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ПРЕДИСЛОВИЕ


 

Посвящение

 

Для Чарльза Т. Мангера, который, по его собственным словам, сказал бы вам:

"Приобретайте житейскую мудрость и корректируйте свое поведение в соответствии с ней. Если ваше новое поведение вызовет временную непопулярность среди сверстников... ну и черт с ними".

Опровержение, Мунгер о Баффете

 

Я думаю, есть некая мифология в идее, что я был великим просветителем Уоррена. Он не так уж и нуждался в просвещении. Честно говоря, я считаю, что мне приписывают больше заслуг, чем я заслуживаю. Это правда, что у Уоррена был некоторый мозговой блок после работы под руководством Бена Грэма и зарабатывания им кучи денег. Трудно отказаться от того, что так хорошо работало. Но если бы Чарли Мангер никогда не жил, рекорд Баффета был бы практически таким же, как сейчас.

 

Трудно поверить, что с каждым годом он становится все лучше. Это не будет продолжаться вечно, но Уоррен действительно становится лучше. Это поразительно: Большинство мужчин в возрасте за семьдесят не улучшаются, а Уоррен - да. Berkshire утопает в деньгах - у нас есть отличные предприятия, которые приносят деньги. Когда Уоррен уйдет, дела Berkshire в области приобретений пойдут не так хорошо, но остальные дела пойдут хорошо. И с приобретением все будет в порядке.

Я думаю, что "верхний парень" не будет таким же умным, как Уоррен. Но глупо жаловаться: "Что это за мир, в котором я сорок лет получаю Уоррена, а потом появляется какой-то ублюдок, который еще хуже?"

 

Введение Питера Д Кауфмана 

 

На протяжении всей книги Чарли демонстрирует свой интеллект, остроумие, ценности и недюжинное риторическое чутье. Его энциклопедические знания позволяют ему приводить цитаты от классических ораторов, европейских литераторов XVIII и XIX веков до икон поп-культуры сегодняшнего дня. Где еще вы найдете Демосфена и Цицерона в сопоставлении с Джонни Карсоном или современных инвестиционных менеджеров в сопоставлении с Ницше, Галилеем и "одноногим человеком на конкурсе по надиранию задниц"? А может, Бен Франклин против Берни Корнфилда в битве житейской мудрости? Используя самоуничижение и воображение, Чарли весело сравнивает себя со счетной лошадью, предлагает "воду Глотца с сахаром и кофеином" в качестве лишенной маркетинга этикетки для Coca-Cola и утверждает: "По крайней мере, когда я был молодым, я не был полным неуклюжим".

 

В одном из выступлений ("Практическая мысль о практической мысли?") Чарли даже принимает вызов - построить с нуля бизнес стоимостью в два триллиона долларов, а затем проводит нас через различные ментальные модели, чтобы совершить этот великий подвиг.

Цитаты, беседы и выступления, представленные здесь, основаны на старомодных ценностях Среднего Запада, которыми славится Чарли: обучение на протяжении всей жизни, интеллектуальное любопытство, трезвость, избегание зависти и обид, надежность, обучение на ошибках других, настойчивость, объективность, готовность проверять собственные убеждения и многое другое. Но его советы даются не в форме назидательных наставлений; вместо этого Чарли использует юмор, инверсии (следуя указанию великого алгебраиста Якоби "Инвертировать, всегда инвертировать") и парадокс, чтобы дать мудрый совет относительно самых сложных жизненных задач.

 

Чарли также с большим успехом использует исторические и бизнес-кейсы. В этих презентациях он излагает свои мысли с тонкостью и фактурой, часто используя сюжетный контекст вместо абстрактных теоретических выкладок. Он радует аудиторию юмористическими анекдотами и пикантными историями, а не метелью фактов и цифр. Он хорошо знает и мудро использует традиционную роль рассказчика как поставщика сложной и подробной информации. В результате его уроки складываются в целостную "решетку" знаний, которую можно вспомнить и использовать в случае необходимости.

 

На протяжении всех этих бесед и выступлений становится ясно, что Чарли придает первостепенное значение жизненным решениям, а не инвестиционным. Его ментальные модели, взятые из всех мыслимых дисциплин, повторяются многократно и ни в коем случае не сосредоточены на "стратегии бизнес-портфеля", "бета" или "Cap M". Скорее, они сосредоточены на фундаментальных истинах, человеческих достижениях, человеческих слабостях и трудном пути к мудрости. Чарли однажды сказал: "Я хотел разбогатеть, чтобы стать независимым, как лорд Джон Мейнард Кейнс". Независимость - это цель, которой служит богатство для Чарли, а не наоборот.

 

О книге: 

 

Мы открываем книгу "портретной" биографией, в которой рассказывается о том, как Чарли прошел путь от скромного детства в Омахе до грандиозного финансового успеха. Во втором издании Чарли предлагает нам свои размышления о старении, вдохновленные "Рассуждениями о старости" Цицерона. Далее мы кратко излагаем подход Мангера к жизни, обучению, принятию решений и инвестированию. В этом разделе подробно описывается нестандартный образ мышления Чарли и его необыкновенная трудовая этика - близнецы, ставшие причиной его потрясающего успеха. Наш раздел "Мангеризмы: Charlie Unscripted" представляет собой подборку язвительных замечаний, которые он делал на ежегодных собраниях Berkshire Hathaway и Wesco Financial.

 

В остальной части книги Чарли обращается к своей аудитории с помощью речей и выступлений, которые он произносил на протяжении двадцати лет. В этом расширенном третьем издании книги мы добавили новую речь, которую Чарли произнес на торжественном вручении дипломов в Школе права Гулда при Университете Южной Калифорнии 13 мая 2007 года. Таким образом, первоначальные "Десять бесед" превратились в не совсем обычные "Одиннадцать бесед". Эти речи и выступления охватывают широкий спектр интересов Чарли: от того, как человек приобретает житейскую мудрость, до того, как его "Множественные ментальные модели" могут быть применены в бизнесе, и до того, как можно улучшить инвестиционные стратегии, используемые благотворительными фондами. Одиннадцатая беседа - это специальное издание "Психологии человеческих заблуждений", которое Чарли создал специально для этой книги. Каждая беседа стоит нашего времени не только из-за удовольствия, которое она вам доставит, но и из-за того, что вы сможете почерпнуть из богатого набора идей и практик, на которые опирается Чарли. Вероятно, вы никогда не найдете лучшей возможности поучиться у такого умного и откровенного человека. В своих выступлениях Чарли просто открывается и говорит все как есть. Особое замечание: избыточность выражений и примеров у Чарли намеренная: для той глубокой "беглости", за которую он ратует, он знает, что повторение - это сердце обучения.

 

Несколько слов о стиле и оформлении книги: Чарли чрезвычайно любопытен практически ко всему, с чем он сталкивается в жизни. Поэтому, когда мы сами сталкивались с людьми, местами и предметами, упоминаемыми Чарли в его беседах, мы дополняли его текст соответствующей информацией, фотографиями и другими графическими материалами. Например, "боковые колонтитулы", которыми пестрят все беседы, служат для пояснения концепций, добавления вспомогательного голоса или подчеркивания важной идеи Мунгера. Мы надеемся, что эти боковые колонтитулы не только проинформируют, но и развлекут вас и даже побудят к дальнейшему самостоятельному изучению этих тем.

Желаю вам приятного чтения и оценить яркость и сухой юмор, которыми мы, знающие Чарли Мангера, дорожим и ждем от него.

 

Глава 1. 

Портрет Чарльза Т. Мунгера

 

"Следующее, что больше всего похоже на то, чтобы прожить свою жизнь заново, - это воспоминания о ней и сделать эти воспоминания как можно более прочными, изложив их в письменном виде". - Бенджамин Франклин 

 

За необыкновенной историей Berkshire Hathaway стоят два финансовых гения: широко известный Уоррен Баффет и его "молчаливый партнер" Чарли Мангер, который наслаждается своей безвестностью.

 

Чарли - друг Уоррена, юрист, советник, адвокат дьявола (однажды Уоррен назвал его "отвратительным ничтожеством") и один из крупнейших акционеров одной из самых успешных публичных компаний в истории американского бизнеса. С 1964 года, когда Уоррен, а несколько лет спустя и Чарли, приняли на себя управление Berkshire, ее рыночная стоимость выросла в 13 500 раз - с 10 миллионов долларов до примерно 135 миллиардов долларов - без особого увеличения количества акций в обращении. Такой феноменальный рост - исключительная заслуга этих двух непритязательных жителей Среднего Запада, которые объединили свои синергетические способности, чтобы распознать и использовать

возможности, которые другие бизнесмены постоянно упускают из виду.

 

По словам Чарли, стойкая антисоциалистическая позиция его босса проявилась в том, что он ввел правило, обязывающее мальчиков в конце смены давать два пенни на покрытие расходов по новому закону о социальном обеспечении. Взамен они получали ежедневную зарплату в 2 доллара и наставления о том, что социализм - это зло по своей сути.

 

Хотя Уоррен является одним из самых уважаемых и публичных бизнес-лидеров в стране, Чарли намеренно избегает внимания общественности, предпочитая относительную анонимность. Чтобы лучше понять этого сложного и очень закрытого бизнесмена, мы должны начать с самого начала. Чарльз Томас Мангер родился 1 января 1924 года в самом сердце Америки, в городе Омаха, штат Небраска. Многие известные люди разделяют его среднезападные корни: Уилл Роджерс, Генри Фонда, Джон Першинг, Гарри Трумэн, Уолт Дисней, Энн Ландерс, Джеральд Форд и, конечно же, Уоррен Баффет.

Чарли познакомился с семьей Баффеттов в первые годы своей жизни, когда работал в "Баффет и сын", элитном продуктовом магазине в Омахе, расположенном в шести кварталах от дома Мангеров. Боссом и совладельцем магазина был дед Уоррена, Эрнест. Строгий дисциплинарный человек, он назначал своим молодым работникам двенадцатичасовые смены без перерывов и питания. По словам Чарли, стойкая антисоциалистическая позиция босса проявлялась в том, что он требовал от мальчиков в конце смены сдавать по два пенни на покрытие расходов по новому закону о социальном обеспечении. Взамен они получали 2 доллара дневной зарплаты, а также большую лекцию о вреде социализма.

 

Тяжелые условия труда в бакалейной лавке Баффета оказали неизгладимое влияние на Чарли и Уоррена. Уоррен, который был на шесть лет младше, проходил тяжелые испытания под руководством дедушки Эрнеста через несколько лет после того, как его будущий партнер по бизнесу перешел на другую работу.

Формальное образование Чарли началось в начальной школе Данди, где ему и его младшим сестрам, Нэнси и Кэрол, внушали этические наставления. Учителя Чарли запомнили его умным ребенком, который был также склонен быть немного умником. Ему нравилось оспаривать общепринятую мудрость учителей и учеников своими постоянно пополняющимися знаниями, полученными в результате интенсивного чтения, особенно биографий. Сегодня он уже не помнит, как впервые познакомился с афоризмами Бенджамина Франклина, но они зародили в нем неизгладимое восхищение эклектичным и эксцентричным государственным деятелем/изобретателем. Родители Чарли, Эл и Флоренс Мангер, поощряли чтение.

и дарили каждому из своих детей по несколько книг на Рождество, которые обычно поглощались к вечеру.

 

В соседнем доме близких друзей Мангеров, Дэвисов, Чарли часто читал медицинские журналы, принадлежавшие доктору Эду Дэвису, который был лучшим другом его отца и семейным врачом. Раннее знакомство Чарли с медицинской библиотекой доктора Дэвиса породило в нем интерес к науке на всю жизнь. К четырнадцати годам он стал одним из лучших друзей доктора. Чарли настолько заинтересовался медициной, что стал смотреть кинокадры, на которых доктор Дэвис, уролог, проводит операции, и увлекся статистическими результатами аналогичных процедур в этой области.

 

Дома Чарли увлекся разведением хомяков и периодически обменивался ими с другими детьми.

Уже в раннем возрасте Чарли проявлял смекалку в переговорах и обычно получал более крупную особь или особь с необычным окрасом. Когда его выводок вырос до тридцати пяти особей, мать распорядилась прекратить его увлечение из-за резкого запаха, исходившего от его подвальной хомячьей фермы. Одна из его сестер вспоминала много лет спустя, что семье приходилось терпеть непрекращающийся писк голодных хомяков, пока Чарли не возвращался домой из школы, чтобы покормить их.

 

Чарли учился в Центральной средней школе, очень большой государственной школе, признанной хорошей школой для подготовки к колледжу. Учителя, в основном женщины, были преданы работе и своим ученикам. Учебный план Центральной средней школы предусматривал обычное классическое образование, в котором Чарли, естественно, преуспел благодаря своему логическому, пытливому уму.

 

На протяжении всей начальной и средней школы Чарли был ниже и меньше своих одноклассников: в начальной школе его перевели вперед, после того как мать научила его читать по буквам. Слишком маленький, чтобы участвовать в обычных спортивных соревнованиях в средней школе, он присоединился к стрелковой команде, заработал письмо за участие в соревнованиях и в конце концов стал капитаном команды. Его свитер Леттермана ("большая буква на очень маленькой груди", - вспоминает Чарли) привлекал внимание студенток, которые удивлялись, как такой тощий ребенок мог получить спортивную грамоту. К счастью для Чарли, его отец был заядлым любителем активного отдыха и охоты на уток и радовался меткости сына.

Омаха 1920-х годов была пресловутым плавильным котлом: представители разных рас и религий смешивались в социальном и коммерческом плане, а преступность была практически неизвестна. Двери и машины оставляли незапертыми, а слову человека доверяли безоговорочно. Теплыми летними вечерами дети играли в "Kick the Can" и ходили на субботние утренники, чтобы посмотреть новейшие "болталки", такие как "Кинг-Конг", любимый восьмилетним Чарли.

1930-е годы принесли тяжелые времена, и Омаха испытала на себе всю тяжесть Великой депрессии. Наблюдения Чарли за бедственным положением тех, кому повезло меньше, произвели на него неизгладимое впечатление. Он видел бродяг, бродящих по улицам в поисках подаяния, и тех, кто был готов подмести подъезд или крыльцо в обмен на сэндвич. Благодаря семейным связям Чарли устроился на скучную работу по подсчету прохожих; за нее платили сорок центов в час.

Чарли предпочитал эту работу переноске тяжелых коробок с продуктами.

 

Чарли узнал, что, поддерживая друг друга, Мангеры пережили самый страшный экономический коллапс в истории страны.

 

Дед Чарли был уважаемым федеральным судьей, а отец пошел по его стопам и стал преуспевающим адвокатом. Ближайшие родственники Чарли не были сильно затронуты депрессией, но некоторые члены расширенной семьи Чарли пострадали. Эта эпоха стала для юного Чарли настоящим уроком. Он стал свидетелем щедрости и деловой хватки своего деда, который помог спасти небольшой банк в Страсбурге, штат Небраска, принадлежавший дяде Чарли Тому.

Из-за плохой экономики и засухи клиенты банка, занимающиеся фермерством, не выплачивали кредиты. Когда Том обратился за поддержкой к дедушке Мангеру, у него уже накопилось 35 000 долларов в безнадежных векселях. Судья рискнул почти половиной своих активов, обменяв 35 000 долларов в надежных первых закладных на слабые кредиты банка, что позволило Тому открыть свои двери после банковских каникул Рузвельта. В итоге судья вернул большую часть своих вложений, но только много лет спустя.

Судья Мангер также отправил мужа своей дочери, музыканта, в фармацевтическую школу и помог ему купить хорошо расположенную аптеку, которая закрылась из-за депрессии. Бизнес процветал и обеспечивал будущее тете Чарли. Чарли узнал, что, поддерживая друг друга, Мангеры выстояли в самом тяжелом экономическом коллапсе за всю историю страны.

 

К счастью, юридическая практика Эла Мангера процветала во время депрессии и получила толчок к развитию, когда Верховный суд США согласился пересмотреть налоговое дело, касающееся небольшой компании по производству мыла, которую он представлял. По совпадению, решение суда затронуло и огромную компанию Colgate-Palmolive Company. Обеспокоенная тем, что у адвоката со Среднего Запада не было необходимого опыта для успешной аргументации в высшей судебной инстанции, компания Colgate предложила Элу щедро заплатить, чтобы он отошел в сторону и позволил известному нью-йоркскому адвокату занять его место. Адвокат из большого города проиграл дело, а Эл получил солидный гонорар. Позже он шутил, что мог бы проиграть дело с таким же успехом за гораздо меньший гонорар. Сумма гонорара никогда не раскрывалась, но в сочетании с доходами, которые Эл получал от других своих клиентов, ее хватало, чтобы содержать семью Мангеров в условиях депрессии. Чарли также помогал семье, работая, чтобы заработать собственные деньги на расходы, и таким образом на собственном опыте узнал, что такое финансовая независимость.

 

В 1941 году, когда за Атлантикой бушевала война, Чарли окончил Центральную среднюю школу и уехал из Омахи в Мичиганский университет. Там он выбрал математику в качестве своей специальности, привлеченный привлекательностью числовой логики.

и разум. Он также открыл для себя физику после того, как записался на базовый курс, чтобы выполнить академическое требование по естественным наукам. Чарли был очарован силой физики и ее безграничными возможностями. В частности, его впечатлил процесс, с помощью которого физики, такие как Альберт Эйнштейн, решали неизвестные задачи. Решение проблем с помощью физики стало для Чарли страстью, и этот навык он считает полезным для решения жизненных проблем. Он часто говорил, что каждый, кто хочет добиться успеха, должен изучать физику, потому что ее концепции и формулы так прекрасно демонстрируют силу обоснованной теории.

 

Через несколько дней после того, как ему исполнилось девятнадцать лет и он закончил второй курс Мичиганского университета, Чарли записался в Армейский воздушный корпус по программе, которая в итоге должна была сделать его вторым лейтенантом. Его направили в университет Нью-Мексико в Альбукерке для изучения общих наук и инженерии. Затем его перевели в престижный Калифорнийский технологический институт в Пасадене, штат Калифорния. Там он изучал термодинамику и метеорологию - в то время очень важную для летчиков - и готовился стать метеорологом. После окончания учебы в Калифорнийском технологическом институте Чарли был направлен на постоянное место службы в Ном, штат Аляска.

 

Еще во время службы он женился на Нэнси Хаггинс, девушке из Пасадены, которая была хорошей подругой его сестры Мэри в колледже Скриппса. Они служили в Альбукерке, а затем в Сан-Антонио, пока Чарли не был демобилизован из военно-воздушного корпуса в 1946 году. Вскоре у Чарли и Нэнси родился первый ребенок, мальчик, которого они назвали Тедди.

Хотя он учился в нескольких университетах, у Чарли все еще не было степени бакалавра. Тем не менее, воспользовавшись программой GI Bill, он подал документы в Гарвардскую школу права, где до него учился его отец. Отсутствие диплома бакалавра грозило сорвать его поступление, но друг семьи, бывший декан Гарвардской школы права Роско Паунд, вступился за Чарли. Чарли был принят, несмотря на решимость приемной комиссии сначала отправить его обратно в колледж.

 

Как оказалось, Чарли без особого труда добился успеха в Гарварде, хотя и раздражал нескольких людей на своем пути.

 

Как выяснилось, Чарли без особых проблем добился успеха в Гарварде, хотя и раздражал нескольких человек на своем пути: благодаря своему интеллекту (в армии его IQ оценили как верхний предел кривой), Чарли был склонен к резким высказываниям, что часто интерпретировалось как грубость. На самом деле Чарли просто торопился, и обычные любезности в классе его мало волновали. Несмотря на это, он нравился большинству своих сверстников и в полной мере наслаждался социальными аспектами студенческой жизни в Кембридже.

 

Чарли окончил юридический факультет Гарвардского университета в 1948 году и был одним из двенадцати человек в своем классе из 335, получивших диплом с отличием. Он подумывал о том, чтобы присоединиться к юридической практике своего отца, но после обсуждения с отцом оба пришли к выводу, что Чарли стоит попробовать себя в большом городе. Он отправился в Южную Калифорнию - место, которое ему понравилось еще во время учебы в Калтехе. Сдав экзамен на адвоката в Калифорнии, он присоединился к фирме "Райт и Гарретт", позже переименованной в "Никлаус, Пилер и Гарретт". Чарли построил дом по проекту своего дяди-архитектора Фредерика Скотта в Южной Пасадене, где жили он, Нэнси и трое их детей, Тедди, Молли и Венди.

 

Несмотря на внешнюю привлекательность, в мире Чарли не все было солнечно. Его брак переживал не лучшие времена, и в 1953 году они с женой развелись. Вскоре после этого Чарли узнал, что его обожаемый сын Тедди смертельно болен лейкемией. Для двадцатидевятилетнего Чарли это было тяжелым бременем. В ту эпоху, до трансплантации костного мозга, надежды не было. Один из друзей вспоминает, что Чарли навещал умирающего сына в больнице, а потом ходил по улицам Пасадены и плакал.

 

В это печальное время его друг и партнер по юридическому цеху Рой Толлес через своего друга организовал для Чарли встречу с Нэнси Барри Бортвик, которая жила в Лос-Анджелесе. Она была выпускницей Стэнфорда и имела двух маленьких мальчиков, близких по возрасту к его девочкам. У Чарли и Нэнси было много общего, им было весело вместе, и через несколько месяцев знакомства они обручились. Они поженились на небольшой семейной свадьбе в январе 1956 года, и на свадьбе присутствовали все четверо детей - его девочки и ее мальчики в возрасте от четырех до семи лет.

 

Чарли и Нэнси несколько лет жили в ее доме на холмах в западной части Лос-Анджелеса. Затем, отчасти для того, чтобы сократить Чарли ежедневные поездки, они переехали в Хэнкок-Парк, где живут и по сей день. Дом, который они построили там, был достаточно большим для их постоянно увеличивающейся семьи: еще три мальчика и девочка - всего восемь человек. К счастью, оба любили детей! Они также любили гольф, пляж и светские клубы. Чарли и Нэнси вскоре стали членами Университетского клуба, Калифорнийского клуба, Загородного клуба Лос-Анджелеса и Пляжного клуба.

 

Имея множество новых обязанностей, Чарли усердно работал над своей юридической практикой. Однако его заработок не удовлетворял его, поскольку он зависел от количества оплачиваемых часов и стажа работы. Ему хотелось большего, чем то, что мог заработать старший партнер по юридическому праву. Он стремился быть похожим на ведущих капиталистических клиентов своей фирмы,

в частности, всеми уважаемого Харви Мадда, впоследствии основавшего колледж, носящий его имя. При поддержке Нэнси он обратился к сторонним предприятиям и альтернативным способам получения дохода. Однако он никогда не забывал о здравых принципах, заложенных его дедом: концентрироваться на задаче, стоящей перед ним, и контролировать расходы.

 

Следуя этому консервативному подходу, Чарли использовал возможности для накопления богатства. Он начал инвестировать в акции и приобрел долю в одном из электронных бизнесов своего клиента - практика, распространенная среди юристов в середине 1950-х и 1960-х годов. Эти инвестиции были взаимовыгодными: Чарли получил бесценные знания о

В то время как его клиент наслаждался активным вниманием адвоката, который знал больше, чем просто закон.

В 1961 году Чарли впервые занялся строительством недвижимости в партнерстве с Отисом Бутом, своим клиентом и другом. Затея со строительством кондоминиумов на участке рядом с Калтехом имела оглушительный успех, и партнеры получили солидную прибыль в размере 300 000 долларов при вложении 100 000 долларов. Затем Чарли и Отис занялись другими успешными строительными и девелоперскими проектами в Пасадене. Позже Чарли участвовал в аналогичных проектах в Альгамбре, штат Калифорния. Он оттачивал свою деловую хватку, отменяя переговоры и контракты. Во всех случаях он оставлял всю свою прибыль в предприятиях недвижимости, так что становились возможными все более масштабные проекты. Когда в 1960 году он прекратил свою деятельность, его состояние составляло 1 миллион долларов только за счет проектов в сфере недвижимости.

 

В феврале 1962 года он присоединился к четырем коллегам из Musick, Peeler & (character) и основал новую юридическую фирму. К ним присоединились жена Рода, Карла, и Джеймс Т. Вуд, индивидуально практикующий юрист, друг Хиллсов и, что немаловажно, клиент. Они назвали фирму Munger, 'belles & Hills. На протяжении многих лет фирма имела несколько названий, всегда начинавшихся с Munger, Tolles. С приходом Рона Олсона она окончательно превратилась в Munger Tolles & Olson, сокращенно "Munger Tolles" или "MTO".

 

К тому времени успешная юридическая практика была для Чарли скорее подспорьем, чем конечной целью. Примерно в то же время, когда он открывал свою новую юридическую фирму, он тщательно разрабатывал план выхода из бизнеса. Чарли создал инвестиционное партнерство с Джеком Уилером, а позже к ним присоединился Эл Маршалл. Идея создания этого партнерства возникла несколькими годами ранее, когда смерть отца Чарли потребовала от него вернуться в Омаху, чтобы управлять имуществом. Чтобы поприветствовать его дома, дети друга и медицинского наставника Чарли, доктора Эда Дэвиса, устроили званый ужин. Оба мальчика Дэвиса, Эдди-младший и Нил, были друзьями детства Чарли и теперь были врачами, а их сестра Уилла вышла замуж за бизнесмена из Омахи Ли Симанна. На званом ужине присутствовали Уилла и Ли, Нил и его жена Джоан, а также некий Уоррен Баффет.

 

На ужине присутствовали Уилла и Ли, Нил и его жена Джоан, а также некий Уоррен Баффет.

 

Чарли узнал фамилию Уоррена еще по работе в компании "Баффет и сын", а Уоррен слышал о Чарли несколькими годами ранее, когда занимался привлечением инвестиционного капитала в Омахе. В какой-то момент Уоррен встретился с доктором Дэвисом и его женой Дороти, чтобы объяснить им свою философию инвестирования, и они согласились разместить у него большую часть своих сбережений - 100 000 долларов. Почему? Доктор объяснил, что Уоррен напоминает ему Чарли Мангера. Уоррен не знал Чарли, но у него уже была как минимум одна веская причина, чтобы понравиться ему.

 

Во время ужина в честь встречи выпускников Чарли и Уоррен поняли, что у них много общих идей. Остальным за столом также стало ясно, что это будет двусторонний разговор. По ходу вечера оба молодых человека - двадцати девяти лет и тридцати пяти Чарли - были вовлечены в широкий диалог, охватывающий многие аспекты бизнеса, финансов и истории. Если один из них был сведущ, то другой с не меньшим энтузиазмом стремился к знаниям.

 

Вопросы и ответы с Уорреном Баффетом

 

Хорошо, первый вопрос: как, когда и где вы впервые встретили Чарли Мангера?

 

Впервые я встретился с Чарли в 1959 году, когда семья Дэвисов свела меня с ним. Доктор Дэвис до этого часто принимал меня за Чарли, и я хотел выяснить, было ли это комплиментом или оскорблением. Итак, когда Чарли приехал домой в Омаху в 1959 году, Дэвисы устроили нам ужин; на самом деле, я думаю, у нас была небольшая отдельная комната, где присутствовало несколько Дэвисов. Когда в течение вечера Чарли начал кататься по полу, смеясь над своими шутками, я понял, что встретил родственную душу.

 

Каково было ваше первое впечатление?

 

Мое первое впечатление было таким: я столкнулся с человеком, который очень похож на меня. Мне тоже доводилось кататься по полу от смеха над собственными вещами и пытаться доминировать в разговоре. Чарли в этом преуспел чуть больше, чем я, но учиться у него было здорово.

 

Это здорово. А теперь самое главное. Каковы секреты его успеха?

 

Однажды рядом с Чарли сидела привлекательная женщина и спросила его, чему он обязан своим успехом, и, к сожалению, она настаивала на односложном ответе. У него была подготовлена речь, которая могла бы продолжаться несколько часов. Но когда его заставили свести все к одному слову, он сказал, что он "рационален". Знаете, он пришел с рациональным мышлением, и он применяет его в бизнесе. Он не всегда применяет ее в других местах, но он применяет ее в бизнесе, и это принесло ему огромный успех.

 

Какие еще черты характера, по вашему мнению, способствовали его успеху?

 

Я думаю, что на самом деле это действительно Бен Франклин, которым он так восхищается. Я имею в виду честность и порядочность, а также то, что он всегда делает больше, чем нужно, и не жалуется на то, что делает другой человек. Мы работаем вместе уже сорок лет, и он никогда не сомневался в моих действиях. Мы никогда не спорили. У нас были разногласия, но он идеальный партнер.

 

Каковы, на ваш взгляд, его самые необычные черты?

 

Я бы сказал, что все в Чарли необычно. Я ищу обычное уже сорок лет, но так и не нашел его. Чарли марширует под свою собственную музыку, и это такая музыка, которую практически никто не слушает. Поэтому я бы сказал, что если попытаться типировать Чарли под любого другого человека, о котором я могу подумать, то никто не подойдет. У него своя собственная форма.

 

И последний вопрос: как, по-вашему, Нэнси повлияла на его жизнь?

 

Я бы сказал, что Чарли не ищет никого, кто мог бы повлиять на него, но Нэнси проделала замечательную работу, несмотря на это. Мне бы не хотелось быть брачным маклером, клиентом которого был бы Чарли.

 

Вопросы и ответы со Сьюзи Баффетт

 

Расскажите нам о том, как Уоррен и Чарли впервые встретились друг с другом.

 

В первый вечер, когда они встретились, Нил Дэвис собрал их в ресторане, и я, наблюдая за этими двумя людьми, подумал: неужели Нил свел их вместе, потому что хотел посмотреть, что произойдет, когда столкнутся их эго? Ведь перед вами два сильных, многословных, блестящих парня. Для меня было удивительно видеть, как Уоррен стал тише и позволил Чарли взять на себя инициативу. Я никогда не видел этого раньше. Уоррен всегда брал на себя эту роль, и я никогда не видел, чтобы кто-то отбирал ее у него, а в тот вечер он уступил ее Чарли. Это было уникально, я никогда не забуду тот вечер.

 

Это было необычно?

 

Ну, Уоррен обычно намного быстрее, он просто намного быстрее и умнее всех. Ничего не поделаешь. А тут Чарли "взлетел", видите ли. Это было действительно захватывающе для меня. А что случилось потом - это уже история.

Я думаю, Уоррен считал Чарли самым умным человеком, которого он когда-либо встречал, а Чарли считал Уоррена самым умным человеком, которого он когда-либо встречал. И это было уникально для каждого из них, и так продолжалось до сих пор, так что их уважение к интеллекту друг друга было, я думаю, началом. Знаете, когда они увидели, что их объединяет целостность и т.д. Это пара, созданная на небесах.

Это захватывающе. Это как химия, и я видел, когда они всегда были вместе, то есть это как горение. Это было очень, очень здорово. Я думаю, что Уоррен был отклонением в своей семье, а Чарли, возможно, в своей, и они просто случайно, по счастливой случайности, встретили друг друга.

 

Как вы думаете, какое влияние оказала Нэнси на жизнь Чарли?

 

Думаю, всем очевидно, что благодаря Нэнси жизнь Чарли улучшилась во всех отношениях. Она делает все с таким изяществом, юмором и достоинством. Я, как и все остальные, кто знает эту замечательную женщину, просто уважаю ее, люблю ее, и она феноменальный человек. Думаю, если Чарли и повезло в жизни, то главной его удачей была и остается Нэнси.

 

Уоррен без энтузиазма отнесся к тому, что Чарли продолжает заниматься юриспруденцией. Он сказал, что, хотя юриспруденция может быть хорошим хобби для Чарли, это гораздо менее перспективный бизнес, чем тот, которым занимался Уоррен. Логика Уоррена помогла Чарли принять решение бросить юридическую практику в тот момент, когда он мог себе это позволить.

Когда Чарли вернулся в Лос-Анджелес, их разговоры продолжились по телефону и в длинных письмах, иногда достигавших девяти страниц. Для обоих было очевидно, что им суждено быть вместе в бизнесе. Формального партнерства или договорных отношений не было - их связывало рукопожатие и поддержка двух жителей Среднего Запада, которые понимали и уважали ценность своего слова.

 

Их партнерство принесло много пользы: дружба, инвестиционные возможности и уникальная способность подхватывать идеи и наблюдения друг друга. Позже от этого выиграли и две организации, которые они возглавляли. По мере того как Уоррен инвестировал и приобретал компании, он направлял дела в Munger Tolles, что позволило ему со временем получить в свое распоряжение одну из лучших юридических фирм страны. Munger Tolles, в свою очередь, не только получала от Баффета гонорары за юридические услуги, но и выигрывала, поскольку его репутация привлекала в фирму других клиентов из числа "голубых фишек".

Однако Munger Tolles - это не только деньги. В соответствии с тем, как Чарли ведет свою личную жизнь, фирма имеет завидный опыт безвозмездного оказания помощи группам поддержки малоимущих и обездоленных людей в Лос-Анджелесе. И по сей день Чарли продолжает оказывать влияние на адвокатов фирмы, напоминая им: "Не нужно брать последний доллар" и "Выбирайте клиентов так, как вы выбирали бы друзей".

 

Хотя Чарли покинул фирму в качестве активного партнера в 1965 году, проработав в ней всего три года, его влияние осталось, о чем свидетельствует тот факт, что его имя до сих пор возглавляет список 175 адвокатов. Вместо этого он распорядился, чтобы его доля перешла в наследство его молодого партнера Фреда Уордера, у которого после смерти от рака остались жена и дети.

 

Не было никакого официального партнерства или договорных отношений - связь создавалась рукопожатием и поддержкой двух жителей Среднего Запада, которые понимали и уважали ценность своего слова.

 

И по сей день Чарли продолжает оказывать влияние на адвокатов фирмы, напоминая им: "Не нужно брать последний доллар" и "Выбирайте клиентов так, как вы выбирали бы друзей".

 

План Чарли по достижению финансовой независимости вскоре заработал с большим успехом. Он потратил много времени на создание базы активов компании Wheeler, Munger & Co, своего инвестиционного партнерства с Джеком Уилером. Он также работал над различными проектами в сфере недвижимости. Все шло по плану, без существенных сбоев. В компании Wheeler, Munger Чарли инвестировал в акции частично на свои деньги, частично - на деньги других людей. Чарли больше концентрировался на том, чтобы пустить свой капитал в дело, чем на привлечении новых клиентов. Поскольку Джек Уилер занимал два места на Фондовой бирже Тихоокеанского побережья, партнерство платило низкие торговые комиссии, а накладные расходы Wheeler, Munger были близки к нулю.

 

Шло время, Чарли и Уоррен продолжали часто общаться по телефону и писать письма, обмениваясь идеями и инвестиционными концепциями. Иногда они соглашались инвестировать в одну и ту же компанию. В других случаях они расходились в разные стороны. Со временем в их независимых портфелях появились пересекающиеся инвестиции. Уоррен вложил деньги в Blue Chip Stamp Co. и стал крупнейшим акционером. Чарли стал вторым по величине акционером, и в итоге компания была приобретена Berkshire Hathaway. Чарли создавал партнерство Wheeler, Munger с 1962 по 1975 год. Первые одиннадцать лет его деятельность была исключительно успешной, доходность составляла 28,3 % брутто (20,0 % нетто) против 6,7 % по индексу Dow, без единого провального года. Но партнерство сильно пострадало во время жестокого медвежьего рынка 1973 и 1974 годов, когда его доходность упала на 31,9 % и 31,5 % в течение нескольких лет подряд, поскольку крупнейшие пакеты акций партнерства, Blue Chip Stamps и New America Fund, резко упали. Это падение произошло несмотря на то, что, по словам Чарли, "его основные инвестиции были практически уверены в том, что в конечном итоге они могут быть проданы по ценам, превышающим рыночные". Но в 1975 году партнерство сильно возросло, поднявшись на 73,2 %, и общий рекорд за четырнадцать лет составил 19,8 % (13,7 % нетто) совокупной годовой доходности против 5,0 % у Dow.

 

После этого тяжелого опыта Чарли вслед за Уорреном пришел к выводу, что больше не хочет управлять средствами инвесторов напрямую (Уоррен закрыл свое партнерство в 1969 году). Вместо этого они решили наращивать капитал за счет владения акциями холдинговой компании. Когда компания Wheeler, Munger была ликвидирована, ее акционеры получили акции Blue Chip Stamps и Diversified Retailing. Позже эти акции были конвертированы в акции Berkshire Hathaway, которые в 1975 году стоили 38 долларов. Сегодня каждая акция стоит более 85 000 долларов, благодаря чему Чарли входит в список 400 самых богатых людей по версии Forbes. Хотя он не возражает против богатства, он сожалеет о том, что его имя попало в подобный список. Несмотря на здоровый образ жизни, Чарли предпочел бы остаться неизвестным.

 

Уоррен и Рик о "Коммодоре Чарли"

 

Уоррен, как ты думаешь, зачем Чарли построил этот огромный катамаран?"

"Это вопрос, который задают во всем морском мире, и, на самом деле, ответ на него знают двое из нас. У нас с Риком Герином был опыт в Миннесоте, когда в совершенно спокойный день, без единой ряби на поверхности озера, Чарли удалось потопить лодку без всякой посторонней помощи. Когда мы с Риком в третий раз пошли ко дну, мы крикнули Чарли, что в следующий раз ему следует взять лодку с чуть большей устойчивостью. Мы решили, что Чарли с его Channel Cat площадью 3400 квадратных футов, возможно, наконец-то нашел лодку, которой он может управлять с умеренным риском утопить ее в одиночку".

 

Рик Герин добавляет: "Когда я поднялся в первый раз, так получилось, что я оказался нос к носу с Уорреном. Его глаза были широкими, как блюдца. Только после того, как я его спас, я понял, что упустил огромную возможность, а именно, что договариваться о вознаграждении за спасение нужно до, а не после спасения". Кто знает, может быть, будь у меня побольше присутствия духа, сегодня я был бы председателем совета директоров Berkshire Hathaway. Кстати, я называю катамаран Чарлиса "Заблуждение Мунгера". Это единственный абсолютно иррациональный поступок Чарли". Последнее слово остается за Чарли: "Яхту было интересно проектировать и строить. Что в этом иррационального?"

 

История необычайного успеха Berkshire Hathaway под руководством Уоррена и Чарли была многократно описана в других статьях, поэтому здесь мы не будем повторять ее подробности. Однако вкратце можно сказать, что они обладают впечатляющим опытом выявления недооцененных компаний, а затем либо покупают крупные пакеты акций на публичных рынках, либо приобретают их целиком. Что касается последнего, то они приобрели целый ряд компаний, таких как Johns Manville, Buffalo Evening News, Flight Safety International, NetJets, Shaw Carpet, Benjamin Moore Paint, GEICO и Dairy Queen. Кроме того, они приобрели значительные доли в таких публичных компаниях, как The Washington Post, Coca-Cola, Gillette и American Express. В большинстве своем они удерживали свои крупные инвестиции в течение длительного времени - фактически, они до сих пор владеют почти всеми предприятиями, которые когда-либо приобретали.

"Это звучит смешно - заводить друзей среди "выдающихся мертвецов", но если вы пройдете через всю жизнь, подружившись с выдающимися мертвецами, у которых были правильные идеи, я думаю, это принесет вам больше пользы в жизни и будет лучше работать в образовании. Это гораздо лучше, чем просто давать базовые понятия".

 

Чарли увлекается обширной карьерой Бенджамина Франклина в правительстве, бизнесе, финансах и промышленности, о чем можно судить по его многочисленным выступлениям, а также по тому, как он собирается с большой или маленькой аудиторией. На семьдесят пятой годовщине See's Candy Чарли сказал: "Я сам помешан на биографиях. И я думаю, что когда вы пытаетесь научить великим концепциям, которые работают, это помогает связать их с жизнью и личностью людей, которые их разработали. Я думаю, что вы лучше усвоите экономику, если сделаете Адама Смита своим другом. Это звучит смешно - заводить друзей среди "выдающихся мертвецов", но если вы пройдете через всю жизнь, подружившись с выдающимися мертвецами, у которых были правильные идеи, я думаю, это будет лучше работать на вас в жизни и лучше работать в образовании. Это гораздо лучше, чем просто давать базовые понятия".

 

Франклин использовал свое собственное богатство для достижения финансовой независимости, чтобы сосредоточиться на общественной жизни.

улучшение. Чарли восхищается этой чертой своего наставника и стремится подражать Франклину. Он давно сотрудничает с больницей Good Samaritan Hospital и школой Harvard-Westlake School в Лос-Анджелесе и возглавляет советы директоров каждой из них. Он и Нэнси также давно поддерживают Стэнфордский университет и библиотеку Хантингтона, художественные коллекции и ботанические сады в Сан-Марино, Калифорния. Недавно они выделили средства на масштабное расширение Хантингтона под названием "Исследовательский центр Мунгера" (который получит чистую выручку от этой книги). Хотя Чарли сам себя называет консервативным республиканцем, главными его делами являются "Планирование

Родительство. Он считает, что каждый ребенок заслуживает того, чтобы родиться у доброжелательной матери. Он также поддерживает усилия по улучшению окружающей среды и качества образования. Будучи отцом восьмерых детей и дедушкой шестнадцати, Чарли считает своим наследием помощь будущим поколениям в создании лучшего мира. Обладая острым умом и мудростью, Чарли Мангер остается бесценным партнером своего лучшего друга Уоррена Баффета и учителем для всего делового мира. Вместе они построили одну из самых успешных и почитаемых компаний в истории.

 

Восхваление старости

 

Размышления Мунгера о старении, вдохновленные "Рассуждениями о старости" Цицерона

 

В 1744 году Бен Франклин был еще относительно неизвестным торговцем, занимавшимся печатным делом в Филадельфии. В то время он опубликовал, как некоммерческий труд любви, книгу, содержащую первый американский перевод с латыни на английский язык книги Цицерона "De Senectute". Цицерон написал это произведение, восхваляющее старость, примерно на шестидесятом году жизни.

Впервые я услышал об этой книге в 2006 году, когда получил от своих друзей, Ангуса и Люси Макбейн, точную перепечатку перевода Франклина 1744 года. Книга называлась "Цицерон, о хорошо проведенной жизни" (2005, Levenger Press). Я практически взлетел на орбиту, увидев работу Цицерона, о которой, как мне казалось, я никогда не слышал, полную похвалы старости. Возможно, Макбейны решили, что мне нужна авторитетная книга, объясняющая множество возможностей и утешений, которые все еще доступны мне в 82 года. Какими бы ни были их мотивы, Макбейны вдохновили меня на следующие размышления.

 

Я практически взлетел на орбиту, когда увидел работу Цицерона... полную похвалы эпохе.

 

Когда я впервые узнал о Цицероне, изучая латынь в центральной школе Омахи в конце Великой депрессии, мне не показалось печальным, что Цицерон умер вскоре после окончания республиканской формы правления, которую он любил.

 

В конце концов, он скоро умер бы от какой-нибудь другой причины. А вокруг я видел, что в каком-то важном смысле Цицерон не умер до конца. Действительно, было очевидно, что мертвый Цицерон оказал благотворное влияние на гораздо большее число людей, чем Цицерон живой. Это произошло не благодаря его мученической смерти, а благодаря сохранившимся словам столь великого автора. Его любимая республиканская форма правления также не погибла безвозвратно. На самом деле, форма

Правительство, предписанное Цицероном, окружало меня прямо здесь, в Небраске. Более того, присутствовала не только форма, но и атрибуты цицероновского правления. Архитектура и скульптуры Центральной школы были греко-римскими, отражая восхитительное желание первых жителей Небраски отдать должное древним образцам, ответственным за нынешнее благополучие.

 

В основе его философских взглядов лежал глубокий и реалистичный цинизм в отношении человеческой природы,..,

 

Все достоинства своеобразной формы правления, которую рекомендовал Цицерон и приняла Небраска, не дошли до меня в Центральной школе, где у меня не было возможности изучить трактат Цицерона, который ее объяснял. Но позже я стал разделять взгляды Цицерона на правительство. Он рекомендовал сочетать аспекты демократии с ограниченными правами, олигархии и временной царской власти в сложную систему сдержек и противовесов, призванную не дать одному политику нанести непоправимый ущерб. В основе его философских взглядов лежал глубокий и реалистичный цинизм в отношении человеческой природы, включая отвращение к чистому правлению толпы и демагогам. Этот цинизм, конечно, уравновешивался его убежденностью в том, что долг граждан, особенно наиболее выдающихся их представителей, - мудро и энергично служить государству и его ценностям, даже если это требует больших жертв со стороны серверов. Во все века считалось, что часть этого предписания, касающаяся долга, трудновыполнима. В самом деле, Цицерон в свое время счел необходимым изобрести латинское слово "moralis", корень нашего слова "мораль", чтобы помочь своим согражданам-римлянам двигаться в правильном направлении.

 

что в значительной степени мной двигало осознание того, что в такой системе ценностей, как у Цицерона, я с большой вероятностью смогу подняться.

 

После того как я стал разделять политические взгляды Цицерона, мне не раз казалось, что я обратился к нему из заботы о ближних. Но теперь я верю, что человек редко полностью осознает свои собственные мотивы. Поэтому сейчас я думаю, что в значительной степени мной двигало осознание того, что в системе ценностей, подобной системе Цицерона, я с большой вероятностью смогу подняться.

Как оказалось, я получил от жизни больше, чем заслуживал. А те мысли, которые, как кажется, вознаграждаются в жизни, обычно становятся частью самых благовонных убеждений человека. И вот с годами Цицерон стал нравиться мне все больше и больше. В свое время я даже пролистал биографию Цицерона, написанную Троллопом, решив никогда не рекомендовать ее никому, кто уже не является его приверженцем.

Несмотря на сомнительный социальный такт Макбейнов, подаривших старику книгу о старении, все их суждения были безупречны. Беседа Цицерона не принесла бы мне пользы в Центральной школе Омахи, где моим главным стремлением было произвести лучшее впечатление на Ширли Смейлс. Но в 2006 году рассуждения Цицерона о старости встретили восторженный прием.

Например, первая же страница облегчила одну из моих главных тягот. Там Цицерон сообщал, что "мысли, которые посещали меня... при написании [этого труда]... оказались для меня столь занимательными и восхитительными, что... благодаря им старость [показалась]... приятной и удобной". Здесь, очевидно, говорил человек моего типа, автоматически очарованный и убежденный своими собственными словами. Я долгое время считал, что у меня есть социальный дефект, заключающийся в склонности к энтузиазму, когда я рассказываю другим то, что, по моему мнению, они должны знать. В конце концов, я часто вызывал антипатию.

Я мог частично противостоять этому, только будучи щедрым до такой степени, что это иногда раздражало. К счастью, великий Цицерон описывал эту черту как полезную добродетель, облегчающую процесс обучения мира. Именно так. Но что мы должны думать о школе, в которой этот великий человек дал мне лишний параграф или два о заговоре Катилины, когда он мог бы посоветовать мне стать более уверенным в своих собственных словах. Полагаю, ответ заключается в том, что Центральная школа была довольно хорошим местом для своей эпохи или что многие из моих товарищей были настолько сильны в самооценке, что не испытывали моей юношеской потребности в заверениях.

 

Слова Цицерона также повысили мою личную удовлетворенность, поддержав мой давний отказ от общепринятой точки зрения.

 

Продолжая листать страницы Цицерона, я нашел гораздо больше материалов, восхваляющих мой образ жизни. С годами я все чаще сталкивался с критикой за то, что, когда другие разговаривали со мной, я был погружен в свои собственные мысли. Такое поведение Цицерон тоже считает добродетелью, что он демонстрирует в своей оценке астронома Галлуса и ему подобных: "Как часто восходящее солнце удивляло его, застывшего на вычислениях, которые он начал за ночь... и скольких других мы знали в старости, [так] услаждающих себя своими занятиями... изобретательными и достойными похвалы?"

 

И слова Цицерона также повысили мое личное удовлетворение, поддержав мой давний отказ от общепринятой точки зрения. Я всегда отказывался принимать одну из интерпретаций притчи о фарисее и мытаре в христианской Библии. Согласно этой интерпретации, ученый, благочестивый человек после долгой жизни, проведенной за выполнением своего долга, подвергается критике за то, что радуется, что не закончил жизнь, как другой человек, который вел себя гораздо хуже и впал в низкое моральное и мирское состояние. Цицерон, как и я, категорически против того, чтобы воздерживаться от наслаждения подобными восхитительными контрастами. По его мнению, гордость за хорошо выполненную работу имеет огромное конструктивное значение. Например, она побуждает к хорошему поведению в ранней жизни, потому что, помня о ней, можно сделать себя счастливее в старости. К этому, с помощью современных знаний, я бы добавил: "И, кроме того, похлопывая себя по спине за хорошее поведение, вы улучшите свое будущее поведение".

 

...Похлопывая себя по спине за хорошее поведение, вы улучшите свое поведение в будущем.

 

Восхваляя возможности преклонного возраста, Цицерон на страницах перечисляет великие военные, государственные и литературные достижения старых и выдающихся людей, которые стали счастливыми благодаря тому, что так хорошо работали в течение долгого времени. Например, об одном из великих Сципионов он говорит: "Если бы его жизнь затянулась на сто лет, можно ли предположить, что она когда-нибудь оказалась бы для него обременительной?"

Описывая эти примеры успеха в старости, Цицерон приводит интересные факты о римской политической системе. Он заставляет Катона сказать: "С большим беспокойством для себя я, будучи цензором, изгнал Луция Фламиния из сената, через семь лет после того, как он стал консулом. Но я не мог смириться с тем, что его убийство галла собственными руками только для того, чтобы развлечь свою любимую проститутку, которая скучала, видя гладиаторские смерти в Риме, должно пройти без общественного порицания". Ах, какие были времена! Учитывая такую власть Рима, разве сейчас любой мудрый человек не обратился бы с восторгом к Сенату США? И, возможно, опубликовал бы список сенаторов, которые находятся на рассмотрении?

 

Кроме того, Цицерону недостаточно восхвалять достоинства стариков. Он также критикует недостатки и глупости молодых. В одном случае он приписывает разрушение великого правительства следующей причине: "Набралась куча молодых, сырых и невежественных ораторов, которые взяли на себя роль государственных деятелей и нашли средства, чтобы втереться в доверие к народу и управлять им".

Цицерон, каким он был ученым, верил в самосовершенствование до тех пор, пока длится дыхание.

 

Цицерон обычно оценивает обычные преимущества молодости как уступающие обычным преимуществам возраста. С этой целью он указывает, что Агамемнон в войне с Соей "ни разу не пожелал иметь еще десять человек с силой Аякса, но, напротив, хотел иметь еще десять человек с мудростью Нестора".

Возрастные предпочтения Цицерона явно объясняются тем, что он больше всего ценил силу духа, а не силу тела. В одном месте он сообщает: "Говорят, что Милон вышел на олимпийское поле, неся на спине вола. Теперь, если бы тебе предоставили выбор, предпочел бы ты силу тела Милона или способность ума Пифагора?" Для Цицерона это риторический вопрос, на который есть только один ответ.

Цицерон, такой ученый человек, верил в самосовершенствование до тех пор, пока длится дыхание. Он хвалит Сократа за то, что тот научился играть на скрипке в конце жизни, а другого римлянина - за то, что тот в старости овладел греческим языком. Действительно, по мнению Цицерона, смерть других людей, у которых ты учишься, причиняет наибольшую боль. Так, в какой-то момент он заставляет Катона сказать о Квинте Фабии Максиме: "Я так любил слушать его речи, что... боялся, что, когда его заберут от нас, я никогда не найду другого такого же человека для совершенствования". А Цицерон дважды со смаком цитирует то, что часто говорили о Солоне, великом человеке ранних Афин: "Ежедневно учась чему-то, он старел".

Цицерон советует, что изучение философии, заключающееся в пожизненном поиске основных причин, - идеальное занятие, обычно полезное для стариков до самой могилы.

 

Он неустанно хвалит эту форму обучения: "Мы никогда не сможем в достаточной мере восхититься достоинствами философии, чьим диктатам кто бы ни подчинился, он никогда не перестанет находить себя [легким] на любой стадии или в любом состоянии жизни". Размышляя о любви Цицерона к знаниям, как показано выше, я случайно вспомнил то, что я считаю самой мудрой и резкой критикой Цицерона в адрес Рима, произнесенной без единого слова: когда Цицерон был квестором на Сицилии, он искал могилу Архимеда, безусловно, величайшего математика древности, и нашел ее покрытой колючками - естественный, дефектный результат в римской цивилизации, которая почти не интересовалась ни математикой, ни наукой.

 

Цицерон советует, что изучение философии... - идеальное занятие, обычно полезное для стариков до самой могилы.

 

Как и следовало ожидать от произведения, впервые опубликованного в Америке Беном Франклином, в рассуждениях Цицерона часто встречаются рекомендации относительно всевозможных поступков, иногда подкрепленные вескими доводами. Например, Цицерон выступает против скупого поведения пожилых богачей: "Может ли быть что-то более бессмысленно абсурдным, чем то, что чем ближе к концу нашего путешествия, мы должны все равно закладывать больше провизии для него?"

 

А страх смерти для этого римлянина глуп и неприемлем. Он рассуждает так: либо (а) вы отправитесь в вечную, лучшую загробную жизнь, либо (б) вы не будете испытывать боли, если такого исхода не будет.

Для Цицерона недостойно, чтобы старик трудился над улучшением лишь того, чем ему предстоит наслаждаться. Для него единственная достойная жизнь - это жизнь, посвященная в значительной степени благим результатам, до которых невозможно дожить.

 

Цицерон критикует ранний выход на пенсию как практически немыслимый. Он ссылается на моральную идею Пифагора о том, что "никто не должен покидать свой пост, кроме как по приказу своего генерала, то есть самого Бога".

В целом Цицерон не оценивал последнюю часть жизни как неполноценную, представляющую собой жалкий остаток лучшей жизни в молодости. Не в пользу Цицерона говорит и отношение, приписываемое лорду Честерфилду, который, "испив чашу жизни на три четверти до дна, теперь готов был поделиться остатками с какой-нибудь богатой женщиной". По мнению Цицерона, если вы живете правильно, то самая плохая часть жизни - это ранняя.

 

По словам Цицерона, если вы живете правильно, то самая плохая часть жизни - это ранняя.

 

Цицерон верил в то, что к пожилым мужчинам следует относиться с большим уважением. Таким образом, у него были примерно те же хорошие идеи, что и у Конфуция. Более того, он советует старикам отстаивать свои права: "Старость всегда почетна, когда она заботится о том, чтобы поддерживать свои права, и отдает их не слабо, а отстаивает до последнего".

Цицерон не любит жаловаться на личные несчастья, и у него есть на то причины. Например, он не считает, что старики должны жаловаться на снижение сексуальной активности. Напротив, он считает, что они должны радоваться тому, что теперь у них меньше шансов опозориться или заразиться венерическими заболеваниями. Таким образом, Цицерон нашел преимущества возраста, схожие с теми, что обнаружил мой старый друг, которого здесь называют "Глотц". Незадолго до своей смерти в возрасте 75 лет он сказал мне: "Раньше меня мучили непрошеные, похотливые мысли о женах моих друзей, но, ей-богу, я наконец-то от них избавился". Однако Цицерона не устраивает, когда в 75 лет все становятся похожими на Глотца. Цицерон, которому еще не исполнилось шестидесяти, хвастается своим состоянием, в котором "сладострастные удовольствия" кажутся ниже "ораторского искусства... и практики ведения судебных тяжб". В этом великий человек, возможно, зашел слишком далеко, экстраполируя личные предпочтения. Будучи величайшим юристом в мире, он мог быть введен в заблуждение собственным балансом талантов. Конечно, остальные из нас, когда нам еще только за шестьдесят, не так уж часто предпочитают судебные процессы, как Цицерон.

 

Выступая против жалоб, Цицерон указывает на то, как глупо жаловаться на старость. По мнению Цицерона, лучшее, на что может надеяться молодой человек, - это состариться перед смертью, и не стоит жаловаться на то, что вы получили лучший результат, которого могли бы разумно желать.

Цицерон, как и Катон до него, признает, что при умеренности и достойной компании совместное употребление вина улучшает жизнь. То же самое можно сказать и о пребывании в своем загородном доме, за которым хорошо ухаживают другие, - эту практику также поддерживал Джефферсон, разделявший убеждение Цицерона в том, что подобные состояния способствуют формированию здоровых ценностей.

В Цицероне есть объективное равновесие, похожее на судейство, которое заставляет его оттенить некоторые свои наблюдения. Кто-то спрашивает Катона, не способствует ли его прекрасной старости нечто большее, чем его нравственное отношение, то есть не помог ли ему в старости его большой успех. Катон отвечает, что некоторая польза, вероятно, была

от успеха.

И наоборот, хотя Цицерон утверждает, что справиться с низким уровнем жизни с должной моралью и усердием так же достойно восхищения, как и с высоким уровнем, он признает, что крайняя бедность, если она наступит, неизбежно сделает жизнь пожилого человека трудной.

По мнению Цицерона, лучшее, на что может надеяться молодой человек, - это состариться до смерти. Но Цицерон не заходит так далеко, чтобы признать, что богатство защитит слабых и импровизированных людей от несчастий. По мнению Цицерона, богатые обязательно будут страдать, если им не хватает нравственности и провидения.

Самым знаменитым отрывком из книги де Сертара, вероятно, является следующее грандиозное резюме: "Лучшая броня старости - это хорошо проведенная жизнь, предшествующая ей;

 

Жизнь, проведенная в поисках полезных знаний, в благородных поступках и практике добродетели; в которой тот, кто трудится над совершенствованием себя с юности, в старости пожнет самые счастливые плоды; не только потому, что они никогда не покидают человека, даже в крайней старости; но и потому, что совесть, свидетельствующая, что наша жизнь была хорошо проведена, вместе с воспоминаниями о прошлых хороших поступках, дает невыразимое утешение душе".

 

Франклин оставил после себя полный отчет о старости, которая была одной из самых конструктивных и счастливых в его жизни.

 

Действительно ли все эти предписания Цицерона, если следовать им довольно хорошо, улучшают жизнь? По странному совпадению, Бен Франклин, человек, который первым опубликовал их в Америке, следовал этим предписаниям так хорошо, как только мог. И он прожил очень долгую жизнь, выдающуюся до конца, и оставил после себя полный отчет о старости, которая была одной из самых конструктивных и счастливых за всю историю человечества. И это произошло, несмотря на многие недостатки, которые он испытывал, как медицинские, так и другие.

Как обычно, Бен Франклин улучшил то, что нашел. Не довольствуясь простым радостным принятием преклонного возраста, Франклин переосмыслил роль старика и играл ее с радостью до самого прощания, одновременно трудясь над созданием того, чем он не сможет насладиться. Таким образом, эти идеи Цицерона хорошо работали на Франклина.

 

И, несомненно, они по-прежнему будут хорошо работать для многих других. Поэтому, помимо вклада Цицерона в политическую науку, есть особая причина для того, чтобы в наших общественных местах стояло так много статуй Цицерона. Таким образом, Цицерон продолжает быть полезным более двух тысяч лет спустя после того, как Марк Антоний попытался избавить мир от его влияния.

 

Более того, Уоррен Баффет, являясь своего рода современным носителем цицероновской точки зрения, в настоящее время делает хорошую работу по подражанию Цицерону и Франклину в пожилом возрасте. Баффетт, подобно Катону, не только остается на арене, не собираясь ее покидать. Он делает это с радостью, обеспечивая хорошие результаты для тех, кто терпеливо доверяет ему. И с кафедры, возведенной на высоком уровне благодаря мирскому успеху, он также подражает Цицерону, Катону и Франклину, сообщая многое, что говорит другим, что они должны думать и как они должны себя вести.

А его слова часто становятся более приемлемыми благодаря проникновенному юмору.

 

Этот крайне необычный случай, как мне кажется, не должен заставлять всех остальных так настойчиво, как это делает Баффет, следовать почти всем представлениям Цицерона. В современном мире, с его возросшим богатством и продолжительностью жизни, очень многие люди доживают до грубого ухудшения состояния, а другие, пока еще находящиеся в прекрасном состоянии, вынуждены покинуть высокие мирские полномочия, когда у них впереди еще много жизни. Поэтому для стариков обычно разумно некоторое бодрое, не похожее на Баффета приспособление к уменьшенной мирской роли. И, наконец, самым дидактичным людям стоит прислушаться к предупреждению, приуроченному к смерти Джорджа Бернарда Шоу, о том, что мир вознаграждает слепней, но лишь немногих, причем обычно выбирают тех, кто, подобно Шоу, сдерживает мораль остроумием.

 

Франклин о старении

 

"Думаю, я не столько против старости, сколько против того, чтобы быть толстым и старым. Я не возражаю против того, чтобы пройти ту же самую жизнь от начала до конца: прошу лишь о том преимуществе, которое имеют авторы, исправляя во втором издании недостатки первого. Трагедия жизни в том, что мы стареем слишком рано, а мудреем слишком поздно. Когда вы закончили меняться, вы закончили".

Франклин отличался любознательностью, изобретательностью и разнообразием интересов. Он продолжал заниматься изобретательством, писательской и государственной деятельностью до глубокой старости, разработав фонетический алфавит в возрасте 62 лет. Пять лет спустя он опубликовал два своих самых известных проамериканских сатирических эссе: "Правила, по которым великая империя может быть сведена к малой" и "Эдикт короля Пруссии". В 1776 году, в возрасте 70 лет, Франклин помогал в написании Декларации независимости, радикально отредактировав черновик Джефферсона. Позже, в том же году, он был отправлен во Францию в качестве комиссара США и оставался там до 1785 года. После возвращения Франклин стал аболиционистом, освободил обоих своих рабов и в итоге стал президентом Общества помощи свободным неграм, незаконно удерживаемым в рабстве. В возрасте 81 года Франклин был делегатом на собрании 1787 года, на котором была принята Конституция Соединенных Штатов, заменившая Статьи Конфедерации. Он единственный из отцов-основателей, кто подписал все три основных документа об основании Соединенных Штатов: Декларацию независимости, Парижский договор и Конституцию США. 17 апреля 1790 года он умер в своем филадельфийском доме в возрасте 92 лет, оставив незаконченной свою знаменитую автобиографию. Дописанная только до 1757 года, она не содержит многих достижений, за которые его лучше всего помнят.

 

Вспоминая, Дети на Чарли

 

От Чарльза Т. Мангера-младшего.

 

В последний день семейных лыжных каникул в Солнечной долине, когда мне было лет пятнадцать или около того, мы с отцом ехали обратно по снегу, когда он сделал десятиминутный крюк, чтобы заправить красный джип, на котором мы ехали. Ему не хватало времени, чтобы успеть на самолет домой, поэтому, заехав на станцию, я с удивлением заметил, что бак все еще наполовину полон. Я спросил отца, почему мы остановились, когда у нас было полно бензина, и он напутствовал меня: "Чарли, когда ты одалживаешь чужую машину, всегда возвращай ее с полным баком бензина".

 

На первом курсе Стэнфорда один знакомый одолжил мне свою машину, скорее потому, что общие друзья выкрутили ему руки, чем потому, что он хорошо меня знал. Бак был заполнен наполовину, а Audi Fox была красной. Поэтому я вспомнил о джипе и залил бак, прежде чем вернуть машину. Он заметил. С тех пор мы провели много хороших дней, и он был шафером на моей свадьбе.

 

После Стэнфорда. Я узнал, что в тот отпуск мы жили в доме Рика Герина и ездили на джипе Рика Герина. Рик - один из друзей моего отца, который, вернувшись в Солнечную долину,

Конечно, его бы не беспокоило, и он вряд ли заметил бы, если бы в его джипе было меньше бензина, чем когда он его оставил. Мой отец по-прежнему не упускал из виду справедливость и внимательность. Так что в тот день меня научили не только тому, как приобрести хорошего друга, но и тому, как его сохранить.

 

Семейные ценности за обеденным столом Мангеров Автор: Венди Мангер

Мой отец часто использовал форум семейного обеденного стола, чтобы попытаться воспитать своих детей. Его любимыми воспитательными инструментами были сказки о морали, в которых кто-то сталкивался с этической проблемой и выбирал правильный путь, и сказки о нисходящей спирали, в которых кто-то делал неправильный выбор и терпел неизбежную череду катастрофических личных и профессиональных потерь.

Его специализацией была сказка "Нисходящая спираль". Он умел очень тепло относиться к теме апокалиптических последствий. Он использовал такие экстремальные и ужасающие примеры, что мы часто одновременно стонали и смеялись, когда он заканчивал. Он в своей лиге, когда дело доходит до описания негативных последствий и уроков, которые можно извлечь из них. Его "Тезисы о морали" были более простыми. Я помню историю, которую мой отец рассказал своим детям, которым тогда было от пяти до двадцати пяти лет, о финансовом работнике одной из своих компаний, который совершил ошибку, в результате которой компания потеряла сотни тысяч долларов. Как только этот сотрудник осознал свою ошибку, он сразу же отправился к президенту компании и рассказал ему об этом. Мой папа рассказал нам, что президент тогда сказал: "Это была ужасная ошибка, и мы не хотим, чтобы вы когда-нибудь совершили еще одну подобную. Но люди совершают ошибки, и мы можем это простить. Вы поступили правильно, признав свою ошибку. Если бы вы попытались скрыть ошибку или скрыть ее хотя бы на короткое время, вы бы ушли из этой компании. А так мы хотим, чтобы вы остались". Я вспоминаю эту историю каждый раз, когда слышу об очередном правительственном чиновнике, который после совершения ошибки предпочел скрыть ее, а не честно признаться. Не знаю, почему я использую прошедшее время, описывая воспитательные усилия моего отца за обеденным столом.

Его старшим детям уже за шестьдесят, за столом собрались внуки, а он все еще использует свой особый стиль повествования, чтобы удержать нас на стороне ангелов. Нам очень повезло, что он возглавляет наш стол".

 

От Уильяма Х. (Хэла) Бортвика

 

С тех пор как Чарли и моя мама поженились, прошло пятьдесят лет (почти) - увлекательных и замечательных. Я предоставлял Чарли множество возможностей для получения образования.

 

Вот несколько:

1. Выполняйте работу правильно с первого раза.

Эта история уходит корнями во времена Миннесоты. Одной из моих обязанностей в подростковом возрасте было забирать и доставлять домработницу из городка Касс-Лейк. Это была не просто поездка по улице; лодку нужно было перевезти через озеро на пристань, где я садился в машину и ехал в город, а затем процесс шел в обратном направлении. Часть работы по утрам заключалась в том, что я забирал газету, пока находился в городе. Однажды разразился сильный шторм с дождем, волнами, ветром и т.д. В результате всех этих волнений и трудностей я все-таки добрался до города утром и вернулся с прислугой, но забыл газету. После того как я отрицательно ответил на вопрос "Где моя газета?", у нас с Чарли состоялся примерно секундный разговор. "Вернись, возьми газету и больше никогда ее не забывай!" И я отправился за бумагой сквозь шторм, подпрыгивая на волнах, с дождем, стекающим с лодки, и думая про себя, что больше никогда не допущу ничего подобного.

 

2. Быть ответственным.

Мать Чарли каждое лето ездила из Омахи в Миннесоту. Когда она была там, мы пользовались ее машиной для поездок по делам. В ней был только один комплект ключей, и когда я играл с друзьями в парусной лодке на озере, ключи выпали из моего кармана в пять футов мутной воды. Я вернулся домой и признался. Конечно, в Великих Северных Лесах не так много слесарей, а у Чарли не было терпения на такие глупости. Решение, опять же примерно за секунду, было таким: "Иди с друзьями и ныряй, пока не получишь ключи, и не возвращайся без них домой". После примерно двух часов погружения, когда солнце опустилось как камень, перед моими глазами предстал чудесный блеск металла в сорняках, и я смог отправиться домой. Этих жемчужин из Миннесоты очень много, потому что в те дни, когда Чарли так много и долго работал, это было единственное значимое время, которое мы проводили с ним. В рабочие недели он уходил еще до рассвета и возвращался домой к обеду, затем изучал Standard & Poor, а в конце шестой недели проводил пару часов в телефонном разговоре с Уорреном.

 

От Дэвида Бортвика

 

Много лет назад отец решил, что в нашем домике на озере в Миннесоте обязательно должен быть тренажер для тренировки теннисных мячей на корте, который был построен несколькими годами ранее. Конечно, он хотел, чтобы дети оттачивали свои удары по грунту, но дело было не только в этом. Ведь именно отец чаще других выходил на корт, а станок был установлен так, чтобы он мог бесконечно тренировать волейбол у сетки. Вскоре он освоил хорошо поставленные, легкие удары, которые все остальные инстинктивно пытались отбить, но обычно попадали в сетку или на десять футов в сторону. Работая над теннисной версией короткой игры в гольф, которую мало кому удавалось освоить, отец, как и всю жизнь, создавал себе справедливое, хотя и безумное конкурентное преимущество. Я очень боялся играть против него, особенно в парном разряде, где очень важна игра у сетки. Слава Богу, это был теннис, а не бизнес. Размышления об отце заставили меня вспомнить давнюю юмористическую телевизионную рекламу пива, в которой элегантно одетый мужчина за столиком настолько погружен в свой бокал пива, что не замечает разъяренного быка, набрасывающегося на тореадора прямо перед ним. Он не оглядывается, даже когда бык разбивает стол о спички. Дикторский лозунг звучал так: "Попробуйте... пиво, чтобы получить поистине уникальный опыт", или что-то в этом роде. Уберите пиво и замените его листингами финансовых рынков, архитектурными планами или научной биографией Кейнса, и вы получите точную комедийную версию того, как отец ночь за ночью сидит в своем любимом кресле, размышляя над чем-то, совершенно глухой к резвящимся младшим детям, вопящему телевизору и маме, пытающейся позвать его на ужин. Даже когда он не читал, отец часто был настолько погружен в размышления, что обычная поездка на машине, чтобы отвезти Молли и Фенди обратно в Пасадену, могла превратиться в экскурсию в Сан-Бернардино, если бы мама не подсказала нужный поворот на шоссе. Что бы ни было у него на уме, это не был исход футбольного матча или неудачный удар по гольфу. Способность отца отгораживаться китайской стеной от самых назойливых отвлекающих факторов, которыми он занимался, - эта практика попеременно забавляла и раздражала, если вы пытались привлечь его внимание, - объясняла его успех как ничто другое.

 

От Молли Мангер

 

Когда я поступил в колледж в 1966 году, мне очень повезло, что я основательно проникся папиным влиянием. В эпоху гнева и радикализма я покупал Wall Street Journal или Fortune в киоске метро прямо у ворот колледжа, засовывал их под оксфордскую ткань и отправлялся на занятия по экономике и бизнесу. Люди занимали кабинет декана, садились в тюрьму. А я в подвале библиотеки Ламонта учился читать бухгалтерский баланс. Папа воспитывал нас в духе скептицизма, даже противоречия, и это был особенно полезный образ мышления в водовороте конца шестидесятых. На протяжении многих лет, сидя в библиотеке в нашем доме на Джун-стрит, он часто рассказывал нам забавные истории о людях, которые либо слишком слепо следовали за группой, либо слишком рефлексировали. "Сумасшедший", "неадаптированный", "напыщенный", "самодовольный" - по его прилагательным мы знали, чего, по его мнению, следует избегать. В Миннесоте он нашел способ вживить то же самое послание в наши тела. Он договорился со старой лодочной мастерской Ларсона, чтобы нам сделали "акваплан" - тяжелую деревянную штуковину, на которой мы стояли, пока он буксировал ее за лодкой. Он делал резкие повороты, чтобы проверить, сможем ли мы удержаться, и единственным способом избежать позора падения было постоянное смещение веса, чтобы компенсировать экстремальные углы. И тогда, и в будущем я всегда испытывал сильный страх, если казалось, что какие-то мысли или действия выходят из-под контроля в том или ином направлении. Когда я учился в колледже, папе нужно было воспитывать еще семерых детей, он работал на Спринг-стрит и владел только одной компанией - маленьким, грязным предприятием, которое производило присадки для двигателей. Но он видел, что сейчас неспокойные времена. Он высылал мне пособие гораздо более богатого отца, одевал меня в профессионально отглаженные рубашки и заставлял чувствовать себя ловким, как оркестровая коробка. Находясь за 3000 миль от меня, он продолжал помогать мне сохранять равновесие. Я мог бы продолжить. Достаточно сказать, что наш отец всегда знал, что делает, как родитель, так и во многом другом. Я это очень ценил. И до сих пор ценю.

 

От Эмилии Огден

 

"У тебя руки твоего отца", - неожиданно заметил мой муж, когда мы вместе выпили по бокалу вина. Я посмотрела на него, немного ошеломленная, но не сравнением, а его телепатией. Я готовила небольшую статью о своем отце, и эта тема не выходила у меня из головы. Я уже заметил, что руки моего старшего сына похожи на руки его деда: кончики пальцев слегка квадратные, а ногтевые ложа имеют форму чайных чашек, а не овалов. Но именно то, как наши руки принимают положение, в первую очередь наталкивает на сравнение. Мой отец, мой сын и я - все мы скрещиваем руки за спиной в одинаковой манере, левая рука держит запястье правой, пока мы идем, думая о другом. "Что именно в моих руках напоминает вам руки моего отца?" - спросил я. спросил я. "В том, как твой указательный палец загибается к большому", - сказал он, показывая мне. "Это то, как ты держишь вещи". Мой отец протягивает руки надо мной. Его пальцы скрючены, а большие пальцы направлены друг на друга, как ручки на велосипеде. Я вытягиваю свои девчачьи руки вверх и хватаюсь за каждый из его больших пальцев, когда он поднимает меня с земли. Я держусь с восторгом, пока мои силы не иссякнут. А когда один ребенок становится слишком большим для "больших пальцев", всегда находится другой, и так далее, через череду внуков.

 

Иногда мы заставляли его отложить Wall Street Journal и поиграть в "сэндвич". Когда он сидит в зеленом кресле в библиотеке, мы наваливаемся на него, как бекон, салат и помидоры в BLT, а его руки сжимают нас в многослойном объятии. Мой отец держит идеальное куриное яйцо. Мы выиграли соревнование по метанию яиц между отцом и дочерью, получив одну из моих любимых вещей: мраморный куб с позолоченными листьями аканта, на вершине которого находится золотая копия яйца в натуральную величину. Этот трофей стоит у меня на столе, напоминая о том солнечном дне, когда мой папа был так внимателен и так нежен, что не дал разбиться летящему яйцу ни в одной из наших рук.

 

Руки моего отца на ощупь определяют растяжимость разных лесок. Они привязывают джиг с шартрезом или обычный крючок. Его руки поднимаются к губам, где он ловит узлы зубами и откусывает лишнюю леску. Его руки становятся мокрыми, когда он тянется к жестяным ведрам с наживкой. Они щиплют крученых черных пиявок или одного из знаменитых гольянов Лероя, "которые гарантированно поймают рыбу или умрут при попытке". Его руки держат желто-зеленые "Зингерс", маринованные огурцы, такие острые, что их укус вызывает смех, и бутерброды с арахисовым маслом и горчицей.

 

Руки моего отца поднимаются рано, вместе с остальными, и появляются на краях деловых страниц. В Миннесоте он комкал газетную бумагу, строил пирамиды из хвороста, чиркал длинными спичками и нажимал на деревянные мехи в форме лопаты. Когда огонь разгорается, он готовит гречневые блинчики с черникой на дровяной печке Бена Франклина, используя старую деревянную лопатку со сколами красной краски.

 

Но если вы сыграете в "Пароль" и дадите подсказку "Руки Чарли Мангера", любой первым делом ответит: "Книги". Где бы он ни находился, его руки всегда держат открытый том, как правило, биографию Бена Франклина или новейший трактат по генетике. Можно также ответить "бумага для графиков" - для зданий, которые он проектирует. Когда я думаю о руках моего отца, я также вижу их на сцене, перед тысячами людей в Омахе каждый год. Его пальцы обхватывают диетическую колу, отщипывают арахисовую крошку или палочку от батончика Dilly Bar, или пытаются инкогнито искать в коробке See's Candies, нащупывая ромовую нугу. Его руки скрещены перед собой, и он качает головой, говоря: "Мне нечего добавить". Или они двигаются в ритме длинного философского ответа, заставляя все руки на стадионе хлопать вместе.

 

Руки моего отца, жестикулирующие рядом с каждой красочной шуткой и поучительной историей, вылепили меня так же точно, как скульптор. Я могу быть только рад и благодарен за прикосновение отцовских рук к моим. И к рукам моего сына.

 

От Барри Мангера

 

Несколько лет назад мне попалась книга Кельвина Триллина "Послания от моего отца" - мемуары об отце Триллина, Эйбе, который родился на Украине, вырос в Миссури и большую часть своей карьеры управлял районными продуктовыми магазинами в Канзас-Сити. Эйб Триллин считал бережливость моральной добродетелью, оплачивал счета в день их поступления и вставал в четыре утра шесть дней в неделю, чтобы собрать продукты для своих магазинов. Немногословный, он, тем не менее, был общителен, весел и непринужденно разговаривал с маленькими детьми. Он был искусен в картах. Он был сардоничен, но в нем скрывался оптимизм, что с соответствующим мировоззрением и характером в этом мире можно найти общий язык.

 

Тот факт, что мой отец разделяет многие из этих качеств, даже если он не известен своей разборчивостью в продуктах, не объясняет в полной мере мою привязанность к этой легкой, ловкой и анекдотичной книжке. Читая ее, я каким-то образом представляю себе своего отца, хотя в общих чертах его жизнь почти не имеет ничего общего с Эйбом Тиллином, кроме того факта, что мой отец когда-то работал на полставки в продуктовом магазине "Баффет и сын" в Омахе на Среднем Западе.

 

Как и мой отец, Эйб Тиллин обладал фундаментальной замкнутостью, отчасти среднезападного происхождения, которая противоречила его личным качествам. Он не рассматривал долгую поездку в машине или рыбалку как возможность "наверстать упущенное". Он не задерживался у телефона. Его сын в конце концов пришел в восторг от того, "как много отец сумел донести до меня без тех душевных разговоров, о которых я читал в книгах об отцах и сыновьях в кабинете, на лодке или в машине". Название "Послание от моего отца" проистекает из предположения автора, что его отец, должно быть, передавал свои ожидания с помощью закодированных сообщений. "Возможно, у моего отца был настолько тонкий код, что я не знал о его существовании", - пишет он.

 

Тот, кто знаком с моим отцом, знает, что его манера выражаться не всегда бывает тонкой, но у него есть множество способов передать свои послания. Например, если ему не нравится, как его партнер по бриджу разыгрывает руку, он может сказать: "Ты сыграл ее как водопроводчик", а если он хочет дать серьезный совет кому-то из своих детей, то скорее всего облечет его в анекдот, желательно рассказанный в группе, чтобы никого не выделять. В обоих случаях он выглядит прямолинейным и ласковым - этот неподражаемый Чарли, - но за карточным столом он использует отсутствие косвенности для безобидного подтрунивания, а за обеденным столом - для того, чтобы пощадить чувства. Он более тонок, чем кажется.

 

Недавно один мой друг начал анекдот о моем отце со слов: "Твой отец сидит в своем кресле, как Рашмор....". Я прекрасно понял, что он имел в виду. Не многие люди могут вызвать в памяти образ гранитной горы высотой 5 700 футов и лица четырех президентов, просто сев в мягкое кресло, но мой отец может. Все дети Мангеров в то или иное время подходили к Рашмору с просьбой и чувствовали себя, как Дороти к Озу, только Оз был более словоохотливым. Рашмор не всегда отвечал. Иногда мой отец издавал низкий ровный звук откуда-то из области гортани, как будто Рашмор изверг вулкан, но это было не так просто истолковать. Можно ли быть более тонким, чем молчун?

 

В отличие от Эйба Триллина, возможно, мой отец действительно отправляет послания в виде написанных им речей, полученных и отправленных писем, а также статей из различных источников о социальной политике, психологии, деловой этике, праве и других темах. Многие из них представлены в этой книге. Чего нет в книге, так это записки, которую мой отец нацарапал на вложении. Записка обычно очень краткая и часто представляет собой просто список "отправить по адресу", но время от времени в ней можно найти остроумный смысл, как, например, в этой записке 1996 года, которая была приложена к длинному благодарственному письму от акционера Berkshire Hathaway в Швеции. "Надеюсь, вы найдете это забавным", - писал мой отец. "Если бы только я имел такое влияние на жену и детей, какое я имею в некоторых других кругах!"

 

Когда я закончил книгу о Триллине, я послал ее своему отцу. Даже если он не узнает в ней себя, я полагал, что ему понравится атмосфера Среднего Запада, стремление семьи Триллинов к иммиграции и юмор. Книга написана с такой любовью, что я подумал, что даже смогу использовать ее, чтобы косвенно донести до отца подобные чувства, что было бы предпочтительнее. По крайней мере, я подумал, что книга может успокоить отца, что его послания принимаются, даже если к ним не всегда прислушиваются.

 

Примерно через неделю книга вернулась в мягком конверте с адресной наклейкой, которую прислала его секретарша. Никакой записки не было, поэтому я не был уверен, прочитал ли он книгу или отверг ее. Она казалась нетронутой, и я решил, что мое послание осталось неполученным, а свободные страницы были выброшены на Рашмор. Однако от отца мало что ускользнуло. Оказалось, что он просто поручил своему секретарю разослать копии всей семье.

 

От Филипа Мангера

 

Одни из моих самых приятных воспоминаний об отце - это покупки одежды в Brooks Brothers и Marla and Spencer. Большинство людей уже знают, что отец не был большим модником. Однажды он сказал, что достаточно нонконформист в своем поведении и взглядах, чтобы иметь смысл придерживаться очень прямолинейного курса в одежде. По его словам, его нежелание следовать обычаям общества и чувство юмора позволяют ему гармонично сочетаться с другими людьми.

 

Я отчетливо помню, как вместе с отцом отправился в Brooks Brothers, когда он еще располагался в красивом старом здании из деревянных панелей в центре Лос-Анджелеса, чтобы купить свой первый серьезный костюм. Мне было, наверное, лет одиннадцать или двенадцать. Я вижу, как открываются полированные латунные двери лифта. Мы осмотрели вешалки. Отец выбрал угольно-серый костюм в полоску. Когда мне исполнилось шестнадцать, мы пошли покупать еще один костюм, на этот раз тройку, которую я исправно носил во время дебатов. Он не пропускал ледяной ветер, дующий с озера в Нортвестерне во время турнира. Тогда же мы купили пару туфель на шпильках для моей летней работы в "Дейли джорнал" (церемония вступления в совершеннолетие, обязательная для каждого мальчика), которые прослужили мне до сих пор". Есть и другая тема. Когда мы покупали коричневое твидовое пальто в лондонском магазине Marks and Spencer, отец сказал: "На нем всегда будут оставаться складки". Он восхищался обоими магазинами, потому что они были долговечными заведениями и потому что их товары тоже были долговечными и по справедливым ценам. Долговечность всегда была первостепенной добродетелью в обзоре моего отца, наряду с ритуалом и традициями. У него никогда не возникало желания изменить свои основные привычки, портновские или иные, как только он, подобно Франклину, приобрел их.

 

Я до сих пор делаю покупки в Brooks, отчасти потому, что каждый год на Рождество отец дарит каждому ребенку подарочную карту, которая идеально подходит к зимней распродаже. Но в итоге я всегда хожу туда чаще. Однажды я воспользовался его щедростью, чтобы купить брюки со складками. Мой отец посмотрел на них с подозрением и сказал: "Ты хочешь выглядеть как джазовый барабанщик?". В Нью-Йорке "Брукс" все еще находится в своем величественном старинном здании. Я думаю о своем отце каждый раз, когда прихожу туда; я очень привязан к этому месту. Когда я уезжал учиться в Оксфорд зимой 1988 года, он подарил мне свое старое пальто Brooks, датируемое сороковыми годами, кажется, дубильно-оливкового оттенка, с теплой подкладкой на молнии. Когда я каждый вечер шел домой из Бодлианской библиотеки, этот противный сырой пронизывающий английский холод не проникал внутрь. Когда я вернулась в США, то поняла, что оставила пальто в автобусе. Я плакал от потери. Даже сейчас я жалею, что у меня нет этого пальто.

 

Друзья высказывают свое мнение:

 

"Чарли умный, любопытный, сосредоточенный... и немного рассеянный".

"У каждого из нас есть свои маленькие причуды - моя семья и друзья говорят мне, что я иногда рассеянна и своевольна. Возможно, они правы".

 

Рой Толлес, друг и деловой партнер с 1945 года

У Чарли есть желание понять, что именно заставляет вещи происходить. Он хочет докопаться до сути всего, независимо от того, представляет ли это для него серьезный интерес или нет. Все, что попадает в поле его зрения, он хочет узнать о нем больше, понять его и выяснить, что заставляет его работать".

 

Глен Митчел. Друг с 1957 года

Он умеет использовать все свои мозги, всю свою энергию и все свои мысли и сосредоточиться на одной-единственной проблеме, исключив все остальное. Люди заходят в комнату и похлопывают его по спине, предлагают ему еще одну чашку кофе или что-то еще, а он даже не замечает их присутствия, потому что использует на сто процентов весь свой огромный интеллект".

 

Боб Берд, президент компании Wesco Financial, друг и деловой партнер с 1969 года

Когда он погружается в глубокие раздумья, то часто не замечает, что происходит вокруг, включая светские приличия. Помню, когда мы вели переговоры с CenFed о том, чтобы они взяли на себя наш ссудно-сберегательный бизнес, мы с Чарли отправились в их офис, чтобы встретиться с генеральным директором Тадом Лоури. У нас была совершенно замечательная встреча - Чарли умеет очаровывать, если ему взбредет в голову, - и мы вполне удовлетворительно завершили переговоры. Тад проводил нас до лифта. Как только мы подошли к нему, дверь лифта открылась, и Чарли вошел внутрь. Он не попрощался, не пожал руку, ничего не сказал. Мы с Тадом остались стоять на месте, улыбаясь и теряя дар речи".

 

Уоррен Баффет, друг и партнер с 1959 года.

Я был в Нью-Йорке вместе с Чарли на заседании совета директоров Salomon Brothers. Мы вышли из здания и стояли на тротуаре, обсуждая то, что произошло на заседании. По крайней мере, мне так показалось, потому что внезапно я понял, что уже некоторое время разговариваю сам с собой. Оглянувшись в поисках Чарли, я увидел, что он забрался на заднее сиденье такси и направился в аэропорт. Ни прощания, ни чего-либо еще.

 

"Люди думают, что Чарли не видит из-за глаз (Чарли потерял зрение на один глаз много лет назад из-за осложнений после операции по удалению катаракты). НО ДЕЛО НЕ В ГЛАЗАХ, А В ГОЛОВЕ! Однажды я просидел три светофора и много гудков позади нас, пока Чарли обсуждал какую-то сложную проблему на перекрестке".

 

Дик Эсбеншейд, друг и деловой партнер с 1956 года

Если говорить о любопытстве и сосредоточенности, то когда Чарли чем-то интересуется, он действительно этим интересуется. Я помню три доклада, которые он подготовил и представил нашей юридической фирме о некоторых из тех, кого он называл "выдающимися мертвецами", с которыми он столкнулся в ходе своего обширного чтения: Исаак Ньютон, Альберт Эйнштейн и Саймон Маркс. В частности, мне запомнился главный тезис доклада о Саймоне Марксе (основателе розничной сети Marks and Spencer): "Найдите то, в чем вы лучше всего разбираетесь, и продолжайте заниматься этим". Это, конечно, всегда было основным подходом Чарли к жизни".

 

Говард Баффет, сын Уоррена Бафетта и друг Чарли с 1959 года.

В течение многих лет я видела Чарли в нашем доме на пляже в Южной Калифорнии. Я помню, как

"Беседы", которые, по сути, были односторонними, ощущение, что мне нужно иметь под рукой словарь, чтобы разбирать все непонятные слова. Я помню, что многого не говорил, боялся задать вопрос и показаться глупым. Он такой чертовски умный, как мой отец, в стратосфере.

"В прошлом меня цитировали (разумеется, вне контекста), говоря, что мой отец - второй самый умный человек, которого я когда-либо знал, первым был Чарли. Чтобы сохранить мир в семье, я никак не комментирую подобные сообщения".

 

И Билл Гейтс должен сказать:

 

Бен Франклин однажды сказал: "Я не могу представить себе ничего иного, кроме того, что Он, Бесконечный Отец, не ожидает и не требует от нас поклонения или хвалы, но что Он даже бесконечно выше этого".

 

"Думаю, то же самое можно сказать и о Чарли Мангере - несмотря ни на какие похвалы от меня или других авторов этой книги, он все равно будет своим лучшим критиком, а также человеком, который больше всего ценит свои собственные шутки". "Уоррен еще до встречи с Чарли сказал мне, что это самый замечательный деловой партнер, который только может быть у человека. Он также предупредил меня, чтобы я не надеялся, что в разговоре с Чарли мне удастся вставить хоть слово, потому что даже на коктейльной вечеринке Чарли будет держать руку поднятой, чтобы другие не начали говорить, пока он пьет. "Он также предупредил меня, что Чарли, возможно, не самый лучший человек для того, чтобы стать капитаном лодки, рассказав историю о том, как ему удалось потопить лодку на совершенно спокойном озере без какого-либо движения, двигаясь на полной скорости задним ходом с низким транцем на корме.

 

"Чарли превзошел даже те высокие ожидания, которые возлагал на него Уоррен. Он действительно самый широкий мыслитель, с которым я когда-либо сталкивался. От принципов бизнеса до экономических принципов, от дизайна студенческих общежитий до дизайна катамарана - ему нет равных". "Наша самая запоминающаяся переписка была посвящена опционам на акции и их способности искажать результаты бизнеса. Самой длинной нашей перепиской была подробная дискуссия о брачных привычках голых кротов и о том, чему человеческий вид может у них научиться.

"Чарли обладает способностью передавать знания с помощью простых описаний. Обсуждая интеллект потомства, он ссылается на "генетическую лотерею". Обсуждая венчурных капиталистов, защищающих опционы на акции, он считает их "не лучше пианиста в борделе". Обсуждая пагубное влияние на эффективность контрактов "затраты плюс", он любит говорить, что даже мул знает, что нужно притормозить". "Эта книга, отражающая мудрость Чарли, давно назрела".


Глава 2. 

Подход Мангера к жизни, обучению и принятию решений

 

"Возьмите простую идею и отнеситесь к ней серьезно". 

 

Несмотря на то что Бен Франклин был по большей части самоучкой, он добился впечатляющих успехов в таких разных областях, как журналистика, издательское дело, полиграфия, филантропия, государственная служба, наука, дипломатия и изобретательство. Успех Франклина во многом объяснялся сущностными чертами его характера - прежде всего тягой к упорному труду, а также ненасытным любопытством и терпеливым отношением к жизни. Прежде всего, он обладал быстрым и волевым умом, который позволял ему легко осваивать каждую новую сферу деятельности, за которую он решался взяться. Неудивительно, что Чарли Мангер считает Франклина своим главным героем, ведь Мангер тоже в значительной степени самоучка и разделяет многие уникальные черты Франклина. Как и Франклин, Чарли превратил себя в гроссмейстера подготовки, терпения, дисциплины и объективности. Он использовал эти качества для достижения большого успеха как в личной жизни, так и в бизнесе, особенно в инвестировании.

 

Для Чарли успешное инвестирование - это просто побочный продукт его тщательно организованного и целенаправленного подхода к жизни. Уоррен Баффетт однажды сказал: "Чарли может проанализировать и оценить любую сделку быстрее и точнее, чем любой человек на свете. Он видит любое слабое место за шестьдесят секунд. Он идеальный партнер". Почему Баффетт так высоко оценил его? Ответ кроется в заметно оригинальном подходе, который Мунгер применяет к жизни, обучению и принятию решений, являющихся главной темой данного обзора. Прежде чем мы начнем, следует сказать несколько слов: Учитывая сложность подхода Чарли, нижеследующее не является уроком "как делать" для начинающего инвестора. Вместо этого это общий обзор того, "как он это делает". Наша цель - представить основные положения подхода Чарли, чтобы подготовить вас к объемным деталям, которые последуют в остальной части книги. Если вам не терпится вникнуть в суть дела, то "Мангеризмы: Charlie Unscripted" и "Eleven Talks", представленные дословно словами самого Чарли, - лучший источник для получения точных советов "как делать" по широкому кругу вопросов. Здесь мы ограничимся изложением общих мыслительных процессов, которые Чарли использует при рассмотрении инвестиций, а затем изложим его руководящие инвестиционные принципы.

 

Подход Мангера к анализу и оценке бизнеса на основе "множества ментальных моделей" "Вы должны знать основные идеи крупных дисциплин и регулярно использовать их - все, а не только некоторые. Большинство людей обучаются одной модели - например, экономике - и пытаются решить все проблемы одним способом. Вы знаете старую поговорку: "Для человека с молотком мир выглядит как гвоздь". Это глупый способ решения проблем".

 

Подход Чарли к инвестированию существенно отличается от примитивных систем, используемых большинством инвесторов. Вместо поверхностной оценки финансовой информации компании Чарли проводит всесторонний анализ как внутренней работы кандидата на инвестирование, так и более крупной, интегрированной "экосистемы", в которой он работает. Инструменты, которые он использует для такого анализа, он называет "множественными ментальными моделями". Эти модели, подробно рассмотренные в нескольких "Беседах" (особенно в номерах 2, 3 и 4), служат основой для сбора, обработки и действия в отношении информации. Они заимствуют и действительно сшивают вместе аналитические инструменты, методы и формулы из таких традиционных дисциплин, как история, психология, математика, инженерия, биология, физика, химия, статистика, экономика и т. д. Неоспоримая логика "экосистемного" подхода Чарли к инвестиционному анализу: точно так же, как многочисленные факторы формируют почти каждую систему, для понимания системы необходимо множество моделей из различных дисциплин, применяемых с беглостью. Как заметил Джон Мьюир, говоря о взаимосвязанности природы, когда мы пытаемся выделить что-то одно, мы обнаруживаем, что оно связано со всем остальным во Вселенной.

 

"Вы должны осознать истинность идеи биолога Джулиана Хаксли о том, что жизнь - это просто одно чертово родство за другим, поэтому у вас должны быть ментальные модели, и вы должны видеть родство и эффекты от этого родства".

 

Чарли стремится познать вселенную, связанную с каждым из его инвестиционных кандидатов, путем получения четкого представления обо всех или, по крайней мере, о большинстве соответствующих факторов, составляющих как внутреннюю, так и внешнюю среду. При правильном сборе и систематизации его множественные ментальные модели (по его оценкам, их около ста) создают контекст или "решетчатую конструкцию", которая приводит к удивительным прозрениям относительно цели и природы жизни. Для нашей цели его модели представляют собой аналитическую структуру, которая позволяет ему свести хаос и путаницу, присущие сложным инвестиционным проблемам, к четкому набору основных принципов. Особенно важными примерами таких моделей являются модель избыточности/резервной системы из инженерии, модель сложных процентов из математики, модели точки перелома/переломного момента/автокатализа из физики и химии, современная модель дарвиновского синтеза из биологии)' и модели когнитивных ошибок из психологии.

 

Итогом такого анализа широкого спектра является более глубокое понимание того, как сочетаются и связаны между собой многочисленные факторы, влияющие на кандидата на инвестирование. Иногда такое понимание позволяет выявить наличие эффектов второго порядка, "пульсации" или "перелива". В других случаях совокупность используемых факторов приводит к огромным результатам "уровня лоллапалузы", хорошим или плохим. Применяя эту схему.

 

T.H.E L.O.L.L.A.P.A.L.O.O.Z.A E.F.F.E.C.T. "Конечно, термин, который Мангер придумал для обозначения факторов, которые усиливают и значительно усиливают друг друга, - это "эффект лоллапалузы".

 

"Когда несколько моделей объединяются, возникают эффекты лоллапалузы, когда две, три или четыре силы действуют в одном направлении. И часто не получается простого сложения. Это похоже на критическую массу в физике, когда при достижении определенной точки массы происходит ядерный взрыв, а при недостижении массы ничего особенного не происходит. Иногда силы просто складываются, как обычные величины, а иногда они объединяются на основе точки разрыва или критической массы.

"Чаще всего силы, вытекающие из этих ста моделей, в той или иной степени противоречат друг другу. И вы получаете огромные, жалкие компромиссы. Но если вы не можете мыслить в терминах компромиссов и признавать компромиссы в том, с чем вы имеете дело, вы - лошадиная нога. Вы явно представляете опасность для остальных людей, когда речь идет о серьезных размышлениях. Вы должны осознать, как все это сочетается. И вы должны осознать истинность идеи биолога Джулиана о том, что "Жизнь - это просто одно чертово родство за другим". Так что у вас должны быть модели, и вы должны видеть родство и эффекты от этого родства".

 

Множественные ментальные модели

 

"Я сделаю это сам"

Когда мы с моим другом Баффетом покинули свои аспирантуры, мы обнаружили в мире бизнеса огромные предсказуемые модели очевидной крайней иррациональности. Эта иррациональность имела огромное значение для того, что мы пытались сделать, но ни разу не упоминалась нашими профессорами. Наше решение", которому мы научились в самом раннем возрасте в детской комнате: "Тогда я сделаю это сама", - сказала Красная Курочка". "Так что если ваши профессора не дают вам подходящего междисциплинарного подхода, если каждый из них хочет использовать свои собственные модели и недоиспользовать важные модели других дисциплин, вы можете исправить эту глупость сами".

 

Подтверждение мудрости

Мангер и Баффет - не единственные элитные инвесторы, которые используют не бизнес-модели для достижения превосходного успеха. Легендарный эксперт по фиксированным доходам Билл Гросс (PIMCO) однажды сказал студентам Школы бизнеса UCLA Anderson School of Business: "Книга, которая лежит на журнальном столике в моей библиотеке, - это не "Питер Линч побеждает улицу" и даже не моя собственная, а несколько книг историка Пола Джонсона о становлении девятнадцатого и двадцатого веков".

"Нет лучшего учителя, чем история, в определении будущего..... В учебнике истории за 30 долларов можно найти ответы на вопросы стоимостью в миллиарды долларов.

 

В частности, во второй, третьей и четвертой беседах Чарли рассказывает о ценности и важности использования нескольких моделей в бизнесе. Он объясняет, где нашел свои уникальные модели и как овладел ими, а также приводит конкретные примеры их применения в реальном анализе и принятии решений.

 

Чарли живет в мире, отличном от мира большинства инвесторов, когда дело доходит до анализа инвестиций. Его подход принимает реальность того, что инвестиционные проблемы по своей природе сложны и во многом более соответствуют строгости научного поиска, чем обычное инвестирование. Он атакует их с ошеломляющей степенью подготовки и широкими исследованиями.

 

Чарли большие идеи из больших дисциплин подход два инвестиционная оценка является, безусловно, уникальным в мире бизнеса как его происхождения не найдя адекватного подхода к задаче Чарли кропотливо создал свой собственный в значительной степени самоучитель система самоучитель заявление не преувеличение по сей день я никогда не взял ни одного курса где-либо в химии экономике психологии или бизнеса он однажды сказал. И все же эти дисциплины, в частности психология, составляют фундамент, на котором построена система

 

Именно этот фирменный подход, подкрепленный огромным интеллектом, темпераментом и десятилетиями опыта Чарли, сделал его виртуозом распознавания бизнес-моделей, столь ценимым Баффетом. Подобно шахматному гроссмейстеру, с помощью логики, инстинкта и интуиции он определяет наиболее перспективные инвестиционные "модели", при этом создавая иллюзию, что понимание пришло легко, просто и легко. Но не заблуждайтесь: Эта "простота" приходит только в конце долгого пути к пониманию, а не в начале. Его ясность завоевана трудом: это результат целой жизни, проведенной за изучением моделей человеческого поведения, бизнес-систем и множества других научных дисциплин.

Чарли считает подготовку, терпение, дисциплину и объективность своими самыми главными руководящими принципами. Он не отступит от этих принципов, невзирая на групповую динамику, эмоциональный зуд или популярную мудрость о том, что "в этот раз все будет по-другому". При неукоснительном следовании этим принципам, они приводят к одной из самых известных характеристик Мангера: не покупать и не продавать часто! часто. Мангер, как и Баффет, считает, что успешная инвестиционная карьера сводится всего к нескольким решениям. Поэтому, когда Чарли нравится какой-либо бизнес, он делает очень крупную ставку и, как правило, удерживает позицию в течение длительного периода времени (см. анализ Уоррена Баффета о первоначальном партнерстве Мангеров в 1962-1975 годах на стр. 21). Чарли называет это "инвестированием, сидя на заднице" и называет его преимущества: "Вы меньше платите брокерам, меньше слушаете всякую ерунду, а если она работает, то налоговая система дает вам дополнительно один, два или три процентных пункта в год". По его мнению, портфель из трех компаний - это достаточная диверсификация. Соответственно, Чарли готов выделять необычно высокие проценты своего инвестиционного капитала на отдельные "сфокусированные" возможности. Найдите на Уолл-стрит организацию, финансового консультанта или управляющего паевым инвестиционным фондом, готового сделать подобное заявление!

 

Учитывая успешный опыт Чарли, не говоря уже о поддержке Баффета, почему его инвестиционная практика не используется другими людьми? Возможно, ответ заключается в том, что для большинства людей многопрофильный подход Чарли просто слишком труден. Кроме того, немногие инвесторы разделяют готовность Чарли показаться глупцом, не следуя за "стадом". Религиозный в своей объективности, Чарли невозмутимо плывет против течения популярного мнения - бесконечно, если это необходимо, - что редко встречается у среднестатистического инвестора. И хотя порой такое поведение может показаться просто упрямым или противоречивым, это не является определяющей характеристикой. Чарли просто доверяет собственным суждениям, даже если они идут вразрез с мудростью стада. Этот аспект темперамента Чарли - "одинокий волк" - редко оцениваемая причина, по которой он постоянно опережает более широкое инвестиционное сообщество. В самом деле, если темперамент в основном обусловлен врожденными склонностями, то может оказаться, что упорный труд, интеллект и опыт, независимо от их интенсивности, сами по себе недостаточны для того, чтобы стать таким великим инвестором, как Чарли Мангер. Как мы увидим на протяжении всей оставшейся части этой книги, необходима еще и правильная генетически предопределенная "проводка".

 

Дисциплина и терпение Семьдесят семь клеток страйкбольной зоны Теда Уильямса

 

"Нужно иметь характер, чтобы сидеть со всеми этими деньгами и ничего не делать. Я добился своего не за счет посредственных возможностей".

 

"При инвестировании я всегда считал, что нужно действовать дисциплинированно, когда видишь что-то, что тебе действительно нравится". Чтобы объяснить эту философию, Баффетт и Мангер любят использовать бейсбольную аналогию, которую я нахожу особенно наглядной, хотя сам я вовсе не являюсь экспертом в бейсболе. Тед Уильямс - единственный бейсболист, которому за последние семь десятилетий удалось добиться рекорда по количеству ударов за один сезон в размере .400. В книге "Наука попадания" он объяснил свою технику. Он разделил зону удара на семьдесят семь ячеек, каждая из которых соответствует размеру бейсбольного мяча. Он настаивал на том, чтобы бить только по мячам, находящимся в "лучших" ячейках, даже рискуя выбить мяч, потому что попадание в "худшие" ячейки серьезно снижало его шансы на успех. Как инвестор в ценные бумаги, вы можете наблюдать, как вам постоянно подбрасывают всевозможные бизнес-предложения в виде цен на ценные бумаги. По большей части вам не нужно ничего делать, кроме как развлекаться. Время от времени вам попадается "жирная подача" - медленная, прямая и прямо посередине вашего "сладкого пятна". Тогда вы сильно размахнетесь. Таким образом, независимо от того, с какими природными способностями вы начинаете, вы значительно повысите свой средний процент попадания. Одна из распространенных проблем инвесторов заключается в том, что они склонны замахиваться слишком часто. Это справедливо как для отдельных людей, так и для профессиональных инвесторов, действующих в соответствии с институциональными требованиями, одна из версий которых заставила меня покинуть традиционный хедж-фонд с длинными/короткими позициями. Однако противоположная проблема не менее вредна для долгосрочных результатов: Вы обнаруживаете "жирный питч", но не можете замахнуться на него всей тяжестью своего капитала".

 

На ежегодном собрании акционеров Berkshire Hathaway в 2004 году один из молодых акционеров спросил Баффета, как добиться успеха в жизни. После того как Баффет поделился своими мыслями, Чарли добавил: "Не употребляйте кокаин. Не гоняйте на поездах. И избегайте ситуаций, связанных со СПИДом". Многие сочтут его кажущийся легкомысленным ответ просто юмористическим (что, безусловно, так и есть), но на самом деле он точно отражает как его общие взгляды на то, как избежать неприятностей в жизни, так и его особый метод, позволяющий избежать ошибок в инвестировании.

 

Когда Уоррен читает лекции в бизнес-школе, он говорит: "Я мог бы улучшить ваше конечное финансовое благосостояние, выдав вам билет с 20 прорезями, чтобы у вас было 20 проколов, представляющих все инвестиции, которые вы можете сделать за всю жизнь, и как только вы пробили карту, вы больше не могли делать никаких инвестиций по этим правилам, вы бы действительно тщательно обдумывали свои действия и были бы вынуждены вкладывать деньги в то, о чем вы действительно думаете. Так вы бы добились гораздо большего".

 

Часто, как и в этом случае, Чарли в первую очередь думает о том, чего следует избегать, то есть о том, чего не следует делать, прежде чем обдумать, какие действия он предпримет в той или иной ситуации. "Все, что я хочу знать, - это где я умру, чтобы никогда туда не попасть" - одно из его любимых изречений. В бизнесе, как и в жизни, Чарли добивается огромных преимуществ, когда сразу отсеивает бесперспективные участки "шахматной доски", освобождая свое время и внимание для более продуктивных областей. Чарли стремится свести сложные ситуации к их самым простым, безэмоциональным основам. Однако, стремясь к рациональности и простоте, он старается избегать того, что он называет "завистью физика", - обычного человеческого стремления свести чрезвычайно сложные системы (например, экономические) к универсальным ньютоновским формулам. Вместо этого он неукоснительно следует наставлению Альберта Эйнштейна: "Научная теория должна быть как можно более простой, но не проще". Или, говоря его же словами: "Я против того, чтобы быть очень уверенным и чувствовать, что вы точно знаете, что ваше конкретное действие принесет больше пользы, чем вреда. Вы имеете дело с очень сложными системами, в которых все взаимодействует со всем остальным".

 

Еще один Бенджамин - Грэм, а не Франклин - сыграл важную роль в формировании инвестиционного мировоззрения Чарли. Одна из наиболее устойчивых концепций книги Грэма "Разумный инвестор" - это мистер Рынок. Обычно мистер Рынок - сдержанный и рассудительный человек, но в некоторые дни его охватывает иррациональный страх или жадность. Грэм предупреждает, что инвестор должен тщательно использовать свое собственное, безэмоциональное суждение о ценности, а не полагаться на часто маниакально-депрессивное поведение финансовых рынков. Чарли также признает, что даже самые компетентные и целеустремленные люди не всегда принимают решения на чисто рациональной основе. По этой причине он считает психологические факторы человеческих ошибок одними из самых важных ментальных моделей, которые можно применить к инвестиционным возможностям:

 

"Лично я дошел до того, что теперь использую своеобразный трек-анализ: во-первых, какие факторы, действительно управляющие интересом, рационально учитываются? И во-вторых, каковы подсознательные влияния, когда мозг на подсознательном уровне автоматически формирует выводы различными способами, которые, по большому счету, полезны, но которые открыто дают сбои? Если подходить к рациональности так, как вы бы решали проблему моста, оценивая реальный интерес, реальные вероятности и так далее, то другой подход заключается в оценке психологических факторов, которые вызывают подсознательные выводы, многие из которых неверны."

 

Процесс оценки инвестиций Мунгера

 

"Идея номер один заключается в том, чтобы рассматривать акции как собственность на[ бизнес и оценивать качество бизнеса с точки зрения его конкурентных преимуществ. Ищите большую ценность с точки зрения дисконтированных будущих денежных потоков, чем та, за которую вы платите. Двигайтесь только тогда, когда у вас есть преимущество. Вы должны понимать шансы и иметь дисциплину, чтобы делать ставки только тогда, когда шансы в вашу пользу. Мы просто не высовываемся, справляемся со встречными и попутными ветрами, как можем, и получаем результат через несколько лет".

 

Как мы уже отмечали, Чарли не делает много инвестиций. Его подход, возможно, лучше всего резюмирует Томас Уотсон-старший, основатель IBM Я не гений, я умен в спорте и держусь около этих видов спорта Если Чендлер знает что-нибудь, он знает свои места, свои тщательно определенные круги компетенции, чтобы оставаться внутри кругов, он сначала применяет базовый дизайн экрана, чтобы ограничить свое инвестиционное поле только простыми и понятными кандидатами, как он говорит, у нас есть три корзины для Чарли ищет легкую для понимания доминирующую бизнес-франшизу, которая может поддерживать себя и процветать в любых рыночных условиях. Понятно, что немногие компании выживают после первого отсечения. Многие любимые инвесторами компании, такие как фармацевтика и технологии, например, сразу попадают в слишком сложную для понимания корзину, а сильно разрекламированные сделки и IPO сразу же получают отказ. Те, кто выживает после первого отсева, проходят через сито и фильтры подхода Чарли, основанного на ментальной модели, - процесс интенсивный и дарвиновский, но эффективный Чарли не любит добычу россыпей - процесс просеивания кучи песка в поисках крупинок золота, вместо этого он применяет свои большие идеи из больших дисциплин, чтобы найти крупные и реорганизованные самородки золота, которые иногда лежат на виду на земле.

 

На протяжении всей своей исчерпывающей оценки Чарли не является рабом базы данных, он учитывает все важные аспекты, как внутренние, так и внешние для компании и ее отрасли, даже если их трудно определить, измерить или свести к цифрам. Однако его скрупулезность не заставляет его забывать об общей теме "экосистемы": Иногда максимизация или минимизация какого-то одного фактора (в частности, специализации, как он любит отмечать в отношении дисконтных складов Costco) может сделать этот один фактор непропорционально важным.

 

Определение круга своей компетенции

 

В "Девятом разговоре" (стр. 400) Чарли рассказывает апокрифическую историю о Максе Планке и шофере, который возил его на публичные лекции, которые он читал по всей Германии. Однажды шофер, который к тому времени уже знал лекцию наизусть, предложил им с Планком поменяться местами. В конце безупречного чтения лекции шофером встал физик и задал очень сложный вопрос. Шофер, готовый к такой ситуации, ответил: "Я удивлен, что житель такого развитого города, как Мюнхен, задает столь элементарный вопрос, поэтому я попрошу своего шофера ответить на него".

В "красном мире" очень важно различать, когда вы "Макс Планк", а когда "шофер". Если вы не можете вразумительно ответить на следующий вопрос, вам не хватает настоящего мастерства, и вы, скорее всего, находитесь за пределами своего "круга компетенции".

 

Уоррен и Чарли на "Рвах"

 

Баффетт: "Поэтому мы думаем о рве, его ширине и невозможности его преодоления как о главном критерии великого бизнеса" И мы говорим нашим менеджерам, что хотим, чтобы ров расширялся каждый год. Это не обязательно означает, что в этом году прибыль будет больше, чем в прошлом, потому что иногда это не так. Однако если ров будет расширяться каждый год' бизнес будет работать очень хорошо. Когда мы видим непрочный ров - это слишком рискованно. Мы не знаем, как это оценить. Поэтому мы оставляем его в покое. Мы считаем, что все наши компании - или практически все - имеют очень хорошие рвы. И мы думаем, что менеджеры расширяют их.

Чарли?"

Мангер: "Как вы можете сказать это лучше?"

Баффет: "Конечно. Возьмите немного арахисовой крошки".

 

Чарли относится к финансовым отчетам и лежащей в их основе бухгалтерии со среднезападной долей скептицизма. В лучшем случае они являются лишь началом правильного расчета внутренней оценки, а не концом. Список дополнительных факторов, которые он изучает, кажется бесконечным и включает в себя такие вещи, как текущий и перспективный нормативный климат; состояние трудовых отношений, отношений с поставщиками и клиентами; потенциальное влияние изменений в технологии; сильные и уязвимые стороны конкурентов; ценовая сила; масштабируемость; экологические проблемы; и, что особенно важно, наличие скрытых рисков (Чарли знает, что не существует такого понятия, как безрисковый кандидат на инвестиции; он ищет тех, у кого мало рисков и кто легко поддается пониманию). Он приводит все показатели финансовой отчетности в соответствие со своим видением реальности, включая фактические свободные или "собственнические" денежные средства, товарно-материальные запасы и другие оборотные средства, основные средства и такие часто завышаемые нематериальные активы, как гудвилл. Он также завершает оценку истинного влияния, текущего и будущего, стоимости опционов на акции, пенсионных планов и медицинских выплат пенсионерам. Не менее внимательно он относится и к пассивам балансового отчета. Например, при правильных обстоятельствах он может рассматривать такое обязательство, как страховой плавающий доход - премию, которая может не выплачиваться в виде требований в течение многих лет, - как актив. Он оценивает руководство компании не только с точки зрения обычных цифр - в частности, насколько оно "способно, заслуживает доверия и ориентировано на собственника". Например, как они распоряжаются денежными средствами? Разумно ли они распределяют их от имени владельцев, или же они чрезмерно компенсируют себя, или преследуют эгоистичный рост ради роста? Прежде всего, он пытается оценить и понять конкурентные преимущества во всех отношениях - продукты, рынки, торговые марки, сотрудники, каналы распространения, общественные тенденции и так далее - и долговечность этих преимуществ. Чарли называет конкурентное преимущество компании ее "рвом": виртуальным физическим барьером, который она представляет собой против вторжения. Превосходные компании имеют глубокие рвы, которые постоянно расширяются, обеспечивая надежную защиту. В этом ключе Чарли тщательно рассматривает силы "конкурентного разрушения", которые в долгосрочной перспективе осаждают большинство компаний. За свою долгую деловую карьеру Мунгер и Перфект сконцентрированы на этом вопросе, и за это время они узнали, порой очень болезненно, что немногие компании выживают на протяжении жизни нескольких поколений. Соответственно, они стремятся выявлять и покупать только те компании, у которых есть все шансы победить в этих тяжелых испытаниях. Наконец, Чарли стремится рассчитать внутреннюю стоимость всего бизнеса и, с учетом потенциального разводнения и т. д., определить приблизительную стоимость одной акции для сравнения с рыночными ценами. Это сравнение букв является основополагающей целью всего процесса сравнения стоимости, но вы получаете с ценой, но вы платите по этому вопросу он известен тем, что вы. Что великий бизнес по справедливой цене превосходит романтический бизнес по великой цене

 

Уоррен Баффет, открывая книгу, отмечает, что Чарли убедил его в мудрости такого подхода Чарли понял это рано Я был медленно обучающимся ребенком Ли внутри помог Баффету перейти от чистого инвестирования в стиле Бенджамина Грэма к сосредоточению на великих бизнесах, таких как Washington Post Coca-Cola gellert и другие.

Несмотря на то, что Чарли чрезвычайно скрупулезен, он способен игнорировать незначительные детали и отвлекающие факторы, жертвами которых иногда становятся другие. Инвестиционные переменные, как и все остальные, проходят через свой собственный процесс исключения, и к тому времени, когда он заканчивает свой анализ, он сводит кандидата к его наиболее значимым элементам и достигает удивительной степени уверенности в том, стоит ли действовать или нет. Оценка, наконец, становится не столько математической, сколько философской. В конце концов возникает "чувство", которое является функцией как самого анализа, так и накопленного за всю жизнь Чарли опыта и умения распознавать закономерности.

 

В этот момент только исключительно лучший кандидат на инвестирование все еще будет в бегах. Но Чарли не спешит сразу же покупать его. Зная, что необходимым спутником правильной оценки является правильный выбор времени, он применяет более тонкую проверку - контрольный список "до нажатия на курок", который особенно полезен при оценке того, что он называет "близкими звонками". Контрольный список включает такие пункты, как: Каковы текущие цены, объемы и торговые соображения? Каковы сроки раскрытия информации или другие чувствительные факторы? Существуют ли условные стратегии выхода? Имеются ли в настоящее время или потенциально возможные варианты более эффективного использования капитала? Достаточно ли ликвидного капитала имеется в наличии или его необходимо занимать? Какова альтернативная стоимость этого капитала? И так далее. Исчерпывающий процесс отбора требует от Чарли значительной самодисциплины и приводит к длительным периодам кажущегося "бездействия". Но, как говорит Чарли, "упорный труд - это важный элемент в поиске и совершенствовании стратегии или в ее реализации". Для Чарли и Уоррена упорная работа продолжается постоянно, независимо от того, приводит ли она к текущей инвестиционной деятельности или нет - а обычно не приводит. Эта привычка уделять гораздо больше времени обучению и размышлениям, чем действиям, не случайна. Это сочетание дисциплины и терпения, которое демонстрируют настоящие мастера своего дела: бескомпромиссное стремление "правильно разыграть руку". Как и игрок мирового класса в бридж Ричард Зекхаузер, Чарли оценивает себя не столько по тому, выиграл ли он руку, сколько по тому, насколько хорошо он ее разыграл. Хотя в мире Мангера-Баффета плохие результаты вполне объяснимы - учитывая тот факт, что некоторые результаты не поддаются контролю, - небрежная подготовка и принятие решений никогда не оправдывают себя, потому что они ВООБЩЕ поддаются контролю.

 

Правильная игра на руках

 

"Правильный способ мышления - это способ, которым Зекхаузер играет в бридж. Все просто".

 

"Большинство игроков получают удовольствие от чувства принятия или принадлежности к группе. Хороший

Игрок, однако, получает удовольствие от своей способности справляться с реалиями игры".

 

"В инвестировании, как и в бейсболе, для того, чтобы на табло появились пробежки, нужно следить за играющими.

поле, а не табло".

 

В тех относительно редких случаях, когда все обстоятельства складываются удачно и Чарли все же инвестирует, он, скорее всего, сделает крупную, решительную ставку. Он не будет выбирать по краям, занимать "начальные позиции" или делать "небольшие, спекулятивные инвестиции".

 

Такое поведение подразумевает неопределенность, а ходы Чарли, как бы малы они ни были, не отличаются неопределенностью. Как он сам говорит, он практикует "крайнее терпение в сочетании с крайней решительностью". Уверенность Чарли в себе основана не на том, кто или сколько людей согласны или не согласны с ним, а на его способности объективно оценивать и оценивать себя. Это самообладание позволяет ему с редкой объективностью оценивать свои реальные знания, опыт и правильность мышления. И снова мы видим, какую важную роль играют правильные темпераментные качества: самодисциплина, терпение, спокойствие, независимость. Без них уровень инвестиционной деятельности Чарли, пожалуй, невозможен.

 

Хорошо, это хорошая компания. Но достаточно ли низкая цена? Состоит ли руководство из людей, с которыми удобно работать Мунгеру и Баффету? Если компания достаточно дешева для покупки, то дешева ли она по неправильной или правильной причине? Какова обратная сторона? Что может пойти не так, чего я еще не видел?

 

Что делает Чарли отличной бизнес-моделью? Рекомендуемые им материалы для чтения (см. Приложение) дают некоторые рекомендации. В книгах "Ружья, микробы и сталь", "Ген эгоизма", "Ледниковый период" и "Слепое пятно Дарвина" прослеживается определенная тема: фокус на вышеупомянутой проблеме "конкурентного уничтожения" и изучение того, почему некоторые организации все же способны адаптироваться, выживать и даже доминировать с течением времени. Когда эта тема экстраполируется на выбор инвестиций, возникает предпочтительный бизнес Мунгера: Одни процветают за счет конкуренции ("Эгоистичный ген"), а другие - за счет сотрудничества ("Слепое пятно Дарвина"). И снова мы видим, как Чарли свободно владеет широким спектром дисциплин: Многие ли инвесторы учитывают такой широкий и сложный спектр факторов, как Чарли? Вот лишь некоторые из них: он регулярно рассматривает такие факторы, как конверсия, то есть то, как законы термодинамики пересекаются с законами экономики (например, как бумага и нефть превращаются в газету, доставляемую к входной двери), психологические тенденции и стимулы (в частности, экстремальное поведенческое давление, которое они создают, как хорошее, так и плохое) и фундаментальная устойчивость во времени (постоянное и часто смертельно опасное взаимодействие между положительными факторами, такими как "рвы", и разрушительными последствиями конкурентного уничтожения). Чарли, возможно, не имеет себе равных, когда речь заходит о перечне нетипичных инвестиционных факторов, которые он рассматривает, и о его глубоком знании различных дисциплин, из которых они взяты.

 

Все разумные инвестиции - это инвестиции в стоимость, когда вы приобретаете больше, чем за это платите. Чтобы оценить акции, нужно оценить бизнес".

 

Цена - это то, что вы платите, ценность - это то, что вы получаете

 

В ряде случаев, вызывая скептицизм, который часто приходится испытывать инвесторам "стоимостного стиля", Соединенные Штаты совершали дальновидные территориальные приобретения. В 1803 году администрация Томаса Джефферсона совершила Луизианскую покупку у наполеоновской Франции за 15 миллионов долларов, что составило примерно 2,9 цента за акр. В 1867 году США приобрели у России территорию Аляски за 7,2 миллиона долларов золотом, или примерно 2,5 цента за акр, что в то время было известно как "глупость Сьюарда". Для сравнения: цена покупки Аляски в долларах 2006 года эквивалентна 1,67 миллиарда долларов, что, безусловно, не является глупостью с точки зрения стоимости нефти, полезных ископаемых и полученных стратегических преимуществ.

 

"Люди всегда хотят получить формулу, но так не бывает. Вы должны оценить общий объем денежных средств, генерируемых от настоящего момента до бесконечности, и дисконтировать их к сегодняшнему дню. Такие показатели, как P/E, сами по себе недостаточны". -Баффетт

 

"Для разных компаний нужны разные контрольные списки и разные ментальные модели. Я никогда не смогу упростить задачу, сказав: "Вот три вещи". Вы должны сделать это сами, чтобы закрепить это в своей голове на всю оставшуюся жизнь" - Мангер

 

Контрольный список принципов инвестирования

 

"Ни один мудрый пилот, независимо от того, насколько велики его талант и опыт, не использует свой контрольный список".

 

Теперь мы рассмотрели подход Чарли к мышлению в целом и к инвестированию в частности. В соответствии с нашим намерением наблюдать за тем, "как он это делает", мы повторим его подход, используя методику "контрольного списка", которую он пропагандирует. (Мудрые слова самого Чарли о ценности и важности контрольных списков см. в разделе "Беседа пятая" и на стр. 320). Заметьте, однако, что следующие принципы Чарли, конечно же, не применяет по очереди или одноразово, как это может показаться в формате контрольного списка. Также они не могут быть расставлены по приоритетам с точки зрения какой-либо очевидной или относительной важности. Скорее, каждый из них должен рассматриваться как часть сложного целого или гештальта процесса инвестиционного анализа, точно так же, как отдельная плитка является неотъемлемой частью более крупной мозаики, в которой она появляется

 

Риск - все инвестиционные оценки должны начинаться с измерения риска, особенно репутационного

Включите соответствующий запас прочности

Избегайте общения с людьми с сомнительным характером

Настаивайте на надлежащей компенсации за принятый риск

Всегда помните об инфляции и процентных ставках.

Избегайте больших ошибок, не допускайте постоянных потерь капитала

 

Независимость - "Только в сказках императорам говорят, что они голые".

Объективность и рациональность требуют независимости мышления

Помните, что то, что другие люди соглашаются или не соглашаются с вами, не делает вас правым или неправым - единственное, что имеет значение, это правильность вашего анализа и суждений.

Подражание стаду приводит к регрессии к среднему (просто средние показатели)

 

Подготовка - "единственный способ победить - это работать, работать, работать, работать и надеяться, что у вас будет несколько озарений".

Развивайте в себе способность к самообучению на протяжении всей жизни с помощью увлеченного чтения; воспитывайте в себе любознательность и стремитесь каждый день становиться немного мудрее

Важнее воли к победе - воля к подготовке.

Развивайте навыки работы с ментальными моделями из основных академических дисциплин.

Если вы хотите стать умнее, вопрос, который вы должны постоянно задавать: "Почему, почему, почему?".

 

Интеллектуальное смирение - признание того, чего вы не знаете, является зачатком мудрости

Не выходите за пределы четко очерченного круга компетенции.

Выявление и согласование противоречивых доказательств

Сопротивляйтесь тяге к ложной точности, ложной уверенности и т.д.

Прежде всего, никогда не обманывайте себя и помните, что вас легче всего обмануть.

 

Строгость анализа - использование научного метода и эффективных контрольных списков позволяет свести к минимуму ошибки и упущения.

Определите ценность в зависимости от цены, прогресс в зависимости от активности, богатство в зависимости от размера.

Лучше помнить очевидное, чем постигать эзотерику

Быть бизнес-аналитиком, а не аналитиком рынка, макроэкономики или безопасности.

Рассмотрите всю совокупность рисков и последствий; всегда обращайте внимание на потенциальные воздействия второго порядка и более высокого уровня.

Думайте вперед и назад - инвертируйте, всегда инвертируйте

 

Правильное распределение капитала - задача номер один для инвестора.

Помните, что наилучшее и оптимальное использование всегда измеряется следующим наилучшим использованием (альтернативная стоимость)

Хорошие идеи встречаются редко - когда шансы значительно выше, делайте большие ставки (распределяйте средства).

Не "влюбляйтесь" в инвестиции - ориентируйтесь на ситуацию и возможности

 

Терпение - сопротивляйтесь естественному стремлению человека действовать

"Сложные проценты - восьмое чудо света" (Эйнштейн); никогда не прерывайте их без необходимости

Избегайте ненужных транзакционных налогов и фрикционных издержек; никогда не предпринимайте действий ради них самих

Будьте внимательны к приходу удачи

Наслаждайтесь процессом вместе с результатами, потому что процесс - это то, чем вы живете

 

Решительность - при возникновении подходящих обстоятельств действуйте решительно и убежденно

Бойтесь, когда другие жадничают, и жадничайте, когда другие боятся.

Возможность выпадает нечасто, поэтому воспользуйтесь ею, когда она появляется.

Возможность встретиться с подготовленным умом: такова игра

 

Перемены - жить с переменами и принимать неустранимые сложности

Признайте истинную природу окружающего мира и приспосабливайтесь к ней; не ждите, что она приспособится к вам

Постоянно бросайте вызов и с готовностью вносите поправки в свои "самые любимые идеи".

Признавайте реальность, даже когда она вам не нравится - особенно когда она вам не нравится

 

Сосредоточьтесь - будьте проще и помните, что вы поставили перед собой цель o

Помните, что репутация и честность - это ваши самые ценные активы, которые можно потерять в одно мгновение.

Защититесь от влияния гордыни и скуки

Не упускайте из виду очевидное, утопая в мелочах

Будьте внимательны, чтобы исключить ненужную информацию или мусор: "Небольшая утечка может потопить большой корабль".

Посмотрите в лицо своим большим проблемам, не убирайте их под ковер

 

Чарли подводит итог

 

"Как одни люди становятся мудрее других? Отчасти это врожденный темперамент. Некоторые люди не обладают хорошим темпераментом для инвестирования. Они слишком раздражительны, они слишком много беспокоятся. Но если у вас хороший темперамент, что, по сути, означает, что вы очень терпеливы, и при этом сочетаете это с огромной агрессией, когда вы знаете достаточно, чтобы что-то сделать, то вы просто постепенно осваиваете игру, частично делая, частично изучая. Очевидно, что чем больше трудных уроков вы сможете усвоить виртуально, а не на собственном ужасном опыте, тем лучше вам будет. Я не знаю никого, кто добился бы этого с большой скоростью. Уоррен Баффет стал чертовски лучшим инвестором с того дня, как я с ним познакомился, да и я тоже. Если бы мы были заморожены на каком-то этапе, с теми знаниями, которые у нас были, рекорд был бы гораздо хуже, чем сейчас. Так что игра заключается в том, чтобы продолжать учиться, и я не думаю, что люди будут продолжать учиться, если им не нравится процесс обучения".

 

"Понимание как силы сложных процентов, так и сложности их получения - это сердце и душа понимания многих вещей".

 

С тех пор как люди начали инвестировать, они ищут волшебную формулу или простой рецепт мгновенного богатства. Как вы видите, превосходные результаты Чарли достигаются не благодаря волшебной формуле или какой-то системе, вдохновленной бизнес-школами. Она обусловлена тем, что он называет "постоянным поиском лучших методов мышления", готовностью к "предоплате" путем тщательной подготовки и необыкновенными результатами его многопрофильной исследовательской модели. В конечном итоге все сводится к самым основным руководящим принципам Чарли, его фундаментальной философии жизни: Подготовка. Дисциплина. Терпение. Решительность. Каждый атрибут, в свою очередь, теряется без другого, но вместе они образуют динамичную критическую массу для каскада положительных эффектов, которыми славится Мангер ("lollapalooza").

 

И наконец, пара слов о том, почему в этом обзоре инвестиционной философии Чарли так много внимания уделено теме "что покупать" и так мало - "когда продавать". Ответ на этот вопрос, по словам самого Чарли, служит прекрасным подведением итогов описанной здесь "школы Мангера" высококонцентрированного, сфокусированного инвестирования:

"Мы не любим вкладывать большие суммы денег, когда нам не придется принимать другое решение, если вы покупаете что-то, потому что оно недооценено, то вам придется думать о его продаже, когда оно приблизится к вашему расчету внутренней стоимости, а это трудно, но если вы можете купить несколько отличных компаний, то вы можете сидеть на заднице, что очень хорошо".

Подобно своему герою Бенджамину Франклину, Чарли Мангер кропотливо разрабатывал и совершенствовал уникальные подходы к личным и деловым начинаниям. Благодаря этим методам, а также выработке и поддержанию здоровых привычек на протяжении всей жизни, он добился необычайного успеха.

 

И вот эти сложные, стареющие вундеркинды бережно ухаживают за своей машиной сложных процентов, совместным творением двух исключительных личностей. Другие могут попытаться повторить Berkshire Hathaway, но им не удастся повторить эти два исключительных ума".

-Роберт Ленцнер и Дэвид С. Фондиллер

 

Честность - лучшая политика

 

В соответствии с его корнями на Среднем Западе, честность и порядочность для Чарльза Мангера всегда были синонимами. Как однажды сказал Чарли, "правильные поступки могут принести большие дивиденды как в личном, так и в профессиональном плане". В подтверждение того, насколько глубоко в Чарли укоренились честность и порядочность, его дочь Венди вспоминает эпоху Уотергейта и сочувствие, которое она испытывала к дочерям Ричарда Никсона, когда стало известно об этических промахах их отца. "Я знала, что мой отец никогда не поставит нас в подобную ситуацию. Я не могу передать, как прекрасно я себя чувствовала".

 

Мы попросили легендарного эксперта по фиксированным доходам Билла Гросса из PIMCO прокомментировать слова Чарли и честность. Вот что он сказал: "Когда восточное и западное побережья рухнут в море - из-за шторма, землетрясения или падения ценностей, - останется "Омаха" Мунгера. Этические стандарты Чарли должны транслироваться через спутник во все мировые финансовые центры, чтобы предотвратить будущие Enron и WorldCom.

"Какие прекрасные примеры и учителя Чарли и Уоррен, особенно для молодых людей. Как сказал Альберт Швейцер, "пример - это не главное в обучении, это единственное". Чарли и Уоррен, участвуя в бизнес-гонке всей жизни, не только финишировали впереди, но и никогда не срезали углы на своем пути.

"В финансовом мире не найти более образцовых "честных Эйбов", чем Уоррен Баффет и Чарли Мангер. Их годовые отчеты - легенда, и они содержат не только слова добросовестной инвестиционной мудрости, но и самообвинения, когда это необходимо".

 

*Я считаю, что послужной список очень важен. Если вы с самого начала будете стараться добиться совершенства в таком простом деле, как честность, вы добьетесь успеха в этом мире".

-Чарльз Т. Мангер

 

Рик Герин, давний друг и деловой партнер, добавляет: "В двух случаях. Я видел, как Чарли платил больше, чем нужно, в деловых сделках. Во-первых, с двумя маленькими старушками, владевшими векселями в покупаемом нами бизнесе, которые мы могли бы легко выкупить по цене гораздо меньшей, чем номинал, но Чарли все же заплатил им по номиналу. Во-вторых, чтобы собрать немного денег, необходимых мне для другой инвестиции, я предложил продать ему свою половину предприятия, в котором мы участвовали вместе, и он сказал, что нужно установить справедливую цену - я сказал 130 000 долларов; он ответил, что нет, 230 000 долларов - это правильно, и заплатил мне именно столько. Это также дало Чарли возможность использовать одну из его любимых фраз: "Я прав, а вы умны, и рано или поздно вы поймете, что я прав". Конечно, он был прав по обоим пунктам - он назначил более точную цену, и я в конце концов пришел к такому выводу.

 

"Пользоваться дешевой ценой акций на бирже - это одно, а пользоваться партнерами или старушками - совсем другое, чего Чарли просто не делает".

 

Чарли о честности: собрание Веско 2004 года

 

Луис Винсенти, который раньше сидел в кресле, которое я занимаю сегодня, говорил: "Если вы говорите правду, вам не придется помнить о своей лжи". Поэтому мы стараемся не задумываться и всегда говорить все как есть. У нас так много давних преданных акционеров, что нам никогда не было дела до того, росли или падали доходы за квартал - по крайней мере, с точки зрения их влияния на акционеров нам это безразлично. Конечно, мы предпочитаем прибыль убыткам. Но мы не хотим манипулировать каким-либо образом, только чтобы какой-то квартал выглядел немного лучше. И это очень отличается от общепринятой этики".

Что касается интеллектуального содержания, то, по-моему, здесь стараются быть рациональнее, чем в большинстве других мест. И я думаю, что оно больше, чем большинство других мест, старается быть этичным - то есть говорить правду и не злоупотреблять ею". Сейчас, когда в Berkshire работает 175 000 человек, или что-то вроде того, я готов поспорить, что сейчас, когда я сижу здесь, хотя бы один из них делает что-то, о чем я бы очень сожалел. Однако, несмотря на наличие некоторых человеческих недостатков, у нас было удивительно мало судебных разбирательств, скандалов и тому подобного на протяжении многих десятилетий. И люди это замечают.

 

"Мы считаем, что должна существовать огромная зона между тем, что вы готовы сделать, и тем, что вы можете сделать без существенного риска понести уголовное наказание за причинение убытков. Мы считаем, что вы не должны приближаться к этой черте. У вас должен быть внутренний компас. То есть должны быть всевозможные вещи, которые вы не будете делать, даже если они совершенно законны. Именно так мы и стараемся действовать.

"Я не думаю, что мы заслуживаем большой заслуги в этом, потому что мы рано поняли, что таким образом заработаем больше денег. И поскольку мы так хорошо это понимали, я не уверен, что мы имеем право на такую мораль, какая у нас есть".

"Конечно, трудно понять собственные мотивы. Но мне хочется верить, что мы все вели бы себя хорошо, даже если бы это не было так хорошо с финансовой точки зрения. И время от времени у нас появляется возможность вести себя именно так. Но чаще мы получаем дополнительные деньги из морали. Бен Франклин был прав. Он не говорил, что честность - это лучшая мораль, он говорил, что это лучшая политика".

 

Наш первый Мне нечего добавить...

 

Иногда Чарли задает аудитории сложный вопрос или получает его, но оставляет его без ответа. По его словам, таким образом он побуждает слушателей самим "дотянуться" до ответов и, как следствие, лучше усвоить и запомнить полученную информацию. Чарли говорит, что его отец регулярно использовал эту же технику в работе с ним, и результаты помогают ему и сегодня. В соответствии с обещанием этой книги представить остроумие и мудрость Чарли Мангера, мы считаем своим долгом и обязанностью раз и навсегда дать ответы на некоторые загадки и вопросы, которые Чарли долгое время оставлял нам, "дотягиваясь" до них, но так и не поняв до конца.

 

Начнем с вопроса из выступления Чарли в Гарвардском факультетском клубе 6 октября 1994 года,

 

"Психология человеческих ошибок":

Вопрос: "Вы приводите правило Уоррена Баффета для внебиржевых аукционов: "Не ходите". Затем вы говорите: "Мы тоже не ходим на закрытые аукционы, но по другой причине, которая была бы понятна Зекхаузеру".

 

Ответ: "Зекхаузер" - это профессор Гарварда, который также является отличным игроком в бридж. Проблема закрытых аукционов заключается в том, что их часто выигрывают люди, совершившие техническую ошибку, как в случае с "Шелл", заплатившей двойную ставку за "Белридж ойл". На открытом аукционе нельзя заплатить вдвое больше проигравшей ставки. У вас нет этой проблемы, у вас другие проблемы. Но аукционы с закрытыми заявками допускают возможность больших ошибок в ценообразовании".

 

Ищите другие моменты "Мне нечего добавить" на протяжении всей книги.

 

Глава 3. 

Мангеризмы

 

Чарли, не записывая, рассказывает о недавних годовых собраниях Berkshire Hathaway и Wesco Financial By Whitney Tilson

 

"Мудрость мудрых и опыт веков можно сохранить с помощью цитат". 

-Исаак Дизраэли 

 

Уоррен Баффет и Чарли Мангер, несомненно, являются величайшим инвестиционным дуэтом в истории, поэтому любой инвестор, который не узнает как можно больше об этих двух людях и о том, как они добились своего успеха, будет, если воспользоваться одним из любимых слов Чарли. "Спятил".

 

Но настоящая радость от изучения Уоррена и Чарли заключается не в том, что можно узнать много нового о том, как складывать деньги с высокой скоростью в течение длительного периода времени, хотя это, конечно, приятное побочное преимущество! Скорее, впитывая их учение, человек получает гораздо более глубокое понимание состояния человека, состояния мира, умения мыслить рационально и, что самое главное, как лучше вести жизнь, полную честности, счастья и доброты (вот вам подсказка: эти характеристики взаимосвязаны).

 

Учиться у Уоррена несложно: о нем написано множество книг, он регулярно выступает с речами, пишет статьи и делает публичные выступления, а также на протяжении десятилетий публикует пространные ежегодные письма (последние тридцать из них вы можете бесплатно прочитать на сайте www.berkshirehathaway.com; если вы еще не сделали этого, то что

вы ждете?!). Но Чарли более скрытен: О нем написано всего две книги, и он гораздо менее плодовитый писатель и оратор.

 

По этой причине многие люди не признают, что Чарли - гений в своем роде, и что

он оказал глубокое влияние на инвестиционную философию Уоррена, что Уоррен охотно признает. За динамикой их отношений довольно забавно наблюдать. На сцене во время ежегодного собрания акционеров Berkshire Уоррен обычно первым пытается ответить на вопрос, но потом обычно поворачивается и говорит: "Чарли?". Неподвижный и невыразительный (его можно было бы легко заменить манекеном, и никто бы этого не заметил), Чарли обычно отвечает: "Мне нечего добавить". Эти пять слов стали визитной карточкой Чарли [шляпа часто приводит в восторг и Уоррена, и аудиторию]. (На самом деле, на специальном собрании по поводу приобретения Gen Re в сентябре 1998 года Уоррен пришел с картонной вырезкой Чарли и записью того, как Чарли говорит: "Мне нечего добавить". По словам одного из моих друзей, присутствовавших на собрании, "Уоррен напускал на себя дерзкий вид каждый из полудюжины или около того раз, когда он использовал эту фразу"). Эти слова отражают и резкий, задиристый характер Чарли - по крайней мере, такова его публичная личность, - и отношения "двух умов как одного", когда блестящие партнеры объединяются в своих мыслях.

 

Но когда Чарли есть что добавить, это часто бывает пронзительно и проницательно, и он не тянет с ударами. По его собственным словам, Чарли - "раздражительный, старомодный" человек и никогда не беспокоился о том, чтобы быть политкорректным - он просто называет все так, как видит.

Поскольку на собрании Berkshire большую часть речи ведет Уоррен, я всегда предпочитаю посетить ежегодное собрание Wesco, которое проходит несколькими днями позже в Пасадене, чтобы услышать глубокие мысли Чарли (он является председателем Wesco Financial, холдинговой компании со структурой, аналогичной Berkshire, которая владеет 80. 1 % акций Wesco). Для участия в конференции даже не обязательно быть акционером; Чарли - как и Уоррен на собрании Berkshire - приглашает всех паломников в церковь Грэма, Додда, Баффета и Мангера. Я ни разу не пожалел о том, что совершил поездку через всю страну так скоро после возвращения из Омахи, поскольку ум Чарли по-прежнему находится на пике формы. Во время встречи 2003 года, когда Чарли делал одно проницательное замечание за другим, один из моих друзей наклонился ко мне и прошептал: "Это невероятный восьмидесятилетний старик!" Действительно!

 

Как учитель и мыслитель Чарли равен Уоррену, и я многому у него научился. Вот почему я был так рад услышать, что Питер Кауфман собирает эту книгу, и почему я сразу же согласился внести свой вклад!

 

Эта глава призвана дополнить официальные записи и речи Чарли, которые представлены в других частях этой книги. Здесь собраны мои заметки с ежегодных собраний акционеров Berkshire и Wesco за последние пять лет и собраны самые проницательные, провокационные, спонтанные и забавные высказывания Чарли на этих собраниях. Поскольку почти все его выступления - это ответы на вопросы акционеров, он подробно комментирует деятельность Berkshire Hathaway и многие темы, связанные с бизнесом и инвестированием. Чтобы сделать поучения Чарли более доступными, я разложил их по темам, а также слегка отредактировал, но цель - дать ему возможность говорить самому. Наслаждайтесь!

 

"Я много лет был связан с человеком, о котором ходят легенды, и не перестаю удивляться тому, как много территории можно освоить, если просто овладеть и последовательно использовать все очевидные и легко усваиваемые принципы".

-Munger

 

Ключи к нашему успеху

 

1) Бывает, что черепаха, довольная тем, что усвоила проверенные знания своих лучших предшественников, обгоняет зайцев, которые стремятся к оригинальности или не хотят остаться в стороне от глупости толпы, которая игнорирует лучшие наработки прошлого. Это происходит, когда черепаха натыкается на какой-то особенно эффективный способ применения лучших предыдущих работ или просто избегает стандартных бедствий. Мы больше стараемся извлечь выгоду из постоянного запоминания очевидного, чем из постижения эзотерики. Поразительно, сколько долгосрочных преимуществ получили люди вроде нас, стараясь быть последовательно не глупыми, вместо того чтобы стараться быть очень умными.

 

2) Мы не претендуем на идеальную мораль, но, по крайней мере, у нас есть огромная область вещей, которые, хотя и законны, но ниже нашего достоинства. Мы не будем их делать. В настоящее время в Америке существует культура, согласно которой все, что не приведет вас в тюрьму, является нормальным. Мы считаем, что между всем, что вы должны делать, и всем, что вы можете делать, не попадая в неприятности с законом, должна быть огромная зона. Я не думаю, что вы должны приближаться к этой черте. Мы не заслуживаем особой благодарности за это. Это помогает нам зарабатывать больше денег. Хотелось бы верить, что мы вели бы себя хорошо, даже если бы это не работало. Но чаще всего мы получали дополнительные деньги, поступая правильно.

 

Помните правило Луиса Винсента: Говорите правду, и вам не придется вспоминать свою ложь. Это такая простая концепция.

 

Комментарии к книге "Berkshire Hathaway

 

Беркшир - это адский бизнес

Мы похожи на ежа, который знает только одну важную вещь: если вы можете генерировать float [денежные средства от страховых премий, которые Berkshire может инвестировать до выплаты страховых возмещений] под три процента и инвестировать их в предприятия, приносящие тринадцать процентов, то это очень хороший бизнес. Предприятия, которые приобрела Berkshire, принесут тринадцать процентов до уплаты налогов на сумму, которую мы за них заплатили, а может, и больше. При стоимости капитала в три процента, сформированного за счет чужих денег в виде плавучего капитала - это чертовски хороший бизнес. Вот почему акционерам Berkshire не стоит полностью отчаиваться. Berkshire не так хороша, как раньше, с точки зрения процентного соединения [в будущем], но это все еще чертовски хороший бизнес.

 

Я ненавижу быть оптимистом, но за последние несколько лет мы добавили в Berkshire множество замечательных предприятий... Доходы Berkshire в прошлом были почти смехотворными. Если бы Berkshire использовала хотя бы половину рычагов воздействия, скажем, Руперта Мердока, она была бы в пять раз больше своего нынешнего размера. Перспективы Berkshire на будущее Одна из самых разумных вещей, которую может сделать человек, - это приглушить инвестиционные ожидания, особенно в отношении Berkshire. Это было бы зрело и ответственно. Мне нравится наша модель, и мы должны добиться хороших результатов.

 

Будущее будет сложнее для Berkshire Hathaway по двум причинам:

1) Мы очень большие. Это ограничивает наши инвестиционные возможности более конкурентоспособными областями, которые изучают очень умные люди, такие как Элис Шредер [страховой аналитик из Paine Webber, а затем Morgan Stanley, которая сидела в зале].

 

2) Нынешний климат открывает перед обычными акциями перспективы на ближайшие пятнадцать-двадцать лет, которые гораздо меньше, чем те, что мы пережили за последние пятнадцать-двадцать лет. Прочитайте статью Уоррена в Fortune - я полностью с ней согласен. ["Мистер Баффет о фондовом рынке", 11/22/99

 

Через двадцать лет стоимость Berkshire Hathaway будет выше, но наверняка ежегодный процентный рост будет гораздо ниже. Но это не трагедия. Мы довольны. Berkshire Hathaway и Wesco будут ежегодно накапливать денежные средства, и у нас есть структура, которая дает нам огромную гибкость. Хотя мы слишком велики, чтобы купить акции небольшой компании, у нас есть преимущество в том, что нам предлагают целые компании. Мы всегда находили что-то подходящее. Я не унываю, но не думаю, что ваши деньги здесь будут делать что-то похожее на то, к чему вы привыкли. Это ограниченный и очень конкурентный мир. Все крупные скопления капитала в конечном счете оказываются в аду, чтобы расти, и поэтому находят более низкую норму прибыли.

Лично я думаю, что Berkshire будет намного больше и сильнее, чем сейчас. Будут ли акции компании хорошей инвестицией по сегодняшней цене - это уже другой вопрос. Единственное, что мы всегда гарантировали, - это то, что будущее будет намного хуже прошлого.

 

Будущие доходы Berkshire и Wesco не будут такими же хорошими в будущем, как в прошлом. [Единственная разница в том, что мы вам об этом скажем.

 

Культура Berkshire Hathaway

 

Наша культура очень старомодна, как культура Бена Франклина или Эндрю Карнеги. Представляете, как Карнеги нанимал консультантов?! Удивительно, как хорошо этот подход до сих пор работает. Многие компании, которые мы покупаем, такие же старомодные и раздражительные, как и мы.

Для многих наших акционеров наши акции - это все, чем они владеют, и мы это прекрасно понимаем. Наша культура [консерватизма] очень глубока.

Это удивительно надежное место. Мы более устойчивы к стихийным бедствиям, чем большинство других мест. Мы не давили на него так сильно, как это сделали бы другие люди.

Я счастлив, что девяносто процентов моей чистой стоимости составляют акции Berkshire. Мы постараемся приумножать их с разумной скоростью или без неоправданного риска, используя кредитное плечо. Если мы не сможем этого сделать, то это чертовски плохо.

 

Цены на акции Berkshire и Wesco

 

Нам нравится, что акции Berkshire и Wesco торгуются на расстоянии града от того, что мы считаем внутренней стоимостью. Когда акции растут, мы пытаемся их опустить. Это совсем не характерно для корпоративной Америки, но мы действуем именно так.

 

Я не хочу возвращаться в Го. Я был в Go. Многие наши акционеры держат большую часть своей чистой стоимости в Berkshire, и они тоже не хотят возвращаться в Go.

 

Сегодня, похоже, руководители компаний считают своим долгом заставить акции расти, что приводит к разного рода глупостям. мы хотим рассказать все как есть.

 

Акционеры компании Berkshire

 

Нам нравятся наши нынешние акционеры, и мы не хотим никого переманивать к себе. Я считаю, что наша отчетность, учитывая сложность предприятия, лучше, чем отчетность любого известного мне предприятия, предоставляет акционерам необходимую информацию. Мы делаем это добросовестно.

 

Стратегия приобретения компании Berkshire

 

Две трети приобретений не работают. Наши работают, потому что мы не пытаемся делать приобретения - мы ждем, когда они станут бессмысленными.

 

Конкуренция за приобретения

 

У нас уже давно есть конкуренты в сфере прямых инвестиций, но так или иначе нам удалось купить довольно много вещей. Принято считать, что сидеть за столом должно быть легко, а люди будут приводить одну хорошую возможность за другой - таково было отношение к венчурному капиталу еще несколько лет назад. Для нас это было совсем не так - мы рыскали по округе в поисках компаний для покупки. В течение двадцати лет мы покупали не более одной-двух в год. Можно сказать, что мы рыскали по округе. Не было никаких уполномоченных продавцов. Если вы сидите и ждете, когда вам предложат сделку, вы занимаете очень опасное место.

 

Руководители приобретенных компаний

 

Мы покупали бизнес за бизнесом, потому что восхищались основателями и тем, что они сделали в своей жизни. Почти во всех случаях они остались, и наши ожидания не были разочарованы. Что важнее - страсть или врожденная компетентность? В Berkshire полно людей, которые испытывают особую страсть к собственному бизнесу. Я бы сказал, что страсть важнее мозгов. Я не думаю, что наши менеджеры, которые приходят на эту встречу, набираются новых приемов, они знают все приемы, связанные с их бизнесом, но это интересное место, и с каждым годом оно становится все интереснее, и им нравится быть его частью.

 

Управление дочерними компаниями

 

По большому счету, мы выбираем людей, которыми восхищаемся, чтобы они имели власть над нами. В среднем нам легко с ними ладить, потому что мы их любим и восхищаемся ими. И они создают культуру для любых изобретений и признания реальности, которые происходят в их бизнесе. И в это признание реальности входит признание того, что предыдущие выводы были неверными.

 

Нынешним акционерам было бы полезно послушать наших руководителей [операционных дочерних компаний Berkshire], но мы обещали им, что они смогут уделять сто процентов своего времени бизнесу. Мы не чиним им никаких препятствий в ведении бизнеса. Многие из них говорили мне, как они счастливы, что им не приходится тратить двадцать пять процентов своего времени на деятельность, которая им не нравится.

 

Есть определенные достоинства, которые присущи всем дочерним компаниям Berkshire. Мы не создаем их - мы выбираем компании, у которых они уже есть, мы просто не портим их. Мы децентрализовали власть до такой степени, что не смогли полностью отказаться от нее".

 

Синергия

 

Причина, по которой мы избегаем слова "синергия", заключается в том, что люди обычно утверждают, что синергия приносит больше пользы, чем приносит. Да, она существует, но очень много ложных обещаний. Беркшир полон синергии - мы не избегаем синергии, мы лишь утверждаем о ней.

 

Принятие правильных кадровых решений

 

Удивительно, как мало раз за десятилетия нам приходилось увольнять людей - гораздо реже, чем другим компаниям. Дело не в том, что мы мягкие или глупые, а в том, что мы мудрее и удачливее. Большинство людей, оглянувшись назад, скажут, что их худшей ошибкой было то, что они не уволили кого-то достаточно быстро. [Мы так не говорим. У нас потрясающий послужной список. Мы старомодны. Например, в случае с CORT Business Services [компания по аренде мебели, которую приобрела Wesco] Уоррен сказал мне: "Тебе понравится Пол Арнольд [генеральный директор CORT]". И он был прав. Пол руководит бизнесом с тех пор, как учился на юридическом факультете, и ему это нравится.

 

Страховые операции Berkshire

 

Перестрахование - не такой уж и товарный бизнес, как может показаться. Между моментом написания полиса и моментом его оплаты проходит такой большой промежуток времени, что клиент должен оценить будущую готовность и способность страховщика платить. У нас есть репутационное преимущество, хотя оно не так велико, как должно быть.

Я думаю, что мы получаем некоторое преимущество в перестраховании, потому что люди доверяют нашей готовности и способности платить, так что это не товар. Думаю, у нас есть особые таланты. При этом я считаю, что полагаться на особые методы опасно, лучше владеть множеством монопольных предприятий с нерегулируемыми ценами. Но сегодня мир не таков. Мы зарабатывали деньги, используя свои таланты, и будем продолжать это делать.

Я рад, что у нас есть страховка, хотя это не просто так, предупреждаю вас. Мы должны быть умными, чтобы все получилось. В целом мы собираемся работать довольно хорошо, то есть входить в десятку лучших [в отрасли], потому что мы делаем разные вещи и готовы делать некоторые неприятные вещи. В целом, мы с легким оптимизмом смотрим на наши страховые операции.

 

Выращивать плавсостав значительными темпами при низких затратах практически невозможно, но мы все равно намерены это сделать.

 

Я был поражен ростом и стоимостью нашего плавсредства. Это замечательно - генерировать

Миллиарды долларов в обращении по цене намного ниже казначейских облигаций.

Неустойчивые результаты и готовность выписывать меньше страховок при неблагоприятных рыночных условиях... это одно из наших преимуществ как страховщика - нам плевать на неустойчивые результаты. Все остальные пытаются угодить Уолл-стрит. Это не маленькое преимущество.

 

Никто из Else так не поступает, но, на мой взгляд, не беспокоиться о том, чтобы угодить Уолл-стрит, - это, очевидно, единственный путь, по которому можно пойти, ведь для Berkshire ключевым моментом является наличие контролирующих владельцев.

 

Berkshire Hathaway Выкуп акций

 

В прошлом, когда Berkshire дешевели, мы находили другие, еще более дешевые акции, которые можно было купить. Я всегда предпочитал это, так как веселее иметь компании с такой низкой репутацией, что мы можем сделать деньги для одних акционеров, выкупив других.

 

Разделение задней части акций для создания большей ликвидности

 

Я думаю, что представление о том, что ликвидность обращающихся обыкновенных акций является большим вкладом в развитие капитализма, - это в основном чепуха. Ликвидность дает такие сумасшедшие бумы, поэтому у нее столько же проблем, сколько и достоинств.

 

[Баффет: Berkshire торгует акциями на 50 миллионов долларов в день, так что мало у кого возникнут проблемы с их продажей.

Но мы пытаемся создать больше людей, которые сталкиваются с проблемой владения акциями, стоящими так много, что ликвидность становится проблемой.

 

Почему больше компаний и инвесторов не копируют Berkshire Hathaway?

Это хороший вопрос. Наш подход работает на нас. Посмотрите, как весело живем мы, наши менеджеры и наши акционеры. Больше людей должны копировать нас. Это не сложно, но выглядит сложно, потому что это нетрадиционно - не так, как это обычно делается. У нас низкие накладные расходы, нет квартальных целей и бюджетов или стандартной системы персонала, а наши инвестиции гораздо более концентрированы, чем в среднем. Все просто и со здравым смыслом.

Недавно я разговаривал с Джеком Макдональдом, который преподает в Стэнфордской школе бизнеса курс по инвестированию, основанному на наших принципах. Он сказал, что это одиноко - как будто он мастер по ремонту бытовой техники Maytag (из-за высокой надежности продукции Maytang мастер по ремонту бытовой техники становится самым одиноким человеком в городе).

 

Комментарии к книге "Баффет

 

Трудно поверить, что с каждым годом он становится все лучше. Это не будет продолжаться вечно, но Уоррен действительно становится лучше. Это поразительно: Большинство семидесятидвухлетних мужчин не поправляются, а Уоррен - да.

 

Влияние Чарли на Уоррена

 

Думаю, эти авторы отдают мне большее предпочтение, чем я заслуживаю. Это правда, что у Уоррена был заторможенный мозг.

После работы под руководством Бена Грэма и зарабатывания огромных денег трудно отказаться от того, что так хорошо работало. Но если бы Чарли Мангер никогда не жил, рекорд Баффета был бы практически таким же, как сейчас.

 

Мне кажется, в этой идее есть какая-то мифология, что я была великим просветителем Уоррена. Он не так уж и нуждался в просвещении. Но сейчас мы знаем больше, чем пять лет назад.

 

Что произойдет, когда Баффет уйдет?

 

Главное - иметь хороший бизнес. Здесь есть большой импульс. [Однако я не думаю, что наши преемники будут так же хороши, как Уоррен, в распределении капитала.

Berkshire утопает в деньгах - у нас есть отличные предприятия, которые приносят деньги. Если акции упадут, Berkshire сможет их выкупить. Нет причин думать, что компания попадет в ад в ведре, и я думаю, что есть основания полагать, что она может продолжать существовать вполне успешно. Я буду в ужасе, если со временем, даже после смерти Уоррена, она не станет больше и лучше.

 

Когда Уоррена не станет, дела Berkshire в сфере приобретений пойдут не так хорошо, но остальные дела пойдут хорошо. И с приобретением все будет в порядке. В любом случае, мы гарантировали вам, что исторические темпы роста снизятся, и мы не хотели бы делать из меня лжеца. Я думаю, что топ-парень не будет таким умным, как Уоррен. Но глупо жаловаться: "Что это за мир, в котором я сорок лет живу с Уорреном Баффетом, а потом появляется какой-то ублюдок, который еще хуже?".

Если у кого и есть повод для беспокойства, так это у меня, но, зная семью Баффетт на протяжении десятилетий, я говорю вам: "Не беспокойтесь об этом. Вам должно очень повезти".

 

Что, если Чарли умрет?

Как вы уже поняли, мы планируем бессмертие. Что вам нужно - сидеть на куче денег и Уоррен Баффет в головной корпорации?

 

Чарли в роли Мерзкого Нелюдя

 

Баффет: Вы просто должны научиться калибровать его ответы. Если вы спрашиваете Чарли о чем-то, а он отвечает "нет", то мы вкладываем в это все наши деньги. [Если он скажет "это самая глупая вещь, которую я когда-либо слышал", то мы сделаем более умеренные инвестиции. Если вы выверяете его ответы, то получаете много мудрости.

 

Чарли, отвратительный нелюдь

Обмен мнениями на недавнем собрании акционеров Berkshire: "Уоррен: "Чарли, у тебя есть какие-нибудь дополнительные комментарии?".

Чарли: "Нет. По-моему, ты прекрасно сказал "хо"".

 

Чак Рикерсхаузер. бывший партнер и друг компании Munger Tolles с 1964 года

 

Уоррен рассказал мне однажды историю о том, что на заре их отношений, когда у них не было финансовых связей, а у каждого было свое инвестиционное партнерство, Уоррен часто звонил Чарли и говорил: "Я думаю сделать то-то", описывал это, а Чарли отвечал: "Боже мой, ты шутишь? Есть такой риск и такой риск". Они проходили через все эти риски, которые видел Чарли, и Уоррен обычно говорил: "Я думаю, ты прав". Но время от времени он говорил: "Чарли, я выслушал все, что ты сказал, но, пожалуй, я пойду дальше". По словам Уоррена, только в этот момент он узнавал, что на самом деле думает Чарли, потому что иногда Чарли отвечал: "Уоррен, если ты сделаешь это, могу ли я получить процент от этого?". Люди часто думают о Чарли как о человеке, который определяет риски и говорит: "Нет", но именно его способность определить момент, когда нужно попросить процент, была наиболее ценной".

 

Отис Бут. друг и деловой партнер с 1956 года

Чарли понимает, что трудно найти что-то действительно хорошее. Поэтому, если вы говорите "нет" в девяноста процентах случаев, вы не так уж много теряете в этом мире".

 

Инвестиционные консультации

 

Важность темперамента, терпения и любопытства

 

[Одним из ключевых элементов успешного инвестирования является правильный темперамент - большинство людей слишком раздражительны, они слишком много беспокоятся. Успех означает быть очень терпеливым, но агрессивным, когда приходит время. И чем больше тяжелых уроков вы сможете усвоить не на собственном опыте, а на практике, тем лучше.

Я считаю, что нужно развивать в себе способность владеть акциями без лишних хлопот. [Но один лишь темперамент не поможет. Вам нужно много любопытства в течение долгого-долгого времени.

Вы должны быть страстно заинтересованы в том, почему все происходит. Такой склад ума, сохраняющийся в течение длительного времени, постепенно улучшает вашу способность фокусироваться на реальности. Если у вас нет такого склада ума, вы обречены на провал, даже если у вас высокий I.Q.

 

Фокусное инвестирование

 

Наш стиль инвестирования получил название - фокусное инвестирование, которое подразумевает наличие десяти, а не ста или четырехсот активов. Идея о том, что трудно найти хорошие инвестиции, поэтому нужно сосредоточиться на нескольких, кажется мне безусловно хорошей. Но девяносто восемь процентов инвестиционного мира так не думают. Для нас - и для вас - хорошо, что мы так поступили. Самое смешное, что большинство крупных инвестиционных организаций так не думают. Они нанимают кучу людей, оценивают Merck против Pfizer и все акции S&P 500 и думают, что смогут обыграть рынок. Вы не можете этого сделать.

 

Наша игра заключается в том, чтобы распознать бизнес-идею, когда она появляется, когда она появляется не так часто, возможность приходит к подготовленному уму...

 

У нас есть такая инвестиционная дисциплина - ждать жирной подачи. Если бы мне предложили заняться бизнесом, где люди будут соизмерять меня с контрольными показателями, заставлять меня полностью вкладываться, ползать вокруг, заглядывая через плечо, и т. д., я бы возненавидел это. Я бы расценил это как то, что я попал в кандалы. Очень немногие люди приняли наш подход. Фокусное инвестирование получает некоторое развитие, но что действительно растет, так это неограниченное использование консультантов для рекомендаций по распределению активов, анализа других консультантов и так далее. Может быть, два процента людей придут в наш угол палатки, а остальные девяносто восемь процентов будут верить в то, что им говорили [например, что рынки абсолютно эффективны.

 

Неправильное обучение инвестированию

 

Бета, современная портфельная теория и тому подобное - все это не имеет для меня никакого смысла. Мы пытаемся купить компании с устойчивыми конкурентными преимуществами по низкой или даже справедливой цене. Как профессора могут распространять эту [чушь о том, что волатильность акций - это мера риска]? Я десятилетиями ждал, когда это безумие закончится. Оно было разрушено, но все еще существует. Уоррен как-то сказал мне: "Я, наверное, неправильно оцениваю академическую науку в целом [так плохо о ней думаю], потому что люди, которые со мной общаются, придерживаются безумных теорий".

 

Диверсификация

 

Идея чрезмерной диверсификации - это безумие, мы не верим, что широкая диверсификация даст хороший результат, мы считаем, что почти все хорошие инвестиции предполагают относительно низкую диверсификацию, если бы вы охватили 15 лучших решений, у нас был бы довольно средний рекорд. Это была не гиперактивность, а помощь большого терпения, использование грузовика в соответствии с вашими принципами, и когда появлялись возможности, вы набрасывались на них с энергией.

 

Инвестирование без отрыва от производства

 

Если вы покупаете что-то, потому что оно недооценено, то вам придется думать о продаже, когда оно приблизится к вашему расчету его внутренней стоимости, что трудно, но если вы купите несколько отличных компаний, то сможете сидеть на заднице, и это хорошо, что мы неравнодушны к выкладыванию больших сумм денег, когда нам не нужно принимать другое решение.

 

Какой бизнес лучше

 

Есть два вида бизнеса первый и 12% и вы можете вывести прибыль в конце года второй и 12% но на избыток денег нужно реинвестировать там никогда нет денег это напоминает мне парня который продает строительную технику он смотрит на свои подержанные машины взятые как клиенты купили новые и говорит вот вся моя прибыль ржавеет у меня во дворе мы ненавидим этот вид бизнеса

 

See's Candy: пример лучшего бизнеса

 

Если бы за See's Candy, когда мы ее покупали, просили на сто тысяч долларов больше, Баффетт подхватил: на 10000 долларов больше, мы бы с Уорреном ушли, вот какими тупыми мы были.

 

Айра Маршалл сказал, что вы, ребята, сумасшедшие - есть вещи, за которые нужно платить, например, качественные предприятия и люди. Вы недооцениваете качество. Мы прислушались к критике и изменили свое мнение. Это хороший урок для любого человека: умение конструктивно воспринимать критику и извлекать из нее уроки. Если взять косвенные уроки, которые мы извлекли из See's, то можно сказать, что Berkshire был построен на конструктивной критике.

 

Ошибки

 

Самыми серьезными ошибками в истории Berkshire были ошибки бездействия. Мы видели, но не приняли меры. Это огромные ошибки - мы потеряли миллиарды. И мы продолжаем это делать. Мы становимся лучше в этом. Но мы никогда не забываем об этом.

 

Существует два типа ошибок:

1) ничего не делать, что Уоррен называет "сосать палец" и

2) покупать с помощью пипетки то, что мы должны покупать много.

 

После того как мы чуть не совершили ужасную ошибку, не купив See's, мы много раз совершали подобные ошибки. Видимо, мы медленно учимся. Эти альтернативные издержки не отражаются в финансовых отчетах, но стоили нам многих миллиардов. Поскольку ошибки упущения [не видны], большинство людей не обращают на них внимания. Мы утираем нос ошибкам упущения, как это было только что. [Они только что обсуждали, что не купили акции Walmart, потому что они немного подорожали, - ошибка на 10 миллиардов долларов.

 

Покупка акций на спадах

 

За многие десятилетия мы привыкли к тому, что если [акции понравившейся нам компании падают, мы покупаем все больше и больше. Иногда что-то случается, вы понимаете, что ошиблись, и выходите из игры. Но если вы выработали правильную уверенность в своих суждениях, покупайте больше и пользуйтесь преимуществами цен на акции.

 

Привлекательные инвестиционные возможности, как правило, эфемерны. По-настоящему хорошие инвестиционные возможности появляются нечасто и недолго, поэтому вы должны быть готовы действовать. Будьте готовы к действиям.

 

Возможности для мелких инвесторов

 

Если у вас есть небольшой капитал и вы молоды, то сегодня у вас меньше возможностей, чем когда я был молод. Тогда мы только что вышли из депрессии.

 

Капитализм был плохим словом.

 

В 1920-х годах были и злоупотребления. В то время ходила шутка о парне, который говорил: "Я купил акции на старость, и они сработали - через полгода я чувствую себя стариком!".

 

Вам будет сложнее, но это не значит, что у вас ничего не получится, просто на это может уйти больше времени. Но что с того. Вы можете прожить дольше. Я бы работал с очень мелкими акциями, выискивая необычные возможности по неправильной цене, но мир так тесен.

 

Короткие продажи

Быть коротышкой и видеть, как промоутер поднимает акции, очень раздражает. Не стоит иметь в своей жизни столько раздражения.

 

Рвы и устойчивое конкурентное преимущество

Старые рвы засыпают, а новые предсказать сложнее, поэтому они становятся все прочнее.

 

Процесс обучения

Я не знаю никого, кто бы научился быть великим инвестором] с огромной скоростью. За то время, что я его знаю, Уоррен стал чертовски лучшим инвестором, как и я. Так что игра заключается в том, чтобы продолжать учиться. Вам должен нравиться процесс обучения.

 

Я наблюдаю за Уорреном уже несколько десятилетий. Уоррен многому научился, что позволило ему [расширить круг своей компетенции, чтобы он мог инвестировать в такие компании, как PetroChina. Если вы собираетесь стать инвестором, вы будете делать некоторые инвестиции, в которых у вас не будет всего необходимого опыта. Но если со временем вы будете стараться стать немного лучше, вы начнете делать инвестиции, которые практически наверняка будут иметь хороший результат. Главное - дисциплина, упорный труд и практика. Это как игра в гольф - вы должны работать над этим.

Если вы не будете продолжать учиться, другие люди будут проходить мимо вас.

 

Круг компетенции и его границы

 

Мы многое пропускаем через себя. У нас есть три корзины: "туда", "наше" и "слишком сложно". У нас должно быть особое понимание, иначе мы положим это в корзину "слишком сложно". Все, что вам нужно, - это найти особую область компетенции и сосредоточиться на ней.

Если у вас есть компетенция, вы знаете границы. Это была бы не компетенция, если бы вы не знали, где проходят границы. [Вопрос о том, прошли ли вы границу, - это] вопрос, который почти отвечает сам на себя.

 

Стоимость капитала и затраты на использование возможностей

 

[Баффет: Мы с Чарли не знаем, какова наша стоимость капитала. Этому учат в бизнес-школах, но мы относимся к этому скептически. Мы просто стараемся делать наиболее разумные вещи с тем капиталом, который у нас есть. Мы оцениваем все в сравнении с альтернативами. Я никогда не видел расчета стоимости капитала, который имел бы для меня смысл. А вы, Чарли?]

Никогда. Если вы возьмете лучший учебник по экономике Манкива, он говорит, что умные люди принимают решения на основе альтернативных издержек - другими словами, важны именно ваши альтернативы. Именно так мы принимаем все наши решения. Весь остальной мир сбился с пути - здесь даже есть стоимость акционерного капитала. Совершенно удивительное нарушение психики.

 

Очевидно, что учет затрат имеет ключевое значение, включая альтернативные издержки. Конечно, капитал не бесплатен. Легко определить стоимость заемных средств, но теоретики сходят с ума по стоимости акционерного капитала. Они говорят, что если вы получаете стопроцентную прибыль на капитал, то не стоит инвестировать в то, что приносит восемьдесят процентов прибыли на капитал. Это безумие.

 

Стоимость прогнозов

 

У людей всегда была тяга к тому, чтобы кто-то предсказывал им будущее. Давным-давно короли нанимали людей, чтобы те читали овечьи кишки. Всегда существовал рынок для людей, которые притворялись, что знают будущее. Слушать современных прогнозистов - такое же безумие, как когда король нанимал человека, чтобы тот смотрел на овечьи кишки. Это происходит снова, снова и снова.

 

IPO

 

Вполне возможно, что вы сможете использовать наши ментальные модели для поиска хороших IPO для покупки. Ежегодно проводится бесчисленное количество IPO, и я уверен, что есть несколько "фишек", на которые вы могли бы запрыгнуть. Но обычные люди будут обмануты. Так что если вы считаете себя талантливым, удачи.

IPO слишком малы для нас или слишком высокотехнологичны - мы их не поймем. Так что, если Уоррен и смотрит на них, я об этом не знаю.

 

Комментарии к рынку

 

Акции, Рембрандты и пузыри

 

Акции оцениваются отчасти как облигации, на основе примерно рациональных прогнозов получения денежных средств в будущем. Но они также оцениваются отчасти как картины Рембрандта, которые покупаются в основном потому, что их цены выросли до сих пор. Такая ситуация в сочетании с большими "эффектами богатства", сначала повышающимися, а затем понижающимися, может привести к большим бедам.

[Апрель 2000] Это самый экстремальный случай в современном капитализме. В 1930-х годах мы пережили самую страшную депрессию за последние 600 лет. Сегодняшний день почти столь же экстремален в противоположном смысле..... Мы используем фразу "жалкие излишества", потому что последствия их плачевны.

Облигации гораздо более рациональны. Никто не думает, что стоимость облигации взлетит до Луны.

 

Будущая рыночная доходность

 

[Ноябрь 2000 г.] Если акции будут расти на пятнадцать процентов, то это произойдет из-за большого "эффекта Рембрандта". Это нехорошо. Посмотрите, что произошло в Японии, где акции торговались с пятидесяти-шестидесятикратной доходностью. Это привело к десятилетней депрессии. Но я думаю, что это была особая ситуация. Я думаю, что мы не дойдем до экстремальной "рембрандтизации", и доходность [после этого] составит шесть процентов". Если в будущем акции будут торговаться как "Рембрандты", то акции будут расти, но у них не будет якорей. В этом случае трудно предсказать, как далеко, как высоко и как долго это продлится.

[Апрель 2001] Я считаю, что американским инвесторам следует снизить свои ожидания. Люди ведут себя не немного глупо, а очень глупо. Однако никто не заинтересован в том, чтобы говорить об этом.

[Май 2001] Мы переживаем период "свиного рая". Инвестиционная игра становится все более и более комПетитивной.

 

Я не знаю, увидим ли мы когда-нибудь акции в целом на тех аппетитных уровнях, которые наблюдались в 1973-74 годах или даже в 1982 году. Думаю, есть большая вероятность, что ни Уоррен, ни я больше не увидим таких возможностей, но это не так уж и плохо. Мы просто будем продолжать работать.

[Баффет: Это не исключено. Никогда нельзя предсказать, как поведут себя рынки. В Японии доходность десятилетних облигаций составляет пять восьмых процента. Кто бы мог такое представить?]

 

Если такое может произойти в Японии, то в США может случиться нечто гораздо менее страшное. Нас может ждать период, когда средний высокооплачиваемый инвестиционный консультант просто не сможет добиться хороших результатов.

 

Текущие перспективы

 

[Май 2004] Если говорить об общем климате, то, на мой взгляд, он довольно плачевный для тех, кто любит легкие и надежные деньги. Обычные акции могут быть достаточно справедливо оценены, но они не являются сверхвыгодными сделками. Наши деньги говорят сами за себя. Если бы у нас было много замечательных идей, у нас не было бы столько наличности. Berkshire и Wesco полны наличности, с которой мы не знаем, что делать. У Berkshire 70 миллиардов долларов, если считать с облигациями, а Wesco тонет в наличности. Это самый экстремальный случай за всю историю. В прошлом мы просто проявляли терпение, и нам удавалось использовать их в работе.

 

"Нечего добавить" Номер два

 

Мы продолжаем разговор о том, как Чарли отслеживает общие экономические тенденции и изменения:

Вопрос: "Какую макростатистику вы регулярно отслеживаете или считаете полезной в попытках понять более широкий экономический ландшафт?"

Ответ: "Нет. Я считаю, что, находясь в курсе дел наших дочерних компаний в Беркшире и регулярно читая деловые газеты и журналы, я знакомлюсь с огромным количеством материалов на микроуровне. Я считаю, что то, что я вижу, происходит там, в значительной степени информирует меня о том, что происходит на макроуровне".

 

Критика корпоративного менеджмента

 

Манипулирование доходами и бухгалтерские махинации

 

Когда на цифрах завязано так много денег, человеческая природа требует манипулировать ими. А когда так много людей делают это, возникает эффект Серпико, когда каждый рационализирует, что это нормально, потому что так делают все остальные. Так было всегда. Теперь это цепная механика. Поскольку она смешивается с законной деятельностью, такой как венчурный капитал, она выглядит респектабельно. Но мы смешиваем респектабельную деятельность с неуважаемой - отсюда мой комментарий на ежегодном собрании Berkshire Hathaway о том, что если смешать изюм с дерьмом, то получится дерьмо. В бухгалтерском учете нет ничего, что могло бы помешать недобросовестным менеджерам совершить мошенничество по типу "цепной буквы".

 

Выявление криворуких менеджеров

 

Берни Эбберс и Кен Лэй были карикатурами - их легко было узнать. Они были почти психопатами. Но гораздо сложнее обнаружить проблемы в таких компаниях, как Royal Dutch [Shell].

Но мы не учимся, потому что я все еще ожидаю, что цифры Exxon справедливы. Я хочу принести извинения. Вчера вечером, говоря о некоторых современных бизнес-магнатах, я сказал, что когда они говорят, они лгут, а когда молчат, они воруют. Это не мое остроумие, оно было использовано давным-давно] для описания баронов-разбойников.

 

Зависимость корпоративной Америки от чрезвычайных расходов

 

Если это происходит каждый год, как по расписанию, что в этом такого необычного?

 

Корпоративное управление

Дело реформ только вредит, а не помогает, когда активист выдвигает идиотское предложение вроде того, что присутствие Уоррена в совете директоров Coke противоречит интересам Coke. Безумное поведение подрывает их дело.

 

Критика бизнеса по управлению деньгами

 

Неправильные стимулы

 

Общие системы управления деньгами [сегодня] требуют от людей притворяться, что они делают то, чего не могут, и любят то, чего не любят. [Это ужасный способ провести свою жизнь, но он очень хорошо оплачивается.

 

Без добавленной стоимости

 

Паевые инвестиционные фонды берут два процента в год, а затем брокеры меняют людей между фондами, что стоит еще три-четыре процентных пункта. Бедный обыватель получает от профессионалов ужасный продукт. Я считаю, что это отвратительно. Гораздо лучше быть частью системы, которая приносит пользу тем, кто пробует продукт. Но если это приносит деньги, то в этой стране мы склонны делать это.

[Это забавный бизнес, потому что в чистом виде весь бизнес по управлению инвестициями вместе взятый не дает никакой добавленной стоимости всем покупателям вместе взятым. Так и должно быть.

 

Биржевые брокеры против индексных фондов

 

Трудно сидеть здесь, на этом ежегодном собрании, в окружении умных, благородных биржевых брокеров, которые делают все возможное для своих клиентов, и критиковать их. Но биржевые маклеры, в целом, будут работать настолько плохо, что индексный фонд будет работать лучше.

 

Я считаю, что индексирование - это более правильный выбор для среднего фонда, чем то, что он делает сейчас, инвестируя в акции без заемных средств, и особенно потому, что его нынешние общие расходы на крупье превышают один процент от основной суммы долга в год. Индексирование не может работать вечно, если к нему прибегают почти все. Но оно будет работать хорошо в течение длительного времени.

 

Скандал с паевыми инвестиционными фондами

 

Недавно выяснилось, что выбор инвестиционных менеджеров еще сложнее.

Разоблачение того, что значительная часть менеджеров взаимных фондов брала взятки, чтобы предать своих

акционеры.

Как будто человек подошел и сказал: "Почему бы нам не убить твою мать, а деньги по страховке разделить?" И многие люди ответили: "Да, я бы хотел получить часть страховки".

И многие из них считают, что то, что с ними произошло, было несправедливо.

 

Критика Уолл-стрит

 

Отсутствие этики на Уолл-стрит

 

Этика Уолл-стрит всегда будет в среднем посредственной в лучшем случае..... Это не значит, что на Уолл-стрит нет замечательных, умных людей - они есть, как и те, кто находится в этом зале, - но все, кого я знаю, вынуждены бороться с собственной фирмой [чтобы поступать правильно.

Общая культура инвестиционно-банковской деятельности с годами ухудшилась. Много лет назад мы заключили сделку на сумму 6 миллионов долларов для Diversified Retailing, и нас тщательно и грамотно проверили. Банкиры заботились о своих клиентах и хотели их защитить.

Сейчас культура такова, что все, что можно продать с выгодой, будет продано. "Можешь ли ты это продать?" - вот моральный критерий, и это неадекватный критерий.

 

Salomon Case Study

 

Удивительно, но Соломон был по крайней мере дисциплинирован и рационален, как и другие инвестиционные банки, но к концу Соломон выпрашивал инвестиционный бизнес у Роберта Максвелла, чье прозвище было "прыгающий чех". Можно подумать, что если бы это было его прозвище, инвестиционные банки не стали бы покупать его бизнес.

 

Баффет: в тот день, когда его нашли в воде, он покончил с собой, так как эта свеча о его промахе, мы, Соломон, послали ему в обмен на деньги, которые он посылал нам, но он не заплатил. поэтому мы отправились в Англию, чтобы забрать его сыновей, и это был беспорядок. мы получили то, что заслужили. (примечание редактора: в отличие от большинства кредиторов Соломон в конце концов получил деньги, как Charlie Puth Shit, это было маленькое чудо, мы не заслуживали того, чтобы получить их обратно)

Заработок инвестиционного банкира значительно увеличится, если он выпишет еще несколько билетов в Максвелл. Вы должны контролировать это, если ребята могут зарабатывать деньги, пронося в дверь сомнительные вещи.

 

Дело о Нормандии Америка

 

Уоррен и Чарли посмеивались про себя, вспоминая, как Саломон вел дела с другим сомнительным персонажем, которого они не назвали. Однако на ежегодном собрании 2002 года Чарли назвал эту компанию Normandy America Inc., IPO которой Саломону пришлось отменить до того, как деньги перешли в другие руки, когда выяснилось, что промоутер полностью сфабриковал свой отчет. Согласно отчету на сайте SEC, "акции Normandy начали торговаться на Национальной рыночной системе NASDAQ 15 августа 1995 года. Через день Normandy отозвала свое предложение с рынка и аннулировала все сделки".

Это был замечательный опыт [с сарказмом]. Уоррен, Лу Симпсон и я входили в совет директоров [Salomon], мы были крупнейшими акционерами, и мы сказали: "Не ведите дела с этим парнем". Но они проигнорировали нас и сказали, что комитет по андеррайтингу одобрил это.

[На нем была неоновая надпись "КРУК". Его посадили в тюрьму. Кстати, он утверждал, что владел большим количеством акций Berkshire и заработал на них кучу денег, но я проверил записи акционеров и не нашел их. Они могли быть на имя улицы, но для такого большого пакета, я думаю, я бы нашел их (так что он, вероятно, лгал о своих акциях Berkshire).

 

Критика бухгалтеров

 

Упадок этики среди крупных бухгалтерских фирм

 

Когда я был моложе, крупные бухгалтерские фирмы были вполне этичными местами, и никто не разбогател до неприличия. Но в течение двадцати пяти лет они продались ужасному поведению, один маленький шаг за другим. Стоит только начать делать что-то плохое, потом легко сделать следующий шаг - и в итоге ты превращаешься в моральную канализацию. Идея о том, что крупнейшие бухгалтерские фирмы страны будут продавать явно мошеннические налоговые убежища. . . .

Слишком много юридических и бухгалтерских фирм ввязываются в сомнительные дела. Например, налоговые убежища с их условными гонорарами и секретностью - это полная мерзость. Вы лучше поймете зло, когда ведущие аудиторские фирмы начинают продавать мошеннические налоговые убежища, когда я расскажу вам, что одна из них сказала мне, что они лучше [чем другие], потому что они продают эти схемы только двадцати своим лучшим клиентам, так что никто не заметит.

 

Агрессивная бухгалтерия

 

Нас настолько ужасает агрессивная бухгалтерия [которая процветает в корпоративной Америке], что мы ищем способы быть консервативными. Это помогает нам принимать деловые решения и защищает Беркшир. Как мы оказались в ситуации, когда все мы так близко к черте? Креативная бухгалтерия - это абсолютное проклятие для цивилизации. Можно утверждать, что бухгалтерский учет с двойной записью был одним из величайших достижений истории. Использование бухгалтерии для мошенничества и глупости - это позор. В демократической стране часто требуется скандал, чтобы начать реформы. Компания Enron стала самым ярким примером неправильной культуры ведения бизнеса за долгое-долгое время.

 

Неправильное использование показателя EBITDA

 

Я считаю, что каждый раз, когда вы видите слово EBITDA [прибыль до вычета процентов, налогов, износа и амортизации], вы должны заменить его словами "фиговая прибыль".

 

Артур Андерсен

 

Я считаю [то, что произошло с ни в чем не повинными сотрудниками Arthur Andersen] очень несправедливым, но капитализм без неудач - это как религия без ада. Когда все становится настолько плохо и отсутствуют системы контроля - а у Arthur Andersen их не было, - возможно, фирма должна просто закрыться.

Мы не могли сделать ничего, что могло бы обрушить Berkshire. Arthur Andersen была особенно уязвима, потому что это было партнерство. Партнерство должно быть очень осторожным в своем поведении, выборе клиентов и т. д.

 

Скандал с бухгалтерией американских пенсионных фондов

Нынешняя практика [использование нереально высоких предположений о доходности пенсионных планов] - это глупый и неправильный способ ведения дел. Но если поговорить с руководством, их глаза стекленеют еще до того, как появляется враждебность,

 

Бухгалтерский учет в Пенсионном фонде скатывается к скандалу из-за использования нереалистичных предположений. Это человеческая природа - экстраполировать недавнее прошлое на будущее, но ужасно, что руководство идет на это.

 

Компания IBM только что повысила ожидаемую доходность своего пенсионного фонда до десяти процентов. [Большинство компаний рассчитывают на девять процентов. Мы считаем, что шесть процентов - это более реалистично. [Руководители компаний могут верить в это - они честные люди, но подсознательно они верят в это, потому что хотят в это верить. Они хотят, чтобы доходы были хорошими, чтобы они могли продвигать акции.

 

Причина, по которой бухгалтеры ничего не говорят, лучше всего выражается в поговорке: "Чей хлеб ем, того и пою". Я думаю, что в американской бухгалтерии вы получаете очень глупые цифры. Я не думаю, что это умышленная нечестность, но вполне может быть.

 

Плохая бухгалтерия ведет к безнравственности

Люди, которые не придерживаются стандартов бухгалтерского учета, просто приглашают к совершенно ужасному поведению других людей. И это грех, абсолютный грех. Если вы пронесете по гетто корзины, полные денег, и сделаете их легкими для воровства, это будет значительным человеческим грехом, потому что вы станете причиной множества плохих поступков, и эти поступки будут распространяться. Аналогично, организация, которая использует небрежную бухгалтерию, совершает настоящий человеческий грех, и это также глупый способ ведения бизнеса.

 

Критика опционов на акции

 

Опционы на акции как компенсация

 

Если вы посмотрите на влияние опционов на акции, то увидите множество ужасных поступков. Давать много опционов генеральному директору, который построил бизнес и которому уже за шестьдесят, чтобы стимулировать лояльность, - это безумие. Стали бы врачи в клинике Майо или юристы в Cravath, которым за шестьдесят, работать усерднее, если бы у них были опционы?

Как известно нашим акционерам, наша система отличается от большинства крупных корпораций. Мы считаем ее менее капризной. Система фондовых опционов может дать чрезвычайное вознаграждение некоторым людям, которые ничего не сделали, и ничего не дать тем, кто заслуживает многого. За исключением тех случаев, когда мы получаем ее в наследство [программу опционов], мы ее не используем".

 

Оценка стоимости опционов и модель Блэка-Шоулза

 

Система Блэка-Шоулза подходит для краткосрочных опционов, но если речь идет о долгосрочном опционе и вы думаете, что знаете что-то [о базовом активе], то использовать систему Блэка-Шоулза - безумие. Система Блэка-Шоулза - это система "все знают". Если вы ничего не знаете о стоимости - только о цене, - то система Блэка-Шоулза позволяет довольно точно определить, сколько может стоить девяностодневный опцион. Но как только вы переходите к более длительным периодам времени, использовать систему Блэка-Шоулза становится безумием.

 

Например, в компании Costco мы выпустили опционы на акции с ценами исполнения $30 и $60, и по Блэку-Шоулзу опционы на $60 оцениваются выше. Это безумие.

 

Учет опционов на акции

 

Теория о том, что опционы не имеют стоимости, способствовала появлению большого количества эксцессов, что плохо для страны, поскольку корпоративное вознаграждение воспринимается как несправедливое.

Я так устал от этой темы. Я так долго занимался этой темой. Это такой гнилой способ управления цивилизацией - неправильно вести бухгалтерский учет. Это все равно что ошибиться в проектировании при строительстве моста. Когда вполне респектабельные люди говорят, что опционы не должны списываться в расходы, это возмутительно.

Опцион на акции - это и расход, и разводнение Утверждать что-либо иное - безумие. Эти люди [восемьдесят восемь сенаторов, проголосовавших за сохранение статус-кво, согласно которому опционы на акции не учитываются в расходах] глупы и бесчестны. 'Они знали, что это неправильно, и все равно сделали это'. Единственное, в чем мы сходимся, так это в том, что все это отвратительно".

 

Я скорее заработаю деньги, играя на пианино в борделе, чем буду учитывать опционы, рекомендованные Джоном Дорром.

 

Предупреждения о финансовых институтах и деривативах

 

Риски финансовых институтов

 

Природа финансового института такова, что существует множество способов попасть в ад на грузовике. Вы можете зайти слишком далеко в кредитовании, совершить глупое приобретение, чрезмерно использовать заемные средства - не только деривативы [могут привести вас к краху].

Может быть, это свойственно только нам, но мы очень чувствительны к финансовым рискам. Финансовые институты заставляют нас нервничать, когда они пытаются добиться успеха.

 

Мы исключительно трепетно относимся к финансовым учреждениям с заемным капиталом. Если они начинают говорить о том, как хорошо они управляют рисками, это заставляет нас нервничать.

 

Мы начинаем волноваться гораздо раньше, чем другие люди. Из-за раннего беспокойства мы оставили на столе много денег. Мы такие - вам придется с этим смириться.

 

Производные финансовые инструменты

 

Система почти безумно безответственна. И то, что люди считают исправлениями, на самом деле таковыми не являются. Это настолько сложно, что я не могу описать это здесь, но вы не можете поверить в триллионы долларов. Вы не можете поверить в сложность. Вы не можете поверить, насколько сложно вести бухгалтерский учет. Вы не можете поверить, насколько велики стимулы для того, чтобы выдавать желаемое за действительное и принимать желаемое за действительное в отношении способности к расчистке.

 

Люди не задумываются о последствиях. Вначале люди пытаются хеджировать изменения процентных ставок, что очень трудно и сложно. Затем хеджирование делает [отчетную прибыль] неравномерной. Тогда они используют новые деривативы, чтобы сгладить это. Ну, теперь вы превратились в лжеца. Это превращается в чаепитие Безумного Шляпника. Такое случается с огромными, сложными корпорациями. Кто-то должен вмешаться и сказать: "Мы не будем этого делать - это слишком сложно".

Я думаю, что хорошей лакмусовой бумажкой для проверки умственных и моральных качеств сотрудников любого крупного учреждения [со значительным объемом деривативов] был бы вопрос: "Вы действительно понимаете свою книгу деривативов?" Любой, кто ответит "да", либо сумасшедший, либо лжет.

Легко понять [опасность], если вспомнить, что произошло с деривативами на энергоносители - они пошли коту под хвост. Когда [компании] потянулись к активам, которые были у них на балансе, денег там не оказалось. Когда речь идет о финансовых активах, такой развязки еще не было, и бухгалтерский учет не изменился, так что развязка (заключительная часть пьесы, фильма или повествования, в которой нити сюжета связываются воедино, а вопросы объясняются или решаются) еще впереди.

Деривативы полны оговорок, в которых говорится, что если кредитоспособность одной из сторон понизится, то она должна внести залог. Это как маржа - вы можете разориться [просто внеся еще больше маржи]. Пытаясь защитить себя, они внесли нестабильность. Похоже, никто не понимает, какую катастрофу они создали. Это безумная система.

В технике люди имеют большой запас прочности. Но в финансовом мире люди не заботятся о безопасности. Они позволяют ему раздуваться, раздуваться и раздуваться. Этому способствует ложная бухгалтерия. Я настроен более пессимистично, чем Уоррен.

 

Неправильное использование деривативов:

Чаепитие в стиле Безумного Шляпника

 

"Выпей еще чаю", - серьезно сказал Алисе Мартовский Заяц.

"У меня еще ничего не было, - обиженно ответила Элис, - так что я не могу взять больше".

"Вы хотите сказать, что не можете взять меньше, - сказал Шляпник, - очень легко взять больше, чем ничего".

Из книги Льюиса Кэрролла "Приключения Алисы в Стране чудес".

 

Шляпник, известный в народе как "Безумный шляпник", - загадочный персонаж, встречающийся на чаепитии, а затем выступающий в качестве свидетеля на суде в книге Льюиса Кэрролла "Приключения Алисы в Стране чудес". Принято считать, что настоящий Шляпник - это Теофилус Картер, изобретатель кровати с будильником, представленной на Великой выставке 1851 года, который опрокидывал спящего в момент пробуждения. Позже Картер владел мебельным магазином и стал известен как "Безумный шляпник" из-за своей привычки стоять в дверях магазина в шляпе. Сэр Джон Тенниел, как сообщается, приехал в Оксфорд с явной целью сделать набросок Картера для одной из своих иллюстраций к Стране чудес.

 

Учет производных инструментов

 

Я страстно ненавижу GAAP [Общепринятые принципы бухгалтерского учета] в применении к деривативам и свопам. JP Morgan продался этому типу учета, чтобы получить прибыль. Я считаю это позором.

Это безумие, и бухгалтеры продались. Все уступили, приняли свободные стандарты [бухгалтерского учета] и создали экзотические деривативы, привязанные к теоретическим моделям. В результате всевозможные доходы, благословленные бухгалтерами, на самом деле не зарабатываются. Когда вы достаете деньги, они тают. Их там никогда не было.

Это [учет деривативов] просто отвратительно. Это канализация, и если я прав, то в свое время за это придется расплачиваться. Всем вам придется готовиться к тому, что книги по деривативам будут взорваны.

 

Сказать, что учет деривативов в Америке - это канализация, значит оскорбить sewAge.

 

Вероятность взрыва деривативов

 

Мы пытались продать деривативы Gen Re, но не смогли, поэтому начали их ликвидировать. Нам пришлось сильно подешеветь. Я бы с уверенностью предсказал, что большинство деривативов крупнейших банков страны не смогут быть ликвидированы ни за какие деньги, кроме тех, по которым они числятся на счетах. Когда произойдет развязка и насколько серьезной она будет, я не знаю. Но я боюсь, что последствия могут быть ужасающими. Я думаю, что есть серьезные проблемы, хуже, чем в энергетическом поле, и посмотрите на разрушения там.

Я буду поражен, если в ближайшие пять-десять лет не произойдет какого-то значительного взрыва [связанного с деривативами].

 

Я думаю, что мы единственная крупная корпорация в Америке, которая работает по производной книге. Это безумная идея для людей, которые уже богаты, как Berkshire, - заниматься этим бизнесом. Это безумный бизнес для крупных банков.

 

"Вам было бы противно, если бы вы, обладая честным умом, потратили месяц на то, чтобы по-настоящему разобраться в большой производной операции. Вы бы подумали, что это Льюис Кэрролл [автор "Приключений Алисы в Стране чудес"], вы бы подумали, что это "Чаепитие у Безумного Шляпника". Ложная точность этих людей просто невероятна. На их фоне худшие профессора экономики выглядят богами. Более того, глупость дополняется развратом. Прочитайте книгу "F.I.A.S.C.O." профессора права и бывшего трейдера деривативами Фрэнка Партноя - это инсайдерский рассказ о разврате в торговле деривативами в одной из крупнейших и самых известных фирм Уолл-стрит. От этой книги у вас перевернется желудок".

 

Критика юристов, юридических фирм и судебных процессов

 

Упадок этики среди юридических фирм

 

У меня нет ни малейшего желания защищать преступников и помогать им вести себя плохо. Но общее мнение таково: то, что сделал Джонни Кокран [освободив О. Дж. Симпсона], - это замечательно.

 

Адвокаты не справились с делом Марты Стюарт

 

В случае с Мартой Стюарт все произошло так: она услышала какие-то новости, запаниковала и продала акции. Оказалось, что если бы она просто сказала правду, то все было бы в порядке. Но поскольку у нее было смутное представление о том, что она поступила неправильно, то, когда пришли следователи, она рассказала совершенно фальшивую историю и солгала им, а это уже уголовное преступление. И она совершила эти действия после того, как наняла высококлассных адвокатов! И я уверен, что они выставили ей большой счет. Я не придумываю эти истории.

Будь я ее адвокатом, я бы сказал: "Знаете, Марта, это интересная история, и я ваш адвокат, поэтому я обязан вам верить, но никто другой не поверит. Так что вам придется придумать другую историю или рассказать ее через другого адвоката, потому что я не люблю проигрывать дела". И это сработает. Это так просто. Буквально, она попала в тюрьму за свое поведение после того, как наняла адвоката!

 

Судебная система

 

Особенно пагубным является рост политической власти адвокатуры истцов. Судьи верховного суда штата обычно назначаются пожизненно. Единственное, что может поставить это под угрозу, - если они действительно разозлят какую-то важную группу, например адвокатуру истцов. Таким образом, судьи разрешают недобросовестную науку и тому подобное.

 

Из-за системы правонарушений существуют целые области, которые богатые люди могут избегать. Например, компания разработала новый, более безопасный и лучший полицейский шлем, но продала его компании, защищенной от судебных разбирательств, [потому что разработчик шлема боялся ответственности]. Было бы безумием, если бы компания Berkshire занималась предоставлением охранников в аэропортах. Система не позволяет лучшим компаниям входить в определенные отрасли.

предприятия.

 

Асбест и судебная реформа

 

Асбест превратился в ситуацию с огромным количеством мошенничества. Страдают люди с серьезными травмами [в то время как все больше и больше денег поступает в адвокатуру истцов и к заявителям, не имеющим травм]. Верховный суд практически предложил Конгрессу вмешаться, но Конгресс отказался из-за влияния судебных адвокатов. Я буду удивлен, если в ближайшие пять лет будет найдено конструктивное решение. Я ожидаю, что будет только больше нынешнего беспорядка.

 

В случае с асбестом происходит так: определенная группа людей заболевает мезотелиомой - ужасным раком, который возникает только от воздействия асбеста и убивает людей. Есть и другая группа истцов, которые выкуривают по две пачки сигарет в день и имеют пятно на легком. Затем появляется адвокат, который заставляет врача дать показания, что каждое пятно вызвано асбестом. Как только вы эффективно подкупите врача, вы сможете заставить миллионы людей подать в суд под страхом заболеть раком.

Но денег не хватает [чтобы заплатить всем истцам], поэтому люди, которым действительно причинен вред, не получают достаточно. В южном штате с пулом присяжных, которые ненавидят все крупные компании [вы получаете крупные судебные решения], но адвокаты крадут деньги у пострадавших людей и отдают их тем, кто не имеет на это права. Это безумная система, но с федерализмом [правами штатов] ее не остановить. Верховный суд отказался вмешаться.

 

Пытаться подкупить людей - все равно что пытаться потушить пожар, обливая его бензином". С помощью текстовых процессоров юристы могут легко составить бесчисленное количество заявлений. Но только двадцать пять процентов денег достается заявителям - остальное идет адвокатам, врачам и т. д.

Если вы хотите быть циничным, посмотрите на лжесвидетельства". Осталось всего три платежеспособные компании, которым предъявлены иски по асбестовым делам], поэтому истцы могут вспомнить только эти три названия [когда вспоминают, с какими продуктами они столкнулись десятилетия назад].

Это случай лжесвидетельства, которое дают практикующие юристы.

 

Единственные люди, которые могут исправить ситуацию, - это Верховный суд или Конгресс. Верховный суд, по мнению некоторых, справедливо отказался вмешиваться, но я считаю, что они струсили, а Конгресс, учитывая политику, еще не вмешался.

 

Здесь кроется важный урок: Как только злоумышленники разбогатеют, они получат огромную политическую власть, и вы не сможете это остановить, поэтому главное - пресекать подобные вещи в зародыше.

Решить проблему легко: правильный путь - сказать, что мы не собираемся выплачивать все эти мелкие претензии.

 

Правительственный иск против Microsoft

 

[Апрель 2000] Кто-то, чья зарплата выплачивается американскими налогоплательщиками, рад резко ослабить единственное место, где мы одерживаем большие победы?!

Каждый бизнес пытается превратить успех этого года в еще больший успех следующего. Мне трудно понять, почему Microsoft грешит этим. Если это грех, то я надеюсь, что все дочерние компании Berkshire Hathaway грешны.

 

Ментальные модели

 

Важность нескольких ментальных моделей

 

Вы должны знать основные идеи крупных дисциплин и регулярно использовать их - все, а не только некоторые. Большинство людей обучаются одной модели - например, экономике - и пытаются решить все проблемы одним способом. Вы знаете старую поговорку: Для человека с молотком мир выглядит как гвоздь. Это глупый способ решения проблем.

Для разных компаний нужны разные контрольные списки и разные ментальные модели. Я никогда не смогу упростить задачу, сказав: "Вот три вещи". Вы должны сделать это сами, чтобы закрепить это в своей голове на всю оставшуюся жизнь.

Вы не можете выучить те сто больших идей, которые вам действительно нужны, так, как это делают многие студенты: выучить их достаточно хорошо, чтобы отчитать профессора и получить оценку, а потом выкинуть их, как будто вы опорожняете ванну, чтобы в следующий раз набрать больше воды. Если вы так выучите сто больших моделей, которые вам понадобятся, [вы будете] "тоже бегать" в игре жизни. Вы должны выучить модели так, чтобы они стали частью вашего постоянно используемого репертуара.

Кстати, нет такого правила, что вы не можете добавить еще одну или две модели даже довольно поздно. На самом деле, я именно так и поступил. Однако большинство крупных моделей я приобрел довольно рано.

Более счастливая ментальная сфера, которую я рекомендую, - это та, из которой никто не хочет возвращаться. Возвращение было бы подобно отрубанию рук.

 

Этика не обманывать себя

 

Нелепо то, как много людей играют в провальные идеи Кейнса. Это не привнесение новых идей, что так трудно, это избавление от старых.

 

Этика не обманывать себя - одна из лучших, которые только могут быть. Она сильна, потому что встречается так редко.

 

Обычный (и необычный) смысл

 

Организованный здравый (или неординарный) смысл - очень базовые знания - является чрезвычайно мощным инструментом. Компьютеры таят в себе огромные опасности. Люди слишком много вычисляют и слишком мало думают. Часть [наличия здравого смысла] - это умение отсеивать глупость, а не повторение мудрости. Если вы избавляетесь от многих вещей, вы не захламляете себя. Мы много читаем. Я не знаю ни одного мудрого человека, который бы не читал много. Но этого недостаточно: у вас должен быть характер, чтобы хватать идеи и делать разумные вещи. большинство людей не хватают правильные идеи или не знают, что с ними делать

 

Чем больше базовых знаний у вас есть, тем меньше новых знаний вам нужно получить парень, который играет в шахматы с завязанными глазами шахматный мастер приезжает в Омаху во время Беркширской ежегодной встречи мы можем добавить в выставке место несколько игроков с завязанными глазами он имеет знания доски позволяет им сделать это

 

Генри Э. Синглтон (1916_1999)

Бизнесмен и шахматный мастер

 

Синглтон был соучредителем компании Teledyne, Inc. и руководителем высшего звена конгломерата, расположенного в Лос-Анджелесе, на протяжении трех десятилетий. Он учился в Военно-морской академии, затем перевелся в Массачусетский технологический институт, где получил степени бакалавра, магистра и доктора наук по электротехнике. Очень искусный шахматист, он был всего на 100 пунктов ниже уровня гроссмейстера и мог играть, не глядя на доску.

С 1963 по 1990 год компания Glendyne принесла акционерам поразительную совокупную годовую прибыль в размере 20,4 %, в то время как доходность S&P 500 составляла 8,0 %. Умело выкупив 90 % акций Teledyne, находящихся в обращении, в основном в период с 1972 по 1984 год, Синглтон создал репутацию менеджера и специалиста по распределению капитала, равных которому в современной истории бизнеса практически нет.

Разделяя восхищение Баффета Генри Э. Синглтоном, Чарли задается вопросом: "Учитывая многочисленные таланты и рекорды, достаточно ли мы научились у него?"

 

"Генри Синглтон имеет лучшие показатели по операционной деятельности и размещению капитала в американском бизнесе... Если взять 100 лучших выпускников бизнес-школ и составить сводную таблицу их триумфов, то их показатели не будут такими хорошими, как у Синглтона".

 

Академическая критика

 

Роковая связь

 

В американских университетах многое не так. Я бы убрал три четверти преподавателей - все, кроме естественных наук. Но никто не собирается этого делать, поэтому нам придется жить с недостатками. Удивительно, насколько неправильно поставлено преподавание, есть фатальная разобщенность, есть эти бестолковые люди на каждом факультете, которые не видят общей картины.

 

Я думаю, что преподаватели либеральных искусств в крупных университетах используют не очень здравый подход, по крайней мере, в вопросах публичной политики, хотя они могут знать много французского Уайтхед говорил о скотстве и связанности академических дисциплин, когда каждый профессор даже не знал моделей других дисциплин и тем более не пытался синтезировать эти дисциплины со своей собственной Я думаю, что есть современное название для этого подхода, который не нравился Уайтхеду, и это название - bonkers.

 

Как стать счастливым, разбогатеть и другие советы

 

Совет* о том, как стать счастливым и успешным

 

Если все, что вам удается сделать в жизни, - это разбогатеть, покупая маленькие бумажки, то это неудавшаяся жизнь. Жизнь - это нечто большее, чем проницательность в накоплении богатства. Многое в жизни и бизнесе зависит от знания того, чего вы хотите избежать: ранней смерти, неудачного брака и т. д.

Просто избегайте таких вещей, как ситуации СПИДа, гонки с поездами на перекрестке и употребление кокаина. Развивайте хорошие психические привычки.

 

Избегайте зла, особенно если это привлекательные представители противоположного пола.

 

Если ваше новое поведение вызовет временную непопулярность среди сверстников, то черт с ними.

 

Будьте довольны тем, что у вас есть

 

Есть одна истина, с которой, возможно, не согласится типичный советник по инвестициям, если вам удобно быть богатым, а кто-то другой богатеет быстрее вас, например, инвестируя в рискованные акции, так что кто-то всегда будет богатеть быстрее вас, и это не трагедия. Посмотрите на Стэнли Друкенмиллера, который управлял одним из фондов Джорджа Сороса, понесшим большие потери на спекулятивных акциях Tech и Biotech, он всегда должен был быть лучшим и не мог смириться с тем, что другие побеждают его, инвестируя в эти сектора.

Сорос не мог смириться с тем, что другие делают деньги в технологическом секторе без него, и его убили. Нас это совершенно не беспокоит [то, что другие делают деньги в технологическом секторе].

 

Остерегайтесь зависти

 

Зависть к тому, что кто-то зарабатывает деньги быстрее, чем вы, - один из смертных грехов. Зависть - очень глупый грех, потому что это единственный грех, от которого вы никогда не получите удовольствия. Там много боли и никакого удовольствия. Почему вы хотите сесть в этот троллейбус?

 

Как разбогатеть

 

[Молодой акционер спросил Чарли, как ему пойти по его стопам, и Чарли, собрав зал, ответил:] Мы часто получаем такие вопросы от молодых предприимчивых людей. Это очень умный вопрос: вы смотрите на богатого старика и спрашиваете: "Как мне стать таким же, как вы, только быстрее?" Проводите каждый день, стараясь стать немного мудрее, чем вы были, когда проснулись. Добросовестно и хорошо выполняйте свои обязанности. Шаг за шагом вы продвигаетесь вперед, но не обязательно быстрыми рывками. Но вы укрепляете дисциплину, готовясь к быстрым рывкам..... Продвигайтесь вперед по одному дюйму за раз, день за днем. В конце концов - если вы проживете достаточно долго - большинство людей получают то, что заслуживают.

 

Как найти хорошего супруга

 

Как лучше всего заполучить хорошего супруга? Самый лучший способ - заслужить

потому что хороший супруг по определению не может быть психом.

 

Важность чтения

 

За всю свою жизнь я не знал ни одного мудрого человека (в широкой предметной области), который бы не читал постоянно - ни одного, ни одного. Вы будете поражены тем, как много читает Уоррен и как много читаю я. Мои дети смеются надо мной. Они думают, что я - книга, у которой торчит пара ног.

Я сам себе не биография. И я думаю, что когда вы пытаетесь научить великим концепциям, которые работают, это помогает связать их с жизнью и личностью людей, которые их разработали. Я думаю, что вы лучше усвоите экономику, если сделаете Адама Смита своим другом. Это звучит смешно - заводить друзей среди выдающихся мертвецов, но если вы пройдете через всю жизнь, подружившись с выдающимися мертвецами, у которых были правильные идеи, я думаю, это будет лучше работать в жизни и лучше работать в образовании. Это гораздо лучше, чем просто получить базовые понятия.

 

Сократите потребность в материалах

 

Если вы беспокоитесь об инфляции, большинство людей будут наблюдать снижение доходности.

 

Филантропия

 

[Мы с Уорреном считаем, что те из нас, кому очень повезло, обязаны отдавать долг. Отдавать ли много по мере жизни, как я, или немного, а потом много [после смерти], как Уоррен, - это вопрос личных предпочтений. Я бы не хотел, чтобы люди целыми днями просили у меня денег. Уоррен не мог этого вынести.

 

Избегайте долгов

 

Как только вы влезли в долги, выбраться из них - сущий ад. Не позволяйте долгам по кредитной карте переходить на вас.

Вы не сможете добиться успеха, платя восемнадцать процентов.

 

Упадок государственных школ

 

Можно утверждать, что [упадок государственных школ] - это одна из главных катастроф нашей жизни. Мы взяли один из величайших успехов в истории Земли и превратили его в одну из величайших катастроф в истории Земли.

 

Рецессия в Японии

 

Любой человек должен быть поражен рецессией в Японии, которая длится уже десять лет, несмотря на процентные ставки ниже одного процента. Правительство играет во все монетарные игры, но это не работает. Если бы вы описали эту ситуацию гарвардским экономистам, они могли бы сказать, что это невозможно. И в то же время в Гонконге наблюдается пузырь активов. Почему? Потому что Япония и Китай - две совершенно разные культуры, китайцы - азартные игроки.

 

Это классический пример белого цвета, чтобы стать успешным инвестором, необходимо изучить множество дисциплин Представьте себе экономиста, выступающего на собрании экономистов и дающего свое объяснение Это было бы неполиткорректно, но инструменты экономики не объясняют происходящего

 

Юмор

 

Я скорее брошу гадюку в рубашку, чем найму консультанта по компенсациям.

 

Когда на коктейльной вечеринке его спросили, играет ли он на пианино, Чарли ответил: "Не знаю, никогда не пробовал".

 

Мне всегда нравится, когда кто-то привлекательный для меня соглашается со мной, поэтому у меня приятные воспоминания о Филфишере.

 

Конечно, это нормально, когда самооценка более позитивна, чем внешняя оценка, и, возможно, именно эта проблема стала причиной того, что вы сегодня выступаете.

 

В корпоративном мире, если у вас есть аналитики, должная осмотрительность и отсутствие лошадиного чувства, вы только что описали ад.

 

Мы так давно ничего не покупали, что [спрашивать нас о влиянии на рынок, когда мы торгуем] - все равно что спрашивать Рипа Ван Винкля о последних двадцати годах.

 

Когда я только переехал в Калифорнию, там было неполное законодательное собрание, которое контролировали игроки, владельцы ипподромов и дистрибьюторы спиртного, которые кормили и потчевали законодателей, поставляли им проституток и т. д. Думаю, мне больше нравится та законодательная власть, чем сегодняшняя, работающая на полную ставку.

 

[О книге "Глубокая простота"], что понять все довольно сложно, но если вы не можете понять, то всегда можете отдать ее более умному другу.

 

Если вы поднимаетесь по карьерной лестнице, то должны вести себя определенным образом. Вы можете пойти в стриптиз-клуб, если вы пьющий пиво песочник, но если вы епископ Бостона, вам не стоит туда идти.

 

Я думаю, что люди, которых привлекает работа тюремного надзирателя, изначально не являются благородными от природы.

 

Вы же не хотите быть похожими на руководителя кинокомпании, на похоронах которого было много людей, но они были там только для того, чтобы убедиться, что он мертв. Или как тот парень, на похоронах которого священник сказал: "Никто не встанет и не скажет ничего хорошего об усопшем?", и в конце концов кто-то сказал: "Ну,

Его брат был еще хуже".

 

[Отвечая на вопрос о проблеме соответствия 2000 году, заданный на ежегодном собрании Berkshire Hathaway в 1999 году, Мангер ответил:] Мне кажется интересным, что существует такая проблема. Вы знаете, было предсказуемо, что наступит 2000 год.

 

Когда вы смешиваете изюм с изюмом, у вас все равно получается СПИД, сравнивая пользу, которую интернет и технологии приносят обществу, с пороком спекуляций акциями в этих секторах.

 

Бен Франклин был очень хорошим и лучшим человеком, и что бы с ним ни происходило, с точки зрения Джона Адамса, я уверен, что он помог ему с французами.

 

Симпсон о Мангере

 

Когда я впервые встретил Чарли Мангера, я понял, что он - уникальная личность, но не осознавал, насколько уникальная, пока не узнал его получше.

 

Я знаю Чарли уже двадцать пять лет и имел возможность наблюдать за ним в самых разных обстоятельствах, включая последствия кризиса облигаций Salomon в начале девяностых годов, когда мы оба входили в совет директоров. Я могу подтвердить, что Чарли обладает таким сочетанием качеств, которое я не встречал ни в одном другом человеке. Он обладает необыкновенным и глубоким интеллектом, охватывающим широкий круг интересов, и, кажется, никогда ничего не забывает, независимо от того, насколько это заумно или тривиально. Вдобавок ко всем этим качествам он абсолютно привержен честности, этике и порядочности - Чарли никогда не "хватается" за себя, и ему можно безоговорочно доверять. Если и этого недостаточно, он обладает темпераментом труса, который можно назвать идеальным: непреклонное терпение, дисциплина и самообладание - Чарли просто не сломается и не поступится своими принципами, какой бы стрессовой ни была ситуация.

Как нам всем повезло, что дуэт Чарли Мангера и Уоррена Баффета был нашим партнером, учителем и примером для подражания на протяжении всех этих лет. Это поистине исключительные люди.

 

Мангер о Симпсоне

 

Лу Симпсон - высокоинтеллектуальный и уважаемый человек. Я был рад, что в ежегодном письме акционерам в этом году (2005) Уоррен напечатал двадцатипятилетний инвестиционный послужной список Лу. Нет ничего необычного в том, чтобы превзойти средние показатели рынка на пару лет, может быть, даже на пять или десять лет. Но представьте себе, что S&P 500 выигрывает в среднем 6,8 процента в год на протяжении двадцати пяти лет! Этот выдающийся послужной список говорит сам за себя - Лу обладает одним из величайших инвестиционных умов нашего времени. Он, как говорит Уоррен, "может быть зачислен в Зал славы инвестиций".

Я хорошо помню бум доткомов в конце девяностых и то, как Лу справился с ним. Вы не сможете поверить в то давление, которое он испытывал год за годом, когда весь мир, казалось, пожинал огромные плоды, а он, как и положено, избегал пузыря, оставаясь верным фундаментальным принципам. Лу был прекрасным примером в тот период - умный, благородный и верный своим основам.

 

Синегал о Мунгере

 

Я имел удовольствие познакомиться с Чарли восемь лет назад, когда он согласился пообедать со мной в Лос-Анджелесе в Калифорнийском клубе. Моей целью было убедить его рассмотреть возможность вступления в совет директоров Costco. Он понравился мне с первой минуты нашего знакомства, когда он рассказал мне, как ему нравится делать покупки в Costco; и несмотря на то, что в тот день нас постоянно прерывали другие 500 с лишним человек, обедавших там, которые все считали себя обязанными поздороваться с Чарли и которых Чарли почти в каждом случае называл по имени, нам удалось отлично побеседовать. Во-первых, Чарли оказался достаточно проницательным, чтобы понять, насколько выгодным является членство в Costco. Позже, конечно, я узнал о репутации Чарли как экономного человека, что прояснило привлекательность Costco, но, что еще важнее, его прямота и деловая хватка, основанная на здравом смысле, прозвучали громко и четко.

Позже, когда он позвонил, чтобы принять должность в совете директоров, он назвал себя септуагеном. Довольно причудливое описание для человека из складской индустрии: Мне было лестно, что он решил, что я его понимаю. С тех пор он сделал все, что можно было ожидать от директора. Благодаря его проницательности, вопросам и поддержке компания Costco стала лучше управляться и лучше работать. В качестве дополнительного бонуса мы регулярно получаем дозы остроумия Мангера - мы счастливые люди!

 

Мангер о Синегале

 

Вы просто не поверите, насколько эффективна и совершенна работа склада компании Costco. Джим Синегал - потрясающий бизнес-оператор, как Карнеги, Рокфеллер или Джеймс Дж. Хилл. Я считаю его одним из пяти лучших ритейлеров прошлого века. Он настолько хорош. Он работает по восемьдесят часов в неделю и подает потрясающий пример всей своей организации в плане трудовой этики, честности, преданности и самоотверженности. Он моральный лидер, а также практичный руководитель. Это не второстепенные достоинства. У нас в Costco есть свой живой, дышащий Сэм Уолтон.

 

Глава 4: Одиннадцать разговоров

 

Чарли Мангер не стесняется высказывать откровенную критику и давать конструктивные советы. Когда он берет на прицел какую-либо проблему - будь то коррумпированная деловая практика, неудачи в учебе или финансовый скандал, - он пускает в ход оба ствола. Но это не значит, что он проводит все свое время, сосредоточившись на жизненных неудачах. Он с одинаковым успехом рассуждает о ценности образования на протяжении всей жизни или о радостях удачного брака. Но какова бы ни была тема, Чарли всегда готов рассказать все как есть, что он и делает на протяжении более чем двух десятилетий публичных выступлений. Перед вами одиннадцать лучших выступлений Чарли, включая специальную подборку, которую он подготовил специально для этой книги. Наслаждайтесь.

 

В 1986 году в Гарвардской школе в Лос-Анджелесе Чарли произнес "единственную и неповторимую речь на выпускном вечере", от которой, как надеются студенты во всем мире, он откажется. Поводом послужил выпускной Филипа Мангера, последнего из пяти сыновей семьи Мангер, поступивших в эту подготовительную школу (первоначально это было учебное заведение для всех мальчиков, а теперь - школа совместного обучения под названием Harvard-Westlake). Несмотря на самоуничижительные заверения Чарли об отсутствии у него "значительного опыта публичных выступлений", в этой короткой речи он демонстрирует впечатляющие ораторские таланты. Мы также получаем представление о системе ценностей Чарли и его остроумии. Большинство ораторов, выступающих на выпускных, предпочитают изложить рецепт достижения счастливой жизни. Чарли, используя принцип инверсии, который он рекомендует в своей речи, убедительно доказывает обратное, рассказывая о том, что может сделать выпускник, чтобы достичь состояния несчастья. Тем, кто хочет остаться непросвещенным и невеселым, ни в коем случае не читайте эту подборку.

 

Выпускная речь в Гарвардской школе

13 июня 1986 года

 

Теперь, когда директор школы Беррисфорд выбрал одного из старейших и долгоживущих членов попечительского совета для произнесения речи на выпускном вечере, ему следует ответить на два вопроса, которые волнуют каждого:

 

1) Почему был сделан такой выбор?

2) Как долго будет длиться речь?

 

На первый вопрос я отвечу, опираясь на многолетний опыт работы с Беррисфордом. Он добивается повышения репутации нашей школы, как человек, который с гордостью демонстрирует свою лошадь, умеющую считать до семи. Этот человек знает, что считать до семи - не слишком большой математический подвиг, но он ожидает одобрения.

потому что это достойно уважения, учитывая, что исполнитель - лошадь.

На второй вопрос, касающийся продолжительности речи, я не стану отвечать заранее. Это лишит ваши вздернутые лица живого любопытства и явного предвкушения, которые я предпочитаю сохранять, независимо от источника.

 

Но я расскажу вам, как мои размышления о длине речи создали тему самого выступления. Я надулся, когда меня пригласили выступить. Хотя у меня нет значительного опыта публичных выступлений, я обладаю черным поясом по наглости, и я сразу же рассмотрел Демосфена и Цицерона в качестве примеров для подражания, предвкушая попытку заслужить комплимент, подобный тому, что сделал Цицерон, когда его спросили, какая из ораций Демосфена была его любимой. Цицерон ответил: "Самая длинная".

 

Однако, к счастью для этой аудитории, я также вспомнил знаменитый комментарий Сэмюэля Джонсона, когда он, обращаясь к поэме Мильтона "Потерянный рай", правильно сказал: "Никто никогда не желал, чтобы она была длиннее". И это заставило меня задуматься о том, какую из двадцати речей выпускников Гарвардской школы, которые я слышал, я хотел бы видеть длиннее. Такая речь была только одна, произнесенная Джонни Карсоном, в которой были указаны рецепты Карсона для гарантированного получения жизненных страданий. Поэтому я решил повторить речь Карсона, но в расширенном виде, добавив несколько собственных рецептов. В конце концов, я гораздо старше Карсона, когда он выступал, и терпел неудачи и был несчастен чаще и больше, чем это было возможно для обаятельного юмориста, выступающего в более молодом возрасте. Я, несомненно, обладаю достаточной квалификацией, чтобы расширить тему Карсона.

 

Марк Туллий Цицерон

Поэт, философ, ритор и юморист, Цицерон был также одним из величайших ораторов Рима. Цицерон считал государственную службу высшим долгом римского гражданина. Он защищал тех, кого несправедливо обвиняли диктаторы, и свергал коррумпированные правительства. В конце жизни он возглавил безуспешную борьбу сената против Антония, за что поплатился жизнью в 43 году до нашей эры.

 

Карсон сказал, что не может рассказать выпускникам, как стать счастливым, но может рассказать им на личном опыте, как гарантировать несчастье.

 

Рецепт Карсона для верного несчастья включал в себя:

l. Употребление химических веществ в попытке изменить настроение или восприятие;

2. Зависть и

3. Обида.

 

Я до сих пор помню абсолютную убежденность Карсона, когда он рассказывал, как пробовал эти вещи раз за разом и каждый раз становился несчастным.

Легко понять первый рецепт Карсона по уничтожению несчастных химикатов. Я добавляю свой голос. Четверо ближайших друзей моей юности были высокоинтеллектуальными, этичными, с чувством юмора людьми, благосклонными как по характеру, так и по происхождению. Двое из них давно умерли, чему способствовал алкоголь, а третий - живой алкоголик - если это можно назвать жизнью.

 

Карсон сказал, что не может рассказать выпускникам о том, как стать счастливым, но он может рассказать им из личного опыта, как гарантировать несчастье.

 

Хотя восприимчивость бывает разной, зависимость может возникнуть у любого из нас в результате тонкого процесса, когда узы деградации слишком легки, чтобы их можно было почувствовать, пока они не станут слишком крепкими, чтобы их можно было разорвать. И все же за более чем шесть десятилетий жизни я еще не встречал человека, чья жизнь ухудшилась бы из-за страха и избегания столь обманчивой

путь к разрушению.

Зависть, конечно же, присоединяется к химикатам и получает некий приз за причинение страданий. Она сеяла хаос задолго до того, как получила дурную славу в законах Моисея. Если вы хотите сохранить в памяти вклад зависти в несчастье, я рекомендую вам никогда не читать биографию этого доброго христианина Сэмюэла Джонсона, потому что его жизнь убедительно демонстрирует возможность и преимущество преодоления зависти.

 

Обида всегда работала на меня точно так же, как и на Карсона. Я не могу рекомендовать его вам, если вы хотите страдать. Джонсон хорошо сказал, что жизнь и так трудно проглотить, не давясь горькой кожурой обиды. Тем из вас, кто хочет страданий, я также рекомендую воздержаться от практики компромисса Дизраэли, разработанного для людей, которые считают невозможным отказаться от обид "холодной индейкой". Дизраэли, став одним из величайших премьер-министров, научился отказываться от мести как мотивации к действию, но он сохранил некоторый выход для обиды, складывая имена обидевших его людей на листочках бумаги в ящик стола. Время от времени он пересматривал эти имена и с удовольствием отмечал, как мир расправился с его врагами без его помощи.

 

Джонсон хорошо сказал, что жизнь и так трудно проглотить, не давясь горькой кожурой обиды.

 

Один из величайших поэтов английского языка, Джон Мильтон наиболее известен своей эпической поэмой "Потерянный рай" (1667). Его мощная проза и красноречие его поэзии оказали огромное влияние, особенно на стихосложение XVIII века. Мильтон также публиковал памфлеты в защиту гражданских и религиозных прав. В ответ на замечание Сэмюэля Джонсона о многословности Мильтона, "Потерянный рай" насчитывает двенадцать "книг" и тысячи строк.

 

Зависимость может возникнуть у любого из нас в результате тонкого процесса, когда узы деградации становятся слишком легкими, чтобы их можно было почувствовать, пока они не становятся слишком сильными, чтобы их можно было разорвать.

 

Ну что ж, вот и все три рецепта Карсона. Вот еще четыре рецепта от Мангера:

 

Во-первых, будьте ненадежны. Не выполняйте добросовестно то, что обязались сделать. Если вы овладеете только одной этой привычкой, вы с лихвой компенсируете совокупный эффект всех своих достоинств, какими бы великими они ни были. Если вам нравится, когда вам не доверяют и исключают из лучшей человеческой компании, этот рецепт для вас. Освойте эту единственную привычку, и вы всегда будете играть роль зайца в басне, только вместо того, чтобы быть обойденным одной прекрасной черепахой, вас будут обгонять полчища и полчища посредственных черепах и даже несколько посредственных черепах на костылях.

 

Должен предупредить вас, что если вы не будете следовать моему первому рецепту, то, даже если вы начнете с неблагоприятных условий, вам будет трудно закончить свою жизнь несчастным. У меня был сосед по комнате в колледже, который страдал и страдает сильной дислексией, но он, пожалуй, самый надежный человек из всех, кого я знал. У него была прекрасная жизнь: замечательная жена и дети, глава многомиллиардной корпорации. Если вы хотите избежать подобного результата в обычной, основной культуре, истеблишменте, вы просто не можете рассчитывать на то, что другие ваши недостатки удержат вас, если вы будете упорствовать в надежности.

 

Я не могу здесь пройти мимо жизни, описанной как прекрасный диван, не усилив диванные аспекты человеческого состояния повторением замечаний Кореса, некогда самого богатого царя в мире, который позже, в бесславном плену, готовясь быть сожженным заживо, сказал: "Теперь я вспоминаю слова салонного историка: "Ни одна жизнь человека не должна считаться счастливой, пока она не закончится".

 

Мой второй рецепт от несчастий - научиться всему, что только возможно, на собственном опыте, сведя к минимуму то, что вы узнаете виртуально из хорошего и плохого опыта других людей, живых и мертвых. Этот рецепт - верный производитель страданий и второсортных достижений.

Вы можете увидеть: результаты того, что вы не учитесь на чужих ошибках, просто посмотрев вокруг себя, как мало оригинальности в распространенных бедствиях человечества пьяные смерти за рулем безрассудное вождение мамины неизлечимые венерические заболевания, превращение ярких студентов колледжа в зомби с промытыми мозгами как членов деструктивных культов, неудачи в бизнесе через повторение очевидных ошибок предшественников, различные формы глупости толпы и так далее. В качестве подсказки для памяти, как найти путь к настоящим неприятностям от невнимательных, неоригинальных ошибок, я рекомендую современную поговорку: "Если с первого раза у вас ничего не получится, что ж, вот вам и дельтапланеризм".

 

Другой аспект избегания викарной мудрости - правило не учиться на лучших работах, сделанных до вас. Рецепт заключается в том, чтобы стать настолько необразованным, насколько это возможно.

 

Возможно, вы лучше поймете, какого результата можно избежать, если я приведу небольшую историческую справку. Жил-был человек, который усердно осваивал работы своих лучших предшественников, несмотря на плохое начало и очень трудные времена в аналитической геометрии. В конце концов его собственные работы привлекли широкое внимание, и он сказал о своей работе:

 

"Если я видел немного дальше, чем другие люди, то это потому, что я стоял на плечах гигантов".

 

Кости этого человека покоятся сейчас в Вестминстерском аббатстве под необычной надписью:

 

"Здесь покоятся останки всего смертного, что было в сэре Исааке Ньютоне".

 

Франклин о викарном обучении

 

"Если вы не хотите слушать, она непременно отхлещет вас по костяшкам пальцев". "Кто не хочет советовать, тому нельзя помочь". "Опыт - хорошая школа, но глупцы не научатся ничему другому и почти ничему другому; ибо верно, что мы можем давать советы, но не можем давать поведения".

 

Сэр Исаак Ньютон (1642_1727)

При рождении в Линкольншире, Англия, Ньютон был настолько крошечным и хрупким, что ожидалось, что он не выживет. Однако он прожил до восьмидесяти лет. В молодые годы Ньютон совершил грандиозные открытия в области общей математики, алгебры, геометрического исчисления, оптики и небесной механики. Самым известным среди этих открытий стало его описание гравитации. Публикация его книги "Математические начала натуральной философии" в 1687 году стала пиком творческой карьеры Ньютона.

 

Мой третий рецепт от несчастий - падать и не вставать с колен, когда вы получаете первый, второй или третий серьезный откат в жизненной битве. Поскольку на свете так много невзгод, даже для удачливых и мудрых, это гарантирует, что со временем вы навсегда погрязнете в несчастьях. Во что бы то ни стало игнорируйте урок, содержащийся в точной эпитафии, написанной для себя Эпиктетом: "Здесь лежит Эпиктет, раб, искалеченный телом, предельно бедный и благосклонный к богам".

 

"Инвертировать всегда инвертировать", - говорил Якоби. Он знал, что в природе вещей заложено, что многие сложные проблемы лучше всего решаются при обратном рассмотрении.

 

Мой последний рецепт для вас, чтобы жизнь была нечеткой и безрассудной, - это игнорировать историю, которую мне рассказали, когда я был совсем молодым, о деревенском жителе, который сказал: "Хотел бы я знать, где умру, и тогда я бы никогда туда не пошел". Большинство людей улыбаются (как и вы) невежеству деревенщины и игнорируют его элементарную мудрость. Если верить моему опыту, то человек, стремящийся к несчастью, должен любой ценой избегать подхода деревенщины. Чтобы помочь неудачникам, вам следует отбросить как причуду, не несущую никакой пользы, метод деревенщины, который используется в речи Карсона.

Карсон подошел к изучению вопроса о том, как создать X, повернув вопрос вспять, то есть изучив, как создать не-X. Великий алгебраист Якоби придерживался точно такого же подхода, как и Карсон, и был известен тем, что постоянно повторял одну фразу: "Инвертировать, всегда инвертировать". Это в природе

Якоби знал, что многие сложные проблемы лучше всего решаются только при обратном рассмотрении. Например, когда почти все остальные пытались пересмотреть электромагнитные законы Максвелла, чтобы они соответствовали законам движения Ньютона, Эйнштейн открыл специальную относительность, сделав поворот на 180 градусов и пересмотрев законы Ньютона, чтобы они соответствовали законам Максвелла.

 

Я, как дипломированный биограф, считаю, что Чарльз Роберт Дарвин занял бы место в середине списка выпускников Гарвардской школы 1986 года. Тем не менее он прославился в истории науки. Это именно тот пример, на котором не стоит учиться, если вы хотите свести к минимуму результаты своего собственного капитала.

 

Результат Дарвина в значительной степени объясняется его методом работы, который нарушал все мои правила для страданий и особенно подчеркивал обратный поворот в том, что он всегда уделял первостепенное внимание доказательствам, склонным опровергать любую заветную и с таким трудом созданную теорию. Напротив, большинство людей рано достигают и позже усиливают тенденцию к обработке новой и противоречивой информации таким образом, что любой первоначальный вывод остается нетронутым. Они становятся людьми, о которых Филипп Уайли сказал: "Между тем, что они уже знают, и тем, что они никогда не узнают, нельзя протиснуть ни цента".

 

Жизнь Дарвина демонстрирует, как черепаха может обогнать зайцев, чему способствует крайняя объективность, которая помогает объективному человеку оказаться единственным игроком без повязки на глазах в игре Pin the Tail on the Donkey,

 

Жизнь Дарвина демонстрирует, как черепаха может обогнать зайцев, чему способствует крайняя объективность, которая помогает объективному человеку оказаться единственным игроком без повязки на глазах в игре Pin the Tail on the Donkey,

 

Если вы сводите объективность к минимуму, вы игнорируете не только урок Дарвина, но и урок Эйнштейна. Эйнштейн говорил, что его успешные теории появились благодаря "любопытству, концентрации, настойчивости и самокритике". А под самокритикой он подразумевал проверку и разрушение своих любимых идей. Наконец, сведение объективности к минимуму поможет вам уменьшить компромиссы и бремя обладания мирскими благами, потому что объективность работает не только для великих физиков и биологов. Она также придает силы работе подрядчика по сантехническим работам в Бемиджи. Поэтому, если вы считаете, что быть верным себе - значит сохранить все представления о своей молодости, вы будете уверенно двигаться не только к максимизации невежества, но и к любым страданиям, которые можно получить благодаря неприятному опыту в бизнесе.

 

Загвоздка в том, что заумная речь заканчивается заумным тостом, навеянным неоднократными рассказами Элиху Рота о том, как собака отправилась в Дувр, "нога за ногу". За класс 1986 года: Джентльмены, пусть каждый из вас возвысится, проводя каждый день своей долгой жизни, ставя перед собой низкую цель.

 

Джонни (Джон Уильям) Карсон (1925-2005)

Джонни Карсон родился в Корнинге, штат Айова, и прославился как король американской комедии позднего вечера. В течение многих лет он вел популярное радиошоу в Омахе и называл этот город своим родным. В течение тридцати лет, с 1962 по 1992 год, он развлекал миллионы людей в качестве ведущего программы "Сегодня вечером" на телеканале NBC. В его шоу участвовали тысячи авторов, режиссеров, актеров, певцов и, конечно же, стендап-комиков, многим из которых он дал старт карьере,

 

Разговор 1

 

Пересматривая в 2006 году этот доклад, сделанный в 1986 году, я не пересмотрел ни одной идеи. Более того, теперь я еще сильнее верю, что

(1) надежность необходима для прогресса в жизни и (2) в то время как квантовая механика не поддается изучению для подавляющего большинства, надежность может быть изучена с пользой для себя практически любым человеком.

 

Действительно, я часто становился непопулярным в элитных кампусах колледжей, продвигая эту тему надежности. Я говорю, что McDonald's - одно из наших самых достойных восхищения учреждений. Затем, когда на лицах окружающих появляются признаки шока, я объясняю, что "Макдоналдс", предоставляя первую работу миллионам подростков, многие из которых испытывают трудности, на протяжении многих лет успешно преподал большинству из них тот единственный урок, который им больше всего нужен: надежно приходить на ответственную работу. Затем я обычно продолжаю, что если бы элитные кампусы так же успешно, как "Макдоналдс", обучали разумному труду, наш мир был бы лучше.

 

Избегание жизненных ловушек а-ля Киплинг

 

Если вы можете сохранять голову, когда все вокруг теряют ее и сваливают вину на вас, Если вы можете доверять себе, когда все мужчины сомневаются в вас, но делать скидку на их сомнения тоже, Если вы можете ждать и не уставать от ожидания, Или когда вам лгут, не занимайтесь ложью, Или когда вас ненавидят, не поддавайтесь ненависти, И все же не выглядите слишком хорошо, и не говорите слишком респектабельно...

Если ты можешь говорить с толпой и сохранять свою добродетель, Или ходить с королями, не теряя общего языка, Если ни враги, ни любящие друзья не могут причинить тебе вреда; Если все люди считаются с тобой, но не слишком много, Если ты можешь заполнить неумолимую минуту пробегом за шестьдесят секунд, Твоя - Земля и все, что на ней, И - что больше - ты станешь Человеком, сын мой!

 

Отрывок из поэмы "Если", которой Чарли всегда восхищался

 

Известная благодаря публикации в журнале Outstanding Investor Digest от 5 мая 1995 года, эта беседа была прочитана в 1994 году на занятиях по бизнесу профессора Гилфорда Бэбкока в Университете Южной Калифорнии. В своей речи Чарли затрагивает самые разные темы: от систем образования до психологии и важности обладания как здравым, так и неординарным смыслом. Разбирая управление бизнесом, он блестяще описывает психологические воздействия, которые могут нанести ущерб или принести пользу компании. Он также представляет выдающийся набор принципов для инвестирования, управления бизнесом и, что самое важное с точки зрения Чарли, принятия решений в повседневной жизни.

 

Ваши временные затраты на чтение этой статьи быстро окупятся благодаря тому эффекту, который она окажет на вашу способность принимать решения.

 

Разговор 2. 

Урок житейской мудрости (управление инвестициями и бизнесом)

 

Школа бизнеса Маршалла при Университете Южной Калифорнии, 14 апреля 1994 г.

Сегодня я собираюсь сыграть с вами небольшую хитрость, потому что тема моего выступления - искусство выбора акций как подразделение искусства житейской мудрости (WiSdOm). Это позволяет мне начать разговор о житейской мудрости - гораздо более широкой теме, которая меня интересует, потому что я считаю, что слишком мало ее дают

современные образовательные системы, по крайней мере, эффективным образом.

И, следовательно, разговор идет в том ключе, который некоторые психологи-бихевиористы называют "бабушкиным правилом" - в честь бабушкиной мудрости, когда она говорила, что нужно съесть морковку, прежде чем получить десерт.

 

Морковная часть этого разговора посвящена общей теме мирской мудрости, которая

это неплохой способ начать. В конце концов, теория современного образования гласит, что прежде чем специализироваться, нужно получить общее образование. И я думаю, что в какой-то степени, прежде чем

если вы хотите стать отличным специалистом по подбору акций, вам необходимо получить общее образование.

 

Разговор ведется по принципу, который некоторые психологи-бихевиористы называют "бабушкиным правилом" - в честь бабушкиной мудрости, когда она говорила, что нужно съесть морковку, прежде чем получить десерт.

 

Поэтому, делая акцент на том, что я иногда с легкостью называю житейской мудростью, я

Для начала мы расскажем вам о нескольких основных понятиях.

Что такое элементарная житейская мудрость? Ну, первое правило гласит: вы не можете ничего знать, если просто запоминаете отдельные факты и пытаетесь их вспомнить. Если факты не увязываются в единую теоретическую решетку, вы не можете их использовать.

Форма.

 

У вас должны быть модели в голове. А свой опыт - как викарный, так и непосредственный - вы должны накладывать на эту решетку моделей. Вы, наверное, замечали студентов, которые просто пытаются запомнить и пересказать то, что запомнили. Они терпят неудачу в школе и в жизни. Вы должны развесить свой опыт на

решетка моделей в вашей голове.

Что такое модели? Первое правило заключается в том, что у вас должно быть несколько моделей, потому что если у вас есть только одна или две, которые вы используете, природа человеческой психологии такова, что вы будете искажать реальность так, чтобы она соответствовала вашим моделям, или, по крайней мере, вы будете думать, что она соответствует. Вы становитесь эквивалентом мануального терапевта, который, конечно же, является великим благом в медицине.

 

Как говорится, для человека с молотком любая проблема выглядит как флот, и, конечно, именно так поступает мануальный терапевт, занимаясь медициной, но это совершенно губительный способ думать и совершенно губительный способ действовать в мире, так что вы должны иметь несколько моделей.

 

И модели должны быть из нескольких дисциплин, потому что вся мудрость мира не может быть найдена на одной маленькой академической кафедре, поэтому поэтические процессы в целом так неразумны в житейском смысле, у них нет достаточного количества моделей в голове, так что вам нужно моделировать через пару дисциплин.

 

Вы можете сказать: "Боже мой, это уже слишком сложно, но, к счастью, это не так, потому что 80-90 важных моделей будут нести около 90% груза в становлении вас как мирского мудреца, и лишь немногие из них действительно несут очень тяжелый груз.

 

Поэтические процессоры, по большому счету, настолько неразумны, что у них нет достаточного количества моделей в голове, поэтому вам необходимо иметь модели по всему спектру дисциплин.

 

Итак, давайте вкратце рассмотрим, какие модели и техники составляют базовые знания, которыми должен обладать каждый, прежде чем стать по-настоящему хорошим специалистом в узком 8-линейном подборе акций.

 

Во-первых, это математика. Очевидно, что вы должны уметь обращаться с числами и величинами - это элементарная арифметика. И отличной полезной моделью, после сложных процентов. является элементарная математика перестановок и комбинаций. В мое время этому учили на втором курсе средней школы. Полагаю, что сейчас в отличных частных школах это, вероятно, доходит до восьмого класса или около того.

 

Базовая нейронная сеть мозга существует благодаря широкой генетической и культурной эволюции. И это не Ферма/Паскаль. В ней используется очень грубое, краткое приближение, это очень простая алгебра. И все это было разработано в течение примерно одного года в переписке между Паскалем и Ферматом. Они выработали его случайно в серии писем.

 

Научиться этому не так уж сложно. Сложно добиться того, чтобы вы пользовались ею регулярно, почти каждый день своей жизни. Система Ферма/Паскаля кардинально соответствует тому, как устроен мир. И это фундаментальная истина. Поэтому вы просто обязаны владеть техникой.

 

В середине XVII века математики Пьер де Ферма и Блез Паскаль, приглашенные французским аристократом Шевалье де Мерде помочь разрешить спор об азартных играх, в серии писем заложили основы теории вероятностей.

Вопрос де Мирда касался ставок на броски кубика, что в течение четырех бросков появится хотя бы одна "6". По опыту он знал, что в этой игре он чаще выигрывает, чем проигрывает. Чтобы отвлечься, он изменил игру, поставив на то, что при двадцати четырех бросках двух костей выпадет 12, или двойная "6". Новая игра оказалась менее прибыльной, чем старая. Он попросил математиков определить, почему произошла такая перемена.

 

Многие учебные заведения, хотя и недостаточно, осознали это.

В Гарвардской школе бизнеса великая количественная вещь, которая объединяет класс первокурсников, - это то, что они называют "теорией дерева решений". Все, что они делают, - это берут школьную алгебру и применяют ее к реальным жизненным проблемам. И студентам это нравится. Они с удивлением обнаруживают, что школьная алгебра работает в жизни.

 

По большому счету, как выясняется, люди не могут делать это естественно и автоматически. Если вы понимаете

элементарной психологии, причина, по которой они не могут этого сделать, на самом деле довольно проста: Основная нейронная сеть мозга

возникло в результате широкой генетической и культурной эволюции. И это не Ферма/Паскаль. В нем используется очень грубое, краткое приближение. В нем есть элементы Ферма/Паскаля. Однако это нехорошо.

Поэтому вы должны усвоить эту элементарную математику и регулярно использовать ее в жизни - точно так же, как если вы хотите стать гольфистом, вы не можете использовать естественный замах, который дала вам эволюция. Вы должны научиться определенному хвату и другому способу замаха, чтобы полностью реализовать свой потенциал гольфиста.

Если вы не введете в свой репертуар эту элементарную, но в меру неестественную математику элементарной вероятности, то пройдете через всю свою долгую жизнь, как одноногий человек на соревновании по надиранию задниц.

 

Если вы не включите в свой репертуар эту элементарную, но в меру неестественную математику элементарной вероятности, то всю свою долгую жизнь вы будете напоминать одноногого человека, участвующего в соревновании по надиранию задниц. Вы даете огромное преимущество всем остальным.

 

Одно из преимуществ такого человека, как Баффет, с которым я работал все эти годы, заключается в том, что он автоматически мыслит в терминах деревьев решений и элементарной математики перестановок и комбинаций.

 

Очевидно, что вы должны знать бухгалтерский учет. Это язык практической деловой жизни. Это была очень полезная вещь, которая пришла в цивилизацию. Я слышал, что она пришла в цивилизацию через Венецию, которая, конечно же, когда-то была великой торговой державой Средиземноморья. Однако ведение бухгалтерского учета с двойной записью было чертовски интересным изобретением.

 

И понять это не так уж сложно. Но вы должны знать о ней достаточно, чтобы понимать ее ограничения - потому что, хотя бухгалтерский учет и является отправной точкой, это лишь грубое приближение. А понять его ограничения не так уж сложно. Например, все видят, что срок полезного использования реактивного самолета или чего-либо подобного приходится практически угадывать. То, что вы выражаете норму амортизации в аккуратных цифрах, не делает ее тем, что вы действительно знаете.

Если говорить об ограничениях бухгалтерского учета, то одна из моих любимых историй связана с великим бизнесменом по имени Карл Браун, который создал компанию C. E Braun Engineering Company. Она проектировала и строила нефтеперерабатывающие заводы - что очень сложно сделать. И Браун добивался того, чтобы они работали вовремя, не взрывались, были эффективными и так далее. Это большое искусство.

 

И Браун, будучи до мозга костей тевтонцем, имел ряд причуд. Одна из них заключалась в том, что он взглянул на стандартный бухгалтерский учет и на то, как он применялся при строительстве нефтеперерабатывающих заводов, и сказал: "Это нелепо".

Поэтому он выгнал всех своих бухгалтеров, взял своих инженеров и сказал: "Теперь мы разработаем собственную систему учета, чтобы справиться с этим процессом". И в свое время бухгалтерия переняла многие идеи Карла Брауна. Таким образом, он был невероятно волевым и талантливым человеком, который продемонстрировал как важность бухгалтерского учета, так и важность знания его ограничений. У него было еще одно правило из психологии, которое, если вы заинтересованы в мудрости, должно стать частью вашего репертуара - элементарная математика перестановок и комбинаций.

 

Его правило для всех коммуникаций в Braun Company называлось "пять W" - вы должны были сказать, кто, что, где, когда и почему собирается делать. И если вы писали в Braun Company письмо или директиву, предписывающую кому-то что-то сделать, и не объясняли, почему, вас могли уволить. Более того, вас уволят, если вы сделаете это дважды. Вы можете спросить, почему это так важно? Ну, опять же, это правило психологии. Точно так же, как вы лучше мыслите, если накапливаете знания о куче моделей, которые в основном являются ответами на вопрос "почему, почему, почему", если вы всегда говорите людям "почему", они лучше это понимают, считают это более важным и с большей вероятностью будут подчиняться. Даже если они не поймут вашу причину, они с большей вероятностью подчинятся.

 

Если вы всегда будете объяснять людям причину, они лучше поймут ее, будут считать ее более важной и с большей вероятностью выполнят требования.

 

Поэтому существует железное правило: так же, как вы хотите начать обретать мирскую мудрость, спрашивая "почему, почему, почему" в общении с другими людьми обо всем, вы хотите включить "почему, почему, почему". Даже если это очевидно, разумно добавлять "почему". Какие модели самые надежные? Очевидно, что наиболее надежными на Земле являются модели, созданные на основе естественных и инженерных наук. А инженерный контроль качества - по крайней мере, та его часть, которая важна для нас с вами и людей, не являющихся профессиональными инженерами, - в значительной степени основана на элементарной математике Ферма и Паскаля. Оно стоит столько-то, и вероятность того, что оно сломается, будет гораздо меньше, если вы потратите столько-то. Все это элементарная школьная математика. И развитием этого является то, что Деминг привез в Японию для всех этих вещей, связанных с контролем качества.

 

Я не думаю, что большинству людей необходимо быть очень сведущими в статистике. Например, я не уверен, что смогу произнести гауссово распределение, хотя знаю, как оно выглядит, и знаю, что события и огромные аспекты реальности в итоге распределяются именно так. Так что я могу сделать приблизительный расчет. Но если вы попросите меня вычислить что-то, связанное с гауссовым распределением, с точностью до десяти знаков после запятой, я не смогу сесть и посчитать. Я как игрок в покер, который научился неплохо играть, не освоив Паскаль. И, кстати, это работает достаточно хорошо. Но вы должны понимать эту колоколообразную кривую хотя бы примерно так же хорошо, как я. И, конечно, инженерная идея резервной системы - это очень мощная идея. Инженерная идея точек останова - это тоже очень мощная модель. Понятие критической массы, пришедшее из физики, - очень мощная модель.

Все эти вещи очень полезны при взгляде на обычную реальность. А весь этот анализ затрат и выгод - черт, да это же элементарная школьная алгебра. Просто ее немного приукрасили модным жаргоном.

 

И вы можете продемонстрировать это довольно просто: В этой комнате нет ни одного человека, который бы смотрел на

Я полагаю, что следующие наиболее надежные модели - это модели из биологии/физиологии, потому что, в конце концов, все мы генетически запрограммированы на то, чтобы быть одинаковыми. А когда вы погружаетесь в психологию, все, конечно, становится гораздо сложнее. Но это чертовски важный предмет, если вы хотите обрести хоть какую-то житейскую мудрость.

 

Причина в том, что в человеческом перцептивном аппарате есть короткие пути. Мозг не может иметь неограниченное количество схем. Поэтому тот, кто знает, как использовать эти короткие пути и заставить мозг просчитаться определенным образом, может заставить вас увидеть то, чего нет.

Теперь вы переходите к когнитивной функции в отличие от перцептивной. И здесь вы в равной - более чем в равной - степени можете быть введены в заблуждение. Опять же, в вашем мозгу не хватает схем и так далее, и он использует все виды маленьких автоматических сокращений.

Поэтому, когда обстоятельства складываются определенным образом, или, что более распространено, ваш ближний начинает вести себя как волшебник и специально манипулирует вами, вызывая когнитивную дисфункцию, вы становитесь козлом отпущения.

И так же, как человек, работающий с инструментом, должен знать его ограничения, человек, работающий со своим когнитивным аппаратом, должен знать его ограничения. И это знание, кстати, можно использовать для контроля и мотивации других людей.

 

Разум человека одновременно является и славой, и позором вселенной.

 

Так что самая полезная и практичная часть психологии, которой, как я лично считаю, можно научить любого умного человека за неделю, - нечестиво важна. И меня, кстати, никто этому не учил. Мне пришлось осваивать ее позже, по кусочку за раз. И это было довольно трудоемко. Но это настолько элементарно, что, когда все закончилось, я почувствовал себя полной лошадиной задницей.

И да, я получил образование в Калтехе, Гарвардской школе права и так далее. В общем, очень известные места, где неправильно образованные люди вроде нас с вами.

Элементарная часть психологии - психология ошибочных суждений, как я ее называю, - это ужасно важная вещь, которую нужно изучить. Существует около двадцати маленьких принципов.

 

И взаимодействие, так что все немного усложняется. Но суть ее невероятно важна.

очень умные люди совершают совершенно безумные ошибки, не обращая на это внимания. На самом деле за последние два-три года я делал это несколько раз, причем очень важным образом. Вы никогда не сможете полностью избавиться от глупых ошибок. Есть еще одно высказывание Паскаля, которое я всегда считал одним из самых точных наблюдений в истории мысли. Паскаль сказал: "Разум человека в одно и то же время является и славой, и позором вселенной".

 

И это совершенно верно. Он обладает огромной силой. Однако в ней есть и стандартные неисправности, из-за которых она часто делает неверные выводы. Кроме того, она делает человека чрезвычайно подверженным манипуляциям со стороны других людей. Например, примерно половина армии Адольфа Гитлера состояла из верующих католиков. При достаточно ловком психологическом манипулировании человеческие существа могут совершать весьма интересные поступки.

 

Сейчас я использую своего рода двухдорожечный анализ.

 

Лично я дошел до того, что теперь использую своего рода анализ по двум направлениям. Во-первых, какие факторы действительно управляют интересами, рационально рассмотренными? И во-вторых, каковы подсознательные влияния, когда мозг на подсознательном уровне автоматически делает эти вещи - которые, по большому счету, полезны, но часто работают неправильно?

Один подход - рациональный, как при решении проблемы с мостом: оценка реальных интересов, реальной вероятности и так далее. Другой - оценка психологических факторов, которые вызывают подсознательные выводы - многие из которых неверны.

 

Теперь мы переходим к другой, несколько менее надежной форме человеческой мудрости - микроэкономике. И здесь я считаю весьма полезным думать о свободной рыночной экономике - частично свободной рыночной экономике - как об эквиваленте экосистемы.

 

Как животные процветают в нишах, так и люди, которые специализируются в мире бизнеса и добиваются больших успехов благодаря своей специализации, часто находят хорошие экономические решения, которые они не смогли бы получить другим способом.

 

Это очень немодный образ мышления, потому что в начале времен после появления Дарвина люди, подобные баронам-грабителям, полагали, что доктрина выживания сильнейших подтверждает их право на власть: "Я самый богатый. Поэтому я лучший. Бог в своем раю и т. д.".

И эта реакция баронов-разбойников настолько раздражала людей, что стало немодным думать об экономике как об экосистеме. Но на самом деле она очень похожа на экосистему. И вы получаете многие из тех же результатов.

 

Как и в экосистеме, люди с узкой специализацией могут стать очень хорошими, занимая какую-то маленькую нишу. Как животные процветают в нишах, так и люди, которые специализируются в мире бизнеса и добиваются высоких результатов благодаря своей специализации, часто находят хорошие экономические решения, которые они не смогли бы получить другим способом...

А когда мы переходим к микроэкономике, то сталкиваемся с концепцией преимуществ масштаба. Теперь мы приближаемся к инвестиционному анализу - потому что с точки зрения того, какие бизнесы преуспевают, а какие терпят неудачу, преимущества масштаба невероятно важны.

Например, одно из главных преимуществ масштаба, которому учат во всех бизнес-школах мира, - это снижение затрат на так называемой кривой опыта. Просто делая что-то сложное во все большем объеме, люди, которые

пытаются совершенствоваться и мотивированы стимулами капитализма, чтобы делать это все более и более эффективно.

 

Сама природа вещей такова, что если через вашу операцию проходит большой объем продукции, вы становитесь лучше в ее обработке, а это огромное преимущество.

 

Сама природа вещей такова, что если вы пропускаете через себя большой объем продукции, вы становитесь лучше в ее обработке. Это огромное преимущество. И оно во многом определяет, какие предприятия преуспевают, а какие терпят неудачу".

Давайте пройдемся по списку - пусть и неполному - возможных преимуществ масштаба. Некоторые вытекают из простой геометрии. Если вы строите большой круглый резервуар, очевидно, что по мере увеличения его размеров количество стали, используемой в поверхности, увеличивается с ростом площади, а кубический объем - с ростом куба. Таким образом, увеличивая размеры, вы можете вместить гораздо больше объема на единицу площади стали. Есть множество подобных вещей, где простая геометрия - простая реальность - дает вам преимущество масштаба.

Например, вы можете получить преимущества масштаба от телевизионной рекламы. Когда впервые появилась телевизионная реклама - когда в наших гостиных появились говорящие цветные картинки, - это была невероятно мощная вещь. И в первые дни у нас было три сети, которые имели, скажем, девяносто процентов аудитории.

 

Неужели я возьму то, чего не знаю, и положу это в рот - а ведь это довольно личное место - за жалкие десять центов?

 

Если бы вы были компанией Procter & Gamble, вы могли бы позволить себе использовать этот новый метод рекламы. Вы могли позволить себе очень дорогие расходы на сетевое телевидение, потому что продавали чертовски много банок и бутылок. А какой-то малый не мог. И у него не было возможности купить его по частям. Поэтому он не мог ее использовать. По сути, если у вас не было больших объемов, вы не могли использовать сетевую телерекламу, которая была самым эффективным методом.

Поэтому, когда появилось телевидение, брендовые компании, которые уже были велики, получили огромный попутный ветер. И действительно, они процветали, процветали и процветали, пока некоторые из них не разжирели и не поглупели, что случается с процветанием - по крайней мере, с некоторыми людьми.

А преимущество в масштабе может стать информационным преимуществом. Если я поеду в какое-нибудь отдаленное место, я могу увидеть

Жевательная резинка Wrigley и жевательная резинка Glotz's. Я знаю, что Wrigley - это удовлетворительный продукт, в то время как о Glotz's я ничего не знаю. Так что если одна стоит сорок центов, а другая - тридцать, стану ли я брать то, чего не знаю, и класть это в рот, который является довольно личным местом, в конце концов, ради паршивого

десять центов?

 

Так что, по сути, "Ригли", просто будучи хорошо осведомленной, имеет преимущество

что можно назвать информационным преимуществом.

Еще одно преимущество масштабирования взято из психологии. Психологи используют термин "социальное доказательство". Мы все подвержены влиянию - подсознательному и, в некоторой степени, сознательному - мы видим, что делают и одобряют другие. Поэтому, если все что-то покупают, мы считаем, что это лучше. Нам не нравится быть единственным парнем, который

шага.

Опять же, кое-что из этого происходит на подсознательном уровне, а кое-что - нет. Иногда вы сознательно и рационально думаете: "Боже, я не знал об этом многого. Они знают больше, чем я. Поэтому почему бы мне не последовать за ними".

 

Феномен социального доказательства, который заложен в психологии, дает огромное преимущество масштаба, например, при очень широкой дистрибуции, которую, конечно, трудно получить, одно из преимуществ Coca-Cola в том, что она доступна почти во всем мире.

 

Ну, предположим, у вас есть маленький безалкогольный напиток, как вы сделаете его доступным по всей Земле. Всемирная система распространения, которую постепенно завоевывают крупные предприятия, является огромным преимуществом, и если вы подумаете об этом, как только вы получите достаточно преимуществ такого рода, кому-то станет очень трудно сместить вас.

 

Есть еще один вид преимущества масштаба в некоторых видах бизнеса - сама природа вещей такова, что они как бы каскадируют к подавляющему доминированию одного для другого, что очевидно, когда речь идет о ежедневной газете, в Соединенных Штатах практически не остается городов, за исключением нескольких очень крупных, где есть более одной ежедневной газеты.

 

И опять же, как в случае с масштабом, если я получаю большую часть тиража, я получаю большую часть рекламы, а если я получаю большую часть рекламы и тиража, зачем кому-то нужна более тонкая газета, в которой меньше информации? Таким образом, все сводится к ситуации "победитель получает все", и это отдельная форма феномена преимущества масштаба.

 

Кроме того, все эти огромные преимущества масштаба позволяют повысить специализацию внутри фирмы. Таким образом, каждый человек может быть лучше в том, что он делает. И эти преимущества масштаба настолько велики, что, например, когда Джек Уэлч пришел в General Electric, он просто сказал: "К черту все. Мы либо станем № 1 или № 2 в каждой области, в которой работаем, либо уйдем. Меня не волнует, сколько людей мне придется уволить и что мне придется продавать. Мы будем №1 или №2 или уйдем".

 

Saturday Evening Post и все эти вещи ушли в прошлое, теперь у нас есть мотокросс, который

читается кучкой психов, которым нравится участвовать в турнирах, где они делают сальто на мотоциклах,

 

Это был очень жесткий поступок, но я думаю, что это было очень правильное решение, если вы думаете о максимизации богатства акционеров. И я не думаю, что это плохое решение для цивилизации, потому что я считаю, что General Electric стала сильнее благодаря Джеку Уэлчу. Но есть и недостатки масштаба. Например, мы, под которыми я подразумеваю Berkshire Hathaway, являемся крупнейшим акционером Capital Cities/ABC. И у нас там были торговые издания, которые были убиты нашими конкурентами. А победили они нас тем, что перешли к более узкой специализации. У нас был туристический журнал для деловых поездок. И кто-то создавал журнал, ориентированный исключительно на корпоративные туристические отделы. Как в экосистеме, вы получаете все более узкую специализацию.

 

Когда они стали гораздо эффективнее, они могли больше рассказать ребятам, которые управляли корпоративными туристическими отделами, + им не нужно было тратить чернила и бумагу на рассылку материалов, которые корпоративным туристическим отделам не интересно читать. Это была более эффективная система, и они выбили нам мозги, поскольку мы полагались на наше производство.

 

Вот что случилось с Saturday evening post и всеми этими вещами, они исчезли, но теперь у нас есть Motocross, который читает кучка психов, желающих участвовать в турнирах, где они делают сальто на своих мотоциклах, но они заботятся об этом, потому что это главная цель жизни, журнал под названием Motocross - полная необходимость для этих людей, а его прибыль заставит вас праздновать.

 

Только подумайте, насколько узка кастовость такого рода изданий, поэтому иногда уменьшение и увеличение масштаба дает вам большое, а Vantage больше - не всегда лучше

 

Конечно, большой недостаток масштаба, который делает игру интересной, так что большие люди не всегда выигрывают, заключается в том, что когда вы становитесь большими, вы получаете бюрократию, а с бюрократией приходит территориальность, которая опять же основана на человеческой природе.

 

большие люди не всегда работают, так как, становясь большими, вы получаете бюрократию

 

И тогда стимулы становятся извращенными, например, если вы работаете в компании T&T, в мое время это была великая бюрократия, кто, черт возьми, думал об акционере или о чем-то еще? И в бюрократии вы думаете, что работа закончена, когда она переходит из вашей корзины в чью-то другую, но, конечно, это не так. Она не закончена, пока AT&T не доставит то, что должна была доставить.

большие, толстые, тупые, немотивированные бюрократии.

Они также склонны к некоторой коррумпированности. Другими словами, если у меня есть отдел, а у вас - отдел, и мы как бы делим власть, управляя этой штукой, существует некое неписаное правило: "Если вы не будете беспокоить меня, я не буду беспокоить вас, и мы оба будем довольны". Таким образом, вы получаете множество уровней управления и сопутствующих расходов, которые никому не нужны. И пока люди оправдывают всех этих юристов, у них уходит целая вечность на то, чтобы что-то сделать. Они слишком медленно принимают решения, а более проворные люди бегают вокруг них кругами.

 

На заре своего существования на телевидении доминировала одна сеть CBS.

 

Постоянное проклятие масштаба заключается в том, что он приводит к большой, тупой бюрократии, которая, конечно же, достигает своей высшей и худшей формы в правительстве, где стимулы действительно ужасны. Это не значит, что правительство нам не нужно - оно нужно. Но заставить большие бюрократии вести себя хорошо - ужасная проблема.

Поэтому люди прибегают к стратагемам. Они создают маленькие децентрализованные подразделения и причудливые программы мотивации и обучения. Например, для крупной компании General Electric борьба с бюрократией была удивительно успешной. Но это потому, что у них есть сочетание гения и фанатика. И они назначили его достаточно молодым, чтобы он мог долго работать. Конечно, это Джек Уэлч.

 

Но бюрократия - это ужасно..... И когда все становится очень могущественным и очень большим, вы можете получить действительно дисфункциональное поведение. Посмотрите на Westinghouse. Они спустили миллиарды долларов на кучу дурацких кредитов застройщикам. Они посадили какого-то парня, который поднялся по карьерной лестнице - я не знаю точно, что это было, но это могли быть холодильники или что-то в этом роде, - и вдруг он ссужает деньги застройщикам, строящим отели. Это очень неравное соревнование. И в свое время они потеряли все эти миллиарды долларов. CBS представляет собой интересный пример другого правила психологии - а именно, павловской ассоциации. Если люди говорят вам то, что вы не хотите слышать - то, что вам неприятно, - возникает почти автоматическая реакция антипатии. Вы должны отучить себя от этого. Не предопределено, что вы должны быть такими. Но вы будете склонны быть такими, если не будете об этом думать.

 

На заре своего существования на телевидении доминировала одна сеть - CBS. И Пейли был богом. Но он не любил слушать то, что ему не нравилось, и люди вскоре это поняли. Поэтому они говорили Пэйли только то, что ему нравилось слышать. Поэтому вскоре он стал жить в маленьком коконе нереальности, а все остальное было продажным, хотя это был отличный бизнес.

 

Идиотизм, прокравшийся в систему, был принесен этим огромным приливом. Последние десять лет при Билле Пэйли это было чаепитие Безумного Шляпника.

 

И это далеко не единственный пример. В высших эшелонах бизнеса можно столкнуться с серьезными нарушениями. И, конечно, если вы занимаетесь инвестициями, это может иметь чертовски большое значение. Если взять все приобретения, которые CBS сделала при Пэйли после приобретения самой сети, со всеми его тупыми советниками - инвестиционными банкирами, консультантами по управлению и так далее, которым очень хорошо платили, - это было просто ужасно.

 

Так что жизнь - это вечная борьба между этими двумя силами за преимущества масштаба, с одной стороны, и тенденцией к тому, чтобы стать похожей на Министерство сельского хозяйства США, с другой стороны, где они просто сидят без дела и так далее. Я не знаю, чем именно они занимаются. Однако я знаю, что они делают очень мало полезной работы.

Что касается преимущества экономии на масштабе, то я нахожу сетевые магазины довольно интересными. Просто подумайте об этом. Концепция сетевого магазина - это потрясающее изобретение. Вы получаете огромную покупательную способность, а значит, снижаете стоимость товаров. Вы получаете целую кучу маленьких лабораторий, в которых можно проводить эксперименты. И вы получаете специализацию.

 

Если один маленький человек пытается купить товары в двадцати семи различных категориях под влиянием разъездных продавцов, он примет множество глупых решений. Но если закупки осуществляются в штаб-квартире огромного количества магазинов, вы можете привлечь к закупкам очень умных людей, которые знают толк в холодильниках и т. д.

 

Обратную ситуацию демонстрирует маленький магазинчик, где все покупки делает один человек. Это похоже на старую историю о маленьком магазинчике с солью по всем стенам. Заходит незнакомец и говорит владельцу магазина: "Вы, наверное, продаете много соли". А он отвечает: "Нет, не продаю. Но вы бы видели того, кто продает мне соль".

Так что есть огромные преимущества при покупке. А еще есть хитроумные системы, заставляющие всех делать то, что работает. Так что сетевой магазин может быть фантастическим предприятием.

 

Как парень из Бентонвилля, штат Арканзас, не имея денег, пронесся мимо компании Sears, Roebuck? И он делает это в течение своей жизни - фактически, в конце своей жизни, потому что он уже был довольно стар, когда начал работать с одним маленьким магазином.....

 

Интересно представить себе, как Wal-Mart начинает с одного магазина в Арканзасе - против Sears, Roebuck с ее именем, репутацией и всеми ее миллиардами. Как парень из Бентонвилля, штат Арканзас, не имея денег, смог обойти Sears, Roebuck? И он делает это в течение своей жизни - фактически, в конце своей жизни, потому что к тому времени, когда он начал работать с одним маленьким магазинчиком, он был уже довольно стар.

Он играл в игру с сетевыми магазинами сильнее и лучше, чем кто-либо другой. Уолтон практически ничего не изобрел. Но он скопировал все, что когда-либо делали умные люди, причем делал это с большим фанатизмом и лучше манипулировал сотрудниками. Так что он просто обошел их всех.

 

В ранние годы у него была очень интересная соревновательная стратегия. Он был похож на призового бойца, который хотел добиться отличного рекорда, чтобы попасть в финал и стать хитом на телевидении. И что же он сделал? Он пошел и сразился с сорока двумя палуками. Верно? И результат - нокаут, нокаут, нокаут сорок два раза. Уолтон, будучи таким же проницательным, как и он, по сути, разорил других торговцев маленького городка в первые дни. Возможно, с его более эффективной системой он не смог бы в то время одолеть какого-нибудь титана. Но с более совершенной системой он точно мог уничтожить этих мелких торговцев. И он продолжал делать это раз за разом. Потом, когда он стал крупнее, он начал уничтожать больших парней.

 

Что ж, это была очень, очень умная стратегия.

 

Вы можете сказать: "Разве это хороший способ поведения?" Что ж, капитализм - довольно жестокое место. Но лично я считаю, что мир стал лучше благодаря существованию Wal-Mart. Вы можете идеализировать жизнь в маленьком городке. Но я провел достаточно много времени в маленьких городах. И позвольте мне сказать, что не стоит слишком идеализировать все те предприятия, которые он уничтожил.

Кроме того, многие люди, работающие в Walmart, - это очень высококлассные, непоседливые люди, которые воспитывают хороших детей. У меня нет ощущения, что низшая культура уничтожила высшую. Я думаю, что это не более чем ностальгия и заблуждение. Но, во всяком случае, это интересная модель того, как масштаб вещей и фанатизм в совокупности могут быть очень мощными. И это также интересная модель с другой стороны - как при всех своих огромных преимуществах, недостатки бюрократии нанесли такой ужасный ущерб Sears,

 

Ройбак. В Sears было много и много ненужных людей. Она была очень бюрократичной. Она была медленной, если подумать. И существовал устоявшийся образ мышления. Если вы просовывали голову с новой мыслью, система как бы оборачивалась против вас. Это было все, что можно ожидать от дисфункциональной большой бюрократии. Справедливости ради стоит отметить, что в ней было и много хорошего. Но это просто не было так бережливо, проницательно и эффективно, как Сэм Уолтон. И в свое время всех преимуществ масштаба Sears оказалось недостаточно, чтобы предотвратить серьезное поражение Wal-Mart и других подобных розничных компаний.

 

Чистая сумма денег, которую получили акционеры авиакомпаний со времен Kitty Hawk, теперь отрицательная.

 

Вот модель, с которой у нас возникли проблемы. Возможно, вы сможете разобраться лучше. На многих рынках количество крупных конкурентов сводится к двум-трем или пяти-шести. И на некоторых из этих рынков никто не зарабатывает денег.

Но в других случаях все работают очень хорошо.

На протяжении многих лет мы пытались понять, почему конкуренция на одних рынках является рациональной с точки зрения инвестора, так что акционеры получают прибыль, а на других - разрушительной.

конкуренция, разрушающая богатство акционеров.

Если это чистый товар, как места в самолете, вы можете понять, почему никто не зарабатывает денег. Сидя здесь, просто подумайте о том, что авиакомпании дали миру - безопасные путешествия, больше впечатлений, время, проведенное с близкими, - все, что угодно. И все же чистая сумма денег, которую получили акционеры авиакомпаний со времен "Китти Хок", сейчас является отрицательной цифрой - значительной отрицательной цифрой. Конкуренция была настолько острой, что, как только она была развязана дерегулированием, она уничтожила богатство акционеров в авиационном бизнесе.

 

Однако в других областях - например, в производстве хлопьев - почти все крупные компании преуспевают. Если вы занимаетесь производством хлопьев среднего уровня, вы можете заработать пятнадцать процентов на свой капитал. А если вы действительно хороши, то можете заработать пятьдесят процентов. Но почему хлопья так прибыльны - несмотря на то, что, как мне кажется, они конкурируют с сумасшедшими акциями, купонами и всем остальным? Я не до конца понимаю это.

Очевидно, что в зерновых есть фактор идентичности бренда, которого нет в авиакомпаниях. Это, должно быть, главный фактор, объясняющий это.

И, возможно, производители хлопьев, в общем и целом, научились не так безумно бороться за долю рынка, потому что если у вас появится хотя бы один человек, который будет чертовски сильно стремиться к завоеванию доли рынка..... Например, если бы я был Келлогом и решил, что мне нужно иметь шестьдесят процентов рынка, я думаю, я мог бы лишить хлопья большей части прибыли. В процессе я бы разорил Kellogg. Но я думаю, что смог бы это сделать.

В некоторых компаниях участники ведут себя как слабоумный Келлог. В других - нет. К сожалению, у меня нет идеальной модели для предсказания того, как это произойдет.

 

Например, если вы посмотрите на маркировку бутылок, то обнаружите множество рынков.

где бутилировщики "Пепси" и "Колы" зарабатывают много денег, и многие другие, где они уничтожают большую часть прибыльности двух франшиз. Наверное, это связано с особенностями индивидуального приспособления к рыночному капитализму. Думаю, чтобы полностью понять, что происходит, нужно знать людей, вовлеченных в этот процесс.

 

В микроэкономике, конечно, есть понятие патентов, торговых марок, эксклюзивных франшиз и так далее. Патенты - это очень интересно. Когда я был молод, думаю, в патенты вкладывалось больше денег, чем получалось. Судьи, как правило, отбрасывали их, основываясь на спорах о том, что действительно было изобретено, а что опиралось на предшествующий уровень техники. Сейчас это не совсем понятно.

Но они изменили это. Они не меняли законы. Они просто изменили администрацию - теперь все дела передаются в один патентный суд. И этот суд теперь гораздо более склонен к патентам. Поэтому я думаю, что теперь люди начинают зарабатывать большие деньги на владении патентами.

 

Товарные знаки, конечно, всегда приносили людям большие деньги. Система товарных знаков - прекрасная вещь для крупной компании, если она хорошо известна. Эксклюзивная франшиза тоже может быть прекрасной. Если в большом городе было всего три телевизионных канала, и вы владели одним из них, то в день вы могли показывать только столько часов. Таким образом, в докабельные времена вы занимали естественное положение в олигополии. А если вы получаете франшизу на единственный киоск с едой в аэропорту, у вас появляется постоянная клиентура, и вы получаете своего рода маленькую монополию. Великий урок микроэкономики заключается в том, чтобы различать, когда технология поможет вам, а когда убьет. Большинство людей не могут понять этого. Но такой человек, как Баффет, понимает.

 

Например, когда мы занимались текстильным бизнесом, а это ужасный товарный бизнес, мы производили текстиль низкого качества, который является настоящим товарным продуктом. И вот однажды люди пришли к Уоррену и сказали: "Они изобрели новый ткацкий станок, который, как нам кажется, будет делать в два раза больше работы, чем наш старый". И Уоррен сказал: "Надеюсь, это не сработает, потому что если сработает, я закрою фабрику". И он говорил серьезно.

 

Великий урок микроэкономики - различать, когда технология поможет вам, а когда погубит.

 

О чем он думал Он думал: "Это паршивый бизнес. Мы предупреждаем о некачественной прибыли и держим его открытым только для того, чтобы быть любезными с пожилыми работниками. Но мы не собираемся вкладывать огромные суммы нового капитала в паршивый бизнес".

И он знал, что огромный рост производительности, который произойдет в результате внедрения более совершенной машины в производство товарного продукта, пойдет на пользу покупателям текстиля. Ничто не должно было зацепиться за наши ребра как владельцев.

 

Они не выполняют второй этап анализа, который заключается в определении того, какая сумма останется дома, а какая просто перетечет к потребителю.

 

Это такая очевидная концепция - что всевозможные чудесные новые изобретения не дают вам как владельцам ничего, кроме возможности тратить гораздо больше денег на бизнес, который все равно будет паршивым. Деньги все равно не придут к вам. Все преимущества, получаемые от великих усовершенствований, перетекают к покупателям.

 

И наоборот, если вы владеете единственной газетой в Ошкоше и изобрели более эффективный способ составления всей газеты, то, когда вы избавитесь от старой технологии и приобретете новые модные компьютеры и т. д., вся экономия окажется в плюсе.

Во всех случаях люди, продающие оборудование, и, по большому счету, даже внутренние бюрократы, убеждающие вас приобрести его, показывают вам прогнозы с указанием суммы, которую вы сэкономите по текущим ценам благодаря новой технологии. Однако они не делают второго шага анализа - не определяют, какая сумма останется дома, а какая просто перетечет к заказчику. За всю свою жизнь я не видел ни одного прогноза, включающего этот второй шаг. А я вижу их постоянно. Напротив, они всегда гласят: "Эти капитальные вложения сэкономят вам столько денег, что окупятся за три года".

Вы продолжаете покупать вещи, которые окупятся через три года. И после двадцати лет работы вы каким-то образом получаете доход всего около четырех процентов годовых. Таков текстильный бизнес.

 

И дело не в том, что машины не были лучше. Просто экономия досталась не вам. Сокращение затрат произошло. Но выгода от снижения затрат не досталась тому, кто купил оборудование. Это такая простая идея.

 

Это так просто. И все же о нем так часто забывают.

 

Есть еще одна модель из микроэкономики, которая мне кажется очень интересной. Когда технологии развиваются так быстро, как это происходит в нашей цивилизации, возникает явление, которое я называю конкурентным разрушением. Знаете, у вас есть лучшая фабрика по производству кнутов для багги, и вдруг появляется маленькая безлошадная повозка. И не пройдет и нескольких лет, как ваш бизнес по производству кнутов будет мертв. Вы либо переходите в другой бизнес, либо разоряетесь. Это происходит снова, снова и снова.

 

И когда появляются новые предприятия, ранние пташки получают огромные преимущества. Если вы ранняя пташка, есть модель, которую я называю "серфинг": когда серфингист встает, ловит волну и остается на ней, он может кататься долго, очень долго. Но если он сходит с волны, он погрязает на мелководье.

Но люди добиваются больших успехов, находясь на самом краю волны, будь то Microsoft, Intel или другие компании, включая National Cash Register на ранних этапах.

 

Кассовый аппарат - один из величайших вкладов в развитие цивилизации. Это удивительная история.

Паттерсон был мелким розничным торговцем, который ничего не зарабатывал. Однажды кто-то продал ему грубый кассовый аппарат, который он установил в своей торговой точке. И она мгновенно превратилась из убыточной в прибыльную, потому что сотрудникам стало гораздо сложнее воровать. Но Паттерсон, обладая таким умом, как у него, не думал: "О, это хорошо для моего розничного бизнеса". Он подумал: "Я займусь кассовым бизнесом". И, конечно же, он создал National Cash Register. И он "пошел в серфинг". У него была лучшая система дистрибуции, самая большая коллекция патентов и все самое лучшее. Он был фанатиком во всем, что касалось развития технологий. У меня в архиве есть ранний отчет National Cash Register Company, в котором Паттерсон описывает свои методы и цели. И образованному орангутангу было ясно, что вступить в партнерство с Паттерсоном в те ранние годы, учитывая его представления о кассовом бизнесе, было стопроцентной удачей. И, конечно, это именно то, что должен искать инвестор. В течение долгой жизни вы можете рассчитывать получить значительную прибыль хотя бы от нескольких таких возможностей, если у вас хватит мудрости и желания ими воспользоваться. Во всяком случае, "серфинг" - это очень мощная модель.

 

Однако Berkshire Hathaway, по большому счету, не инвестирует в этих людей, которые "серфят" по сложным технологиям. В конце концов, как вы могли заметить, мы капризны и идиосинкразичны.

 

И мы с Уорреном не чувствуем, что у нас есть какое-то большое преимущество в секторе высоких технологий. На самом деле нам кажется, что мы находимся в очень невыгодном положении, пытаясь понять природу технических разработок в области программного обеспечения, компьютерных чипов или чего бы то ни было еще. Поэтому мы стараемся избегать этих вещей, основываясь на нашей личной неадекватности. И опять же, это очень, очень сильная идея. У каждого человека есть круг компетенции. И расширить этот круг будет очень сложно. Если бы мне пришлось зарабатывать на жизнь как музыкант..... Я даже не могу придумать достаточно низкий уровень, чтобы описать, до какого уровня меня можно было бы отсортировать, если бы музыка была мерилом цивилизации. Так что вы должны понять, к чему вы сами склонны. Если вы играете в игры, где у других людей есть способности, а у вас нет, вы проиграете. И это настолько близкое к истине предсказание, насколько это вообще возможно. Вы должны понять, где у вас есть преимущество. И играть в пределах своей компетенции.

 

Мы с Уорреном не чувствуем, что у нас есть какое-то большое преимущество в сфере высоких технологий.

 

Если вы хотите стать лучшим теннисистом в мире, вы можете начать попытки и вскоре обнаружить, что это безнадежно - другие люди обходят вас стороной. Однако если вы хотите стать лучшим подрядчиком по сантехническим работам в Бемиджи, это, вероятно, под силу двум третям из вас. Для этого нужна воля. Нужен интеллект. Но через некоторое время вы постепенно узнаете все о сантехническом бизнесе в Бемиджи и овладеете этим искусством. Это вполне достижимая цель при достаточной дисциплине. И люди, которые никогда не смогут выиграть шахматный турнир или встать на центральный корт в респектабельном теннисном турнире, могут подняться довольно высоко в жизни, постепенно развивая круг компетенций, которые отчасти являются результатом того, с чем они родились, а отчасти - того, что они постепенно развивают в процессе работы. Так что некоторые грани можно приобрести. А игра жизни для большинства из нас в той или иной степени - это попытка стать кем-то вроде хорошего подрядчика по сантехнике в Бемиджи. Очень немногие из нас становятся победителями мировых шахматных турниров.

 

Некоторые из вас могут найти возможности для "серфинга" в новых высокотехнологичных областях - Intels, Microsoft и так далее. Тот факт, что мы не думаем, что мы очень хороши в этом, и держались от этого подальше, не означает, что это нерационально для вас.

Что ж, вот вам и основные микроэкономические модели, немного психологии, немного математики, помогающие создать то, что я называю общей подструктурой житейской мудрости. Теперь, если вы хотите перейти от моркови к десерту, я перейду к выбору акций, стараясь по ходу дела опираться на эту общую житейскую мудрость.

 

Вы должны понять, к чему вы сами склонны. Если вы играете в игры, где у других людей есть способности, а у вас нет, вы проиграете.

 

Я не хочу говорить о развивающихся рынках, арбитраже облигаций и так далее. Я говорю только об обычном выборе акций. Это, поверьте мне, достаточно сложно. И я говорю о выборе обычных акций.

Первый вопрос: "Какова природа фондового рынка?" И это напрямую приводит вас к теории эффективного рынка, которая стала предметом ярости - полной ярости - вскоре после того, как я окончил юридический факультет.

 

И это довольно интересно, потому что один из величайших экономистов мира является крупным акционером Berkshire Hathaway и был им с самых ранних дней, когда Баффет был у руля. Его учебник всегда учил, что фондовый рынок идеально эффективен и что никто не может его победить. Но его собственные деньги пошли в Berkshire и сделали его богатым. Поэтому, подобно Паскалю в его знаменитом пари, он хеджировал свою ставку.

 

Железное правило жизни гласит: только двадцать процентов людей могут быть в первой пятой.

 

Настолько ли эффективен фондовый рынок, что люди не могут его обыграть? Ну, теория эффективного рынка, очевидно, примерно верна - это означает, что рынки достаточно эффективны, и любому человеку довольно сложно обыграть рынок со значительным отрывом как специалисту по подбору акций, просто будучи умным и работая дисциплинированно.

 

Действительно, средний результат должен быть средним результатом. По определению, все не могут обыграть рынок. Как я всегда говорю, железное правило жизни заключается в том, что только двадцать процентов людей могут быть в первой пятерке. Так уж сложилось. Поэтому ответ заключается в том, что рынок отчасти эффективен, а отчасти неэффективен.

 

И, кстати, у меня есть название для людей, которые дошли до крайности в теории эффективного рынка, - это "бонки". Это была интеллектуально последовательная теория, которая позволяла им заниматься красивой математикой. Поэтому я понимаю ее соблазнительность для людей с большими математическими способностями. Просто у нее были трудности, связанные с тем, что фундаментальные предположения не были должным образом привязаны к реальности.

Опять же, для человека с молотком любая проблема выглядит как гвоздь. Если вы умеете последовательно манипулировать высшей математикой, почему бы не сделать предположение, которое позволит вам использовать ваш инструмент?

 

Модель, которая мне нравится, чтобы упростить представление о том, что происходит на рынке обыкновенных акций, - это система пари-мутуэл на ипподроме. Если вы задумаетесь, то система пари-мутуэл - это рынок.

 

Все приходят туда и делают ставки, а коэффициенты меняются в зависимости от того, на что ставят. То же самое происходит на фондовом рынке. Любой дурак может понять, что лошадь с легким весом, с прекрасным послужным списком и хорошей позицией на столбе и т. д. и т. п. имеет гораздо больше шансов на победу, чем лошадь с ужасным послужным списком и лишним весом и так далее, и так далее. Но если вы посмотрите на чертовы коэффициенты, то плохая лошадь платит 100 к 1, в то время как хорошая - 3 к 2. Значит, неясно, какая ставка статистически лучше, используя математику Ферма и Паскаля. Цены изменились таким образом, что очень трудно обыграть систему.

 

И тогда трек забирает себе семнадцать процентов сверху. Так что вам не только нужно перехитрить всех остальных бетторов, но и перехитрить их с таким большим отрывом, что в среднем вы можете позволить себе взять семнадцать процентов от общей суммы ставок и отдать их дому, прежде чем остальные ваши деньги будут пущены в дело.

 

Учитывая эти математические выкладки, можно ли выиграть у лошадей, используя только свой интеллект? Интеллект должен давать некоторое преимущество, потому что многие люди, которые ничего не знают, идут и ставят на счастливые числа и так далее. Поэтому тот, кто действительно не думает ни о чем, кроме характеристик лошадей, и при этом проницателен и математически подкован, может иметь очень значительное преимущество, если не учитывать фрикционные издержки, вызванные house take.

 

К сожалению, в большинстве случаев проницательный игрок на коне уменьшает

его средний проигрыш за сезон ставок с семнадцати процентов, которые он потерял бы, если бы получил средний результат, до, возможно, десяти процентов. Однако есть несколько человек, которые могут выиграть игру, заплатив все семнадцать процентов.

В молодости я играл в покер с парнем, который зарабатывал на жизнь только тем, что делал ставки на скачках. Сейчас скачки на упряжках - относительно неэффективный рынок. Ставя на скачки, вы не обладаете такой глубиной интеллекта, как на обычные скачки. Мой приятель, игравший в покер, думал о скачках.

как свою основную профессию. И он делал ставки лишь изредка, когда видел, что можно поставить по неверной цене. И таким образом, выплачивая полный хэндз хаусу, который, как я полагаю, составлял около семнадцати процентов, он зарабатывал себе на жизнь.

 

Если вы задумаетесь.

Если говорить об этом, то система pari-mutuel - это рынок. Все приходят туда и делают ставки, а коэффициенты меняются в зависимости от того, что поставлено. То же самое происходит на фондовом рынке.

 

Надо сказать, что это редкость. Однако рынок не был идеально эффективным. И если бы не эта большая семнадцатипроцентная рукоятка, многие люди регулярно выигрывали бы у многих других людей на скачках. Да, рынок эффективен. Но не идеально эффективно. И при достаточном количестве проницательности и фанатизма одни люди будут добиваться лучших результатов, чем другие. На фондовом рынке все точно так же - за исключением того, что "ручка дома" намного ниже. Если взять транзакционные издержки - спред между ценой покупки и продажи плюс комиссионные - и если вы не торгуете слишком активно, то речь идет о довольно низких транзакционных издержках. Так что при достаточном фанатизме и достаточной дисциплине некоторые проницательные люди получат результаты гораздо лучше, чем в среднем по природе вещей.

 

Всех бетторов-победителей за всю историю людей, обыгравших систему parimutuel, объединяет одно: они ставят очень редко.

 

Это ничуть не легче. И, конечно, пятьдесят процентов окажутся в нижней половине, а семьдесят - в нижней половине семидесяти процентов. Но некоторые люди будут иметь преимущество. И при достаточно низких транзакционных издержках они получат результаты по подбору акций выше среднего.

 

Как стать одним из тех, кто выигрывает - в относительном смысле - вместо того, чтобы проигрывать?

 

И здесь снова обратите внимание на систему пари-мутуэлей. Вчера вечером я совершенно случайно ужинал с президентом Санта-Аниты. Он сказал, что есть два или три беттора, которые заключили кредитное соглашение с ипподромом, теперь, когда у них есть ставки вне ипподрома, которые фактически выигрывают у заведения. Ипподром отправляет деньги в чистом виде после полного хендла - много денег в Лас-Вегас, кстати, - людям, которые на самом деле немного выигрывают в чистом виде после оплаты полного хендла. Они настолько проницательны в таком непредсказуемом деле, как скачки.

 

Человеку не дано обладать таким талантом, чтобы постоянно знать все обо всем. Но людям, которые усердно работают над этим - ищут и просеивают мир в поисках неверно оцененной ставки, - дано время от времени находить ее. И мудрые люди делают крупные ставки, когда мир предоставляет им такую возможность. Они делают большие ставки, когда у них есть шансы. А в остальное время они этого не делают. Все просто.

 

Путь к победе - это работать, работать, работать, работать и надеяться на озарение.

 

Это очень простая концепция. И для меня она очевидно верна, исходя из опыта работы не только в системе пари-мутуэлей, но и во всех других сферах. И все же в сфере управления инвестициями практически никто так не работает. Мы работаем так - я говорю о Баффете и Мунгере. И мы не одиноки в этом мире. Но у огромного большинства людей в голове есть какая-то другая безумная конструкция.

И вместо того, чтобы дождаться почти полной победы и загрузиться, они, видимо, придерживаются теории, что если они будут работать чуть больше или наймут больше студентов бизнес-школ, то будут знать все обо всем и всегда. На мой взгляд, это полное безумие.

Сколько озарений вам нужно? Я бы утверждал, что за всю жизнь их нужно не так уж много. Если вы посмотрите на компанию Berkshire Hathaway и все ее накопленные миллиарды, то большая их часть приходится на десять лучших прозрений. И это при том, что очень гениальный человек - Уоррен гораздо способнее меня и очень дисциплинирован - посвятил этому всю свою жизнь. Я не хочу сказать, что у него было только десять озарений. Я просто хочу сказать, что большая часть денег

из десяти озарений.

Так что вы можете добиться весьма примечательных результатов в инвестировании, если будете мыслить как игрок, выигрывающий на пари-мутуэле. Просто думайте об этом как об игре с высокими коэффициентами против, полной бреда и безумия, в которой время от времени случаются ошибки с ценой. И вы, вероятно, не будете достаточно умны, чтобы найти тысячи за всю жизнь. А когда вам удастся найти несколько, вы по-настоящему загрузитесь. Все просто.

 

Когда Уоррен читает лекции в бизнес-школах, он говорит: "Я мог бы улучшить ваше конечное финансовое благосостояние, выдав вам билет с двадцатью прорезями, чтобы у вас было двадцать пропусков, представляющих все инвестиции, которые вы можете сделать за всю жизнь. И как только вы пробивали билет, вы больше не могли делать никаких инвестиций". Он говорит: "При таких правилах вы действительно тщательно обдумывали свои действия и были вынуждены вкладывать в то, о чем действительно думали. Так вы бы добились гораздо большего".

 

И опять же, эта концепция кажется мне совершенно очевидной. И Уоррену она кажется совершенно очевидной. Но это один из немногих курсов по бизнесу в Соединенных Штатах, где об этом будут говорить. Это просто не общепринятая мудрость. Для меня очевидно, что победитель должен быть очень избирательным". Для меня это было очевидно с самого раннего детства. Я не знаю, почему это не очевидно для многих других людей. Я думаю, что причину, по которой мы впали в такой идиотизм в управлении инвестициями, лучше всего иллюстрирует история, которую я рассказываю о парне, продававшем рыболовные снасти. Я спросил его: "Боже мой, они фиолетовые и зеленые. Неужели рыба действительно берет эти приманки?" А он ответил: "Мистер, я не продаю рыбу".

 

Инвестиционные менеджеры находятся в положении того продавца рыболовных снастей. Они как тот парень, который продавал соль тому, у кого ее и так было слишком много. И пока этот парень будет покупать соль, они будут продавать ее. Но это не то, что обычно работает для покупателя инвестиционных советов.

 

Если бы вы инвестировали в стиле Berkshire Hathaway, вам было бы трудно получать зарплату как инвестиционному менеджеру так же хорошо, как платят сейчас, потому что вы держали бы пакет акций Wal-Mart, пакет акций Coca-Cola и пакет акций чего-то еще. Вы бы сидели на своей заднице. А клиент будет богатеть. И через некоторое время клиент подумает: "Почему я плачу этому парню полпроцента в год за мой замечательный

пассивные холдинги?"

 

Поэтому то, что имеет смысл для инвестора, отличается от того, что имеет смысл для менеджера. И, как обычно бывает в человеческих делах, определяющими поведение являются стимулы для лица, принимающего решение.

 

Как обычно бывает в человеческих делах, поведение определяют стимулы для тех, кто принимает решения, а "правильно подобрать стимулы" - это очень важный урок.

 

Из всего бизнеса моим любимым примером по стимулированию является компания Federal Express. Сердце и душа ее системы, создающей целостность продукта, заключается в том, что все ее самолеты прилетают в одно место посреди ночи и перекладывают все посылки с самолета на самолет. Если возникают задержки, вся операция не может обеспечить целостность продукта для клиентов Federal Express.

 

И всегда все было испорчено. Они никогда не могли сделать это вовремя. Они испробовали все - моральное убеждение, угрозы, все, что угодно. И ничего не помогало.

Наконец кому-то пришла в голову идея платить всем этим людям не столько за час, сколько за смену, а когда все будет готово, они смогут разойтись по домам. В одночасье их проблемы разрешились.

 

Поэтому правильный выбор стимулов - очень, очень важный урок. Для Federal Express решение было неочевидным. Но, возможно, теперь оно будет чаще становиться очевидным для вас.

Итак, мы признали, что рынок эффективен, как эффективна система pari-mutuel - фаворит с большей вероятностью, чем лонг-шифт, преуспеет в скачках, но не обязательно даст преимущество тем, кто поставит на фаворита.

 

На фондовом рынке какая-нибудь железная дорога, которую одолевают конкуренты и жесткие профсоюзы, может продаваться по цене, равной одной трети ее балансовой стоимости. В отличие от этого, IBM в период расцвета может продаваться по цене, в шесть раз превышающей балансовую стоимость. Так что здесь все как в системе пари-мутуэл. Любой дурак может понять, что у IBM лучше перспективы бизнеса, чем у железной дороги. Но как только вы подставили в формулу цену, уже не было так ясно, что лучше для покупателя, выбирающего между акциями. Так что это очень похоже на систему пари-мутуэля. И, следовательно, ее очень трудно переиграть.

 

Какой стиль должен использовать инвестор при выборе обыкновенных акций, чтобы попытаться обыграть рынок - другими словами, получить долгосрочный результат выше среднего? Стандартная техника, которая нравится многим людям, называется "ротация секторов". Вы просто определяете, когда нефтяные компании будут опережать розничные и т. д., и т. п. Вы просто перемещаетесь по горячему сектору рынка, делая лучший выбор, чем другие люди. И, предположительно, в течение длительного периода времени вы оказываетесь впереди.

 

Однако я не знаю ни одного действительно богатого ротатора сектора. Возможно, некоторые люди могут это сделать, я не говорю, что они не могут. Я знаю только, что все люди, которых я знаю, разбогатевшие, а я знаю многих из них, сделали это не таким способом.

Второй основной подход - тот, который использовал Бен Грэм, которым восхищались Уоррен и я. В качестве одного из факторов Грэм использовал концепцию стоимости для частного владельца - то, за что можно было бы продать все предприятие, если бы оно было доступно. И это можно было рассчитать во многих случаях. Тогда, если вы могли взять цену акций, умножить ее на количество акций и получить сумму, составляющую одну треть или меньше от продажной стоимости, он говорил, что у вас много преимуществ. Даже если престарелый алкоголик управляет застоявшимся бизнесом, такое значительное превышение реальной стоимости одной акции работает на вас, значит, с вами могут произойти самые разные хорошие вещи. У вас огромный запас прочности, как он выразился, благодаря тому, что на вас работает этот большой избыток стоимости.

 

Но, по большому счету, он работал, когда мир находился в шоке от 1930-х годов, которые стали худшим спадом в англоязычном мире за последние 600 лет. Когда в Ливерпуле, как я полагаю, цены упали до 600-летнего минимума с поправкой на инфляцию. После этого люди долгое время находились в таком шоке, что Бен Грэм мог провести своим счетчиком Гейгера по этим обломкам краха 1930-х годов и обнаружить, что акции продаются ниже стоимости оборотного капитала на акцию и так далее. А в те времена оборотный капитал фактически принадлежал акционерам. Если работники больше не были нужны, вы просто увольняли их всех, забирали оборотный капитал и клали его в карман владельцам. Так работал тогдашний капитализм.

 

В наши дни, конечно, бухгалтерский учет нереален, потому что как только бизнес начинает сокращаться, значительные активы оказываются не у дел. Согласно социальным нормам и новым правовым правилам цивилизации, работникам причитается так много, что в тот момент, когда предприятие идет на спад, часть активов на балансе уже не существует.

 

Это может быть не так, если вы сами управляете небольшим автосалоном. Возможно, вы сможете управлять им так, что в нем не будет медицинского страхования и прочего, и если дела пойдут плохо, вы сможете забрать свой оборотный капитал и отправиться домой. Но IBM не может или, по крайней мере, не смогла. Только посмотрите, что исчезло с ее баланса, когда она решила, что должна изменить размер как потому, что мир изменился технологически, так и потому, что ее позиция маркера ухудшилась.

 

А если говорить о том, как все испортить, то в качестве примера можно привести IBM. Это были блестящие, дисциплинированные люди. Но в ходе технологических изменений произошло столько потрясений, что IBM, успешно "катавшуюся" на волнах в течение шестидесяти лет, отбросило в сторону. Это был крах - наглядный урок трудностей технологии и одна из причин, почему Баффетт и Мунгер не очень любят технологию. Мы не думаем, что хорошо разбираемся в них, и могут происходить странные вещи.

 

Бенджамин Грэм (1894-1976)

 

Бенджамин Грэм родился в Лондоне, но в раннем детстве вместе с семьей переехал в Америку. Его отец открыл бизнес по импорту, который быстро провалился. Несмотря на трудности, связанные с бедностью, Грэм поступил в Колумбийский университет и окончил его. Он устроился работать мелком на Уолл-стрит в компанию Newburger, Henderson, and Loeb. Вскоре его ум и способности стали очевидны, и к двадцати пяти годам он стал партнером этой фирмы. Обвал рынка в 1929 году практически уничтожил Грэма, но он усвоил ценные уроки инвестирования. В 1930-х годах Грэм опубликовал серию книг по инвестированию, ставших классикой. Среди этих впечатляющих книг - "Анализ ценных бумаг" и "Разумный инвестор". Интеллектуальный инвестор". Грэм ввел понятие "внутренней стоимости" и мудрость покупки акций с дисконтом к этой стоимости.

 

В любом случае, проблема с тем, что я называю классической концепцией Бена Грэма, заключается в том, что постепенно мир поумнел, и эти реальные очевидные сделки исчезли. Вы можете запустить свой счетчик Гейгера над обломками, но он не сработает.

 

Но такова природа людей с молотком, для которых, как я уже говорил, любая проблема выглядит как гвоздь, что последователи Бена Грэма отреагировали на это изменением калибровки своих счетчиков Гейгера. По сути, они стали по-другому определять сделку. И они продолжали менять это определение, чтобы продолжать делать то, что делали всегда. И это все еще работало довольно хорошо. Так что интеллектуальная система Бена Грэма была очень хороша.

 

Конечно, лучшей частью всего этого была его концепция "мистера рынка". Вместо того чтобы считать рынок эффективным, Грэм относился к нему как к маниакально-депрессивному человеку, который приходит каждый день. И в некоторые дни "мистер Рынок" говорит: "Я продам вам часть своих акций за гораздо меньшую сумму, чем вы думаете, они стоят". А в другие дни он приходит и говорит: "Я куплю ваши проценты по цене, которая намного выше, чем вы думаете". И у вас есть возможность решить, хотите ли вы купить больше, продать часть того, что

или вообще ничего не делать.

 

Для Грэма было счастьем иметь дело с маниакально-депрессивным человеком, который постоянно предлагал вам ряд вариантов. Это была очень важная ментальная конструкция. А Баффетту, например, она очень пригодилась на протяжении всей его взрослой жизни.

 

Однако если бы мы остановились на классическом Грэме, как это делал Бен Грэм, у нас никогда не было бы такого альбома, как у нас. И это потому, что Грэм не пытался сделать то, что сделали мы.

 

Возможно, Советский Союз имел в виду эту немецкую пословицу, когда выбирал молот в качестве своего революционного символа: "Нужно быть либо молотом... либо наковальней".

 

Например, Грэм никогда не хотел общаться с руководством. Причина заключалась в том, что, как лучший профессор, нацеливающий свое преподавание на массовую аудиторию, он пытался изобрести систему, которую мог бы использовать каждый. И он не считал, что человек с улицы может бегать по улицам, разговаривать с руководством и узнавать что-то новое. Кроме того, он считал, что руководство часто очень хитроумно преподносит информацию, чтобы ввести в заблуждение. Поэтому это было очень сложно. И это, конечно, до сих пор так - человеческая природа такова, какова она есть.

 

И вот, начав как Греймайры - что, кстати, прекрасно работало, - мы постепенно обрели то, что я бы назвал более глубоким пониманием. И мы поняли, что компания, продающаяся в два или три раза дороже балансовой стоимости, может оказаться чертовски выгодной сделкой благодаря моментам, заложенным в ее положении, иногда в сочетании с необычными управленческими навыками, явно присущими тому или иному человеку, той или иной системе или чему-то еще.

 

И как только мы преодолели барьер признания того, что вещь может быть выгодной на основе количественных показателей, которые привели бы Грэма в ужас, мы начали думать о более выгодных бизнесах.

 

И, кстати, большая часть миллиардов в Berkshire Hathaway была получена от лучших предприятий. Большая часть первых 200 или 300 миллионов долларов была получена благодаря тому, что мы возились со счетчиком Гейгера. Но большая часть денег была получена от великих компаний.

 

Большинство инвестиционных менеджеров играют в игру, где клиенты ожидают, что они будут много знать о многих вещах. В Berkshire Hathaway у нас не было клиентов, которые могли бы нас уволить.

 

И даже некоторые из первых денег были сделаны благодаря временному присутствию в великих компаниях. Например, компания Buffett Partnership владела American Express и Disney, когда они оказались под ударом.

[Большинство инвестиционных менеджеров играют в игру, где клиенты ожидают, что они будут знать много о многих вещах. В Berkshire Hathaway у нас не было клиентов, которые могли бы нас уволить. Поэтому нам не нужно было руководствоваться какими-либо подобными принципами. И мы пришли к тому, чтобы найти неверно оцененную ставку и поставить на нее, когда мы были очень уверены в своей правоте. Таким образом, мы стали менее диверсифицированными. И я думаю, что наша система

намного лучше.

Однако, справедливости ради, я не думаю, что [многие управляющие] смогли бы успешно продавать свои услуги, если бы использовали нашу систему. Но если вы инвестируете на сорок лет в какой-то пенсионный фонд, какая разница, если путь от начала до конца будет немного более ухабистым или немного не таким, как у всех остальных, лишь бы в итоге все сложилось хорошо? Ну и что, что есть немного больше волатильности.

 

Сегодня в инвестиционном менеджменте все хотят не только выиграть, но и добиться того, чтобы путь не сильно отличался от стандартного пути, за исключением роста. Это очень искусственная, безумная конструкция. В инвестиционном менеджменте это эквивалентно обычаю связывать ноги китайским женщинам. Это эквивалентно тому, что имел в виду Ницше, когда критиковал человека, у которого хромая нога и который этим гордится. На самом деле, это означает, что вы сами себя сковываете. Сейчас инвестиционные менеджеры говорят: "Мы должны быть такими. Так нас оценивают". И они могут быть правы с точки зрения того, как сейчас устроен бизнес. Но с точки зрения рационального потребителя, вся эта система "безумна" и втягивает множество талантливых людей в социально бесполезную деятельность.

 

У вас будет гораздо больше шансов добиться успеха, если вы начнете делать что-то осуществимое, а не то, что

не представляется возможным. Разве это не совершенно очевидно?

 

И система Беркшира не является "безумной". Она настолько элементарна, что даже умные люди будут иметь ограниченное количество действительно ценных знаний в очень конкурентном мире, когда они борются с другими очень умными, трудолюбивыми людьми. И имеет смысл воспользоваться теми немногими хорошими знаниями, которые у вас есть, вместо того чтобы притворяться, что вы всегда знаете все обо всем. У вас будет гораздо больше шансов добиться успеха, если вы начнете делать что-то осуществимое, а не что-то неосуществимое. Разве это не очевидно?

 

У скольких из вас есть пятьдесят шесть блестящих озарений, в которых вы одинаково уверены? Поднимите руки, пожалуйста. А сколько из вас имеют два-три озарения, в которых вы уверены? Я остаюсь при своем мнении.

 

Я бы сказал, что система Berkshire Hathaway адаптируется к природе инвестиционной проблемы, как она есть на самом деле.

 

Мы действительно делали деньги на высококачественных предприятиях. В некоторых случаях мы покупали весь бизнес. А в некоторых случаях мы просто покупали большой пакет акций.

Но если проанализировать произошедшее, можно сказать, что большие деньги были сделаны в высококачественных бизнесах. И большинство других людей, которые заработали много денег, сделали это в высококачественном бизнесе.

 

В долгосрочной перспективе акции вряд ли принесут доход намного лучше, чем бизнес, который лежит в их основе. Если бизнес зарабатывает шесть процентов на капитал в течение сорока лет, и вы держите его в течение этих сорока лет, вы не сможете получить доход, отличный от шести процентов - даже если вы изначально купили его с огромной скидкой. И наоборот, если бизнес будет приносить восемнадцать процентов на капитал в течение двадцати или тридцати лет, даже если вы заплатите за него дорогую цену, в итоге вы получите чертовски хороший результат.

 

Так что фокус заключается в том, чтобы попасть в более успешные компании. А это подразумевает все те преимущества масштаба, которые можно считать эффектом импульса.

 

Как попасть в эти замечательные компании? Один из методов - это то, что я бы назвал методом поиска маленьких компаний - покупайте их, когда они маленькие. Например, купить WalMart, когда Сэм Уолтон только вышел на биржу, и так далее. И многие люди пытаются делать именно это. И это очень заманчивая идея. Если бы я был молодым человеком, я бы, возможно, занялся этим.

 

Но для Berkshire Hathaway это больше не работает, потому что мы потратили слишком много денег. Мы не можем найти ничего, что соответствовало бы нашим размерным параметрам. Кроме того, мы зациклились на своем. Но я считаю, что поиск маленьких компаний - это вполне разумный подход, который кто-то может попробовать применить в отношении дисциплины. Просто я этим не занимался.

 

Очевидно, что найти таких крупных клиентов очень сложно из-за конкуренции. Пока что Беркширу это удается. Но сможем ли мы продолжать в том же духе? Что станет для нас следующей инвестицией в Coca Cola? Ну, ответ на этот вопрос - я не знаю. Думаю, нам все время становится сложнее. А в идеале - и мы уже не раз это делали - вы входите в отличный бизнес, в котором также есть отличный менеджер, потому что менеджмент имеет значение. Например, для General Electric чертовски важно, что Джек Уэлч пришел вместо того парня, который возглавил Westinghouse, - чертовски важно. Так что менеджмент тоже имеет значение.

 

И некоторые из них предсказуемы. Я не думаю, что нужно быть гением, чтобы понять, что Джек Уэлч был более проницательным человеком и лучшим менеджером, чем его коллеги в других компаниях. Я также не думаю, что нужно быть гением, чтобы понять, что в Disney были заложены очень мощные базовые моменты и что Эйснер и Уэллс были очень необычными менеджерами.

 

Так что иногда вам выпадает возможность попасть в прекрасный бизнес, которым управляет замечательный менеджер. И, конечно, это райский день для свиней. Если вы не загрузитесь, когда вам представится такая возможность, это будет большой ошибкой.

 

Иногда встречаются люди, которые настолько талантливы, что могут делать то, что не под силу простым смертным. Я бы сказал, что таким человеком был Саймон Маркс - представитель второго поколения английской компании Marks & Spencer. Таким человеком был Паттерсон в National Cash Register.

И Сэм Уолтон был именно таким человеком.

 

Такие люди действительно появляются, и во многих случаях их не так уж сложно выявить. Если у них есть разумная рука при том фанатизме, интеллекте и так далее, которые эти люди обычно приносят в партию, то управление может иметь большое значение.

Однако, если усреднить, ставка на качество бизнеса лучше, чем ставка на качество менеджмента. Другими словами, если вам приходится выбирать, ставьте на динамику бизнеса, а не на гениальность менеджера.

 

Но очень редко можно встретить настолько хорошего менеджера, что разумно последовать за ним в то, что выглядит как посредственный бизнес. Еще один очень простой эффект, о котором редко говорят как инвестиционные менеджеры, так и все остальные, - это влияние налогов. Если вы собираетесь купить что-то, что будет накапливаться в течение тридцати лет под пятнадцать процентов годовых, а в самом конце заплатите один налог в размере тридцати пяти процентов, то после уплаты налогов вы оставите себе 13,3 процента годовых.

 

Попытки минимизировать налоги - одна из самых распространенных причин глупых ошибок.

 

Напротив, если бы вы купили ту же самую инвестицию, но вам пришлось бы каждый год платить налоги в размере тридцати пяти процентов от пятнадцати процентов, которые вы заработали, то ваш доход составил бы пятнадцать процентов минус тридцать пять процентов от пятнадцати процентов, или всего 9,75 процента в год нарастающим итогом. Таким образом, разница составляет более 3,5 процента. И то, как 3,5 процента влияют на цифры в течение длительных периодов владения, например тридцати лет, поистине поражает воображение. Если вы будете долго сидеть на заднице, вкладывая деньги в отличные компании, вы сможете получить огромное преимущество, не основываясь ни на чем, кроме как на том, как работают налоги на прибыль.

 

Даже при инвестировании под десять процентов годовых уплата тридцатипятипроцентного налога в конце срока дает вам 8,3 процента после уплаты налогов в качестве годового сложного результата через тридцать лет. В отличие от этого, если вы платите тридцать пять процентов каждый год, а не в конце, ваш годовой результат снизится до 6,5 процента. Таким образом, вы добавляете почти два процента прибыли после уплаты налогов в год, если добиваетесь средней по историческим меркам доходности от инвестиций в обыкновенные акции компаний с низким коэффициентом дивидендных выплат.

 

Но если говорить об ошибках в бизнесе, которые я видел за свою долгую жизнь, то я бы сказал, что попытка слишком сильно минимизировать налоги - одна из самых распространенных причин действительно глупых ошибок. Я вижу ужасные ошибки, связанные с тем, что люди слишком мотивированы налоговыми соображениями.

 

Лично мы с Уорреном не бурим нефтяные скважины. Мы платим налоги. И пока что у нас все неплохо. Если кто-то предложит вам укрыться от налогов, мой совет - не покупайтесь.

 

На самом деле, если кто-то предлагает вам что-то с большими комиссионными и 200-страничным проспектом, не покупайте это. Иногда вы будете ошибаться, если примете "правило Мангера". Однако в течение всей жизни вы будете далеко впереди и пропустите множество несчастных случаев, которые в противном случае могли бы уменьшить вашу любовь к ближнему.

 

У человека есть огромные преимущества, когда он делает несколько отличных инвестиций и просто сидит на заднице: Вы платите меньше брокерам. Вы слушаете меньше глупостей. И если это сработает, государственная налоговая система даст вам дополнительные один, два или три процентных пункта в год.

 

И вы думаете, что большинство из вас получат такое преимущество, наняв инвестиционных консультантов и заплатив им один процент за то, что они бегают вокруг вас и платят много налогов от вашего имени? Удачи.

 

"- Мы платим налоги"

 

"Рождественский подарок Berkshire дяде Сэму: Справа от меня федеральная налоговая декларация Berkshire за 2004 год - 0,249 страниц и три миллиарда долларов плюс общий налог. В левой руке - налоговая декларация, которую я подал в 13 лет, где общая сумма налога составила 7 долларов".

-Баффетт

 

"Мы с Уорреном лично не бурим нефтяные скважины. Мы платим налоги. И пока что у нас все неплохо. Если кто-то предложит вам налоговое убежище, мой совет - не покупайтесь".

_Munger

 

Есть ли в этой философии опасность? Да. Все в жизни таит в себе опасность. Поскольку так очевидно, что инвестирование в великие компании работает, время от времени с этим ужасно перебарщивают. Во времена Nifty-Fifty все могли сказать, какие компании являются великими. Поэтому они дорожали до пятидесяти, шестидесяти и семидесятикратной прибыли. И так же, как IBM, другие компании тоже упали с волны. Таким образом, в результате слишком высоких цен произошла большая инвестиционная катастрофа. И вы должны помнить об этой опасности.

 

Поэтому есть риск. Ничто не бывает автоматическим и легким. Но если вы можете найти какую-то отличную компанию по приемлемой цене, купить ее и сэра, то, как правило, все получается очень, очень хорошо - особенно для частного лица.

 

В модели растущих акций есть подпозиция: Есть бизнесы, которые можно найти несколько раз в жизни, где любой менеджер мог бы значительно повысить доходность, просто подняв цены, а здесь они этого не сделали. Значит, у них есть огромный неиспользованный потенциал ценообразования, который они не используют. Это самый лучший вариант.

 

Это существовало в Диснее. Это такой уникальный опыт - сводить внука в Диснейленд. Вы не так часто это делаете. А людей в стране много. И Disney обнаружил, что может сильно поднять цены, а посещаемость останется на прежнем уровне.

Так что большая часть великих достижений Эйснера и Уэллса была просто гениальна, а остальное было достигнуто за счет повышения цен в Диснейленде и Диснейуорлде, а также благодаря продажам классических анимационных фильмов на видеокассетах.

 

В Berkshire Hathaway мы с Уорреном подняли цены на See's Candy немного быстрее, чем это могли бы сделать другие. И, конечно, мы инвестировали в Coca-Cola, которая обладала неиспользованной ценовой мощью. А еще у нее был блестящий менеджмент. Так что Гоизуэта и Киф могли делать гораздо больше, чем просто повышать цены. Это было идеально.

 

У вас будет несколько возможностей получить прибыль, обнаружив заниженную цену. На самом деле есть люди, которые устанавливают цены не настолько высокие, насколько это может выдержать рынок. И как только вы поймете это, вы сможете найти деньги на улице - если у вас хватит смелости.

 

Если вы посмотрите на инвестиции Berkshire, на которых была сделана большая часть денег, и поищете модели, то увидите, что мы дважды покупали двухгазетные города.

которые с тех пор превратились в города с одной газетой. Так что в какой-то степени мы заключили пари.

 

Мы столкнулись с ситуацией, когда у нас была и главная рука в игре, которая явно должна была закончиться одним победителем, и руководство с большой честностью и умом. Это была мечта.

абсолютная, чертова мечта,

 

В одной из таких газет - Washton Post - мы купили ее примерно за двадцать процентов от стоимости для частного владельца. Так что мы купили ее в стиле Бена Грэма - за одну пятую очевидной стоимости, и, кроме того, мы столкнулись с ситуацией, когда у вас была и верхняя рука в игре, которая явно закончится одним победителем, и менеджмент с большой честностью и интеллектом. Это была настоящая мечта. Это очень высококлассные люди - семья Кэтрин Грэм. Вот почему это была мечта - абсолютная, чертова мечта.

Конечно, это произошло в 73-74 годах. И это было почти как в 1932 году. Вероятно, такая развязка на рынках случается раз в сорок лет. Эти инвестиции выросли примерно в пятьдесят раз по сравнению с нашей стоимостью. На вашем месте я бы не рассчитывал на то, что в вашей жизни появятся такие же хорошие инвестиции, какие были у Washington Post в 73-74 годах.

Позвольте мне упомянуть еще одну модель. Конечно, Gillette и Coke производят довольно дешевые товары и имеют огромное маркетинговое преимущество по всему миру. А в случае с Gillette они продолжают "серфить" по новым

технология, которая довольно проста по меркам микрочипов. Но конкурентам это сделать сложно.

 

Таким образом, им удается постоянно быть на острие усовершенствований в области бритья. Есть целые страны, где Gillette занимает более девяноста процентов рынка бритв. GEICO - очень интересная модель. Это еще одна из ста или около того моделей, которые вы должны иметь в голове. За долгую жизнь у меня было много друзей, занимающихся исправлением больных. И практически все они используют следующую формулу - я называю ее формулой операции по удалению рака:

Они смотрят на этот беспорядок. И выясняют, осталось ли хоть что-то звуковое, что может жить само по себе, если отрезать все остальное. И если они находят что-то здравое, то просто отсекают все остальное. Конечно, если это не сработает, они ликвидируют бизнес. Но часто это срабатывает.

 

А у GEICO был совершенно великолепный бизнес - в беспорядке, но все еще работающий. Окрыленная успехом, GEICO совершила несколько глупостей. Они решили, что раз они зарабатывают много денег, то им все известно. В результате они понесли огромные убытки.

 

Все, что им нужно было сделать, - это отбросить все глупости и вернуться к прекрасному бизнесу, который лежал там. Если задуматься, это очень простая модель. И она повторяется снова и снова.

 

А в случае с GEICO подумайте обо всех деньгах, которые мы пассивно заработали. Это был прекрасный бизнес в сочетании с кучей глупостей, которые можно было легко вычеркнуть. И в компанию приходили люди, которые по темпераменту и интеллекту были созданы для того, чтобы вырезать все это. Такую модель стоит поискать. За всю жизнь вы можете найти одного, двух или трех очень хороших людей. И вы можете найти двадцать или тридцать, которые достаточно хороши, чтобы быть достаточно полезными.

 

Наконец, я хотел бы еще раз поговорить об управлении инвестициями. Это забавный бизнес, потому что в чистом виде весь бизнес по управлению инвестициями вместе взятый не дает никакой добавленной стоимости всем покупателям вместе взятым. Так и должно быть.

 

В чистом виде весь бизнес по управлению инвестициями вместе взятый не дает никакой добавленной стоимости всем покупателям вместе взятым. Так и должно быть.

 

Конечно, это не относится ни к сантехнике, ни к медицине. Если вы собираетесь сделать карьеру в сфере управления инвестициями, вы сталкиваетесь с очень своеобразной ситуацией. И большинство инвестиционных менеджеров решают ее с помощью психологического отрицания - точно так же, как мануальный терапевт. Это стандартный метод борьбы с ограничениями процесса управления инвестициями. Но если вы хотите прожить жизнь наилучшим образом, я бы призвал каждого из вас не использовать режим психологического отрицания.

 

Я думаю, что избранные - небольшой процент инвестиционных менеджеров - могут обеспечить дополнительную ценность. Но я не думаю, что для этого достаточно одной лишь гениальности. Я думаю, что вы должны быть немного дисциплинированы в том, что касается выбора и загрузки, если вы хотите максимизировать свои шансы стать тем, кто обеспечивает клиентам реальную доходность выше среднего в течение длительного времени.

Но я говорю только об инвестиционных менеджерах, занимающихся подбором обычных акций. В других областях я агностик. Я думаю, что вполне могут существовать люди, которые настолько хорошо разбираются в валютах и прочем, прочем и прочем, что могут добиться хороших долгосрочных результатов, действуя таким образом в довольно больших масштабах. Но это не моя среда. Я говорю о выборе акций в американских фондах.

Я думаю, что сложно обеспечить много дополнительных преимуществ для клиента, занимающегося управлением инвестициями, но это не невозможно.

 

Письмо от профессора финансов Университета Южной Калифорнии Гилфорда Бэбкока (на фото внизу и слева), который поделился с Чарли реакцией одного из своих студентов на доклад "Мирская мудрость в ее отношении к управлению инвестициями и бизнесу".

 

Я считаю, что интервью с Мангером было блестящим. Оно полностью захватило мое внимание, когда он бросил нам вызов сделать только 20 инвестиций за всю жизнь. Восприятие инвестиций меняется, когда на карту ставится больше. Мы женимся и меньше встречаемся. Возможно, с учетом этой статьи я буду глубже погружаться, чтобы убедиться, что мои инвестиции хороши.

 

"Нечего добавить" Номер три

 

Мы продолжаем этот вопрос, вызванный бесчисленными вопросами, задаваемыми на протяжении многих лет на коктейльных вечеринках и т. д.

Вопрос: "Самые разные люди просят меня рассказать о какой-то безотказной системе достижения финансовой безопасности или накопления средств на пенсию. Я стараюсь уклоняться от ответов на эти вопросы". [Редактор: "Но на этот раз, Чарли, мы не позволим вам уклониться от ответа"].

Ответ: "Тратьте меньше, чем зарабатываете; всегда что-то откладывайте. Положите их на счет с отложенным налогом. Со временем они начнут превращаться в деньги. ЭТО ОЧЕНЬ ПРОСТО".

 

Беседа вторая пересмотренная

 

Когда в 2006 году я пересматривал "Поговорим вдвоем", мне показалось, что его можно было бы улучшить, добавив

(1) попытка объяснить чрезвычайный инвестиционный успех Гарварда и

Йель в последние годы, плюс

(2) предсказание результатов для многих пулов капитала, которые теперь будут пытаться повторить прошлый успех Гарварда и Йеля, копируя или продолжая их методы, плюс (3) краткий комментарий о последствиях для гипотезы эффективного рынка, продемонстрированных в книге 2005 года "Формула удачи",

Уильям Паундстоун

 

Мне кажется вероятным, что, когда Гарвард и Йель отказались от традиционного нерыночного владения диверсифицированными американскими обыкновенными акциями, их инвестиционному успеху способствовали факторы, включая четыре, описанные ниже:

 

(1) Инвестируя в фонды LBO, Гарвард и Йель ввели в свои результаты леверидж от владения долями в американских предприятиях. А структура фондов LBO дала им возможность сделать свои инвестиции в бизнес с кредитным плечом более безопасным способом, чем это возможно на обычном маржинальном счете, подверженном во время паники принудительным продажам. Приличные сравнительные результаты часто следовали на рынках с терпимыми общими итогами. И это происходило даже тогда, когда чистые результаты инвестиций в фонды LBO были не лучше, чем если бы они инвестировали в индекс американских акций с небольшим плечом.

 

(2) В каждой категории Гарвард и Йель отбирали или непосредственно нанимали инвестиционных менеджеров, чьи способности были намного выше среднего, что служит дополнительным доказательством того, что инвестиционные рынки не являются идеально эффективными и что некоторые хорошие результаты инвестирования достигаются благодаря аномальному мастерству или другим аномальным преимуществам. Например, Гарвард и Йель в силу своего престижа смогли войти в некоторые из самых прибыльных венчурных фондов высоких технологий, недоступных для всех остальных инвесторов. Эти фонды, используя импульс, созданный их собственным прошлым успехом, имели преимущество перед менее известными венчурными фондами, поскольку лучшие предприниматели, что вполне логично, делали ранние презентации в наиболее уважаемых фондах.

 

(3) Гарвард и Йель мудро и оппортунистически подражали инвестиционным банковским компаниям, занявшись несколькими нетрадиционными для того времени видами деятельности, такими как инвестирование в проблемные американские корпоративные облигации, высококупонные иностранные облигации и "арбитраж фиксированного дохода" с использованием заемных средств, в период, когда для опытных операторов в выбранных видах деятельности открывалось много хороших возможностей.

 

(4) И наконец, преимущества, которые Гарвард и Йель получили в последние годы благодаря использованию заемных средств и нестандартным подходам, часто, конечно, получали большой попутный ветер благодаря счастливому сочетанию снижения процентных ставок и роста коэффициента цена-прибыль по акциям.

 

Чрезвычайный инвестиционный успех Гарварда и Йеля доставляет мне как удовольствие, так и боль. Удовольствие я получаю от демонстрации того, что академические навыки часто оказываются полезными в мирских делах. Люди вроде меня, которых привлекала академическая наука, но которые занялись бизнесом, естественным образом реагируют на такие мирские достижения, подобно многим современным ученым, которые восхищаются примером Фалеса Милетского. Этот ученый древности получил большую прибыль, сдав в аренду большинство оливковых прессов в своей местности как раз перед наступлением особенно обильного урожая.

 

Моя боль исходит от

(1) предвидя множество будущих бед для других достойных учебных заведений, движимых завистью и коммивояжерами к восторженному подражанию Гарварду и Йелю, и

(2) неодобрение поведения многих продавцов, которые, вероятно, преуспеют в продвижении имитации. Нечто похожее на то, чего я опасаюсь, произошло в конце "пузыря" высоких технологий. Тогда зависть к успешным венчурным инвесторам ранних стадий высоких технологий, таким как Стэнфорд, плюс сомнительные методы продаж многих венчурных капиталистов привели к тому, что около 90 миллиардов долларов устремились в низкокачественные, имитационные предприятия ранних стадий, которые к настоящему времени, возможно, принесли 45 миллиардов долларов чистых убытков для поздно пришедших инвесторов.

 

Более того, Гарварду и Йелю теперь могут понадобиться новые проявления нестандартной мудрости, отличные от тех, что они демонстрировали ранее. Вполне логично сократить ту часть своей деятельности, которая в последнее время работала лучше всего. Но зачастую это хорошая идея. Так же и с уменьшением восприятия своих потребностей, вместо того чтобы увеличивать риски в попытке удовлетворить предполагаемые потребности.

.

Вторая беседа состоялась в 1994 году, примерно за двенадцать лет до написания этого дополнения. И за эти двенадцать лет много полезных размышлений и сбора данных подтвердили идею о том, что ни рынки ценных бумаг, ни системы пари-мутуэл на ипподромах не мешают некоторым авантюристам добиваться весьма удовлетворительных результатов, превышающих средний уровень, благодаря необычному мастерству. В книге Уильяма Паундстоуна "Формула удачи" в увлекательной форме собрано множество современных доказательств этой точки зрения. Более того, в книге приводится рассказ об инвестиционном послужном списке Клода Шеннона, пионера теории информации, который делает методы Шеннона очень похожими на методы Чарли Мангера

 

Обновленная житейская мудрость: О и А с Чарли

 

Как вы с Уорреном оцениваете кандидата на приобретение?

 

"Мы мало ориентируемся на финансовые показатели; мы применяем много субъективных критериев: Можем ли мы доверять руководству? Может ли это навредить нашей репутации? Что может пойти не так? Понимаем ли мы суть бизнеса? Нужны ли вливания капитала, чтобы поддерживать его? Каков ожидаемый денежный поток? Мы не ожидаем линейного роста; цикличность нас вполне устраивает, если только цена соответствует".

 

Что должен искать молодой человек в карьере?

 

"У меня есть три основных правила. Выполнить все три практически невозможно, но вы все равно должны попытаться:

Не продавайте то, что не купили бы сами.

Не работайте на тех, кого вы не уважаете и кем не восхищаетесь.

Работайте только с теми, кто вам нравится.

 

Мне невероятно повезло в жизни: с Уорреном у меня было все три".

 

Какой общий жизненный совет вы можете дать молодым людям?

 

"Каждый день старайтесь быть немного мудрее, чем вы были, когда проснулись. Выполняйте свои обязанности добросовестно и хорошо. Шаг за шагом вы продвигаетесь вперед, но не обязательно быстрыми рывками. Но, готовясь к быстрым рывкам, вы укрепляете дисциплину. Пробивайтесь вперед по одному дюйму за раз, день за днем, и в конце концов - если вы проживете достаточно долго, как большинство людей, - вы получите от жизни то, что заслужили.

 

Жизнь и ее различные этапы могут быть трудными, жестоко трудными. Три вещи, которые помогают мне справляться с трудностями, - это:

 

Заниженные ожидания. Обладайте чувством юмора. Окружите себя любовью друзей и семьи.

Прежде всего, живите с переменами и приспосабливайтесь к ним. Если бы мир не менялся, у меня по-прежнему был бы двенадцатый гандикап

 

"Не обязательно быть гениальным, достаточно быть немного мудрее других ребят, в среднем, на протяжении долгого-долгого времени".

 

Эта беседа была прочитана в 1996 году студентам профессора Уильяма К. Лазье, который был профессором бизнеса Нэнси и Чарльза Мунгер в Лау, школе Стэнфордского университета. Поскольку в этом выступлении, опубликованном в Outstanding investor Digest 29 декабря 1997 года и 13 марта 1998 года, повторяются многие идеи и многие формулировки из других выступлений, в частности "Практическая мысль о практической мысли", ваш редактор сократил некоторые фрагменты и добавил комментарии, чтобы сохранить логику и течение речи. Но даже с учетом сокращений в этой беседе содержится много уникальных идей, а также знакомых идей, выраженных по-новому.
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Урок элементарной житейской мудрости, пересмотренный Стэнфордской юридической школой

19 апреля 1996 г.

 

Сегодня я попытаюсь расширить свои высказывания, которые я сделал два года назад в бизнес-школе Университета Южной Калифорнии. ... Вам была предоставлена стенограмма моего выступления в U.S.C.. И нет ничего такого, что я сказал тогда, чего бы я не повторил сегодня. Но я хочу усилить то, что я тогда сказал.

 

[Совершенно ясно... что если бы Уоррен Баффетт не узнал ничего нового после окончания Колумбийской школы бизнеса, Berkshire была бы бледной тенью своей нынешней компании. Уоррен разбогател бы - ведь того, чему он научился у Бена Грэма в Колумбийском университете, достаточно, чтобы сделать богатым любого. Но у него не было бы такого предприятия, каким является Berkshire Hathaway, если бы он не продолжал учиться.

 

Как обрести житейскую мудрость? Какую систему вы используете, чтобы подняться в крошечный верхний процент мира с точки зрения наличия элементарной практической мудрости?

 

Я давно считаю, что определенная система, которую может освоить практически любой умный человек, работает гораздо лучше, чем те системы, которые использует большинство людей. Как я говорил в бизнес-школе Университета Южной Калифорнии, вам нужна решетка ментальных моделей в вашей голове. И вы навешиваете свой реальный опыт и викарный опыт (который вы получаете из чтения и так далее) на эту решетку мощных моделей. И с помощью этой системы все постепенно складывается в единое целое, что улучшает познание.

 

Чарли обсуждает несколько конкретных ментальных моделей, разработанных в других докладах.

 

Сегодня вы должны были прочитать последние ежегодные письма Джека Уэлча и Уоррена Баффета, касающиеся компаний General Electric и Berkshire Hathaway соответственно. Джек Уэлч имеет степень доктора технических наук. А Уоррен, очевидно, мог бы получить докторскую степень в любой области, которой бы он хотел заниматься. И оба джентльмена - заядлые учителя.

 

Житейская мудрость, если вникнуть в нее, оказывается весьма академичной. Посмотрите, чего добилась General Electric и, если уж на то пошло, чего добилась Berkshire Hathaway.

 

Конечно, у Уоррена был профессор-наставник - Бен Грэм, к которому он питал большую любовь. Грэм был настолько академичен, что, когда он окончил Колумбийский университет, три разных научных факультета пригласили его в свои докторские программы и попросили сразу же начать преподавать в рамках докторской программы: [этими тремя факультетами были] литература, греческая и латинская классика и математика.

 

У Грэма был очень академический характер. Я знал его. Он был очень похож на Адама Смита - очень озабоченный, очень блестящий. Он даже выглядел как академик. И он был хорош собой. И Грэм, никогда не пытаясь добиться максимального богатства, умер богатым, хотя всегда был щедрым, тридцать лет преподавал в Колумбийском университете и был автором или соавтором лучших учебников в своей области.

 

Поэтому я бы утверждал, что академические круги могут многому научить в плане житейской мудрости и что лучшие академические ценности действительно работают.

 

Конечно, когда я призываю к междисциплинарному подходу - к тому, что вы должны иметь основные модели из широкого спектра дисциплин и использовать их все, - я действительно прошу вас игнорировать границы юрисдикции.

 

А мир устроен иначе. Он не поощряет прыжки через юрисдикционные границы. Большой бюрократический бизнес препятствует этому. И, конечно же, сама наука препятствует этому. Все, что я могу сказать по этому поводу, - это то, что в этом отношении академия ужасно ошибается и дисфункциональна.

 

И некоторые из худших дисфункций в бизнесе происходят от того, что они балканизируют реальность на маленькие отдельные отделы с территориальной принадлежностью, защитой территории и так далее. Поэтому, если вы хотите стать хорошим мыслителем, вы должны развить в себе ум, способный преодолевать границы юрисдикции.

 

Вам не обязательно знать все. Просто возьмите лучшие идеи из всех этих дисциплин. И это не так уж сложно сделать.

 

Я могу попытаться продемонстрировать это на примере карточной игры "контрактный бридж".

Предположим, вы хотите хорошо играть с декларатором в контрактном бридже. Что ж, вы знаете контракт - вы знаете, чего вам нужно добиться. И вы можете подсчитать, сколько у вас уверенных победителей, выложив свои старшие карты и непобедимые козыри.

 

Но если вам не хватает одного-двух фокусов, как вы собираетесь получить остальные необходимые фокусы? Существует всего шесть или около того различных стандартных методов. Это создание длинной масти. У вас есть финессы. Игра на вбрасывание. Кросс-руффы. Есть сквизы. И различные способы ввести защиту в заблуждение, чтобы она совершала ошибки. Так что количество моделей очень ограничено.

Но если вы знаете только одну или две из этих моделей, то в декларационной игре вы будете конем в ступе.

 

Более того, эти вещи взаимодействуют. Поэтому вы должны знать, как взаимодействуют модели. Иначе вы не сможете правильно сыграть рукой.

 

Я уже говорил вам, что нужно думать и вперед, и назад. Так вот, великие деклараторы в бридже думают: "Как я могу взять необходимых победителей?" Но они думают и в обратном направлении: "Что может пойти не так, что приведет к тому, что у меня будет слишком много проигравших? И оба метода мышления полезны. Так что [чтобы победить в] игре жизни, вбейте в голову нужные модели и продумайте их вперед и назад. То, что работает в бридже, будет работать и в жизни.

 

То, что контрактный бридж настолько вышел из моды в вашем поколении, - трагедия. Китай намного умнее нас в плане бриджа. Они преподают бридж в начальной школе. И, видит Бог, китайцы достаточно хорошо играют, когда их приобщают к капиталистической цивилизации. Если мы будем конкурировать с кучкой людей, которые действительно умеют играть в бридж, в то время как наши люди не умеют, это будет еще одним недостатком, который нам не нужен.

 

Поскольку ваша академическая структура, по большому счету, не поощряет умы, прыгающие через юрисдикционные границы, вы находитесь в невыгодном положении, потому что в этом смысле, несмотря на то, что академическая среда очень полезна для вас, вас неправильно учили.

 

Я хочу предложить вам решение, которое я получил в очень раннем возрасте из детского сада: историю о Маленькой Красной Курочке. Конечно же, главная фраза звучит так: "Тогда я сделаю это сама", - сказала Красная Курочка".

 

"Тогда я сделаю это сама", - сказала Красная Курочка".

 

Так что если ваши профессора не дают вам подходящего междисциплинарного подхода, если каждый из них хочет использовать свои собственные модели и недоиспользовать важные модели других дисциплин, вы можете исправить эту глупость сами. Просто потому, что он - лошадиная нога, вы не обязаны быть таким же. Вы можете протянуть руку и схватить модель, которая лучше решает общую проблему. Все, что вам нужно сделать, - это узнать ее и разработать правильную

ментальные привычки.

 

И это очень весело - сидеть и переигрывать людей, которые намного умнее тебя, потому что ты приучил себя быть более объективным и многодисциплинарным.....

 

Кроме того, в этом деле крутятся большие деньги, о чем я могу судить по своему личному опыту.

 

[Чарли начинает изложение бизнес-кейса Coca-Cola, представленного в четвертой беседе "Практические мысли о практических мыслях", и рассуждает о важности вкуса].

 

Одна из моих любимых историй о бизнесе связана с компанией Hershey. Они получают свой вкус, потому что делают какао-масло в старых каменных кофемолках, которые начали использовать в 1800-х годах в Пенсильвании. И немного шелухи какао-бобов попадает в шоколад. Поэтому шоколад Hershey's имеет тот странный привкус, который так нравится людям.

 

Когда компания Hershey хотела выйти на рынок Канады, она знала, что не стоит менять свой выигрышный вкус.

 

Когда компания Hershey захотела выйти на рынок Канады, она знала, что не стоит менять свой выигрышный вкус. Поэтому они скопировали свои каменные кофемолки. Им потребовалось пять лет, чтобы повторить свой собственный вкус. Как видите, ароматы могут быть довольно хитрыми.

 

И сегодня существует компания International Flavors and Fragrances. Это единственная известная мне компания, которая занимается тем, на что нельзя получить авторское право или патент, но которая, тем не менее, получает постоянный роялти. Им это удается благодаря тому, что они помогают компаниям разрабатывать вкусы и ароматы для своих продуктов, на которые распространяется торговая марка, например крема для бритья. Легкий аромат крема для бритья очень важен для потребления. Так что все эти вещи ужасно важны.

 

Продолжая рассматривать пример Coca-Cola, Чарли объясняет, как наше понимание графики

Реплики математических идей уходят корнями в биологию.

 

Мой друг, доктор Нат Мирволд, главный технолог Microsoft, обеспокоен этим. Он доктор физики и знает много математики. И его беспокоит, что биология может создать нейронный аппарат, способный решать автоматические дифференциальные уравнения с высокой скоростью, и при этом, куда бы он ни посмотрел, люди совершенно не умеют работать с обычными вероятностями и обычными числами.

 

Кстати, я думаю, что Мирволд ошибается, удивляясь этому. Так называемый фитнес-ландшафт наших предков заставлял их уметь метать копья, бегать, поворачивать за углы и т. д. задолго до того, как им приходилось правильно мыслить, как Мирволду. Поэтому я не думаю, что он должен быть так уж удивлен. Однако разница настолько велика, что я могу понять, как он находит ее нелепой.

 

Человечество изобрело систему, чтобы справиться с тем фактом, что мы по своей природе не умеем манипулировать числами. Она называется "график".

 

Во всяком случае, человечество изобрело систему, позволяющую справиться с тем фактом, что мы по своей природе так плохо умеем манипулировать числами. Она называется "график". Как ни странно, он появился в Средние века. И это единственное интеллектуальное изобретение монахов в Средние века, о котором я знаю, что оно хоть сколько-нибудь стоящее. График представляет числа в форме, похожей на движение. Таким образом, он использует некоторые из этих примитивных нейронных вещей в вашей системе так, чтобы помочь вам понять их. Так что графики Value Line очень полезны.

 

График, который я раздал, нарисован на логарифмической бумаге, которая основана на таблице натуральных логарифмов. А это основано на элементарной математике сложных процентов, которая является одной из самых важных моделей, существующих на земле. Поэтому не зря этот график имеет такую форму. И если вы проведете прямую линию через точки данных на графике на логарифмической линейке, она покажет вам скорость, с которой сложный процент работает на вас. Так что эти графики удивительно полезны.....

Я не использую прогнозы Value Line, потому что наша система работает для нас лучше, чем их - на самом деле, намного лучше. Но я не могу представить, что у меня не будет их графиков и данных. Это чудесный, чудесный продукт. . ..

 

Чарли обсуждает важность торговых марок для успеха Coca-Cola и переходит к обсуждению продуктов питания и компании Carnation.

 

Компания "Гвоздика

В 1899 году бакалейщик Э. А. Стюарт основал компанию Pacific Coast Condensed Milk Company в штате Вашингтон на основе относительно нового процесса выпаривания. Используя название местного табачного магазина "Гвоздика", он придумал бренд для своего нового молочного продукта. Благодаря вниманию к процессам и умному маркетингу. Carnation стала ассоциироваться с "довольными коровами" и высококачественными молочными продуктами. В 1985 году компания была приобретена Nestle.

 

Когда Carnation пыталась заключить сделку на свою торговую марку, нашелся один парень, который продавал рыбу Carnation Fish. Господи, помоги мне, это было его торговое название. Не спрашивайте меня, почему. И каждый раз, когда они говорили: "Мы заплатим вам 250 000 долларов", он отвечал: "Я хочу 400 000 долларов". А потом, четыре года спустя, они говорили: "Мы дадим вам 1 миллион долларов", а он отвечал: "Я хочу 2 миллиона". И так продолжалось до самого конца. И они так и не купили торговую марку - по крайней мере, не купили, когда я смотрел на нее в последний раз.

 

В конце концов компания Carnation пришла к нему с овечьим лицом и сказала: "Мы хотели бы разместить на ваших рыбных заводах наших инспекторов по контролю качества, чтобы убедиться, что ваша рыба идеальна, и мы оплатим все расходы", - на что он быстро и с ухмылкой согласился. Так он получил бесплатный контроль качества на своих рыбных заводах - любезно предоставленный компанией "Гвоздика".

 

Эта история показывает, какой огромный стимул вы создаете, если даете человеку торговую марку [которую он может защищать]. И этот стимул очень полезен для всей цивилизации. Как видите, Carnation дошла до того, что стала защищать продукты, которые ей даже не принадлежали.

 

Такой результат очень и очень желателен [для общества]. Таким образом, есть несколько очень фундаментальных макроэкономических причин, по которым даже коммунистические страны должны защищать товарные знаки. Не все они это делают, но есть очень веские причины, по которым они должны это делать. И, в общем и целом, в среднем по миру охрана товарных знаков осуществляется довольно хорошо.

 

[Чарли применяет различные ментальные модели к компании Coca-Cola].

 

Однако если у вас нет базовых моделей и базовых ментальных методов работы с моделями, то все, что вы можете сделать, - это сидеть и крутить пальцами, глядя на график Value Line. Но вам не нужно крутить пальцами. Вы должны выучить сотню моделей и несколько умственных приемов и продолжать заниматься этим всю жизнь. Это не так уж сложно

 

И вся прелесть в том, что большинство людей не хотят этого делать - отчасти потому, что их неправильно воспитали. А я здесь пытаюсь помочь вам избежать некоторых опасностей, которые могут возникнуть в результате такого неправильного воспитания.

 

ИТАК. Мы рассмотрели некоторые общие идеи, связанные с поиском мирской мудрости. А теперь я хочу обратиться к чему-то еще более экстремальному и своеобразному, чем то, о чем я уже говорил. Из всех моделей, которые люди должны иметь в полезной форме, но не имеют, возможно, самые важные лежат в области психологии.....

 

Недавно у меня был поучительный опыт: Я только что вернулся из Гонконга. У меня там есть приятель, который является директором одной из ведущих школ. Он подарил мне книгу под названием "Языковой инстинкт", написанную Стивеном Пинкером. Пинкер - профессор-семантик, выросший в тени Ноама Хомского - профессора Института лингвистики МТИ, - который, вероятно, является величайшим семантиком из всех, кто когда-либо жил.

 

Стивен Пинкер (р. 1954)

Родился в Монреале. Стивен Пинкер получил степень по экспериментальной психологии в Университете Макгилла, а затем перешел в Гарвард для получения докторской степени. В разное время он преподавал в Гарварде и Массачусетском технологическом институте, а в настоящее время является семейным профессором Джонстона на факультете психологии в Гарварде. Пинкер интересуется языком и разумом, в том числе областью визуального познания. Эта область включает в себя способность представлять себе формы и распознавать лица и предметы. Он специализируется на развитии языка у детей и написал множество важных работ и книг на эту и другие темы.

 

И Пинкер утверждает, что человеческие языковые способности не просто усвоены - они глубоко заложены в геноме, в значительной степени. Ее нет в геноме других животных, включая шимпанзе, в какой-либо действительно полезной степени. Это дар, который достался человеку. И Пинкер очень хорошо доказывает свою точку зрения.

 

Конечно, Чомски уже доказал это. Нужно быть довольно невежественным человеком, чтобы не понимать, что большая часть языковых способностей заложена в человеческом геноме. И хотя вам придется чертовски много работать, чтобы улучшить его с помощью образования, вы начинаете с большим преимуществом в своих генах.

 

Пинкер не может понять, почему Чомски - который, опять же, такой гений - занимает позицию, что присяжные все еще

о том, почему эта способность заложена в геноме человека. Пинкер, по сути, говорит: "Черт возьми, присяжные еще не определились! Языковой инстинкт появился у человека точно так же, как и все остальное - путем дарвиновского естественного отбора".

 

" Языковой инстинкт появился у людей точно так же, как и все остальное - путем дарвиновского естественного отбора".

 

Что ж, младший профессор, безусловно, прав, и колебания Чомски немного глупы.

 

Но если мы с младшим профессором правы, то как же такой гений, как Хомский, допустил очевидный просчет? Ответ мне совершенно ясен - Чомски страстно идеологизирован. Он крайний эгалитарный левак, который к тому же гений. И он настолько умен, что понял: если он уступит в этом конкретном дарвинистском вопросе, последствия будут угрожать его левацкой идеологии. Поэтому на его выводы, естественно, влияет его идеологическая предвзятость.

 

И это еще один урок житейской мудрости: Если идеология может испортить голову Чомски, представьте, что она делает с такими людьми, как вы и я.

 

Тяжелая идеология - один из самых экстремальных исказителей человеческого познания. Посмотрите на этих исламских фундаменталистов, которые только что расстреляли толпу греческих туристов с криками "Божья работа!". Идеология делает странные вещи и ужасно искажает познание.

 

Если в юности вы получите много тяжелой идеологии, а потом начнете ее выражать, то вы действительно закроете свой мозг в очень неудачный шаблон. И вы исказите свое общее познание.

 

Если взять Уоррена Баффета в качестве примера житейской мудрости, то получится очень интересная история: Уоррен обожал своего отца, который был замечательным человеком. Но отец Уоррена был очень тяжелым идеологом (как оказалось, правого крыла), который общался с другими очень тяжелыми идеологами (естественно, правого крыла).

 

Уоррен заметил это еще в детстве. И он решил, что идеология опасна и что он будет держаться от нее подальше. И так было всю жизнь. Это в огромной степени способствовало точности его познания.

 

Я усвоил тот же урок по-другому. Мой отец ненавидел идеологию. Поэтому мне оставалось только подражать отцу и, таким образом, оставаться на том пути, который я считаю правильным. Такие люди, как Дорнан справа или Нейдер слева, очевидно, немного сошли с ума. Они - крайние примеры того, что идеология может сделать с вами, особенно жестоко выраженная идеология. Поскольку она вбивает идеи лучше, чем убеждает, это очень опасная вещь.

 

Если в юности вы получаете много тяжелой идеологии, а потом начинаете ее выражать, то тем самым загоняете свой мозг в очень неудачную колею.

 

Поэтому в системе, состоящей из нескольких моделей по нескольким дисциплинам, я должен добавить в качестве дополнительного правила, что вам следует очень осторожно относиться к тяжелой идеологии.

 

Вы можете придерживаться тяжелой идеологии в пользу точности, усердия и объективности. Но тяжелая идеология, которая делает вас абсолютно уверенным в том, что минимальная зарплата должна быть повышена или не должна - и это своего рода святая конструкция, в которой вы знаете, что вы правы, - делает вас немного сумасшедшим.

 

Это очень сложная система. А жизнь - это одно чертово родство за другим. Вполне нормально думать, что в целом вы считаете, что цивилизации будет лучше, если она понизит минимальную зарплату или повысит ее. Любая позиция - это нормально. Но полная уверенность в подобных вопросах при наличии сильной, жестокой идеологии, на мой взгляд, превращает вас в плохого мыслителя. Так что остерегайтесь умственных ошибок, основанных на идеологии.

 

[Чарли сетует на то, как плохо психология справляется с предубеждениями, вызванными стимулами].

 

Еще одна причина, по которой я упомянул Пинкера, семантика, написавшего книгу, о которой я говорил вам ранее, заключается в том, что в конце своей книги он говорит (примерно так): "Я читал учебники по психологии. И они глупы". Он говорит: "Весь этот предмет неправильно организован и неправильно преподается".

 

Ну, у меня гораздо меньше квалификации, чем у Пинкера. На самом деле, я никогда не читал ни одного курса по психологии. Однако я пришел к точно такому же выводу - что тексты по психологии, хотя и

они прекрасны отчасти, но в то же время значительно глупее.

 

На самом деле, достаточно взять простое психологическое отрицание. Примерно за три века до рождения Христа Демосфен сказал: "Чего человек желает, в то он и поверит". Что ж, Демосфен был прав.

 

У меня был знакомый, чей горячо любимый сын - гениальный футболист - улетел за океан и не вернулся. Его мать думала, что он жив. Иногда сознание меняется так, что желание становится верой. Это происходит на разных уровнях. Люди различаются по степени психологического отрицания. Но неправильное осознание, вызванное отрицанием, в подавляющем большинстве случаев пронизывает реальность, с которой вам придется иметь дело. И все же в учебниках по психологии вы не найдете адекватной трактовки простого психологического отрицания.

 

Майкл Фарадей (179р-1567)

Майкл Фарадей известен своими исследованиями в области физики, химии и электричества:

"Ничто не может быть слишком прекрасным, чтобы быть правдой".

"Закончить работу. Публикуйте." (его совет молодому Уилльяму Круксу, впоследствии знаменитому химику и физику)

Пять основных предпринимательских навыков, необходимых для достижения успеха, - это концентрация, дискриминация, организация, инновации и коммуникация".

"Почему, сэр, есть все шансы, что скоро вы сможете обложить его налогом!" (премьер-министру Уильяму Гладстону, о пользе электричества)

 

Поэтому вы не можете изучать психологию так, как ее преподают профессора, вы должны изучать все, что они преподают, но вы должны изучать и многое другое, чему они не учат, потому что они не умеют правильно обращаться с собственным предметом.

 

Для меня психология в ее нынешнем понимании - это электромагнетизм после Фарадея, но до Максвелла. Многое было открыто, но ни один ум не собрал все это воедино и в правильной форме, и это нужно сделать, потому что это не так уж сложно сделать, и это чрезвычайно важно.

 

Просто откройте учебник по психологии, перейдите к оглавлению, найдите зависть, и зависть вошла в одну или две или три из десяти заповедей, о которых знал Моисей, и мы, старые евреи, когда пасли овец, знали о зависти, просто профессор психологии не знает о зависти.

 

Книги, в которых толстый преподаватель читает курс психологии без зависти?! И без простого психологического отрицания?! И без предвзятости, вызванной стимулом?!

 

А психологические тесты не справляются с комбинациями факторов. Я уже говорил вам, что нужно помнить об эффекте лоллапалузы, когда две, три или более сил действуют в одном направлении.

 

Самым известным психологическим экспериментом, когда-либо проводившимся, является эксперимент Милгрэма, в котором людей просили применить к невинным собратьям пытку электрическим током, в чем у них были все основания убедиться. И они манипулировали большинством этих добропорядочных добровольцев, заставляя их применять пытки.

 

Так что вы можете изучать психологию так, как ее преподают ваши профессора. Вы должны выучить все, что они преподают. Но вы должны выучить и многое другое, чему они не учат - потому что они не умеют правильно обращаться с собственным предметом.

 

Милгрэм провел эксперимент сразу после того, как Гитлер заставил кучу верующих лютеран, католиков и так далее совершать неблаговидные поступки, о которых они должны были знать, что это неправильно. Он пытался выяснить, насколько сильно можно использовать авторитет, чтобы заставить высокопоставленных людей совершать поступки, которые были явно и грубо ошибочными.

 

И он добился очень драматического эффекта. Ему удалось заставить высокопоставленных людей совершить множество ужасных поступков. Но в течение многих лет эта история фигурировала в книгах по психологии как демонстрация того, как авторитет может быть использован для убеждения людей совершать ужасные поступки.

 

Стэнли Милгрэм Эксперименты по изучению авторитета

 

Стэнли Милгрэм родился в 1933 году в Нью-Йорке и рос во время Второй мировой войны, когда о зверствах нацистов стало известно всему миру. Он получил степень по политологии в Квинс-колледже и поступил в Гарвард, где получил степень доктора философии в области социальных отношений. Он занял должность преподавателя в Йельском университете, где провел классический эксперимент, в котором моральные убеждения испытуемого противопоставлялись требованиям авторитета.

 

Его эксперимент показал, что шестьдесят пять процентов испытуемых, обычных жителей Нью-Хейвена, готовы подвергнуть явно вредному удару электрическим током жалко протестующую жертву только потому, что так приказал им научный авторитет, несмотря на то, что жертва не сделала ничего, чтобы заслужить наказание. Результаты Милгрэма использовались как частичное объяснение немецких зверств во время Второй мировой войны.

 

Конечно, это всего лишь предвзятость первого вывода. Это не полное и правильное объяснение. Авторитет - это часть объяснения. Однако было и множество других психологических принципов, действующих в том же направлении, которые достигли этого эффекта лоллапалузы именно потому, что действовали в комбинации с той же целью.

 

Люди постепенно поняли это. И если вы почитаете последние учебники по психологии в таком месте, как Стэнфорд, то увидите, что сейчас им удалось понять это примерно на две трети правильно. Однако вот главный эксперимент во всей психологии. И даже в Стэнфорде до сих пор опускают некоторые важные причины результатов Милгрэма.

 

Как умные люди могут так ошибаться? Ответ заключается в том, что они не делают того, что я предлагаю сделать вам - взять все основные модели из психологии и использовать их в качестве контрольного списка при анализе результатов в сложных системах.

 

Ни один пилот не взлетает, не проверив свой контрольный список: A, B, C, D.... И ни один игрок в бридж, которому нужны два дополнительных фокуса, не разыгрывает руку, не просмотрев свой контрольный список и не выяснив, как это сделать. Но эти профессора психологии думают, что они настолько умны, что им не нужен чек-лист. Но они не настолько умны. Почти никто. А может, и никто.

 

Если бы они использовали контрольный список, то поняли бы, что в эксперименте Милгрэма задействованы как минимум шесть психологических принципов, а не три. Все, что им нужно сделать, - это пройтись по контрольному списку, чтобы увидеть [те, которые они пропустили].

 

Точно так же, без этой системы получения основных моделей и их совместного использования в мультимодульном режиме, вы будете облажаться раз за разом.

 

Одна из причин, по которой профессора психологии так облажаются с опровержением, заключается в том, что трудно проводить наглядные эксперименты, не прибегая к действиям, запрещенным этикой. Чтобы продемонстрировать, как страдания вызывают у людей психические дисфункции, подумайте, что вам придется сделать с вашими собратьями. И вам придется сделать это, не предупредив химика о предстоящей травме. Итак, очевидно, что существуют этические причины, по которым практически невозможно провести эксперименты, необходимые для того, чтобы наилучшим образом показать, как человеческие страдания создают психические нарушения у людей.

 

Большинство профессоров решают эту проблему, по сути, следующим образом: "Если я не могу продемонстрировать это своими экспериментами, значит, этого не существует". Однако, очевидно, что это глупость. Если что-то очень важно, но не может быть идеально и точно продемонстрировано из-за этических ограничений, вы не можете просто забить на это мясо, как на несуществующее. Вы должны сделать с ним все возможное - с теми доказательствами, которые доступны.

 

Сам Павлов провел последние десять лет своей жизни, мучая собак. И он опубликовал свои работы. Таким образом, у нас есть огромное количество данных о вызванных страданием психических нарушениях у собак и их коррекции. Но ни в одном учебнике по психологии, который вы когда-либо увидите, этого нет.

 

Я не знаю, нравится ли им тот факт, что Павлов мучил собак, или же Б. Ф. Скиннер, переборщив с литературными пристрастиями, сделал непопулярным перенос следствий из поведения животных на поведение человека. Однако по какой-то безумной причине книги по психологии совершенно неадекватно справляются с психическими нарушениями, вызванными страданиями.

 

Вы можете сказать: "Какая разница во всем этом психологическом невежестве?" Ну, если я прав, то вам нужны эти модели, которые затухают из-за этого невежества. И, кроме того, они нужны вам в такой форме, чтобы при наличии двадцати конструктов у вас были все двадцать, другими словами

 

У вас есть все 20, другими словами, вы не должны оперировать ручкой и должны использовать их в качестве контрольного списка, так что вам придется вернуться назад и положить в свою голову, но я назвал психологию ошибочных суждений в форме, где у вас есть все важные модели, и вы можете использовать их.

 

И они особенно нужны, когда четыре или пять сил из этих моделей объединяются, чтобы действовать в одном направлении. В таких случаях часто возникают эффекты лоллапалузы, которые могут сделать вас богатым, а могут и убить, поэтому очень важно знать об эффектах лоллапалузы.

 

Есть только один правильный способ сделать это - собрать вместе основные доктрины и использовать их в качестве контрольного списка, а также повторить, чтобы подчеркнуть, что вы должны обратить особое внимание на комбинационные эффекты, которые создают последствия lollapalooza.

 

Чарли обсуждает недостаток междисциплинарного обучения и профессий, в частности то, как область психологии практически игнорируется в Академии

 

Вы также можете узнать, когда вы играете в игру убеждения по уважительной причине Я надеюсь объединить эти силы таким образом, чтобы сделать вас более эффективными

 

Позвольте мне привести вам пример из психологии Y в день капитана Кука, когда он отправлялся в длительное плавание, и в то время цинга была оценкой длительного плавания, а при цинге вы оставляете во рту окаменевшие пушки, и эта болезнь становится неприятной и убивает вас.

 

А находиться на примитивном парусном корабле с кучей умирающих моряков - дело очень неловкое, поэтому все ужасно интересовались цингой, но не знали о витамине С. Капитан Кук, будучи умным человеком с многовариантным подходом, заметил, что голландские корабли болели цингой меньше, чем английские, когда совершали длительные плавания. Поэтому он спросил: "Что голландцы делают по-другому?"

И он заметил, что у них есть все эти бочки с квашеной капустой. И он подумал: "Я отправляюсь в эти долгие путешествия. И это очень опасно. Квашеная капуста может помочь". И он положил всю эту квашеную капусту, которая, кстати, содержит витамин С.

 

Но английские моряки в те времена были суровыми, раздражительными и опасными людьми. Они ненавидели "фрицев". И они привыкли к своей стандартной еде и выпивке. Как же заставить таких английских моряков есть квашеную капусту?

 

Кук не хотел говорить им, что делает это в надежде предотвратить цингу - ведь они могут взбунтоваться и захватить корабль, если подумают, что он берет их в такое долгое плавание, что цинга вполне вероятна.

Вот что он сделал: Офицеры ели в одном месте, где мужчины могли наблюдать за ними. И долгое время он подавал квашеную капусту офицерам, но не мужчинам. И вот, наконец, капитан Кук сказал: "Ну что ж, мужчины могут есть ее один день в неделю".

 

Со временем он заставил всю команду есть квашеную капусту. Я считаю это очень конструктивным использованием элементарной психологии. Возможно, это спасло Бог знает сколько жизней и принесло Бог знает сколько достижений. Однако если вы не знаете правильных методов, вы не сможете их использовать.

 

[Чарли обсуждает психологические эффекты, которые играют роль в маркетинге потребительских товаров, таких как Coca-Cola, продукция Procter & Gamble, Tupperware и т. д.].

 

Житейская мудрость в основном очень, очень проста. И то, к чему я вас призываю, не так уж сложно сделать, если у вас есть желание пройти через это и сделать. А вознаграждение будет потрясающим - абсолютно потрясающим.

 

Но, возможно, вы не заинтересованы в том, чтобы с благоговением относиться к некоторым наградам, избегать многих страданий или быть более способным служить всему, что вы любите в жизни. И если вы так настроены, то не обращайте внимания на то, что я пытаюсь вам сказать, потому что вы уже на правильном пути.

 

Нельзя не подчеркнуть, что вопросы морали глубоко переплетены с

рассуждения о житейской мудрости, связанные с психологией. Например, возьмем вопрос о воровстве. Очень значительная часть людей в мире будет воровать, если (А) это очень легко сделать и (Б) практически нет шансов быть пойманным.

 

И как только они начнут воровать, принцип последовательности, который является большой частью человеческой психологии, вскоре объединится с оперантным обусловливанием и сделает воровство привычным. Так что если вы ведете бизнес, где воровать легко из-за ваших методов, вы наносите большую моральную травму людям, которые на вас работают.

 

Нельзя не подчеркнуть, что вопросы нравственности тесно переплетены с вопросами житейской мудрости, включающими психологию.

 

Серпико (1973)

Серпико" - популярный фильм режиссера Сидни Люмета, основанный на книге журналиста Питера Мааса "Правдивая история". Сюжет рассказывает о полицейском Фрэнке Серпико, который работает под прикрытием, арестовывая преступников всех мастей, но особенно наркоторговцев, несмотря на то, что работает в коррумпированном полицейском департаменте. Серпико отказывается брать взятки и настолько возмущается своими сомнительными коллегами, что дает против них показания, ставя тем самым под угрозу свою жизнь. Действие фильма происходит в начале 1970-х годов, в нем есть несколько отсылок к культуре "хиппи", поэтому нынешним зрителям он кажется несколько устаревшим. В главной роли снялся Аль Пачино, получивший за свою игру номинацию на премию "Оскар". Фильм также был номинирован на премию "Оскар" за сценарий.

 

Опять же, это очевидно. Очень, очень важно создавать человеческие системы, которые

трудно обмануть. В противном случае вы погубите свою цивилизацию, потому что такие большие стимулы создадут предвзятость, вызванную стимулами, и люди будут рационализировать, что плохое поведение - это нормально.

 

А если это делает кто-то другой, то у вас есть как минимум два психологических принципа: предубеждение, вызванное стимулом, и социальное доказательство. Мало того, вы получаете эффект Серпико: Если достаточно людей наживаются на общем социальном климате неправильных действий, то они ополчатся на вас и станут опасными врагами, если вы попытаетесь проболтаться.

 

Очень опасно игнорировать эти принципы и допускать разгильдяйство - мощные психологические силы работают на зло.

 

Когда стимулы "неправильные": "Какая боль!

Мошенничество сотрудников в делах о нетрудоспособности по медицинским показаниям часто является следствием трудно диагностируемых жалоб, таких как вечно популярная "боль в спине". Но мошенничество с инвалидностью распространяется и на аферы, совершаемые практикующими врачами, включая фантомное лечение, двойное выставление счетов, ненужный уход и ненужные анализы. Чарли считает, что система, как она устроена, приглашает к мошенничеству и что люди психологически предрасположены к мошенничеству, когда имеющиеся стимулы преобладают над структурными сдержками и противовесами. По его словам, "если вы хотите изменить поведение, вам нужно изменить мотивацию".

 

Как это связано с юридическим бизнесом? Когда люди заканчивают юридический факультет Стэнфорда и идут в законодательные органы нашей страны и из самых лучших побуждений принимают законы, которые обычно используются людьми для мошенничества, вряд ли можно придумать что-то худшее.

 

Допустим, у вас есть желание заниматься государственной службой как естественная часть вашего планирования, вы думаете в реках и спрашиваете, что я могу сделать, чтобы разрушить нашу цивилизацию, что очень просто, если вы хотите разрушить вашу цивилизацию, вы просто идете в законодательный орган и принимаете законы, которые создают системы, в которых люди могут легко обманывать, это будет работать идеально.

 

Возьмем систему компенсации работникам в Калифорнии - стресс реален, и его измерение может быть реальным, так что вы хотите компенсировать людям их сильные стороны на рабочем месте - это кажется благородным поступком.

 

Но проблема с такой компенсационной практикой заключается в том, что практически невозможно удалить огромное жульничество, и как только вы вознаграждаете жульничество, вы получаете группу Lions Club врачей группы профсоюза сексуальных актрис, участвующих в реферальной схеме, вы получаете полный миазм катастрофического поведения. И поведение заставляет всех людей делать это так, как они это делают, так что вы пытались помочь своей Цивилизации, но то, что вы сделали, создало огромный ущерб, чистый.

 

Поэтому гораздо лучше оставить некоторые вещи на потом и с компенсацией позволить жизни быть трудной, чем создавать системы, которые легко обмануть.

 

Приведу пример: у меня есть друг, который производил промышленную продукцию на заводе в Техасе, недалеко от границы. Он занимался низкомаржинальным бизнесом, в результате чего его система компенсаций работникам стала массово мошенничать, а страховые взносы достигли двузначного процента от заработной платы, и производство его продукции было не таким уж опасным, он же не был подрядчиком по сносу зданий или что-то в этом роде.

 

Поэтому он обратился к профсоюзу с мольбой: "Вы должны это прекратить. Денег на производство этого продукта не хватит, чтобы покрыть все эти махинации". Но к тому времени все уже привыкли к этому. "Это дополнительный доход. Это дополнительные деньги. Все этим занимаются. Это не может быть так уж плохо. Выдающиеся адвокаты, выдающиеся врачи, выдающиеся хиропрактики - если таковые вообще существуют - обманывают".

 

И никто не мог сказать им: "Ты больше не можешь этого делать". Кстати, это тоже павловская ассоциация. Когда люди получают плохие новости, они ненавидят гонца. Поэтому представителю профсоюза было очень трудно сказать всем этим людям, что легкие деньги скоро закончатся. Это не тот путь, по которому можно продвигаться как представитель профсоюза.

 

Поэтому мой друг закрыл свой завод и перенес работу в штат Юта, в общину верующих мормонов.

 

Поэтому мой друг закрыл свой завод и перевез работу в штат Юта, в общину верующих мормонов. Мормоны не занимаются мошенничеством с компенсациями работникам - по крайней мере, на заводе моего друга их нет. И угадайте, каковы сегодня его расходы на компенсацию работникам? Это два процента от фонда оплаты труда [- По сравнению с двузначным числом].

 

Подобные трагедии происходят из-за того, что вы пускаете жижу на самотек. Вы должны остановить нечистоты на ранней стадии. Очень трудно остановить нечистоты и моральный крах, если вы позволите им течь некоторое время.

 

[Чарли описывает свое понятие "синдрома сверхреакции лишения" применительно к азартным играм и фиаско с "Новой колой" в середине 1980-х годов.J

 

Конечно, как я уже говорил, есть одно важное соображение, которое требует огромного и особого внимания в рамках любого использования техник, сознательно использующих элементарные психологические силы: как только вы узнаете, как это сделать, существуют реальные моральные ограничения относительно того, насколько сильно вы должны это делать. Не все из того, что вы умеете делать, вы должны использовать для манипулирования людьми.

 

Кроме того, если вы готовы переступить через моральные рамки, а человек, которым вы пытаетесь манипулировать, понимает, что вы делаете, потому что он также понимает психологию", он возненавидит вас. Есть замечательно убедительные доказательства этого эффекта, взятые из трудовых отношений в Израиле. Так что существуют не только моральные, но и практические возражения - в некоторых случаях очень серьезные.

 

Как я уже говорил в U.S.C., инвестирование осложняется тем, что легко понять, что дела у одних компаний идут лучше, чем у других. Но цена на акции поднимается так высоко, что внезапно вопрос о том, какую акцию лучше купить, становится довольно сложным.

 

Вопрос: как вы учитываете психологию в своих инвестиционных решениях? Я думаю, это не просто выбор продуктов, которые понравятся всем, как кока-кола. есть много умных людей, которые думают именно так, как вы нам сегодня показали. так вы ищете провал в мышлении других инвесторов, которые выбирают успешные компании?

 

Как я уже говорил в U.S.C., инвестирование осложняется тем, что легко понять, что дела у одних компаний идут лучше, чем у других. Но цена на акции поднимается так высоко, что внезапно вопрос о том, какую акцию лучше купить, становится довольно сложным.

 

Мы никогда не избавлялись от этой проблемы. И в девяносто восьми процентах случаев наше отношение к рынку таково... [что] мы агностики. Мы не знаем. Правильно ли оценивается GM по сравнению с Ford? Мы не знаем.

Мы всегда ищем что-то, где, как нам кажется, есть понимание, которое дает нам большое статистическое преимущество. Иногда это приходит из психологии, но чаще - из чего-то другого. И мы находим лишь несколько - может быть, одну или две в год. У нас нет системы автоматического принятия всех возможных инвестиционных решений. У нас совершенно другая система.

 

Мы просто ищем решения, которые не вызывают сомнений. Как мы с Баффетом говорим снова и снова, мы не перепрыгиваем семифутовые заборы. Вместо этого мы ищем однофутовые заборы с большим вознаграждением по ту сторону. Поэтому мы добились успеха, упрощая мир для себя, а не решая сложные проблемы.

 

В: На основе статистического анализа и интуиции?

 

Конечно, когда мы принимаем решение, мы думаем, что у нас есть преимущество в понимании. И это правда, что некоторые прозрения носят статистический характер. Однако, опять же, мы находим лишь некоторые из них.

 

Мы просто ищем решения, которые не вызывают сомнений. Как мы с Баффетом говорим снова и снова, мы не перепрыгиваем семифутовые заборы.

 

Нам не поможет просто наличие благоприятных шансов. Они должны быть в таком месте, чтобы мы могли их распознать. Для этого нужна возможность неправильной цены, которую мы достаточно умны, чтобы распознать. И такое сочетание встречается нечасто. Но это и не нужно. Если вы дождетесь крупной возможности и наберетесь смелости и сил, чтобы крепко ухватиться за нее, когда она появится, сколько их вам понадобится? Например, возьмем десять лучших бизнес-инвестиций Berkshire Hathaway за всю историю компании. Мы были бы очень богаты, если бы не делали ничего другого в течение двух жизней.

 

Поэтому, повторюсь, у нас нет никакой системы, которая позволила бы вам получить идеальное инвестиционное суждение по всем вопросам в любое время. Это было бы нелепо. Я просто пытаюсь дать вам метод, который вы можете использовать для просеивания реальности, чтобы иногда получить возможность для рациональной реакции.

 

Если перенести этот метод в такую конкурентную область, как подбор обыкновенных акций,

вы соревнуетесь со многими гениальными людьми. Таким образом, даже при использовании нашего метода мы получаем только

несколько возможностей. К счастью, этого оказалось достаточно.

 

В: Удалось ли вам создать атмосферу, в которой люди, стоящие ниже вас, могут делать

те же вещи, о которых вы сами говорите? Например, вы говорили о тенденции

к приверженности и последовательности....

 

В основном об ужасных ошибках, которые она заставляет вас совершать.

 

В: Как вам удалось создать достаточно комфортную атмосферу, чтобы люди отказались от этой тенденции и признали, что совершили ошибку?

 

Например, в начале этого года кто-то из Intel рассказывал о проблемах, возникших с их чипом Pentium, и одной из самых сложных вещей для них было понять, что они действовали неправильно, и изменить курс, а это очень трудно сделать в сложной структуре, как вы это сделаете?

 

Intel и ей подобные создают слаженную культуру, в которой команды решают сложные проблемы на переднем крае науки. Это радикально отличается от Berkshire Hathaway. Berkshire - это холдинговая компания. Мы децентрализовали всю власть, за исключением распределения капитала в штаб-квартире.

По большому счету, мы выбираем людей, которыми восхищаемся, чтобы они имели власть над нами. В среднем нам легко с ними ладить, потому что мы их любим и восхищаемся ими. И они создают культуру для любых изобретений и признания реальности, которые происходят в их бизнесе. И в это признание реальности входит признание того, что предыдущие выводы были неверными. Но мы - компания совершенно другого типа. Мне совершенно непонятно, что Уоррен или я могли бы так хорошо делать то, что делает Энди Гроув. Мы не обладаем особой компетентностью в этой области. Мы довольно хорошо умеем общаться с гениальными людьми, которых любим, но у нас есть недостатки. Например, некоторые считают меня рассеянным и мнительным. В Intel я могу быть беспорядочным.

 

Однако мы с Уорреном умеем менять свои прежние выводы. Мы работаем над развитием этой способности, потому что без нее часто наступает катастрофа.

 

В: Не могли бы вы немного рассказать о вашем кажущемся пристрастии к инвестированию в акции высокотехнологичных компаний на вашем собственном пути и в рамках Berkshire Hathaway. Одна из вещей, которую я нашел открытием и немного удивительной, - это то, что трудности управления низкотехнологичным бизнесом и дозы управления высокотехнологичным бизнесом не так уж сильно отличаются.

 

Все они трудны, но почему разбогатеть должно быть легко? Разве в мире, где царит конкуренция, не должно быть легких путей к богатству для всех? Конечно, все они трудны.

 

И да, низкотехнологичный бизнес может быть очень сложным. Просто попробуйте открыть ресторан и добиться успеха.

 

Причина, по которой мы не занимаемся высокотехнологичным бизнесом, заключается в том, что у нас нет особых способностей в этой области. И да, низкотехнологичный бизнес может быть очень сложным. Просто попробуйте открыть ресторан и добиться успеха.

 

В: Кажется, вы хотите сказать, что в низкотехнологичном бизнесе требуются особые способности, что он сложнее. Но разве они не одинаково трудны?

 

Преимущество низкотехнологичных вещей для нас в том, что мы думаем, что понимаем их достаточно хорошо. А в других вещах мы не разбираемся. И мы предпочитаем иметь дело с тем, что понимаем.

Почему мы должны хотеть играть в конкурентную игру на поле, где у нас нет преимуществ, а может быть, и недостатков, вместо того чтобы играть на поле, где у нас есть явное преимущество?

 

Каждому из вас предстоит выяснить, в чем заключаются ваши таланты. И вам придется использовать свои преимущества. Но если вы попытаетесь преуспеть в том, что у вас получается хуже всего, у вас будет очень паршивая карьера. Я могу почти гарантировать это. В противном случае вам придется купить выигрышный лотерейный билет или получить удачу в другом месте.

 

Вопрос: Уоррен Баффет сказал, что инвестиции Berkshire в авиакомпанию были хорошим примером того, чего делать не стоит. Какая цепочка мыслей привела к этому неверному решению?

 

Мы не покупали акции USAir, полагая, что простые акционеры будут процветать - ведь история авиационного бизнеса с точки зрения заботы об акционерах была ужасной. Это были привилегированные акции с обязательным выкупом. По сути, мы давали USAir деньги взаймы, и у нас был такой "кикер".

 

Мы не гадали, станет ли он прекрасным местом для акционеров. Мы гадали, будет ли он оставаться достаточно процветающим, чтобы погасить кредитный инструмент с фиксированным дивидендом и обязательным выкупом. И мы предполагали, что дела компании не станут настолько плохи, чтобы возникла кредитная угроза, за которую мы не получали адекватной компенсации в виде высокой ставки. Так и случилось, USAir оказалась на грани банкротства. Несколько месяцев она висела на волоске. С тех пор она восстановилась. И мы, вероятно, получим назад все наши деньги плюс весь купон. Но это была ошибка". [Примечание редактора: Berkshire действительно оказалась в выигрыше от своих инвестиций в USAir].

 

История авиационного бизнеса с точки зрения заботы об акционерах была ужасной.

 

Я не хочу, чтобы вы думали, будто у нас есть какой-то способ учиться или вести себя так, чтобы не совершать много ошибок. Я просто хочу сказать, что вы можете научиться делать меньше ошибок, чем другие люди, - и как быстрее исправлять свои ошибки, если вы их совершаете.

 

Но невозможно прожить полноценную жизнь, не совершив] много ошибок.

 

На самом деле, один из жизненных приемов заключается в том, чтобы стать таким, чтобы уметь справляться с ошибками. Неспособность справиться с психологическим отказом - распространенный способ разориться. Вы взяли на себя огромные обязательства. Вы вложили в это силы и деньги. И чем больше вы вкладываете, тем больше принцип последовательности заставляет вас думать: "Теперь это должно работать. Если я вложу еще немного, то все получится".

 

Частично вы должны научиться справляться с ошибками и новыми фактами, которые меняют шансы. Жизнь отчасти похожа на игру в покер, в которой иногда нужно научиться выходить из игры, когда у вас на руках очень хорошая рука.

 

А еще возникает синдром сверхреакции на лишения: Вы потеряете все, если не вложите еще немного. Люди разоряются именно так - потому что не могут остановиться, переосмыслить и сказать: "Я могу позволить себе списать это и жить, чтобы бороться снова. Я не должен заниматься этим делом как навязчивой идеей, которая сломает меня".

 

Вопрос: Не могли бы вы рассказать о том, как вы приняли решение обменять акции Capital City на акции Disney, а не брать наличные. В СМИ появилась информация о том, что вы упомянули о том, что думали взять наличные.

 

Disney - совершенно чудесная компания, но и очень дорогая. Часть того, чем она занимается, - это производство обычных фильмов, что меня совсем не привлекает. Однако часть того, что есть у Disney, лучше, чем большая золотая жила. Мои внуки - в смысле, эти видеокассеты...

 

Ценность супруга

 

В 26 лет Уолт Дисней уже был главой успешной студии мультфильмов в Голливуде, штат Калифорния. Но дела молодого мультипликатора шли не так радужно, потому что его главная собственность, кролик Освальд, только что была вырвана из-под его контроля его финансовыми спонсорами. "Мы с миссис Дисней возвращались из Нью-Йорка на поезде, и мне нужно было что-то им сказать", - вспоминал он. "Я потерял Освальда, но у меня в голове сидела эта мышь..." Новым творением Уолта стал маленький мышонок в красных бархатных штанишках по имени "Мортимер". Жена Уолта, Лилиан, посчитала, что это слишком помпезное имя для такого милого персонажа, и предложила вместо него "Микки". Остальное - история Диснея.

 

Disney - удивительный пример автокатализа..... У них были все эти фильмы в банке. Они владели авторскими правами. И точно так же, как кока-кола смогла процветать с появлением холодильников, когда была изобретена видеокассета, Диснею не пришлось ничего изобретать или делать, кроме как достать фильм из банки и наклеить его на кассету.

 

Disney - удивительный пример автокатализа..... У них были все эти фильмы в банке. Они владели авторскими правами. И точно так же, как кока-кола смогла процветать с появлением холодильников, когда была изобретена видеокассета, Disney не пришлось ничего изобретать или делать, кроме как достать фильм из банки и наклеить его на кассету. И каждый родитель, каждый дедушка или бабушка хотел, чтобы его потомки сидели и смотрели это дома на видеокассете.

Так Disney получила огромный попутный ветер от жизни. И это был попутный ветер стоимостью в миллиарды долларов.

 

Очевидно, что это замечательная модель, если вы сможете ее найти. Вам не нужно ничего изобретать. Все, что вам нужно делать, - это сидеть здесь, пока мир несет вас вперед.....

 

Дисней сделал много нового и правильного. Не поймите меня превратно. Но многое из того, что случилось с Disney, похоже на то, что сказал один мой друг о своем невежественном брате по братству, который преуспел в жизни: "Он был уткой, сидящей на пруду. А они подняли уровень круга". Эйснер и Уэллс были великолепны в том, как они управляли Disney. Но огромный попутный ветер от продаж видеокассет со всем старым, что было, когда они пришли, стал просто автоматическим прорывом для нового руководства.

 

Справедливости ради стоит отметить, что они блестяще справились с созданием новых фильмов, таких как "Покахонтас" и "Король Лев", но к тому времени, когда они закончатся, один только "Король Лев" соберет миллиарды, и, кстати, когда я говорю "когда он закончится", я имею в виду 50 лет спустя или что-то в этом роде, но множественные миллиарды от одного фильма?

 

В: Не могли бы вы рассказать о том, почему вы ушли из юриспруденции.

 

У меня была огромная семья. Мы с Нэнси содержали восьмерых детей..... И я не предполагал, что юриспруденция станет настолько процветающей, насколько внезапно стала. Большие деньги пришли в юриспруденцию вскоре после того, как я ее покинул. К 1962 году я в основном ушел. А к 1965 году я полностью ушел. Так что это было очень давно.

Кроме того, я предпочитал принимать решения и играть на свои деньги. Обычно мне казалось, что я все равно знаю лучше, чем клиент. Так почему же я должен делать все по-ихнему? Так что отчасти это был человек с собственным мнением, а отчасти - желание получить ресурсы, дающие право на независимость.

 

Кроме того, большинство моих клиентов были потрясающими. Но были один или два, от которых я не получал удовольствия. К тому же мне нравится независимость капиталиста. И я всегда был азартным человеком. Мне нравится разбираться во всем и делать ставки. Так что я просто делал то, что получалось само собой.

 

В: Вы когда-нибудь играли в азартные игры в стиле Лас-Вегаса?

 

Я не буду ставить 100 долларов против ставки дома между этим моментом и могилой. Я этого не делаю. Да и зачем? Я буду играть на досуге со своими приятелями. И иногда я буду играть с гораздо лучшими игроками в бридж, например с Бобом Хэмманом, который, возможно, является лучшим игроком в карты в мире. Но я знаю, что играю ради удовольствия от игры с ним. Это и есть рекреация.

 

Что касается азартных игр с простыми механическими шансами дома против меня, то зачем мне это нужно - особенно учитывая то, как я ненавижу манипулятивную культуру легализованных азартных игр. Поэтому я не люблю легализованные азартные игры.

 

И мне не по себе в Лас-Вегасе, хотя там и нет большего процента полезного семейного отдыха. Мне не нравится общаться со многими типами, которые ошиваются в карточных салонах и так далее.

 

С другой стороны, мне нравится, так сказать, мужское искусство отыгрыша. И мне нравятся легкие социальные игры в кругу друзей. Но мне не нравится профессиональная игорная среда.

 

В: Не могли бы вы рассказать о том, как изменился бизнес взаимных фондов и управления денежными средствами с тех пор, как вы пришли в него, и о росте рынков капитала?

 

На самом деле, я не очень-то и стремился к этому. У меня было небольшое частное партнерство в течение четырнадцати лет - вплоть до двадцати с небольшим лет назад. Однако у меня никогда не было достаточно денег от других людей, чтобы составить целую гору бобов - по крайней мере, по нынешним стандартам управления инвестициями. Поэтому я никогда не участвовал в бизнесе взаимных фондов.

 

Но в новейшей истории США бизнес по управлению деньгами стал одним из самых быстрорастущих. Он породил множество состоятельных профессионалов и мультимиллионеров. Он стал идеальной золотой жилой для тех, кто пришел в него рано. Рост пенсионных фондов, стоимости американских корпораций и мирового богатства создали сказочную профессию для многих и увлекли многих из них.

до изобилия.

 

И мы справляемся с ними самыми разными способами. Однако мы не участвуем в этом уже много лет. В основном мы инвестировали свои собственные деньги в течение долгого-долгого времени.

 

"Все еще лучший"

Книга "Разумный инвестор" по-прежнему остается лучшей книгой по инвестированию. В ней есть только три идеи, которые действительно

нужно:

 

l) Аналогия с мистером Маркетом

2) Акция - это часть бизнеса

3) Запас прочности".

-Баффетт

 

Важные книги Бенджамина Грэма

Анализ ценных бумаг (1934)

Интерпретация финансовых отчетов (1937)

Мировые товары и мировая валюта (1944)

Разумный инвестор (1949)

Бенджамин Грэм: Мемуары декана Уолл-стрит (1996, посмертно)

 

В: Ожидаете ли вы продолжения этой бычьей гонки?

 

Я буду поражен, если капитализированная стоимость всего американского бизнеса не окажется значительно выше через двадцать пять лет. И если люди продолжат торговать друг с другом и тасовать эти бумажки, то управление деньгами может и дальше оставаться прекрасным бизнесом для управляющих. Но за исключением того, что можно назвать нашими собственными деньгами, мы в нем не участвуем.

 

Вопрос: Меня интересует эволюция вашей инвестиционной стратегии с момента, когда вы только начинали, - использования модели Бена Грэма - до модели Berkshire Hathaway. Вы бы порекомендовали эту модель начинающему инвестору - т. е. вложить большую часть или все деньги в одну возможность, которую мы считаем отличной, и оставить ее на десятилетия? Эта стратегия действительно для более крупных инвесторов?

 

Каждый человек должен играть в эту игру, исходя из своих соображений предельной полезности и с учетом своей психологии. Если потери сделают вас несчастным - а некоторые потери неизбежны, - возможно, вам стоит всю жизнь придерживаться очень консервативной модели инвестирования и сбережений. Поэтому вы должны адаптировать свою стратегию к своей природе и своим талантам. Я не думаю, что существует универсальная инвестиционная стратегия, которую я могу вам посоветовать.

 

Моя работает. Отчасти это потому, что я умею принимать потери. Я могу принять их психологически. И, кроме того, у меня их очень мало. Комбинация работает отлично.

 

Вопрос: Вы и Баффетт говорили, что акции Berkshire переоценены, и вы не рекомендуете их покупать.

 

Мы не говорили [что считаем его переоцененным]. Мы просто сказали, что не стали бы покупать ее и не рекомендовали бы своим друзьям покупать ее по существовавшим тогда ценам. Но это просто относилось к внутренней стоимости Berkshire, которая была на тот момент.

 

В: Если бы у меня были деньги, я бы купил его - ведь вы говорили, что доходность будет падать в течение двадцати лет.....

 

Надеюсь, что ваш оптимизм оправдан. Но я не меняю своего мнения. В конце концов, сегодня мы находимся на неизведанной территории. Я иногда говорю своим друзьям: "Я делаю все, что могу. Но я никогда раньше не старел. Я делаю это впервые. И я не уверен, что сделаю это правильно".

 

Иногда я говорю друзьям, что делаю все, что в моих силах. Но я еще никогда не старел. Я делаю это впервые. И я не уверен, что сделаю это правильно".

 

Мы с Уорреном никогда не были на такой территории - с высокими оценками и огромным капиталом. Мы никогда не занимались этим раньше. Поэтому мы учимся".

 

Вопрос: Все, что говорят Уоррен и Баффет, кажется логичным. Но это похоже на тот же язык, что и у Бена Грэма 30 лет назад, когда он говорил, что фондовый рынок переоценен, когда он был на уровне 900

 

Богатство мира не будет увеличиваться с такой скоростью.

 

О, я не думаю, что мы разделяем это с ним. Грэм, каким бы великим человеком он ни был, был не в себе, когда пытался предсказать результаты для фондового рынка в целом. В отличие от него, мы с Уорреном почти всегда агностически относимся к рынку.

 

С другой стороны, мы говорили, что обыкновенные акции в течение многих лет приносили доходность в десять-одиннадцать процентов после инфляции и что такой доход не может продолжаться в течение очень долгого времени. И не могут. Это просто невозможно. Мировое богатство не будет увеличиваться с такой скоростью. Каким бы ни был опыт Стэнфорда в его портфеле за последние пятнадцать лет, его будущий опыт практически наверняка будет хуже. Возможно, все еще будет хорошо. Но последние пятнадцать лет для инвесторов были просто раем для свиней. Эффект бонанзы такого масштаба не может длиться вечно.

 

В: Годовой отчет Berkshire получил много похвал за пессимизм и выражение озабоченности по поводу сужения круга возможностей по мере того, как компания становится все больше и больше.

 

Мы неоднократно говорили, что в будущем темпы приумножения богатства наших акционеров снизятся по сравнению с прошлым, и что наш размер будет якорем, тянущим за собой производительность. И мы снова и снова повторяли, что это не мнение, а обещание.

 

Однако давайте предположим, что с этого момента мы сможем увеличивать нашу текущую балансовую стоимость на пятнадцать процентов в год. Это было бы не так уж плохо и вполне устроило бы нашего долгосрочного акционера. Я просто хочу сказать, что мы можем позволить себе немного замедлиться, как мы, несомненно, и сделаем, и все равно все будет хорошо для долгосрочного акционера.

Кстати, я не обещаю, что мы будем увеличивать нашу текущую балансовую стоимость на пятнадцать процентов в год.

 

Пределы компаундирования

 

Инвестиции голландцев в покупку острова Манхэттен в размере 24 долларов в недвижимость сегодня, по некоторым оценкам, примерно эквивалентны 3 триллионам долларов.

За 378 лет это примерно семь процентов годовой совокупной доходности.

 

В: Вы говорили о том, как важно не иметь экстремальной идеологии. Как вы думаете, какую ответственность, если таковая имеется, несут деловые и юридические круги за помощь районам внутри города, распределение богатства и так далее?

 

Я за решение социальных проблем, я за щедрость по отношению к менее удачливым.

 

Я за решение социальных проблем. Я за то, чтобы быть щедрым к менее удачливым. И я за то, чтобы делать то, что, основываясь на небольшом перевесе доказательств, вы полагаете, что это принесет больше пользы, чем вреда.

 

Я против того, чтобы быть очень уверенным и чувствовать, что вы точно знаете, что ваше конкретное вмешательство принесет больше пользы, чем вреда, учитывая, что вы имеете дело с очень сложными системами, в которых все взаимодействует со всем остальным.

 

В: То есть [вы хотите сказать, что нужно] просто убедиться, что то, что вы делаете [делает больше

хорошо] ....

 

Вы не можете быть уверены. Это мое мнение....

 

С другой стороны, недавно я перевернул [выводы] двух групп инженеров. Как у меня хватило уверенности в столь сложной области, чтобы сделать это? Ну, вы можете подумать: "Да этот парень просто эгоист, который заработал немного денег и думает, что знает все".

 

Может, я и эгоист, но я не думаю, что знаю все. Но я

В обстоятельствах я видел огромные причины для предвзятости каждого из инженеров, поскольку каждый из них рекомендовал очень выгодный для себя курс действий. И то, что каждый из них говорил, было настолько созвучно естественному предубеждению, что это заставляло меня не доверять им. Кроме того, возможно, я знал достаточно инженерных наук, чтобы понять, что [то, что они спасали] не имеет смысла.

 

В конце концов я нашел третьего инженера, который порекомендовал решение, которое я одобрил. После этого второй инженер пришел ко мне и сказал: "Чарли, почему я до этого не додумался?" К его чести. Это было гораздо лучшее решение, более безопасное и дешевое.

 

У вас должна быть уверенность в том, что вы можете перечить людям, у которых больше полномочий, чем у вас.

чьи познания нарушены из-за предвзятости, вызванной стимулом, или другой подобной психологической силы, которая явно присутствует. Но есть и такие случаи, когда вы должны признать, что у вас нет мудрости, которую можно было бы добавить, и что лучший выход - довериться какому-нибудь эксперту.

 

По сути, вы должны знать, что вы знаете и чего не знаете. Что может быть более полезным в жизни, чем это?

 

Вопрос: Вы обсуждали ошибку компании Cokes. Есть ли у вас соображения, где Apple ошиблась?"

 

Позвольте мне дать вам очень хороший ответ - я скопировал его у Джека Уэлча, генерального директора General Electric. У него докторская степень в области инженерии. Он звездный бизнесмен. Он чудесный человек. И недавно в присутствии Уоррена кто-то спросил его: "Джек, что Apple сделала не так?".

 

Его ответ. "У меня нет никакой особой компетенции, которая позволила бы мне ответить на этот вопрос". И я отвечу вам точно так же. Это не та область, в которой я могу дать вам какие-то особые знания.

 

С другой стороны, копируя Джека Уэлча, я пытаюсь вас чему-то научить. Когда вы не знаете и не обладаете особой компетенцией, не бойтесь сказать об этом.

 

Есть еще один тип людей, который я сравниваю с примером из биологии: Когда пчела находит нектар, она возвращается и исполняет небольшой танец, который в соответствии с генетическим программированием сообщает остальным членам улья, в каком направлении двигаться и как далеко. Так что лет сорок или пятьдесят назад какой-то умный ученый засунул нектар прямо вверх. Ну, в обычной жизни пчелы нектар никогда не бывает прямым. Нектар вытекает. Поэтому пчела находит нектар и возвращается в улей. Но у нее нет генетической программы, чтобы исполнить танец, в котором говорится "прямо вверх". Что же она делает?

 

Если бы он был похож на Джека Уэлча, он бы просто сидел на месте. Но на самом деле она танцует этот бессвязный танец, который затягивает в себя все вокруг. И многие люди похожи на эту пчелу. Они пытаются ответить на подобный вопрос. И это огромная ошибка.

Никто не ожидает, что вы будете знать все обо всем.

 

Я стараюсь избавляться от людей, которые всегда уверенно отвечают на вопросы, в которых не разбираются. Для меня они как пчела, танцующая свой бессвязный танец. Они просто портят улей.

 

Вопрос: Как человек, занимающийся юридической практикой и бизнесом, как вы внедрили или внедрили эти модели в свою юридическую практику? И как это сработало? Я подозреваю, что многие

Каждый из нас сталкивался с юридическими фирмами, которые, казалось бы, не придерживаются подобных моделей.

 

Что ж, модели существуют. Но точно так же, как существуют порочные стимулы в академических кругах, существуют порочные стимулы в юридических фирмах. Более того, в некоторых отношениях в юридических фирмах все гораздо хуже.

 

Вот еще один пример из юридической практики: Когда я был совсем маленьким, мой отец занимался юридической практикой. Один из его лучших друзей, Грант Макфадиен - дилер Pioneer Ford в Омахе - был его клиентом. Он был совершенно замечательным человеком - самодельным ирландцем, который в юности сбежал с фермы необразованным, потому что отец его бил. Так что он сам проложил себе дорогу в мир. Он был блестящим человеком с огромным обаянием и честностью - просто замечательный, прекрасный человек.

 

В отличие от него, у моего отца был другой клиент, который был заносчивым, слишком настойчивым, несправедливым, напыщенным, трудным человеком. И мне, наверное, было лет четырнадцать или около того, когда я спросил: "Папа, почему ты так много работаешь на мистера Х - этого заносчивого наглеца, - вместо того чтобы больше работать на таких замечательных людей, как Грант Макфадиен".

 

Мой отец сказал: "Грант Макфадьен правильно относится к своим сотрудникам, к своим клиентам и к своим проблемам. А если он связывается с психом, то быстро идет туда, где находится этот псих, и придумывает выход так быстро, как только может". Поэтому у Гранта Макфадьена нет достаточно прибыльного юридического бизнеса, чтобы держать вас в "Кока-Коле". Но мистер Икс - это ходячее минное поле замечательного юридического бизнеса".

 

Это дело демонстрирует одну из проблем юридической практики. В значительной степени вы будете иметь дело с грубо дефективными людьми. Они создают огромный объем прибыльного юридического бизнеса. И даже если ваш собственный клиент - образец добродетели, вы часто будете иметь дело с грубыми дефективными людьми на другой стороне или даже на скамье подсудимых. Отчасти именно это заставило меня уйти из профессии.

 

Остальное - моя собственная жадность, но мой успех в служении жадности отчасти позволил мне облегчить процесс быть благородным и разумным. Как заметил Бен Франклин, "пустому мешку трудно стоять прямо".

 

По мере того как вы идете по жизни, время от времени продавайте свои услуги неразумному наглецу, если это необходимо, чтобы прокормить семью. Но управляйте своей жизнью, как Грант Макфейден.

Это был отличный урок.

 

Я бы сказал, что модель моего отца, когда я спросил его о двух клиентах, была следующей

совершенно правильное посвящение. Он преподал мне правильный урок. Урок? По мере того как вы идете по жизни, время от времени продавайте свои услуги неразумному наглецу, если это то, что вы должны делать, чтобы прокормить свою семью. Но управляйте своей жизнью, как Грант Макфейден.

Это был отличный урок.

 

И преподавал он это очень умно - вместо того, чтобы просто вдалбливать, он рассказывал мне это так, что требовалась небольшая умственная работа. И я должен был сделать это сам, чтобы понять, что мне следует вести себя как Грант Макфадиен. И поскольку мне пришлось дотянуться до этой идеи, он решил, что я буду держать ее лучше. И действительно, я придерживаюсь ее до сих пор - на протяжении всех этих десятилетий. Это очень умный метод обучения.

 

Здесь мы снова говорим об элементарной психологии. Это элементарная литература. Хорошая литература заставляет читателя немного потянуться к пониманию. Тогда она работает лучше. Вы лучше держите его. Это тенденция приверженности и последовательности. Если вы дотянулись до него, то идея вбивается лучше.

 

Хорошая литература заставляет читателя дотянуться до черты понимания. Если вы дотянулись до нее, идея проникает в вас лучше.

 

Будучи юристом или руководителем, вы захотите научить кого-то тому, чему учил меня мой отец, а может быть, и чему-то другому. И вы можете использовать такие уроки. Разве это не отличный способ научить ребенка? Мой отец специально использовал непрямые намеки. И посмотрите, как мощно это сработало - как мудрое использование психологии капитаном Куком. С тех пор я всю жизнь стараюсь подражать Гранту Макфадьену. Возможно, у меня

несколько промахов. Но я хотя бы старался.

 

Вопрос: В конце своей статьи в нашем журнале OID вы упомянули, что лишь немногие инвестиционные менеджеры действительно приносят пользу. Поскольку вы выступаете перед аудиторией будущих юристов, что бы вы посоветовали им сделать, чтобы иметь возможность создавать добавленную стоимость в нашей профессии?

 

В той степени, в какой вы стали человеком, который правильно шинкует, вы можете принести большую пользу. В той степени, в которой вы научились этому настолько хорошо, что у вас достаточно уверенности, чтобы вмешаться туда, где требуется немного смелости, вы можете принести большую пользу. И в той мере, в какой вы можете предотвратить или остановить какую-то асинхронность, которая в противном случае разрушит вашу фирму, вашего клиента или что-то, что вам дорого, вы можете принести большую пользу.

 

Есть и конструктивные приемы, которые вы можете использовать. Например, одна из причин, по которой мой бывший однокурсник Джо Флом из Skadden Arps стал таким успешным юристом, заключается в том, что он умеет придумывать маленькие, яркие примеры, которые помогают донести суть дела так, что это действительно работает. Это очень полезно, когда вы обслуживаете клиентов или пытаетесь убедить кого-то в чем-то.

юмористический пример.

 

Способность делать это - мастерство. Можно утверждать, что Джо Фломы почти рождаются с даром. Но он отточил этот дар. И в той или иной степени все вы родились с этим даром. И вы тоже можете его отточить.

 

Иногда вы сталкиваетесь с пограничными ситуациями. Например, допустим, у вас есть клиент, который очень хочет совершить налоговое мошенничество. Если он не переступит черту налогового законодательства, он не сможет этого вынести. Он не сможет бриться по утрам, если будет думать, что он мог бы обойтись без мошенничества, которое он не совершил. И такие люди есть. Они просто чувствуют, что живут недостаточно агрессивно.

 

Вы можете подойти к этой ситуации одним из двух способов: (А) Вы можете сказать: "Я просто не буду на него работать" и уклониться от ответа. Или (Б) вы можете сказать: "Ну, обстоятельства моей жизни требуют, чтобы я работал на него. И то, что я делаю для него, не связано с моей изменой. Поэтому я сделаю это".

 

И если вы видите, что он хочет сделать что-то действительно глупое, то, вероятно, не получится сказать ему: "То, что ты делаешь, плохо. У меня мораль лучше, чем у тебя".

 

Это его обижает. Вы молоды. Он стар. Поэтому, вместо того чтобы убедить его, он, скорее всего, отреагирует: "Да кто ты такой, чтобы устанавливать моральный кодекс для всего мира?"

 

Но вместо этого вы можете сказать ему: "Ты не можешь сделать это без того, чтобы об этом не узнали еще три человека ниже тебя. Поэтому вы делаете себя объектом шантажа. Вы рискуете своей репутацией. Вы рискуете своей семьей, своими деньгами и т. д.".

Скорее всего, это сработает. И вы говорите ему то, что является правдой. Хотите ли вы тратить много времени на работу с людьми, где вам придется использовать подобные методы, чтобы заставить их вести себя хорошо? Я думаю, ответ - нет. Но если вас это зацепило, то апелляция к его интересу, скорее всего, сработает лучше, чем апелляция к чему-либо еще. Это, опять же, мощный психологический принцип.

с глубокими биологическими корнями.

 

Я видел, как этот психологический принцип был полностью разрушен в Salomon. Главный юрисконсульт Salomon знал, что генеральный директор Гутфройнд должен был незамедлительно рассказать федеральным властям обо всех торговых нарушениях Salomon, в которых Гутфройнд не участвовал и которые он не совершал. И главный юрисконсульт призвал Гутфройнда сделать это. По сути, он сказал Гутфройнду: "По закону вы, вероятно, не обязаны это делать, но это правильное решение. Вы действительно должны это сделать".

 

Но ничего не получалось. Задачу было легко отложить, потому что она была неприятной. Так Гутфройнд и поступил - отложил ее.

 

И у главного юрисконсульта было очень мало сторонников в Salomon, кроме генерального директора. Если генеральный директор падал, главный юрисконсульт падал вместе с ним. Таким образом, вся его карьера была поставлена на карту. Поэтому, чтобы спасти свою карьеру, ему нужно было уговорить нерадивого генерального директора поступить правильно.

 

Сделать эту работу правильно было бы проще простого. Все, что нужно было сделать главному юрисконсульту, - это сказать своему боссу: "Джон, эта ситуация может разрушить твою жизнь. Вы можете потерять свое богатство. Вы можете потерять свою репутацию". И это бы сработало. Руководителям компаний не нравится идея быть разоренными, опозоренными и уволенными.

 

Руководителям компаний не нравится мысль о том, что их разорят, опозорят и уволят.

 

А бывший главный юрисконсульт Salomon - блестящий и великодушный человек, и у него была правильная идея. Однако он потерял работу, потому что не применил немного элементарной психологии. Он не смог понять, что в большинстве случаев лучше всего работает обращение к интересам человека.

 

Но вы не обязаны добиваться столь же плачевных результатов, когда сталкиваетесь с подобными ситуациями. Просто вспомните, что случилось с Гутфройндом и его главным юристом. Правильные уроки легко усвоить, если потрудиться. А если вы их усвоите, то сможете быть особенно полезны в критические моменты, когда другие терпят неудачу. И если вы действительно станете мудрым, внимательным, объективным и особенно способным убеждать в правильности своих действий, то вы принесете пользу.

 

В: Не могли бы вы обсудить, как угроза судебных разбирательств - исков акционеров и так далее - и юридические сложности в целом повлияли на принятие решений в крупном бизнесе?

 

Любой крупный бизнес кричит о своих юридических издержках, кричит о количестве регулирования, кричит о сложности своей жизни, кричит об адвокатуре истцов - особенно об адвокатуре коллективных исков. Поэтому существует абсолютный катехизис, в котором вы можете просто скопировать эти крики от одной корпорации к другой, и вам не придется менять ни слова.

 

Но то, что вызывает крики, до сих пор было находкой для юридических фирм. Крупные юридические фирмы долгое время находились на подъеме. И теперь они склонны кудахтать, как гробовщик во время чумы. Гробовщик, конечно, выглядел бы очень неприлично, если бы прыгал вверх-вниз и играл на своей скрипке во время чумы. Поэтому партнеры юридических фирм говорят: "О, разве это не печально - вся эта сложность, все эти судебные процессы, вся эта несправедливость".

 

Гробовщик, конечно, выглядел бы очень неприлично, если бы прыгал и играл на своей скрипке во время чумы.

 

Но на самом деле они несколько шизофреничны в этом вопросе, потому что это было очень хорошо для них". Некоторые недавние калифорнийские инициативы привели к интересному поведению. Часть адвокатов тихо лоббировала определенные предложения и, по сути, против своих клиентов, потому что они не хотели, чтобы их клиенты попались на этом. И причина, по которой они это делали, заключалась в том, что истцам стало сложнее возбуждать дела.

 

Если вы зарабатываете на жизнь, борясь с чрезмерной властью, и благодаря этому ваши дети остаются в школе, а кто-то предлагает систему, которая ее отменяет, - что ж, это взрослый опыт и взрослый выбор, который вам придется сделать. Поэтому крупные корпорации приспосабливаются. Они ведут больше судебных процессов. Им приходится иметь больший юридический отдел. Они кричат о том, что им не нравится. Но они приспосабливаются.

 

В: Но разве за последние несколько десятилетий эта юридическая сложность не отнимала у компаний гораздо больше ресурсов?

 

Ответ "да". Вряд ли в Америке найдется корпорация, которая не тратит на судебные иски и соблюдение различных норм больше, чем двадцать лет назад. И да, некоторые из новых правил глупы и глупы. А некоторые были чертовски необходимы. И так будет всегда, хотя и с некоторым приливом и отливом.

 

В: Но наблюдали ли вы какие-либо изменения в принятии решений в корпорациях, когда они стали менее склонны к рискованным инвестициям из-за страха потерпеть неудачу или понести ответственность?

 

Единственное место, где я был замечен - с другим другом, не Уорреном [Баффетом], - [где] я был совладельцем крупнейшего акционера компании, которая изобрела лучший подпяточник для полицейского. Она была сделана из кевлара или чего-то в этом роде. Они принесли его нам и хотели, чтобы мы его [производили].

 

По идеологическим соображениям мы за полицию. Я считаю, что цивилизация нуждается в полиции, хотя и не верю в то, что полицейские создают слишком много вдов и сирот без необходимости. Но нам нравится идея лучшего полицейского шлема.

 

Однако, взглянув на него, мы сказали людям, которые его придумали: "Мы богатая корпорация. Мы не можем позволить себе сделать лучший полицейский шлем". Так уж устроена цивилизация. Учитывая все риски, это не может работать на нас. Но мы хотим, чтобы они были у цивилизации".

 

"Так что мы не максимизируем то, что продаем за это. Пусть кто-нибудь другой сделает это. Передать технологию или что-то еще кому-то, кто сможет это сделать. Но мы не собираемся этого делать".

 

Таким образом, мы не пытались поставить полицейских в невыгодное положение, [лишая их возможности] получать новые шлемы, но мы решили не производить шлемы самостоятельно.

 

Есть виды бизнеса - с учетом того, как развивалась цивилизация, - где быть единственным "глубоким карманом" в округе - плохой бизнес. Например, в школьном футболе время от времени неизбежно появляется параплегик или квадриплегик. А с кем, кроме производителя шлема, пострадавшему лучше всего судиться? Тогда все сочувствуют, травмы ужасны, а дело опасно для производителя. . ..

 

Я думаю, что в условиях нашей цивилизации большим богатым корпорациям не стоит делать футбольные шлемы. И, может быть, стоит усложнить процедуру успешного судебного преследования производителей шлемов.

 

Я думаю, что большие богатые корпорации редко делают футбольные шлемы в той цивилизации, в которой мы живем.

 

Я знаю двух разных врачей, у каждого из которых был крепкий брак. И когда страховые взносы за недобросовестную практику стали достаточно высокими, они развелись с женами и перевели большую часть своего имущества на жену. И продолжали практиковать - только без страховки от недобросовестной практики.

 

Они злятся на цивилизацию. Им нужно было приспособиться. И они доверяли своим женам. Вот и все. И с тех пор они не страхуются от недобросовестных врачей.

 

Люди адаптируются к меняющемуся климату судебных процессов. У них есть разные способы сделать это. Так было всегда и так будет всегда.

 

Мне нравится флотская система. Если ты капитан на флоте, и если ты

Двадцать четыре часа подряд и нужно ложиться спать, а вы передаете корабль

компетентного первого помощника в сложных условиях, и он сажает корабль на мель - явно не по вашей вине - они не отдают вас под трибунал, но ваша военно-морская карьера закончена.

 

Больше всего я ненавижу системы, которые облегчают мошенничество. Вероятно, больше половины всех доходов от хиропрактики в Калифорнии поступает от чистого мошенничества. Например, у меня есть друг, который попал в небольшую аварию в тяжелом районе. И он получил две карточки хиропрактика и одну карточку адвоката еще до того, как покинул перекресток. Они занимаются тем, что утверждают, что шея болит.

 

В Калифорнии, как мне кажется, статистика Rand показала, что у нас в два раза больше травм на одну аварию, чем во многих других штатах. И мы не получаем в два раза больше реальных травм на одну аварию, другая половина этого - мошенничество, которое люди просто получают, так что они думают, что все так делают, и это нормально. Я думаю, что это ужасно - позволять таким вещам ползти

 

Если бы я управлял цивилизацией, компенсация стресса в системе Workers compensation была бы равна нулю не потому, что работа не вызывает стресса, а потому, что я считаю, что чистый социальный ущерб от того, что стресс вообще компенсируется, хуже, чем если бы несколько человек, получивших реальные травмы, вызванные стрессом на работе, остались без компенсаций.

 

Мне нравится система военно-морского флота. Если вы капитан на флоте и не спали двадцать четыре часа подряд, и вам пора спать, и вы передаете корабль компетентному первому помощнику в сложных условиях, а он сажает корабль на мель - явно не по вашей вине, - вас не отдают под трибунал, но ваша военно-морская карьера закончена.

 

Вы можете сказать: "Это слишком сложно. Это не юридическая школа. Это не надлежащая процедура".

Модель военно-морского флота лучше в своем контексте, чем модель юридической школы. Модель ВМФ действительно заставляет людей быть внимательными в сложных условиях, потому что они знают, что оправданий нет.

 

Наполеон говорил, что ему нравятся более удачливые генералы - он не любил неудачников. А во флоте любят более удачливых капитанов.

 

Неважно, почему ваш корабль сел на мель, - ваша карьера закончена. Никого не интересует ваша вина. Это просто правило, которое мы установили для всеобщего блага, учитывая все последствия.

 

Мне нравятся такие правила. Я думаю, что цивилизация лучше работает с некоторыми из этих правил "без вины виноватых". Но в юридических вузах такие правила обычно предаются анафеме. "Это не надлежащая процедура. Вы не ищете справедливости".

 

Я ищу справедливости, когда отстаиваю правило ВМФ - справедливости в том, что меньше кораблей садится на мель. Учитывая чистую выгоду, меня не волнует, что в жизни одного капитана есть какая-то несправедливость. В конце концов, его же не отдают под трибунал. Ему просто придется искать новую работу. И он сохраняет пенсионные права и так далее. Так что это не конец света.

 

Поэтому мне нравятся такие вещи. Однако я в меньшинстве.

 

В: Я хотел бы услышать от вас немного больше о суждениях. В своем выступлении вы сказали, что мы должны прочитать учебники по психологии и назвать пятнадцать или шестнадцать принципов, которые являются лучшими из тех, что имеют смысл...

Те, которые очевидно важны и очевидно правильны. Это правильно..... А затем вы добавляете те, которые, очевидно, важны и которых нет в книгах - и у вас есть система.

 

Q: Правильно, моя проблема, похоже, заключается в предыдущем шаге, который заключается в определении того, какие из них очевидно правильные, и это, как мне кажется, более существенный вопрос, который нужно задать.

 

Ну, если вы похожи на меня, то вам нравится, когда все немного сложно. Если же вы хотите, чтобы все было просто и предельно ясно, возможно, вам стоит присоединиться к какому-нибудь культу, который утверждает, что дает ответы на все вопросы.

 

Нет, нет. Вы переоцениваете трудности. Вам трудно понять, что на людей сильно влияет то, что другие люди думают и что другие люди делают, и что часть этого происходит на подсознательном уровне?

 

В: Нет, не понимаю. Я понимаю, что

Вы можете пройтись по всем принципам. И один за другим они будут такими. Это не так уж и сложно. ... ..

 

Вам не трудно согласиться с идеей, что оперантное обусловливание работает - что люди будут повторять то, что сработало для них в прошлый раз?

 

В: Мне кажется, что есть много других вещей, которые также имеют большой смысл. Мне кажется, что система быстро станет слишком сложной - в результате слишком большого количества перекрестных разговоров.

 

Ну, если вы похожи на меня, то вам нравится, когда все немного сложно. Если же вы хотите, чтобы все было просто и абсолютно понятно, возможно, вам стоит присоединиться к какому-нибудь культу, который утверждает, что дает ответы на все вопросы. Я не думаю, что это хороший путь. Я думаю, что вам просто придется смириться с этим миром, каким бы сложным он ни был. У Эйнштейна есть замечательное высказывание на этот счет: "Все должно быть максимально простым, но не более простым".

 

Боюсь, что так оно и есть. Если есть двадцать факторов и они взаимодействуют между собой, вам придется научиться справляться с ними - потому что таков мир. Но это будет не так уж сложно, если вы будете действовать по-дарвиновски, шаг за шагом, с любопытным упорством. Вы будете поражены тем, насколько хорошо вы можете стать.

 

В: Вы рассказали нам о трех моделях, которые вы используете. Мне интересно, где вы нашли остальные. И, во-вторых, есть ли у вас более простой способ найти их, чем копаться в учебниках по психологии? Я не против этого, но это занимает больше времени.

 

Существует относительно небольшое количество дисциплин и относительно небольшое количество по-настоящему больших идей. И выяснять это очень весело. К тому же, если вы сами разберетесь с этим и сделаете конспект, идеи приживутся лучше, чем если бы вы заучивали их по чьему-то зазубренному списку.

 

Еще лучше то, что веселье никогда не прекращается. Меня ужасно неправильно воспитали. И я не удосужился ознакомиться с тем, что называется современным дарвинизмом. Я тоже читаю много разной литературы. Но мне просто не хватало этого. А в последний год я вдруг понял, что был полным дураком и не изучил его как следует. И я вернулся. И с помощью Докинза, великого биолога из Оксфорда, и других людей я понял.

 

Для меня, семидесятилетнего, было абсолютным цирком уложить в голове современный дарвиновский синтез. Это так потрясающе красиво и так потрясающе правильно. И он так прост, как только вы его поймете. Так что одна из прелестей моего подхода в том, что веселье никогда не прекращается. Я полагаю, что в конце концов оно прекратится, когда вы будете пускать слюни в доме престарелых. Но, по крайней мере, оно длится долго.

 

Если бы я был царем юридической школы - хотя, конечно, ни одна юридическая школа не позволит себе такого царя (они даже не хотят, чтобы у декана было много власти), - я бы создал курс, который назвал бы "Исправление житейской мудрости",

помимо прочих полезных вещей, включает в себя изрядное количество правильно преподанной психологии. И это может длиться три недели или месяц.....

 

Я думаю, что вы могли бы создать такой интересный курс с яркими примерами, мощными примерами и мощными принципами, что это был бы настоящий цирк. И я думаю, что это заставило бы

чтобы весь опыт обучения на юридическом факультете был лучше.

 

Люди поднимают брови при этой мысли. "Люди не занимаются такими вещами". Им может не понравиться насмешка, скрытая в названии: "Исправление житейской мудрости". Но это название - мой способ заявить: "Это должен знать каждый". И если вы называете книгу "Исправительной", разве не это вы хотите сказать? "Это очень важно, и все должны это знать".

 

Такой курс был бы идеальным цирком. Примеров тому множество. Я не понимаю, почему люди не делают этого. Возможно, они не делают этого в основном потому, что не хотят. Возможно, они не знают, как это сделать, а возможно, они не знают, что это такое.

 

Но все обучение на юридическом факультете было бы намного интереснее, если бы действительно базовые идеи интегрировались в учебный процесс и вбивались в голову на хороших примерах в течение месяца или около того, прежде чем вы перейдете к обычным материалам юридического факультета. Я думаю, что вся система образования работала бы лучше. Но никто не заинтересован в этом.

 

И когда юридические факультеты выходят за рамки традиционного материала, они часто делают это, как мне кажется, чертовски эффективно. Вы считаете, что в Америке плохо преподают психологию, вам стоит взглянуть на портфельную теорию корпоративных финансов? Это безумие. Это действительно удивительно.

Я не знаю, как такие вещи происходят в науке и инженерии, которые, как правило, довольно надежны, но как только вы выходите за пределы различных схем безумия, чтобы проникнуть в академию, даже в академию, где участвуют люди с очень высоким IQ.

 

Многие правовые доктрины связаны с другими доктринами. Они соединены в одно целое. И, тем не менее, они учат вас этим правовым доктринам, не указывая, как они связаны с другими важными доктринами. Это безумие, абсолютное безумие.

 

С другой стороны, в начале обучения на юридическом факультете был месяц, в течение которого нам действительно вдалбливали основные доктрины. . .. Многие юридические доктрины связаны с другими доктринами. Они соединены в одно целое. И, тем не менее, они учат вас этим правовым доктринам, не указывая, как они связаны с другими важными доктринами?! Это безумие - абсолютное безумие.

Почему у нас есть правило, согласно которому судьи не должны обсуждать правовые вопросы, которые не находятся на их рассмотрении? В мое время нас учили этому правилу, но не так, чтобы приводить причины, связанные с внутренним устройством бакалавриата. Это безумие, что у людей нет таких причин. Человеческий разум не устроен так, чтобы хорошо работать, не имея причин. Вы должны повесить реальность на теоретическую структуру с причинами. Именно так она складывается в удобную для использования форму, чтобы вы были эффективным мыслителем. А учить доктринам - либо без причин, либо с плохо объясненными причинами?! Это неправильно! Еще одна причина, по которой мне нравится идея создания курса по коррекции житейской мудрости, заключается в том, что это заставит профессоров быть более разумными. Им было бы неловко преподавать что-то, что противоречит урокам, которые, очевидно, были правильными и подчеркивались в курсе под названием "Исправление житейской мудрости". Профессорам пришлось бы оправдываться. Разве это совершенно безумная идея? Возможно, безумие - ожидать, что это будет сделано. Однако если бы кто-то сделал это, вы бы сочли это полезным?

 

Мне всегда задают этот вопрос: "Накормите меня с ложечки тем, что вы знаете)". И, конечно, чаще всего они говорят: "Научите меня сейчас, чтобы я быстрее разбогател с мягкими белыми руками. И не только дай мне быстрее разбогатеть, но и научи меня быстрее.

 

В: Я думаю, это было бы замечательно. К сожалению, когда она будет создана, нас здесь уже не будет. Вы предлагаете обучать людей в форме курса, чтобы это было доступно для них. Есть ли способ сделать это более доступным для нас - кроме как...

 

Я постоянно получаю просьбы об указателях для легкого обучения. И сегодня я попытаюсь предоставить немного легкого обучения. Но одна такая беседа - не лучший способ сделать это. Правильнее всего это сделать в книге.

 

Я надеюсь, что то, что я сберегаю, поможет вам стать более эффективными и лучшими людьми. И если вы не разбогатеете, меня это не беспокоит. Но мне всегда задают этот вопрос: "Накормите меня с ложечки тем, что вы знаете". И, конечно, чаще всего они говорят: "Научите меня, как быстрее разбогатеть с помощью мягких белых рук". И не

только позволит мне быстрее разбогатеть, но и научит меня быстрее".

 

У меня нет особого желания писать книгу самому. К тому же для такого человека, как я, было бы слишком много работы, чтобы пытаться сделать это в свои семьдесят лет. А мне есть чем заняться в жизни. Так что я не собираюсь этого делать. Но для кого-то это кричащая возможность. И я выделю средства на написание соответствующей книги, если найду человека, у которого хватит мудрости и желания сделать эту работу правильно.

 

Позвольте мне перейти к некоторым из вероятных причин нынешнего плохого образования. Часть проблем вызвана балканизацией академических кругов. Например, психология наиболее сильна в сочетании с доктринами других академических факультетов. Но если ваш профессор психологии не знает других доктрин, то он не способен провести необходимую интеграцию.

 

И как вообще можно стать профессором психологии, если человек хорошо разбирается в доктринах, не относящихся к психологии, и постоянно использует доктрины, не относящиеся к психологии, в своем материале? Такой будущий профессор, как правило, оскорбляет своих коллег и начальство.

 

В мировой истории было несколько потрясающих профессоров психологии. Сиалдини из Аризонского университета был очень полезен для меня, как и Б. Е. Скиннер - за его экспериментальные результаты, если отвлечься от его мономании и утопизма. Но в среднем я не верю, что профессора психологии в Америке - это люди, чей альтернативный карьерный путь лежал в самую сложную часть физики. И это может быть одной из причин того, что они не совсем правильно понимают, о чем идет речь.

 

Педагогические школы, даже в выдающихся университетах, пронизаны психологией. И это почти интеллектуальный позор. Не редкость, когда академические факультеты даже в великих институтах оказываются весьма неполноценными в важных отношениях. И включение большого количества материалов, обозначенных как психологические, не является панацеей.

 

А учитывая академическую инерцию, все академические недостатки очень трудно исправить. Знаете, как пытались исправить психологию в Чикагском университете? Имея в штате профессоров, которые были ужасны, президент фактически упразднил весь факультет психологии.

 

А в Чикаго, возможно, со временем появится новый, совсем другой факультет психологии. И действительно, к настоящему моменту он, скорее всего, уже существует. Возможно, условия стали лучше. И я должен признать, что восхищаюсь президентом колледжа, который сделает что-то подобное.

 

В своей критике я не хочу сказать, что все недостатки академического преподавания психологии объясняются какими-то человеческими ошибками, присущими только таким факультетам. Напротив, причины многих недостатков лежат глубоко в природе вещей - в раздражающих особенностях, которые невозможно устранить из психологии.

 

Позвольте мне продемонстрировать это с помощью "мысленного эксперимента", включающего пару вопросов: Не существует ли множества областей, которые нуждаются в синтезирующем сверхразуме, подобном тому, что был у Джеймса Клерка Максвелла, но которым не суждено его привлечь? И является ли академическая психология, в силу своей природы, одной из самых неудачных среди всех потенциальных притягателей сверхразумов? Думаю, ответы на эти вопросы - да и да.

 

В этом можно убедиться, рассмотрев случай любого из немногих представителей каждого поколения, которые могут с такой же скоростью, с какой двигаются пальцы, точно решать задачи по термодинамике, электромагнетизму и физической химии. Такого человека некоторые из самых выдающихся людей просят войти в высшие слои науки.

 

Выберет ли такой супер-одаренный человек академическую психологию, где глаголят неудобные реалии: (А) что тенденции, демонстрируемые социальной психологией, парадоксальным образом становятся все слабее по мере того, как их изучает все больше людей, и (Б) что клиническая психология (лечащая пациентов) должна иметь дело с неудобной реальностью, что

Если верить в то, что это неправда, то ответ, на мой взгляд, очевиден - нет. Сверхразум будет отталкиваться от академической психологии так же, как нобелевский лауреат физик Макс Планк отталкивался от экономики, где он видел проблемы, которые не поддавались его методам.

 

В: Мы много говорим о взлетах между качеством нашей жизни и нашими профессиональными обязанностями. Остается ли время на профессиональную деятельность, изучение этих моделей и занятия тем, что вас интересует? Находите ли вы время на развлечения, помимо учебы?

 

У меня всегда было достаточно времени, чтобы сделать то, что я действительно хотел сделать.

из которых были просто рыбалкой, игрой в бридж или гольф.

 

Каждый из нас должен определить свой собственный образ жизни. Возможно, вы захотите работать

семьдесят часов в неделю в течение десяти лет, чтобы стать партнером в Cravath и тем самым получить обязательство делать еще больше того же самого. Или вы можете сказать: "Я не готов платить такую цену".

В любом случае, это абсолютно личное решение, которое вы должны принять сами.

 

Но что бы вы ни решили, я считаю, что это огромная ошибка - не впитывать элементарную житейскую мудрость, если вы способны это делать, потому что это помогает вам лучше служить другим, лучше служить самому себе и делает жизнь веселее. Так что если у вас есть способности к этому, я думаю, вы будете безумцем, если не сделаете этого. Ваша жизнь обогатится - не только финансово, но и множеством других способов, - если вы это сделаете.

 

Это была очень необычная речь для какого-то бизнесмена, который пришел и выступил в юридическом колледже - какой-то парень, который никогда не читал курс психологии, рассказывая вам, что все учебники по психологии неверны. Это очень эксцентрично. Но все, что я могу вам сказать, - это то, что я искренен.

 

Есть много простых вещей, которые многие из вас вполне способны освоить. И ваша жизнь станет намного лучше, если вы это сделаете. Кроме того, учиться этому очень весело. Поэтому я призываю вас выучить его

 

В: Выполняете ли вы, по сути, свою обязанность делиться мудростью, которую вы

приобретенные за годы работы?

 

Конечно. Посмотрите на Berkshire Hathaway. Я называю ее самым лучшим дидактическим предприятием. Уоррен никогда не собирается тратить деньги. Он собирается вернуть все обществу. Он просто строит платформу, чтобы люди прислушивались к его идеям. Стоит ли говорить, что это очень хорошие идеи. И платформа тоже не так уж плоха. Но можно утверждать, что мы с Уорреном по-своему академики.

 

В: Большинство из того, что вы сказали, очень убедительно. И ваше стремление к знаниям, а значит, и к владению человеческим состоянием и деньгами - все это похвальные цели.

 

Я не уверен, что стремление к деньгам так уж похвально.

 

В: Ну, тогда понятно.

 

Я согласен. Кстати, я не презираю облигационные займы. Если вам нужны деньги, это куча дел в ходе вашей карьеры, надо что-то делать, чтобы заработать деньги. Многие зарабатывают деньги, делая звонки по продажам или вычитывая корректуру, получая от этого удовольствие. И если вам придется постараться, вы научитесь чему-то, делая это. Ваша деятельность достойна того, чтобы

 

В: Я понимаю ваш скептицизм по отношению к слишком идеологизированным людям. Но есть ли идеологическая составляющая в том, что вы делаете? Есть ли что-то, к чему вы испытываете иррациональную страсть?

Да, я люблю мудрость. Я люблю точность и некоторые виды любопытства. Возможно, в моей натуре есть щедрость и желание служить ценностям, которые выходят за рамки моей короткой жизни. Но может быть, я здесь просто для того, чтобы покрасоваться. Кто знает?

 

Я верю в дисциплину освоения лучшего, что придумали другие люди. Я не верю в то, что можно просто сесть и попытаться придумать все самому.

Никто не такой умный....

 

"Все лучшее, что известно и преподается в мире, и ничто меньшее не может удовлетворить учителя, достойного этого имени".

Сэр Уильям Ослер

 

Третий разговор заново

 

Когда в 1996 году я выступал с "Третьей беседой", я утверждал, что следует избегать сильной политической вражды, поскольку она вызывает серьезные психические сбои даже в гениальных мозгах. С тех пор политическая вражда сильно возросла, как слева, так и справа, что печально отразилось на способности людей осознавать реальность, как я и ожидал.

 

Естественно, мне не нравится такой результат. Зерно моей эмоциональной натуры заключается в том, чтобы отреагировать так, как мог бы отреагировать Архимед, если бы он жаловался сейчас Богу: "Как ты мог ввести эти темные века после того, как я опубликовал свои формулы?". Или как Марк Твен однажды пожаловался: "Это печальные дни в литературе. Гомер мертв. Шекспир мертв. И я сам чувствую себя неважно".

 

К счастью, мне пока удается воздерживаться от жалоб в стиле Марка Твена. В конце концов, у меня никогда не было ни малейшей иллюзии, что какие-то мои взгляды сильно изменят мир. Напротив, я всегда знал, что не высовываться - лучший путь для меня, и поэтому я просто стремился (1) научиться у своих старейшин нескольким практическим умственным приемам, которые помогли бы мне избежать некоторых худших заблуждений, распространенных в моей возрастной когорте, и (2) передать свои умственные приемы только нескольким людям, которые могли бы легко учиться у меня, потому что они уже почти знали то, что я им говорил. Достигнув этих весьма ограниченных целей, я не вижу причин жаловаться на неразумность мира. Вместо этого, чтобы справиться со всеми разочарованиями, мне лучше всего помогает то, что я называю еврейским методом: юмор.

 

Когда я пересматриваю доклад 3 в марте 2006 года, мне по-прежнему нравится его акцент на желательности сделать человеческие системы настолько защищенными от мошенничества, насколько это практически возможно, даже если это оставляет некоторые человеческие страдания неисправленными. В конце концов, люди, которые создают массовое мошенничество с вознаграждением, оставляют после себя след супер-губителей, поскольку плохое поведение распространяется на собственном примере и его очень трудно обратить вспять.

 

И я с удовольствием вспоминаю, как в "Третьем разговоре" особое внимание уделялось урокам жизни, которые я получил от друга моего отца, Гранта Макфадьена, и одному методу обучения, которому я научился у своего отца. Я многим обязан этим давно умершим предшественникам, и если вам нравится "Альманах бедного Чарли", то и вам тоже.

 

В этой беседе Чарли объясняет, как он принимает решения и решает проблемы, шаг за шагом проводя нас по разнообразным "ментальным моделям". Он приводит пример, в котором риторически спрашивает слушателя, как бы он поступил, создав с нуля бизнес стоимостью 2 триллиона долларов, на примере Coca-Cola. Естественно, у него есть свое решение, которое поразит вас как гениальное и проницательное. На примере примера Чарли рассуждает о неудачах академической науки и о том, что она породила несколько поколений нерадивых руководителей. Для этой проблемы у него есть другие решения.

 

Этот доклад был сделан в 1996 году для группы, которая придерживается политики не афишировать свои

программы.

 

Предупреждение редактора по предложению Чарли: большинство людей не понимают этого разговора. Чарли говорит, что в момент создания она была крайне неудачной с точки зрения коммуникации, и с тех пор людям трудно понять ее, даже если читать медленно и дважды. По мнению Чарли, эти результаты имеют "глубокие образовательные последствия".

 

Разговор 4

 

Практическое мышление О практическом мышлении?

Неформальная беседа, 20 июля 1996 года

 

Мой доклад называется "Практическое мышление о практическом мышлении?" - с вопросительным знаком в конце. За долгую карьеру я усвоил различные сверхпростые общие понятия, которые помогают мне в решении проблем. Пять из этих полезных понятий я сейчас опишу. После этого я представлю вам проблему чрезвычайного масштаба. Речь идет о превращении стартового капитала в 2 миллиона долларов в 2 триллиона долларов - сумма достаточно большая, чтобы представлять собой практическое достижение. Затем я попытаюсь решить эту проблему, опираясь на -ые полезные общие понятия. После этого я предположу, что моя демонстрация имеет важное образовательное значение. Я закончу так, потому что моя цель - образовательная, а моя сегодняшняя игра - это поиск лучших методов мышления. Первое полезное понятие заключается в том, что обычно лучше всего упрощать проблемы, решая сначала большие "бессмысленные" вопросы.

 

Второе полезное понятие подражает выводу Галилея о том, что научная реальность часто раскрывается только с помощью математики, как будто математика - это язык Бога. Отношение Галилея также хорошо работает в грязной, практической жизни. Без умения работать с цифрами в той части жизни, в которой живет большинство из нас, вы похожи на одноногого человека, участвующего в соревновании по надиранию задниц.

Третье полезное понятие заключается в том, что недостаточно обдумывать проблемы наперед. Вы должны думать и в обратном направлении, как тот деревенщина, который хотел узнать, где ему предстоит умереть, чтобы никогда туда не попасть. Действительно, многие проблемы не могут быть решены в прямом направлении. Вот почему великий алгебраист Карл Якоби так часто говорил: "Инвертируйте, всегда инвертируйте". И почему пифагорейцы думали наоборот, чтобы доказать, что квадратный корень из двух - иррациональное число.

 

Как правило, не сознательная недобросовестность вашего узкопрофессионального консультанта становится причиной ваших бед. Напротив, ваши проблемы возникают из-за его подсознательной предвзятости.

 

Четвертое полезное понятие заключается в том, что лучшая и самая практичная мудрость - это элементарная академическая мудрость. Но есть одно чрезвычайно важное условие: Вы должны мыслить междисциплинарно. Вы должны регулярно использовать все легко усваиваемые понятия из курса для первокурсников по каждому основному предмету. Там, где элементарные идеи пригодятся, ваше решение проблем не должно быть ограничено, как в академических кругах и многих бизнес-бюрократиях, крайней балканизацией на дисциплины и субдисциплины, с жестким табу на любые начинания за пределами отведенной территории. Вместо этого вы должны мыслить междисциплинарно в соответствии с предписанием Бена Франклина из "Бедного Ричарда": "Если хочешь, чтобы это было сделано, иди. Если нет - посылайте".

 

Если в своих рассуждениях вы полностью полагаетесь на других, часто покупая советы профессионалов, то всякий раз, когда вы выходите за пределы небольшой собственной территории, вас ждут большие беды. И дело не только в сложном согласовании действий. Вы также будете страдать от реальности, вызванной шавийским персонажем, который сказал: "В конечном счете, каждая профессия - это заговор против мирян". Действительно, шавианский персонаж в кои-то веки преуменьшил ужасы того, что Шоу не нравилось. Как правило, не сознательная недобросовестность вашего узкопрофессионального консультанта становится причиной ваших бед. Вместо этого ваши проблемы связаны с его подсознательной предвзятостью. Его познания в ваших целях часто будут ослаблены финансовыми стимулами, отличными от ваших. А еще он будет страдать от психологического дефекта, о котором говорит пословица: "Для человека с молотком любая проблема выглядит как гвоздь".

 

Пятое полезное понятие заключается в том, что по-настоящему большие эффекты, эффекты лоллапалузы, часто достигаются только за счет больших комбинаций факторов. Например, туберкулез удалось укротить, по крайней мере надолго, только благодаря регулярному, комбинированному применению в каждом случае трех разных лекарств. И другие эффекты lollapalooza, например полет самолета, происходят по аналогичной схеме.

 

Настало время представить мою практическую задачу.

И вот в чем проблема:

 

Сейчас 1884 год в Атланте. Вас и еще двадцать таких же, как вы, привели к богатому и эксцентричному жителю Атланты по имени Глотц. И вас, и Глотца объединяют две особенности: Во-первых, вы регулярно используете при решении задач пять полезных понятий, и, во-вторых, вы знаете все элементарные идеи из всех базовых курсов колледжа, преподаваемых в 1996 году. Однако все первооткрыватели и все примеры, демонстрирующие эти элементарные идеи, относятся к периоду до 1884 года. Ни вы, ни Глотц не знаете ничего о том, что произошло после 1884 года.

 

Глотц предлагает вложить два миллиона долларов 1884 года, но при этом взять только половину капитала для благотворительного фонда Глотца, в новую корпорацию, организованную для бизнеса по производству безалкогольных напитков и навсегда остаться только в этом бизнесе. Глотц хочет использовать название, которое его почему-то очаровало: Coca-Cola.

 

Другая половина акций новой корпорации достанется тому, кто наиболее правдоподобно продемонстрирует, что благодаря его бизнес-плану фонд Глотца будет стоить триллион долларов через 150 лет, в деньгах того времени, 2034 года, несмотря на то что большая часть его прибыли будет ежегодно выплачиваться в виде дивидендов. Таким образом, вся новая корпорация будет стоить 2 триллиона долларов, даже после выплаты многих миллиардов долларов в виде дивидендов.

 

У вас есть пятнадцать минут, чтобы сделать свое заявление. Что вы скажете Глотцу?

 

Вот мое решение, моя подача Глотцу, использующая только полезные понятия и то, что должен знать каждый способный второкурсник колледжа.

 

Что ж, Глотц, большие решения, которые, чтобы упростить нашу проблему, должны быть приняты в первую очередь, таковы: Во-первых, мы никогда не создадим нечто стоимостью 2 триллиона долларов, продавая какой-то обычный напиток. Поэтому мы должны превратить ваше имя, "Кока-Кола", в сильную юридически защищенную торговую марку. Во-вторых, мы можем добраться до 2 триллионов долларов, только начав в Атланте, затем добившись успеха в остальных Соединенных Штатах, а потом быстро распространив наш новый напиток по всему миру. Для этого необходимо разработать продукт, который будет иметь универсальную привлекательность, поскольку в нем задействованы мощные стихийные силы. И самое подходящее место для поиска таких мощных элементарных сил - предмет начальных академических курсов.

 

Далее мы воспользуемся числовой беглостью, чтобы выяснить, что подразумевает наша цель. Мы можем обоснованно предположить, что к 2034 году в мире будет около восьми миллиардов потребителей напитков. В среднем каждый из этих потребителей будет гораздо более благополучным в реальном выражении, чем средний потребитель 1884 года. Каждый потребитель состоит в основном из воды и должен потреблять около шестидесяти четырех унций воды в день. Это восемь порций по восемь унций. Таким образом, если наш новый напиток и другие имитационные напитки на нашем новом рынке смогут ароматизировать и иным образом улучшить только двадцать пять процентов потребляемой воды во всем мире, а мы сможем занять половину нового мирового рынка, то в 2034 году мы сможем продать 2,92 триллиона порций по восемь унций. И если мы сможем получать по четыре цента с каждой порции, то заработаем 117 миллиардов долларов. Этого будет достаточно, если наш бизнес будет продолжать расти хорошими темпами, чтобы его стоимость легко достигла 2 триллионов долларов.

 

По сути, мы занимаемся созданием и поддержанием условных рефлексов.

 

Большой вопрос, конечно, заключается в том, являются ли четыре цента за порцию разумной целью прибыли в 2034 году. И ответ на него - да, если мы сможем создать напиток с сильной универсальной привлекательностью. Сто пятьдесят лет - долгий срок. Доллар, как и римская драхма, почти наверняка подвергнется денежному обесцениванию. Одновременно с этим реальная покупательная способность среднего потребителя напитка в мире значительно возрастет. Его склонность к недорогому улучшению своих ощущений при употреблении воды будет расти гораздо быстрее. Тем временем, по мере совершенствования технологий, стоимость нашего простого продукта в единицах постоянной покупательной способности будет снижаться. Все четыре фактора будут работать вместе в пользу нашей цели - прибыли в четыре цента за порцию. За 150 лет покупательная способность напитков в мире в долларах, вероятно, увеличится как минимум в сорок раз. Если мыслить в обратном направлении, то наша цель по прибыли на порцию в условиях 1988 года составит всего одну сороковую часть от четырех центов или одну десятую цента на порцию, и эту цель легко превысить, если наш новый продукт будет иметь универсальную привлекательность.

 

Иван Павлов (1849 - 936)

Иван Павлов родился в центральной России и посещал семинарию до двадцати одного года, когда он оставил богословие в пользу химии и физиологии. Получив степень доктора медицины в 1883 году, он преуспел в физиологии и хирургической технике. Позже он изучал секреторную деятельность пищеварения и в конце концов сформулировал законы условных рефлексов.

 

Самый известный эксперимент Павлова показал, что собаки склонны выделять слюну до того, как пища попадает им в рот. Этот результат привел его к длинной серии экспериментов, в которых он манипулировал стимулами, возникающими перед подачей пищи. Таким образом, он установил основные законы для создания и раздела того, что он назвал "условными рефлексами", позже неправильно переведенными с оригинального русского как "условные рефлексы". За работу по изучению пищеварительных секреций он был удостоен Нобелевской премии в l904 году.

 

Это решено, дальше мы должны решить проблему изобретения, чтобы создать универсальную привлекательность есть два межветровых вызова большого масштаба первый за 150 лет мы должны заставить новый рынок напитков поглотить около четверти мирового объема впрыскиваемой воды второй мы должны так работать, чтобы половина нового рынка была часами, в то время как все наши конкуренты вместе взятые я ушел, чтобы разделить оставшиеся это результаты lollapalooza результаты соответственно мы должны атаковать нашу проблему, заставляя каждый благоприятный фактор, который мы можем придумать, работать на нас ясно только мощное сочетание многих факторов может вызвать последствия lollapalooza мы желаем к счастью, решение проблемы зимнего ветра оказывается очень простым, если не спать на всех первых курсах.

 

"Я хочу, чтобы банка колы была на расстоянии вытянутой руки от каждого американского военнослужащего, чтобы она напоминала ему о доме".

-Дуайт Д, Эйзенхауэр; Верховный главнокомандующий союзными войсками во Второй мировой войне

 

Давайте начнем с изучения последствий нашего упрощенного решения о том, что мы должны полагаться на сильную торговую марку. Этот вывод автоматически приводит к пониманию сути нашего бизнеса в соответствующих элементарных академических терминах. Из вводного курса психологии мы можем понять, что, по сути, мы занимаемся созданием и поддержанием условных рефлексов. Торговая марка "Кока-Кола" и фирменный стиль будут выступать в качестве стимулов, а покупка и употребление нашего напитка - в качестве желаемых реакций.

 

Торговое название и товарный вид "Кока-Кола" будут выступать в качестве стимула, а покупка и употребление нашего напитка - в качестве желаемой реакции.

 

Как же создаются и поддерживаются условные рефлексы? В учебниках по психологии дается два ответа: (1) с помощью оперантного обусловливания и (2) с помощью классического обусловливания, которое часто называют павловским в честь великого русского ученого. И поскольку мы хотим получить результат в виде лоллапалузы, мы должны использовать обе техники обусловливания - и все, что мы можем придумать для усиления эффекта от каждой из них. Часть нашей проблемы, связанная с оперантным обусловливанием, решается легко. Нам нужно только (1) максимизировать вознаграждение от употребления нашего напитка и (2) минимизировать возможность того, что желаемые рефлексы, созданные нами, будут уничтожены с помощью оперантного обусловливания владельцами конкурирующих продуктов.

 

Для поощрения при оперантном обучении существует всего несколько категорий, которые мы будем использовать на практике:

(l) Пищевая ценность в калориях или других затратах;

(2) Вкус, текстура и аромат выступают в качестве стимулов к потреблению при нейронном перепрограммировании человека посредством дарвиновского естественного отбора;

(3) Стимул, например, сахар или кофеин;

(4) Охлаждающий эффект, когда человеку слишком жарко, или согревающий эффект, когда человеку слишком холодно.

 

Желая получить результат в стиле lollapalooza, мы, естественно, включим награды во все категории. Для начала легко решить, что наш напиток предназначен для употребления в холодном виде. Без употребления напитка гораздо меньше возможностей противостоять чрезмерной жаре по сравнению с чрезмерным холодом. Кроме того, при чрезмерном нагревании необходимо выпить много жидкости, а обратное не верно. Также легко принять решение включить в напиток и сахар, и кофеин. В конце концов, чай, кофе и лимонад уже широко распространены. И также очевидно, что мы должны быть фанатичными в определении, путем проб и ошибок, вкусовых и других характеристик, которые будут максимизировать удовольствие человека при приеме воды с сахаром и кофеином, которые мы предоставим. И чтобы противостоять возможности того, что желаемые оперантно-обусловленные рефлексы, созданные нами, будут уничтожены оперантно-обусловленными конкурирующими продуктами, есть очевидный ответ: Мы сделаем постоянной навязчивой идеей нашей компании то, что наш напиток, как только это станет возможным, будет всегда доступен во всем мире. В конце концов, конкурирующий продукт, если его никогда не пробовать, не может служить наградой, создающей противоречивую привычку. Каждый супруг знает, что конкурирующий продукт, если его никогда не пробовать, не может выступать в качестве награды, создавая противоречивую привычку. Каждый супруг знает, что

 

Далее мы должны рассмотреть Павловское кондиционирование, которое мы также должны использовать. В павловском обусловливании мощный эффект достигается за счет простой ассоциации. Нейронная система собаки Павлова вызывает у нее слюноотделение при виде колокольчика, который она не может съесть. А мозг мужчины жаждет того напитка, который держит красивая женщина, которую он не может иметь. Поэтому, Глотц, мы должны использовать все виды достойного, благородного павловского воздействия, которые только можем придумать. Пока мы в бизнесе, наш напиток и его продвижение должны ассоциироваться в сознании потребителей со всеми другими вещами, которые им нравятся или которыми они восхищаются.

 

И мозг мужчины жаждет того напитка, который держит красивая женщина, которую он не может иметь.

 

Такое обширное павловское воспитание будет стоить больших денег, особенно на рекламу. Мы будем тратить большие деньги, насколько это возможно. Но эти деньги будут потрачены эффективно. Поскольку мы быстро расширяемся на рынке новых напитков, наши конкуренты столкнутся с серьезными недостатками масштаба при покупке рекламы для создания необходимого им павловского состояния. И этот результат, наряду с другими эффектами "объем создает силу", должен помочь нам завоевать и удержать не менее пятидесяти процентов нового рынка повсюду. Действительно, при условии, что покупатели будут рассредоточены, наши более высокие объемы дадут нам чрезвычайные преимущества в расходах на распространение.

 

Более того, эффект Павлова, вызванный простыми ассоциациями, поможет нам выбрать вкус, текстуру и цвет нашего нового напитка. Учитывая эффект Павлова, мы с умом выберем экзотическое и дорого звучащее название "Кока-Кола", а не такое простецкое, как "Подслащенная вода с кофеином Глотца". По тем же павловским причинам будет разумно, если наш напиток будет выглядеть как вино, а не как вода с сахаром. Поэтому мы будем искусственно подкрашивать наш напиток, если он получится прозрачным. И мы будем газировать воду, чтобы наш продукт выглядел как шампанское или другой дорогой напиток, а также чтобы его вкус был лучше, а имитацию было сложнее организовать для конкурирующих продуктов. И, поскольку мы собираемся придать нашему вкусу столько дорогостоящих психологических эффектов, этот вкус должен отличаться от любого другого стандартного вкуса, чтобы максимально затруднить конкурентов и не дать случайного преимущества в виде того же вкуса какому-либо существующему продукту.

 

Что еще из учебника по психологии может помочь нашему новому бизнесу? Ну, есть такой мощный аспект человеческой природы, как "обезьяна видит, обезьяна делает", который психологи часто называют "социальным доказательством". Социальное доказательство, подражание потреблению, вызванное одним лишь видом потребления, не только поможет вызвать желание попробовать наш напиток. Оно также усилит воспринимаемое вознаграждение от потребления. Мы всегда будем учитывать этот мощный фактор социального доказательства при разработке рекламы и стимулировании сбыта, а также при отказе от текущей прибыли ради увеличения потребления в настоящем и будущем. В большей степени, чем в случае с большинством других продуктов, увеличение продажной силы будет происходить за счет каждого увеличения продаж.

 

Теперь мы видим, Глотц, что, соединив (1) много павловского обусловливания, (2) мощные социальные эффекты и (3) прекрасный на вкус, дающий энергию, стимулирующий и желательно холодный напиток, который вызывает много оперантного обусловливания, мы получим продажи, которые будут ускоряться в течение длительного времени благодаря огромной смеси факторов, которые мы выбрали. Таким образом, мы запустим нечто вроде автокаталитической реакции в химии - именно тот многофакторный эффект лоллапалузы, который нам нужен.

 

Логистика и стратегия распространения нашего бизнеса будут простыми. Есть только два практических способа продажи нашего напитка: (1) в виде сиропа в фонтаны и рестораны и (2) в виде полноценного газированного продукта в контейнерах. Желая получить результат в виде лоллапалузы, мы, естественно, будем делать это обоими способами. И, желая добиться огромного эффекта Павлова и социальной защиты, мы всегда будем тратить на рекламу и стимулирование продаж в расчете на одну порцию более сорока процентов от стоимости сиропа в фонтане, необходимого для приготовления этой порции.

 

Несколько заводов по производству сиропа могут обслуживать весь мир. Однако, чтобы избежать ненужной транспортировки простого пространства и воды, нам понадобится множество заводов по розливу, разбросанных по всему миру. Мы получим максимальную прибыль, если (подобно ранней General Electric с лампочками) всегда будем устанавливать цену первой продажи, либо (1) для фонтанного сиропа, либо (2) для любого контейнера с нашим полным продуктом. Лучший способ организовать этот желаемый контроль, максимизирующий прибыль, - сделать любого независимого производителя, который нам нужен, субподрядчиком, а не продавцом сиропа, и уж тем более не продавцом сиропа по бессрочной франшизе, определяющей цену на сироп, навсегда застывшую на исходном уровне.

 

Не имея возможности получить патент или авторское право на наш суперважный аромат, мы будем навязчиво работать над тем, чтобы сохранить нашу формулу в тайне. Мы устроим большую шумиху по поводу нашей секретности, что усилит эффект Павлова. В конце концов, пищевая химия продвинется настолько, что наш вкус можно будет скопировать с точностью до мелочей. Но к тому времени мы будем настолько далеко впереди, с такими сильными торговыми марками и полным, "всегда доступным" распространением по всему миру, что хорошее копирование вкуса не помешает нам достичь нашей цели. Более того, достижения в области пищевой химии, которые помогут конкурентам, почти наверняка будут сопровождаться технологическими достижениями, которые помогут нам, включая охлаждение, улучшение транспортировки и, для тех, кто придерживается диеты, возможность добавлять вкус сахара без его калорий. Кроме того, появятся сопутствующие возможности в области напитков, которыми мы воспользуемся.

 

Это подводит нас к последней проверке реальности нашего бизнес-плана. Мы снова будем думать в обратном направлении, как Якоби. Чего мы должны избегать, потому что мы этого не хотим? Четыре ответа кажутся очевидными:

 

Во-первых, мы должны избежать защитного, обволакивающего, останавливающего потребление эффекта послевкусия, который является стандартной частью физиологии, разработанной в ходе дарвиновской эволюции для улучшения репликации генов человека путем принуждения носителя генов к полезной умеренности. Чтобы служить нашим целям, в жаркие дни потребитель должен иметь возможность пить контейнер за контейнером нашего продукта практически без помех со стороны послевкусия. Методом проб и ошибок мы найдем замечательный вкус без послевкусия и тем самым решим эту проблему.

 

Во-вторых, мы должны избежать потери хотя бы половины нашего мощного товарного знака. Например, нам очень дорого обойдется, если из-за нашей неаккуратности будет продаваться какой-нибудь другой вид "колы", например "бодрая кола". Если когда-нибудь появится "бодрая кола", мы станем владельцем этого бренда.

 

В-третьих, при таком большом успехе мы должны избегать дурных последствий зависти, которой отведено важное место в Десяти заповедях, потому что зависть - это часть человеческой природы. Лучший способ избежать зависти, признанный Аристотелем, - это открыто заслужить успех, который мы получаем. Мы будем фанатично следить за качеством продукции, качеством ее представления и разумностью цен, учитывая то безобидное удовольствие, которое мы будем доставлять.

 

В-четвертых, после того как наш фирменный аромат займет доминирующее положение на новом рынке, мы должны избегать резких и внезапных изменений в нашем аромате. Даже если новый вкус окажется лучше в слепых вкусовых тестах, переход на этот новый вкус будет глупым поступком. Это следует из того, что в таких условиях наш старый вкус настолько укоренится в предпочтениях потребителей благодаря психологическому воздействию, что большая смена вкуса принесет нам мало пользы. Оно нанесет огромный вред, вызвав у потребителей стандартный синдром сверхреакции "лишения", из-за которого так трудно добиться "перехвата" в любом виде переговоров и который делает большинство азартных игроков такими иррациональными. Более того, столь масштабное изменение вкуса позволило бы конкуренту, скопировав наш старый вкус, воспользоваться как (1) враждебной суперреакцией потребителей на Deprival, так и (2) огромной любовью к нашему оригинальному вкусу, возникшей благодаря нашей предыдущей работе.

 

Что ж, это мое решение проблемы превращения 2 миллионов долларов в 2 триллиона даже после выплаты миллиардов долларов дивидендов. Я думаю, что оно выиграло бы у Глотца в 1884 году и должно убедить вас больше, чем вы ожидали вначале. В конце концов, правильные стратегии становятся понятны после того, как их соотносят с элементарными академическими идеями, привнесенными в игру полезными понятиями.

 

Насколько мое решение соответствует истории настоящей компании Coca-Cola

 

Так вот, уже в 1896 году, через двенадцать лет после того, как вымышленный Глотц должен был энергично стартовать с двумя миллионами долларов 1884 года, реальная Coca-Cola Company имела чистую стоимость менее 150 000 долларов и прибыль около нуля. И впоследствии реальная Coca-Cola Company потеряла половину своей торговой марки и предоставила бессрочные франшизы на розлив по фиксированным ценам на сироп. Некоторые из них были не очень эффективными и не могли быть легко заменены. И настоящая Coca-Cola Company при такой системе потеряла контроль над ценообразованием, который мог бы улучшить результаты, если бы был сохранен. Однако, несмотря на это, реальная Coca-Cola Company настолько следовала плану, данному Глотцем, что сейчас ее стоимость составляет около 125 миллиардов долларов, и до 2034 года ей придется увеличивать свою стоимость всего на восемь процентов в год, чтобы достичь стоимости в 2 триллиона долларов. И она сможет достичь ежегодного физического объема в 2,92 триллиона порций, если до 2034 года порции будут расти всего на шесть процентов в год, что соответствует большому опыту прошлого и оставит для "Кока-Колы" достаточно много простой воды, чтобы заменить ее после 2034 года. Таким образом, я полагаю, что вымышленный Глотц, начав раньше и сильнее и избежав худших ошибок, легко достиг бы своей цели в 2 триллиона долларов. И сделал бы это задолго до 2034 года.

 

Это, наконец, подводит меня к главной цели моего выступления. Если мой ответ на проблему Глотца примерно верен, и если вы сделаете еще одно предположение, которое я считаю верным, - что большинство преподавателей с докторской степенью, даже профессора психологии и деканы бизнес-школ, не дали бы такого же простого ответа, как я, - это будет иметь большое значение для образования. И если я прав в этих двух случаях, то это означает, что в нашей цивилизации сейчас работает множество преподавателей, которые не могут удовлетворительно объяснить Coca Cola даже в ретроспективе и даже после пристального наблюдения за ней всю свою жизнь. Такое положение дел нельзя назвать удовлетворительным.

 

Академическая психология, хотя и достойна восхищения и полезна как перечень гениальных и важных экспериментов, лишена внутридисциплинарного синтеза.

 

Более того - и этот результат еще более экстремален - блестящие и эффективные руководители, которые, окруженные выпускниками бизнес-школ и юридических факультетов, с блестящим успехом управляли компанией Coca-Cola в последние годы, также недостаточно хорошо понимали элементарную психологию, чтобы предсказать и избежать фиаско "Новой колы", которое угрожало их компании. То, что столь талантливые люди, окруженные профессиональными консультантами из лучших университетов, демонстрируют при этом огромный пробел в своем образовании, также не является удовлетворительным положением дел.

 

Такое крайнее невежество как в высших слоях академической науки, так и в высших слоях бизнеса - это отрицательный эффект лоллапалузы, свидетельствующий о серьезных недостатках академической науки. Поскольку плохой эффект - это лоллапалуза, следует ожидать, что мы найдем взаимосвязанные, многочисленные академические причины. Я подозреваю, что таких причин как минимум две.

 

Во-первых, академической психологии, хотя она и достойна восхищения и полезна как перечень гениальных и важных экспериментов, не хватает внутридисциплинарного синтеза. В частности, недостаточно внимания уделяется эффектам лоллапалузы, возникающим из комбинаций психологических тенденций. Это создает ситуацию, напоминающую деревенского учителя, который пытается упростить школьную работу, округляя "пи" до четного числа три. И это нарушает предписание Эйнштейна о том, что "все должно быть максимально простым, но не более простым". В общем, психология излагается и понимается так же, как сейчас понимался бы электромагнетизм, если бы физика породила множество блестящих экспериментаторов вроде Майкла Фарадея и ни одного великого синтезатора вроде Джеймса Клерка Максвелла.

 

факультеты академической психологии гораздо важнее и полезнее, чем думают другие академические факультеты. И в то же время факультеты психологии гораздо хуже, чем думает большинство их обитателей. Конечно, это нормально, когда самооценка более позитивна, чем внешняя оценка. На самом деле, возможно, проблема такого рода и стала причиной того, что вы сегодня выступаете.

 

И, во-вторых, существует поистине ужасающая нехватка синтеза, объединяющего психологию и другие академические дисциплины. Но только междисциплинарный подход позволит правильно разобраться с реальностью как в академических кругах, так и в компании Coca-Cola.

 

Короче говоря, факультеты академической психологии гораздо важнее и полезнее, чем думают другие академические факультеты. И в то же время факультеты психологии гораздо хуже, чем думает большинство их обитателей. Конечно, это нормально, когда самооценка более позитивна, чем внешняя оценка. Действительно, проблема такого рода могла стать причиной вашего сегодняшнего выступления. Но размер

разрыв между факультетами психологии нелепо велик. На самом деле, разрыв настолько огромен, что один очень известный университет (Чикаго) просто упразднил свой факультет психологии, возможно, с нескрываемой надеждой впоследствии создать более совершенную версию.

 

При таком положении дел много лет назад, когда уже многое было очевидно неправильным, произошло фиаско с "Новой колой". В результате руководители компании Coke оказались на грани уничтожения самой ценной торговой марки в мире. Академически правильной реакцией на это грандиозное и широко разрекламированное фиаско была бы реакция компании Boeing, если бы три ее новых самолета разбились за одну неделю. В конце концов, в каждом случае речь идет о целостности продукта, а простая образовательная неудача была огромной.

 

Но почти никакой такой ответственной, подобной Боингу, реакции не последовало со стороны академических кругов. Вместо этого академические круги, по большому счету, продолжают терпеть профессоров психологии, которые неправильно преподают психологию, профессоров непсихологических дисциплин, которые не учитывают психологические эффекты, очевидно важные для их предмета, и профессиональные школы, которые тщательно оберегают психологическое невежество, приходящее с каждым новым классом, и гордятся своей неадекватностью.

 

Несмотря на то что эта прискорбная слепота и вялость стали обычным результатом обучения, есть ли исключения, дающие надежду на то, что позорные недостатки образовательного учреждения в конце концов будут исправлены? Здесь мой ответ - оптимистичное "да".

 

Например, рассмотрим недавнее поведение экономического факультета Чикагского университета. В течение последнего десятилетия этот факультет почти монопольно получал Нобелевские премии по экономике, в основном благодаря тому, что получал хорошие прогнозы на основе моделей "свободного рынка", постулирующих рациональность человека. И какова же реакция этого факультета после столь стабильных побед с его рационально-человеческим подходом?

 

Так вот, она только что пригласила на драгоценное место в своей компании великих мудрого и остроумного экономиста из Корнелла Ричарда Талера. И сделал он это потому, что Талер высмеивает многое из того, что свято чтят в Чикагском университете. Действительно, Талер, как и я, считает, что люди часто бывают крайне иррациональны в предсказанных психологией формах, которые должны учитываться в микроэкономике.

 

Поступая таким образом, Чикагский университет подражает Дарвину, который большую часть своей долгой жизни мыслил в обратном направлении, пытаясь опровергнуть свои собственные, с таким трудом завоеванные и любимые идеи. И до тех пор, пока в академической среде будут существовать те, кто сохраняет свои лучшие ценности, думая наоборот, как Дарвин, мы можем с уверенностью ожидать, что глупые образовательные практики в конце концов будут заменены лучшими, как и предсказывал Карл Якоби.

 

Талер высмеивает муслимов, которые свято чтут в Чикагском университете. Действительно, Талер, как и я, считает, что люди зачастую в значительной степени иррациональны в предсказанных психологией формах, которые необходимо принимать во внимание.

В микроэкономику,

 

Это произойдет, потому что дарвиновский подход, с его привычной объективностью, принятой в качестве своеобразной рубашки для волос, - это действительно могучий подход. Не менее известный человек, чем Эйнштейн, говорил, что одной из четырех причин его достижений была самокритика, стоящая в одном ряду с любопытством, концентрацией и настойчивостью.

 

А чтобы еще больше оценить силу самокритики, подумайте, где находится могила того самого "бездарного" студента, Чарльза Дарвина. Она находится в Вестминстерском аббатстве, рядом с надгробием Исаака Ньютона, возможно, самого одаренного студента, который когда-либо жил. На этом надгробии выбиты восемь латинских слов, составляющих самую красноречивую похвалу во всей кладбищенской печати: "Hie depositum est, quod mortale fuit Isaaci Newtoni" - "Здесь лежит то, что было смертным для Исаака Ньютона".

 

Цивилизация, которая так относится к мертвому Дарвину, в конце концов разовьет и интегрирует психологию в правильную и практичную моду, которая значительно повысит навыки всех видов. Но все мы, кто обладает властью и видит свет, должны помочь этому процессу. На карту поставлено очень многое. Если во многих высоких кругах не понимают и не объясняют должным образом универсальный продукт, столь успешный, как Coca-Cola, это не сулит ничего хорошего для нашей компетентности в решении многих других важных вопросов.

 

Реклама, которая была моей любимой: "Компания, которой нужен новый станок, но которая еще не купила его, уже платит за него".

 

Конечно, те из вас, у кого пятьдесят процентов чистой стоимости акций "Кока-Колы" вложены в акции, потому что вы пытались так вложить десять процентов, подумав, как я, когда делал свой шаг к Глотцу, могут проигнорировать мое сообщение о психологии как слишком элементарное для полезной передачи вам. Но я не уверен, что такая реакция будет разумной для остальных. Ситуация напоминает мне старую рекламу Warner & Swasey, которая была моей любимой: "Компания, которой нужен новый станок, но которая еще не купила его, уже платит за него".

 

"Нечего добавить" Номер четыре

 

Вопрос: "Пользуетесь ли вы компьютером?"

 

Ответ: "Не знаю. У меня есть один в офисе, но я никогда его не включал. Более того, я даже не знаю, как его подключить.

 

В моей жизни не так много вопросов, с которыми я не могу справиться, используя свою 40-долларовую суммирующую машинку и

заученную таблицу сложных процентов".

 

Беседа четвертая пересмотренная

 

В этом выступлении я попытался продемонстрировать большой, исправимый и важный когнитивный провал в американской академической среде и бизнесе. В конце концов, утверждал я:

 

(1) Если бы наука и бизнес функционировали наилучшим образом, большинство людей смогли бы объяснить успех компании "Кока-Кола" с помощью краткого использования основных концепций и методов решения проблем; однако

 

(2) Как показало фиаско с "новой колой" и его последствия, ни научные круги, ни бизнес не имели достаточного представления о простых реалиях, обусловивших успех Coca-Cola.

 

Как оказалось, моя речь 1996 года не дошла почти до всех слушателей. Затем, в период с 7996 по 2006 год, даже когда письменная версия беседы была дважды медленно прочитана очень умными людьми, которые восхищались мной, ее послание также не дошло. Почти во всех случаях послание не доходило до слушателей никаким конструктивным образом. С другой стороны, никто не сказал мне, что речь была неправильной. Напротив, люди ненадолго озадачивались, а затем шли дальше.

 

Таким образом, мой провал как коммуникатора был еще более экстремальным, чем когнитивный провал, который я пытался объяснить. Почему?

 

Лучшее объяснение, как я теперь думаю, заключается в том, что я проявил грубую глупость как учитель-любитель. Я слишком многого добивался. Я всегда избегал людей, желающих долго рассуждать о "значении смысла". И все же я выбрал для себя название: "Практическое мышление о практическом мышлении?". Это был старт на сложную территорию. Затем я разработал длинную, сложную взаимосвязь пяти обобщенных, мощных приемов решения проблем с базовыми идеями из множества дисциплин. В частности, я включил психологию, о которой я хотел показать, что существует много прискорбного невежества даже среди высокообразованных людей, некоторые из которых преподают психологию. Моя демонстрация, естественно, опиралась на правильную психологию как часть моей демонстрации. Это было логически обоснованно. Но если психологическое невежество широко распространено, почему большинство моих слушателей признают, что моя версия психологии верна? Таким образом, для большинства слушателей я сделал грубый эквивалент попытки объяснить некоторые труднопонимаемые идеи, просто определив эти идеи как эквивалентные самим себе.

 

И это был не предел моей преподавательской глупости. После того как я понял, что письменную версию моей беседы трудно понять, я согласился на порядок бесед в первом издании "Альманаха бедного Чарли", где моя беседа о психологии была беседой номер десять, вставленной на много страниц позже беседы номер четыре. Вместо этого мне следовало бы признать, что порядок этих двух бесед должен быть обратным, учитывая, что беседа 4 предполагала, что слушатели уже освоили основы психологии - предмет беседы 10. И наконец, во втором издании Альманаха я предпочел сохранить первоначальный, бесполезный порядок двух бесед. Я поступил так потому, что мне нравится завершать книгу моей последней организацией психологии в своего рода контрольный список, который уже давно мне помогает. [Примечание редактора: в этом издании беседа 10 стала беседой 11.

 

Читатели второго и третьего издания, если захотят, смогут несколько исправить те недостатки преподавания, которые я упорно сохраняю. То есть они могут перечитать четвертую беседу после того, как освоят последнюю. Если они готовы пройти через это испытание, я предсказываю, что по крайней мере некоторые из них сочтут результат стоящим усилий.

 

"Учителя открывают дверь, но вы должны войти сами".

-Китайская пословица

 

Разглагольствуя в предыдущей речи обо всем, что не так в академической среде, Чарли переходит к решениям. Эта речь, произнесенная в 1998 году на пятидесятой встрече выпускников его Гарвардской школы права, посвящена сложнейшей проблеме - узости элитного образования - и разделена на элементы, решения которых, взятые вместе, дают удовлетворительный ответ на проблему. С помощью серии риторических вопросов Чарли утверждает, что такие профессионалы, как адвокаты, к своему собственному вреду, не обладают мультидисциплинарными навыками. Опираясь на собственные обширные междисциплинарные исследования, он признает, что существуют "подсознательные ментальные тенденции", которые не позволяют людям в достаточной степени расширять свой кругозор. Тем не менее, он предлагает уникальные и запоминающиеся решения этой проблемы.

 

Эта статья - любимая статья вашего редактора - наглядно демонстрирует "необычный, здравый смысл" Чарли. Он говорит: "Когда это действительно важно, как в случае с пилотами и хирургами, образовательные системы используют высокоэффективные структуры. Однако они не используют те же самые, хорошо понятные структуры в других областях обучения, которые также важны. Если превосходные структуры известны и доступны, почему бы педагогам не использовать их более широко? Что может быть проще?"

 

Разговор 5

 

Необходимость повышения мультидисциплинарных навыков у специалистов: Последствия для образования 

Пятидесятая встреча выпускников Гарвардской школы права 1948 года 

24 апреля 1998 г. 

 

Сегодня я собираюсь принять участие в игре, напоминающей нам о наших старых профессорах: Сократовский пасьянс. Я задам пять вопросов и коротко на них отвечу:

 

1) Нужны ли профессионалам широкого профиля мультидисциплинарные навыки?

2) Было ли наше образование достаточно междисциплинарным?

3) В элитной широкомасштабной мягкой науке какова сущность практического мультидисциплинарного образования наилучшей формы?

4) Как далеко продвинулась элитная наука за последние пятьдесят лет?

к достижимой мультидисциплинарности в наилучшей форме?

5) Какие образовательные практики ускорили бы прогресс?

 

Начнем с вопроса: Нужны ли профессионалам широкого профиля мультидисциплинарные навыки?

 

Чтобы ответить на первый вопрос, мы должны сначала решить, улучшит ли мультидисциплинарность профессиональное познание. А чтобы решить, что поможет вылечить плохое познание, нужно знать, что его вызывает. Один из персонажей Бернарда Шоу объяснял профессиональные недостатки следующим образом: "В конечном счете, каждая профессия - это заговор против мирян". В диагнозе Шоу много правды, как это было продемонстрировано в XVI веке, когда представители доминирующей профессии, духовенства, сожгли на костре Уильяма Тиндейла за перевод Библии на английский язык.

 

Уильям Тиндейл (1495_1536)

 

Уильям Тиндейл родился в Глостершире (Англия), получил высшее образование в Оксфорде и стал священником. Англия оказалась враждебной к его убеждениям, и он провел время в Германии и Бельгии, где расширил свои убеждения и распространил учение Мартина Лютера. Его книги сжигали, а сам он постоянно становился объектом враждебности, тем не менее он продолжал публиковать переводы Библии и другие трактаты. После нескольких месяцев тюремного заключения он был осужден за ересь, задушен до смерти и публично кремирован. Впоследствии перевод Тиндейла лег в основу первой одобренной королевской властью Библии на английском языке и оказал огромное влияние на развитие английского языка.

 

Но Шоу явно преуменьшает проблему, полагая, что главным виновником является сознательная, заинтересованная в себе злонамеренность. Гораздо важнее то, что у профессионалов часто бывают ужасные последствия от переплетения подсознательных психических тенденций, две из которых исключительно склонны к неприятностям:

 

1) Предвзятость, вызванная стимулом, - естественный когнитивный дрейф в сторону вывода о том, что

то, что хорошо для профессионала, хорошо для клиента и более широкой цивилизации; и

 

2) Тенденция "человек с молотком", название которой происходит от пословицы: "Для человека, у которого есть только молоток, любая проблема выглядит как гвоздь".

 

Одно из частичных лекарств от склонности "человек с молотком" очевидно: если человек обладает обширным набором навыков в нескольких дисциплинах, он, по определению, имеет при себе множество инструментов и, следовательно, ограничит плохие когнитивные эффекты от склонности "человек с молотком". Более того, если он достаточно многодисциплинарен, чтобы усвоить из практической психологии идею о том, что всю свою жизнь он должен бороться с плохими эффектами от обеих упомянутых мною тенденций, как внутри себя, так и со стороны других, он сделал конструктивный шаг на пути к житейской мудрости.

 

Если "А" - это узкопрофессиональная доктрина, а "8" состоит из больших, сверхполезных концепций из других дисциплин, то, очевидно, что профессионал, владеющий "А" плюс "В", обычно будет лучше, чем бедный обладатель только "А". Как может быть иначе? Таким образом, единственным рациональным оправданием отказа от приобретения большего количества "Б" является то, что это нецелесообразно, учитывая потребность человека в "А" и другие неотложные требования в его жизни. Позже я попытаюсь показать, что это оправдание междисциплинарности, по крайней мере для наших самых одаренных людей, обычно несостоятельно.

 

Широкомасштабные проблемы, по определению, охватывают многие академические дисциплины

 

На мой второй вопрос так легко ответить, что я не буду уделять ему много времени. Наше образование было слишком однодисциплинарным. Широкомасштабные проблемы, по определению, пересекают множество академических дисциплин. Соответственно, использовать однодисциплинарную атаку на такие проблемы - все равно что играть в бридж, считая козыри и игнорируя все остальное. Это "безумие", что-то вроде чаепития у Безумного Шляпника. Но, тем не менее, слишком много похожего присутствует в профессиональной практике и, что еще хуже, уже давно поощряется на изолированных кафедрах "мягких" наук, под которыми понимается все, что менее фундаментально, чем биология.

 

Еще во времена нашей молодости некоторые из лучших профессоров ужасались плохим последствиям балканизации академических кругов в изолированные, защищающие территорию анклавы, где понятия поддерживались за счет скачков веры и исключения неверующих. Альфред Норт Уайтхед, например, давно забил тревогу, говоря о "фатальной несвязанности академических дисциплин". И с тех пор элитные учебные заведения, все больше соглашаясь с Уайтхедом, неуклонно борются с несвязанностью, привнося больше мультидисциплинарности, в результате чего в наше время великие борцы с несвязанностью на границах академических дисциплин, например, Э. О. Уилсон из Гарварда и Лайнус Полинг из Калтеха, получили потрясающие похвалы.

 

Современная наука дает больше мультидисциплинарности, чем мы получили, и, безусловно, имеет на это право.

 

Альфред Норт Уайтхед (1861_1947)

"Глупцы действуют на основе воображения без знаний; педанты действуют на основе знаний без воображения".

 

"Истинное мужество - это не грубая сила вульгарных героев, а твердая решимость добродетели и разума".

 

"Не невежество, а незнание невежества - это глубина знания".

 

"Глупый вопрос" - это первое предвестие какого-то совершенно нового развития".

 

"Цивилизация может быть понята только теми, кто цивилизован".

 

"Никто, кто добивается успеха, не признает помощь других. Мудрые и уверенные в себе люди признают эту помощь с благодарностью".

 

"Почти все новые идеи имеют определенный аспект Глупости, когда они только появляются".

 

Тогда возникает естественный третий вопрос: Что теперь является целью? Какова сущностная природа мультидисциплинарности наилучшей формы в элитном образовании? На этот вопрос тоже легко ответить. Все, что нам нужно сделать, - это изучить наши наиболее успешные узкомасштабные образования, выявить основные элементы и увеличить их масштаб, чтобы прийти к разумному решению.

 

Да, сегодня я предполагаю, что могущественный Гарвард мог бы добиться большего, если бы больше думал о подготовке пилотов.

 

Чтобы найти лучшую узкомасштабную модель образования, мы должны смотреть не на небезопасные школы образования и тому подобные заведения, слишком сильно движимые нашими двумя контрпродуктивными психологическими тенденциями и другими дурными влияниями, а искать там, где стимулы для эффективного образования наиболее сильны, а результаты наиболее тщательно измеряются. Это приводит нас к логическому месту: чрезвычайно успешному образованию, которое теперь является обязательным для пилотов. (Да, сегодня я предполагаю, что могущественный Гарвард мог бы добиться большего, если бы больше думал о подготовке пилотов). В пилотировании, как и в других профессиях, одной из главных опасностей является плохой эффект от склонности "человек с молотком". Мы не хотим, чтобы пилот реагировал на опасность так, как будто это опасность "Х", только потому, что в его сознании есть только модель опасности "Х". И поэтому, по этой и другим причинам, мы обучаем пилота по строгой шестиэлементной системе:

 

1) Его формальное образование достаточно широко, чтобы охватить практически все, что может пригодиться в пилотировании.

 

2) Его знания практически обо всем, что необходимо пилотам, не преподаются достаточно хорошо, чтобы он мог сдать один или два теста; вместо этого все его знания доводятся до практического уровня, даже при управлении двумя или тремя взаимосвязанными опасностями одновременно.

 

3) Как и любого хорошего алгебраиста, его заставляют думать иногда в прямом, а иногда в обратном направлении; так он учится, когда нужно сосредоточиться на том, что он хочет, чтобы произошло, а когда - на том, чтобы избежать того, чего он не хочет.

 

4) Время обучения распределяется между предметами таким образом, чтобы минимизировать ущерб от последующих сбоев; и поэтому то, что наиболее важно в его работе, получает наибольший охват при обучении и поднимается на самый высокий уровень беглости.

 

5) "Контрольный список" всегда обязателен для него.

 

6) Даже после первоначального обучения он вынужден соблюдать особый режим поддержания знаний: регулярно пользоваться авиасимулятором, чтобы не допустить атрофирования в результате длительного неиспользования навыков, необходимых для решения редких и важных задач.

 

Для достижения наилучших результатов нам необходимо иметь многопрофильный охват огромной амплитуды, при этом все необходимые навыки должны быть развиты до уровня, постоянно поддерживаемого на практике.

 

Необходимость этой четко выверенной шестиэлементной системы с ее большими требованиями в узкой области, где ставки высоки, коренится в глубинной структуре человеческого разума. Поэтому мы должны ожидать, что образование, необходимое нам для решения масштабных задач, сохранит все эти элементы, но с невероятно расширенным охватом каждого элемента. Как может быть иначе?

 

Отсюда следует, как ночь из дня, что в нашем самом элитном широкомасштабном образовании, где мы пытаемся сделать шелковые кошельки из шелка, для достижения наилучших результатов нам необходим мультидисциплинарный охват огромной амплитуды, с постоянно поддерживаемым практическим уровнем беглости всех необходимых навыков, включая значительную силу синтеза на границах между дисциплинами, с достижением наивысших уровней беглости там, где они наиболее необходимы, с применением методов прямого и обратного мышления, напоминающих инверсию в алгебре, и с "контрольным списком" процедур, являющимся постоянной частью системы знаний. Другого пути, более легкого, к масштабной житейской мудрости быть не может. Поэтому задача, когда она только обозначается в своей необъятной широте, кажется пугающей, граничащей с невозможностью.

 

Но эта задача, если рассматривать ее в полном контексте, отнюдь не является невыполнимой, если принять во внимание три фактора:

 

Во-первых, концепция "всех необходимых навыков" позволяет нам признать, что мы не должны повышать уровень владения небесной механикой до уровня Лапласа, а также требовать от каждого достичь аналогичного уровня владения всеми остальными знаниями. Напротив, оказывается, что по-настоящему крупные идеи в каждой дисциплине, усвоенные лишь по существу, несут большую часть груза. И они не настолько многочисленны, а их взаимосвязи не настолько сложны, чтобы их широкое и междисциплинарное понимание было невозможно для многих, при наличии большого количества таланта и времени.

 

Во-вторых, в элитном образовании мы располагаем большим количеством талантов и времени, которые нам необходимы. В конце концов, мы обучаем один процент лучших по способностям, используя учителей, у которых в среднем больше способностей, чем у учеников. И у нас есть примерно тринадцать долгих лет, чтобы превратить наших самых перспективных двенадцатилетних детей в начинающих профессионалов.

 

В-третьих, мышлению путем инверсии и использования "контрольных списков" легко научиться в широкой жизни, как и в пилотировании.

 

Более того, мы можем верить в достижимость широких междисциплинарных навыков по той же причине, по которой парень из Арканзаса верил в крещение: "Я видел, как это делается". Мы все знаем людей, современных Бену Франклину, которые (1) достигли масштабного междисциплинарного синтеза за меньшее время формального образования, чем сейчас доступно нашей многочисленной блестящей молодежи, и (З) таким образом стали лучше работать в своих дисциплинах, а не хуже, несмотря на отвлечение учебного времени на вопросы за пределами обычного охвата их собственных дисциплин.

 

Учитывая наличие времени и таланта, а также примеры успешных мастеров нескольких дисциплин, наша нынешняя неспособность свести к минимуму плохие последствия тенденции "человек с молотком" свидетельствует лишь о том, что вы не сможете добиться больших успехов в мультидисциплинарности в академических кругах, занимающихся мягкими науками, если вас настолько устраивает статус-кво или настолько пугают трудности перемен, что вы не стараетесь достаточно сильно, чтобы добиться больших успехов.

 

Это подводит нас к четвертому вопросу: Если судить по оптимизированной выполнимой междисциплинарной цели, насколько элитное образование в области soft-science было скорректировано после нашего ухода.

 

Ответ заключается в том, что многие вещи были опробованы в качестве корректив в направлении улучшения мультидисциплинарности. И, если учесть некоторые контрпродуктивные результаты, в чистом виде произошло значительное улучшение. Но многие желаемые исправления еще не сделаны и лежат далеко впереди.

 

Например, в академических кругах, занимающихся мягкими науками, все чаще говорят о пользе совместной работы профессоров из разных дисциплин или о том, что профессор имеет диплом по нескольким дисциплинам. Но обычно лучше всего работает другой вид коррекции, а именно аугментация, или практика "бери, что хочешь", которая поощряет любую дисциплину просто ассимилировать все, что она выберет из других дисциплин. Возможно, это сработало лучше всего, потому что позволило обойти академические склоки, уходящие корнями в традиции и территориальность, которые и стали причиной междисциплинарной глупости, которую теперь пытались исправить.

 

В своем великом труде "Философский очерк о вероятностях" Лаплас излагает одну из своих фирменных идей: "Мы можем рассматривать настоящее состояние Вселенной как следствие ее прошлого и причину ее будущего, Интеллект, который в определенный момент знал бы все силы, приводящие природу в движение, и все положения всех предметов, из которых состоит природа, если бы этот интеллект был также достаточно обширен, чтобы подвергнуть эти данные анализу, он охватил бы одной формулой движения величайших тел Вселенной и движения мельчайшего атома; для такого интеллекта ничто не было бы неопределенным, и будущее, как и прошлое, было бы перед его глазами".

 

Экономика, в свою очередь, переняла у биологов модель "трагедии общин", таким образом, правильно обнаружив злую "невидимую ногу" в сосуществовании с ангельской "невидимой рукой" Адама Смита.

 

Роджер Фишер (р. 1922)

Роджер Фишер получил диплом юриста в Гарварде в 1948 году и остался работать преподавателем на юридическом факультете. В 1980 году он стал директором Гарвардского проекта по переговорам. Эксперт по переговорам и разрешению конфликтов, он стал одним из авторов (совместно с Биллом Ури) книги "Добиваясь YES", классического учебника по технике беспроигрышных переговоров.

 

В любом случае, благодаря более широкому использованию "бери, что хочешь", многие дисциплины "мягких" наук уменьшили глупость, свойственную человеку с молотком. Например, под руководством нашего однокурсника Роджера Фишера юридические факультеты привнесли переговоры, опираясь на другие дисциплины. Сейчас продано более трех миллионов экземпляров книги Роджера о мудрых и этичных переговорах, и его жизненное достижение, возможно, лучшее в истории всего нашего класса. Юридические школы также привнесли много разумной и полезной экономики, даже немного хорошей теории игр, чтобы просветить антимонопольное законодательство, лучше объяснив, как на самом деле работает конкуренция.

 

Экономика, в свою очередь, переняла у биологов модель "трагедии общин", таким образом, правильно обнаружив злую "невидимую ногу" в сосуществовании с ангельской "невидимой рукой" Адама Смита. В наши дни существует даже "поведенческая экономика", мудро обратившаяся за помощью к психологии.

 

Тем не менее, такая крайне вседозволенная практика, как "бери, что хочешь", не была обречена на стопроцентно благоприятные результаты в мягкой науке. Действительно, в некоторых своих худших проявлениях она способствовала таким изменениям, как (1) ассимиляция фрейдизма на некоторых литературных факультетах; (2) импорт во многие места экстремистских политических идеологий левого или правого толка, которые для их носителей делали восстановление объективности почти столь же маловероятным, как и восстановление девственности; и (3) импортирование во многие юридические и бизнес-школы жесткой теории эффективного рынка заблуждающимися потенциальными экспертами в области корпоративных финансов, один из которых продолжал объяснять инвестиционный успех Berkshire Hathaway, добавляя стандартные отклонения удачи, пока при шести стандартных отклонениях он не столкнулся с достаточным количеством насмешек, чтобы заставить изменить объяснение.

 

Более того, даже избежав подобных безумств, "бери, что хочешь" имела ряд серьезных недостатков. Например, заимствования из более фундаментальных дисциплин часто происходили без указания авторства, иногда под новыми именами, при этом мало внимания уделялось рангу в порядке фундаментальности поглощаемых концепций. Такая практика (1) действует как паршивая система хранения, которая должна препятствовать успешному использованию и синтезу усвоенных знаний, и (2) не позволяет добиться в мягкой науке того, что Лайнус Полинг систематически изучал физику, чтобы улучшить химию. Должен быть лучший способ.

 

Это подводит нас, наконец, к последнему вопросу: Какие практики в элитной мягкой науке ускорили бы наше продвижение к оптимизированной дисциплинарности? Здесь снова есть несколько простых ответов:

 

Во-первых, гораздо больше курсов должны быть обязательными, а не факультативными. А это, в свою очередь, требует, чтобы люди, которые решают, что является обязательным, обладали обширными междисциплинарными знаниями, поддерживаемыми в беглом состоянии. Этот вывод столь же очевиден при подготовке потенциального специалиста по решению масштабных проблем, как и при подготовке потенциального пилота. Например, в рамках юридического образования следует требовать освоения как психологии, так и бухгалтерского учета. Однако во многих элитных учебных заведениях даже сегодня таких требований нет. Часто у разработчиков программ настолько узкий кругозор, что они не видят, что нужно и чего не хватает, и не могут исправить недостатки.

 

Во-вторых, нужно гораздо больше практики решения проблем, которая охватывает несколько дисциплин, включая практику, которая имитирует функцию авиасимулятора, предотвращая потерю навыков из-за их неиспользования. Позвольте мне привести пример, примерно такой, как преподавал один очень мудрый, но нетипичный профессор Гарвардской школы бизнеса много десятилетий назад.

 

Этот профессор провел тест, в котором участвовали две пожилые дамы, только что унаследовавшие обувную фабрику в Новой Англии, производящую фирменную обувь, и столкнувшиеся с серьезными проблемами в бизнесе, описанными в мельчайших подробностях. Затем профессор дал студентам достаточно времени, чтобы ответить на вопросы, дав старушкам письменные советы. В ответ на ответы профессор поставил всем студентам неудовлетворительную оценку, кроме одного студента, который с большим отрывом получил высшую оценку. Каким же был ответ победителя? Он был очень коротким и примерно следующим: "В этой сфере бизнеса и в этом конкретном бизнесе, в этом конкретном месте, возникают важнейшие проблемы, которые настолько сложны, что неразумные старушки могут не пытаться решить их с помощью наемной помощи. Учитывая трудности и неизбежные агентские издержки, старушкам следует немедленно продать обувную фабрику, вероятно, тому конкуренту, который получит наибольшее преимущество в предельной полезности". Таким образом, победивший ответ опирался не на то, чему студентов учили в бизнес-школе, а на более фундаментальные понятия, такие как агентские издержки и предельная полезность, почерпнутые из психологии и экономики.

 

Ах, мои товарищи из Гарвардского юридического класса 1948 года: Если бы нас гораздо чаще подвергали подобным испытаниям, только подумайте, чего бы мы могли достичь!

 

Кстати, многие элитные частные школы сегодня разумно используют такие мультидисциплинарные методы в седьмом классе, в то время как многие высшие школы еще не увидели того же света. Это еще один печальный пример "фатальной несвязанности" Уайтхеда в образовании.

 

В-третьих, в большинстве профессиональных школ "мягких наук" следует расширить использование лучших деловых периодических изданий, таких как Wall Street Journal, Forbes, Fortune и т. д. Такие издания сейчас довольно хороши и выполняют функцию авиасимулятора, если их использовать для тренировки связи событий с междисциплинарными причинами, часто переплетающимися между собой. А иногда периодические издания даже предлагают новые модели причин, а не просто освежают старые знания. Кроме того, не просто разумно заставлять студента практиковаться в школе в том, в чем он должен практиковаться всю жизнь после окончания формального образования, если он собирается максимально использовать свои здравые суждения. Я не знаю ни одного человека в бизнесе, уважаемого за выверенные суждения, чья система поддержания мудрости не включала бы использование таких периодических изданий. Почему в академической среде должно быть иначе?

 

Такие периодические издания не совсем хороши и выполняют функцию авиационного тренажера, если используются для того, чтобы подтолкнуть практика к связыванию событий с междисциплинарными причинами, часто переплетающимися между собой.

 

В-четвертых, при заполнении дефицитных академических вакансий, как правило, следует избегать профессоров со сверхсильной, страстной политической идеологией, будь то левые или правые. То же касается и студентов. Мультидисциплинарность в наилучшей форме требует объективности", которую такие страстные люди утратили, а сложный синтез вряд ли будет достигнут умами в идеологических оковах. В наше время некоторые профессора права Гарвардского университета могли бы привести и приводили прекрасный пример именно такого идеологического безрассудства. Это, конечно, была юридическая школа в Йеле, которую многие в Гарварде считали попыткой улучшить юридическое образование путем импорта определенной политической идеологии в качестве доминирующего фактора.

 

В-пятых, мягкая наука должна более интенсивно подражать фундаментальному организационному этосу жесткой науки (определяемой как "фундаментальная комбинация четырех дисциплин" - математики, физики, химии и инженерии). Этот этос заслуживает большего подражания.

 

Ричард П. Фейнман (1918-1988)

 

Ричард Фейнман родился в Фар-Рокавее, штат Нью-Йорк. Он получил степень бакалавра по физике в Массачусетском технологическом институте и поступил в Принстон для получения степени доктора философии. Он работал над Манхэттенским проектом и сыграл важную роль в разработке атомной бомбы. До 95-го года он занимал должность преподавателя в Корнельском университете, а затем перешел в Калтех. Основной вклад Фейнмана в физику заключался в квантовой электродинамике, изучении взаимодействий электромагнитного излучения с атомами и более фундаментальными частицами. В 1965 году он стал лауреатом Нобелевской премии по физике.

В конце жизни Фейнман был включен в состав комиссии, расследовавшей аварию космического челнока "Челленджер". Он продемонстрировал влияние низких температур на резиновые уплотнительные кольца и показал, как образовавшаяся усадка позволила горячим газам выйти наружу, вызвав взрыв.

 

Прочитайте его книгу, вы, конечно, шутите, мистер Фейнман.

 

В конце концов, наука о твердых телах с большим отрывом имеет наилучшие показатели в том, что касается как (1) избегания междисциплинарных глупостей, так и (2) обеспечения удобства использования большого участка междисциплинарной области, с частыми и хорошими результатами, как у физика Ричарда Фейнмана, когда он так быстро нашел в холодных уплотнительных кольцах причину нашей величайшей катастрофы космического шаттла. И предыдущее распространение этого принципа на более мягкие сферы деятельности дало хорошие результаты. Например, биология, начавшаяся 150 лет назад с описательного беспорядка, не имеющего особого отношения к глубокой теории, постепенно впитала в себя фундаментальный организующий этос с чудесными результатами по мере того, как новые поколения использовали более совершенные методы мышления, содержащие модели, отвечающие на вопрос: почему? И нет никакой ясной причины, по которой этос тяжелой науки не может помочь и в дисциплинах, гораздо менее фундаментальных, чем биология. Вот, как я понимаю, этот фундаментальный организующий этос, о котором я говорю:

 

1) Вы должны расположить и использовать дисциплины в порядке их фундаментальности.

 

2) Вы должны, нравится вам это или нет, овладеть в совершенстве и регулярно использовать действительно важные части всех четырех составляющих фундаментальной комбинации из четырех дисциплин, уделяя особенно пристальное внимание дисциплинам, более фундаментальным, чем ваша собственная.

 

3) Вы не можете практиковать ни междисциплинарное поглощение без указания авторства, ни отход от "принципа экономии", который запрещает объяснять любым другим способом то, что легко объясняется из более фундаментального материала вашей или любой другой дисциплины.

 

4) Но когда шаг (3) не дает много нового и полезного, вы должны выдвинуть гипотезу и проверить, чтобы установить новые принципы, обычно используя методы, аналогичные тем, которые создали успешные старые принципы. Но вы не можете использовать ни один новый принцип, не согласующийся со старым, если не можете доказать, что старый принцип не верен.

 

Существует старое правило, состоящее из двух частей, которое часто творит чудеса в бизнесе, науке и других сферах: (1) Возьмите простую, базовую идею и (2) отнеситесь к ней очень серьезно.

 

Вы заметите, что по сравнению со многими современными практиками в мягкой науке, фундаментальный организационный этос жесткой науки более суров. Это напоминает обучение пилотов, и такой результат не случаен. Реальность говорит с каждым, кто ее слушает. Как и обучение пилотов, этос жесткой науки гласит не "бери, что хочешь", а "изучай все досконально, нравится тебе это или нет". А рациональная организация междисциплинарного знания принудительно обеспечивается обязательным (1) полным атрибутированием междисциплинарных заимствований и (?) обязательным предпочтением наиболее фундаментального объяснения.

 

Эта простая идея может показаться слишком очевидной, чтобы быть полезной, но есть старое правило, состоящее из двух частей, которое часто творит чудеса в бизнесе, науке и других сферах: (1) Возьмите простую, базовую идею и (2) отнеситесь к ней очень серьезно. И в качестве доказательства ценности серьезного отношения к фундаментальной организационной идее я привожу пример из своей жизни.

 

По сей день я нигде и никогда не проходил курсы по химии, экономике, психологии или бизнесу,

 

Я поступил в Гарвардскую юридическую школу очень плохо образованным, с неважными навыками работы и без диплома колледжа. Я был принят в школу, несмотря на возражения Уоррена Абнера Сиви, благодаря вмешательству друга семьи Роско Паунда. В старших классах я прослушал один глупый курс биологии, вкратце выучив, в основном по памяти, явно неполную теорию эволюции, часть анатомии парамеции и лягушки, а также нелепую концепцию "протоплазмы", которая с тех пор исчезла. По сей день я нигде и никогда не изучал химию, экономику, психологию или бизнес. Но я рано начал изучать элементарную физику и математику и уделил достаточно внимания, чтобы как-то усвоить фундаментальный организационный этос твердой науки, который я впоследствии все дальше и дальше продвигал в более мягкие и нежные области в качестве моего организационного руководства и системы хранения данных в поисках любой междисциплинарной житейской мудрости, которую было бы легко получить.

 

Таким образом, моя жизнь стала своего рода случайным образовательным экспериментом в отношении целесообразности и полезности очень грубого академического расширения фундаментального организационного этоса человеком, который также хорошо усвоил, чего должна была достичь его собственная дисциплина.

 

В своих продолжительных попытках завершить неформальными средствами свое неполноценное образование я обнаружил, что, прилагая лишь обычную силу воли, но руководствуясь основополагающим организационным принципом, моя способность служить всему, что я любил, возросла намного больше, чем я заслуживал. Большие успехи были достигнуты в местах, которые казались маловероятными, когда я начинал. Иногда я был похож на единственного человека без повязки на глазах в игре "Прицепи хвост к ослу" с высокими ставками. Например, меня продуктивно привели в психологию, куда я не планировал идти, создав большие преимущества, которые заслуживают отдельного рассказа в другой день.

 

Сегодня у меня больше нет истории, я закончил свое выступление, ответив на свои собственные вопросы как можно лучше за короткое время Что самое интересное для меня в моих ответах это то, что запятая хотя все, что я сказал, не оригинально и уже давно очевидно до банальности для многих здравых и хорошо образованных умов, все зло и я осуждаю остаются грубо присутствовали в лучших из наших мягких научных образовательных областей, где в Практически каждый профессор имеет слишком и дисциплинарной привычки ума, Даже в то время как лучшая модель существует только через лед в его собственном университете для меня, эти нелепые результаты подразумевает, что факультеты мягких наук терпеть порочные стимулы неправильные стимулы являются основной причиной, потому что, как доктор Джонсон так широко заметил истина трудно усвоить в любой ум, когда против интересов и, если институциональные стимулы стоит проблема, то средство является осуществимым, потому что стимулы могут быть изменены.

 

Заметное исключение: Один профессор-междисциплинарист

 

Джаред Даймонд был награжден президентом Клинтоном в 1999 году Национальной медалью науки за прорывные открытия в области эволюционной биологии и за эпохальные исследования по применению дарвиновской теории в таких разных областях, как физиология и экология. Физиолог по образованию, а ныне профессор географии Калифорнийского университета, Даймонд блестяще синтезирует великие модели самых разных научных дисциплин. Слева - последняя работа этого автора, удостоенного Пулитцеровской премии. (Коллапс, как общество выбирает неудачу или успех)

 

Нет ни неизбежности, ни преимуществ в том, чтобы образовательные области мягких наук терпели такую дисциплинарную неправильность, как сейчас.

 

Сегодня я попытался продемонстрировать на примере своей жизни, что для образовательных областей мягких наук не является ни неизбежностью, ни преимуществом терпимость к дисциплинарной неправильности, как это происходит сейчас. Если бы я мог немного поправить, то здесь также применима этика д-ра Джонсона. Пожалуйста, запомните слово, которое доктор Джонсон использовал для описания поддержания академического невежества, которое устраняется усердием. Для доктора Джонсона такое поведение было "вероломством".

 

Как мудро заметил доктор Джонсон, истину трудно усвоить любым умом, когда ей противостоит интерес. И если причиной проблемы являются институциональные стимулы, то решение проблемы вполне осуществимо - ведь стимулы можно изменить.

 

А если долг не позволяет двигаться в сторону улучшения, можно воспользоваться преимуществами. Как для юридических школ и других академических областей, так и для Чарли Мангера, более междисциплинарный подход к решению многих проблем, обычных или необычных, принесет огромную пользу в мире. И больше удовольствия, и больше достижений. Более счастливая ментальная сфера, которую я рекомендую, - это та, из которой никто не хочет возвращаться. Возвращаться туда было бы все равно что отрубать себе руки.

 

Разговор пятый пересмотренный

 

В 2006 году, когда я пересматривал "Беседу пятую", я не изменил бы ни слова. И я по-прежнему считаю, что мои идеи важны. В своем отношении я, возможно, слишком похож на своего давно умершего родственника, преподобного Теодора Мангера, бывшего капеллана Йельского университета.

 

Теодор опубликовал сборник своих проповедей, излагающих правильное поведение в сильном, возбуждающем тоне. Затем, в конце жизни, он опубликовал окончательное издание, сообщив в своем предисловии, что не внес никаких изменений и выпустил новое издание только потому, что чрезвычайная популярность его проповедей привела к чрезмерному износу оригинальных печатных форм.

 

"Перечитайте свои сочинения и, когда встретите отрывок, который покажется вам особенно удачным, вычеркните его".

-Сэмюэл Джонсон

 

Контрольные списки Чарли

 

"Как умные люди могут так часто ошибаться? Они не делают того, что я говорю вам: используйте контрольный список, чтобы убедиться, что вы получили все основные режимы и используете их вместе в многомодульном режиме".

-Munger

 

"Чарли черпает свою уверенность в необычайно строгом процессе, которому он следует, исследуя, анализируя, оценивая и принимая решения. Он знает, что не всегда может быть прав, но шансы на успех у него есть, потому что его процесс настолько дисциплинирован и реалистичен. По этой причине он никогда не отказывается принять решение и решительно действовать в соответствии с ним".

-Дик Эсбеншейд, друг и деловой партнер с 1956 года.

 

В пятом докладе Чарли рассказывает о том, что контрольные списки, как формальные, так и неформальные, являются незаменимыми инструментами для принятия решений и решения проблем. На протяжении всего Альманаха он рекомендует четыре основных типа контрольных списков, которые обязательно пересекаются и усиливают друг друга:

 

Анализ двух дорожек (стр. 63,64):

o Какие факторы действительно управляют интересами, рационально рассмотренными? (например, экономические факторы макро- и микроуровня). o Каковы подсознательные влияния, когда мозг на подсознательном уровне автоматически формирует выводы? (влияние инстинктов, эмоций, влечений,

и так далее).

 

Контрольный список "Интересное и принятие решений" (стр. 73-76):

. Чарли составил неформальный, но обширный список факторов, заслуживающих внимания.

 

Сверхпростые, общие понятия решения задач (стр. 279-281):

o Сначала решайте большие вопросы, не требующие больших усилий. Применяйте беглость вычислений. o Инвертируйте (продумайте проблему в обратном направлении). . Применяйте элементарную междисциплинарную мудрость, никогда не полагаясь полностью на других. o Следите за сочетанием факторов - эффект "лоллапалузы".

 

Тенденции, основанные на психологии (стр. 440-498):

o Его знаменитые "Двадцать пять стандартных причин человеческих заблуждений".

 

Эта речь, произнесенная в октябре 1998 года перед группой финансовых директоров фонда в Санта-Монике, помогает объяснить реплику Чарли: "Это грустно, но правда: не все меня любят". В этой речи он с острым юмором, но всегда без злобы, нападает на принятые и практикуемые ортодоксальные взгляды своей аудитории. Чарли глубоко и непоколебимо верит в филантропию, о чем свидетельствует его собственная щедрая благотворительность, и здесь он стремится спасти филантропическое сообщество от самого себя.

 

Чарли считает, что фонды должны служить примером для общества, а это значит, что они должны препятствовать расточительной и непродуктивной деятельности. Он ставит аудиторию перед выбором: модель гениального государственного деятеля Бена Франклина или модель опального управляющего фондами Берни Корнфельда. Вспоминая о своих днях в качестве управляющего ограниченным партнерством, Чарли, как обычно, использует самоуничижение и саморефлексию: "Ранний Чарли Мангер - ужасная модель карьеры для молодых". Если Чарли смог успешно выйти из этого состояния, то, похоже, он хочет сказать, что так же могут поступить и заблудшие управляющие фондами в его аудитории.

 

Разговор 6

 

Инвестиционная практика ведущих благотворительных фондов

 

Выступление перед группой финансовых сотрудников фондов в отеле Miramar Sheraton, Санта-Моника, Калифорния, 14 октября 1998 г., спонсорами которого выступили Фонд Конрада Хилтона, Фонд спортсменов-любителей, Фонд Дж. Пола Гетти и Мемориальный фонд Рио Хонды.

 

Я выступаю здесь сегодня, потому что меня попросил мой друг, Джон Аргью. И Джон прекрасно знал, что я, в отличие от многих других выступающих на вашей повестке дня, не имея ничего, чтобы продать кому-либо из вас, буду непочтительно отзываться о современной практике инвестирования в крупных организациях, включая благотворительные фонды. Поэтому любая враждебность, которую вызовет мое выступление, должна быть направлена на Джона Аргу, который является представителем юридической профессии и, возможно, даже получит от этого удовольствие.

 

Долгое время нормой для крупных благотворительных фондов было вкладывать средства в отечественные ценные бумаги, в основном в акции, не имеющие рыночной стоимости. Акции выбирались одной или очень немногими организациями по инвестиционному консультированию. Однако в последние годы наметился крен в сторону усложнения. Некоторые фонды, следуя примеру таких учреждений, как Йель, пытаются стать гораздо более совершенными версиями "фонда фондов" Берни Корнфельда. Это удивительное развитие событий. Мало кто мог предположить, что спустя долгое время после того, как Корнфельд впал в немилость, крупные университеты будут приводить фонды в систему Корнфельда.

 

Теперь в некоторых фондах работает не несколько, а много инвестиционных консультантов, которых выбирает дополнительный слой консультантов, нанятых для того, чтобы решить, какой инвестиционный консультант лучше, помочь в распределении средств по различным категориям, проследить, чтобы иностранные ценные бумаги не игнорировались в пользу отечественных, проверить достоверность заявленных инвестиционных записей, убедиться, что заявленные инвестиционные стили неукоснительно соблюдаются, и помочь дополнить и без того большую диверсификацию таким образом, чтобы она соответствовала последним представлениям профессоров корпоративных финансов о волатильности и "бета".

 

Мало кто мог предположить, что спустя долгое время после того, как Корнфельд впал в немилость, крупные университеты будут возглавлять фонды, работающие по системе Корнфельда.

 

Берни Корнфельд родился в Турции, приехал в Америку и стал продавцом паевых инвестиционных фондов в 1950-х годах. В 1960-х годах он начал продавать свое собственное семейство взаимных фондов Investors Overseas Services (IOS), зарегистрированное в Швейцарии. Он нанял тысячи продавцов, которые продавали фонды от двери к двери по всей Европе, особенно в Германии. IOS собрал 2,5 миллиарда долларов, в то время как Корнфельд занимался роскошным личным потреблением.

 

Но даже при наличии этого удивительно активного, потенциально полиматематического, нового слоя консультантов-выборщиков, индивидуальные инвестиционные консультанты, выбирая обыкновенные акции, все равно в значительной степени полагаются на третий слой консультантов. Третий слой состоит из аналитиков по безопасности, работающих в инвестиционных банках. Эти аналитики получают огромные зарплаты, иногда достигающие семизначных цифр в результате тендерных войн. Нанимающие их инвестиционные банки окупают эти зарплаты из двух источников: (1) комиссионные и торговые спреды, которые несут покупатели ценных бумаг (часть из которых возвращается в виде "мягких долларов" управляющим деньгами), и (2) инвестиционные банковские сборы, которые платят корпорации, ценящие энтузиазм, с которым аналитики рекомендуют их ценные бумаги.

 

Эта полная стоимость не отражается в обычном бухгалтерском учете. Но это происходит потому, что бухгалтерский учет имеет ограничения, а не потому, что полная стоимость не существует.

 

Во всей этой сложности, включая ее штрихи в поведении, лишенном полной пунктуальности, есть одна вещь. Даже если не заниматься ничем, кроме как подбором акций, общая стоимость всего управления инвестициями, плюс фрикционные издержки, связанные с довольно частым входом и выходом из многих крупных инвестиционных позиций, может легко достичь трех процентов от чистой стоимости фонда в год, если фонды, побуждаемые консультантами, год за годом добавляют новые виды деятельности. Эта полная стоимость не отражается в обычной бухгалтерии. Но это потому, что бухгалтерский учет имеет ограничения, а не потому, что полные затраты отсутствуют.

 

Далее наступает время для небольшой арифметики: одно дело каждый год платить крупье три процента от стартового капитала, когда средний фонд получает реальную прибыль, скажем, в семнадцать процентов до вычета крупье. Но на звездах не написано, что фонды всегда будут получать семнадцать процентов брутто, что часто случалось в последние годы. И если среднегодовая валовая реальная прибыль от индексируемых инвестиций в акции вернется, скажем, к пяти процентам в течение какого-то длительного будущего периода, а дубль крупье окажется таким, каким он был всегда, даже для среднего разумного игрока, то средний разумный фонд окажется в длительном, некомфортном, сокращающемся режиме. В конце концов, пять процентов минус три процента минус пять процентов пожертвований оставляют ежегодное сокращение в три процента.

 

Все долевые инвесторы, в совокупности, несомненно, будут нести ежегодные убытки, равные общей сумме расходов на крупье, которые они совместно решили понести. Это неизбежный факт жизни. И также неизбежно, что ровно половина инвесторов получит результат ниже медианного после дубля крупье, а медианный результат вполне может оказаться где-то между неинтересным и паршивым

 

Прибыль крупье остается той же, что и всегда, даже для среднего умного игрока.

 

Человеческая природа такова, какова она есть, что большинство людей не обращают внимания на тревоги, подобные тем, которые я поднимаю. В конце концов, еще Демосфен за много веков до Христа заметил: "Чего человек хочет, в то он и поверит". А в самооценке перспектив и талантов, как и предсказывал Демосфен, нормой является нелепо завышенный оптимизм. Например, тщательный опрос в Швеции показал, что девяносто процентов водителей автомобилей считают себя выше среднего уровня. А люди, которые успешно продают что-то, как это делают консультанты по инвестициям, заставляют шведских водителей говорить о себе как о депрессантах. Практически каждый эксперт по инвестициям публично считает себя выше среднего, независимо от того, что свидетельствует об обратном.

 

Но, как вы можете подумать, мой фонд, по крайней мере, будет выше среднего. Он хорошо обеспечен, нанимает лучших и рассматривает все инвестиционные вопросы подробно и с объективным профессионализмом. На это я отвечу, что избыток кажущегося профессионализма часто вредит вам - именно потому, что тщательные процедуры сами по себе часто приводят к излишней уверенности в их результатах.

 

Внимательный опрос, проведенный в Швеции, показал, что девяносто процентов водителей автомобилей считают себя выше среднего уровня. А люди, которые успешно продают что-то, как, например, инвестиционные консультанты, делают шведских водителей похожими на депрессантов.

 

General Motors недавно совершила именно такую ошибку, и это была лоллапалуза. Используя причудливые опросы потребителей, свой избыток профессионализма, она пришла к выводу не устанавливать четвертый этаж в грузовике, предназначенном служить эквивалентом комфортабельного автомобиля с пятью пассажирами. Ее конкуренты, более простые, действительно видели, как пять человек входят и выходят из машин. Более того, они заметили, что люди привыкли к четырем дверям в комфортабельном пятиместном автомобиле и что биологические существа обычно предпочитают минимизировать усилия в рутинной деятельности и не любят лишения давно привычных благ. Есть только два слова, которые сразу же приходят на ум при анализе ужасного решения General Motors, которое привело к потере многих сотен миллионов долларов. И одно из этих слов - "упс".

 

Биологические существа, как правило, предпочитают минимизировать усилия в рутинной деятельности и не любят лишать себя долгожданных благ.

 

Аналогично, хедж-фонд, известный как "Long-Term Capital Management", недавно потерпел крах из-за самоуверенности в своих методах с высоким уровнем левериджа, несмотря на I.Q. его принципов, который должен был составлять в среднем 160. Умные, трудолюбивые люди не застрахованы от профессиональных катастроф, вызванных излишней самоуверенностью. Часто они просто садятся на мель в более сложных плаваниях, которые они выбирают, полагаясь на свою самооценку, что они обладают превосходными талантами и методами.

 

Конечно, раздражает, что излишняя осторожность в мышлении не только не приносит пользы, но и вносит дополнительные ошибки. Но у большинства хороших вещей есть нежелательные "побочные эффекты", и мышление - не исключение. Лучшая защита - это защита лучших физиков, которые систематически критикуют себя до крайней степени, используя образ мышления, описанный нобелевским лауреатом Ричардом Фейнманом следующим образом: "Первый принцип - не обманывать себя, а обмануть себя легче всего".

 

Долгосрочное управление капиталом

 

Long-Term Capital Management, хедж-фонд, основанный в 1994 году уважаемым трейдером облигаций с Уолл-стрит и двумя лауреатами Нобелевской премии по экономике, разработал сложные математические модели для извлечения выгоды из арбитражных сделок. Используя высокий уровень долга - около 125 миллиардов долларов к 1998 году, - фонд оказался плохо подготовленным к двум последовательным месяцам отрицательной доходности в сочетании с выходом Salomon Brothers из арбитражного бизнеса и иностранной финансовой паникой. В течение нескольких месяцев фонд потерял почти 2 миллиарда долларов капитала. Федеральному резервному банку пришлось организовать спасение фонда, чтобы избежать цепной реакции запросов ликвидности по всей экономике. Этот крах напомнил финансовому сообществу о потенциальной серьезности риска ликвидности. Основополагающая книга на эту тему "Когда гений потерпел неудачу" была переведена на многие языки.

 

Но предположим, что ненормально реалистичный фонд, мыслящий как Фейнман, опасается плохого будущего инвестиционного результата, поскольку не желает предполагать, что его акции без рычагов превзойдут индексы акций за вычетом всех инвестиционных затрат, просто потому, что фонд принял подход, при котором он становится "фондом фондов", с большим оборотом инвестиций и слоями консультантов, считающих себя выше среднего. Каковы же варианты действий этого опасающегося фонда, который стремится

улучшить перспективы?

 

Существует как минимум три современных варианта:

 

1. При переходе на индексированные инвестиции в акции фонд может обойтись без консультантов и сократить оборот инвестиций.

 

2. Фонд может последовать примеру Berkshire Hathaway и, таким образом, снизить общие ежегодные расходы на крупье до уровня ниже одной десятой процента от основной суммы долга в год, инвестируя с практически полной пассивностью в несколько очень любимых отечественных корпораций. И нет никаких причин, по которым в этом процессе нельзя было бы использовать советы со стороны. Все, что нужно сделать плательщику, - это должным образом контролировать высококвалифицированные кадры в организациях, предоставляющих инвестиционные консультации, чтобы слуга стал полезным инструментом своего хозяина, а не служил сам себе в условиях извращенных стимулов своего рода Чаепития Безумного Шляпника.

 

3. Фонд может дополнить инвестиции в рыночные акции инвестициями в партнерства с ограниченной ответственностью, которые осуществляют следующие виды деятельности: инвестиции в высокотехнологичные корпорации на начальном этапе их развития; инвестиции в корпоративные выкупы с использованием кредитного плеча; сделки с использованием кредитного плеча с акциями относительной стоимости; сделки с использованием кредитного плеча с конвергенцией и другие экзотические сделки со всеми видами ценных бумаг и деривативами.

 

По очевидным причинам, которые приводят сторонники индексируемых акций, я считаю, что выбор (1), индексирование, является более разумным выбором для среднего фонда, чем то, что он делает сейчас, инвестируя в акции без заемных средств. Тем более что в настоящее время общие расходы на крупье превышают один процент от основной суммы долга в год. Индексирование не может работать вечно, если к нему прибегают почти все. Но он будет работать хорошо в течение длительного времени.

 

Выбор (3) - инвестиции в причудливые партнерства с ограниченной ответственностью - выходит за рамки данного разговора. Я лишь скажу, что Фонд Мунгера не занимается подобными инвестициями, и вкратце упомяну два соображения, касающиеся фондов LBO.

 

Первое соображение, касающееся фондов LBO, заключается в том, что покупка ста процентов акций корпораций с большим финансовым рычагом и двумя уровнями рекламной нагрузки (один для менеджмента, другой для генеральных партнеров фонда LBO) не гарантирует, что в будущем они превзойдут индексы акций, если в будущем индексы акций будут показывать плохие результаты. По сути, фонд LBO - это лучший способ купить эквиваленты рыночных акций на марже, и долг может оказаться катастрофическим, если будущие показатели рыночных акций окажутся плохими. И особенно, если плохие показатели будут обусловлены общей плохой деловой конъюнктурой.

 

И сейчас существует очень много фондов LBO, как крупных, так и мелких, в основном с огромным количеством денег и с генеральными партнерами, которые в высшей степени заинтересованы в том, чтобы что-то купить.

 

Второе соображение - усиление конкуренции за кандидатов на LBO. Например, если кандидаты на LBO - это хорошие сервисные корпорации, то General Electric теперь может покупать кредитные корпорации GE на сумму более 10 миллиардов долларов в год со стопроцентным долговым финансированием по процентной ставке, лишь немного превышающей ту, которую платит правительство США. Это не обычная конкуренция, а суперконкуренция. И сейчас существует очень много фондов LBO, как крупных, так и мелких, в основном с огромным количеством денег и с генеральными партнерами, которые очень заинтересованы в том, чтобы что-то купить. Кроме того, усилилась конкуренция со стороны других корпораций, помимо GE, использующих некоторую комбинацию долговых и долевых обязательств.

 

Короче говоря, в сфере LBO существует погребенная ковариация с рыночными акциями - к катастрофе в условиях плохой деловой конъюнктуры - и конкуренция сейчас крайне высока.

 

Учитывая ограниченность времени, я не могу больше ничего сказать о товариществах с ограниченной ответственностью, одним из которых я когда-то руководил. Таким образом, для подробного обсуждения остается только выбор основы (2), в большей степени имитирующий инвестиционную практику Berkshire Hathaway по поддержанию портфеля акций с практически нулевым оборотом и выбором лишь очень небольшого количества акций. Это подводит нас к вопросу о том, насколько инвестиции

диверсификация желательна в фондах.

 

Я более чем скептически отношусь к ортодоксальному мнению о том, что огромная диверсификация является обязательным условием для тех, кто достаточно мудр, так что индексация не является логичным способом инвестирования в акции. Я думаю, что

Ортодоксальная точка зрения грубо ошибочна.

 

В Соединенных Штатах человек или организация, у которых почти все состояние вложено на длительный срок всего в три крупные отечественные корпорации, является надежно богатым. И почему такого владельца должно волновать, что в любой момент у большинства других инвесторов дела идут несколько лучше или хуже? Особенно если он, как и Беркшир, рационально полагает, что его долгосрочные результаты будут выше благодаря более низким затратам, необходимому акценту на долгосрочных эффектах и концентрации на наиболее предпочтительных вариантах.

 

Роберт Вудрафф (r889-1985)

Роберт Вудрафф родился в Джорджии в семье отца, который был президентом крупной трастовой компании. В школе Вудрафф учился ничем не примечательно, но, попав на работу, он быстро добился успеха. Хотя он начинал с продажи автомобилей, к тридцати трем годам он возглавил компанию Coca-Cola. Он превратил довольно небольшое предприятие по производству и розливу безалкогольных напитков в корпоративного гиганта, известного во всем мире. До конца своей жизни Вудрафф был необычайно филантропичен и основал крупный фонд, который теперь носит его имя,

Личное кредо Вудраффа дает представление о том, как он добился столь многого за свою долгую жизнь:

"Нет предела тому, что человек может сделать или куда он может пойти, если он не возражает против того, кто получает похвалу".

 

Я иду еще дальше. Я считаю, что в некоторых ситуациях рациональным выбором для семьи или фонда может быть сохранение девяностопроцентной концентрации в одном капитале. Я надеюсь, что Мангеры последуют примерно этому курсу. И я отмечаю, что фонды Вудраффа до сих пор проявляли исключительную мудрость, сохраняя примерно девяностопроцентную концентрацию в акциях Coca-Cola, принадлежащих основателю. Интересно было бы подсчитать, как сложилась бы судьба всех американских фондов, если бы они никогда не продавали ни одной акции основателя. Думаю, многие из них были бы сейчас в гораздо лучшем положении. Но вы можете сказать, что диверсификаторы просто застраховались от катастрофы, которая не произошла. И я отвечу: Есть вещи и похуже, чем потеря относительного влияния какого-то фонда в мире, и богатые институты, как и богатые люди, должны много заниматься самострахованием, если они хотят добиться максимальных долгосрочных результатов.

 

Питер Э Друкер (1909-2005)

Питер Друкер родился в Австрии, получил образование там же и в Англии. Он получил докторскую степень по государственному и международному праву, работая газетным репортером в Германии. Позже он работал экономистом в лондонском банке, а в 1937 году приехал в США. Его научная карьера включала профессорскую деятельность в Беннингтонском колледже, Нью-Йоркском университете и, начиная с 1971 года, в Клэрмонтском университете, где в его честь названа высшая школа менеджмента. На протяжении десятилетий он консультировал компании и некоммерческие организации,

 

Автор около тридцати книг по менеджменту, философии и другим темам, Друкер считается одним из основополагающих мыслителей, писателей и лекторов о современной организации. В 2002 году он получил Президентскую медаль свободы.


Какой-то важный фактор не теряет долю силы только потому, что какой-то "эксперт" может лучше измерить другие виды силы.

 

Кроме того, все добро в мире делается не за счет пожертвований фондов. Гораздо больше добра делается в ходе обычной коммерческой деятельности корпораций, в которые инвестируют фонды. И некоторые корпорации делают гораздо больше добра, чем другие, причем таким образом, чтобы обеспечить инвесторам долгосрочные перспективы лучше, чем в среднем. И я не считаю глупым, тупым, злым или незаконным, если фонд в значительной степени концентрирует инвестиции в то, чем он восхищается или даже любит. Действительно, Бен Франклин требовал именно такой практики инвестирования для благотворительного фонда, созданного по его завещанию.

 

Еще один аспект практики инвестирования в акции Berkshire заслуживает сравнительного упоминания. Так, в Berkshire почти не было прямых иностранных инвестиций, а в фондах - очень много.

 

В связи с этим расхождением в истории я хочу сказать, что согласен с Питером Друкером в том, что культура и правовая система Соединенных Штатов особенно благоприятны для интересов акционеров по сравнению с другими интересами и по сравнению с большинством других стран. Действительно, есть много других стран, где любые блага, предназначенные для публичных акционеров, имеют очень низкий приоритет, а почти все остальные интересы стоят выше в очереди. Этот фактор, как мне кажется, недооценивается во многих инвестиционных институтах, возможно, потому, что он не так легко поддается количественному осмыслению с помощью современной финансовой техники. Важный фактор не должен терять долю силы только потому, что какой-то "эксперт" может лучше измерить другие виды силы. В целом я склонен предпочесть прямым иностранным инвестициям практику Беркшира по участию в экономике других стран через такие компании, как Coca-Cola и Gillette.

 

Я склонен предпочесть прямому иностранному инструменту практику Berkshire по участию в экономике других стран через жизнь Coca-Cola и Gillette.

 

В заключение я сделаю одно спорное предсказание и один спорный аргумент.

 

Спорное предсказание заключается в том, что если некоторые из вас сделают свой инвестиционный стиль более похожим на стиль Berkshire Hathaway, то в долгосрочной перспективе у вас вряд ли будет повод для сожалений, даже если вы сможете заставить Уоррена Баффета работать бесплатно. Напротив, у Berkshire будет повод для сожалений, поскольку она столкнется с более разумной инвестиционной конкуренцией. Но на самом деле Berkshire не будет сожалеть ни о каких недостатках, связанных с вашим просвещением. Мы хотим только того успеха, который можем получить, несмотря на то, что призываем других разделять наши общие взгляды на реальность.

 

Мой спорный аргумент - это дополнительное соображение, свидетельствующее против сложных и дорогостоящих способов инвестирования, которые становятся все более популярными в фондах. Даже если, вопреки моим подозрениям, такие методы окажутся весьма эффективными, большая часть деятельности по зарабатыванию денег будет иметь глубоко антисоциальные последствия. Это будет так, потому что такая деятельность усугубит нынешнюю пагубную тенденцию, когда все больше этичных молодых мозгов нации привлекаются к прибыльному управлению деньгами и сопутствующим ему современным трениям, в отличие от работы, приносящей гораздо больше пользы другим. Управление деньгами не создает правильных примеров. Ранний Чарли Мангер - ужасная карьерная модель для молодежи, потому что в обмен на то, что было отнято у капитализма, цивилизации было дано недостаточно. А другие подобные модели карьеры еще хуже.

 

Управление деньгами не создает правильных примеров. Ранний Чарли Мангер - ужасный пример для подражания молодежи, потому что цивилизации было дано недостаточно взамен того, что было отвоевано у капитализма.

 

Вместо того чтобы поощрять такие модели, более конструктивным выбором для фондов является концентрация долгосрочных инвестиций в нескольких отечественных корпорациях, которые вызывают восхищение.

Почему бы таким образом не подражать Бену Франклину Ведь старина Бен был очень эффективен в деле общественного блага. И к тому же он был неплохим инвестором. Думаю, лучше его модель, чем модель Берни Корнфельда. Выбор, разумеется, за вами.

 

Разговор 6 заново

 

Много воды утекло с тех пор, как в 1998 году я говорил об этом. И что произошло к 2006 году, так это то, что теперь мы видим гораздо больше поведения, которое я критиковал.

 

В частности, заметно возросли издержки трения для инвесторов на фондовом рынке, а доля молодых мозгов стала в отношении инвестиций тем же, чем является тотализатор в отношении ипподромов.

 

Действительно, недавно я слышал, как Уоррен Баффет сказал, что если нынешние инвестиционные тенденции распространятся на ипподромы, то большинство бетторов будут стараться улучшить результаты, всегда беря с собой хорошо оплачиваемого персонального кассира.

 

Однако одновременно с тем, как любители фрикционных издержек стали тратить больше на то, что им нравится, увеличилось количество акций, которые отслеживают рыночные индексы, неся при этом незначительные издержки. Эта группа, избегающая затрат и подражающая индексам, растет недостаточно быстро, чтобы предотвратить рост общих фрикционных издержек, но все большее количество акций постепенно переводится в пассивный, индексируемый режим.

 

Гандикапинг - это инвестирование, инвестирование - это гандикапинг

 

Чарли любит приводить аналогии между системой ставок pari-mutuel, используемой на скачках, и фондовым рынком (см. с. 196 и 197). Далее он сравнивает лучшие инвестиционные возможности с неверно оцененными ставками на лошадей, говоря: "На самом деле мы ищем коэффициенты 50 на 50, которые платят три к одному" (см. стр. 64).

Уоррен Баффет в равной степени склонен к аналогиям с ипподромом. Еще в детстве Баффетт был заинтригован огромным количеством данных, включающих такие переменные, как вес, рейтинг скорости, темп, прошлые результаты и разведение лошадей, и у него появился интерес к скачкам. Вместе со своим другом он создал партнерство для выпуска таблицы советов, Stable Boy Selections, которая затем продавалась на ипподроме Ак-Сар-Бен в Омахе ("Небраска" пишется задом наперед).

 

Ранние годы Баффета в качестве гандикаппера, возможно, и сегодня приносят ему пользу как инвестору. В обеих сферах существует огромное количество данных, переменных и неизвестных, а также различные школы мысли о том, как лучше всего оценивать эти факторы. Неудивительно, что Баффетт применяет схожую методологию в обоих случаях.

 

Если вернуться к теме гандикаппинга, то есть две школы, к которым принадлежит большинство практикующих гандикапперов, - скоростная и трип. Как и инвесторы, вкладывающие деньги в фондовый рынок, гандикапперу по скорости нравится получать лошадей, которые выигрывают скачки в быстрое время, не так ли? Гандикаппера, занимающегося трипом, больше волнуют нюансы трипа лошади.

В тот день ипподром был ближе? Лошади мешали? В забеге было много скорости, а скорости не было? Легендарный биржевой инвестор Уоррен Баффетт начал свою взрослую жизнь с публикации дат-листа ипподрома, который он определил на западный манер, назвав себя гандикаппером Немногие из его последователей, вероятно, поняли его замечание, ипподромы, конечно, поняли.

 

Достоверности вышеприведенному мнению журнала "Рис Дебри" добавляет тот факт, что предсказанный им победитель Кентуккийского дерби 1993 года, морской Герой, действительно выиграл, заплатив достаточно крупную сумму в 27,80 доллара тем, кто сделал ставку в 2 доллара.

 

"Нечего добавить" Номер пять

 

Мы продолжаем этот вопрос на тему исполнительского искусства:

 

Вопрос: "Вы играете на пианино?"

Ответ: "Не знаю. Я никогда не пробовал".

 

Эта речь была произнесена в ноябре 2000 года на круглом столе по вопросам филантропии в Пасадене. Поразив семью и друзей Чарли, Джоди Кертис из журнала Foundation & Commentary охарактеризовала Чарли как "дружелюбного старого дядюшку, к тому же с веселым чувством юмора".

 

Цель Чарли, как и в предыдущем выступлении, - спасти фонды от их собственных ошибок, заставив их инвестировать эффективно, с минимальными потерями. Чарли предупреждает фонды, что они часто поступают неразумно из-за "неспособности понять свои собственные инвестиционные операции, связанные с более крупной системой", частью которой они являются. Он никогда не тянет с ответом, а смело и прямо бросает вызов своим слушателям, требуя излечить их от невежества, которое ставит под угрозу их фонды и тех, кто от них зависит. Чарли ввел термин "фэбэзлмент" - функциональный эквивалент растраты - чтобы объяснить, как богатство уносят слои ненужных инвестиционных менеджеров и консультантов.

 

Разговор 7. 

Круглый стол по вопросам благотворительности

 

Завтрак Круглого стола по вопросам благотворительности 10 ноября 2000 г.

 

Сегодня я здесь, чтобы поговорить о так называемом "эффекте богатства" от роста цен на американские обыкновенные акции.

 

С самого начала я должен признать, что "эффекты богатства" являются частью академической дисциплины экономики и что я никогда не читал ни одного курса по экономике и не пытался заработать ни одного доллара на прогнозировании макроэкономических изменений.

 

Тем не менее я пришел к выводу, что большинство докторов экономических наук недооценивают силу "эффекта богатства", основанного на общих акциях, в нынешних экстремальных условиях.

 

Сейчас все согласны с двумя вещами. Во-первых, склонность к тратам влияет в сторону увеличения, когда цены на акции растут, и в сторону уменьшения, когда цены на акции падают. И, во-вторых, склонность к тратам имеет огромное значение для макроэкономики. Однако специалисты расходятся во мнениях относительно размера и сроков "эффекта богатства", а также того, как он взаимодействует с другими эффектами, включая очевидное осложнение, заключающееся в том, что рост расходов, как правило, приводит к росту цен на акции, в то время как цены на акции одновременно стимулируют рост расходов. Кроме того, конечно, рост цен на акции увеличивает доходы корпораций даже при статичных расходах, например, за счет сокращения пенсионных начислений, после чего цены на акции, как правило, растут еще больше. Таким образом, "эффект богатства" включает в себя математические головоломки, которые не так хорошо проработаны, как теории физики, и никогда не смогут быть проработаны.

 

Я не прослушал ни одного курса по экономике и не пытался заработать ни одного доллара на предсказании макроэкономических изменений.

 

Эффект богатства" от роста цен на американские акции особенно интересен сейчас по двум причинам. Во-первых, никогда еще не было такого экстремального роста цен на широко распространенные акции, и, поскольку цены на акции растут гораздо быстрее, чем ВНП, соответствующий "эффект богатства" сейчас должен быть больше, чем это было принято раньше. Во-вторых, то, что произошло в Японии примерно за последние десять лет, всколыхнуло академическую экономику, как это, очевидно, и должно было произойти, вызвав сильное беспокойство по поводу рецессии, вызванной "эффектом богатства" в обратном направлении.

 

В Японии, где было много финансовой коррупции, в течение очень долгого времени наблюдался экстремальный рост цен на акции и недвижимость, сопровождавшийся экстремальным, по сравнению с США, реальным экономическим ростом. Затем стоимость активов рухнула, и японская экономика остановилась на очень неоптимальном уровне. После этого Япония, современная экономика, научившаяся всем кейнсианским и монетарным трюкам, которые должны были исправить положение, долго и упорно применяла эти трюки. В течение многих лет Япония не только имела огромный дефицит государственного бюджета, но и снизила процентные ставки до уровня, близкого к нулю, и удерживала их на этом уровне. Тем не менее японская экономика из года в год остается в тупике, поскольку склонность японцев к тратам упорно сопротивляется всем уловкам экономистов. А цены на японские акции продолжают падать. Этот японский опыт - тревожный пример для всех, и если бы подобное произошло у нас, то сократившиеся благотворительные фонды почувствовали бы себя разбитыми судьбой. Будем надеяться, как это, вероятно, и происходит, что печальная ситуация в Японии вызвана в значительной степени социально-психологическими эффектами и коррупцией, свойственной Японии. В таком случае наша страна может быть хотя бы наполовину безопасной, как принято считать.

 

"Эффекты богатства" связаны с математическими головоломками, которые не так хорошо проработаны, как теории физики, и никогда не будут проработаны.

 

Ну, допустим, что склонность к тратам, на которую влияют цены на акции, сейчас является важной темой, и что долгая японская рецессия вызывает беспокойство. Насколько велико экономическое влияние цен на американские акции? Средний вывод специалистов в области экономики, основанный главным образом на данных, собранных Федеральной резервной системой, вероятно, заключается в том, что "эффект богатства" на расходы от цен на акции не так уж велик. В конце концов, даже сейчас реальная стоимость чистых активов домохозяйств, за исключением пенсий, вероятно, выросла менее чем на сто процентов за последние десять лет и остается довольно скромной цифрой на одно домохозяйство, а рыночная стоимость обыкновенных акций, вероятно, еще не составляет одной трети совокупной стоимости чистых активов домохозяйств, за исключением пенсий. Более того, такое богатство домохозяйств в обыкновенных акциях почти невероятно концентрировано. а сверхбогатые не потребляют пропорционально своему богатству. Если не учитывать пенсии, то верхний один процент домохозяйств, вероятно, владеет примерно пятьюдесятью процентами стоимости обыкновенных акций, а нижние восемьдесят процентов - примерно четырьмя процентами.

 

Основываясь на таких данных, а также на неутешительной корреляции между ценами на акции и расходами в прошлом, профессиональный экономист легко может сделать вывод, что, даже если бы среднее домохозяйство тратило постепенно по три процента от стоимости активов в акциях, потребительские расходы росли бы менее чем на полпроцента в год в течение последних десяти лет как следствие огромного, беспрецедентного, длительного, последовательного бума цен на акции.

 

Я считаю, что такое экономическое мышление не соответствует реальности. На мой взгляд, такое мышление смотрит на неправильные цифры и задает неправильные вопросы. Позвольте мне, дилетанту, смело попытаться сделать это немного лучше или, по крайней мере, немного по-другому.

 

Джон Кеннет Гэлбрейт (р. 1908)

Джон Кеннет Гэлбрейт родился в Онтарио, Канада, окончил Сельскохозяйственный колледж Онтарио и получил степень доктора философии в Калифорнийском университете в Беркли. В 1969 году он поступил на экономический факультет Гарвардского университета. Будучи другом президента Джона Ф. Кеннеди, Гэлбрейт служил послом США в Индии с 1969 по 1963 год.

Как экономист, Гэлбрейт придерживается прогрессивных ценностей и пишет доступные книги, в которых часто описывает, как экономическая теория не всегда сочетается с реальной жизнью. Среди его наиболее известных работ - "Американский капитализм: Концепция противодействующей силы" (1952), "Общество изобилия" (1958) и "Новое индустриальное государство" (1967).

 

Во-первых, мне говорили, возможно, правильно, что сбор данных Федеральной резервной системы из-за практических препятствий не учитывает должным образом пенсионные эффекты, включая эффекты от 401(k) и подобных планов. Предположим, что некий шестидесятитрехлетний дантист имеет в частном пенсионном плане акции GE на сумму 1 миллион долларов. Акции вырастают в цене до 2 миллионов долларов, и дантист, почувствовав себя уверенно, меняет свой старенький Chevrolet и берет в лизинг новый Cadillac по распространенной сейчас ставке уступки. Для меня это очевидный большой "эффект богатства" в расходах дантиста. Для многих экономистов, использующих данные Федеральной резервной системы, я подозреваю, что этот случай выглядит как расточительная экономия со стороны дантиста. Для меня же дантист и многие другие подобные ему люди, похоже, тратят гораздо больше из-за очень сильного "эффекта богатства", связанного с пенсией. Соответственно, я считаю, что современный "эффект богатства" от пенсионных планов далеко не тривиален и гораздо больше, чем в прошлом.

 

Другое дело, что традиционное мышление экономистов часто не учитывает следствия из идеи "безальтернативности". Позвольте мне повторить: "безызвестность".

Б-Е-З-З-Л-Е.

 

Слово "bezzle" - это сокращение слова "embezzle", и его придумал профессор экономики Гарвардского университета Джон Кеннет Гэлбрейт, чтобы обозначить рост расходов в любой период, когда хищения не раскрываются. Гэлбрейт придумал слово "растрата", потому что увидел, что нераскрытые растраты в расчете на доллар оказывают очень мощный стимулирующий эффект на расходы. В конце концов, растратчик тратит больше, потому что у него больше доходов, а его работодатель тратит как прежде, потому что не знает, что его активы исчезли.

 

Но Гэлбрейт не стал продвигать свою проницательность. Он довольствовался тем, что был стимулирующим оводом. Итак, сейчас я попытаюсь продвинуть концепцию Гэлбрейта о "бездарях" на следующий логический уровень. Как показал Кейнс, в отечественной экономике, основанной на заработанном доходе, когда швея продает сапожнику пальто за двадцать долларов, у сапожника остается на двадцать долларов меньше, а у швеи - на двадцать долларов больше. Никакого эффекта лоллапалузы на совокупные расходы не происходит. Но когда правительство печатает еще одну двадцатидолларовую купюру и использует ее для покупки пары туфель, у сапожника появляется еще двадцать долларов, и никто не чувствует себя беднее. А когда сапожник в следующий раз покупает пальто, процесс продолжается и продолжается, не до бесконечного увеличения, но с тем, что сейчас называется кейнсианским эффектом мультипликатора, своего рода эффектом лоллапалузы на расходах. Аналогично, нераскрытое хищение оказывает более сильное стимулирующее воздействие на расходы в расчете на доллар, чем такой же по размеру честный обмен товарами. Гэлбрейту, будучи шотландцем, нравилась мрачность жизни, которую демонстрировали его прозрения. В конце концов, шотландцы с энтузиазмом приняли идею предопределенного, неисправимого младенческого проклятия. Но остальным из нас прозрения Гэлбрейта не нравятся. Тем не менее, мы должны признать, что Гэлбрейт был примерно прав.

 

Нераскрытые хищения в расчете на один доллар оказывают очень мощный стимулирующий эффект на расходы. В конце концов, растратчик тратит больше, потому что у него больше доходов, а его работодатель тратит больше, потому что не знает, что его активы пропали.

 

Несомненно, Гэлбрейт видел кейнсианский эффект мультипликатора, который сулило увеличение "безальтернативности". Но на этом он остановился. В конце концов, "бэззл" не мог вырасти очень большим, потому что раскрытие массового воровства было почти неизбежным и со временем обязательно привело бы к обратному эффекту. Таким образом, увеличение частного "бэззла" не могло поднять экономику вверх и вверх, и дальше и дальше, по крайней мере на значительное время, как государственные расходы.

 

Отпугнутый очевидной малостью экономических эффектов от своей проницательности, Гэлбрейт не задал следующий логичный вопрос: Существуют ли важные функциональные эквиваленты "гудка", которые были бы большими и не приводили бы к быстрому саморазрушению? Мой ответ на этот вопрос - да. Далее я опишу только один из них. Вместе с Гэлбрейтом я придумаю новые слова: во-первых, "фебезл", чтобы обозначить функциональный эквивалент "фебезла"; во-вторых, "фебезлмент", чтобы описать процесс создания "фебезла"; и в-третьих, "фебезлеры", чтобы описать людей, занимающихся "фебезлом". Затем я назову важный источник "фбеззла" прямо в этой комнате. Я думаю, что вы, люди, создали много "фэбээсников" благодаря своим глупым методам управления инвестициями при работе с вашими крупными пакетами обыкновенных акций.

 

Если фонд или другой инвестор тратит три процента активов в год на ненужные, непроизводительные инвестиционные расходы при управлении портфелем акций, который сильно растет, он все равно чувствует себя богаче, несмотря на растраты, а люди, получающие эти три процента, "фэбээсники", какими бы они ни были, считают, что они добродетельно получают доход. Ситуация напоминает нескрываемую растрату, не имеющую самоограничения. Более того, этот процесс может долгое время расширяться, питаясь сам собой. И все это время то, что выглядит как расходы из заработанных доходов получателей растраченных трех процентов, на самом деле является расходами из замаскированного "эффекта богатства" от роста цен на акции.

 

Парадоксально и тревожно, что экономисты долгое время превозносили безрассудные траты как необходимый компонент успешной экономики!

 

В этой комнате собралось множество людей, изрядно поиздержавшихся за прошедшие годы - как в моем поколении, так и в последующих. Мы склонны верить в то, что бережливость и избегание расточительства - это хорошо, и этот процесс хорошо работает на нас. Для нас парадоксально и тревожно, что экономисты долгое время превозносили глупые траты как необходимый компонент успешной экономики. Давайте назовем глупые траты "фулексурами". А теперь вы

носители старых ценностей слышат, как один из вас добавляет к делу "фулексуры"

дело о "фебезельментах" - о том.

функциональный эквивалент растрат. Это может показаться не самым приятным способом начать новый день. Пожалуйста, будьте уверены, что мне не нравятся "фэбээсники". Просто я считаю, что "фэбээсники" - это

широко распространены и имеют мощный экономический эффект. И я также думаю, что следует

признавать реальность, даже если она не нравится, более того, особенно если она не нравится. Кроме того, я считаю, что человек должен

радостно переносить парадокс, который

не могут быть устранены с помощью хороших мыслей. Даже в чистой математике они не могут устранить

все парадоксы, а остальные должны

также признаем, что нам придется

Выдержать много парадоксов, нравится это или нет.

 

Я также считаю, что нужно признавать реальность даже тогда, когда она не нравится, более того, особенно тогда, когда она не нравится.

 

Позвольте мне также воспользоваться случаем, чтобы заявить, что мое прежнее представление о трех процентах активов в год, которые тратятся на управление институциональными инвестициями, связанными с акциями, скорее всего, слишком мало в очень многих случаях. Один друг после моего разговора с финансовыми директорами фондов прислал мне резюме исследования, посвященного инвесторам взаимных фондов. Исследование показало, что типичный инвестор взаимного фонда получает

 

7,25 процента в год за пятнадцатилетний период, когда средний фонд акций рос на 12,8 процента в год (предположительно после расходов). Таким образом, реальная производительность

Задержка для инвесторов составляла более пяти процентов активов в год в дополнение ко всему.

процентов в год взаимные фонды, после покрытия расходов, отставали от средних показателей фондового рынка. Если это исследование взаимных фондов примерно верно, оно ставит под сомнение мудрость фондов в

постоянно меняют инвестиционных менеджеров, как это делают инвесторы взаимных фондов. Если дополнительное отставание, о котором сообщается в исследовании взаимных фондов, запятая, то оно, вероятно, в значительной степени вызвано для Li в постоянном выводе активов из отстающих портфельных менеджеров, вынужденных ликвидировать пакеты акций с последующим размещением выведенных активов у новых инвестиционных менеджеров, которые имеют высокое давление, но набирают дома и их рты и клиентов, чьи инвестиционные результаты не будут улучшены за счет супер Быстрая инъекция новых друзей у меня всегда проблемы как это вызвано этим новым взаимным фондом изучите и опишите что-то реалистично что выглядит настолько ужасно что мое описание игнорируется как крайняя сатира вместо реальности следующая новая реальность говорит ужас разума верит описанию на некоторое большое количество неудивительно что манга представления о реальности не широко приветствуются это может быть мой последний разговор с благотворительными фондами

 

А теперь поговорите с фэбээсниками, занимающимися управлением инвестициями, о 750 миллиардах долларов в постоянно растущем и обновляющемся богатстве от опционов на акции сотрудников, и вы получите гораздо больше эффекта богатства, связанного с обыкновенными акциями, стимулирующего потребление, причем часть эффекта богатства от опционов на акции сотрудников будет по сути фэбээсшным эффектом, очарованным коррумпированной бухгалтерской практикой, которая теперь требуется в соответствии со стандартной практикой.

 

Далее, считайте, что каждое 100. Каждый 100-долларовый шаг на рынке акций добавляет около одного триллиона долларов в стоимость акций, и добавьте сюда некий кейнсианский эффект, связанный со всеми этими фейерверками. Я полагаю, что соответствующие макроэкономические эффекты богатства становятся намного больше, чем принято считать.

 

И совокупный эффект богатства от цен на акции может стать очень большим на самом деле это прискорбный факт, что большой и глупый избыток может прийти в цены обыкновенных акций в совокупности они оцениваются частично как облигации на основе примерно рациональных прогнозов использования стоимости в производстве будущих денежных средств, но они также оцениваются партии как картины рембрандта покупка автомобиля в основном потому, что их цены выросли, до сих пор эта ситуация, в сочетании с большими эффектами богатства сначала вверх, а затем вниз, может предположительно произвести много бед. Последняя попытка исследовать это с помощью мысленного эксперимента Один из крупных британских пенсионных фондов однажды приобрел много предметов древнего искусства, планируя продать их через 10 лет со скромной прибылью Если бы все пенсионные фонды покупали азиатское искусство и только древнее искусство всеми своими активами, разве в итоге мы не получили бы ужасный беспорядок в наших руках с большими и нежелательными макроэкономическими последствиями? И разве не было бы плохо, если бы только половина всех пенсионных фондов была вложена в античное искусство? И если половина стоимости всех акций стала следствием мании, разве не похожа ситуация на случай, когда и половина пенсионных активов приходится на древнее искусство?

 

Один из крупных британских пенсионных фондов однажды купил множество предметов древнего искусства, планируя продать их через десять лет.

позже, что и было сделано, причем со скромной прибылью.

 

Вышеизложенное мной признание возможности того, что стоимость акций в совокупности может стать иррационально высокой, противоречит жестко сформулированной теории "эффективного рынка", которую многие из вас когда-то усвоили как Евангелие от своих заблуждающихся профессоров. Ваши заблуждающиеся профессора были слишком сильно подвержены влиянию моделей человеческого поведения "рационального человека" из экономики и слишком мало - моделей "глупого человека" из психологии и реального опыта. "Глупость толпы", склонность людей при определенных обстоятельствах уподобляться леммингам, объясняет многие глупые мысли гениальных людей и многие глупые поступки - например, практику управления инвестициями многих фондов, представленных здесь сегодня. Печально, что сегодня каждый институциональный инвестор, очевидно, больше всего боится, что его инвестиционная практика будет отличаться от практики остальной толпы.

 

Ну что ж, для одной встречи за завтраком этих неафишируемых размышлений вполне достаточно. Если я не ошибаюсь, наше нынешнее

процветание получило более сильный толчок от обычных "эффектов богатства", связанных с ценами на акции, некоторые из которых вызывают отвращение, чем во время многих предыдущих бумов. Если это так, то то, что было большим плюсом во время недавнего бума, может также стать большим минусом во время будущего падения цен на акции. Кстати, экономисты вполне могут прийти к выводу, что, если рассматривать подъемы и спады на фондовом рынке как длительные, то на каждый доллар падения фондового рынка приходится больше понижающей силы для необязательного потребления, чем повышающей силы на каждый доллар роста фондового рынка. Я подозреваю, что экономисты уже поверили бы в это, если бы они были более готовы принять помощь от лучших идей за пределами их собственной дисциплины, или даже более внимательно присмотреться к Японии.

 

Вспоминая Японию, я также хочу поднять вопрос о возможности существования в долгосрочной перспективе "эффектов добродетели" в экономике - например, что широко распространенная коррумпированная бухгалтерия в конечном итоге приведет к плохим долгосрочным последствиям как своего рода обратный эффект от основанной на добродетели активизации двойной бухгалтерии в эпоху расцвета Венеции. Я считаю, что когда финансовая сцена начинает напоминать вам Содом и Гоморру, вам следует опасаться практических последствий, даже если вам нравится участвовать в происходящем.

 

Наконец, я считаю, что последствия моих сегодняшних выводов для благотворительных фондов, в сочетании с выводами, сделанными в моей предыдущей беседе с финансовыми директорами фондов, выходят далеко за рамки последствий для методов инвестирования. Если я прав, то почти все американские фонды поступают неразумно из-за непонимания того, как их собственные инвестиционные операции связаны с более крупной системой. Если так, то это нехорошо. Суровое жизненное правило гласит: организация, глупая в одном отношении к сложной системе, с большой вероятностью окажется глупой и в другом. Так что мудрость пожертвований фондов может нуждаться в таком же улучшении, как и инвестиционная практика фондов. И здесь нам на помощь приходят еще два старых правила. Одно правило - этическое, а другое - благоразумное.

 

Это этическое правило принадлежит Сэмюэлю Джонсону, который считал, что сохранение легко устранимого невежества ответственным должностным лицом - это вероломное нарушение моральных обязательств.

 

Этическое правило - от Сэмюэля Джонсона, который считал, что сохранение легко устранимого невежества ответственным должностным лицом - это вероломное нарушение моральных обязательств. Пруденциальное правило - это правило, лежащее в основе старой рекламы станков компании Warner & Swasey: "Человек, которому нужен новый станок, но который еще не купил его, уже заплатил за него". Правило Warner & Swasey, как мне кажется, применимо и к мыслительным инструментам. Если у вас нет правильных инструментов мышления, вы и люди, которым вы пытаетесь помочь, уже страдают от того, что вы легко

снимаемое невежество.
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Этот разговор в ноябре 2000 года оказался весьма своевременным, поскольку неприятности на фондовом рынке в связи с этим значительно усилились, особенно для акций высокотехнологичных компаний.

 

Но, насколько я могу судить, не было абсолютно никакой теоретической реакции со стороны тех, кто слышал или читал доклад. Я по-прежнему верю во все, что я сказал о значительных макроэкономических эффектах от "фэбээсбэшников" через чрезмерные инвестиционные расходы.

Но ни один человек, изучающий экономику, никогда не пытался вступить со мной в дискуссию на эту тему.

 

Не обращая внимания на это безразличие, я собираюсь продвинуть свои рассуждения еще на одну ступеньку дальше, проведя "мысленный эксперимент", экстраполирующий совокупность рассуждений, изложенных в шестой и седьмой главах, на предполагаемый более высокий уровень инвестиционных затрат.

 

Предположим, что в 2006 году цены на акции выросли на 200%, а доходы корпораций не увеличились, и в этот момент все разумно распределяемые доходы всех американских корпораций вместе взятых составляют меньше, чем общая сумма всех инвестиционных затрат акционеров, поскольку эти затраты растут пропорционально ценам на акции. Пока эта ситуация сохраняется, никакие деньги, за вычетом инвестиционных затрат, не поступают из всех корпораций всем владельцам корпораций вместе взятым. Вместо этого фрикционные самозванцы получают больше, чем вся разумно распределяемая корпоративная прибыль. И в конце любого года владельцы корпораций в совокупности могут получить деньги за счет своих акций только путем продажи акций поставщикам "новых денег", которые, учитывая высокие постоянные инвестиционные издержки для себя и других, должны ожидать, что цены на акции будут расти бесконечно, в то время как все владельцы акций, вместе взятые, не получают ничего, кроме продажи акций еще большему числу "новых денег".

 

Многим, кто устанавливает фрикционные инвестиционные издержки, такое положение дел кажется идеальным, когда более 100 % разумно распределяемой корпоративной прибыли идет именно тем людям, которые нужны, а не тратится на акционеров. И некоторые экономисты сочли бы такой результат хорошим, поскольку он возник в условиях рынка. Но мне это напоминает странное и тревожное сочетание (1) игорного казино, навязывающего необоснованно жадные ставки, плюс (2) разновидность схемы Понзи, подобной рынку дорогих предметов искусства, участие в которой было бы нежелательно для пенсионных фондов и т. д., плюс (3) пузырь спекуляций, который в конце концов лопнет, возможно, с печальными макроэкономическими последствиями. И эта ситуация не будет выглядеть как положение дел, которое может хорошо функционировать, направляя развитие капитала окружающей цивилизации.

 

Такое положение дел, или даже его меньшая версия, на мой взгляд, снизит репутацию нашей страны, и вполне заслуженно.

 

Эта притча и пьеса морали дает Чарли возможность выплеснуть свой гнев на роль бухгалтерской профессии в корпоративных злоупотреблениях. Написанная Чарли от руки во время отпуска летом 2000 года, речь является жутким предсказанием скандалов, которые всплыли задолго до предсказанной им даты - 2003 года - и продолжают оставаться актуальными и сегодня.

 

Ранняя Quant Tech, похоже, в значительной степени основана на C. E Braun Engineering, фирме, гениальным основателем которой, Карлом Ф. Брауном, и методами ведения бизнеса Чарли очень восхищался. (В конечном итоге фирма была продана правительству Кувейта, поэтому более поздняя Quant Tech никак не похожа на C. E Braun Engineering).

 

Чарли рассказывает о том, как смена руководства в очень успешной компании может привести ее к посредственности или, что еще хуже, к позору и краху. Когда новое руководство применяет современные методы финансового инжиниринга, особенно использование опционов на акции, которые не учитываются в расходах, все оказывается потерянным.

 

Шекспировский король Генрих VI сказал: "Первым делом давайте убьем всех адвокатов".

Чарли, адвокат, мог бы отказаться от этой идеи, но бухгалтеры? Ну...
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Великий финансовый скандал 2003 года

Рассказ Чарльза Т. Мангера, лето 2000 года

 

Большой финансовый скандал разразился в 2003 году с внезапной и заслуженной опалой Quant Technical Corporation, которую всегда называли "Квант Тек". К тому времени Quant Tech была крупнейшей в стране чисто инженерной фирмой, ставшей таковой благодаря вкладу своего легендарного основателя, инженера Альберта Берцога Кванта.

 

Quant Tech - это вымышленная инженерная компания, которая в нашей истории испытывает многие из болезней реальных компаний, особенно фатальный недостаток - отсутствие правильного учета реальных затрат на опционы на акции сотрудников.

 

После 2003 года люди стали воспринимать историю Quant Tech как своего рода пьесу морали, разделенную на два акта. Первый акт, эпоха великого инженера-основателя, рассматривался как золотой век правильных ценностей. Второй акт, эпоха ближайших преемников основателя, рассматривался как век ложных ценностей, в результате чего Quant Tech стала своего рода Содомом и Гоморрой последнего времени.

 

На самом деле, как станет ясно из этого рассказа, смена добра на зло произошла не сразу после смерти основателя Quant Tech в 1982 году. Многое доброе продолжалось и после 1982 года, а серьезное зло существовало в течение многих лет до 1982 года в финансовой культуре, в которой приходилось работать Quant Tech.

 

История Quant Tech лучше всего воспринимается как классическая трагедия, в которой единственный недостаток неумолимо карается безжалостной Судьбой. Этот недостаток заключался в удивительно своеобразной системе учета опционов на акции сотрудников. Жертвами стали компания Quant Tech и ее страна. Историю Великого финансового скандала, как это произошло на самом деле, мог бы написать Софокл.

 

Завершив свою жизнь в 1982 году, Альберт Херцог Квант передал своим наследникам и создателю удивительно процветающую и полезную компанию. Единственным видом деятельности Quant Tech была разработка для оплаты по всему миру нового типа сверхчистой и сверхэффективной малой электростанции, которая улучшала производство электроэнергии.

 

Он не больше хотел, чтобы в его бизнесе была плохая бухгалтерия, чем плохая инженерия.

 

К 1982 году Quant Tech занимала доминирующую долю рынка в своем бизнесе и зарабатывала 100 миллионов долларов при выручке в 1 миллиард долларов. Ее расходы практически полностью состояли из затрат на оплату труда технических сотрудников, занятых в проектной работе. Прямые расходы на оплату труда составили семьдесят процентов от выручки. Из этих семидесяти процентов тридцать процентов составляли базовые оклады, а сорок процентов - поощрительные премии, выплачиваемые по сложной системе, разработанной основателем компании. Все вознаграждения выплачивались наличными. Опционов на акции не было, потому что старик считал бухгалтерский учет опционов на акции "слабым, коррумпированным и презренным", а плохая бухгалтерия в его бизнесе была ему нужна не больше, чем плохая инженерия. Более того, старик верил в то, что его огромные поощрительные премии должны соответствовать точным стандартам эффективности, установленным для отдельных сотрудников или небольших групп, вместо того чтобы допускать нежелательные, по его мнению, результаты вознаграждения, как высокие, так и низкие, как это, по его мнению, происходило в других компаниях в рамках планов опционов на акции.

 

И все же даже при прежней системе большинство преданных сотрудников Quant Tech становились богатыми или были уверены, что станут богатыми. Это происходило потому, что сотрудники покупали акции Quant Tech на рынке, как и акционеры, не являющиеся сотрудниками компании. Старик всегда считал, что люди, достаточно умные и дисциплинированные, чтобы проектировать электростанции, вполне могут позаботиться о своих финансовых делах подобным образом. Иногда он советовал сотрудникам купить акции Quant Tech, но более патерналистским он не становился.

 

К моменту смерти основателя в 1982 году компания Quant Tech была свободна от долгов и, за исключением случаев повышения репутации, не нуждалась в акционерном капитале для ведения бизнеса, независимо от того, насколько быстро росли доходы.

Однако старик верил Бену Франклину, что "пустому мешку трудно стоять прямо", а он хотел, чтобы Quant Tech стояла прямо. Более того, он любил свое дело и своих коллег и всегда хотел иметь на руках большие суммы денежных эквивалентов, чтобы иметь возможность максимально увеличить шансы на отработку или на повышение, если возникнут неожиданные трудности или возможности. И вот в 1982 году на руках у Quant Tech было 500 миллионов долларов в денежном эквиваленте, что составляло пятьдесят процентов от выручки.

 

Обладая сильным балансом и продуктивной культурой, а также имея критическую массу опыта в быстро меняющемся и стремительно растущем бизнесе, Quant Tech, используя методы старика, к 1982 году была обречена на двадцать лет вперед поддерживать прибыль на уровне десяти процентов от выручки при росте выручки на двадцать процентов в год. По истечении этих двадцати лет, начиная с 2003 года, норма прибыли Quant Tech еще очень долго будет держаться на уровне десяти процентов, в то время как рост доходов замедлится до четырех процентов в год. Но никто в Quant Tech не знал, когда именно начнется неизбежный период медленного роста доходов.

 

Дивидендная политика старика из Quant Tech была проста сама по себе. Он никогда не выплачивал дивиденды. Вместо этого вся прибыль просто накапливалась в денежных эквивалентах.

 

Каждый по-настоящему искушенный инвестор в обыкновенные акции мог понять, что акции богатой наличностью компании Quant Tech представляли собой великолепную инвестиционную возможность в 1982 году, когда они продавались по цене, всего лишь в пятнадцать раз превышающей прибыль, и, несмотря на блестящие перспективы, их рыночная капитализация составляла всего 1,5 миллиарда долларов. Такая низкая рыночная капитализация, несмотря на блестящие

 

перспективы, существовали в 1982 году, потому что другие замечательные обыкновенные акции в то время также продавались по пятнадцатикратной прибыли или даже ниже, что было естественным следствием высоких процентных ставок, преобладавших в то время, плюс разочаровывающих инвестиционных доходов, которые имели место в течение многих предыдущих лет для владельцев типичных диверсифицированных портфелей обыкновенных акций.

 

Одним из результатов низкой рыночной капитализации Quant Tech в 1982 году стало то, что сразу после смерти старика директора QuantTech были обеспокоены и недовольны. Более мудрый совет директоров мог бы тогда очень активно скупать акции Quant Tech, израсходовав все наличные деньги, а также занять средства, чтобы использовать их в том же направлении. Однако такое решение не соответствовало общепринятой корпоративной мудрости в 1982 году. Поэтому директора приняли обычное решение. Они наняли нового генерального директора и финансового директора не из QuantTech, в частности, из компании, которая в то время имела обычный план опционов на акции для сотрудников, а также обладала рыночной капитализацией в двадцать раз выше заявленной прибыли, хотя ее баланс был слабее, чем у Quant Tech, а прибыль росла медленнее, чем прибыль Quant Tech. Во время найма новых руководителей стало ясно, что директора Quant Tech хотят как можно скорее повысить рыночную капитализацию.

 

Вновь назначенные сотрудники Quant Tech быстро поняли, что компания не может разумно наращивать доходы, превышая существующие темпы, или увеличивать норму прибыли Quant Tech. В каждом случае основатель уже достиг оптимума. Новые сотрудники также не осмеливались вмешиваться в инженерную культуру, которая так хорошо работала. Поэтому новых сотрудников привлекало то, что они называли "современным финансовым инжинирингом", который требовал быстрого использования любых и всех, вероятно, законных методов повышения отчетной прибыли, причем сначала нужно было внести большие и простые изменения.

 

По странной иронии судьбы, бухгалтерская конвенция по опционам на акции, которая так не понравилась основателю Quant Tech, теперь очень облегчила работу новых сотрудников и в конечном итоге погубила репутацию Quant Tech. Теперь в Соединенных Штатах существовала бухгалтерская конвенция, согласно которой, при условии, что сотрудникам сначала предоставлялись опционы, когда легко реализуемые акции выдавались сотрудникам по цене ниже рыночной, элемент сделки для сотрудников, хотя и приблизительно эквивалентный наличным, не мог учитываться как компенсационные расходы при определении прибыли компании. Эта удивительно своеобразная бухгалтерская конвенция была выбрана бухгалтерской профессией, несмотря на возражения некоторых из ее самых мудрых и этичных членов, потому что корпоративные менеджеры, в общем и целом, предпочитали, чтобы их доходы от исполнения опционов на акции их работодателей не учитывались в качестве расходов при определении прибыли их работодателей. Бухгалтерская профессия, принимая свое удивительно своеобразное решение, просто следовала предписанию, которому так часто следуют люди, совершенно не похожие на преуспевающих, укоренившихся бухгалтеров. Это был запрет, которому обычно следуют неуверенные в себе и бесправные люди: "Чей хлеб я ем, его песню я пою". К счастью, у налоговых органов не было такого же удивительно своеобразного бухгалтерского мышления, как у бухгалтеров. Элементарный здравый смысл возобладал, и сделка

элемент, связанный с исполнением опционов на акции, был учтен как очевидный расход на компенсацию,

вычеты при определении дохода для целей налогообложения.

 

Запрет был таким, которому обычно следуют неуверенные в себе и бессильные люди: "Чей хлеб ем, того и пою".

 

Новые руководители Quant Tech, будучи финансово проницательными, с первого взгляда поняли, что, учитывая удивительно своеобразную систему бухгалтерского учета и действующие правила налогообложения, у Quant Tech была потрясающе широкая возможность увеличить заявленную прибыль, предприняв очень простые действия. Тот факт, что столь значительную часть годовых расходов Quant Tech составляли расходы на поощрительные премии, предоставлял возможность для "современного финансового инжиниринга", равной которой не было.

 

Например, для руководителей было просто детской забавой понять, что если бы в 1982 году Quant Tech заменила прибыль от исполнения опционов на акции сотрудниками на все свои расходы на поощрительные премии в размере 400 миллионов долларов, используя при этом сэкономленные деньги плюс цены опционов на выкуп всех акций, выпущенных при исполнении опционов, и сохранив все остальное на прежнем уровне, то в результате отчетная прибыль Quant Tech за 1982 год выросла бы на 400 процентов до 500 миллионов долларов со 100 миллионов долларов, а количество акций в обращении осталось бы точно таким же! Поэтому казалось, что очевидно правильным решением для сотрудников было начать заменять прибыль от исполнения опционов на акции поощрительными премиями. Почему группу инженеров, разбирающихся в цифрах, должно волновать, будут ли их бонусы выплачиваться наличными или практически идеальными эквивалентами наличных? Организовать такую замену по любому удобному графику не представлялось сложной задачей.

 

Однако новоиспеченным офицерам было достаточно просто понять, что при продвижении новой уловки желательно проявлять определенную осторожность и сдержанность. Очевидно, что если они будут слишком настойчиво продвигать свою новую уловку в течение одного года, это может привести к восстанию бухгалтеров Quant Tech или нежелательной враждебности из других источников. Это, в свою очередь, грозило бы гибелью гуся, способного приносить золотые яйца, по крайней мере для офицеров. В конце концов, было совершенно ясно, что их уловка увеличит отчетную прибыль только за счет добавления к реальной прибыли элемента фальшивой прибыли, фальшивой в том смысле, что Quant Tech не получит никакого истинного благоприятного экономического эффекта (кроме временного эффекта типа мошенничества, подобного эффекту от завышения инвентаризации при закрытии) от той части увеличения отчетной прибыли, которая связана с использованием этой уловки. Новый генеральный директор в частном порядке назвал желательный, осторожный подход "мудро сдерживаемой ложью".

 

"Правильное поведение - это не допустить начала неправильного учета".

 

В 1991 году Совет по стандартам финансового учета предложил признавать часть реальной стоимости опционов на акции сотрудников в качестве расходов. Из-за жесткого противодействия со стороны деловых кругов и Конгресса это предложение было значительно смягчено и требовало лишь некоторого раскрытия информации в сносках. Однако сегодня общепринятые принципы бухгалтерского учета в США требуют, чтобы часть реальной стоимости опционов на акции сотрудников учитывалась как расход в отчете о прибылях и убытках. Чарли по-прежнему настроен скептически: "К моменту исполнения опционов на акции общая сумма расходов обычно намного меньше, чем общая сумма понесенных затрат. Более того, та часть затрат, которая относится на счет прибыли, часто манипулируется в сторону уменьшения с помощью сомнительных методов. Такого рода вещи всегда было трудно искоренить. Правильное поведение заключается в том, чтобы никогда не допускать ненадлежащего учета".

 

Бухгалтеры со стороны, вероятно, сочтут, что им будет невыносимо стыдно не благословить новую финансовую отчетность, содержащую все ту же фальшивую долю увеличения прибыли.

 

По мнению новых руководителей, было бы разумно переносить бонусные выплаты на прибыль от реализации опционов на акции сотрудников в умеренных размерах в год в течение многих лет вперед. В частном порядке они назвали принятый ими разумный план "системой "долька за долькой"", которая, по их мнению, имела четыре очевидных преимущества:

 

Во-первых, умеренная доля фальшивых доходов за один год с меньшей вероятностью будет замечена, чем большая.

 

Во-вторых, большой долгосрочный эффект от накопления многих умеренных долей фальшивых доходов в течение многих лет также будет затушеван в системе "долька за долькой". Как язвительно и приватно сказал финансовый директор, "если мы каждый год будем подмешивать к изюму лишь умеренную долю изюма, то, вероятно, никто не узнает, что в конечном итоге превратится в очень большую коллекцию изюма".

 

В-третьих, внешние бухгалтеры, после того как они благословили несколько финансовых отчетов, содержащих увеличение прибыли, лишь незначительная часть которой была фальшивой, вероятно, сочли бы невыносимо неудобным не благословлять новые финансовые отчеты, содержащие такую же фальшивую долю заявленного увеличения прибыли.

 

В-четвертых, система "доза за дозой" поможет избежать позора или более серьезных последствий для сотрудников Quant Tech. Поскольку практически все корпорации, кроме Quant Tech, имеют все более либеральные планы опционов на акции, сотрудники всегда могут объяснить, что умеренный сдвиг в сторону компенсации в форме опционов был необходим для привлечения или удержания сотрудников. И действительно, учитывая корпоративную культуру и энтузиазм фондового рынка, которые, вероятно, существуют как следствие странной концепции учета опционов на акции, это утверждение часто оказывалось верным.

 

Благодаря этим четырем преимуществам система "доза за дозой" выглядела настолько привлекательной, что сотрудникам Quant Tech оставалось лишь решить, насколько большими должны быть ежегодные дозы фальшивых доходов. Это решение тоже оказалось простым. Сначала офицеры определили три разумных условия, которые они хотели бы соблюсти:

 

Во-первых, они хотели иметь возможность продолжать свою систему "дозатор за дозатором" без

основные разрывы в течение двадцати лет.

 

Во-вторых, они хотели, чтобы заявленная прибыль Quant Tech росла примерно на один и тот же процент каждый год в течение всех двадцати лет, поскольку считали, что финансовые аналитики, представляющие институциональных инвесторов, оценят акции Quant Tech выше, если заявленный ежегодный рост прибыли не будет существенно отличаться.

 

В-третьих, чтобы сохранить доверие к заявленным доходам, они не хотели напрягать доверие инвесторов, сообщая, даже на двадцатом году своей деятельности, что Quant Tech получает более сорока процентов доходов от проектирования электростанций.

 

При таких требованиях расчеты были простыми, учитывая предположение офицеров, что доходы и выручка Quant Tech, не связанные с телефонией, будут расти на двадцать процентов в год в течение двадцати лет. Офицеры быстро решили использовать свою "систему долей за долей", чтобы отчетные доходы Quant Tech росли на двадцать восемь процентов в год вместо двадцати процентов, которые были бы указаны в отчетах.

основатель.

 

И вот великая схема "современного финансового инжиниринга" движется вперед, к трагедии в Quant Tech.

 

Так великая схема "современного финансового инжиниринга" продвигалась к трагедии в Quant Tech. И лишь немногие неблаговидные замыслы человека когда-либо работали лучше в достижении того, что было задумано. Отчетные доходы Quant Tech, подтвержденные бухгалтерами, регулярно росли на двадцать восемь процентов в год. Никто не критиковал финансовую отчетность Quant tech, кроме нескольких человек, которых многие считали непрактичными, слишком теоретичными, мизантропичными чудаками. Оказалось, что политика основателя компании, заключавшаяся в том, чтобы никогда не выплачивать дивиденды, которая была продолжена, в значительной степени способствовала сохранению доверия к отчетам Quant Tech о том, что ее доходы постоянно растут на двадцать восемь процентов в год. При таком высоком уровне денежных эквивалентов в кассе павловский эффект простой ассоциации, который так часто мешает распознать реальность, не позволил обнаружить фальшивый элемент в заявленных доходах.

 

Поэтому вполне естественно, что после того, как система "доза за дозой" проработала несколько лет, офицеры Quant Tech захотели, чтобы отчетная прибыль на акцию Quant Tech продолжала расти на двадцать восемь процентов в год, а денежные эквиваленты росли гораздо быстрее, чем они росли в то время. К тому времени акции Quant Tech продавались по огромной цене, кратной заявленным доходам, и офицеры просто начали проводить дополнительные опционы на акции, которые также не соответствовали действительности.

за счет уменьшения выплачиваемых денежных премий или выкупа акций Quant Tech. Это изменение, как легко осознали сотрудники компании, было очень полезным пересмотром их первоначального плана. Обнаружение фальшивого элемента в отчетных доходах не только значительно усложнялось, поскольку накопление денежных средств значительно ускорялось, но и в Quant Tech внедрялась значительная часть схемы Понци или эффекта цепной буквы, что приносило реальную выгоду нынешним акционерам, включая офицеров.

 

В это время офицеры обнаружили еще один изъян в своем первоначальном плане. Они увидели, что в то время как отчетная прибыль Quant tech, содержащая все больше фальшивых элементов, продолжает расти на двадцать восемь процентов, налоги на прибыль Quant tech как процент от отчетной прибыли до налогообложения становятся все ниже и ниже. Это, безусловно, увеличивало шансы вызвать нежелательные вопросы и критику. Вскоре эта проблема была устранена. Многие электростанции в зарубежных странах были построены и принадлежали правительствам, и оказалось, что правительства некоторых стран легко добились повышения платы за проектирование для Quant Tech при условии, что в каждом случае чуть больше, чем повышение платы, будет выплачено в виде дополнительных налогов на прибыль соответствующему иностранному правительству.

 

Наконец, в 2002 году Quant Tech отчиталась о прибыли в 16 миллиардов долларов при выручке в 47 миллиардов долларов, которая теперь включала в себя гораздо больше доходов от процентов по денежным эквивалентам, чем было бы без чистой эмиссии новых акций в течение многих лет. Денежные эквиваленты на руках теперь составляли поразительные 85 миллиардов долларов, и большинству инвесторов почему-то не казалось невозможным, что компания, практически утопающая в таком количестве наличности, может заработать те 16 миллиардов долларов, о которых она сообщала. Рыночная капитализация Quant Tech на пике в начале 2003 года составила 1,4 триллиона долларов, что примерно в девяносто раз превышало прибыль, полученную в 2002 году.

 

Геометрические прогрессии: Контринтуиция

Стремясь преподать своему юному подопечному урок о силе компаундирования, учитель сделал ему интригующее предложение:

 

"Я дам вам одно из следующих предложений, но вы не сможете потом передумать, поэтому хорошенько подумайте, прежде чем принять решение. Я дам вам 1000 долларов в день в течение тридцати дней, которые вы можете начать тратить немедленно. В качестве альтернативы я дам вам пенни в первый день, удвою его на второй день, удвою полученную сумму еще раз на третий день и продолжу удваивать ваши средства каждый день в течение тридцати дней, но вы не можете потратить ни цента, пока не пройдет тридцатый день".

Молодой человек, прельщенный перспективой тратить 1000 долларов в день в течение месяца по сравнению с тем, что, по его мнению, через месяц будет всего лишь несколькими пенни, звенящими в его кармане, выбрал 1000 долларов в день в течение месяца. Разумно ли он поступил?

При первом варианте молодой подопечный получит в общей сложности 30 000 долларов. При втором варианте сила компаундирования доведет общую сумму до 5 368 709,12 долларов.

 

Все желаемые человеком геометрические прогрессии, если выбраны высокие темпы роста, в конце концов заканчиваются гибелью на конечной Земле.

 

Однако все желаемые человеком геометрические прогрессии, если выбраны высокие темпы роста, в конце концов приходят к краху на конечной Земле. А социальная система для человека на Земле достаточно справедлива, чтобы почти любое массовое жульничество заканчивалось позором. И в 2003 году Quant Tech потерпела неудачу в обоих случаях.

 

К 2003 году реальные доходы Quant Tech росли всего на четыре процента в год, а рост продаж замедлился до четырех процентов. Теперь Quant Tech никак не могла избежать разочарования для своих акционеров, которые теперь в основном состояли из институциональных инвесторов. Это разочарование вызвало шокирующее падение цен на акции Quant Tech, которые внезапно подешевели на пятьдесят процентов. Это падение цены, в свою очередь, вызвало тщательное изучение практики финансовой отчетности Quant Tech, которое, наконец, убедило почти всех в том, что очень большая часть заявленной прибыли Quant Tech уже давно была фальшивой и что массовое и преднамеренное искажение отчетности продолжалось в течение многих лет.

 

Это вызвало еще большее падение цен на акции Quant Tech, пока в середине 2003 года рыночная капитализация QuantTech не составила всего 140 миллиардов долларов, что на девяносто процентов ниже пика, достигнутого всего шестью месяцами ранее.

 

Быстрое девяностопроцентное падение цены акций такой важной компании, которой раньше так широко владели и восхищались, причинило огромные человеческие страдания, учитывая исчезнувшую рыночную стоимость в 1,3 триллиона долларов. И естественно, что после заслуженного позора Quant Tech общественная и политическая реакция включала в себя сильную ненависть и отвращение, направленные на QuantTech, несмотря на то что ее достойные восхищения инженеры по-прежнему проектировали лучшие электростанции страны.

 

Более того, ненависть и отвращение не ограничились Quant Tech. Вскоре она распространилась и на другие корпорации, некоторые из которых явно имели нежелательную финансовую культуру, отличавшуюся от культуры QuantTech лишь степенью. Общественная и политическая ненависть, как и поведение, которое ее вызвало, вскоре достигла крайней степени и питалась сама собой. Финансовые беды распространились далеко за пределы инвесторов и привели к серьезной рецессии, подобной той, что была в Японии в 1990-х годах после длительного периода ложной японской отчетности.

 

Джон Кеннет Гэлбрейт (р. 1908)

Известный экономист Джон Кеннет Гэлбрейт предлагает свою мудрость:

 

"Мы все согласны с тем, что пессимизм - признак высокого интеллекта".

 

"Абсолютного стандарта красоты, конечно, не существует, но именно это и делает ее поиски такими интересными".

 

"Встречи незаменимы, когда не хочется ничего делать".

 

"Единственная функция экономического прогнозирования - придать астрологии респектабельный вид".

 

"Современный консерватор занимается одним из древнейших упражнений в моральной философии - поиском высшего морального оправдания эгоизма. "

 

"В Соединенных Штатах больше людей умирает от избытка пищи, чем от ее недостатка".

*Столкнувшись с выбором между передумать и доказать, что в этом нет необходимости, почти все хоронят себя за доказательство".

 

"Люди, которым повезло, всегда приписывают себе добродетель, которая делает их такими счастливыми".

 

"Понимаете ли вы, что "гораздо, гораздо лучше иметь прочный якорь в бессмыслице, чем пускаться в беспокойное море мысли".

 

"Люди, обладающие привилегиями, всегда скорее рискнут полностью уничтожить себя, чем отдать какую-либо материальную часть своего преимущества".

 

"В любой большой организации гораздо, гораздо безопаснее ошибаться вместе с большинством, чем быть правым в одиночку".

 

После грандиозного скандала в обществе возникла огромная антипатия к профессиям. Бухгалтерская профессия, конечно же, получила наибольшее количество обвинений. Орган, устанавливающий правила для бухгалтеров, долгое время носил аббревиатуру

"F,A.S.B." Теперь почти все говорили, что это означает "Financial Accounts Still Bogus".

 

Профессора экономики также подвергались критике за то, что не смогли пронюхать о ложной отчетности и недостаточно предупреждали о возможных неблагоприятных макроэкономических последствиях широкого распространения ложной отчетности. Разочарование обычных экономистов было настолько велико, что Нобелевскую премию по экономике получил Джон Кеннет Гэлбрейт из Гарварда. В конце концов, когда-то он предсказал, что массовый,

незамеченные корпоративные хищения окажут чудесное стимулирующее воздействие на экономику. И теперь люди могли убедиться, что нечто очень близкое к тому, что предсказывал Гэлбрейт, действительно произошло в годы, предшествовавшие 2003 году, и впоследствии помогло создать большую, реактивную рецессию.

 

Поскольку в Конгрессе и Комиссии по ценным бумагам и биржам так много юристов, а юристы так активно участвовали в составлении документов о раскрытии финансовой информации, которые теперь считаются фальшивыми, каждую неделю появлялась новая "адвокатская" шутка. Одна из них гласила: "Мясник говорит: "Репутация юристов резко упала", а кассир отвечает: "Как можно резко упасть с блина?"

 

Но враждебное отношение к устоявшимся профессиям не ограничилось бухгалтерами, экономистами и юристами. Репутация профессионалов, которые всегда хорошо работали, например инженеров, не понимала финансовых махинаций, которые их страна сделала обычным требованием, что негативно отразилось на их репутации.

 

В итоге многое, что было хорошего в стране и необходимо для ее будущего благополучия, было широко и неразумно возненавидено.

 

В этот момент из Высшего царства пришло решение. Сам Бог, который наблюдает за всем, изменил свой график принятия решений, чтобы вывести на первый план печальное дело о Великом финансовом скандале 2003 года. Он вызвал своего главного детектива и сказал: "Смит, привлеки к суровому, но справедливому суду самого развращенного из тех, кто виновен в этом ужасном исходе".

 

Но когда Смит привел группу аналитиков по безопасности, которые долгое время некритично отзывались об акциях Quant Tech, Великий Судья был недоволен. "Смит, - сказал он, - я не могу так строго относиться к низкоуровневым когнитивным ошибкам, большая часть которых подсознательно вызвана стандартными системами стимулирования в мире".

 

Затем Смит привел группу членов комиссии SEC и влиятельных политиков. "Нет, нет", - сказал Великий Судья, - "Эти люди действуют в виртуальном водовороте прискорбных сил, и от них нельзя ожидать соответствия поведенческим стандартам, которые вы пытаетесь навязать".

 

Теперь главный детектив думал, что ему удалось добиться своего. Затем он привел корпоративных чиновников, которые практиковали свою версию современного финансового инжиниринга в компании quantech Вы уже близко, сказал великий судья, но я велел вам привести и самых развращенных этих чиновников Ну конечно, они получат суровое наказание за свое массовое мошенничество и отвратительное управление великими инженерами Наследие но я хочу, чтобы вы привели на главный экран и тех, кто скоро окажется в самом нижнем круге и поможет тем, кто так легко мог предотвратить все это бедствие Наконец-то, главный детектив действительно понял он вспомнил что самый нижний круг ада отведен для торговцев и поэтому он сейчас привел от вас дерево регги группу пожилых людей которые в свои дни на земле были видными партнерами в крупных бухгалтерских фирмах вот вы предатели установил главный детектив это принятая ложная конвенция учета акций сотрудников Они занимали высокие посты в одной из самых благородных профессий которые как и мы помогают сделать общество работать правильно устанавливая правильные правила они были очень умны и надежно заменены и это непростительно что они сознательно вызвали всю эту ложь и мошенничество которое было так очевидно предсказуемо они прекрасно знали что они делали было катастрофически неправильно но они все равно это делали. В связи с напряженной работой вашей судебной системы вы совершили ошибку, наказав их так легко, но теперь вы можете отправить их на самый нижний круг в аду.

 

Пораженный яростью и самонадеянностью великого, он сначала просто, а потом тихо сказал: "Молодец, мой добрый и верный слуга".

 

Этот рассказ не является предполагаемым предсказанием на 2003 год, это художественное произведение, за исключением профессора Гэлбрейта, любое сходство с реальными людьми или компаниями случайно, оно было написано в попытке привлечь внимание к определенному современному поведению и системам верований.
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Летом 2000 года мне было очень весело писать этот рассказ. Но я был серьезен, когда пытался показать, что стандартный бухгалтерский учет опционов на акции функционально эквивалентен более простым видам рекламного мошенничества. На мой взгляд, профессия и нация, допускающие необоснованный учет управленческих расходов, склоняются в ту же сторону, что и группа, которая оставляет большую часть стали в бетоне при возведении многоэтажных домов. Более того, необоснованный учет более вирулентен, чем убийственная строительная практика. В конце концов, дефектным строителям труднее рационализировать свое плачевное поведение. И, следовательно, плохая бухгалтерия будет распространяться легче, чем дефектное строительство. Именно это и произошло, когда дефектный учет опционов на акции стал повсеместным.


С момента выхода доклада "Восемь" появились хорошие новости. Бухгалтерский учет теперь требует, чтобы резерв под стоимость опционов на акции относился на счет прибыли. Однако к моменту исполнения опционов на акции общая сумма начисленных затрат обычно намного меньше, чем общая сумма понесенных затрат. Более того, та часть затрат, которая относится на счет прибыли, часто манипулируется в сторону уменьшения с помощью сомнительных методов.

 

Эта бухгалтерская сага представляет собой еще один печальный пример того, что зло, вознагражденное наградой, умирает с трудом, поскольку многие люди считают, что что-то не может быть злом, если они получают от этого прибыль.

 

"Удовольствие - величайший стимул к развитию".

-Платон

 

Редактор этой книги провел с Чарли двенадцать часов подряд в тот день, когда он произносил эту речь в Калифорнийском университете в Санта-Барбаре. Наше расписание на тот день: два часа езды из Лос-Анджелеса в каждую сторону, обед, встречи перед выступлением, само выступление, прием после выступления и, наконец, ужин в доме Джеффа Хенли, финансового директора (а ныне председателя совета директоров) Oracle Corp. Несмотря на то, что до своего восьмидесятилетия оставалось несколько месяцев, Чарли выступал как неутомимый виртуоз. Его остроумие, выдержка и хорошее настроение в течение этого долгого дня поражали и вдохновляли.

 

То, что Чарли изложил на чате, можно считать Великой единой теорией подхода Мангера. В ней собраны многие идеи, которые Чарли обсуждал в своих предыдущих выступлениях, и представлены в виде целостной философии в стиле чек-листа.

 

Аудитория Чарли, экономический факультет этого крупного университета, была идеальной группой, на которую можно было выплеснуть эти стенания и предложения по исправлению ситуации - по поводу отсутствия мультидисциплинарности в мягких науках.
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Академическая экономика: Сильные и слабые стороны после учета междисциплинарных потребностей

Лекция Флерба Кея для студентов факультета экономики Калифорнийского университета в Санта-Барбаре, 3 октября 2003 года

 

Я набросал примерный план некоторых замечаний, и после того, как я закончу говорить по этому плану, я буду отвечать на вопросы до тех пор, пока все желающие смогут вытерпеть, пока они не утащат меня туда, куда я должен идти. Как вы уже догадались. Я согласился на это, потому что тема приведения в порядок мягких наук, чтобы они лучше говорили друг с другом, интересует меня уже несколько десятилетий. И, конечно, экономика во многих отношениях является королевой мягких наук. От нее ожидают, что она будет лучше остальных. Я считаю, что экономика лучше справляется с междисциплинарными задачами, чем остальные мягкие науки. Но я также считаю, что она все еще не очень хороша, и в этой беседе я хотел бы обсудить ее провал.

 

Пока я рассказываю о сильных и слабых сторонах академической экономики, вы вправе узнать один интересный факт: я никогда не изучал экономику. И, учитывая это поразительное отсутствие дипломов, вы можете задаться вопросом, почему у меня хватает наглости выступать здесь с этим докладом. Ответ заключается в том, что у меня черный пояс по наглости. Я родился с ней. Некоторые люди, например некоторые женщины, которых я знаю, имеют черный пояс по расходованию средств. Они родились с этим. Но мне они дали черный пояс по наглости.

 

Но у меня есть два своеобразных опыта, которые могут дать мне некоторые полезные экономические знания. Одна из них - Berkshire Hathaway, а другая - моя личная история образования. Berkshire, конечно, наконец-то стала интересной. Когда Уоррен возглавил Berkshire, рыночная капитализация составляла около 10 миллионов долларов. А спустя сорок с лишним лет акций в обращении осталось не намного больше, чем было тогда, а рыночная капитализация составляет около 100 миллиардов долларов, десять тысяч на одного. И поскольку это происходило из года в год, как бы "скрежеща", с очень редкими неудачами, это в конце концов привлекло внимание, указывая на то, что, возможно, мы с Уорреном знали что-то полезное в микроэкономике.

 

"Если вы хотите убедить, апеллируйте к интересу, а не к разуму.

 

Долгое время один экономист, лауреат Нобелевской премии, объяснял успех Berkshire Hathaway следующим образом:

 

Во-первых, он говорил, что Беркшир обыграл рынок в инвестировании в обыкновенные акции благодаря одной сигме удачи, потому что никто не может обыграть рынок иначе, как с помощью удачи. Эта жесткая версия теории эффективного рынка преподавалась в большинстве экономических школ того времени. Людей учили, что никто не может обыграть рынок. Далее профессор перешел к двум сигмам, трем сигмам, четырем сигмам, и когда он наконец добрался до шести

сигмы удачи, люди так смеялись, что он перестал это делать.

 

Затем он изменил объяснение на 180 градусов. Он сказал: "Нет, это все еще было шесть сигм, но это были шесть сигм мастерства". Что ж, эта печальная история демонстрирует истинность высказывания Бенджамина Франклина в "Альманахе бедного Ричарда": "Если вы хотите убедить, апеллируйте к интересу, а не к разуму". Этот человек изменил свое глупое мнение, когда его заставили стимулы, а не раньше.

 

Я наблюдал, как то же самое происходило в Институте глазных болезней Жюля Штайна в ULAC. В какой-то момент я спросил: "Почему вы лечите катаракту только с помощью совершенно устаревшей операции по удалению катаракты?" И он ответил мне: "Чарли, это такая замечательная операция, которую нужно преподавать". Когда он перестал использовать эту операцию, это произошло потому, что почти все пациенты проголосовали ногами. Опять же, если вы хотите изменить выводы, апеллируйте к интересу, а не к разуму.

 

Все достижения Berkshire были достигнуты без унции внимания к теории эффективного рынка в ее жесткой форме. И ни малейшего внимания потомкам этой идеи, которые вышли из академической экономики, перешли в корпоративные финансы и превратились в такую непристойность, как модель ценообразования капитальных активов, на которую мы также не обращали внимания. Думаю, нужно верить в зубную фею, чтобы поверить в то, что можно легко превзойти рынок на семь процентных пунктов в год, просто инвестируя в акции с высокой волатильностью.

 

И все же, хотите верьте, хотите нет, но, как и доктор Жюль Штейн, люди когда-то верили в эти вещи. И эта вера была вознаграждена. И она распространялась. И многие люди верят в это до сих пор. Но Беркшир никогда не обращал на это внимания. И теперь, я думаю, мир идет по нашему пути, и идея совершенства всех рыночных результатов идет по пути дронта.

 

Мне всегда было ясно, что фондовый рынок не может быть идеально эффективным, потому что, будучи подростком, я ходил на ипподром в Омахе, где действовала система parimutuel. И для меня было совершенно очевидно, что если ставка заведения, то есть ставка крупье, составляет семнадцать процентов, то одни люди постоянно проигрывают гораздо меньше семнадцати процентов всех своих ставок, а другие постоянно проигрывают больше семнадцати процентов всех своих ставок. Так что система пари-мутуэлей в Омахе не отличалась идеальной эффективностью. И поэтому я не принимаю аргумент о том, что фондовый рынок всегда был идеально эффективен в создании рациональных цен.

 

Действительно, с тех пор было зафиксировано несколько случаев, когда люди настолько хорошо разбирались в лошадях и коэффициентах, что им удавалось обыграть дом в ставках вне трека. Людей, способных на такое, не так много, но в Америке есть несколько человек, которым это удается.

 

Далее, моя личная история образования интересна тем, что ее недостатки и мои особенности в итоге создали преимущества. По какой-то странной причине у меня с самого начала был крайне междисциплинарный склад ума. Я не мог терпеть, когда я тянулся за маленькой идеей в своей собственной дисциплине, когда прямо за забором была большая идея в чьей-то другой дисциплине. Поэтому я просто хватался во всех направлениях за большие идеи, которые действительно могли бы сработать. Никто не учил меня этому, я просто родился с этой тягой. Я также родился с огромной тягой к синтезу. И когда он не давался легко, а это случалось часто, я разгребал проблему, а потом, когда у меня ничего не получалось, откладывал ее в сторону, возвращался к ней и снова разгребал. Мне потребовалось двадцать лет, чтобы понять, как и почему работают методы обращения в культ. Но факультеты психологии еще не разобрались в этом, так что я их опередил.

 

Но как бы то ни было, у меня есть склонность к проблемам. Поскольку Вторая мировая война застала меня врасплох, я занялся физикой, и воздушный корпус отправил меня в Калтех, где я еще немного позанимался физикой, чтобы стать метеорологом. И там, в очень юном возрасте, я впитал то, что я называю фундаментальной этикой полной атрибуции в тяжелой науке. И это было чрезвычайно полезно для меня. Позвольте мне объяснить эту этику.

 

Согласно этому принципу, вы должны знать все основные идеи всех дисциплин, более фундаментальных, чем ваша собственная. Вы никогда не сможете объяснить то, что можно объяснить более фундаментальным способом, никаким другим способом, кроме самого фундаментального. И вы всегда берете с полной отдачей самые фундаментальные идеи, которые вы должны использовать. Когда вы используете физику, вы говорите, что используете физику. Когда вы используете биологию, вы говорите, что используете биологию. И так далее, и так далее. Я уже тогда понимал, что этот принцип будет служить прекрасной системой организации моего мышления. И я сильно подозревал, что он будет отлично работать как в мягких, так и в жестких науках, поэтому я просто взял его и использовал на протяжении всей своей жизни как в мягких, так и в жестких науках. Это была очень удачная идея для меня.

 

Позвольте мне объяснить, насколько экстремальна эта этика в естественных науках. Существует константа, одна из фундаментальных констант в физике, известная как постоянная Больцмана. Вы, наверное, все хорошо ее знаете. И самое интересное в константе Больцмана то, что Больцман ее не открывал. Так почему же постоянная Больцмана теперь названа в честь Больцмана? Ответ заключается в том, что Больцман вывел эту константу из основ физики более фундаментальным способом, чем бедный забытый парень, который нашел эту константу в первую очередь каким-то менее фундаментальным способом. Этос жесткой науки настолько силен в пользу редукционизма к более фундаментальным знаниям, что вы можете вычеркнуть первооткрывателя из истории, когда кто-то другой сделает его открытие более фундаментальным способом. Я думаю, что это верно. Я думаю, что постоянная Больцмана должна быть названа в честь Больцмана.

 

Постоянная Больцмана

Постоянная Больцмана получила свое название от имени австрийского физика Людвига Больцмана (1844-1906); она определяет связь между абсолютной температурой и кинетической энергией, содержащейся в каждой молекуле идеального газа. В общем случае энергия молекулы газа прямо пропорциональна абсолютной температуре. С повышением температуры кинетическая энергия каждой молекулы увеличивается. При нагревании газа его молекулы движутся быстрее. Это движение приводит к увеличению давления, если газ заключен в пространстве постоянного объема, или к увеличению объема, если давление остается постоянным.

 

Во всяком случае, в моей истории и в истории Berkshire, Berkshire шла вперед к значительному экономическому успеху, игнорируя жесткую доктрину эффективных рынков, когда-то очень популярную в академической экономике, и игнорируя потомков этой доктрины в корпоративных финансах, где результаты стали еще более глупыми, чем в экономике. Это, естественно, воодушевило меня.

 

Наконец, при всей своей необычной истории я достаточно смел, чтобы быть здесь сегодня, потому что, по крайней мере, в молодости я не был полным неуклюжим. В течение одного года в Гарвардской школе права я занимал второе место в очень большой группе, и я всегда считал, что, хотя всегда было много людей гораздо умнее меня, мне не нужно было полностью отступать в игре мышления.

 

Позвольте мне начать с обсуждения очевидных сильных сторон академической экономики. Первое очевидное достоинство - и это относится ко многим местам, которые получают известность, - заключается в том, что она оказалась в нужном месте в нужное время. Двести лет назад, благодаря росту технологий и других достижений цивилизации, реальный объем производства на душу населения в цивилизованном мире начал расти примерно на два процента в год, в совокупности. А до этого, в течение предыдущих тысяч лет, он рос со скоростью, которая была на волосок выше нуля. И, конечно, на фоне этого огромного успеха выросла экономика. Отчасти она помогала этому успеху, а отчасти объясняла его. Поэтому, естественно, академическая экономика росла. А в последнее время, после краха всех коммунистических экономик, по мере расцвета свободных или частично свободных рыночных экономик, это еще больше укрепило репутацию экономики. Экономика была очень благоприятным местом, если вы работаете в академических кругах.

 

Экономика всегда была более междисциплинарной, чем остальные "мягкие" науки. Она просто протягивала руку и брала то, что ей было нужно. И эта тенденция просто брать все, что нужно, из остального знания, если вы экономист, достигла довольно высокой точки в новом учебнике Н. Грегори Манкива. Я проверил учебник в чате. Наверное, я был одним из немногих бизнесменов в Америке, которые купили его сразу после выхода, потому что он получил такой большой аванс. Я хотел выяснить, чем занимался этот парень, который смог получить такой большой аванс. Так я случайно пролистал учебник Манкива для первокурсников. И там я обнаружил принципы экономики: Цена возможностей - это суперсила, которую должны использовать все люди, у которых есть хоть какая-то надежда получить правильный ответ. Также суперспособностью являются стимулы.

 

И, наконец, трагедия модели общин, популяризированная давним другом, Гарретом Хардином из UCSB. Хардин стал причиной восхитительного введения в экономику - наряду с благодетельной невидимой рукой Смита, злобной невидимой ногой Хардина. Мне казалось, что модель Хардина делает экономику более полной, и я знал, когда Хардин познакомил меня со своей моделью, трагедией общин, что в конце концов она войдет в учебники по экономике. И, о чудо, спустя двадцать лет она все-таки появилась. И это правильно, что Манкив обратился к другим дисциплинам и взял модель Хардина и все остальное, что хорошо работает.

 

Экономике помогло и то, что с самого начала она привлекала лучшие мозги в области мягких наук. Кроме того, ее представители больше взаимодействовали с практическим миром, чем это было принято в мягких науках и остальной академической среде, что привело к весьма достойным результатам, таким как три назначения доктора экономических наук Джорджа Шульца и назначение Ларри Саммерса в кабинет министров. Так что это была очень благоприятная часть академической науки.

 

Кроме того, экономика с самого начала привлекала одних из лучших авторов языка в истории Земли. Начните с Адама Смита. Адам Смит был настолько хорошим мыслителем и настолько хорошим писателем, что в свое время Эммануил Кант, в то время величайший интеллектуал Германии, просто объявил, что в Германии нет никого, кто мог бы сравниться с Адамом Смитом. Вольтер, будучи еще более язвительным оратором, чем Кант, что было бы не так уж сложно, тут же сказал: "Ну что ж, во Франции нет никого, кто мог бы сравниться с Адамом Смитом". Так что экономика начиналась с очень великих людей и великих писателей.

 

А потом были такие великие писатели, как Джон Мейнард Кейнс, которого я постоянно цитирую и который очень многое осветил в моей жизни. И наконец, даже в нынешнюю эпоху, если вы возьмете Пола Кругмана и почитаете его эссе, вы будете поражены его беглостью. Я не выношу его политику, я нахожусь на другой стороне. Но мне нравятся эссе этого человека. Я считаю, что Пол Кругман - один из лучших эссеистов на свете. И так, экономика постоянно привлекает этих потрясающих писателей. И они настолько хороши, что обладают огромным влиянием далеко за пределами своей экономической дисциплины, что очень редко встречается на других академических факультетах.

 

Итак, настало время критиковать, а не хвалить. Мы признали, что экономика во многих отношениях лучше, чем другие академические факультеты мягких наук. И это одна из славы цивилизации. Теперь будет справедливо, если мы расскажем о том, что не так с академической экономикой.

 

Что не так с экономикой?

 

1) Фатальная несвязанность, приводящая к синдрому "человека с молотком", часто вызывающая перевешивание того, что можно посчитать

 

Думаю, у меня есть восемь, нет, девять возражений, некоторые из которых являются логическими подразделениями большого общего возражения. Большое общее возражение против экономики было описано Альфредом Нортом Уайтхедом, когда он говорил о фатальной несвязанности академических дисциплин, когда каждый профессор даже не знал моделей других дисциплин, не говоря уже о попытках синтезировать эти дисциплины со своей собственной.

 

Думаю, для такого подхода есть современное название, которое не понравилось Уайрхеду, и это название - "бонки". Это совершенно безумный способ поведения. Однако экономика, как и многое другое в академических кругах, слишком замкнута.

 

Природа этой неудачи в том, что она порождает то, что я всегда называю "синдромом человека с молотком". Это происходит от народной поговорки: Для человека, у которого есть только молоток, любая проблема выглядит как гвоздь. И это замечательно работает на всех профессиях, во всех научных кругах и, по сути, в практической жизни. Единственное противоядие от синдрома человека с молотком - иметь полный набор инструментов. У вас нет только молотка.

 

Альфред Норт Уайтхед (186р-1947)

Альфред Норт Уайтхед - британский философ и математик, работавший в области логики, математики, философии науки и метафизики. Уайтхед известен как разработчик философии процесса - взгляда, согласно которому основополагающими элементами Вселенной являются случаи опыта. С этой точки зрения, конкретные объекты являются последовательностью этих случаев опыта. Группируя случаи опыта, можно определить такую сложную вещь, как человек. Взгляды Уайтхеда переросли в теологию процесса, способ понимания Бога. Его наиболее известная работа по математике - Principia Mathematica, написанная совместно с Бертраном Расселом.

 

У вас есть все инструменты. Но у вас есть еще одна хитрость. Вы должны использовать эти инструменты в стиле чек-листа, потому что вы многое упустите, если будете просто надеяться, что нужный инструмент появится сам собой, когда он вам понадобится. Но если у вас есть полный список инструментов и вы мысленно перебираете их в стиле чек-листа, вы найдете множество ответов, которые не найдете никаким другим способом. Поэтому ограничение этого большого общего возражения, которое так беспокоило Альфреда Норта Уайтхеда, очень важно, и есть ментальные приемы, которые помогают справиться с этой задачей.

 

Думаю, для такого подхода есть современное название, которое не понравилось Уайрхеду, и это название - "bonkers".

 

Особая версия этого синдрома "человека с молотком" ужасна не только в экономике, но и практически везде, включая бизнес. В бизнесе это действительно ужасно. У вас есть сложная система, и она выдает множество замечательных цифр, которые позволяют вам измерить некоторые факторы. Но есть и другие факторы, которые ужасно важны, [но] нет точной нумерации, которую вы могли бы присвоить этим факторам. Вы знаете, что они важны, но у вас нет цифр. Ну, практически все (1) перевешивают те вещи, которые можно пронумеровать, потому что они поддаются статистическим методам, которым их учат в академических кругах, и

(2) не смешивает трудноизмеримые вещи, которые могут быть более важными. Этой ошибки я старался избегать всю свою жизнь, и я не жалею о том, что сделал это.

 

Покойный великий Томас Хант Морган, один из величайших биологов, когда-либо живших на свете, придя в Калтех, придумал очень интересный, экстремальный способ избежать некоторых ошибок, связанных с пересчетом того, что можно было измерить, и недосчетом того, что нельзя. В то время не было компьютеров, а заменой компьютера, доступной науке и инженерии, был калькулятор Фридена, и в Калтехе было полно калькуляторов Фридена. И Томас Хант Морган запретил калькулятор Фридена на биологическом факультете. И когда они спросили: "Какого черта вы делаете, доктор Морган?", он ответил: "Ну, я как парень, который ищет золото на берегу реки Сакраменто в 1849 году. Немного ума, и я смогу дотянуться до дна и поднять большие самородки золота. И пока я могу это делать, я не позволю никому из сотрудников моего отдела тратить скудные ресурсы на добычу россыпей". Вот так Томас Хант Морган и шел по жизни.

 

Я перенял ту же технику, и вот мне уже восемьдесят лет. Мне еще не приходилось заниматься добычей россыпей. И мне кажется, что я пройду весь путь, как я всегда надеялся, не занимаясь этой проклятой добычей россыпей. Конечно, если бы я был врачом, особенно академическим врачом, мне пришлось бы заниматься статистикой, добывать россыпи. Но удивительно, чего можно добиться в жизни, не занимаясь добычей полезных ископаемых, если у тебя есть несколько хороших умственных приемов и ты продолжаешь решать проблемы так, как это делал Томас Хант Морган.

 

2) Неспособность следовать основополагающему этическому принципу "жесткой науки" с полной атрибуцией

 

Что не так с тем, как Манкив делает экономику, так это то, что он берет материал из других дисциплин без указания авторства. Он не называет взятые предметы физикой, биологией, психологией, теорией игр или чем бы они ни были на самом деле, полностью приписывая концепцию базовому знанию, из которого она взята. Если вы этого не делаете, это все равно что вести бизнес с небрежной системой учета. Это снижает ваши возможности быть настолько хорошими, насколько вы можете быть. Манкив настолько умен, что даже при несовершенстве своей техники добивается неплохих результатов. Он получил самый большой аванс, который когда-либо получал автор учебника.

 

Но, тем не менее, ему было бы лучше, если бы он впитал в себя научную этику, которая была мне полезна.

 

Это все равно что вести бизнес с небрежно составленной системой документации. Это снижает ваши возможности быть настолько хорошими, насколько вы можете быть.

 

У меня есть названия для подхода Манкива - брать все, что тебе нужно, без указания авторства. Иногда я называю это "бери, что хочешь", а иногда - "киплингизм". И когда я называю это киплингизмом, я напоминаю вам о поэтической строфе Киплинга, которая звучала примерно следующим образом: "Когда Гомер забил свою цветущую лиру, он слышал, как люди поют на суше и на море, и то, что, по его мнению, могло ему понадобиться, он пошел и взял, как и я". Вот так же поступает и Манкив. Он просто берет. Это гораздо лучше, чем не хватать. Но это гораздо хуже, чем хватать с полной атрибуцией и полной дисциплиной, используя все знания плюс

крайний редукционизм, где это возможно.

 

3) Зависть к физике

 

Третья слабость, которую я нахожу в экономике, - это то, что я называю завистью физика.

И, конечно, этот термин был позаимствован у зависти к пенису, описанной одним из величайших идиотов мира Зигмундом Фрейдом. Но он был очень популярен в свое время, и концепция получила широкое распространение.

 

Одним из худших примеров того, как зависть физиков повлияла на электронную экономику, стало принятие жесткой теории эффективного рынка. А затем, когда вы логически выводили следствия из этой неверной теории, то получали такие выводы, как, например, то, что ни одна корпорация не может покупать свои собственные акции. Поскольку цена акций, по определению, абсолютно эффективна, в ней никогда не может быть никакого преимущества. QED. И они научили этой теории партнера McKinsey, когда тот учился в какой-то школе бизнеса, принявшей эту безумную линию рассуждений из экономики, и партнер стал платным консультантом Washington Post. И акции Washington Post продавались по пятой части от того, что орангутанг мог вычислить как обычную стоимость одной акции, просто подсчитав стоимость и разделив. Но он настолько верил в то, чему его учили в аспирантуре, что сказал Washington Post, что она не должна покупать свои собственные акции. К счастью, они ввели в совет директоров Уоррена Баффета, и он убедил их выкупить более половины акций, находящихся в обращении, что обогатило оставшихся акционеров на сумму, превышающую миллиард долларов. Таким образом, есть как минимум один случай, когда место быстро убило ошибочную академическую теорию.

 

Акции Washington Post продавались по пятой части от того, что орангутанг мог посчитать как обычную стоимость одной акции, просто подсчитав их стоимость и разделив.

 

Я считаю, что экономика могла бы избежать многих проблем, которые возникают из-за зависти к физике. Я хочу, чтобы экономика переняла базовую этику тяжелых наук, привычку к полной атрибуции, но не тягу к недостижимой точности, которая возникает из-за зависти к физике. Таких точных и надежных формул, которые включают постоянную Больцмана, в экономике, по большому счету, не будет. Экономика - слишком сложная система. А стремление к точности в стиле физиков приводит лишь к ужасным неприятностям, как у бедного дурачка из McKinsey.

 

Я думаю, что экономистам было бы гораздо лучше, если бы они уделяли больше внимания Эйнштейну и Шэрон Стоун. Ну, с Эйнштейном все просто, потому что Эйнштейн известен тем, что сказал: "Все должно быть максимально простым, но не более простым". Это высказывание - тавтология, но оно очень полезно, а у одного экономиста - возможно, это был Херб Стайн - было похожее тавтологическое высказывание, которое я очень люблю: "Если дело не может продолжаться вечно, оно в конце концов прекращается".

 

Шэрон Стоун внесла свой вклад в эту тему, потому что однажды кто-то спросил ее, не беспокоит ли ее зависть к пенису. И она ответила: "Абсолютно нет. У меня больше проблем, чем я могу справиться с тем, что у меня есть".

 

Когда я говорю об этой ложной точности, об огромной надежде на надежные, точные формулы, мне вспоминается Артур Лаффер, член моей политической партии, который иногда использует ошибочный подход, когда дело доходит до экономики. Его беда в тяге к ложной точности, которая не является взрослым способом работы с предметом.

 

Эйнштейн - это легко, потому что Эйнштейн известен тем, что сказал: "Все должно быть максимально простым, но не более простым".

 

Ситуация с такими людьми, как Лаффер, напоминает мне деревенского законодателя - и это действительно произошло в Америке. Я не придумываю эти истории. Реальность всегда более нелепа, чем то, что я собираюсь вам рассказать. Во всяком случае, этот деревенский законодатель предложил новый закон в своем штате. Он хотел принять закон об округлении числа Пи до четного 3,2, чтобы школьникам было проще производить вычисления. Вы можете сказать, что это слишком нелепо, и нечестно сравнивать профессора экономики Лаффера с таким деревенским законодателем. Я отвечу, что недокритикую профессоров. По крайней мере, когда этот деревенский законодатель округлял пи до четного числа, ошибка была относительно небольшой. Но когда вы пытаетесь внести много ложной точности в такую сложную систему, как экономика, ошибки могут усугубиться до такой степени, что они станут хуже, чем у партнера McKinsey, когда он некомпетентно консультировал Washington Post. Таким образом, экономика должна подражать основному принципу физики, но поиск точности в формулах, подобных физическим, в экономике почти всегда ошибочен.

 

4) Слишком большой акцент на макроэкономике

 

Моя четвертая критика заключается в том, что слишком много внимания уделяется макроэкономике и недостаточно - микроэкономике. Я считаю, что это неправильно. Это все равно что пытаться освоить медицину, не зная анатомии и химии. Кроме того, микроэкономика - очень увлекательная дисциплина. Она помогает правильно понять макроэкономику, и это отличный цирк. В отличие от этого, я не думаю, что макроэкономисты так уж веселятся. Во-первых, они часто ошибаются из-за чрезвычайной сложности системы, которую они хотят понять.

 

Позвольте мне продемонстрировать возможности микроэкономики, решив две микроэкономические задачи. Одна простая, а другая немного сложнее. Первая проблема заключается в следующем: Компания Berkshire Hathaway только что открыла магазин мебели и бытовой техники в Канзас-Сити, штат Канзас. В то время, когда Berkshire открыла его, самым крупным магазином мебели и бытовой техники в мире был другой магазин Berkshire Hathaway, продававший товаров на 350 миллионов долларов в год. Новый магазин в незнакомом городе стал продавать на сумму более 500 миллионов долларов в год. С самого открытия 3 200 мест на парковке были заняты. Женщинам приходилось ждать у женского туалета, потому что архитекторы не понимали биологии. Он пользуется огромным успехом.

 

Ну что ж, я изложил вам проблему. Теперь скажите мне, чем объясняется стремительный успех этого нового магазина мебели и бытовой техники, который продает все на свете? Позвольте мне сделать это за вас. Это магазин с низкими или высокими ценами? В чужом городе он не будет пользоваться бешеным успехом как магазин с высокими ценами. На это потребуется время. Во-вторых, если через него проходит мебели на 500 миллионов долларов, то это чертовски большой магазин, ведь мебель такая громоздкая. А что делает большой магазин? Он предоставляет большой выбор. Так что же это может быть, кроме магазина с низкими ценами и большим выбором?

 

Но, возможно, вы зададитесь вопросом, почему это не было сделано раньше, и что мешает сделать это сейчас? И снова ответ приходит вам в голову: Открытие такого большого магазина стоит целое состояние. Поэтому никто не делал этого раньше. Значит, вы быстро знаете ответ. С помощью нескольких базовых понятий эти микроэкономические проблемы, которые кажутся сложными, можно решить так же, как если бы вы провели горячим ножом по сливочному маслу. Мне нравятся такие простые способы мышления, которые приносят большой доход. И я предлагаю вам, люди, тоже научиться лучше разбираться в микроэкономике.

 

Теперь я поставлю перед вами более сложную задачу. На Северо-Западе есть сеть шинных магазинов, которая медленно преуспевала на протяжении пятидесяти лет, - сеть шинных магазинов Les Schwab. Она просто шла вперед. Она начала конкурировать с магазинами, принадлежавшими крупным шинным компаниям, которые производили все шины, Goodyears и так далее. И, конечно, производители отдавали предпочтение собственным магазинам. Их "связанные магазины" имели большое преимущество в стоимости. Позже Лес Шваб вступил в конкуренцию с огромными ценовыми дискаунтерами, такими как Costco и Sam's Club, а до этого Sears, Roebuck и так далее. И все же сейчас компания Schwab имеет продажи в сотни миллионов долларов. И вот Лес Шваб в свои восемьдесят лет, не имея никакого образования, добился всего этого. Как ему это удалось? Я не вижу, чтобы у многих людей в глазах загорелась лампочка. Что ж, давайте подумаем об этом с точки зрения микроэкономики.

 

Есть ли какая-то волна, которую Шваб мог бы поймать? Как только вы задаете этот вопрос, тут же появляется ответ. У японцев была нулевая позиция в шинах, и они стали большими. Так что этот парень должен был оседлать эту волну в ранние времена.

Значит, у медленного достижения успеха должны быть какие-то другие причины.

 

Лес Шваб (1917-2007)

Лесли Шваб родился в Бенде, штат Орегон. После службы в Воздушном кадетском корпусе во время Второй мировой войны он вернулся в Орегон и купил OK Rubber Welders, небольшую шиномонтажную мастерскую, которую он превратил из бизнеса стоимостью 32 000 долларов в год в предприятие, приносящее 150 000 долларов в год. В 1950-х годах Шваб начал расширять свой бизнес по всему Тихоокеанскому Северо-Западу. Благодаря таким инновациям, как разделение прибыли, выбор товаров в "супермаркетах" и независимость от компаний-производителей шин, компания сегодня управляет более чем тремя сотнями магазинов с объемом продаж свыше $l млрд в год. Очевидно, что этот парень сделал чертовски много правильных вещей. И среди них - использование того, что Манкив называет суперсилой стимулов. У него должна быть очень продуманная структура стимулов, управляющая его людьми. И продуманная система отбора персонала, и т. д. И он должен быть очень хорош в рекламе. Что он и делает. Он художник. Итак, он должен был вызвать волну нашествия японских шин, ведь японцы так успешны. А затем талантливый фанатик должен был сделать чертовски много вещей правильными и поддерживать их правильность с помощью продуманных систем. Опять же, не такой уж сложный ответ. Но что еще может быть вероятной причиной такого необычного успеха?

 

У него должна быть очень продуманная система мотивации, управляющая его людьми. И продуманная система отбора персонала и т. д. И он должен быть очень хорош в рекламе. Что он и делает. Он художник.

 

Мы нанимаем выпускников бизнес-школ, а они разбираются в этих проблемах не лучше, чем вы. Может быть, именно поэтому мы нанимаем так мало таких людей.

 

Как же я решал эти проблемы? Очевидно, я использовал простую поисковую систему в своем воображении, чтобы пройтись по контрольным спискам, и я использовал некоторые грубые алгоритмы, которые довольно хорошо работают в большом количестве сложных систем, и эти алгоритмы работают примерно так: Экстремальный успех, скорее всего, вызван некоторым сочетанием следующих факторов:

 

А) Предельная максимизация или минимизация одной или двух переменных. Пример,

Costco или наш магазин мебели и бытовой техники.

 

Б) Добавление факторов успеха таким образом, чтобы большая комбинация способствовала успеху, часто в

нелинейно, о чем напоминают концепция точки останова и концепция критической массы в физике. Часто результаты не линейны. Вы получаете немного больше массы и получаете результат lollapalooza. И, конечно, я всю жизнь ищу результаты lollapalooza, поэтому мне очень интересны модели, объясняющие их появление.

 

C) Экстремальный показатель, характеризующийся высокими показателями по многим факторам. Например, Toyota или Les Schwab.

 

Г) Поймать и оседлать какую-то большую волну. Пример - компания Oracle. Кстати, я упомянул Oracle до того, как узнал, что финансовый директор Oracle (Джефф Хенли) принимал активное участие в сегодняшних слушаниях.

 

Обычно я рекомендую и использую при решении задач быстрые алгоритмы, и я считаю, что их нужно использовать как вперед, так и назад. Приведу пример. Я раздражаю свою семью, задавая им маленькие головоломки, и одна из головоломок, которую я задал своей семье не так давно, заключалась в следующем: "В Америке есть вид деятельности, в котором проводятся соревнования один на один и национальный чемпионат. Один и тот же человек дважды выигрывал чемпионат с разницей в шестьдесят пять лет". "А теперь, - сказал я, - назовите это занятие". И снова я не вижу, чтобы загоралось много лампочек. И в моей семье не так уж много лампочек мигало. Но у меня есть сын-физик, которого больше обучали тому типу мышления, который мне нравится. И он сразу же получил правильный ответ, и вот как он рассуждал:

 

Это не может быть что-то, требующее большой зрительно-моторной координации. Никто в возрасте восьмидесяти пяти лет не выиграет национальный турнир по бильярду, а тем более национальный турнир по теннису. Этого просто не может быть. Затем он решил, что это не могут быть шахматы, в которые этот физик играет очень хорошо, потому что это слишком сложно. Сложность системы и требуемая выносливость слишком велики. Но это привело к шашкам. И он подумал: "Ах-ха! Вот игра, в которой огромный опыт может помочь вам стать лучшим, даже если вам восемьдесят пять лет".

 

И, конечно, это был правильный ответ.

 

В любом случае, я рекомендую всем вам заняться решением подобных умственных головоломок, перевернув свое мышление как назад, так и вперед. И я рекомендую академическим экономистам лучше разбираться в очень мелкой микроэкономике, как это показано здесь.

 

5) Слишком мало синтеза в экономике

 

Моя пятая критика заключается в том, что в экономике слишком мало синтеза, причем не только с вопросами, лежащими за пределами традиционной экономики, но и внутри нее. Я ставил перед двумя разными классами бизнес-школ следующую проблему. Я говорю: "Вы изучали кривые спроса и предложения. Вы узнали, что, когда вы повышаете цену, обычно объем продаж снижается, а когда снижаете цену, объем продаж увеличивается. Так ли это? Это то, что вы узнали?" Они все кивают "да". И я говорю: "А теперь назовите мне несколько случаев, когда, если вы хотите, чтобы физический объем увеличился, правильным ответом будет повышение цены". И наступает долгая и жуткая пауза. И наконец, в каждой из двух бизнес-школ, в которых я пробовал это сделать, может быть, один человек из пятидесяти сможет назвать хоть один случай. Они приходят к идее, что при определенных обстоятельствах более высокая цена выступает в качестве грубого индикатора качества и тем самым увеличивает объем продаж.

 

"Нечего добавить" Номер шесть

 

Вопрос: "Я поставил в двух разных бизнес-школах следующую проблему. Я говорю: "Вы изучали кривые спроса и предложения. Вы узнали, что при повышении цены объем продаж обычно уменьшается, а при снижении цены объем продаж увеличивается. Так ли это? Это то, что вы узнали?" Они все кивают "да". И я говорю: "А теперь назовите мне несколько случаев, когда, если вы хотите, чтобы физический объем увеличился, правильным ответом будет повышение цены?" И наступает долгая и жуткая пауза. И наконец, в каждой из двух бизнес-школ, где я пробовал это сделать, возможно, один человек из пятидесяти смог назвать один случай. Но только один из пятидесяти смог назвать этот единственный случай в современной бизнес-школе - одной из таких бизнес-школ является Стэнфорд, в которую трудно попасть. И никто до сих пор не придумал главного ответа, который мне нравится. "

 

Ответ: "Существует четыре категории ответов на эту задачу. Несколько человек отвечают на вопросы первой категории, но редко - на все остальные.

 

1. Предметы роскоши: Повышение цены может улучшить возможности товара как предмета демонстрации, т. е. за счет повышения цены повышается полезность товара для человека, занимающегося показным потреблением. Кроме того, люди часто предполагают, что высокая цена означает более качественный товар, и это иногда приводит к увеличению продаж.

 

2. Товары, не относящиеся к предметам роскоши: то же самое, что и второй фактор, приведенный выше, т. е. более высокая цена передает потребителю информацию о том, что более высокая цена означает более высокую ценность. Это особенно касается промышленных товаров, где высокая надежность является важным фактором.

 

3. Поднимите цену и используйте дополнительный доход законными способами, чтобы сделать продукт лучше или улучшить систему продаж.

 

4. Поднять цену и использовать дополнительный доход незаконными или неэтичными способами, чтобы стимулировать продажи путем функционального эквивалента подкупа агентов по закупкам или другими способами, наносящими ущерб конечному потребителю, например, практика комиссионного вознаграждения взаимных фондов. [Этот ответ мне нравится больше всего, но я никогда его не получаю].

 

"Нечего добавить" Номер семь

 

Вот вопрос, возникший в связи с содержанием "Девятой беседы":

 

Вопрос: "Вы как-то сказали, что оставили "Тайный дефект номер десять" в своей беседе в UCSB. Что это было?"

 

Ответ: "О, да. Я должен был включить его, но не включил, и я думаю, что мы должны оставить его в том виде, в котором он был представлен". Десятый недостаток - это то, что я называю "Недостаточное внимание к эффектам встроенных схем Понци на микроэкономическом уровне". Это легко продемонстрировать на примере нефинансируемых пенсионных планов крупных юридических фирм, где явное и огромное потенциальное воздействие в будущем остается незамеченным - и блаженно игнорируется".

 

"А теперь назовите мне несколько случаев, когда, если вы хотите, чтобы физический объем увеличился, правильным ответом будет повышение цены?"

 

Так случилось с моим другом Биллом Баллхаусом. Когда он возглавлял компанию Beckman Instruments, она производила сложный продукт, выход которого из строя наносил огромный ущерб покупателю. Это был не насос на дне нефтяной скважины, но это хороший мысленный пример. И он понял, что причина, по которой эта вещь продавалась так плохо, хотя она была лучше, чем любой другой продукт, заключалась в том, что на нее была установлена более низкая цена. Это заставляло людей думать, что это низкокачественная штуковина. Поэтому он поднял цену на двадцать процентов или около того, и объем продаж значительно вырос.

 

Но только один из пятидесяти может привести этот единственный пример в современной бизнес-школе - одной из таких бизнес-школ является Стэнфорд, в который трудно поступить. И никто еще не придумал главного ответа, который мне нравится. (Полные ответы Чарли на этот вопрос см. в рубрике "Мне нечего добавить" на стр. 393). Предположим, вы повышаете цену и используете дополнительные деньги, чтобы подкупить агента по закупкам другой компании? Сработает ли это? А есть ли в экономике-мисэкономике функциональные эквиваленты повышения цены и использования дополнительных доходов от продаж для увеличения объема продаж? И, конечно же, их можно найти множество, как только вы совершите этот мысленный прыжок. Все очень просто.

 

Один из самых экстремальных примеров - в сфере управления инвестициями. Предположим, вы являетесь управляющим взаимного фонда и хотите продавать больше. Обычно люди приходят к следующему ответу: Вы повышаете комиссионные, что, конечно же, уменьшает количество единиц реальных инвестиций, поставляемых конечному покупателю, поэтому вы увеличиваете цену за единицу реальных инвестиций, которые вы продаете конечному покупателю. И вы используете эти дополнительные комиссионные, чтобы подкупить агента покупателя. Вы подкупаете брокера, чтобы он предал своего клиента и вложил его деньги в продукт с высокой комиссией. Благодаря этому продажи взаимных фондов составили не менее триллиона долларов.

 

Вторая интересная проблема синтеза связана с двумя самыми известными примерами в экономике. Первый - это принцип сравнительных преимуществ в торговле Рикардо, а второй - "булавочная фабрика" Адама Смита.

 

Эта тактика не является привлекательной частью человеческой натуры, и я хочу сказать, что в своей жизни я полностью избегал ее. Я не считаю нужным тратить свою жизнь на продажу того, что вы никогда не купите. Даже если это законно, я не думаю, что это хорошая идея. Но вам не стоит принимать все мои идеи, потому что вы рискуете остаться без работы. Вам не стоит принимать мои идеи, если вы не готовы рискнуть стать

безработица для всех, кроме немногих.

 

Я думаю, что мой опыт с моим простым вопросом - это пример того, как мало синтеза получают люди, даже в продвинутой академической среде, рассматривая экономические вопросы. Очевидные вопросы с такими же очевидными ответами. И все же люди проходят четыре курса по экономике, поступают в бизнес-школу, имеют все эти баллы I.Q. и пишут все эти эссе, но ни черта не могут синтезировать. Эта неудача происходит не потому, что профессора знают все эти вещи и намеренно скрывают их от студентов. Эта неудача происходит потому, что профессора не так уж хороши в этом виде синтеза. Их учили по-другому. Не помню, Кейнс или Гэлбрейт сказал, что профессора экономики наиболее бережливы к идеям. Они делают так, чтобы те немногие из них, которым они научились в аспирантуре, сохранились на всю жизнь.

 

Вторая интересная проблема синтеза связана с двумя самыми известными примерами в экономике. Первый - это принцип сравнительных преимуществ в торговле Рикардо, а второй - "фабрика булавок" Адама Смита. И оба они, конечно же, работают на значительное увеличение экономического производства на человека, и они похожи в том, что каждый из них каким-то образом направляет функции в руки людей, которые очень хорошо умеют их выполнять. Однако они радикально отличаются друг от друга тем, что один из них является высшим примером централизованного планирования - булавочная фабрика - где вся система была кем-то спланирована, а другой пример, пример Рикардо, происходит автоматически, как естественное следствие торговли.

 

Давид Рикардо (1772_1823)

Давид Рикардо родился в Лондоне и с четырнадцати лет начал работать со своим отцом на Лондонской фондовой бирже. Его богатство позволило ему выйти на пенсию молодым, и он получил место в парламенте. Он заинтересовался экономикой после прочтения книги Адама Смита "Богатство народов" и внес в нее значительный вклад. Рикардо часто приписывают теорию сравнительных преимуществ, которая объясняет, почему двум странам может быть выгодно торговать, даже если одна из них может производить каждый вид товаров дешевле, чем другая. Впервые эта концепция была описана Робертом Торренсом в 1815 году в эссе о торговле пшеницей, но Рикардо объяснил ее более четко в своей книге 1817 года "Принципы политической экономии и налогообложения".

 

Фабрика булавок Адама Смита

Адам Смит записал в книге "Исследование природы и причин богатства народов" (1776) свои наблюдения на булавочной фабрике. Он обнаружил, что только десять рабочих способны производить 48 000 булавок в день из-за разделения и специализации труда. Если каждый рабочий выполнял все действия, необходимые для изготовления булавки, он мог сделать только двадцать булавок в день, а общая производительность фабрики составляла двести булавок в день. Смит признавал и превозносил огромный рост производительности и экономический прогресс, который представляла собой фабрика по производству булавок и ее использование специализированного труда.

 

И, конечно, как только вы приобщитесь к радостям синтеза, вы сразу же подумаете: "А взаимодействуют ли эти вещи?". Конечно, они взаимодействуют. Прекрасно. И это одна из причин мощи современной экономической системы. Я видел пример такого взаимодействия много лет назад. В Беркшире была бывшая ссудо-сберегательная компания, и она выдала кредит на строительство отеля прямо напротив ипподрома Голливуд-Парк. В свое время район изменился, и в нем стало полно банд, сутенеров и торговцев наркотиками. Они вырывали из стен медные трубы, чтобы приспособить их под наркотики, а вокруг отеля ошивались люди с оружием, и никто к ним не приходил. Мы обращали на него взыскание два или три раза, и стоимость кредита упала до нуля. Казалось, у нас есть неразрешимая экономическая проблема - микроэкономическая проблема.

 

Мы могли бы обратиться в McKinsey или к кучке профессоров из Гарварда и получить отчет толщиной в десять дюймов о том, как мы могли бы поступить с этим провальным отелем в их ужасном районе. Но вместо этого мы повесили на здание табличку с надписью: "Продается или сдается в аренду". И в ответ на вывеску пришел человек, который сказал: "Я потрачу 200 000 долларов на ремонт вашего отеля и куплю его по высокой цене в кредит, если вы сможете получить зонирование, чтобы я мог превратить парковку в лужайку". "В отеле должна быть парковка", - сказали мы. "Что вы имеете в виду?" Он ответил: "Нет, мой бизнес заключается в том, что я привожу пожилых людей из Флориды, размещаю их рядом с аэропортом, а затем позволяю им отправиться в Диснейленд и другие места на автобусе и вернуться обратно. И меня не волнует, насколько плохим будет район, потому что мои люди живут сами по себе за стенами. Все, что им нужно делать, - это садиться в автобус утром и возвращаться домой вечером, и им не нужна парковка, им нужна зеленая площадка". И мы заключили с ним сделку. Все прошло замечательно, кредит был выплачен, и все получилось.

 

Странная система, которую этот парень создал для развлечения пожилых людей, представляла собой фабрику по производству булавок, и найти парня с этой системой было делом рук самого Рикардо.

 

Очевидно, что это взаимодействие Рикардо и примера с булавочной фабрикой. Странная система, которую этот парень создал, чтобы развлечь пенсионеров, была чистой булавочной фабрикой, а поиск парня с этой системой - чистым Рикардо. Так что эти вещи взаимодействуют.

 

Что ж, я провел вас через часть пути синтеза. Все усложняется, когда вы хотите выяснить, сколько деятельности должно быть в частных фирмах, а сколько - в правительстве, и каковы факторы, определяющие, какие функции где находятся, и почему происходят сбои, и так далее, и так далее.

 

Рональд Коуз (р. 1910)

Рональд Коуз родился в пригороде Лондона, окончил среднюю школу в двенадцать лет и поступил в Лондонский университет всего два года спустя. Он получил степени по юриспруденции и экономике и начал исследования транзакционных издержек. Он приехал в Соединенные Штаты в 95-м году, чтобы начать академическую карьеру в Университете Буффало. В 1964 году он перешел в Чикагский университет и остается там почетным профессором. Его работа "Природа фирмы" (1937) была названа одним из главных аргументов при получении им Нобелевской премии по экономике в 1991 году.

 

Я считаю, что любой человек с высоким I.Q., окончивший экономический факультет, должен быть в состоянии сесть и написать десятистраничный синтез всех этих идей, причем достаточно убедительный. И я готов поспорить на большие деньги, что могу провести этот тест практически на любом экономическом факультете в стране и получить совершенно паршивую кучу синтезов. Они дадут мне Рональда Коуза. Они будут говорить о транзакционных издержках. Они отщелкают кое-что из того, что им дали их профессора, и выплюнут это обратно. Но с точки зрения реального понимания того, как все это сочетается, я бы с уверенностью предсказал, что большинство людей не смогут сделать это очень хорошо.

 

Почему Макс Планк, один из самых умных людей на свете, бросил экономику? Ответ, по его словам, таков: "Это слишком сложно. Лучшее решение, которое вы можете получить, - беспорядочное и неопределенное.

 

Кстати, если кто-то из вас захочет попробовать сделать это, дерзайте. Думаю, вам будет трудно. В этой связи я хочу упомянуть одну интересную вещь: Макс Планк, великий нобелевский лауреат, который нашел постоянную Планка, однажды попытался заняться экономикой. Он отказался от этой затеи. Почему же Макс Планк, один из самых умных людей на свете, бросил экономику? Ответ заключается в том, что он сказал: "Это слишком сложно. Лучшее решение, которое вы можете получить, - беспорядочное и неопределенное". Это не удовлетворяло тягу Планка к порядку, и поэтому он отказался от нее. И если Макс Планк рано понял, что никогда не добьется идеального порядка, то я с уверенностью могу предсказать, что все остальные из вас придут к точно такому же результату.

 

Кстати, есть знаменитая история о Максе Планке, которая является апокрифом: после того как он получил премию, его стали приглашать читать лекции повсюду, и у него был шофер, который возил его по всей Германии, чтобы он читал публичные лекции. Шофер запомнил лекцию, и однажды он сказал: "Ну и ну, профессор Планк, почему бы вам не дать мне попробовать, поменявшись местами?" И вот он встал и прочитал лекцию. В конце ее встал какой-то физик и задал вопрос чрезвычайной сложности. Но шофер был на высоте. "Что ж, - сказал он, - я удивлен, что житель такого развитого города, как Мюнхен, задает столь элементарный вопрос, поэтому я попрошу своего шофера ответить на него".

 

6) Крайнее и контрпродуктивное психологическое невежество

 

Итак, я перехожу к шестому основному недостатку, который является подразделением отсутствия адекватной междисциплинарности: крайнее и контрпродуктивное психологическое невежество в экономике. Здесь я хочу дать вам очень простую проблему. Я специализируюсь на простых проблемах.

 

Вы владеете небольшим казино в Лас-Вегасе. В нем есть пятьдесят стандартных игровых автоматов. Одинаковые по внешнему виду, они одинаковы по функциям. У них абсолютно одинаковые коэффициенты выплат. Вещи, которые вызывают выплаты, абсолютно одинаковы. Они происходят в одинаковом процентном соотношении. Но в этой группе игровых автоматов есть один автомат, который, независимо от того, куда вы его поставите среди пятидесяти, в довольно короткие сроки, когда вы подойдете к автоматам в конце дня, окажется на двадцать пять процентов больше выигрышей с этого автомата, чем с любого другого. Теперь, конечно, я не собираюсь терпеть неудачу. Чем отличается этот автомат с большим количеством выигрышей? Может ли кто-нибудь сделать это?

 

Мужчина: В нее играет больше людей.

 

Мангер: Нет, нет, я хочу знать, почему в нее играет больше людей. Отличие этого автомата в том, что люди использовали современную электронику, чтобы обеспечить более высокий коэффициент близких промахов. Этот автомат делает бар, бар, лимон, бар, бар, бар, грейпфрут гораздо чаще, чем обычные автоматы, и это приводит к более интенсивной игре.

Как получить такой ответ? Легко. Очевидно, есть психологическая причина: Эта машина делает что-то, чтобы вызвать какую-то базовую психологическую реакцию.

 

Если вы знаете психологические факторы, если у вас в голове есть их контрольный список, вы просто перечисляете их, и - бум! вы добираетесь до одного, который должен объяснить это происшествие. Другого способа сделать это эффективно не существует. Эти ответы не придут к тем, кто не научится этим методам решения проблем. Если вы хотите идти по жизни, как одноногий человек на соревнованиях по надиранию задниц, - пожалуйста. Но если вы хотите добиться успеха, как сильный человек с двумя ногами, вам придется освоить эти методы, включая микро- и макроэкономику и знание психологии.

 

В этой связи я хочу упомянуть о странном латиноамериканском примере дисфункциональной экономики, которую удалось исправить. В этом небольшом латиноамериканском регионе возникла культура, в которой все воровали. Они воровали у компании; они воровали все, что было свободно в обществе. И, конечно, экономика практически остановилась. И вот это все было исправлено. Итак, где я читал об этом деле? Я дам вам подсказку. Это было не в анналах экономики. Я нашел этот случай в анналах психологии. Умные люди пошли и использовали кучу психологических трюков. И они все исправили.

 

Ну, я думаю, что нет никакого оправдания, если вы экономист, когда есть прекрасные случаи, подобные этому, когда дисфункциональная экономика исправляется, и эти простые приемы решают так много проблем, а вы не знаете, как их исправить и понять проблемы. Зачем быть настолько невежественным в психологии, что даже не знать психологических приемов, которые помогут исправить ваши собственные дисфункциональные экономические системы?

 

Здесь я хочу дать вам крайний запрет. Это даже жестче, чем основополагающий организационный принцип твердой науки. Это приписывают Сэмюэлю Джонсону. По сути, он сказал, что если академик сохраняет невежество, которое можно легко устранить небольшой работой, то его поведение равносильно предательству. Это было его слово - "вероломство". Теперь вы понимаете, почему я люблю этот материал. Он считает, что если ты академик, то обязан быть как можно меньше неуклюжим, а значит, должен постоянно вытравливать из своей системы столько неустранимого невежества, сколько сможешь устранить.

 

7) Слишком мало внимания к эффектам второго и высшего порядка

 

Переходим к следующему, седьмому недостатку: в экономике слишком мало внимания уделяется эффектам второго и даже высшего порядка. Этот недостаток вполне объясним, потому что последствия влекут за собой последствия, а последствия последствий влекут за собой последствия и так далее. Все становится очень сложным. Когда я был метеорологом, эти вещи меня очень раздражали. А экономика делает метеорологию похожей на чаепитие.

 

Крайнее экономическое невежество было продемонстрировано, когда различные эксперты, включая докторов экономических наук, прогнозировали стоимость первоначального закона о Medicare. Они просто экстраполировали прошлые расходы.

 

Прогноз стоимости был отклонен более чем на тысячу процентов. Затраты, которые они прогнозировали, составили менее десяти процентов от тех, что получились на самом деле. Как только они ввели различные новые стимулы, поведение людей изменилось в ответ на эти стимулы, и цифры стали сильно отличаться от их прогноза. А медицина, как и положено, изобретала новые и дорогие средства. Как могла великая группа экспертов сделать такой глупый прогноз? Ответ: Они слишком упрощали, чтобы получить легкие цифры, подобно тому, как человек округляет "пи" до 3,11. Они решили не учитывать влияние эффектов на эффекты. и так далее.

 

Одна из положительных сторон этой распространенной формы ошибочного мышления с точки зрения академических кругов заключается в том, что деловые люди еще глупее относятся к микроэкономике. Бизнес-версия безумия типа Medicare - это когда вы владеете текстильной фабрикой, а к вам приходит парень и говорит: "О, разве это не замечательно, они изобрели новый ткацкий станок. По нынешним ценам он окупится за три года, потому что он повышает эффективность производства текстиля". И вы продолжаете покупать эти станки и их эквиваленты в течение двадцати лет, и вы продолжаете делать четыре процента на капитал; вы никуда не уходите. И ответ заключается в том, что дело не в том, что технология не работает, а в том, что по законам экономики выгоду от новых ткацких станков получают люди, которые покупают текстиль, а не тот, кто владеет текстильной фабрикой. Как может кто-то не знать этого, если он изучал экономику на первом курсе или проходил школу бизнеса? Я считаю, что школы плохо справляются со своей работой. Иначе такие безумства не происходили бы так часто.

 

Обычно я не использую формальные прогнозы. Я не позволяю людям делать их за меня, потому что мне не нравится, когда меня тошнит на стол, но я постоянно вижу, как их делают в очень глупом виде, и многие люди верят в них, какими бы глупыми они ни были. В Америке это эффективная техника продаж - положить на стол глупую проекцию.

 

А если вы инвестиционный банкир, то это форма обр. Я тоже не читаю их прогнозы. Однажды мы с Уорреном купили компанию, и у продавца было большое исследование, проведенное инвестиционным банкиром. Оно было примерно такой толщины. Мы просто перевернули его, как будто это была больная туша. Он сказал: "Мы заплатили за это 2 миллиона долларов". Я ответил: "Мы их не используем. Никогда на них не смотрим".

 

В любом случае, как показал пример с Medicare, все человеческие системы можно обыграть, по причинам, уходящим корнями глубоко в психологию, и в игре проявляется большое мастерство, потому что теория игр обладает огромным потенциалом. Вот что не так с системой страхования работников в Калифорнии. Игра возведена в ранг искусства. В процессе игры люди учатся быть мошенниками. Хорошо ли это для цивилизации? Хорошо ли это для экономики? Нет, черт возьми. Люди, которые разрабатывают системы, легко поддающиеся игре, находятся в самом нижнем круге ада.

 

Они просто не задумываются о том, какие ужасные вещи они делают для цивилизации, потому что не принимают во внимание эффекты второго и третьего порядка при лжи и обмане.

 

У меня есть друг, семья которого контролирует около восьми процентов рынка грузовых прицепов. Он только что закрыл свой последний завод в Калифорнии, а один в Техасе был еще хуже. Расходы на страхование рабочих на его техасском заводе достигали двузначного процента от заработной платы. Ну, а производство грузовых прицепов не приносит такой прибыли. Он закрыл свой завод и перевез его в Огден, штат Юта, где куча верующих мормонов воспитывают большие семьи и не играют в систему страхования работников. Расходы на страхование рабочих составляют два процента от заработной платы.

 

Разве латиноамериканцы, населявшие его завод в Техасе, по своей сути нечестнее или хуже мормонов? Нет. Просто структура стимулов, которая поощряет все это мошенничество, создана этими невежественными законодательными органами, многие члены которых учились на юридическом факультете, и они просто не задумываются о том, какие ужасные вещи они делают с цивилизацией, потому что не учитывают эффекты второго порядка и эффекты третьего порядка при лжи и мошенничестве. Так что это происходит везде, и когда экономика полна этого, она становится такой же, как и вся остальная жизнь.

 

Прекрасным примером игры с человеческой системой была карьера Виктора Нидерхоффера на экономическом факультете Гарварда. Виктор Нидерхоффер был сыном лейтенанта полиции, и в Гарварде ему нужно было получать пятерки. Но он не хотел заниматься серьезной работой в Гарварде, потому что ему нравилось, во-первых, играть в шашки мирового класса; во-вторых, играть в карточные игры с высокими ставками, в которых он был очень хорош, в любое время дня и ночи; в-третьих, быть чемпионом Соединенных Штатов по сквошу, которым он был в течение многих лет; и, в-четвертых, быть настолько хорошим теннисистом, насколько может быть теннисист с частичной занятостью.

 

Это не оставляло времени на получение пятерок в Гарварде, поэтому он поступил на экономический факультет. Можно подумать, что он выбрал бы французскую поэзию. Но помните, это был парень, который умел играть в чемпионские шашки. Он думал, что сможет перехитрить экономический факультет Гарварда. И он перехитрил. Он заметил, что аспиранты выполняют большую часть скучной работы, которая в противном случае досталась бы профессорам, и заметил, что, поскольку стать аспирантом в Гарварде было так трудно, все они были очень блестящими, организованными и трудолюбивыми, а также очень нужными благодарным профессорам.

 

Поэтому, по обычаю и в соответствии с психологической силой, называемой "тенденцией к взаимности", на действительно продвинутых курсах профессора всегда ставили пятерки. Так что Виктор Нидерхоффер записался только на самые продвинутые курсы факультета экономики Гарварда и, конечно, получал пятерки, за пятерками, за пятерками, за пятерками и почти никогда не оставался без занятий. И на какое-то время кое-кто в Гарварде, возможно, решил, что у него появился новый вундеркинд. Это нелепая история, но схема все равно будет работать. А Нидерхоффер прославился: его стиль называют "нидерхофферинг учебного плана".

 

Это показывает, как все человеческие системы можно обмануть. Еще один пример того, как не продумываются последствия, - стандартная реакция экономистов на закон Рикардо о сравнительных преимуществах, дающий выгоду обеим сторонам торговли. Рикардо придумал замечательное, неочевидное объяснение, которое было настолько мощным, что люди были очарованы им, и они до сих пор им очарованы, потому что это очень полезная идея. Все в экономике понимают, что сравнительные преимущества - это большая проблема, когда рассматриваются преимущества первого порядка в торговле, вытекающие из эффекта Рикардо. Но предположим, что у вас есть очень талантливая этническая группа, например китайцы, и они очень бедные и отсталые, а вы - развитая страна, и вы создаете свободную торговлю с Китаем, и это продолжается в течение долгого времени.

 

Теперь давайте проследим последствия второго и третьего порядка. С точки зрения среднего уровня благосостояния в Соединенных Штатах вы более благополучны, чем были бы, если бы не торговали с Китаем, верно? Рикардо доказал это. Но какая страна будет расти быстрее в экономическом плане? Очевидно, что это Китай. Они впитывают все современные технологии мира благодаря этому великому посреднику в свободной торговле, и, как доказали "азиатские тигры", они быстро вырвутся вперед. Посмотрите на Гонконг. Посмотрите на Тайвань. Посмотрите на раннюю Японию. Итак, вы начинаете с места, где у вас есть слабая нация отсталых крестьян, миллиард с четвертью человек, и в конце концов они станут гораздо более крупной и сильной нацией, чем вы, возможно, даже имея больше и лучше атомных бомб. Рикардо не доказывал, что это прекрасный исход для бывшей страны-лидера. Он не пытался определить эффекты второго и более высокого порядка.

 

Сравнительное преимущество

 

Часто упускаемые из виду преимущества сравнительных преимуществ, обеспечиваемых свободной торговлей, были широко раскрыты Давидом Рикардо в его книге "Принципы политической экономии и налогообложения", вышедшей в 1817 году:

"В Португалии можно производить и вино, и ткани, затрачивая меньше труда, чем в Англии. Однако относительные затраты на производство этих двух товаров в двух странах различны. В Англии очень трудно производить вино, но лишь умеренно трудно производить сукно. В Португалии же оба товара производятся легко. Поэтому, хотя производство сукна в Португалии дешевле, чем в Англии, для Португалии дешевле производить избыточное вино и обменивать его на английское сукно. И наоборот, Англия выигрывает от такой торговли, потому что ее затраты на производство сукна не изменились, но теперь она может получать вино по цене, близкой к стоимости сукна".

Часто упускают из виду, что сравнительное преимущество Рикардо при "делегировании" задач между странами в равной степени применимо и к делегированию работы менеджерами. Даже если менеджер сам может лучше выполнить весь спектр задач, все равно выгодно разделить их между собой.

 

Если вы попробуете поговорить об этом с профессорами экономики, а я делал это трижды, они в ужасе и обиде сжимаются, потому что им не нравятся такие разговоры. Это очень портит их прекрасную дисциплину, которая намного проще, если игнорировать последствия второго и третьего порядка. Лучший ответ на эту тему - с трех попыток - я получил от Джорджа Шульца. Он сказал: "Чарли, я считаю, что если мы прекратим торговать с Китаем, то другие развитые страны все равно это сделают, и мы не остановим рост Китая по сравнению с нами, и мы потеряем преимущества торговли, диагностированные Рикардо". Что, безусловно, верно. И я сказал: "We11, Джордж, ты только что изобрел новую форму трагедии общин. Вы заперты в этой системе, и вы не можете ее исправить. Вы отправитесь в трагический ад в ручной корзине, если попадание в ад подразумевает, что когда-то вы были великим лидером мира, а в итоге оказались на мелководье с точки зрения лидерства". И он сказал: "Чарли, я не хочу об этом думать". Я думаю, он мудр. Он даже старше меня, и, возможно, мне стоит у него поучиться.

 

8) Недостаточное внимание к понятию растраты

 

Итак, я перехожу к восьмому возражению: в экономике слишком мало внимания уделяется самому простому и фундаментальному принципу алгебры. Звучит возмутительно, что экономика не занимается алгеброй, верно? Что ж, я хочу привести пример - возможно, я ошибаюсь. Я стар и иконоборчески настроен, но я все равно это выкину. Я говорю, что экономика не уделяет достаточного внимания концепции фэбээсбэшности. И это я исхожу из идеи Гэлбрейта. Идея Гэлбрейта заключалась в том, что если у вас есть нераскрытое хищение, то оно оказывает прекрасный кейнсианский стимулирующий эффект на экономику, потому что тот, у кого украли деньги, думает, что он так же богат, как и всегда, и тратит их соответственно, а тот, кто украл деньги, получает всю эту новую покупательную способность. Я думаю, что это правильный анализ со стороны Гэлбрейта. Проблема с его концепцией заключается в том, что он описал незначительное явление. Потому что, когда растрата обнаружится, а это почти наверняка произойдет, эффект быстро обратится вспять. Таким образом, эффект быстро сойдет на нет.

 

Но предположим, что вы уделяли много внимания алгебре, чего, полагаю, Гэлбрейт не делал, и вы думаете: "Ну, фундаментальный принцип алгебры гласит: "Если A равно B и B равно C, то A равно C". Тогда вы получаете фундаментальный принцип, который требует, чтобы вы искали функциональные эквиваленты, все, что вы можете найти. Итак, предположим, вы зададите вопрос: "Существует ли в экономике такая вещь, как фэбээс?" Кстати, Гэлбрейт придумал слово "фэбэзл" для обозначения суммы нераскрытого хищения, поэтому я придумал слово "фэбэзл": функциональный эквивалент хищения.

 

Это произошло после того, как я задал вопрос: "Существует ли функциональный эквивалент растраты?" Я получил множество замечательных утвердительных ответов. Некоторые из них относились к управлению инвестициями. В конце концов, я близок к управлению инвестициями. Я подумал о миллиардах долларов, полностью растраченных впустую в ходе инвестирования портфелей обыкновенных акций для американских владельцев. Пока рынок продолжает расти, тот, кто тратит все эти деньги, не чувствует этого, потому что смотрит на эти неуклонно растущие ценности. А для того, кто получает деньги за инвестиционный совет, эти деньги выглядят как хорошо заработанный доход, в то время как на самом деле он продает ущерб за деньги, что, безусловно, является функциональным эквивалентом нескрываемой растраты. Теперь вы понимаете, почему меня не часто приглашают на лекции.

 

Поэтому я говорю, что если вы поищете в экономике фэбээсники, функциональный эквивалент растрат, то обнаружите несколько чрезвычайно мощных факторов. Они создают некий "эффект богатства", который на стероидах по сравнению со старым "эффектом богатства". Но практически никто не думает так, как я, и я уступаю свою идею любому голодному аспиранту, обладающему независимыми средствами, которые понадобятся ему до утверждения темы диссертации.

 

9) Недостаточное внимание к эффектам добродетели и порока

 

Итак, мое девятое возражение: недостаточное внимание к эффектам добродетели и порока в экономике. Мне с ранних лет было ясно, что в экономике есть огромные эффекты добродетели и также огромные эффекты порока. Но экономисты чувствуют себя очень неуютно, когда вы говорите о добродетели и пороке. Это не поддается большому количеству столбцов с цифрами. Но я бы утверждал, что в экономике есть большие эффекты добродетели. Я бы сказал, что распространение двойной бухгалтерии монахом Фра Лука де Пачоли было большим эффектом добродетели в экономике. Это сделало бизнес более контролируемым и более честным. Затем - кассовый аппарат. Кассовый аппарат сделал для человеческой морали больше, чем Конгрегационная церковь. Это был действительно мощный феномен, заставляющий экономическую систему работать лучше, так же как, наоборот, система, которую можно легко обмануть, разрушает цивилизацию. Система, которую очень трудно обмануть, например система, основанная на кассовом аппарате, помогает экономическим показателям цивилизации за счет сокращения порока, но очень немногие люди в экономике говорят об этом в таких терминах.

 

Я пойду дальше: Я утверждаю, что экономические системы работают лучше, когда в них присутствует этос надежности. А традиционным способом формирования этоса надежности, по крайней мере в прошлых поколениях в Америке, была религия. Религии внушали чувство вины. У нас по соседству живет очаровательный ирландский католический священник, и он любит говорить: "Может, те старые евреи и придумали чувство вины, но мы его усовершенствовали". И это чувство вины, полученное из религии, стало огромным стимулом для формирования этики надежности, которая очень помогла человеку добиться экономических результатов.

 

Но экономисты чувствуют себя очень неуютно, когда вы говорите о добродетели и пороке. Это не поддается большому количеству столбцов с цифрами.

 

Многие плохие последствия порока очевидны. Безумные бумы и мошеннические рекламные акции - достаточно почитать газеты за последние полгода. Порока достаточно, чтобы мы все задохнулись. И, кстати, все возмущены несправедливыми компенсациями на вершине американских корпораций, и люди должны быть возмущены. Сейчас мы сталкиваемся с различными безумными ноздрями управления, придуманными юристами и профессорами, которые не помогут нам решить проблему несправедливых компенсаций, однако хорошее частичное решение очевидно: если бы директора были значительными акционерами, получающими нулевую зарплату, вы бы удивились, что произошло бы с несправедливыми компенсациями руководителей корпораций, когда мы ослабили бы эффект от тенденции к взаимности.

 

Примерно такой же эквивалент этой системы неоплаты был опробован в необычном месте. В Англии,

Мировые судьи обслуживают низшие уголовные суды, которые могут отправить вас в тюрьму на год или оштрафовать на значительную сумму. У вас там заседают три судьи, и все они получают нулевую зарплату. Их расходы компенсируются, но не слишком либерально. И они работают около сорока полудней в году, как добровольцы. Это прекрасно работает уже около семисот лет. Способные и честные люди соревнуются за право стать мировыми судьями, чтобы исполнять обязанности и получать значимость, но без зарплаты.

 

Именно такой системы Бенджамин Франклин в конце жизни хотел для правительства США. Он не хотел, чтобы высшие руководители правительства получали зарплату, а были такими же, как он сам или совершенно неоплачиваемые, обеспеченные служители и правители мормонской церкви. И когда я вижу, что произошло в Калифорнии, я не уверен, что он не был прав. Во всяком случае, сейчас никто не дрейфует в сторону Франклина. С одной стороны, профессора - а большинству из них нужны деньги - назначаются директорами.

 

Не всегда признается, что для наилучшего функционирования мораль должна иногда казаться несправедливой, как и большинство мирских результатов. Стремление к идеальной справедливости порождает множество ужасных проблем в функционировании систем. Некоторые системы следует делать заведомо несправедливыми по отношению к отдельным людям, потому что в среднем они будут справедливее для всех нас. Таким образом, в очевидной несправедливости может быть добродетель. Я часто привожу пример того, что на флоте ваша карьера заканчивается, если ваш корабль садится на мель, даже если вы в этом не виноваты. Я говорю, что отсутствие справедливости для одного парня, который не был виноват, с лихвой компенсируется большей справедливостью для всех, когда каждый капитан корабля всегда потеет кровью, чтобы убедиться, что корабль не сядет на мель. Терпеть небольшую несправедливость по отношению к некоторым, чтобы добиться большей справедливости для всех, - вот модель, которую я рекомендую всем вам. Но, опять же, я бы не стал включать ее в ваши работы в колледже, если вы хотите получить хорошую оценку, особенно в современном юридическом вузе.

Школа, в которой, как правило, чрезмерно увлекаются процессом поиска справедливости.

 

В экономике, конечно, существует огромный эффект порока. У вас есть эти пузыри, в которых так много мошенничества и глупости. Последствия часто бывают очень неприятными, и в последнее время мы наблюдаем некоторые из них. Одним из первых больших пузырей, конечно, был огромный и ужасный пузырь Южного моря в Англии. Последствия были интересными. Многие из вас, вероятно, не помнят, что произошло после "пузыря Южного моря", который вызвал огромный финансовый спад и много боли. За исключением некоторых редких случаев, в Англии на десятилетия запретили публично торговать акциями. Парламент принял закон, согласно которому вы можете иметь партнерство с несколькими партнерами, но не можете иметь публично торгуемые акции. И, кстати, Англия продолжала развиваться и без публично торгуемых акций. Людям, которые занимаются процветанием благодаря тому, что много акций торгуется в ажиотаже, подобном казино, этот пример не понравился бы, если бы они достаточно изучили его. Англию не погубил длительный период, когда у нее не было публично торгуемых акций.

 

Как и в случае с недвижимостью. У нас были все торговые центры, автосалоны и так далее, которые были нам нужны в течение многих лет, когда у нас не было публично торгуемых акций недвижимости.

Это миф, что, как только вы создали рынок капитала, экономические соображения требуют, чтобы он

быть таким же быстрым и эффективным, как казино. Это не так.

 

Пузырь Южного моря

Пузырь Южных морей" - это экономический ажиотаж в Англии, который произошел весной 1720 года, когда спекуляция акциями Компании Южных морей достигла пика. Цена акций выросла со 128 долларов в январе до максимума в 1000 долларов в августе, а затем упала до 50 долларов в сентябре.

Компания получила эксклюзивные права на торговлю в испанской части Южной Америки. Когда результаты в итоге оказались скудными, компания разработала схему публичного долга, которая, как оказалось, должна была увеличить прибыль. Руководители компании и другие акционеры также говорили о будущих доходах, что вызвало спекулятивный ажиотаж. Общественный резонанс, вызванный раскрытием фактов мошенничества, привел к принятию Закона о пузырях 1720 года, требующего, чтобы компании, торгуемые на бирже, имели королевскую хартию.

 

Еще один

Интересную проблему вызывают порочные эффекты, связанные с завистью. Зависть получила очень сильное осуждение в законах Моисея. Вы помните, как они накладывали ее совочком: Нельзя любоваться задницей ближнего своего, нельзя покрывать служанку ближнего своего, нельзя любоваться..... Эти старые евреи знали, как завистливы люди и сколько неприятностей это приносит. Они действительно жестко пресекали это, и были правы. Но Мандевиль - помните его басню о пчелах? Он убедительно доказал - во всяком случае, мне, - что зависть - великий двигатель склонности к тратам. И вот этот ужасный порок, который запрещен в Десяти заповедях, и вот он приводит к таким благоприятным результатам в экономике. В экономике есть некий парадокс, который никто не собирается разгадывать.

 

Когда я был молод, все восторгались Гёделем, который доказал, что нельзя иметь математическую систему без раздражающей неполноты. С тех пор, по словам моих ставленников, они придумали еще больше неустранимых дефектов в математике и решили, что вы никогда не получите математику без парадоксов. Как бы вы ни старались, вам придется жить с парадоксом, если вы математик.

 

Ну, если математики не могут избавиться от парадокса в своей системе, когда сами его создают, то бедные экономисты никогда не избавятся от парадоксов, как и все остальные. Но это неважно. Жизнь интересна тем, что в ней есть парадоксы. Когда я сталкиваюсь с парадоксом, я думаю, что либо я полная лошадиная задница, раз дошел до этого момента, либо я плодотворно нахожусь на краю своей дисциплины. Это добавляет азарта в жизнь, чтобы задуматься, что же это такое.

 

В заключение я хочу рассказать еще одну историю, демонстрирующую, как ужасно получить неверную идею из ограниченного репертуара и просто придерживаться ее. Это история Хаймана Либовица, который приехал в Америку из старой страны. В новой стране, как и в старой, он пытался пробиться в семейном ремесле, которое заключалось в производстве гвоздей. И он боролся, боролся, боролся, и, наконец, его маленький гвоздильный бизнес достиг огромного процветания, и жена сказала ему: "Ты уже стар, Хайман, пора ехать во Флориду и передавать бизнес нашему сыну".

 

В своей книге, удостоенной Пулитцеровской премии 1989 года, Дуглас Хофштадтер связывает воедино работы математика Гёделя, графика Эшера и композитора Баха.

 

Поэтому он отправился во Флориду, передав свой бизнес сыну, но еженедельно получал финансовые отчеты. И не успел он пробыть во Флориде долго, как они стали резко отрицательными. Фактически, они были ужасны. Тогда он сел в самолет и отправился обратно в Нью-Джерси, где находилась фабрика. Когда он выходил из аэропорта по дороге на фабрику, то увидел огромную рекламную вывеску, освещенную светом. На ней был изображен Иисус, распростертый на кресте. А под ним была большая легенда: "Они использовали гвозди Лейбовица". Он ворвался на фабрику и сказал: "Ты, тупой сын! Что ты себе позволяешь? Я потратил пятьдесят лет, чтобы создать этот бизнес!" "Папа, - сказал он. "Доверься мне. Я все исправлю".

 

Он вернулся во Флориду и, пока находился там, получил еще несколько отчетов, и результаты становились все хуже. Тогда он снова сел в самолет. Выехал из аэропорта, проехал мимо вывески, посмотрел на эту большую освещенную вывеску, а там теперь пустой крест. И, о чудо, Иисус лежит на земле под крестом, а на табличке написано: "Они не использовали гвозди Лейбовица".

 

Ну, вы можете посмеяться над этим. Это смешно, но не более смешно, чем то, как многие люди цепляются за провальные идеи. Кейнс говорил: "Трудно не привносить новые идеи. Трудно избавиться от старых". А Эйнштейн сказал об этом лучше, приписав свой умственный успех "любопытству, концентрации, настойчивости и самокритике". Под самокритикой он имел в виду умение разрушать свои самые любимые и труднодостижимые идеи. Если вы сможете по-настоящему хорошо разрушать свои ошибочные идеи, это будет великим даром.

 

Что ж, пришло время повторить главный урок этой небольшой беседы. Я призывал к использованию большего мультидисциплинарного набора приемов, освоенных в совершенстве, для помощи экономике и всему остальному. А еще я призвал не отчаиваться из-за неустранимой сложности и парадоксов. Это только добавляет больше веселья в проблемы. Меня снова вдохновляет Кейнс: "Лучше быть примерно правым, чем точно ошибаться".

 

И в заключение я повторяю то, что уже говорил однажды по аналогичному поводу. Если вы умело пойдете по мультидисциплинарному пути, вам никогда не захочется возвращаться. Это все равно что отрубить себе руки.

 

Бернар де Мандевиль (1670-1733) и "Басня о пчелах"

Бернар де Мандевиль, философ и сатирик, опубликовал в 1705 году поэму "Басня о пчелах, или Частные пороки, общественные блага" в качестве политической сатиры. Философия Мандевиля предполагает, что альтруизм вредит государству и его интеллектуальному прогрессу, а корыстные человеческие пороки являются настоящим двигателем прогресса. Таким образом, он приходит к парадоксу, что "частные пороки - это общественные блага".

 

Что ж, на этом все. Я буду отвечать на вопросы до тех пор, пока люди могут меня терпеть.

 

...финансовые разрушения от торговли деривативными контрактами. Баффетт сказал, что джинн выпущен из бутылки и похмелье может быть пропорционально попойке. Не могли бы вы предположить, как может развиваться этот сценарий? ['Вопрос был задан нечетко, но человек спросил о деривативах, которые Баффет назвал "финансовым оружием массового поражения"].

 

Мангер: Конечно, предсказания катастроф всегда было довольно сложно сделать с успехом. Но я с уверенностью предсказываю, что нас ждут большие беды. Система почти безумно безответственна.

И то, что люди считают лисами, на самом деле не лисы. Это так сложно, что я не могу описать это здесь, но

Вы не сможете поверить в триллионы долларов, вложенных в это дело.

Вы не можете поверить в сложность. Вы не можете поверить, насколько сложно вести бухгалтерский учет. Вы не можете

Поверьте, насколько велики стимулы к тому, чтобы выдавать желаемое за действительное и принимать желаемое за действительное в отношении способности к очищению.

 

Списание деривативов - это мучение, требующее времени. И вы видели, что произошло, когда они попытались вывести из обращения производные финансовые инструменты в Enron. Ее сертифицированная чистая стоимость исчезла. В американских книгах деривативов есть множество заявленных прибылей, которые никогда не были получены, и активов, которых никогда не существовало.

 

В результате деятельности с производными инструментами возникают крупные фебельные эффекты и некоторые обычные эффекты растраты. И их разворот вызовет боль. Насколько сильной будет эта боль и как хорошо с ней справятся, я не могу сказать. Но если бы вы, обладая честным умом, потратили месяц на изучение крупной операции с деривативами, вы были бы отвратительны. Вы бы подумали, что это Льюис Кэрролл [автор "Приключений Алисы в Стране чудес"]. Вы бы подумали, что это "Чаепитие у Безумного Шляпника".

 

Джон Мейнард Кейнс (1883-1946)

Джон Мейнард Кейнс, сын преподавателя экономики в Кембриджском университете и социального реформатора, казалось, был обречен стать великим экономистом и политическим мыслителем. Его книга "Общая теория занятости, процента и денег", опубликованная в 1936 году, призывала правительство стимулировать спрос в период высокой безработицы, например, путем расходов на общественные работы. Эта книга послужила основой современной макроэкономики.

 

А ложная точность этих людей просто невероятна. На их фоне худшие профессора экономики выглядят богами. Более того, глупость дополняется развратом. Прочитайте книгу "F.I.A.S.C.O." профессора права и бывшего трейдера деривативами Фрэнка Партноя - это инсайдерский рассказ о разврате в торговле деривативами в одной из крупнейших и самых известных фирм Уолл-стрит. От этой книги у вас перехватит желудок.

 

Раджниш Мехта: Мы зададим еще один вопрос. Снаружи есть класс, который должен зайти. Так что еще один вопрос.

 

Мужчина: Не могли бы вы описать реакцию Уоррена на совет о негативной реакции, которую он получил, размышляя о недостатках калифорнийского Prop Thirteen? Был ли он шокирован, удивлен?

 

Мангер: Уоррена трудно шокировать. Ему уже за семьдесят, он многое повидал. И его мозг работает быстро. Перед выборами он обычно избегает определенных тем, и именно это я собираюсь сделать здесь.

 

Калифорнийское предложение I 3

В 1978 году почти две трети избирателей Калифорнии приняли предложение 13, которое ограничивает размер налогов на недвижимость одним процентом от ее рыночной стоимости, а также двумя процентами в год на любое увеличение оценки стоимости недвижимости, если только недвижимость не продается. До принятия Предложения 13 в штате Калифорния не существовало реальных ограничений на увеличение ни налоговой ставки, ни оценки стоимости имущества. Предложение 13 положило начало более широкому восстанию налогоплательщиков", которое способствовало избранию Рональда Рейгана президентом в 1980 году.

В 2003 году на выборах губернатора Калифорнии, на которых был избран Арнольд Шварценеггер, советник Шварценеггера Уоррен Баффетт предложил отменить или изменить предложение 13, до сих пор пользующееся большой популярностью у многих домовладельцев, чтобы помочь сбалансировать бюджет штата. С политической точки зрения предложение Баффетта оказалось весьма резонансным. Ниже приводится реакция Шварценеггера.

 

"Уоррен, если ты еще хоть раз упомянешь "Предложение тринадцать", ты будешь должен мне пятьсот приседаний".

 

Разговор 9 заново

 

Эта витиеватая речь об экономике, произнесенная в 2003 году, доставила мне удовольствие, пока я ее составлял. Но я надеюсь, что она доставила больше, чем просто безобидное удовольствие. Я даже надеюсь, что какая-то часть моих идей в конце концов попадет в академическую экономику, не потому что я хочу признания, а потому что я считаю, что академическая экономика нуждается в некотором

улучшение.

 

За время, прошедшее после выступления, я познакомился с книгой, опубликованной издательством Alfred A. Knopf в 2005 году. Она была написана выдающимся профессором экономики из Гарварда Бенджамином М. Фридманом и посвящена взаимодействию экономики и морали, как я и хотел в своем выступлении. Книга называется "Моральные последствия экономического роста". Как читатели могут заметить из названия. Профессор Фридман особенно интересуется влиянием экономического роста на мораль, в то время как мои интересы лежат в основном в обратном направлении - влияние морали на экономический рост. Это различие не имеет большого значения, потому что каждый образованный человек может увидеть взаимное влияние, хорошее или плохое, между этими двумя факторами, создавая то, что часто называют либо "добродетельным кругом", либо "порочным кругом". Профессор Фридман приводит замечательную цитату рабби Элазара бен Азарии на эту тему: "Где нет хлеба, там нет закона; где нет закона, там нет хлеба".

 

Вопрос доверия

 

"Капитализм работает лучше всего, когда есть доверие к системе".

-Munger

 

Пожалуй, самая важная тема этой книги - необходимость доверия: заслуженной опоры на характер, ценности и честность тех, с кем вы живете и работаете. Чарли Мангер и Уоррен Баффет известны своей непоколебимой приверженностью к безупречной честности - они, как и Элберт Гэри (председатель совета директоров US Steel с 1901 по 7927 год), считают, что "этические практики хороши не потому, что за них платят; они платят потому, что они хороши".

 

Чарли вспоминает встречу "Группы Бена Грэма" в Сан-Диего много лет назад. Бен Грэм дал своим блестящим последователям "тест на когнитивную оценку!", содержащий несколько чрезвычайно каверзных вопросов. Как и предполагал Бен, остальные участники не справились с тестом, что позволило ему преподнести жизненно важный урок, касающийся

фундаментальное значение доверия:

 

"Каким бы умным вы ни были, есть умные люди, которые могут вас обмануть, если очень захотят. Поэтому будьте уверены, что вы можете доверять умным людям, с которыми работаете".

 

В теплый весенний день 2000 года Чарли вручил 94 диплома доктора права, 89 дипломов магистра права и три диплома магистра права.

Магистр сравнительного правоведения в Парке выпускников Университета Южной Калифорнии. Он рассказал о методах, которые способствовали его успеху и превращению в одного из самых богатых людей в мире. Он отметил, что приобретение мудрости - это моральный долг, и подчеркнул, что, обучаясь на юридическом факультете, он понял, что последний путь к успеху в жизни и учебе будет многопрофильным. После восторженной реакции аудитории на эту речь декан юридического факультета Университета Южной Калифорнии Эдвард Дж. Маккафери наградил Чарли "почетным" приемом в Орден Койфа - схоластическое общество, основанное для поощрения выдающихся достижений в области юридического образования.

 

Беседа десятая

Выпускная речь Школы права Гулд при Университете Южной Калифорнии

Университет Южной Калифорнии 13 мая 2007 г.

 

Многие из вас не сомневаются, почему этот спикер так стар. ответ очевиден: он еще не умер. почему был выбран именно этот спикер? Ну, я этого не знаю. Отдел развития не имеет к этому никакого отношения.

 

Какова бы ни была причина, я думаю, что мне уместно выступать здесь, потому что я вижу сзади толпу пожилых людей, не одетых в мантии. И я знаю, воспитав целую армию потомков, кто на самом деле заслуживает многих почестей, которые сегодня воздаются студентам в мантиях, стоящим впереди. Жертвы, мудрость и передача ценностей от одного поколения к другому всегда должны цениться. Я также получаю удовольствие от моря азиатских лиц слева от меня. Всю свою жизнь я восхищался Конфуцием. Мне нравится идея "сыновней почтительности", идеи или ценности, которым учат, и обязанности, которые приходят сами собой, должны передаваться следующему поколению. Люди, которые считают, что в этой идее нет ничего особенного, пожалуйста, обратите внимание на то, как быстро азиаты поднимаются в американской жизни. Я думаю, у них что-то есть.

 

Конфуций (551479 гг. до н. э.) о филистерском благочестии

В конфуцианской мысли сыновняя почтительность - любовь и уважение к своим родителям и предкам - является добродетелью, которую необходимо культивировать. В более широком смысле "сыновняя почтительность означает заботу о своих родителях; не быть мятежным; проявлять любовь, уважение и поддержку; проявлять вежливость; обеспечивать наследников мужского пола; поддерживать братство между братьями; давать мудрые советы своим родителям; скрывать их ошибки; проявлять скорбь по поводу их болезни и смерти; совершать жертвоприношения после их смерти".

 

Конфуций считал, что если люди научатся правильно выполнять свои сыновние обязанности, они смогут лучше справляться со своими функциями в обществе и правительстве. Для Конфуция сыновняя почтительность была настолько важна, что он считал, что она выходит за рамки закона. В период правления династии Хань те, кто пренебрегал поклонением предкам в соответствии с заповедями сыновней почтительности, подвергались телесным наказаниям.

 

Итак, я набросал несколько заметок и попытаюсь рассказать о некоторых идеях и подходах, которые хорошо сработали для меня. Я не утверждаю, что они идеальны для всех. Но я думаю, что многие из них содержат универсальные ценности и что многие из них - это идеи, которые "не могут не сработать".

 

Какие основные идеи помогли мне? К счастью, в самом раннем возрасте я понял, что самый надежный способ получить желаемое - это заслужить его. Это такая простая идея. Это золотое правило. Вы хотите дать миру то, что купили бы сами, будь вы на другом конце. На мой взгляд, нет такого правила, которое было бы лучше для любого юриста или любого другого человека. По большому счету, люди, придерживающиеся этой этики, выигрывают в жизни, и выигрывают они не только деньги и почести. Они завоевывают уважение, заслуженное доверие людей, с которыми имеют дело. А получение заслуженного доверия приносит огромное удовольствие в жизни.

 

Вы хотите донести до мира то, что купили бы сами, будь вы на другом конце.

 

Изредка попадаются совершенные негодяи, которые умирают богатыми и широко известными. Но в основном эти люди полностью осознаются окружающей цивилизацией как презренные. Если на похоронной церемонии собор полон людей, то большинство из них приходят, чтобы отпраздновать тот факт, что человек умер. Это напоминает мне историю о том, как один из этих людей умер, и министр сказал: "Настало время сказать что-нибудь хорошее о покойном". И никто не вышел вперед, и никто не вышел вперед, и никто не вышел вперед. И наконец один человек поднялся и сказал: "Ну, его брат был еще хуже". (Это не то место, куда вы хотите попасть. Жизнь, закончившаяся такими похоронами, - это не та жизнь, которую вы хотите иметь.

 

Вторая идея, которую я развил очень рано, заключается в том, что нет такой правильной любви, как любовь, основанная на восхищении, и такая любовь должна включать в себя поучительных мертвецов. Каким-то образом я уловил эту идею и прожил с ней всю свою жизнь. Она оказалась для меня очень полезной. Любовь, подобная той, что описал Сомерсет Моэм в своей книге "О человеческих узах", - это больной вид любви. Это болезнь, и если вы обнаружили у себя такую болезнь, вам следует избавиться от нее.

 

Другая идея - и это тоже может напомнить вам о Конфуции - заключается в том, что приобретение мудрости - это моральный долг. Это не то, что вы делаете только для того, чтобы продвинуться в жизни. И из этой идеи вытекает очень важное следствие. Оно требует, чтобы вы учились всю жизнь. Без обучения на протяжении всей жизни вы не добьетесь ничего хорошего. Вы не сможете далеко продвинуться в жизни, основываясь на том, что вы уже знаете. Вы продвинетесь в жизни благодаря тому, чему научитесь после того, как уйдете отсюда.

 

Больная любовь

 

Автобиографический роман Уильяма Сомерсета Моэма "Человеческие узы", написанный в 1915 году, считается его шедевром. Главный герой, Филип, знакомится с лондонской официанткой Милдред, которая отвергает его. Влюбившись в Милдред, Филип понимает, что поступил глупо, и презирает себя. Он отдает Милдред все свои деньги, а она отвечает ему отвращением и унижением. Моэм описывает эти отношения:

"Любовь, словно паразит в его ногах, питала ненавистное существование кровью его жизни; она поглощала его существование так интенсивно, что он не мог получать удовольствие ни от чего другого".

 

...приобретение мудрости - это нравственный долг.

 

Возьмем Berkshire Hathaway, одну из самых известных корпораций в мире. Возможно, у нее лучшие в истории цивилизации показатели долгосрочных инвестиций в крупные активы. Мастерства, которое помогло Berkshire пройти через одно десятилетие, не хватило бы, чтобы пройти через следующее десятилетие с сопоставимым уровнем достижений. Уоррен Баффет должен был быть машиной, которая постоянно учится. Такое же требование существует и в более низких сферах жизни. Я постоянно вижу, как поднимаются в жизни люди, которые не самые умные, иногда даже не самые старательные. Но они - самообучающиеся машины. Каждый вечер они ложатся спать немного мудрее, чем были утром. И эта привычка очень помогает, особенно когда впереди долгий путь.

 

Альфред Норт Уайтхед в свое время верно заметил, что стремительный прогресс цивилизации наступил только тогда, когда человек "изобрел метод изобретения". Он имел в виду огромный рост ВВП на душу населения и многие другие блага, которые мы сегодня воспринимаем как должное. Большой прогресс начался несколько сотен лет назад. До этого прогресс в столетие был практически нулевым. Так же как цивилизация может прогрессировать только тогда, когда она изобретает метод изобретения, вы можете прогрессировать только тогда, когда вы изучаете метод обучения.

 

Как цивилизация может прогрессировать только тогда, когда она изобретает метод изобретения, так и вы можете прогрессировать только тогда, когда вы изучаете метод обучения.

 

Мне очень повезло. Я пришел в юридическую школу, освоив метод обучения, и за всю мою долгую жизнь ничто не послужило мне лучше, чем постоянное обучение. Вспомните Уоррена Баффета. Если бы вы понаблюдали за ним с помощью часов, то обнаружили бы, что примерно половину своего бодрствования он проводит за чтением. Затем большую часть оставшегося времени он проводит в беседах один на один, по телефону или лично, с высокоодаренными людьми, которым он доверяет и которые доверяют ему. При ближайшем рассмотрении Уоррен выглядит вполне академичным человеком, добившимся мирского успеха.

 

В академической среде есть много замечательных ценностей. Не так давно я столкнулся с одним примером. В качестве председателя совета директоров больницы я имел дело с академиком медицинской школы по имени Джозеф М. Мирра, доктор медицины. Этот человек за годы дисциплинированной работы узнал о патологии костных опухолей больше, чем кто-либо другой в мире. Он хотел передать эти знания, чтобы помочь в лечении рака костей. Как он собирался это сделать? Он решил написать учебник, и хотя я не думаю, что такой учебник продается тиражом более нескольких тысяч экземпляров, он попадает в центры лечения рака по всему миру. Он взял академический отпуск и сел за компьютер со всеми своими слайдами, тщательно сохраненными и организованными. Он работал по семнадцать часов в день, семь дней в неделю, в течение года. Такой вот творческий отпуск. К концу года он создал один из двух величайших в мире учебников по патологии костных опухолей. Когда находишься рядом с такими ценностями, как у Мирры, хочется собрать как можно больше.

 

Еще одна идея, которая оказалась для меня чрезвычайно полезной, пришла мне в голову, когда я слушал на юридическом факультете, как какой-то ушлый профессор сказал: "Юридический ум - это ум, который считает возможным и полезным, когда две вещи переплетены вместе и взаимодействуют, пытаться думать об одной вещи, не учитывая другую". Из этого косвенного уничижительного предложения я понял, что любой такой "юридический" подход смешон. И это подтолкнуло меня к дальнейшему движению по естественному пути, который заключался в трусливом изучении всех больших идей во всех больших дисциплинах, чтобы я не был тем совершенным дураком, которого описал профессор. А поскольку действительно большие идеи несут в себе около 95 % груза, мне было совсем несложно почерпнуть из всех дисциплин около 95 % того, что мне было нужно, и включить использование этих знаний в качестве стандартной части моей умственной деятельности. Конечно, как только у вас появятся идеи, вы должны постоянно практиковаться в их использовании. Как пианист на концерте, если вы не практикуетесь, вы не сможете хорошо выступить. Поэтому я постоянно практиковал мультидисциплинарный подход.

 

Эта привычка принесла мне много пользы. Она сделала жизнь веселее. Она сделала меня более конструктивным. Она сделала меня более полезным для других. Она сделала меня богаче, чем можно объяснить генетическими дарами. Моя ментальная рутина, правильно подобранная, действительно помогает. Но в ней есть опасность, потому что она работает так хорошо. Если вы будете использовать ее, то часто обнаружите, что, когда вы общаетесь с экспертом из другой дисциплины - возможно, даже с экспертом, который является вашим работодателем и имеет огромные возможности навредить вам, - вы знаете больше, чем он, о том, как приспособить свою специальность к текущей проблеме. Иногда вы увидите правильный ответ, когда он его упустил. Это очень опасная позиция. Вы можете нанести огромную обиду, оказавшись правым так, что кто-то другой потеряет лицо в своей собственной дисциплине или иерархии. Я так и не нашел идеального способа избежать вреда от этой серьезной проблемы.

 

Вы можете нанести огромную обиду, если окажетесь правы так, что кто-то другой потеряет лицо в своей дисциплине или иерархии.

 

Хотя в молодости я был хорошим игроком в покер, я не умел притворяться, когда мне казалось, что я знаю больше, чем мои начальники. И я не старался притворяться так усердно, как было бы разумно. Поэтому я часто обижался. Сейчас меня, в общем-то, терпят как безобидного эксцентрика, который скоро уйдет. Но мне предстояло пройти через сложный период. Мой вам совет: будьте лучше, чем я, в умении скрывать проницательность. Один из моих коллег, который окончил юридический факультет под номером один в своем классе и работал клерком в Верховном суде США, в молодости стремился показать, что он много знает Однажды старший партнер, под началом которого он работал, вызвал его к себе и сказал,

"Послушай, Чак, я хочу тебе кое-что объяснить. Твоя обязанность - вести себя так, чтобы клиент считал себя самым умным человеком в комнате. Если после этого у тебя останется хоть капля энергии или проницательности, используй ее, чтобы твой старший партнер выглядел вторым самым умным человеком в комнате. И только после того, как вы выполнили эти два обязательства, вы хотите, чтобы ваш свет засиял вовсю". Что ж, это была хорошая система для продвижения по карьерной лестнице во многих крупных юридических фирмах. Но я так не поступал. Обычно я двигался по велению своей натуры, и если кому-то это не нравилось, что ж, мне не нужно было, чтобы меня все обожали.

 

...Это была хорошая система для продвижения по службе во многих крупных юридических фирмах. Но это было не то, что делал я. Обычно я двигался по велению своей натуры, и если кому-то это не нравилось, что ж, мне не нужно было, чтобы меня все обожали.

 

Цицерон, величайший юрист древности

Марк Туллий Цицерон (106 - 43 гг. до н. э.) пережил упадок и падение Римской республики и сыграл важную роль во многих значительных политических событиях своего времени. Помимо того, что Цицерон был оратором, политиком и философом, он был прежде всего юристом, с большим уважением относившимся к урокам истории.

Он сказал: "История - это свидетель, свидетельствующий о течении времени; она освещает реальность, оживляет память, служит руководством в повседневной жизни и приносит нам весть о древности.

"Быть в неведении о том, что происходило до твоего рождения, значит быть вечно ребенком". Ведь что такое жизнь человека, если память о прошлых событиях не переплетается с памятью о событиях более ранних времен?"

 

Позвольте мне развить мысль о том, что для достижения зрелости необходимо междисциплинарное отношение. Здесь я следую ключевой идее величайшего юриста древности Марка Туллия Цицерона [другие идеи Цицерона см. в "Размышлениях Мунгера о старении" в главе первой - прим. ред.] Цицерон известен тем, что сказал: человек, который не знает, что произошло до его рождения, проходит через жизнь как ребенок. Это очень правильная мысль. Цицерон прав, высмеивая того, кто настолько глуп, что не знает истории. Но если обобщить Цицерона, как мне кажется, то, помимо истории, есть много других вещей, которые необходимо знать. И эти другие вещи - большие идеи во всех дисциплинах. И не так уж полезно знать что-то достаточно хорошо, чтобы в один прекрасный момент получить пятерку на экзамене. Вы должны выучить многие вещи так, чтобы они сложились в мысленную решетку в вашей голове и вы автоматически использовали их всю оставшуюся жизнь. Если многие из вас попробуют это сделать, я торжественно обещаю, что однажды большинство из них правильно подумают: "Каким-то образом я стал одним из самых эффективных людей во всей моей возрастной когорте". И, напротив, если не прилагать никаких усилий к такой мультидисциплинарности,

Многие из тех, кто выберет этот курс, будут жить в среднем звене или на мелководье.

 

Как работают сложные адаптивные системы и как работают ментальные конструкции, проблемы часто становятся проще в решении благодаря "инверсии". Если перевернуть проблемы в обратную сторону, то часто можно думать лучше.

 

Еще одна идея, которую я открыл для себя, заключена в той истории, которую Дин Маккэффри пересказал ранее, о деревенщине, которая "хотела знать, где умрет, чтобы не попасть туда". Тот деревенщина, которому пришла в голову эта нелепая идея, обладал глубокой истиной. -Как в сложных адаптивных системах, так и в ментальных конструкциях, проблемы часто становятся проще в решении за счет "инверсии". Если вы переворачиваете проблемы в обратную сторону, вы часто думаете лучше. Например, если вы хотите помочь Индии, вопрос, который вам следует задать, не звучит как: "Как я могу помочь Индии?" Вместо этого вы должны спросить: "Как я могу навредить Индии?". Вы находите то, что нанесет наибольший вред, а затем стараетесь этого избежать. Возможно, с точки зрения логики эти два подхода кажутся одинаковыми. Но те, кто освоил алгебру, знают, что инверсия часто и легко решает задачи, которые иначе не поддаются решению. И в жизни, как и в алгебре, инверсия поможет вам решить проблемы, с которыми вы иначе не справитесь.

 

Позвольте мне использовать небольшую инверсию. Что действительно может привести к неудаче в жизни? Чего мы хотим избежать? Некоторые ответы просты. Например, лень и ненадежность. Если вы ненадежны, то неважно, каковы ваши достоинства, вы сразу же потерпите крах. Поэтому верное выполнение того, что вы поручили, должно стать автоматической частью вашего поведения. Конечно, вы хотите избежать лени и ненадежности.

 

Вы должны быть очень осторожны с сильной идеологией. Это представляет большую опасность для единственного разума, который вы когда-либо получите.

 

Еще одна вещь, которой следует избегать, - это чрезвычайно интенсивная идеология, потому что она засоряет разум. Вы видите много такого в худших из телевизионных проповедников. У них разные, интенсивные, непоследовательные идеи о техническом богословии, и у многих из них разум превращается в капусту. (Аудитория смеется) Это может произойти и с политической идеологией. А если вы молоды, то особенно легко погрузиться в интенсивную и глупую политическую идеологию и никогда из нее не выбраться. Когда вы объявляете, что являетесь верным членом какой-то культовой группы, и начинаете выкрикивать ортодоксальную идеологию, вы просто вбиваете ее в себя, вбиваете, вбиваете. Вы разрушаете свой разум, иногда с поразительной быстротой. Поэтому с интенсивной идеологией нужно быть очень осторожным. Она представляет собой большую опасность для единственного разума, который у вас когда-либо будет.

 

Железный рецепт а-ля Дарвин

Дарвин сформулировал свои теории о трансмутации видов в конце 1830-х годов, но только в 1859 году он опубликовал свой фундаментальный труд "О происхождении видов путем естественного отбора". Дарвин понимал, что любая научная теория, предлагающая альтернативное объяснение происхождения человека, будет встречена повсеместно с предубеждением, и поэтому благоразумие требовало от него досконально изучить все возможные контраргументы, прежде чем публиковать свои идеи. Соответственно, он потратил двадцать лет на кропотливую работу над своей теорией и подготовку к ее защите.

 

Есть пример-предупреждение, который я использую всякий раз, когда чувствую опасность дрейфа в сторону интенсивной политической идеологии. Некоторым скандинавским каноистам удалось преодолеть все пороги Скандинавии, и они решили продолжить свой успех, преодолев большие водовороты на северо-западе Америки. Смертность была стопроцентной. Большой водоворот - это то, чего вы хотите избежать. Думаю, то же самое можно сказать и о сильной идеологии, особенно если ваши спутники - истинные верующие.

 

У меня есть так называемый "железный рецепт", который помогает мне сохранять здравомыслие, когда я склоняюсь к тому, чтобы предпочесть одну интенсивную идеологию другой. Я считаю, что не имею права иметь свое мнение, пока не смогу изложить аргументы против своей позиции лучше, чем те, кто находится в оппозиции. Я считаю, что имею право говорить только тогда, когда достиг этого состояния. Это звучит почти так же экстремально, как "железный рецепт", который Дин Ачесон любил приписывать Вильгельму Молчаливому Оранскому, который примерно сказал: "Не нужно надеяться, чтобы упорствовать". Возможно, это слишком жестко для большинства людей, хотя я надеюсь, что для меня это никогда не станет слишком жестким. Мой способ избегать чрезмерной интенсивности в идеологии проще, чем предписание Ачесона, и его стоит изучить. Не впадать в крайности идеологии очень важно в жизни. Если вы хотите стать мудрым, то тяжелая идеология, скорее всего, помешает этому.

 

Я считаю, что не имею права иметь свое мнение, если не могу изложить аргументы против своей позиции лучше, чем люди, которые выступают против.

 

Еще одна вещь, которая часто становится причиной глупости и разорения, - это "эгоистическая предвзятость", часто подсознательная, которой мы все подвержены. Вы думаете, что "истинное маленькое я" имеет право делать то, что ему хочется. Например, почему бы "истинному маленькому я" не получить желаемое путем чрезмерного расходования своих доходов? Жил-был человек, который стал самым известным композитором в мире. Но большую часть времени он был совершенно несчастен. И одна из причин этого заключалась в том, что он всегда чрезмерно тратил свои доходы. Это был Моцарт. Если Моцарт не смог справиться с подобным асимметричным поведением, не думаю, что вам стоит пытаться это сделать. (Аудитория смеется.)

 

Если уж Моцарт не смог справиться с подобным беспардонным поведением, не думаю, что вам стоит пытаться это сделать.

 

Вообще говоря, зависть, обида, месть и жалость к себе - губительные способы мышления. Жалость к себе может очень близко подойти к паранойе. А паранойя - одна из самых трудноизлечимых вещей. Не стоит погружаться в жалость к себе. У меня был друг, который носил с собой толстую пачку карточек на льняной основе. И когда кто-то делал замечание, отражающее жалость к себе, он медленно и вальяжно доставал свою огромную стопку карточек, брал верхнюю и протягивал ее человеку. На открытке было написано: "Ваша история тронула мое сердце. Я никогда не слышал, чтобы у кого-то было столько несчастий, как у вас". Вы можете сказать, что это шутка, но я считаю, что это может быть умственной гигиеной. Каждый раз, когда вы обнаружите, что погружаетесь в жалость к себе, независимо от причины, даже если ваш ребенок умирает от рака, жалость к себе не поможет. Просто подарите себе одну из карточек моего друга. Жалость к себе всегда контрпродуктивна. Это неправильный образ мыслей. И когда вы избегаете ее, вы получаете огромное преимущество перед всеми остальными, или почти всеми, потому что жалость к себе - это стандартная реакция. И вы можете отучить себя от нее.

 

Моцарт - экономный?

Представление о Моцарте как об обедневшем композиторе складывается в основном из серии писем, которые он писал с 1788 по 1979 год своему брату-масону Михаэлю Пухбергу с просьбой о займе. Другие свидетельства говорят о том, что доходы Моцарта, хотя и подверженные значительным колебаниям, были необычайно высоки для музыканта, и в некоторые годы он входил в верхний десяток процентов всех жителей Вены. Экономисты Уильям и Хильда Баумоль, напротив, подсчитали, что доход Моцарта в последнее десятилетие его жизни составлял 3 000-4 000 форинтов в год (около 30 000-40 000 долларов в 1990 году) и относился к среднему классу.

Что случилось с деньгами Моцарта? Больная жена Моцарта, Констанция, нуждалась в регулярном лечении в родниковых ваннах, которыми пользовались только богатые люди. В смутные времена Моцарты продолжали жить в привычном стиле, создавая себе проблемы с денежными потоками. Ситуация усугублялась тем, что они не откладывали деньги в периоды пик, а также тем, что в 1979 году Моцарт был осужден по иску князя Карла Лихновского. Некоторые ученые также приводят свидетельства того, что Моцарт играл на бильярде и в карты.

 

Разумеется, вы также хотите избавиться от корыстных предубеждений в своих мыслях. Думать, что то, что хорошо для вас, хорошо для всей цивилизации, и рационализировать глупые или злые поступки, основываясь на подсознательной тенденции служить себе, - это ужасный способ мышления. И вы хотите изгнать его из себя, потому что хотите быть мудрым, а не глупым, и добрым, а не злым. В своем познании и поведении вы также должны допускать корыстную предвзятость всех остальных, потому что большинство людей не очень-то преуспеют в устранении такой предвзятости - таково человеческое состояние. Если вы не допускаете корыстной предвзятости в поведении других, вы, опять же, глупец.

 

Если вы не допускаете корыстной предвзятости в поведении других людей, вы, опять же, глупец.

 

Я видел, как блестящий и достойный главный юрисконсульт компании Salomon Brothers, получивший образование в Гарвардском университете, потерял там свою карьеру. Когда способному генеральному директору сообщили, что подчиненный сделал что-то не так, главный юрисконсульт сказал: "Боже, у нас нет никакой юридической обязанности сообщать об этом, но я думаю, что мы должны это сделать. Это наш моральный долг". Главный юрисконсульт был технически и морально прав. Но его подход не убедил. Он порекомендовал занятому генеральному директору сделать очень неприятную вещь, и генеральный директор, что вполне понятно, отложил этот вопрос и отложил его, причем без всякого намерения сделать что-то плохое. Со временем, когда влиятельные регулирующие органы возмутились тем, что их не проинформировали своевременно, генеральный директор, а вместе с ним и главный юрисконсульт, пали духом.

 

Правильную технику убеждения в подобных ситуациях подсказал Бен Франклин. Он сказал: "Если хочешь убедить, апеллируй к интересу, а не к разуму". Корыстная предвзятость человека чрезвычайно сильна, и ее следовало использовать для достижения правильного результата. Так, главный юрисконсульт должен был сказать: "Послушайте, это может вылиться в нечто, что уничтожит вас, лишит вас денег, лишит вас статуса, сильно подорвет вашу репутацию. Моя рекомендация предотвратит вероятную катастрофу, от которой вы не сможете оправиться". Такой подход мог бы сработать. Часто следует апеллировать к интересу, а не к разуму, даже если ваши мотивы возвышенны.

 

Еще одна вещь, которой следует избегать, - это извращенные стимулы. Вы же не хотите попасть в систему порочных стимулов, которая относится к вам, если вы ведете себя все глупее и глупее, или все хуже и хуже. Извращенные стимулы настолько сильны как регуляторы человеческого познания и человеческого поведения, что следует избегать их влияния.

И одна из вещей, которую вы найдете, по крайней мере, в нескольких современных юридических фирмах, - это высокие квоты на оплачиваемые часы. Я не смог бы жить при квоте в 2400 часов в год. Это создало бы для меня слишком много проблем. Я бы не справился. У меня нет решения для ситуации, с которой столкнутся некоторые из вас. Вам придется самим решать, как справляться с такими серьезными проблемами.

 

Особенно не стоит работать под непосредственным руководством человека, которым вы не восхищаетесь и на которого не хотите быть похожим.

 

Также следует избегать порочных ассоциаций. Особенно не стоит работать непосредственно под началом человека, которым вы не восхищаетесь и на которого не хотите быть похожим. Это опасно. Все мы в той или иной степени подвержены контролю со стороны авторитетных лиц, особенно тех, кто нас вознаграждает. Чтобы правильно справиться с этой опасностью, нужны и талант, и воля. В свое время я справился с этим, определив людей, которыми восхищался, и маневрируя, в основном не критикуя никого, так что обычно я работал под началом нужных людей. Многие юридические фирмы допускают такое, если вы достаточно проницательны, чтобы решить эту проблему с определенным тактом. Как правило, ваши результаты в жизни будут более удовлетворительными, если вы будете работать под началом людей, которыми вы правильно восхищаетесь.

 

Занятия, позволяющие сохранять объективность, конечно же, очень полезны для познания. Все мы помним, что Дарвин уделял особое внимание опровергающим доказательствам, особенно если они опровергали то, во что он верил и что любил. Подобные рутины необходимы для того, чтобы в жизни было максимум правильного мышления. А еще нужны контрольные списки. Они предотвращают множество ошибок, и не только у пилотов. Вы должны не только обладать обширной элементарной мудростью, но и пройти через ментальный контрольный список при ее использовании. Ни одна другая процедура не будет работать так же эффективно.

 

Я думаю, что игра в соревновательную жизнь часто требует максимизации опыта людей, которые обладают наибольшими способностями и целеустремленностью как обучающие машины.

 

Неэгалитаризм а-ля Джон Вуден

Энди Хилл был выдающимся защитником в Университетской средней школе Лос-Анджелеса в 1968 году. В старших классах он набирал в среднем 27 очков за игру, и его приглашали лучшие баскетбольные программы страны. Он выбрал Калифорнийский университет и провел феноменальный год, играя в команде первокурсников. Его 19 очков и 8 передач за игру принесли ему награду MVP, которую он разделил с Генри Бибби.

Однако история Золушки Энди в Калифорнийском университете закончилась вскоре после этого. Основная команда только что выиграла свой шестой национальный чемпионат за семь лет, и Хилл вскоре обнаружил, что уровень игры в первой команде тренера Вудена ему не по зубам. Вместе с другими запасными, которые провели свою карьеру в команде на скамейке запасных. Хилл хорошо усвоил неэгалитарную природу спорта, которую исповедовал Вуден. В своей замечательной книге "Будь быстрым, но не спеши!" Хилл рассказывает о боли, которую причинил ему этот период жизни, о своем окончательном примирении с Вуденом и о ценных жизненных уроках, которые он извлек из этого опыта.

 

Еще одна идея, которая показалась мне важной, заключается в том, что максимизация неэлегантности часто творит чудеса. Что я имею в виду? Поучительный пример привел Джон Вуден из Калифорнийского университета, когда он был номером один.

баскетбольный тренер в мире. Он сказал пяти лучшим игрокам: "Вы не играете - вы партнеры по тренировкам". Семь лучших игроков почти все время играли. Лучшие семеро научились большему - помните о важности обучающей машины - потому что они играли все время. И когда Вуден принял эту неэгалитарную систему, он выиграл больше игр, чем раньше. Я думаю, что игра в соревновательной жизни часто требует максимизации опыта людей, которые обладают наибольшей способностью и решимостью быть машиной для обучения. И если вы хотите достичь самых высоких человеческих достижений, вам нужно идти именно туда. Вы же не хотите выбирать мозгового хирурга для своего ребенка, вытягивая соломинку, чтобы выбрать одного из пятидесяти претендентов, каждый из которых по очереди проводит процедуры. Вы не хотите, чтобы ваши самолеты проектировались слишком эгалитарно. Вы не хотите, чтобы и ваши Berkshire Hathaway's управлялись подобным образом. Вы хотите предоставить много игрового времени своим лучшим игрокам.

 

Вы же не хотите, чтобы ваши самолеты были спроектированы в слишком эгалитарной манере. Вы же не хотите, чтобы и ваши Berkshire Hathaway's управлялись подобным образом. Вы хотите предоставить много игрового времени своим лучшим игрокам.

 

Я часто рассказываю апокрифическую историю о том, как Макс Планк, получив Нобелевскую премию, ездил по Германии и читал стандартную лекцию о новой квантовой механике. Со временем его шофер запомнил лекцию и сказал: "Вы не будете возражать, профессор Планк, ведь так скучно оставаться в нашей рутине, если я прочитаю лекцию в Мюнхене, а вы просто сядете впереди в моей шоферской шляпе?" Планк ответил: "Почему бы и нет?" И шофер встал и прочитал длинную лекцию по квантовой механике. После этого встал профессор физики и задал совершенно отвратительный вопрос. Докладчик сказал: "Что ж, я удивлен, что в таком продвинутом городе, как Мюнхен, мне задают такой элементарный вопрос. Я попрошу своего шофера ответить на него". (Аудитория смеется.)

 

Я рассказываю эту историю не для того, чтобы похвалиться быстрой сообразительностью главного героя. В этом мире, как мне кажется, есть два вида знаний: Один - это знания Планка, знания людей, которые действительно знают. Они заплатили взносы, у них есть способности. Затем у нас есть шоферские знания. Они научились болтать. У них может быть большая шевелюра. У них часто тонкий тембр голоса. Они производят большое впечатление. Но в конечном итоге все, что у них есть, - это шоферские знания, маскирующиеся под настоящие знания. Думаю, я только что описал практически всех политиков в Соединенных Штатах. (У вас в жизни будет проблема - передать как можно больше ответственности людям, обладающим знаниями Планка, и отобрать их у тех, кто обладает знаниями шофера. И против вас работают огромные силы.

 

Они производят большое впечатление. Но в итоге все, что у них есть, - это шоферские знания, выдаваемые за настоящие.

 

Мое поколение в какой-то степени подвело вас. Все чаще и чаще мы получаем в Калифорнии законодательное собрание, в котором к работе допускаются в основном сертифицированные орехи слева и сертифицированные орехи справа. И никто из них не может быть смещен. Вот что мое поколение сделало для вас. Но вы же не хотите, чтобы все было слишком просто?

 

Еще одна вещь, которую я обнаружил, - это то, что сильный интерес к любому предмету просто необходим, если вы действительно хотите преуспеть в нем. Я мог заставить себя быть довольно хорошим во многих вещах, но я не мог преуспеть ни в чем, к чему у меня не было сильного интереса. Так что в какой-то степени вам придется поступить так же, как и мне. Если это возможно, вы хотите заставить себя заниматься тем, к чему у вас есть сильный интерес.

 

Еще одна вещь, которую вы должны делать, - это проявлять усидчивость. Мне нравится это слово, потому что для меня оно означает: "Сиди на заднице, пока не сделаешь". У меня всю жизнь были замечательные партнеры, полные усидчивости. Думаю, они достались мне отчасти потому, что я старался их заслужить, отчасти потому, что я был достаточно проницателен, чтобы их выбрать, а отчасти мне просто повезло. Два партнера, которых я выбрал для одного из этапов своей жизни, заключили следующее простое соглашение, когда в середине великой депрессии создали небольшую строительную команду по проектированию и строительству: "Партнерство из двух человек, - сказали они, - и делим все поровну. И, если мы не успеваем выполнить свои обязательства перед другими людьми, мы оба будем работать по четырнадцать часов в день семь дней в неделю, пока не наверстаем упущенное". Нет нужды говорить, что эта фирма не провалилась. А мои партнеры вызывали всеобщее восхищение. Простые, старомодные идеи, подобные их, почти наверняка приведут к хорошему результату.

 

Еще одна вещь, с которой нужно смириться, - это то, что жизнь с большой вероятностью может нанести ужасные удары, несправедливые удары. Некоторые люди восстанавливаются, а другие нет. И здесь я думаю, что отношение Эпиктета помогает сориентироваться в правильной реакции. Он считал, что каждое несчастье в жизни, каким бы плохим оно ни было, создает возможность вести себя хорошо. Он считал, что каждое несчастье дает возможность научиться чему-то полезному. И долг человека - не погружаться в жалость к себе, а конструктивно использовать каждый страшный удар. Его идеи были очень здравыми и оказали влияние на лучших римских императоров, Марка Аврелия и многих других на протяжении многих веков. А вы, возможно, помните эпитафию, которую Эпиктет сделал для себя: "Здесь лежит Эпиктет, раб, искалеченный телом, предельный в нищете, и благосклонный к богам". Так вот, именно таким Эпиктета помнят сейчас: "облагодетельствованный богами". Его облагодетельствовали, потому что он стал мудрым, мужественным и наставлял других, как в свое время, так и в последующие века.

 

Эпиктет: его мораль

Контролируйте свои страсти, чтобы они не отомстили вам. Не стремитесь к тому, чтобы все происходило в соответствии с вашими желаниями, но желайте их такими, какие они есть, и вы их обретете. Сначала узнай смысл того, что ты говоришь, а потом говори. Мудр тот, кто не печалится о том, чего не имеет, но радуется тому, что имеет. Если вы хотите совершенствоваться, смиритесь с тем, что вас считают глупым и тупым. Невозможно начать учиться тому, что, как вам кажется, вы уже знаете. Важно не то, что с вами происходит, а то, как вы на это реагируете. Используйте по максимуму то, что в ваших силах, а остальное принимайте, как получится. Ни один человек не свободен, если он не хозяин самому себе. Только образованные люди свободны. Людям мешают не вещи, а то, как они на них смотрят. Главное - общаться только с теми, кто поднимает вам настроение, чье присутствие пробуждает ваши лучшие качества. Богатство заключается не в том, что у вас много имущества, а в том, что у вас мало желаний.

 

У меня есть еще одна идея, которую я хочу подчеркнуть в кратком изложении. Мой дедушка Мунгер был единственным федеральным судьей в своем городе на протяжении почти сорока лет. И я восхищался им. Я его однофамилец. И я настолько конфуцианец, что даже сейчас, когда я говорю, я думаю: "Судья Мунгер был бы рад видеть меня здесь". Все эти годы после смерти моего деда я считаю себя обязанным нести факел ценностей моего деда. Одной из таких ценностей было благоразумие как слуга долга. Дед Мунгер был федеральным судьей в то время, когда не было пенсий для вдов федеральных судей. Поэтому если бы он не откладывал деньги со своих доходов, моя бабушка стала бы нищей вдовой. Кроме того, чистый капитал позволил бы ему лучше служить другим. Будучи таким человеком, как он, он всю жизнь не тратил свои доходы и оставил вдову в комфортных условиях.

 

Но это было не все, на что хватило его благоразумия. Попутно, в 30-е годы, крошечный банк моего дяди потерпел крах и не смог открыться без посторонней помощи. Мой дед спас банк, обменяв более трети своих хороших активов на ужасные банковские активы. Я всегда помнил это событие. Оно напомнило мне о маленьком стихотворении Хаусмана, которое звучало примерно так:

 

"Мысли других были легки и питательны, О встречах влюбленных, об удаче и славе. А мои были о беде, и они были устойчивы, и я был готов, когда пришла беда".

 

Вы, возможно, скажете: "Кто хочет идти по жизни, предвидя неприятности? Ну, я так и сделал, как меня учили. Я прожил долгую жизнь, предвидя неприятности. И вот я здесь, на 84-м году жизни. Как и у трикеттов, у меня была благосклонная жизнь. Я не был несчастен, постоянно предвидя неприятности и будучи готовым достойно выступить в случае их наступления. Это ничуть не вредило мне. Более того, это помогало мне. Итак, я уступаю свои права вам, Хаусман, и судье Мангеру.

 

В своей жизни вы хотите добиться максимального эффекта - создать бесшовную паутину заслуженного доверия.

 

Последняя мысль, которую я хочу донести до вас, когда вы выходите в профессию, где часто используется много процедур и всякой чепухи, заключается в том, что сложные бюрократические процедуры не являются высшим достижением. Высшая форма - это бесшовная, небюрократическая паутина заслуженного доверия. Не так много причудливых процедур, просто абсолютно надежные люди, правильно доверяющие друг другу. Именно так работает операционная в клинике Майо. Если бы юристы ввели там множество процессов, похожих на адвокатские, умерло бы больше пациентов. Поэтому никогда не забывайте, когда вы юрист, что, хотя вам, возможно, и приходится продавать процедуру, вам не всегда приходится покупать. И если предлагаемый вами брачный контракт состоит из 47 страниц, я советую вам не заключать его. (Аудитория смеется.)

 

Что ж, этого достаточно для одного выпуска. Надеюсь, эти размышления старика будут вам полезны. В конце концов, я говорю о единственном исходе, который был возможен для старого Валианта-за-Истину из "Прогресса Пилигрима": "Мой меч я оставляю тому, кто умеет им владеть". (Аудитория аплодирует.)

 

В преддверии публикации этой книги Чарли заметил, что одну из самых важных статей в нашем списке, "Психология человеческих суждений", не мешало бы "немного переработать", чтобы привести ее в соответствие с его современными взглядами на эту тему. Мы и не подозревали, что "небольшой" пересмотр Чарли превратится в полномасштабный рерайт, с большим количеством нового материала и графиком завершения работы "стоп-печать". В докладе представлена оригинальная концепция Чарли "поведенческих финансов", которая в настоящее время превратилась в собственную академическую область исследований. Как вспоминает слушатель Дональд Холл, "Чарли отстаивал свои аргументированные взгляды на поведенческие финансы еще до того, как этот термин был придуман".

 

Чарли также обращается к важности распознавания закономерностей для определения того, как люди ведут себя, как рационально, так и иррационально. Он делится с нами своим контрольным списком из двадцати пяти стандартных причин человеческих заблуждений, в котором содержатся гениальные, контринтуитивные и важные наблюдения - ценности, которые Чарли ценит в работах других великих мыслителей на протяжении всей истории. Он также подчеркивает "леденящую душу" силу психологических заблуждений в совокупности.

 

В этой книге, написанной специально для Poor Charlie's Almanack, Чарли излагает свои мысли о том, почему мы ведем себя так, как ведем. Мы желаем вам успеха в применении этих идей в ваших личных и деловых начинаниях.

 

Разговор одиннадцати

Психология человеческих ошибок

 

Избранное из трех выступлений Чарли, объединенных в одно выступление, которое так и не было сделано, но было пересмотрено Чарли в 2005 году и содержало значительный новый материал Избранное из трех выступлений Чарли, объединенных в одно выступление, которое так и не было сделано, но было пересмотрено Чарли в 2005 году и содержало значительный новый материал

 

В ходе трех бесед были представлены:

 

(1) Лекция Брея в Клубе факультетов Калтеха, 2 февраля 1992 года;

(2) беседа при спонсорской поддержке Кембриджского центра поведенческих исследований в Гарвардском факультетском клубе, 6 октября 1994 года; и

(3) беседа при спонсорской поддержке Кембриджского центра поведенческих исследований в отеле "Бостон Харбор". 24 апреля 1995 года.

 

Обширный пересмотр Чарли в 2005 году, сделанный по памяти без помощи каких-либо исследований, произошел потому, что Чарли считал, что в возрасте восьмидесяти одного года он сможет добиться большего, чем десятью годами ранее, когда он (1) знал меньше и был более загружен напряженной жизнью и (2) говорил по черновым записям, а не пересматривал стенограммы.

 

ПРЕДИСЛОВИЕ

 

Когда я прочитал стенограммы своих выступлений по психологии, сделанных около пятнадцати лет назад, я понял, что теперь могу составить более логичную, но гораздо более длинную "речь", включающую большую часть того, что я говорил ранее.

 

Но я сразу же увидел четыре больших недостатка.

 

Во-первых, более длинная "беседа", поскольку она была написана с большей логической завершенностью, будет более скучной и запутанной для многих людей, чем любая предыдущая беседа. Это произойдет потому, что я буду использовать идиосинкразические определения психологических тенденций в манере, напоминающей как учебники по психологии, так и Евклида. А кто читает учебники для развлечения или перечитывает Евклида?

 

Во-вторых, поскольку мои формальные психологические знания были получены лишь в результате беглого просмотра трех

учебники по психологии около пятнадцати лет назад, я практически ничего не знаю о любой академической психологии, созданной позже. Тем не менее, в длинном докладе, содержащем предположения, я буду критиковать большую часть академической психологии. Такое вторжение дилетанта на профессиональную территорию наверняка вызовет негодование профессоров, которые обрадуются, обнаружив мои ошибки, и, возможно, ответят на мою опубликованную критику своей. Почему меня должна волновать новая критика Ну, кому нравится новая враждебность со стороны внятных критиков, обладающих информационным преимуществом.

 

В-третьих, более пространная версия моих идей наверняка вызвала бы неодобрение людей, ранее относившихся ко мне с симпатией. Это были бы не только стилистические и содержательные возражения, но и восприятие высокомерия пожилого человека, который демонстрирует пренебрежение к общепринятой мудрости, "выскакивая" на тему, по которой он никогда не читал курса. Мой старый однокурсник по Гарвардскому юридическому факультету Эд Ротшильд всегда называл такие высказывания "комплексом обувной пуговицы", по имени друга семьи, который говорил в оракульном стиле на любые темы после того, как стал доминировать в бизнесе по производству обувных пуговиц.

 

В-четвертых, я могу выставить себя на посмешище.

 

Несмотря на эти четыре весьма существенных возражения, я решил опубликовать значительно расширенную версию. Итак, после многих десятилетий, в течение которых я добивался успеха, в основном ограничиваясь работой и методами, в которых я вряд ли потерплю неудачу, я выбрал курс действий, в котором (1) я не получу никакой значительной личной выгоды, (2) я, несомненно, причиню некоторую боль членам семьи и друзьям и (3) я могу выставить себя на посмешище. Зачем я это делаю?

 

Одна из причин может заключаться в том, что моя природа заставляет меня

склонны к диагностике и обсуждению ошибок

в общепринятом понимании. И несмотря на то, что в течение многих лет

Сглаженные тяжелыми испытаниями, которые неизбежны для человека с моим мировоззрением, я не верю, что жизнь

когда-либо выбил из него всю мальчишескую наглость.

 

Второй причиной моего решения является одобрение позиции Диогена, когда он спросил: "Что толку в философе, который никогда не обижается?"

 

Моя третья и последняя причина - самая сильная. Я полюбил свой способ изложения психологии, потому что он был так полезен для меня. И поэтому, прежде чем умереть, я хочу в какой-то мере подражать

В такой степени, как практика завещания трех персонажей: главного героя романа Джона Буньяна "Прогресс пилигрима", Бенджамина Франклина и моего первого работодателя Эрнеста Баффета. Персонаж Буньяна, рыцарь по имени Старый Доблестный За Истину, делает единственное

практическое завещание, доступное ему, когда он говорит в конце жизни: "Мой меч я оставляю тому, кто сможет его носить". И, как и этот человек, я не возражаю, если я неправильно оценил свой меч, если я попытался увидеть его правильно, или что многие не захотят попробовать его, или что некоторые, кто попытается им овладеть, обнаружат, что он им не служит.

 

В моих поисках мне очень помогли два поворота мысли. Во-первых, я долгое время искал понимания путем инверсии, как советовал великий алгебраист Якоби: "Инвертировать, всегда инвертировать". Я искал правильные суждения, в основном собирая примеры неправильных суждений, а затем размышляя о том, как избежать таких результатов.
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