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В В Е Д Е Н И Е

Н
аше исследование богатства началось 
двадцать лет назад. Мы исколесили поч-
ти всю Америку и  общались с  очень 

многими людьми  — в  первую очередь с  жи-
телями престижных районов. Как оказалось, 
многие обитатели роскошных домов и  доро-
гих автомобилей не  так богаты, как кажется 
на  первый взгляд. А  по-настоящему богатых 
людей почти не  встретишь в  тех самых пре-
стижных районах.

Это открытие перевернуло наши жизни. 
Том Стэнли, один из соавторов, перестал пре-
подавать в  университете, написал три книги 
по  маркетингу для руководителей компаний 
премиум-сегмента и  стал консультантом в  не-
скольких корпорациях, производящих това-
ры роскоши. Он также стал инициатором не-
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скольких исследований потребителей товаров 
и  услуг люкс-сегмента для семи ведущих фи-
нансовых американских компаний. А  вместе 
авторы этой книги провели сотни меропри-
ятий, на  которых делились опытом выхода 
на богатых клиентов.

Почему всех так интересует наша работа? 
Все просто — мы знаем, кто на самом деле бо-
гат, а кто просто шикует. А еще мы знаем, как са-
мые обыкновенные люди становятся богатыми.

Большинство жителей Америки ниче-
го не  знают о  богатстве  — в  его настоящем 
смысле. Если у вас высокий доход, это не зна-
чит, что вы богаты. Если вы тратите подчистую 
свою огромную зарплату, то вы просто шикар-
но живете, не более. 

Богат тот, кто копит, а не тратит.

Люди также не  знают, как стать богатыми. 
Многие думают, что заработать состояние 
можно благодаря удачному стечению обсто-
ятельств, вовремя полученному наследству, 
хорошему образованию и  даже интеллекту. 
Это не так. Чаще всего богатство — это приз, 
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который люди получают за  жизнь, полную тя-
желого труда, упорства, планирования и само-
дисциплины.

ПОЧЕМУ ЖЕ Я НЕ БОГАТ?

Многие люди постоянно задают себе этот во-
прос  — особенно те, кто много работает, по-
лучил хорошее образование и  теперь много 
зарабатывает.

МИЛЛИОНЕРЫ И ВЫ

США сейчас находится на пике уровня личных 
состояний — частные капиталы в 1996 году пре-
высили 22 триллиона долларов. Однако очень 
многие американцы довольно бедны. Почти по-
ловиной этой суммы владеют 3,5% семей. Это 
не значит, что остальные неудачники, — более 
25 миллионов семей имеют годовой доход свы-
ше 50 000 долларов, более 7 миллионов — свы-
ше 100 000 долларов. Но несмотря на высокий 
заработок, они имеют крайне низкий уровень 
накопления богатства. Таким людям наша книга 
будет особенно полезна.

Состояние типичной американской се-
мьи  — 15  000 долларов без учета стоимости 
жилья. Вычтем из  этого стоимость автомо-
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биля, мебели и  тому подобного. В  результате 
окажется (в  большинстве случаев), что фи-
нансовые средства семьи (акции, ценные бу-
маги) равны нулю. Сколько времени может 
прожить средняя американская семья, не  ра-
ботая? От силы один-два месяца. Даже 5% со-
циальной верхушки не  так богаты, как кажет-
ся,  — если вычесть вышеуказанные расходы, 
их капитал составит всего лишь 60  000 долла-
ров. А наше старшее поколение? Не будь у нас 
социальных выплат, половина американских 
пенсионеров прозябала  бы в  нищете. Лишь 
абсолютное меньшинство американцев имеют 
хотя бы самые обычные финансовые средства: 
всего 15% имеют депозитный счет по  кратко-
срочным ценным бумагам, 22% — депозитный 
сертификат, 4,2% являются участниками инве-
стиционного фонда открытого типа по  кра-
ткосрочным обязательствам денежного рын-
ка, 3,4% владеют облигациями компаний или 
муниципальными облигациями, менее 25%  — 
акциями, 8,4%  — доходной недвижимостью, 
18,1%  — государственными сберегательными 
облигациями, 23%  — индивидуальными пен-
сионными счетами.

Зато 65% американских семей вложили 
деньги в  свой дом, а  85%  — в  один или не-
сколько автомобилей. Как правило, машины 
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со  временем обесцениваются, а  финансовые 
активы, напротив, со временем растут в цене.

В этой книге мы расскажем о миллионерах, 
то  есть финансово независимых людях. Эти 
люди способны годами сохранять привычный 
уровень жизни, не  работая. При этом 80% 
из  них — вовсе не  потомки Рокфеллера или 
Вандербильд та. Это обычные люди, первое 
поколение миллионеров в  своей семье. Мы 
расскажем о  тех, кто пришел к  своему богат-
ству постепенно, а  не  выиграл в  лотерею или 
удачно сыграл на  бирже. Газеты любят писать 
о  разбогатевших в  одночасье  — но  это лишь 
один шанс из четырех тысяч.

СЕМЬ ФАКТОРОВ

Кто становится богатым? Как правило, бога-
тый человек  — это бизнесмен, который по-
стоянно живет в  одном городе. Он владеет 
небольшим заводом, сетью магазинов или ком-
панией, которая оказывает профессиональные 
услуги. У него есть жена, и он никогда не раз-
водился. Его соседи  — люди с  куда меньшим 
доходом, чем у  него. Он отлично управля-
ет бюджетом семьи и  умеет инвестировать. 
Он  — миллионер в  первом поколении. Бо-
гатые люди, как правило, ведут образ жизни, 


