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Школа Своего Дела активно
действует вот уже 6 лет. За
это время сотни тысяч людей,
прочитав книги Юрия Мороза,
поняли, что любой бизнес
можно создать «с нуля».
За сравнительно небольшой
период времени десятки
тысяч людей, читая рассылки
в интернете, увеличили свой
доход в 2, а то и в 10 раз,
тысячи людей, посетивших
авторские тренинги Юрия
Мороза, решили свои личные
проблемы, сотни людей,
обучающихся в ШСД, бросили
работу и занялись бизнесом.
А начиналось всё в Петроза(
водске…

В 1998 году Юрий Мороз пе�
реехал жить в Петрозаводск. В
этом же году он придумал
«Школу Своего Дела».

Он понял, чем отличается
предприниматель от работника.
И понял, чему нужно учить че�
ловека, чтобы он стал предпри�
нимателем.

И понял, как учить нельзя:
Нельзя ничему учить бес�

платно, так как современный
человек не относится серьёзно к
тому, что досталось ему без тру�
да. Зато, заплатив определён�
ную сумму, он уже начинает
концентрироваться на том, за
что он заплатил деньги, и хочет,
чтобы эти вложения окупились.

Также стало ясно, что един�
ственный способ чему�либо на�
учиться – это практика. Хочешь
научиться делать бизнес – делай
бизнес. Теоретики бизнеса (пре�
подаватели экономики, бухгал�
тера, учёные), судя по их зарп�
лате, сами создать бизнес не мо�
гут. Зато «троечники» и «балбе�
сы» без всякого образования со�
здают бизнесы, просто начав
действовать.

Всё это стало ему понятно
после многих безуспешных по�
пыток донести эти простые
мысли посредством статей
практически во всех газетах

Петрозаводска, выступлений
перед бизнесменами, полити�
ками, студентами и другими
аудиториями города.  Юрий
Мороз собрал несколько пресс�
конференций для СМИ. Там
были и газеты, и радио, и теле�
видение. Было проведено так�
же множество акций, таких как
сжигание налоговой отчётнос�
ти на центральной площади го�
рода, граффити на заборах и
стенах и другие.

Имя — Юрий Мороз — ста�
ло узнаваемым, но идей, кото�
рые он доносил, люди не слы�
шали.

Потом Юрий Мороз начал
свою деятельность в интернете.
Используя рассылки, он собрал
аудиторию в 40000 человек. Так
стали появляться первые пред�
приниматели, создавшие свои
бизнесы без вложения началь�
ного капитала и специальных
знаний.

В 2002 году Юрий Мороз на�
чал проводить платные бизнес�
семинары и пресс�конференции
в других городах России.

Летом 2004 года он приду�
мал свой авторский тренинг –
«Альтернативно�деятельност�

ная игра». Первую игру он про�
вёл в лесах Карелии. На неё со
всей России съехалось 60 чело�
век. Тема игры была «Продви�
жение АДИ в регионах». Ре�
зультат этой игры, кроме но�
вых семейных пар, разводов,
уходов с работы и из ВУЗов и
созданий бизнесов – более 40
АДИ в регионах России, а так�
же в Украине, в Узбекистане и
в Казахстане.

Этим летом в Карелии прой�
дёт очередная карельская АДИ
второй ступени, то есть участво�
вать в ней смогут только те, кто
участвовал в других играх.

Тема этой АДИ «БОЛЬШОЙ
БИЗНЕС».

Предполагаемое число учас�
тников – более 100 человек. Ис�
ходя из эффективности первой
АДИ, результат второй мы про�
гнозируем следующий – в тече�
ние года будет создано 70 боль�
ших бизнесов. А также АДИ вто�

рой ступени будут проводиться
во всех регионах СНГ.

К началу 2005 года Юрием
Морозом было написано 12
книг и издано тиражом более
100.000 экземпляров. В руне�
те он стал самой заметной фи�
гурой. Его идеи объединяют

ШКОЛА СВОЕГО ДЕЛА
В ПЕТРОЗАВОДСКЕ

ОСНОВНЫЕ ИДЕИ ШСД
•Человек может всё!
• Что смог сделать один

человек может сделать
каждый.

• Кто работает, тот не думает.
• Человек создан не для того

чтобы РАБотать.

www.SHSD.ru

ПРИНЦИПЫ СОЗДАНИЯ
БИЗНЕСА В ШСД

•Любой бизнес можно создать
без вложения начального
капитала.

•Специальное образование
вредно.

•Любые связи и контакты
создаются.

•99% в бизнесе —
это переговоры.

www.SHSD.ru

ШСД – ЭТО:
•12 книг тиражом более

100.000
•Газета «Школа Своего Дела»
•Журнал «Результат»
•Более 200.000 читателей

рассылок ШСД в интернете
•Более 1400 обучающихся в

ШСД
•Более 1500 участников

тренингов
•Сотни бизнесов, созданных

благодаря ШСД
•«Партия Своего Дела»

www.SHSD.ru

около 200.000 че�
ловек  во  всём
мире.

1 мая 2005 года в
П е т р о з а в о д с к е
«высадился десант
ШСД». Это 10 ре�
бят из Краснодара,
Москвы, Санкт�
Петербурга, Ир�
кутска, Башкирии
и Украины.

За первые 2 меся�
ца они «с нуля»:
• собрали три
Альтернативно�де�
ятельностые игры;
• организова�
ли ПИАР�Агент�
ство «ШСД�Ме�

диа»;
• читательскую конференцию

Юрия Мороза;
• издали и распространили

этот выпуск газеты.
1 июля в Петрозаводск при�

ехали ещё 10 человек. Цель: обу�
чение региональных представи�
телей рекламного агентства
«ШСД�Медиа», газеты «Школа

Своего Дела» и консалтингово�
го агентства «ШСД�Консалт».

20�30 июля 100 человек при�
едут на АДИ, тема которой
«Большой Бизнес».

24 августа состоится спек�
такль Санкт�Петербургского те�
атра «Встреча», поставленный
по пьесе самого известного пи�
сателя России – Владимира
Мегре. Тираж его книг достиг
уже 10 млн. экземпляров. В сво�
их книгах он отражает нацио�
нальную идею нашей страны.

Этот спектакль организует
«ШСД�Медиа».

Сейчас в планах Юрия Мо�
роза организация тренингового
центра ШСД в Петрозаводске и
создание экологического посе�
ления недалеко от города.

Планы Российского масшта�
ба – это вывод газеты «Школа
Своего Дела» с Петрозаводского
уровня на межрегиональный. И
это создание «Родной партии».

А начиналось всё в Петроза�
водске…

О деятельности
Школы Своего Дела в мире
вы можете узнать на сайтах
http://shsd.ru
и http://moroz.onego.ru

Легендарная
Карельская АДИ

РАСПИСАНИЕ:
•20(30 июля – АДИ «Большой

бизнес»
•24 августа – спектакль

«Здравствуй, Анастасия!»

632�652

«ПРОСТО ДЕЛАТЬ
САМОЕ СЛОЖНОЕ!»
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П ереговоры — стиль пове�
дения, с которым мы
встречаемся и использу�

ем сами каждый день. Хотим мы
этого или нет, понимаем мы это
или нет, но все мы каждый день
участвуем в переговорах.

Осознав это, я не перестаю
удивляться тому, как неуклюже
и непрофессионально люди
проводят свои ежедневные пе�
реговоры. Ну, например, они:

• путают переговоры с выиг�
рыванием очков;

• абсолютно не обращают
внимание на психологичес�
кую, моральную атмосферу
(«давайте займемся делом»);

• игнорируют тот факт, что от�
ношения с окружающими их
людьми ничто иное, как пе�
реговорные отношения;

• абсолютно уверены в том, что
переговоры провалены из�за
того, что зашли в тупик;

• путают настойчивость в пере�
говорах с тупым упрямством;

• абсолютно не представляют
себе свой переговорный
стиль и его воздействие на
окружающих;

• не способны распознать как
свои уловки (ходы), так и
уловки партнера;

• рассматривают перерывы в
переговорах как проявление
слабости;

• имеют слабое представление
о том, как они смотрятся со
стороны со всеми их жеста�
ми и мимикой;

• рассматривают совместный
поиск решения проблемы как
попытку сдаться и уступить.
Чрезвычайно интересно на�

блюдать также за тем, насколь�
ко быстро люди учатся на тако�
го сорта ошибках.

Переговоры — умение, кото�
рое можно развить лишь через
практику.

Переговоры — стратегия, не�
обходимая в случае, когда на

карту поставлены различные,
если не сказать взаимоисключа�
ющие друг друга, интересы.

Но, вместе с тем, существует
определенная степень взаимоза�
висимости двух сторон, которая
позволит прийти к соглашению,
выгодному для обеих сторон.
Безусловно, стороны не будут
соглашаться друг с другом, но,
тем не менее, они бы хотели
прийти к какому�либо соглаше�
нию, т.к. ни промедление, ни
борьба за свои интересы не при�
несут им пользы.

Переговорным аспектам, ос�
нованным на достижении реаль�
ных результатов, обычно, уделя�
ется особое внимание. Здесь я
имею в виду деятельность, фоку�
сирующуюся на содержании пе�
реговоров: аргументы, факты,
точки зрения, цели, интересы,
основные предложения, компро�
миссные предложения, уступки
и условия. Переговорщики пыта�
ются влиять на распределение
издержек и выгод способом, вы�
годным им в смысле содержания
переговоров, например:

• создавая возможности для
маневров;

• представляя свои предложе�
ния как очевидные;

— Как Вы начинали свой
бизнес?

— Свой бизнес я начал пос�
ле  того,  как  организация
(строительное управление), в
которой я работал, отказалась
от работы по бюджетным зака�
зам.  Когда  мы попытались
развернуть эту организацию
для работы по новым направ�
лениям, возникли трудности.
В связи с тем, что это была
старая структура, она не смог�
ла работать так, как нам виде�
лось. И я ушел и организовал
свой бизнес.

— Был ли начальный ка�
питал, когда создавали
бизнес?

— Этот период совпал с
тем, что я ушел от жены. На�
чальный капитал составлял
гараж и машина. Я жил на че�
моданах в общежитии. Но это
стимулировало. Было инте�
ресно.

— Были ли у вас связи?
— Связей для создания биз�

неса не было.
— Если всего этого не

было, как же вы это сдела�
ли?

— Пытались делать искрен�
не, максимально хорошо на�
сколько это было возможно в
тот момент. Сейчас я смотрю
на те первые работы и мне
смешно, но не стыдно. Чтобы
внедриться на этот рынок, мы
держали демпинговые цены.
Мы поднимали цены, когда
были уверены в том, что это
необходимо.

— Вы начинали один или
с партнером?

— С партнером. Недавно мы
с ним расстались. Думаю, что
это объективный процесс. Но�
вый проект сейчас начал бы
один.

— Какую роль занимают
переговоры в вашем биз�
несе?

— Это одна из главных со�
ставляющих в моей работе. Я
сам ничего не делаю, я веду
переговоры. Такая составля�
ю щ а я ,  к о т о р а я  в с е  в р е м я
н у ж н а .  Б е з  н и х  о б о й т и с ь
нельзя.

Есть же такое выражение:
«как договоришься».

— Где и когда Вы сталки�
ваетесь с необходимостью
вести переговоры?

— На работе постоянно, на
отдыхе, в походах, всегда,  ког�

да нужно о чем�нибудь догово�
риться.

— Был ли у вас страх пер�
вых переговоров,  и как вы
практиковали переговор�
ные навыки?

— Когда я начинал бизнес, я
уже много работал руководите�
лем, поэтому страха и неприят�
ных ощущений не было. До
того, как работал руководите�
лем, были сложности. Слож�
ность была в том, что было чув�
ство неуверенности, когда раз�
говаривал с опытными людьми.
Главное – это не боятся при�
знать, что ты чего�то не знаешь.

— Как вы считаете, чего
боятся люди, которые не
хотят проводить перего�
воры?

— Своей некомпетентнос�
ти. Стараются показать, что
все знают, а признать не могут,
что это не так. Этого не стоит
бояться. Думаю, что это и есть
главная ошибка. Если что�то
не знаешь, просто скажи об
этом.

— Можно ли научиться
ведению переговоров?

Да, возможно, никаких
сложностей в этом нет, надо
просто делать и все.

— Что нужно делать, что�
бы стать хорошим перего�
ворщиком?

— С опытом все придет, не�
обходима практика, чем боль�
ше переговоров ты проведешь,
тем легче тебе будет договари�
ваться.  Появляется чувство
уверенности в том, что ты по�
лучишь то, о чем договарива�
ешься.

— Есть ли другие вариан�
ты, кроме практики?

— Другие варианты менее эф�
фективны.

— Как вы ведете перего�
воры?

— Если это партнер стра�
тегический, я стараюсь по�
чувствовать что это за чело�
век,  присмотреться к нему,
п о с м о т р е т ь ,  к а к  о н  в е д е т
дела.

— А где и как Вы отдыха�
ете?

—  О т д ы х а ю  а к т и в н о ,  2
раза в год хожу в походы, я
много путешествовал. Побы�
вал на Сахалине, в Карпатах,
на Таймыре. Более 100 похо�
дов уже.

Вадим ШИХОВЦОВ

На актуальную тему переговоров в Петрозаводске
был проведен опрос работников и менеджеров.
Ниже представлены его результаты.

1. Как Вы считаете, можно ли с помо�
щью переговоров с работодателем уве�
личить свою зарплату вдвое?

Нет ............................................. 70%
Можно, но не всегда вдвое ........ 10%
Наверное, можно ........................ 20%

2. А Вы пробовали сделать это?

Нет ............................................. 80%
Пробовал, не получилось ........... 10%
Пробовал и получалось
(но не всегда на 50%) ................ 10%

3. Как Вы считаете, что Вам мешает
провести переговоры с работодателем об
удвоении зарплаты?

Знаю, что на моей должности
больше не заработать ................ 50%
Знаю, средства, выделенные
на зарплату, ограничены ............ 47%
Не провожу переговоры, потому,
что у меня итак все хорошо ......... 3%

О ГЛАВНОМ В ИСКУССТВЕ
ДОГОВАРИВАТЬСЯ

ОБЩЕСТВЕННОЕ МНЕНИЕ

Техника переговоров – это важный инструмент,
который помогает в достижении результата.
Но он бесполезен, если пользоваться им бездумно.
Любая техника не заменит главного. А главное –
это отношение к человеку, в данном случае, к партнеру,
с которым ты ведешь переговоры.
И еще один важный момент –
это практика. Без практики
проведения переговоров
любая техника – это всего
лишь ненужный инструмент.

Высказать свое мнение по
поводу переговоров мы попро(
сили предпринимателя со
стажем, СЕРЕГИНА Сергея
Ивановича, генерального
директора печного центра
«Ками».

«ПРОСТО ДЕЛАТЬ
САМОЕ СЛОЖНОЕ»

«ШСД» № 01 (19), 27 июля 2005 г.

2 ШКОЛА СВОЕГО

• предъявляя выгодные для
них факты;

• делая лишь мелкие уступки.
Уступки неизбежны, перего�

воры не имеют ничего общего с
той ситуацией, когда люди пы�
таются получить все, что только
они могут, независимо от того,
какими средствами они этого
добиваются.

Наиболее важные виды пере�
говорной деятельности:
• тактический обмен инфор�

мацией о целях, надеждах и
приемлемых соглашениях;

• преподнесение своего мнения
таким образом, что может по�
влиять на мнение другой сто�
роны по поводу доступных в
этой ситуации соглашений;

• кропотливая работа в на�
правлении компромиссного
решения, предполагающего
уступки, сделанные обеими
сторонами.
В идеале, лучше начать пе�

реговоры с обмена информа�
цией об интересах и приори�
тетах. Не торопитесь с выбо�
ром позиции, внося предло�
жение, делая выбор, прини�
мая решение!  Только после
того, как стороны позволят
друг другу вникнуть в занятую
и м и  п о з и ц и ю ,  п о н я т ь  и х
стиль  аргументации,  будут
просматриваться возможные
решения проблем.

Переговоры — это процесс
обмена информацией, продол�
жающийся до тех пор, пока не
начнет обретать явные формы
выгодный для обеих сторон
компромисс. Умение ненавяз�
чиво и постепенно направить
процесс обмена информацией
в такое русло, чтобы интересы
и ожидания обеих сторон по�
степенно приходили к общему
знаменателю — поистине мож�
но назвать искусством.

Полина
ГРИГОРЬЕВА

 По результатам опроса очевидно, что боль�
шинство не предпринимает никаких действий для
увеличения своего дохода, при этом выражая не�
довольство своей зарплатой. На самом деле в ос�
нове этого «ничего неделания», очень часто ле�
жит просто СТРАХ поговорить на эту тему с на�
чальством. Парадоксальность сложившейся ситу�
ации довершает особое мнение на этот счет са�
мих предпринимателей, об этом «особом мнении»
читайте в нашем следующем номере…

Ссылаться на недостаток денег, как на уважи�
тельную причину  — СТЫДНО!

Лучше уж честно сказать — НЕ ХОЧУ. Только
объяснить при этом,  какие у вас  такие великие
перспективы и альтернативы имеются?

Если денег мало, нужно нечто предпринять,
чтобы их стало БОЛЬШЕ!

И это уже вполне достойно звания предпри�
нимательской деятельности. То есть, если вы ме�
сяцами, годами работаете над тем, чтобы просто
получать зарплату,  — вы достойны звания трудо�
любивой белки в колесе, хотя не думаю, что вы
очень труд любите!

Если вы поставили себе цель, и каждый день
занимаетесь тем, что увеличиваете свою зарплату
и не просто увеличиваете, а удваиваете — то вы
уже предприниматель. Просто пока занимаетесь
ростом! А не просто выживанием.

Работать за ХАРЧИ, а у многих стандартная от�
говорка: «Мол, я бы то, да сё, да кушать хочется!»
— стыдно! В общем, делайте выводы, Товарищи!!!



Р ано или поздно в жизни
каждого настоящего
мужчины наступает
момент перехода, так

сказать, на «вольные хлеба». На�
ступает момент, когда мужчина
берет ответственность за свою
жизнь на себя и встает на путь
предпринимательства, начинает
поиск или создание Своего
Дела. Именно в этот, не всегда
легкий период, когда мужчина
сам меняет свою судьбу, женщи�
на, которая рядом с ним, начи�
нает чувствовать, что эти изме�
нения напрямую коснутся и ее.

И изменения не заставляют
себя долго ждать…

Мужчина вдруг становится
незнакомым и далеким. Тот, ко�
торого они любили, когда выхо�
дили замуж, был понятным чело�
веком. Все было общее: и про�
блемы, и разговоры — а теперь у
него СВОЕ дело, он секретнича�
ет, приходит очень поздно и час�
то выпивши, а она не знает, с кем
он выпил, о чем он говорил, по�
чему надо было выпивать, навер�
няка там были женщины…

Женщина, видя это, начинает
менять свое мнение по поводу,
казалось, сильного мужского ре�
шения, и ее неудовлетворенность
нарастает. В это самое время и
начинает в семьях возникать так
называемая проблема жён, о ней
сегодня и поведем речь.

И так, продвинутым мужчи�
нам, активно начавшим

предпринимать, начинает ка�
заться, что их жены попусту тра�
тят свою жизнь, у них начинает
возникать недовольство этим
фактом. Как правило, в боль�
шинстве случаев, жены предпри�
нимателей – домохозяйки. Хотя
женщина и делает так, чтобы
мужу было приятно придти до�
мой, чтобы гостям было комфор�
тно, и он и дети были счастливы
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и довольны,  он
все чаще  мучает
свою жену воп�
росом: «Каково
же твое Дело?
Взбодрись! Зай�
мись каким�ни�
будь интерес�
ным делом! За�
веди себе друзей,
устройся на ин�
тересную работу
— веди полно�
ценный образ
жизни!»

С точки зре�
ния мужчины, за�
н и м а ю щ е г о с я
Своим Делом, то
что делает жена,
неважно, незначимо и бесполезно,
вопросы приобретают форму упрё�
ков, и напряжение в семье нарас�
тает.  Причем мужчина, который
СТАЛ предпринимателем, не по�
нимает, почему «погода» в семье
изменилась в ХУДШУЮ сторону и
именно для женщины, хотя денег
стало больше!

А  изменилось главное. Изме�
нилось то, что он уходил на

работу утром, приходил вече�
ром, а после работы он был с
женой, он был в семье, он был
дома. Они обсуждали свои рабо�
чие дела, которые, в принципе,
были просты и понятны: что
было на  работе у него, что у нее,
давали друг другу советы. Теперь
у него свое Дело, и его жена ни�
чего в этом не понимает, муж в
результате ничего не обсуждает
и  советников ищет на стороне.

Оптимальным решением мо�
жет быть ОДНО — общее дело,
которым занимаются и муж и
жена, соответственно все враги
и друзья мужа, являются врага�
ми и друзьями жены и это дела�
ет их  ОДНИМ целым.

Однако здесь можно заметить

Приспособление к окружающим услови(
ям у современного человека происходят
главным образом за счёт снижения
чувствительности к раздражителям. Вы
представляете, что это значит?

• Мы дышим грязным воздухом. Понижает�
ся чувствительность органов дыхания, в
том числе и обоняния. Это значит, что мы
теряем способность различать тончайшие
запахи природы. Нам уже запах не каж�
дого цветка доступен. А если и доступен,
то с расстояния сорванного цветка.

• Мы едим не натуральную пищу. Снижа�
ется чувствительность органов пищева�
рения. Например, мы способны пере�
жить 100 грамм водки, но мы уже не
способны насладиться вкусом живого
помидора. Многие даже считают, что
без соли есть помидоры неестественно.

• Мы пьём отравленную воду. Остались ли
люди в городах, которые ещё могут до�
вольствоваться одной водой без всяких
химических ингредиентов? А ведь орга�
низм делает разницу между чистой водой
и любой другой жидкостью. Вода питьё,
всё остальное – еда. Кто об этом помнит?

• Мы мало двигаемся. Снижается чувстви�
тельность к потребности постоянного
движения. Гиподинамия становиться
нормой. Теперь уже переживают не из�за
её наличия, а степени малоподвижности.

• Интимная жизнь. Надеюсь понятно, какая
чувствительность здесь снижается? А сни�
жение качества ведёт к увеличению коли�
чества и потребности в разнообразии.
Мы не дети природы. Мы её инвалиды!
Зачем нужна чувствительность? –

спросите вы.
Пусть ответом послужит цитата челове�

ка, который все последние годы своей жиз�

интересную аналогию. У женщи�
ны, которая не ходит на работу,
много свободного времени — у
нее есть время МЫСЛИТЬ. У
предпринимателя обычно, осо�
бенно на первом этапе, суще�
ственный дефицит этого време�
ни. А как Вам, надеюсь, извест�
но —  у кого больше времени ДУ�
МАТЬ, тот и УПРАВЛЯЕТ!

И здесь, естественно, возни�
кает следующий важнейший
вопрос, вопрос СТРАТЕГИИ
семьи на будущее, без которого
двигаться дальше становится
невозможно. Без стратегии се�
мьи нет, остается только муляж.

И все�таки возникает вопрос,
что же делать в случае, когда у муж�
чины СВОЕ дело. Прежде всего, он
должен повернуться «лицом» к
своей жене и рассказать все, что де�
лает и собирается делать в буду�
щем. Все моменты, основные
встречи, которые решают ход дела,
она тоже об этом должна знать.
Тогда она будет сопереживать и по�
может. Женщина становится со�
всем другой и начинает, как и рань�
ше, делать ВАЖНОЕ дело. При
этом женщины утверждают, что

мужчины ПОЧУВ�
СТВУЮТ, В ЧЕМ со�
стоит эта помощь.

Часто женщины
дома находят всякие
творческие занятия,
они вяжут, вышивают,
рисуют с детьми, поют
с ними песни, долго мо�
гут рассуждать о том,
какой красивый закат и
восход, и эти беседы со
стороны бывают на�
много интересней, чем
знатоков творчества и
высокого искусства.
Часто мужчинам и эти
занятия также кажутся
«ерундой». Однако,
когда он начинает ви�

деть новую роль женщины в его
деле, а женщина может продолжать
делать, то что она делала и более
того, это будет только развиваться
по направлению в семью.

В ремя, когда предпринимате�
ли были, в большинстве сво�

ем, людьми циничными, грубы�
ми и необразованными прошло.
Однако у многих представитель�
ниц прекрасного пола еще оста�
лось к таким мужчинам отноше�
ние или циничное и расчетливое,
или негативное. Всегда бывают
исключения из правил, и, как го�
ворится, часто «за грубой шине�
лью скрывается горячее сердце».

Но нам интересен сейчас мо�
мент, как в семье происходит пе�
реход мужчины в новое качество
– предприниматель. Мы попро�
сили жену действующего пред�
принимателя поделиться мыс�
лями по этому поводу.

— Непонимание мужчина�
ми и женщинами друг друга,
когда мужчина начинает со�
здавать Свое Дело да и поз�
же, бывает часто, что все�
таки с этим делать? Как вы
прошли этот период жизни?

— У нас было как и у всех, муж
посылал меня завести свой круг
знакомых и найти свое Дело. Я
ему говорила, что нельзя мне за�
водить свой круг знакомых и за�
ниматься чем�то своим. Потому
что в семье возникает ДВА мира.
У меня свой круг знакомых, у тебя
свой круг знакомых, что нас с то�
бой тогда объединяет? Я  ему тог�
да так и говорила, что я найду себе
мужа тогда среди своих знакомых!

— И как же он реагировал
на это?

— Всерьез он этого не вос�
принимал, мне пришлось очень
сильно помучиться. Когда я при�
шла к нему и сказала: « Давай я
буду делать что�нибудь, что тебе
нужно». Как мне не хотелось это
говорить, если б он  знал!

— А поподробней? Это�то
как раз очень интересно.
Видимо, Вам пришлось в
себе что�то менять?

— Наоборот! После этого про�
блема снялась. Загрузить полез�
ной деятельностью он меня не
смог, но в покое оставил, и я ста�
ла делать и делаю до сих пор то,
что делала всегда.  Он меня боль�
ше не выгонял заняться своим де�
лом. Было очень обидно, что он
меня не понимает, и когда я го�
ворила о желании заняться полез�
ным для него, то думала, что уст�
раиваюсь к нему на работу. Но
тоже чувствую, он думал так же.

— В чем же секрет этих
слов о полезном занятии?

— Просто он, как сотрудницу,
меня во все свои дела посвятил, я
имела полноправное слово, могла
советом ему помочь. А должности
он мне так придумать и не сумел!
Каждый любящий мужчина дол�
жен почувствовать, что в этой си�
туации сказать своей жене, тем
более если он понимает проблему.

Вобщем, главное чувствовать!

Святослав ГРЕБЕШОВ

ни многое делает, чтобы повысить свою
чувствительность. Сначала неосознанно,
потом намерено, но результат очевиден.

«…Это и есть механизм познания. Сна�
чала ЧУВСТВУЕШЬ, а потом ОСОЗНА�
ЕШЬ то, что почувствовал.

Если человека поместить в условия, в кото�
ром он чувствует себя дискомфортно и не мо�
жет или не осознает возможность изменения
жизни к лучшему то, что такой человек делает?

Он снижает СВОЮ ЧУВСТВИТЕЛЬ�
НОСТЬ. Становится БЕСЧУВСТВЕННЫМ.
Ибо если он сохранит остроту ощущений, то
будет страдать. Причем бессмысленно.

Именно это и происходит с детьми, ко�
торых слишком тепло одевают, туго пеле�
нают, лишают свежего воздуха (часовая
прогулка, — это означает 23 часа в сутки без
свежего воздуха), окружают искусственны�
ми предметами, а то и сажают в манеж (это
вообще место заключения) и так далее.

И дети постепенно становятся бесчувствен#
ными. Далее, долгие часы каждый день в шко�
ле за партой, и ребенок перестает чувствовать
недостаток движения и перестает чувство�
вать, что ему нужно в жизни, а что нет.

Далее информационная перегрузка (слова,
слова, слова, учителя в школе, радио на ули�
це, телевизор дома, слова из книжек и так да�
лее) и ребенок перестает чувствовать диском�
форт оттого, что у него просто нет возмож�
ности подумать самому. Бесчувственность.

Далее, трупы, чернуха в Новостях по
телевидению, реки крови в фильмах. И это
уже не цепляет, не задевает. Нужно что�то
более сильное, чтобы зацепить цивилизо�
ванного человека. Бесчувственность.

А  возможен и обратный процесс. Повы�
шение чувствительности. И тогда ты уже

не можешь смотреть телевизор, и тебе созда�
ет острый дискомфорт даже бормотание ра�
дио, когда оно включено в такси, например.

И далее оказывается, что ты уже не
можешь жить в городе, который прино�
сит тебе дискомфорт и ты должен или
становиться бесчувственным, чтобы
жить в городе, или уезжать из города.

Далее, ты не можешь слушать и участво�
вать в болтовне, которую называют так не�
обходимым общением, которое якобы
ОЧЕНЬ нужно и взрослым и детям?

Я вам скажу, почему так боятся тишины
люди и почему им нужна доза болтовни
каждый день. Они все�таки ЧУВСТВУЮТ
бессмысленность и бесцельность своего су�
ществования. И чтобы избавиться от этого
чувства, сравнивают себя с другими, мол, я
же живу не хуже других. Ну, ведь не хуже!

И кроме этого болтовня, это способ по�
лучить свою порцию «поглаживаний», как
их называют психологи. «Кукушка хвалит
петуха, за то, что хвалит он кукушку».

Друзья сказали тебе, какой ты класс�
ный  и вроде бы уже полегчало. Приту�
пилось чувство, что что�то не так.

А если все#таки не притуплять чувстви#
тельность, а обострять ее? И соответ�
ственно улучшать условия жизни, чтобы
эта повысившаяся чувствительность, не
причиняла страдания, то, что тогда?

Экстрасенсорный — это сверхчувстви#
тельный. Думаю, что остальное понятно.

К стати, чувствуем мы ВСЕМ ТЕЛОМ.
А вся система образования игнори�

рует тело. И обращена только к голове.
В результате и получаются яйцеголовые
интеллектуалы, с хилым телом, которое
для них просто обуза.

А к чему это приводит? А приводит к
тому, что люди не просто не чувствуют, а
даже И НЕ ДУМАЮТ О ТОМ, что можно
ПОЧУВСТВОВАТЬ недобросовестного
партнера, или наоборот, надежного парт�
нера, что можно ПОЧУВСТВОВАТЬ, что
нужно делать, а что делать не стоит.

О чувствах речи обычно не идет.
Особенно у тех самых интеллектуалов, у

которых, кстати, вечная проблема с деньга�
ми и с любыми жизненно важными вопро�
сами. Ну, там с женщинами, например. Кому
нужны бесчувственные сухари, — продукт
нашей прекрасной системы образования?

При этом, самые успешные люди, как
раз обращаются к внутреннему ЧУВ�
СТВУ. Они нюхом, что называется чуют,
что нужно делать, а что делать не нужно.

А чтобы начать чувствовать, надо об#
ратить, наконец, внимание, на тело.

Обратить внимание на то, что у вас, на�
пример, тесные ботинки, и вообще, чем
чаще вы будете разуваться, снимать нос�
ки, тем вашему телу лучше. Обратить вни�
мание на то, что галстук вреден вашему
телу. И что тело ваше очень важно и даже
важнее, чем�то, что кто�то о вас подумает.

Переход от головастого существа, в
жизни которого тело как будто отсутству�
ет, к гармоничному человеку, в жизни ко�
торого голова и тело занимают равное
место – это весьма радикальный переход,
— это очень важное изменение в жизни».
Естественный Образ Жизни очень спо�
собствует повышению способности чув�
ствовать, как и физически, так и интуи�
тивно. Ваши чувства в ваших руках!

Юрий МОРОЗ

ЧУВСТВИТЕЛЬНОСТЬ



4 ШКОЛА СВОЕГО

«ШСД» № 01 (19), 27 июля 2005 г.

В РОССИИ НЕТ
НАЦИОНАЛЬНОЙ ИДЕИ

В России давно уже насаждается за�
падная идеология. Разврат, наркотики,
ожирение, бесплодие, самоубийства,
реклама, нищета, беспредел и прочие
проявления «американского счастья»
уже никого не удивляют.

Со сменой идеологии в стране при�
шли не только извращения западной ци�
вилизации, но и смена стратегии разви�
тия. Вернее не стало ни объединяющей
народ национальной идеи, ни образа бу�
дущего страны, к которому мы все стре�
мились бы.

Разрушены все ценности, как мате�
риальные, так и духовные. По чьей�то
воле с молчаливого согласия народа
производится планомерное ослабление
нашей державы. Ослаблен не только
ядерный, военный, космический по�
тенциал, ослаблен дух народный. Дух,
который когда�то поднял страну из
полной разрухи буквально за 10 лет,
после 5 лет войны.

Почему люди добровольно идут в
это будущее и ведут туда своих детей,
где России в лучшем случае отводить�
ся место лишь сырьевого придатка За�
пада. Потому что нет идеи, которая
объединяла бы всех людей от мала до
велика. Нет национальной идеи, ради
которой хотелось бы просыпаться по
утрам, бодро вставать и мчаться изме�
нять мир, например, строить «рай на
Земле».

Образ Будущего России, который си�
бирская отшельница Анастасия поведа�
ла Владимиру Мегре, это альтернатива
современному технократическому пути
развития человечества.

Тому, что эти идеи нашли поддержку
населения страны, служит общий тираж
восьми книг Владимира Мегре – 10 мил�
лионов экземпляров за 10 лет. А также
общероссийское движение «Звенящие
Кедры России», которое объединяет уже
миллионы людей в России и странах
СНГ.

РАБОТА «ЗА ЕДУ»

Почему современный человек добро�
вольно продаёт на работе своё время
буквально «за еду»? Почему он согласен
есть ненатуральные продукты, пить
ржавую воду, дышать отравленным воз�
духом и засорять мозги ненужной ин�
формацией?

Более того, он смирился с тем, что

будет жить в бетонной ячейке, мало
двигаться, мало спать, выполнять мно�
го тупой и рутинной работы, а потом
болеть и есть таблетки. Смирился с
тем, что будет платить врачам и тер�
петь боль.

Он доверил свою совесть законодате�
лям, здоровье — врачам, детей — учите�
лям, цели собственной жизни — полити�
кам, а мозги – СМИ.

Человек в таких условиях становится
биороботом, который за еду и жильё вы�
полняет заданную системой программу.
Вам это очевидно?

РОДОВЫЕ
ПОМЕСТЬЯ

Всё это Анастасия доказала про�
стыми и понятными словами Владими�
ру Мегре. И не просто доказала, она
чётко и ясно рассказала, что и как
нужно делать, чтобы Россия стала са�
мой процветающей страной в мире, а
за ней и остальные страны подтяну�
лись.

В основе её образа прекрасной Рос�
сии лежит идея родовых поместий. Ро�
довое поместье для семьи – это её ма�
лая Родина, которую они любят и обе�
регают.

Родовое поместье, например, раз�
мером 1 гектар, 2/3 которого занима�
ет обыкновенный лес, в котором есть
свой пруд, свой сад, свой огород и
главное стоит свой дом, позволяет не
зависеть от системы. Воздух свежий,
вода чистая, еда растёт, печка греет –
жить можно хоть год, никуда не выез�
жая.

Даже если во всех городах отключат
свет, газ, воду и тепло, перестанет ра�
ботать канализация, вентиляция, зак�
роются больницы, школы и заводы в
родовом поместье от этого ничего не
изменится. А что будут делать горожа�
не в таких условиях? Сколько они про�
тянут?

ПРОСТРАНСТВО ЛЮБВИ

Н о  р о д о в ы е  п о м е с т ь я  –  э т о  н е
только способ обезопасить себя и
о с т а в и т ь  д е т я м  д о б р о т н ы й  д о м  в
цветущем саду. Родовое поместье –
это пространство любви, в котором
всё живёт и растёт для семьи, живу�
щей в нем. Создавая такое простран�
ство для себя и своих детей, он и она
н а ч и н а ю т  л ю б и т ь  д р у г  д р у г а  е щ ё
больше.
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«В 1988 г. я учился в институте, как
раз в то самое время понятие о предпри�
нимательской деятельности только вхо�
дило в нашу жизнь, а людей занимающих�
ся подобной деятельностью называли
«фирмачи» или «крутые». Они и были для
меня авторитетом, я тоже всегда хотел
стать таким. Но то, что они делали, я
мог видеть только на улице – там стояли
вереницы людей у Гостиного Двора и ДЛТ,
которые держали  в руках что�то и про�
давали. Поэтому я решил, что, наверное,
так вот и делаются деньги, и надо что�
то начать продавать.

Как раз в этот момент в один из мес�
тных магазинов завезли какого�то совет�
ского пошива «слаксы».  Это были такие
модные штаны из какого�то материала,
не помню, как уж он назывался, необычно�
го покроя с клепками. И эти «слаксы» были
сшиты на какой�то фабрике типа «Крас�
ный Урюпинск», совершенно какие�то со�
ветские, материал, конечно, было видно
некачественный, но они были  в два раза
дешевле тех, что продавали на улице.

Я купил эти «слаксы» и поехал их про�
давать к ДЛТ,  стесняясь, встал с этими
брючками, рядом стояла девушка тоже по
видимости новичок с какими�то кружка�
ми. Экспериментировали, я чувствую,
тогда все. И тут ко мне подходит  мужи�
чок, посмотрел, потрогал, померил эти
«слаксы», сказал, что классно, ему понра�
вились, и его знакомый хочет такие же.
После он говорит, что знакомый работа�
ет в Гостином Дворе и предлагает мне схо�
дить с ним, чтобы дать померить брюки
этому знакомому.

Пока мы идем в Гостиный Двор, он рас�
сказывает мне массу интересных историй,
оставляет мне свой телефон, адрес, в об�
щем, «заливает» так, что я начинаю ду�
мать, что он свой человек. Когда мы при�
ходим в Гостиный Двор, он объясняет мне,
что его друг работает в охране и вместе
туда нельзя, поэтому мне надо подождать
его снаружи.

Он берет эти брюки и уходит, я еще не�
сколько секунд вижу его спину и понимаю,
что он уходит навсегда. Но  все еще не верю
своему «попадалову». Я стою еще некото�
рое время и жду, хотя понимаю, что он не
вернется. Искать его по этим телефонам
и адресам было естественно бесполезно.

Вот он мой первый опыт предпринима�
теля. Эйфория первого покупателя…»

ШУМИЛОВ Олег Ильич,
директор консалтинговой группы

«ШСД-консалт»

ПЕРВЫЙ
ОПЫТ

Сажая деревья, кустарники и цве�
ты, человек не только становится бли�
же к природе, но и познаёт мысли
Бога, которые материализованы во
всём живом, что есть на Земле. Ско�
рость мышления такого человека не�
прерывно повышается, и хоть и мед�
ленно, но приближается к скорости
мысли Бога. То есть, создание родо�
вого поместья способствует личному
развитию.

Анастасия рассказала, как этого
всего достичь. Достичь вопреки мно�
жеству стереотипов о деревенской
жизни, которые государство специ�
ально внедряло в сознание людей,
чтобы разрушить русский уклад жиз�
ни.

Чего стоит один только телевизор,
который постоянно вызывает вожделе�
ние к городской жизни и доказывает
убогость деревенской. После чего люди
начинают испытывать отвращение к
жизни на земле, и сознание таких лю�
дей просто не позволяет думать над тем,
как превратить деревенскую жизнь в
радость и отдых.

Чтобы сейчас уехать жить в дерев�
ню без ущерба для комфорта, требу�
ется такой уровень дохода, который
не может обеспечить ни одна работа.
А чтобы всё это посадить и построить
нужно ещё и много свободного време�
ни, которого нет у работающего чело�
века.

Необходимый уровень дохода и
к о л и ч е с т в о  с в о б о д н о г о  в р е м е н и
есть у предпринимателей. И первые
п о л н о ц е н н ы е  п о с е л е н и я  с о з д а д у т
именно они. Но об этом в следую�
щий раз.

КНИГИ И ИНТЕРНЕТ

О родовых поместьях и поселени�
ях вы можете прочитать в книгах Вла�
димира Мегре. Первая книга называ�
ется «Анастасия». Их можно также
скачать из интернета. Смотрите сайт
http://anastasia.ru.

А о том, как стать предпринимате�
лем читайте в книгах Юрия Мороза.
Первая книга называется «Бизнес. По�
собие для гениев. Эти книги можно
скачать на сайте Школы Своего Дела
http://shsd.ru.

Координация большинства проектов
осуществляется через интернет. Ищите
нас там.

Вадим КАРАБИНСКИЙ

ОБРАЗ БУДУЩЕГООБРАЗ БУДУЩЕГО

Редакции газеты «Школа Своего
Дела» интересно ваше мнение.
Ждем ваших писем по адресу:

gazetashsd@yandex.ru,
или SMS на номер +7 921 604 24 49
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