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Аннотация
Есть люди, истории которых меняют наши представления

о возможностях человека. Майкл Роуч провел более 20 лет
в тибетском монастыре, став первым западным человеком,
получившим степень «Геше», или доктора буддийской
философии. Без опыта, денег и связей, опираясь лишь на
буддийские знания об устройстве мира, он основал одну из самых
успешных компаний в Нью-Йорке.

В этой книге Майкл Роуч подробно описывает, как ему удалось
этого достичь и как, используя принципы, описанные в древней
сутре Алмазного Огранщика, любой человек может повторить его
успех.

Эта книга заставит вас по-новому посмотреть на бизнес и на
вашу жизнь. Прочитав ее, вы поймете как, помогая другим людям,



 
 
 

вы сможете всегда достигать своих целей независимо от внешних
обстоятельств.
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Майкл Роуч
Алмазный Огранщик:
система управления
бизнесом и жизнью

Перевод с англ. языка В. Ковалева

Предисловие Мирзакарима Норбекова

Дорогой читатель!
Хочу поделиться с вами великой радостью! Вы знаете, как

нелегок труд проводника, помощника и наставника на пути
человека к самому себе, к раскрытию его талантов и про-
буждению интуиции, к достижению ничем не замутненного
и безусловного счастья?

Это ведь очень непросто: столкнуть вас, родимые мои ле-
жебоки, с любимого дивана, чтобы вы раскрыли заключен-
ный в вашей душе прекрасный алмаз, дали ему огранку и
расположили так, чтобы он заиграл всеми своими гранями.
А говоря иными словами – сделать вас активным созидате-
лем своей судьбы, заново сформировавшим свой характер и
семимильными шагами двинувшимся к своим целям – каки-
ми бы недостижимыми они ни казались с точки зрения так



 
 
 

называемых нормальных людей.
И стоит ли удивляться, что на моем пути редко удается

встретить не просто единомышленника, но такого же ненор-
мального, готового бросить все, чтобы помочь еще одной мя-
тущейся душе в поисках прекрасного алмаза.

Представьте же себе, что такой человек не просто по-
встречался на моем пути – он еще и написал книгу под на-
званием… «Алмазный Огранщик»!

Я со всей ответственностью могу сказать: эта книга – сле-
дующий шаг на нашем с вами пути к раскрытию своего по-
тенциала. Это книга для тех, кто видит «сны о чем-то боль-
шем», выходящем за рамки ценностей, навязанных окружа-
ющим миром. Это книга для тех, кто стремится достичь че-
го-то в своей жизни. Это книга для тех, кто уже чего-то до-
стиг, и даже может позволить себе приобретать все – дома,
самолеты, острова, бассейны с подводной лодкой – но начи-
нает понимать: у него есть все, но нет счастья.

Прежде всего, Геше Майкл Роуч – бизнесмен. И он пи-
шет про бизнес, он учит тому, как бизнесмен может помо-
гать другим людям. На своем собственном примере он пока-
зывает, как, помогая другим, можно преуспеть в своем соб-
ственном бизнесе, в личной жизни – вообще во всем, что
ты делаешь. По сути это универсальная техника достижения
любых целей.

Хочешь достичь чего-то – сформулируй цель, найди ко-
го-то похожего, начинай инициативу. И в то же время Ге-



 
 
 

ше Роуч открывает нам дверь к высочайшей духовности. Он
толкует тексты самых сокровенных уроков Будды и тибет-
ских мудрецов, но с гениальной простотой облекает их уче-
ние в понятную нам форму, вплетая нити древней мудрости
в свои поступки в бизнесе, в отношения с поставщиками, с
партнерами, с клиентами и подчиненными: он говорит с на-
ми на простом и образном языке.

Тех, кто готов с умным видом сказать, что это просто ал-
мазное совпадение, готов захлопнуть книгу и поставить ее на
полку, я хочу спросить: вы сделали за короткий срок бизнес
ценой 250 миллионов долларов? А ведь ровно столько сего-
дня стоит предприятие, которое создавал этот скромный че-
ловек. (По данным CNN к 1999 году компания имела доход
в 150 миллионов долларов США в год. Позднее аналитиче-
ский портал Zoominfo оценили выручку в $250 млн в год, с
тысячами сотрудников по всему миру. В 2009 году компания
была приобретена Уорреном Баффетом, одним из богатей-
ших людей в мире, и стала частью подразделения Richline,
инвестиционного фонда Berkshire Hathaway). И каждый дол-
лар из этих 250 миллионов служит доказательством тому,
что «Алмазный Огранщик» – не очередные откровения пре-
краснодушного бессребреника. Это инструкция и руковод-
ство к действию от сверхпрактичного и успешного бизнесме-
на.

Прожив многие годы в тибетском монастыре, этот че-
ловек вернулся в социум, чтобы расширить наши границы



 
 
 

представлений о бизнесе, на практике показав, как работают
знания. Он своей скромной персоной доказал, что, если ты
глубоко понимаешь, как устроен мир, то получить успех в
бизнесе – дело техники. На своем примере он доказал, что
то, чему он учит – истинно.

За последние несколько лет, посвященных Геше Роучем
распространению своего учения, в мире успела сформиро-
ваться прослойка людей, которые занимаются бизнесом, у
которых есть запрос на что-то большее, которые объедини-
лись друг с другом, и которые желают общаться с такими же
людьми в других странах. Такова сейчас главная цель Геше
Роуча: объединять в разных странах людей с похожей систе-
мой ценностей.

Если у вас нет ничего, послушайте Геше Роуча. Если у вас
есть все, послушайте Геше Роуча. Постарайтесь понять.

Если не поймете, постарайтесь почувствовать ту радость
и надежду, что ждут нас на этом пути. Со временем к вам
придет понимание – а с ним все преимущества того взгляда
на жизнь, которому учит нас «Алмазный Огранщик».

Общаясь с богатыми, приближаемся к богатству, об-
щаясь с глупыми, мы двигаемся в их сторону. Но в каж-
дом из нас также живет и гений. Он просыпается от об-
щения с таким же ненормальным. Это книга величай-
шей личности. Добро пожаловать в беседу с гением



 
 
 

Искренне ваш, Мирзакарим Норбеков



 
 
 

 
Предисловие

Будда и бизнес
 

В течение семнадцати лет – с 1981 по 1998 год – я имел
честь работать с Офером и Аей Азриелантами – владельцами
«Андин Интернэшнл Даймонд Корпорэйшн», которые стали
ядром команды, построившей одну из крупнейших алмаз-
ных и ювелирных компаний в мире. Этот бизнес начался с
кредита $ 50 000 и всего трех-четырех сотрудников, включая
меня. К тому времени, как я оставил компанию, чтобы по-
святить все свое время институту, основанному мною в Нью-
Йорке, годовой уровень наших продаж перевалил за 100 млн
долларов США, а количество сотрудников в офисах по все-
му миру превысило пятьсот человек.

Все годы, посвященные алмазному бизнесу, мне приходи-
лось вести двойную жизнь. За семь лет до того, как занять-
ся этим ремеслом, я с отличием окончил Принстонский уни-
верситет, а еще раньше получил в Белом доме Медаль пре-
зидентского стипендиата от президента Соединенных Шта-
тов и Стипендию Макконелла от Принстонской школы ино-
странных дел им. Вудро Вильсона.

Этот грант позволил мне отправиться в Азию обучаться у
тибетских лам в резиденции Его святейшества Далай-ламы.
Так началось мое погружение в древнюю мудрость Тибета,



 
 
 

которое достигло кульминации в 1995 году, когда я – пер-
вый американец, прошедший двадцатилетний цикл скрупу-
лезных занятий и суровых экзаменов – получил традицион-
ную степень геше, или мастера буддийских наук. После окон-
чания Принстона я жил в буддийских монастырях Соединен-
ных Штатов и Азии, а в 1983 г. принял обеты буддийского
монаха.

Однако не успел я встать обеими ногами на монашескую
тропу, как мой главный учитель по имени Кхен Римпоче
(или «Драгоценный Настоятель») заставил меня войти в мир
бизнеса. Он сказал, что монастырь – это идеальное место для
теоретического освоения великих идей буддийской мудро-
сти, а суетливый американский офис станет идеальной «ла-
бораторией» для практической проверки этих идей в реаль-
ной жизни.

Некоторое время я сопротивлялся, не решаясь поки-
нуть уютную тишину нашего маленького монастыря. К то-
му же американские бизнесмены представлялись мне алчны-
ми, безжалостными и равнодушными типами. Но однажды,
услышав вдохновляющую беседу моего учителя с несколь-
кими студентами, я сообщил ему, что последую его настав-
лениям и найду как реализовать себя в сфере бизнеса.

Несколькими годами ранее во время ежедневных медита-
ций в монастыре у меня было что-то вроде видения, когда
я узнал, что моя деятельность так или иначе будет связана
с алмазами. У меня не было ни знаний об этих драгоцен-



 
 
 

ных камнях, ни интереса к каким бы то ни было ювелирным
украшениям; равным образом никто из членов моей семьи
никогда не занимался торговлей. И вот я, с наивностью ре-
бенка, начал ходить от одного ювелирного магазина к друго-
му, спрашивая, не хочет ли кто-нибудь взять меня в ученики.

Стоит сказать, что пытаться попасть таким способом в ал-
мазный бизнес – это все равно что пробовать устроиться на
работу в мафию: торговля необработанными алмазами пред-
ставляет собой закрытый бизнес, которым занимается очень
узкий круг лиц, традиционно ограниченный членами одной
семьи. В те годы бельгийцы контролировали крупные алма-
зы – весом от карата и выше; израильтяне занимались огран-
кой большей части мелких камней, а евреи-хасиды из Ал-
мазного района на 47-й улице Нью-Йорка держали в руках
оптовую торговлю внутри Америки.

Дело в том, что даже у крупнейших ювелирных домов вся
их продукция вместе с сырьевым запасом может уместить-
ся в нескольких небольших контейнерах, не больше обыч-
ной обувной коробки. Причем нет никакого способа обнару-
жить кражу алмазов на сумму в миллионы долларов: доста-
точно просто положить горсточку-другую в карман и выйти
за дверь – ведь до сих пор не придумано ничего похожего
на металлодетектор для обнаружения камней. Поэтому боль-
шинство владельцев компаний работают только с теми, кому
могут полностью доверять: сыновьями, племянниками или
братьями. Но они никогда не возьмут на работу странного



 
 
 

ирландского парня, которому взбрело в голову поиграть с ал-
мазами.

Помнится, я посетил около пятнадцати различных мага-
зинов, предлагая себя на самую низшую должность, но ме-
ня без долгих разговоров развернули с порога из всех пятна-
дцати. Старый часовщик из соседнего городка посоветовал
мне пройти курсы по сортировке алмазов в Американском
институте геммологии (АИГ) в Нью-Йорке – мол, с дипло-
мом мне легче будет устроиться на работу, а на занятиях я
смогу познакомиться с кем-нибудь, кто поможет мне в этом.

В этом институте я и встретил господина Офера Аз-
риеланта. Он проходил курс обучения сортировке алмазов
очень высокого качества, известных как «инвестиционные»
или «сертифицированные» камни. Чтобы отличить чрезвы-
чайно дорогие сертифицированные алмазы от поддельных
или дешевых, надо уметь выявлять крошечные каверны или
другие изъяны размером с кончик иглы, да еще и не путать
их с пылинками, дюжины которых, оседая на поверхность
алмаза или линзы микроскопа, так и лезут в глаза, норовя
сбить тебя с толку. Итак, мы оба оказались там, чтобы узнать,
как не остаться в этом деле без штанов.

Офер сразу произвел на меня впечатление своими пыт-
ливыми вопросами к преподавателю и тем, как он дотошно
исследовал и подвергал сомнению каждую из предлагаемых
концепций. Я твердо решил прибегнуть к его помощи в по-
исках работы или даже предложить ему самому нанять меня,



 
 
 

и с этой целью завязал с ним знакомство. Несколько недель
спустя – в тот день я сдал выпускные экзамены по сорти-
ровке алмазов в нью-йоркских лабораториях АИГ – под ка-
ким-то нелепым предлогом я зашел к нему в офис, чтобы
попроситься на работу.

Мне крупно повезло: в это время он как раз открывал аме-
риканский филиал своей небольшой фирмы, основанной им
на родине, в Израиле. И вот я пришел к нему и стал умо-
лять обучить меня алмазному бизнесу: «Я буду делать все,
что потребуется, просто дай мне шанс! Я буду драить офис,
мыть окна – сделаю все, что скажешь».

Он ответил: «У меня нет денег, чтобы нанять тебя, но
я поговорю с владельцем этого офиса Алексом Розенталем:
может быть, мы сможем платить тебе в складчину. Но тогда
ты должен будешь выполнять поручения для нас обоих».

Так я, выпускник Принстона, стал мальчиком на побе-
гушках за семь долларов в час, таскаясь на своих двоих и
сквозь летний смог, и в зимние вьюги с окраины Нью-Йор-
ка в центр, в алмазный район, перенося на себе немыслимые
холщовые сумки, набитые золотом и алмазами, предназна-
ченными для отбора и оправки в кольца. Офер, его жена Ая
и немногословный, блестящий ювелир из Йемена по имени
Алекс Гал сидели вокруг единственного арендованного сто-
ла вместе со мной, сортируя алмазы по классам, размечая их
для огранки и обзванивая потенциальных покупателей.

Зарплата была мизерная, да и та часто задерживалась, по-



 
 
 

ка Офер пытался уговорить своих лондонских друзей дать
новые ссуды, но мне все же удалось вскоре скопить на мой
первый деловой костюм, который я носил не снимая месяца-
ми. Мы часто засиживались за полночь, и мне приходилось
каждый раз совершать далекое путешествие до своей кро-
хотной кельи в маленьком монастыре Азиатской буддийской
общины в Хаувелле, штат Нью-Джерси. Несколько кратких
часов сна – и я снова был на ногах, возвращался на автобусе
в Манхэттен.

После того как наш бизнес слегка вырос, мы переехали
поближе к ювелирному району и даже отважились нанять
единственного мастера-ювелира, который в одиночку зани-
мал большую комнату, ставшую нашей «фабрикой», и делал
наши первые кольца с бриллиантами. Вскоре мне стали до-
верять настолько, что разрешили сесть перед грудой алмазов
и начать сортировать их по классам. Офер и Ая предложили
мне возглавить только что сформированное подразделение
по закупкам алмазов (которое состояло тогда из меня и еще
одного сотрудника). Я был в восторге от такой возможности
и с головой погрузился в проект.

Одним из правил работы в обычном бизнесе, полученным
от моего тибетского ламы, было скрывать то, что я буддист.
Я должен был носить волосы нормальной длины (вместо того
чтобы брить голову наголо) и одеваться в обычную одежду.
Какие бы тибетские принципы ни использовались в моей ра-
боте, применялись они скрытно, без анонсов и фанфар. Мне



 
 
 

приходилось быть буддийским мудрецом внутри, оставаясь
обычным американским бизнесменом снаружи

Так, тайно опираясь на тибетские принципы, я присту-
пил к руководству отделом. Спустя некоторое время я до-
бился полного взаимопонимания с Азриелантами: отвечая
за управление всеми делами Алмазного отдела, я приносил
неплохую прибыль. Взамен я получил полное право распо-
ряжаться наймом и увольнением его сотрудников, стал на-
значать им оклады и повышения, определять количество ра-
бочего времени, решать, кто и за что отвечает. Все, что от
меня требовалось, – это выпускать продукцию вовремя и по-
лучать хорошую прибыль.

Эта книга – рассказ о том, как, используя принципы древ-
ней тибетской мудрости, я построил Алмазный отдел «Ан-
дин Интернэшнл», создав с нуля глобальное предприятие с
годовым оборотом в миллионы долларов. Я этого добился не
в одиночку, и не только мои взгляды определяли политику
фирмы, но могу сказать с уверенностью, что во время моего
пребывания на посту вице-президента большинство страте-
гических решений определялись принципами, которые из-
ложены в этой книге.

Что же это за принципы?
Первый принцип заключается в том, что бизнес должен

быть успешным: он должен приносить деньги. В Америке
и других странах Запада почему-то широко распростране-
но мнение, что есть что-то неправильное в том, чтобы быть



 
 
 

успешным и богатым, если вы стремитесь вести духовную
жизнь. Буддийское мировозррение отнюдь не провозглашает
деньги абсолютным злом, ведь фактически человек с боль-
шими ресурсами может сделать намного больше добра, чем
тот, у кого их нет. Вопрос скорее в том, как мы зарабатыва-
ем деньги, осознаем ли, откуда они приходят, и как сделать
так, чтобы они продолжали приходить, и при этом сохранять
здоровое отношение к деньгам.

И тогда все сводится к тому, чтобы зарабатывать деньги
честным путем, понимать источник их поступления, делая
все необходимое для того, чтобы он не иссяк, и сохранять
здоровое отношение к деньгам, которые к нам пришли.

Пока мы следуем этим правилам, зарабатывание денег не
противоречит духовному образу жизни: более того, оно ста-
новится частью духовного пути.

Второй принцип состоит в том, что деньги должны прино-
сить нам радость. Мы должны научиться делать деньги таким
образом, чтобы сохранить здоровье тела и разума. Процесс
обретения богатства не должен истощать нас морально или
физически настолько, чтобы у нас не оставалось сил для на-
слаждения плодами своих трудов. Бизнесмен, который раз-
рушает свое здоровье ради бизнеса, извращает его назначе-
ние.

Третий принцип заключается в том, чтобы в конце пути,
оглядываясь назад, мы бы смогли честно сказать, что все эти
годы в бизнесе имели смысл. Каким бы делом мы ни занима-



 
 
 

лись, придет день, когда оно закончится – как и наша жизнь,
которая однажды должна подойти к концу. Вот почему, всту-
пая в самый важный этап бизнеса – этап его завершения – и
оглядываясь назад, на все свои достижения, мы должны ясно
увидеть, что путь, который мы выбрали для себя и для сво-
его бизнеса, имел смысл и оставил добрый след в этом мире.

Подводя итог, можно утверждать, что и бизнес, и древняя
тибетская мудрость, и по сути все человеческие устремления
– имеют одну общую цель: обогатить нашу жизнь, достичь
процветания как внешнего, так и внутреннего. Наслаждаться
этим богатством мы сможем только в том случае, если будем
поддерживать высокую степень физического и психическо-
го здоровья. И на протяжении всей своей жизни мы должны
искать способы сделать это процветание значимым в самом
широком смысле.

История успеха Алмазного отдела «Андин Интернэшнл»
является уроком, который может усвоить и применить лю-
бой, независимо от происхождения или убеждений.



 
 
 

 
Цель первая

Как делать деньги
 
 

Глава 1
Откуда пришла мудрость

 

Ha древнем языке Индии это учение называется Arya
Vajra Chedaka Nama Prajna Paramita Mahayana Sutra.

На языке Тибета оно называется Pakpa Sherab
KyiParoltu Chinpa Dorje Chupa Shejawa Tekpa Chenpoy Do.



 
 
 

На русском языке его название Алмазный Огранщик,
Благородная Книга Пути Сострадания, Учебник Совер-
шенной Мудрости.

Стоит сразу сказать, что именно делает этот учебник по
бизнесу непохожим на любой другой, который вы когда-либо
читали. Это его источник – древняя книга буддийской муд-
рости, именуемая «Алмазный Огранщик», строки из кото-
рой приведены в начале главы.

В этой книге сосредоточены древние знания, с помощью
которых мы превратили «Андин Интернэшнл» в компанию
с годовым оборотом свыше 100 млн долларов. Вначале бы-
ло бы неплохо кое-что узнать об этой важной книге, чтобы
лучше понять ее роль в истории восточного мира.

Алмазный Огранщик – это первая из известных на Зем-
ле книг, которая была напечатана, а не написана от руки. В
Британском музее есть копия, датируемая 868 г. н. э., то есть
выпущенная почти за 600 лет до Библии Гуттенберга.

Алмазный Огранщик содержит запись учения, изложен-
ного Буддой около 2500 лет назад. Сначала оно передавалось
устно, а потом с развитием письменности было начертано на
длинных пальмовых листьях. Сначала слова книги процара-
пывали иглой на этих прочных листьях, а затем в царапины,
оставленные иглой, втирали сажу. В Южной Азии можно до
сих пор обнаружить вполне читаемые книги, изготовленные



 
 
 

таким способом.
Обычно эти пальмовые страницы скрепляли вместе од-

ним из двух способов. Иногда середину пачки листьев про-
тыкали шилом и связывали, пропустив нить сквозь получив-
шееся отверстие. Другие книги заворачивали в ткань.

Учение Алмазного Огранщика было дано Буддой на сан-
скрите, древнем языке Индии, которому, предположительно,
около четырех тысяч лет. Около тысячи лет назад эта кни-
га попала в Тибет и была переведена на тибетский язык. На
протяжении сотен лет в Тибете ее вырезали на деревянных
досках, покрывали эти доски краской и делали оттиски на
длинных полосках рукодельной бумаги, прижимая ее к дос-
ке и прокатывая валиком. Эти длинные бумажные листы –
ксилографы – хранятся завернутыми в яркие ткани шафра-
нового или бордового цвета, так же как и во времена книг на
пальмовых листьях.

Алмазный Огранщик распространился и по другим вели-
ким странам Азии, включая Китай, Японию, Корею и Мон-
голию. За последние двадцать пять веков ее многократно пе-
репечатывали на языках этих стран, а ее мудрость передава-
лась в непрерываемой устной традиции от учителей к уче-
никам, из поколения в поколение. В Монголии книгу счита-
ли такой важной, что каждая семья обязательно имела ее ко-
пию, бережно хранимую в домашнем алтаре. Один-два раза
в год домой приглашали местных буддийских монахов, ко-
торые вслух читали этот текст с целью передать благослове-



 
 
 

ние его мудрости.
Постичь мудрость Алмазного Огранщика не так просто.

Истинный его смысл, так же как и во множестве других уче-
ний Будды, скрывает завеса мистического языка, припод-
нять которую может только живой учитель, используя искус-
ные объяснения, записанные на протяжении веков. На тибет-
ском языке у нас имеется три варианта комментариев, воз-
раст которых колеблется от шестнадцати до одиннадцати ве-
ков.

Но, что еще более важно, недавно мы обнаружили еще
один комментарий к этому произведению, более современ-
ный и вполне доступный для понимания. В течение двена-
дцати последних лет мы с группой коллег занимаемся Про-
ектом по сохранению азиатского литературного наследия
(Asian Classics Input Project – ACIP), цель которого – сберечь
старинные книги по тибетской мудрости. В прошедшем ты-
сячелетии эти книги содержались в великих монастырях и
библиотеках Страны Снегов, защищенной от войн и наше-
ствий непреодолимой природной стеной Гималайских гор.
С изобретением аэроплана ситуация изменилась, и в 1950 г.
Тибет был захвачен коммунистическим Китаем.

Во время вторжения и последующей оккупации, которая
продолжается по сей день, около пяти тысяч библиотек и мо-
настырских школ, хранящих эти великие книги, было уни-
чтожено. Только очень небольшую их часть вынесли с со-
бой беженцы, совершившие опасный переход через Гималаи



 
 
 

в районе горы Эверест. Чтобы ощутить степень нанесенно-
го ущерба, представьте, что некая могущественная держава
атаковала Соединенные Штаты и сожгла почти все колледжи
и университеты, а также все книги во всех их библиотеках.
Представьте, что остались только те книги, которые вынесли
с собой беженцы, за несколько недель или месяцев пешком
добравшиеся до Мексики.

В рамках проекта ACIP тибетские эмигранты в лагерях
Индии научились заносить эту литературу, которая стоит пе-
ред угрозой исчезновения, на компьютерные диски. Затем
информация попадает на CD-ROM или в Интернет и бес-
платно распространяется между тысячами ученых по всему
миру. На сегодняшний день мы сохранили таким способом
около 150 тысяч страниц ксилографов, отправляясь в отда-
ленные уголки мира, чтобы обнаружить там книги, которые
ранее можно было найти только в Тибете.

В глубинах покрытой пылью веков российской коллек-
ции манускриптов Санкт-Петербурга нам посчастливилось
отыскать копию замечательного комментария к Алмазному
Огранщику, привезенную в Россию одним из первых иссле-
дователей Тибета. Этот трактат под названием Солнечный
свет на пути к свободе был написан великим тибетским ла-
мой по имени Чоней Дракпа Шедруп, жившим с 1675 по
1748 год. Так совпало, что он – выходец из того же тибет-
ского монастыря Сера Мей, где я и сам получил свое науч-
ное образование. Он вошел в историю под прозвищем Чоней



 
 
 

Лама, или «Лама из Чоней» – области на востоке Тибета.
На всем протяжении этой книги мы будем пользоваться не

только подлинными цитатами из «Алмазного Огранщика»,
но и текстом из трактата Солнечный свет на пути к свобо-
де. Этот важнейший комментарий впервые переведен на ан-
глийский язык. Кроме избранных мест из этих двух великих
работ мы будем включать объяснения, передаваемые устно
на протяжении последних двух с половиной тысячелетий в
том виде, в каком я получил их от моих наставников. В за-
вершение мы рассмотрим реальные случаи из моей жизни
в загадочном мире международного алмазного бизнеса, де-
монстрирующие, как древняя мудрость может привнести ре-
альный успех в вашу собственную жизнь и работу.



 
 
 

 
Глава 2

Что означает название книги
 

В самом названии «Алмазный Огранщик» заложено
тайное знание, и прежде чем мы начнем изучать, как с
его помощью добиться успеха, нужно сперва понять его
смысл. Начнем с того, как сам Чоней Лама объясняет
полное название этой книги.

Его комментарий начинается так: «На древнем язы-
ке Индии это учение называется Arya Vajra…» Приведем
перевод каждого из этих слов с санскрита на русский



 
 
 

Arya (Благородный) Vajra (Алмаз) Chedaka (Огран-
щик) Nama (Называемый) Prajna (Мудрость) Paramita
(Совершенство) Maha (Великий) yana (Путь) Sutra (Древ-
няя Книга).

Здесь «алмаз» – самое важное слово для объяснения то-
го, как достичь успеха в бизнесе и жизни. В древней ти-
бетской традиции алмаз символизирует собой скрытый по-
тенциал всех вещей, который обычно называют «пустота».
Бизнесмен, полностью осознавший этот потенциал, получа-
ет ключ к успеху в любой деятельности, как в финансовой,
так и в личной. В следующей главе мы объясним это более
подробно, а сейчас достаточно определить три признака, по
которым этот потенциал во всем напоминает алмаз.

Прежде всего, алмаз чистой воды приближается к аб-
солютно прозрачному физическому веществу. Представьте
большой лист оконного стекла, такой, например, как стоит
у нас на двери, ведущей в сад. Стекло выглядит совершен-
но прозрачным: настолько, что бывали случаи, когда гости
по ошибке проходили прямо через него, разбивая вдребез-
ги. Но если посмотреть на него сквозь кромку, то есть вдоль,
а не поперек, то оно, как и большинство других стекол, бу-
дет иметь темно-зеленый цвет. Такой цвет объясняется эф-
фектом накопления мельчайших вкраплений примеси желе-
за, разбросанных по всему объему, и лучше всего проявля-



 
 
 

ется, когда смотришь через толстый массив стекла.
Чистый алмаз совсем другой. В торговле мы определяем

ценность алмазов прежде всего по отсутствию в них цвета:
полностью бесцветные алмазы – самые редкие и дорогие. Мы
относим такие алмазы к классу «D», что само по себе явля-
ется отчасти исторической ошибкой. Когда была придума-
на современная система классификации алмазов, уже суще-
ствовало несколько таких конкурирующих систем. Литера
«А» широко использовалась для бесцветных алмазов очень
высокого качества, за ними следовали алмазы чуть похуже
класса «В» и так далее по латинскому алфавиту.

К сожалению, у каждой компании были свои представ-
ления о том, каким алмазам присваивать литеры «А», «В»
и другие, и это, конечно же, доставляло покупателям множе-
ство проблем. Один и тот же класс «В» могли присвоить по-
чти бесцветному алмазу в одной фирме и камню желтовато-
го оттенка – в другой. Поэтому разработчик новой системы
решил просто начать с незанятой буквы по алфавиту и при-
своил лучшему, или самому бесцветному, камню класс «D».

Если бы существовал алмаз класса «D» такой величины,
чтобы из него можно было сделать оконное стекло, то как ни
смотри сквозь такое стекло – вдоль или поперек, через плос-
кость стекла или его кромку, – оно будет одинаково прозрач-
ным. Такова природа всего того, что является абсолютно чи-
стым и прозрачным. Если между двумя людьми поставить
такую алмазную стену в несколько футов толщиной и убрать



 
 
 

свет, который бы мог в ней отразиться, то они е вообще не
увидят алмаза.

Скрытый потенциал успеха, о котором говорится в Ал-
мазном Огранщике, подобен прозрачной алмазной стене. Он
всегда и повсюду окружает нас, им обладает любой объект
и любой человек. Чтобы добиться ощутимого личного или
коммерческого успеха, нужно задействовать именно его. По
иронии судьбы, несмотря на то что этим потенциалом бук-
вально пропитаны любая вещь и каждый человек вокруг нас,
сам он остается невидимым. Мы просто не можем его уви-
деть. Цель Алмазного Огранщика именно в том, чтобы на-
учить нас видеть его во всем.

Второй важный признак алмаза очень прост: это самая
твердая вещь во Вселенной. Ничто на свете не может его по-
царапать, кроме другого алмаза. Согласно одному из мето-
дов измерения твердости, шкале Кнупа, алмаз втрое тверже,
чем следующий сразу за ним природный минерал рубин. Са-
ми же алмазы могут царапать друг друга только в том слу-
чае, если на том, который царапают, имеется так называемое
«мягкое» сечение.

Именно так и происходит огранка алмазов. Хотя алмаз
и нельзя поцарапать, его можно расколоть или расщепить
вдоль грани, как полено топором при колке дров. Для огран-
ки мы берем отходы – осколки от огранки других алмазов,
или кусок отбракованного необработанного камня, недоста-
точно чистого для изготовления бриллианта, разбиваем и пе-



 
 
 

ремалываем их в порошок.
Этот алмазный порошок тщательно просеивают через на-

бор сит или металлических ячеек, пока он не станет очень
мелким, и затем хранят в стеклянной бутылочке. Далее го-
товят большой стальной диск высшей закалки и делают его
поверхность рифленой, прочерчивая узкие бороздки до тех
пор, пока вся она не покроется сетью тонких насечек. На это
колесо наносят очищенное масло. Чаще всего это оливковое
масло, но у каждого огранщика есть свой собственный сек-
рет единственно правильной смеси.

Стальной круг закрепляют на оси, соединенной с мотором
на массивном столе, усиленном крепкими стальными рас-
порками. Это необходимо для того, чтобы избежать любой
вибрации, ведь колесо начинает вращаться со скоростью в
сотни оборотов в минуту. Затем масло посыпают алмазным
порошком до тех пор, пока не образуется серая паста.

Необработанный алмаз легко принять за обычный ка-
мень: прозрачная льдинка, измазанная бурой или оливко-
во-зеленой грязью. Бывает, что камень весь состоит из одной
такой оболочки, и если сильно не повезет, вы наполовину
сточите его только для того, чтобы обнаружить, что куплен-
ное втридорога сырье вообще ничего не стоит.

Итак, этот булыжник закрепляется в небольшом держате-
ле-оправке на конце ограночной головки – кронштейна, ко-
торый выглядит как подвесной звукосниматель в старых про-
игрывателях грампластинок. Камень фиксируют в оправке



 
 
 

специальным термостойким клеем, не размягчающимся от
нагревания алмаза при огранке.

Когда я впервые попал в ученики к мастеру-огранщику
по имени Сэм Шмюлов, в качестве клея использовали пасту,
приготовленную из воды и асбеста. Когда камень нагревал-
ся, смесь высыхала и спекалась, хорошенько зажимая алмаз
в оправке. Мы делали эту пасту, разжевывая асбест: никто
тогда понятия не имел о том, что даже небольшой кусочек
асбеста может вызвать рак. Я помню одного резчика, зара-
ботавшего таким образом большую опухоль в горле.

Мотор включается, и круг должен тронуться и вращать-
ся без малейшего следа вибрации: балансировка круга на
некоторых старых ограночных станках могла занять у нас
несколько часов. И вот огранщик сидит на высоком сиденье,
которое выглядит как детский стульчик, и склоняется над
станком. Он берет рычаг ограночной головки с вклеенным в
оправку необработанным камнем и слегка прикасается им к
разогнавшемуся кругу.

Алмаз неизмеримо тверже стали, поэтому если мастер
слишком сильно прижмет необработанный камень с острой
гранью, то он разрежет сам ограночный диск. Вы аккурат-
но проводите камнем по кругу и затем, перевернув рычаг,
подносите его к глазам. В другой руке у вас увеличительное
стекло огранщика, или лупа. Опытный огранщик поднимает
камень к лицу, проверяет шлифовку алмаза и возвращает его
на круг одним плавным движением, повторяя его несколько



 
 
 

раз в минуту. В это время он похож на ловкого жонглера с
тростью.

Когда вы переворачиваете камень вверх для проверки, то
вытираете его перекинутым через плечо полотенцем, чтобы
удалить смесь масла и алмазного порошка, собравшуюся на
его поверхности. За одну-две минуты круг успевает прото-
чить на поверхности крошечное плоское пятнышко, кото-
рое станет вашим «окном» в нутро камня. Вы вглядываетесь
в это окно через увеличительную лупу, чтобы увидеть, нет
ли там внутри пятен, включений или трещин: необходимо
расположить их так, чтобы либо сточить на нет, либо хотя
бы поместить как можно ближе к алмазной кромке, пока ка-
мень принимает форму. Черная крапинка на остром кончи-
ке бриллианта, например, отразится от его придонных гра-
ней целым множеством пятен, хотя на самом деле есть толь-
ко одно – такой брак сведет едва ли не к нулю стоимость го-
тового ювелирного камня.

Этот процесс разглядывания через окно и попыток точно
представить себе, как будет сориентирован готовый брилли-
ант, очень похож на планирование и разметку куска мрамо-
ра для скульптуры для наилучшего использования его при-
родных перепадов тона и текстуры. Распланировка большого
камня может потребовать шлифования в его болочке не од-
ного, а нескольких окон. Бывает, что такой камень изучают
в течение недель или даже месяцев, делая наброски геомет-
рических моделей, которые позволят получить из заготовки



 
 
 

изделие максимально возможного размера.
Черные крапинки, которые иногда видны внутри алма-

за, – это чаще всего тоже маленькие кристаллы алмаза, за-
хваченные большим кристаллом по мере его роста. Алмаз –
это простой уголь, который сначала расплавился при высо-
кой температуре в жерле вулкана, а потом оставался под зем-
лей в условиях огромного давления, превратившего атомную
структуру сырого угля в кристаллическую решетку алмаза.
Вообще-то крошечные алмазы могут быть выращены в са-
мых различных условиях, например сформироваться в точ-
ке столкновения метеорита, содержащего уголь, с поверхно-
стью Земли: тогда при взрыве образуется кратер порядочно-
го размера с алмазной россыпью в центре.

Эти симпатичные маленькие «алмазы в алмазе» могут по-
явиться как черные вкрапления либо, если они выстроятся
вдоль соответствующей оси, образовать невидимый карман
внутри необработанного камня. В обоих случаях они достав-
ляют большие неприятности огранщику, создавая крошеч-
ные области напряжения внутри. Когда камень опускается
на шлифовальный круг и резчик начинает воплощать свой
план по превращению его в бриллиант, то кажется, будто ал-
маз сопротивляется этой процедуре.

Несмотря на смазку, алмаз начинает визжать на стальном
диске как резаный. Чаще всего алмазогранильные мастер-
ские на нью-йоркской 47-й улице – это серые, слабо осве-
щенные огромные комнаты без перегородок на верхних эта-



 
 
 

жах зданий. Но это еще и каналы, пропускающие через себя
алмазы на миллионы долларов: по ним втекает река амери-
канского алмазного импорта, а вытекают бриллиантовые по-
токи к производителям ювелирных украшений. Представьте
себе сплошные ряды огранщиков, склонившихся над своими
гранильными кругами. Они с силой прижимают плоскость
обрабатываемого алмаза к стальному диску, и каждый алмаз
визжит, как очень плохие тормоза. И в центре такого скре-
жещущего циклона сидят привыкшие к этому хаосу огран-
щики со спокойными, глубоко сосредоточенными лицами.

Трение между камнем и шлифовальным кругом произво-
дит столько тепла, что обрабатываемый алмаз вскоре раска-
ляется и начинает флуоресцировать темно-малиновым цве-
том, так что об него можно серьезно обжечься. Как только
жар достигает очага напряжения вокруг инородного карма-
на, камень может взорваться роем мелких осколков, с огром-
ной скоростью разлетающихся с колеса по всей комнате. Ес-
ли камень был большим, то у вас на глазах несколько сот ты-
сяч долларов рассыплются в горстку алмазного песка.

Почему же так важно то, что алмаз является прочнейшим
минералом во Вселенной? Поразмышляйте о том, что зна-
чит быть абсолютным, быть самым-самым – самым высоким,
самым коротким, самым длинным, самым большим? Наше
сознание отказывается принять эту идею, потому что на де-
ле нет ничего настолько высокого, к чему нельзя добавить
еще полметра, нет ничего настолько короткого, от чего нель-



 
 
 

зя отрезать хотя бы чуточку. А вот тверже алмаза быть дей-
ствительно нельзя!

И его скрытый потенциал, о котором мы говорили, воис-
тину является тем абсолютом, которому мы не можем найти
полноценного аналога в физическом мире. Это высшая при-
рода каждой вещи, это абсолютная истина любого живого и
неживого объекта. Твердость алмаза – это уникальное свой-
ство, позволяющее ему ближе всего подойти к абсолюту. Он
обладает самой высокой твердостью, которая только может
быть. Это второе свойство, выделяющее алмаз как уникаль-
ную метафору чего-то абсолютного.

А теперь вспомним о тех кусочках алмаза, которые рассы-
пались по полу гранильной фабрики, после того как камень
взорвался изнутри и разлетелся во все стороны со шлифо-
вального диска. Они напоминают о третьем важном качестве
алмаза. Каждый алмаз на атомарном уровне очень прост и
является чистейшим углеродом. Углерод карандашного гри-
феля и углерод бриллианта – суть одно и то же химическое
вещество.

Атомы углерода в грифеле соединены друг с другом сла-
бо связанными слоями, подобно пластинам сланцевых пород
или картам в колоде. Когда вы водите острием карандаша по
листу бумаги, эти слои сдвигаются относительно друг друга
и остаются на бумаге один за другим. Это и называется «ри-
совать карандашом».

Атомы чистого углерода в алмазе соединены между собой



 
 
 

совсем иначе, образуя совершенную симметрию во всех на-
правлениях, что препятствует появлению свободных слоев и
делает алмаз самым твердым среди известных нам веществ.
Однако самое интересное заключается в том, что каждый
алмаз, любого происхождения, состоит из того же просто-
го углерода, скрепленного в такую же атомарную решетку.
Это означает, что любой, даже самый крошечный алмазный
осколок на молекулярном уровне идентичен любому друго-
му кусочку алмаза.

Какое отношение это имеет к скрытому потенциалу? Мы
уже говорили, что все объекты в мире – и неодушевленные,
от камней до планет, и одушевленные, от муравьев до людей
– имеют свой собственный скрытый потенциал, свою абсо-
лютную природу. И несмотря на то, что эти объекты различ-
ны, их абсолютная природа идентична. В этом смысле скры-
тый потенциал вещей также имеет сходство с алмазом, об-
ладая единым качеством во всех своих проявлениях. И это
качество может принести вам успех, как внутренний, так и
внешний.

Теперь мы понимаем, почему в названии книги есть слово
«алмаз». Алмазы совершенно прозрачны, почти невидимы,
и так же трудно увидеть скрытый потенциал всего, что нас
окружает. Оба эти понятия близки к абсолюту: самая твер-
дая вещь из существующих – и скрытый потенциал вещей,
который является их чистой и абсолютной природой. Веще-
ство любого алмазного осколка в любой точке Вселенной



 
 
 

везде одно и то же – это всегда стопроцентный алмаз. Также
и скрытый потенциал вещей – в каждом случае это чистая,
абсолютная реальность, независимо от типа вещи, которая
им обладает.

Теперь выясним, почему книга называется «Алмазный
Огранщик». На деле некоторые из первых переводчиков
этой работы на английский язык просто опускали вторую
часть названия1, не понимая, насколько определяющим она
является для смысла книги.

Здесь мы коротко скажем о том, что существует два спо-
соба увидеть скрытый потенциал вещей. Первый путь «уви-
деть» заключается в том, чтобы прочесть объяснения, кото-
рые даны в книгах, подобных этой, а затем сесть и глубоко
над ними поразмыслить, пока вы их не осознаете и не смо-
жете применять в жизни. Второй путь – это войти в состоя-
ние глубокой медитации и «увидеть» потенциал напрямую,
через свое собственное сознание.

Второй способ обладает гораздо большей силой, хотя
успешно использовать потенциал может каждый, кто пони-
мает его принципы. Тот, кто видел потенциал напрямую,
вскоре после этого понимает, что видел нечто абсолютное.
Естественно, что он начинает искать в своем сознании что-
то, с чем можно было бы это сравнить. Самая близкая к аб-
солютной реальности вещь нашего обычного мира – это ал-
маз, потому что он обладает абсолютной твердостью.

1 В результате на английском языке книга называлась просто «Алмаз».



 
 
 

Хотя алмаз и является самой близкой к абсолюту вещью в
нашей обыденной жизни, но даже он не может идти в срав-
нение со скрытым потенциалом, о котором мы говорили, и
разговор о котором продолжим в следующих главах. Потен-
циал – это нечто действительно абсолютное.

В этом смысле получается, что алмаз не является полно-
стью адекватной метафорой, ведь его совершенство может
улучшить «огранщик», превосходя его твердость силой то-
го, что на самом деле изначально. Именно поэтому книга на-
зывается «Алмазный Огранщик». Эта мудрость учит вещам,
еще более абсолютным, чем алмаз, хотя он и ближе всех под-
ходит к абсолюту в обычном окружающем нас мире.

Если все это воспринимается трудно, не переживайте. За-
дача Алмазного Огранщика в том и состоит, чтобы помочь
нам прорваться через это. Секрет того, как действительно
работают вещи, секрет достижения истинного и непрехо-
дящего успеха в нашей повседневной жизни и в бизнесе –
это нечто очень глубокое, и без усилия разобраться с этим
непросто. Но оно, конечно, стоит этих усилий.



 
 
 

 
Глава 3

Как появился на свет
алмазный огранщик

 

Можно сказать, что мы с вами собираемся отправиться
в путешествие по совершенно неизведанным землям – ведь
этот новый подход к идеям управления бизнесом и жизнью
никогда еще не был описан в современной литературе такого
типа. Чтобы облегчить нашу задачу, послушаем немного о
том, где и когда обучали этой мудрости.

Для начала обратимся к первоисточнику – самому Алмаз-
ному Огранщику. Время – более двух тысяч лет назад, место



 
 
 

– древняя Индия. Богатый человек, принц по имени Сид-
дхартха, завоевывает сердца жителей своей страны подобно
тому, как это сделает пять столетий спустя плотник по име-
ни Иисус. Принц вырос в богатстве и роскоши дворца, но
после того как увидел человеческие страдания – после то-
го, как понял неизбежность расставания с самыми дорогими
для нас предметами и людьми, – он покинул дворец и в оди-
ночестве отправился на поиски причин, вызывающих наши
страдания, и способов устранить эти причины.

И он достиг полного понимания этого, и стал учить людей
своему пути. И многие покинули свои дома, чтобы следовать
за ним, соглашаясь вести простой образ жизни – жизнь мо-
наха, свободного от собственности. И были их мысли сво-
бодны от бремени забот о том, что и кому принадлежит.

Много лет спустя один из учеников рассказал о том, как
впервые была изложено учение Алмазного Огранщика. Он
говорит о Будде, своем учителе, называя его «Победитель».

Я слышал, как Будда однажды говорил эти слова.
Победитель жил в Шравасти, в роще Аната

Пиндада, в садах принца Джетавана. И вместе с
ним было 1250 монахов, которые были учениками
первого уровня, а также великое множество учеников
пути сострадания, и были они столь же великими и
святыми.

Фраза: «Я слышал, как Будда однажды говорил эти сло-
ва» – обычное начало древних книг мудрости, многие из ко-



 
 
 

торых были записаны намного позже того, как Будда поки-
нул этот мир. Люди в те дни очень хорошо умели запоминать
с первого раза наставления великих учителей.

Слово «однажды» стоит здесь с особой целью. Во-первых,
оно характеризует необычайно высокий уровень интеллекта,
которым обладал простой народ древней Индии; об этом го-
ворит тот факт, что они не только могли со слуха выучить
что-то наизусть, но и понять сокровенный смысл сказанно-
го. Во-вторых, это слово показывает, что «Алмазный Огран-
щик» прозвучал только один раз, а значит, заключенная в
нем мудрость – знание о том, что реально приводит все в
движение, – это редчайшая драгоценность нашего мира.

В своем комментарии к «Алмазному Огранщику» Чоней
Лама подробнее рассказывает о том, как и когда прозвучало
это великое учение. Жирным шрифтом показаны цитаты из
«Алмазного Огранщика», которые он вставил в свой текст.

Этими словами описано место действия. Человек, кото-
рый излагает, – это тот, кто записал учение, чтобы мы могли
слышать эти слова. Сперва он говорит, что он слышал слова
Будды. Однажды означает определенное время.

Победоносный жил в Шравасти, в роще Аната Пиндада, в
садах принца Джетавана. Вместе с ним там было великое со-
брание 1250 монахов, учеников первого уровня, и еще неис-
числимое количество последователей пути сострадания, и
все они были великими и святыми.

В свое время в Индии существовало шесть великих го-



 
 
 

родов, включая тот, что некогда был известен как «Шрава-
сти». Он располагался во владениях Царя Прасена Аджита и
славился своим великолепным садово-парковым ансамблем,
принадлежащим принцу Джетавану.

Настало время – через несколько лет после того, как Побе-
доносный достиг просветления, – когда некий домовладелец
по имени Аната Пиндада решил, что непременно построит
большой чудесный храм, в котором смогут постоянно жить
Будда и его последователи. С этой целью он предстал перед
принцем Джетаваном и купил его сады, заплатив ему столько
золотых монет, что хватило бы покрыть всю эту территорию.

Джетаван тоже поднес Победоносному участок земли, на
котором проживал обслуживающий персонал садового хо-
зяйства. Аната Пиндада, прибегнув к возможностям Шари-
путры, призвал мастеров, как из мира людей, так и из мира
богов, чтобы те возвели великолепный, невиданный доселе
парк на этих угодьях.

Когда парк был закончен, Победоносный, постигнув тай-
ное желание Джетавана, присвоил главному храму его имя.
Аната Пиндада, между прочим, тоже был махасаттвой, кото-
рый родился специально, чтобы выступить в роли спонсора
самого Будды.

Смысл этих вступительных строк Алмазного Огранщи-
ка очень важен. Будда собирается дать свое учение собра-
нию монахов, которые решили, подобно ученикам Иисуса,
оставить свои обычные занятия и посвятить свои жизни изу-



 
 
 

чению буддийского пути. Но причина, по которой переда-
ча учения вообще состоялась, заключается в том, что на-
шлись могущественные богатые люди, которые сделали это
возможным.

Власть царей древней Индии была движущей силой эко-
номической и политической жизни управляемых ими стран,
эта власть была не чем иным, как точным эквивалентом со-
временного Западного бизнес-сообщества. Когда в наши дни
мы говорим о Будде и буддийских идеях, то чаще всего ри-
суем себе экзотического гражданина восточной националь-
ности с шишкой на макушке, а если нам приходилось видеть
китайские статуэтки, то еще и с улыбкой до ушей и боль-
шим животом. А теперь представьте себе высокого изящно-
го принца, который без лишнего шума шествует по стране и
со знанием дела, убежденностью и состраданием проповеду-
ет идеи, которые каждый человек может использовать, что-
бы достичь жизненного успеха и сделать саму свою жизнь
осмысленной.

И его последователи – это не просто бритоголовые нищен-
ствующие монахи, сидящие скрестив ноги перед голой сте-
ной и бубнящие «ОМ». Возможно, величайшими мастерами
буддизма в древние времена были именно члены царского
рода, обладающие вдохновенным азартом и талантом управ-
лять целыми странами и их экономикой. Есть, например, ве-
ликое буддийское учение под названием «Калачакра», или
«Колесо Времени», – за последние несколько столетий оно



 
 
 

передавалось в особом кругу каждым далай-ламой Тибета.
Так вот, в самом начале Будда учил ему древних царей Ин-
дии, то есть личностей выдающейся интуиции и необыкно-
венных возможностей, которые, в свою очередь, передавали
его по царской же линии на протяжении многих поколений.

Я завел здесь этот разговор, чтобы обратить ваше внима-
ние на обычное заблуждение, касающееся не только буддиз-
ма в частности, но и внутренней духовной жизни каждого
вообще. Буддизм всегда учил, что есть время и место для
того, чтобы вести уединенную жизнь монаха, отрешиться от
мира с целью научиться быть ему полезным. Но мы должны
служить миру, а раз так, то для этого мы должны жить в этом
мире.

За годы работы в корпорации мне довелось столкнуть-
ся с большим числом воротил бизнеса, которые раскрыли
мне невероятные глубины своей внутренней духовной жиз-
ни. В первую очередь это касается алмазного дилера по име-
ни Дхиру Шах из города Бомбей, название которого недав-
но исправлено на более точное Мумбай. Если вы взглянете
на г-на Шаха, сходящего по трапу самолета в нью-йоркском
аэропорту Кеннеди, то увидите смуглого низкорослого оч-
карика с редеющими волосами и застенчивой улыбкой. Он
проберется сквозь толпу, подхватит свой небольшой потер-
тый чемоданчик, затем возьмет такси и отправится в самый
скромный отель Манхэттена, где на ужин неизменно съест
несколько ломтиков хлеба домашней выпечки, приготовлен-



 
 
 

ного и заботливо уложенного в сумку его любящей женой
Кэтки.

На самом деле г-н Шах – один из самых влиятельных
скупщиков бриллиантов в мире, ежедневно приобретающий
тысячи камней для «Андин». И все же я без лишних слов
могу утверждать, что он – высочайшая духовная личность из
тех, что я когда-либо встречал. Не торопясь, год за годом, он
раскрывал для меня богатство своей внутренней жизни.

Г-н Шах исповедует джайнизм – древнюю религию Ин-
дии, которая зародилась в ту же эпоху, что и буддизм, око-
ло двух тысяч лет назад. В вечерней тишине мы вместе
усаживались на холодный пол храма в его квартале; про-
стой, но изящной конструкции, этот храм был настоящим
уголком спокойствия посреди бомбейского хаоса. Служите-
ли неспешно двигаются перед алтарем в прохладном полу-
мраке внутреннего святилища, на их лицах играют отблески
приглушенного красного света небольших масляных ламп,
возжигаемых ими в честь своего бога.

Женщины в мягких ниспадающих шелковых одеждах
молча входят и прикасаются к земле в глубоком поклоне, за-
тем так же молча садятся для молитвы. Детишки, перешеп-
тываясь, переходят от статуи к статуе, глядя вверх на тыся-
чи изображений святых. Бизнесмены оставляют свои порт-
фели и обувь на ступеньках у входа и в почтении проходят
внутрь, усаживаясь для своей спокойной внутренней беседы
с Махавирой.



 
 
 

Вы можете долго сидеть в этом храме, пребывая в благо-
дати; вы можете совершенно позабыть о времени, о том, ка-
кой сегодня день недели, о том, что вам пора вставать и идти
домой, и даже забыть об Оперном театре.

Оперный театр – имя нарицательное для обозначения ал-
мазного бизнеса в Индии, где в грязных кирпичных домах
и многоэтажных офисах стоимостью несколько миллионов
долларов работает порядка полумиллиона человек, ограняя
большую часть мирового оборота алмазов и снабжая своей
продукцией клиентов в Америке, Европе, Ближнем Востоке
и Японии. Оперный театр – это на самом деле всего лишь
два ветхих здания в дебрях Бомбея, одно в шестнадцать, а
другое в двадцать пять этажей, названные так, потому что
неподалеку находится столь же ветхое здание старой оперы.

Чтобы попасть туда, вы приезжаете в полуразвалившем-
ся авто к невероятно переполненной парковке, затем чудом
проталкиваетесь, выискивая лазейки, через плотную толпу
начинающих алмазных дилеров, выкрикивающих друг другу
предложения и контрпредложения и размахивающих потре-
панными бумажными пакетами с горсткой крошечных алма-
зов внутри. Потенциальные партнеры – продавцы, стоящие
лицом к лицу с покупателями, – тыкают друг друга в ладони,
на немом языке этой особой распальцовки обсуждая цену,
при которой сделка состоится.

Прорвавшись через эту мелкую рыбешку, вы оказывае-
тесь в толпе, осаждающей один из работающих сегодня еле



 
 
 

живых лифтов. (Здесь всегда нужно выбирать: либо поехать
на лифте с риском застрять на несколько часов между эта-
жами, когда опять вырубят электричество, либо преодолеть
около двадцати пролетов лестницы пешком, проклиная бом-
бейскую жару и влажность, насквозь пропитавшую потом ва-
шу свежую новую рубашку). Далее следует ритуал откры-
вания экзотической комбинации старинных индийских зам-
ков, электронных детекторов движения и навороченных аку-
стических датчиков – и вот вы в офисе.

Здесь все по-другому. В офисах побольше – везде мрамор:
мрамор на полу, мрамор на стенах, мрамор по всей ванной
комнате и шедевры утонченной античной резьбы на мрамор-
ных подставках, привезенные из бельгийского филиала. Ар-
матура в туалете вызолочена, а унитаз представляет собой
невероятный гибрид западного стульчака с восточными под-
ставками для ног по бокам, чтобы при желании можно было
по-индийски усесться на корточки.

За внутренними закрытыми на замок дверьми располага-
ются тихие кондиционированные комнаты с длинными ряда-
ми юных индийских леди, одетых в свободные сари, излюб-
ленную одежду женщин Индии на протяжении последних
тысячелетий. Они неслышно сидят под флуоресцентными
лампами с точно подобранной длиной световой волны, и пе-
ред каждой девушкой лежит аккуратная горка алмазов, сто-
имость которой может достигать ста тысяч долларов. Рука
с остроконечным пинцетом выскальзывает из складок сари,



 
 
 

подхватывает из горки очередной алмаз, подносит его к юве-
лирному увеличительному стеклу вроде монокля, прижима-
емому к глазу другой рукой, и грациозным жестом уклады-
вает на подкладку из тонкой бумаги в одну из пяти-шести
меньших кучек. Так алмазы сортируют по классу и цене.

В комнате слышны лишь тихое шуршание пинцета по бу-
маге да легкое постукивание алмазов, укладываемых в со-
ответствующую горку. Эта картина везде одна и та же, будь
то Нью-Йорк или Бельгия, Россия или Африка, Израиль или
Австралия, Гонконг или Бразилия.

Как-то раз мы выезжали за город, чтобы увидеть, как на
самом деле в Индии режут камни. Огромное количество ал-
мазов ограняют на дому при участии всей семьи. Необрабо-
танное алмазное сырье от крупных компаний Бомбея еже-
дневно развозится по сельской местности широкой сетью по-
сыльных с крошечными сумками, путешествующих на поез-
де, автобусе, велосипеде, а то и просто пешком. Камни воз-
вращаются тем же способом, заканчивая свой путь в одной
из сортировочных комнат, а затем в металлической коробоч-
ке препровождаются курьером компании по перевозке цен-
ных грузов «Бринкс» на ежедневный авиарейс в Нью-Йорк.

Навсари – это типичный город огранщиков в штате Гуд-
жарат севере от Бомбея, с наибольшей концентрацией алмаз-
ных фабрик. Рабочие стекаются в Навсари со всей страны в
надежде получить самую стабильную работу в Индии. Они
нанимаются, скажем, на шесть месяцев, обычно до одного из



 
 
 

больших религиозных праздников вроде Дивали. Затем по-
лучают праздничную премию и на следующий день отправ-
ляются назад, порой за тысячи миль, чтобы несколько недель
побыть со своей женой и детьми и вложить деньги в сосед-
ский урожай кукурузы. Потом снова пакуют небольшую сум-
ку и возвращаются на фабрику, на очередную полугодовую
вахту.

Покупка алмазов в Навсари не похожа ни на одну другую
во всем мире. Представьте, что вы пытаетесь протиснуться
сквозь толпу, запрудившую не меньше мили грязной улицы
в центре индийского городка. Все орут, каждый крикун сжи-
мает в руках маленький клочок бумаги, в который завернута
пара алмазов размером чуть больше, чем точка в конце этого
предложения. Камни еще покрыты шлифовальной смазкой,
делающей их тускло-серыми, но на ярком солнечном свете
только дурак – или хорошо обученный индийский дилер –
попытается купить такой алмаз, не имея возможности отли-
чить чисто белый (очень дорогой) от ярко-желтого (можете
сразу выбросить).

Машины, надрывно гудя, с обеих сторон прокладывают
себе дорогу сквозь сплошную человеческую массу. Солн-
це бьет в голову. Тончайшая пыль оседает на вашу рубаш-
ку и смешивается с потом, превращаясь в коричневую пас-
ту. Уличные мальчишки на четвереньках ползают буквально
между ног у дилеров в надежде отыскать случайно обронен-
ный кусочек алмаза; они похожи на кур, роющихся в земле



 
 
 

в поисках зерна.
Самые окраины индийской алмазной империи лежат бли-

же к Бхавангару, недалеко от западного побережья Аравий-
ского моря, там, где начинаются пустыни Раджастана и стоит
Джайпур – город алмазных дилеров, выстроенный из розо-
вого песчаника. Дхиру Шах едоставил меня туда на разбол-
танном индийском самолете, и вот мы уже в машине на пути
к самому священному месту для джайнов – горе Палитана.

На границе с пустыней мы останавливаемся у последней
алмазной фабрики размером не боле виллы и пьем сильно
ароматизированный индийский чай из маленьких чашечек,
а ребятишки и экзотические женщины из прислуги выгля-
дывают из-за черепичных стен и навесов, с хихиканьем гла-
зея на белого человека, впервые за долгие годы проходящего
этой дорогой. Мы покидаем этот дом и последнюю фабрику,
оставив суету позади, как бы уходя от своего бизнеса к под-
ножию священной горы в поисках внутренней жизни.

Ночуем в скромном постоялом дворе у подножия горы.
Его построили для своих нужд добровольцы из числа наших
собратьев по алмазному бизнесу, чтобы приезжать туда вся-
кий раз, когда возникает такая духовная потребность. Пе-
ред самым рассветом Дхиру молча приводит меня в особый
внутренний двор, откуда начинается тропа к вершине. На
каменных стенах вырезаны молитвы двадцати пяти веков, и
здесь мы оставляем обувь, ибо восхождение по этой камен-
ной тропе должно быть совершено босиком в знак уважения



 
 
 

к святости этого места.
В предрассветных сумерках мы движемся вперед вместе с

тысячами паломников. Воздух прохладен. Впадины, протер-
тые в камнях под нами, напоминают о том, что, выходя каж-
дым утром в течение столетий, миллионы ног взобрались на
гору этим путем. Восхождение длится несколько часов, но
их почти не ощущаешь в окружении возвышенных мыслей
и молитв паломников, надежных, как скала под ногами.

И вот мы на вершине: вступаем под сень небольших, вы-
резанных из камня храмов, святилищ и алтарей, еще более
темных внутри, чем темнота снаружи. Мы просто движемся
вслепую на ощупь, садимся, где придется, и застываем в ме-
дитации на холодных камнях. Света нет, едва слышны без-
звучные молитвы. Чувствуешь не только дыхание и стук сер-
дец тысяч людей вокруг, но и охватившее всех ожидание.

Все паломники, обратившись лицом на восток, сидят на
склоне вершины, обращенном к равнинной части Индии.
Тьма в закрытых для медитации глазах начинает едва замет-
но отступать, вскоре появляются розовые, затем шафрано-
вые и вот, наконец, золотисто-бронзовые тени поднимающе-
гося индийского солнца. Мы остаемся, мы все остаемся в ме-
дитации, каждый обдумывает свою жизнь и то, как он будет
теперь жить после возвращения.

Никто не брал с собой воду или пищу, это было бы кощун-
ством по отношению к горной святыне. Нам пора вставать, и
вот, совершив поклонение храмам, мы начинаем вприпрыж-



 
 
 

ку спускаться к подножию. У всех теперь приподнятое на-
строение, ребятня хохочет и убегает вперед. Первый раз в
своей жизни вы понимаете, какое это все-таки чудо – обувь,
потому что ваши непривычные к камням ноги начинают все
больше опухать и кровоточить. И тем выше вы оцениваете
это великое изобретение.

И только тогда я узнаю, что Дхиру Шах, этот веселый ма-
ленький темнокожий алмазный дилер, провел первые годы
своей жизни у ног духовных наставников на этой самой го-
ре. И еще позднее мне становится известно, что во время
его визитов в Нью-Йорк на совет директоров иностранных
филиалов он, похоже, соблюдает пост и глубокой ночью со-
вершает молитвы в своем маленьком гостиничном номере
над сверкающими огнями Таймс-сквер. Его офисы в Бом-
бее полны теплом семейного очага, он заботится о каждом
из своих служащих как о сыне или дочери, одним помогая
оплатить свадебную церемонию, а другим – похороны близ-
кого человека. Через него целыми днями проходят сделки на
миллионы долларов, а он озабочен тем, чтобы не взять себе
ни цента, если тот предназначен для других целей.

Дома он столь же хорошо руководит своей собственной
семьей. В те годы, пока я тесно сотрудничал с семьей Шах,
они жили в крохотной квартирке на третьем этаже неболь-
шого тихого дома в местечке под названием Виле-парле. Г-
жа Шах была состоятельной и до замужества, а Дхиру (всту-
пивший в брак, уже имея сына по имени Викрам) прибавил к



 
 
 

ее богатству свое, и все вокруг стали бесцеремонно убеждать
их переехать в апартаменты побольше. Дети, мол, растут, и
им требуются собственные комнаты. Но семья продолжала
жить, как жила годами: дед оставался в отдельной удобной
комнате со входом через кухню, окруженный всеобщей забо-
той и уважением; остальные, посмеиваясь, устраивались на
ночлег под звездами, тесно сдвигая свои постели, чтобы по-
меститься на балконе и во сне наслаждаться ночным возду-
хом и ароматами цветущих деревьев. И даже когда наконец
была достроена их многокомнатная квартира в элитном рай-
оне города, все закончилось тем, что спать они стали вместе
в угловой комнатке. В тесноте, да не в обиде! И они счаст-
ливы.

Я рассказал все это по очень простой причине. У амери-
канцев, не исключая меня самого, всегда был очень цинич-
ный взгляд на людей, которых мы называем «бизнесмены».
В моем детстве в 60-е годы это слово в чей-либо адрес звуча-
ло почти как оскорбление. Стереотип бизнесмена был такой:
хищник, одетый в подчеркнуто деловой костюм, со слишком
быстрой речью, живущий только ради денег и готовый на все
ради денег, равнодушный к нуждам окружающих его людей.
Только представьте себе этот портрет!

Но мир бизнеса сегодня – это, без сомнения, обширное
объединение самых талантливых людей страны. В них есть
то, что сейчас принято называть драйв; они обладают спо-
собностью делать именно то, что нужно для успеха любого



 
 
 

предприятия, причем делают это как никто другой. Их ра-
бота автоматизирована и отлажена, как часовой механизм,
они постоянно улучшают продукцию, постоянно сокращают
свои временные и денежные затраты. Они уверенно идут по
пути новаторства и повышения эффективности, как никто в
нашем обществе.

Бизнесмены – это глубокие, гибкие, основательные и про-
ницательные люди. Другие здесь просто не выживают, ибо
бизнес требует особой чистоты человеческой породы, у него
есть свой собственный естественный отбор. Ты не удер-
жишься ни на одной должности, если работаешь непродук-
тивно. Либо владельцы, либо руководство, а скорее всего
твои собственные коллеги изгонят тебя из своей среды, если
тебе не удается внести свой вклад в производство. Я неодно-
кратно наблюдал такой процесс: это похоже на отторжение
организмом инородного тела.

Самые выдающие бизнесмены обладают богатым внут-
ренним миром: их духовный голод – потребность в истинной
духовной жизни – такой же, как у нас, только еще сильнее.
Много чего повидав, они лучше понимают мир, чем боль-
шинство из нас; они прекрасно знают, что он может им дать,
а чего не может. Они требуют логики в духовных вещах,
они требуют, чтобы метод и результаты его применения бы-
ли четко определены, как ясны и понятны условия любой
коммерческой сделки. Часто эти люди выпадают из активной
духовной жизни, и это вовсе не потому, что они жадные или



 
 
 

ленивые, просто ни один из путей не отвечает их требовани-
ям. Алмазный Огранщик специально был создан для таких
людей – талантливых, требовательных и здравомыслящих.

Никогда не соглашайтесь с идей, что у активно работа-
ющего бизнесмена нет возможностей, времени или личных
качеств, которых требует настоящая духовная жизнь, или с
мыслью о том, что глубокая внутренняя работа якобы про-
тиворечит карьере бизнесмена. Мудрость Алмазного Огран-
щика гласит, что именно люди, способные к бизнесу, обла-
дают достаточной внутренней силой для быстрого восприя-
тия и осуществления глубочайших духовных практик.

Эта мудрость хороша для людей, и несомненно не менее
хороша она и для бизнеса. И это совершенно не противоре-
чит внутреннему смыслу слов Будды. В современном мире
именно бизнес-сообщество возглавит незаметную, но неиз-
бежную революцию во взглядах на то, как вести дела на ра-
боте, да и в жизни, используя древнюю мудрость для дости-
жения целей современного мира.

Итак, в заключение давайте послушаем, как Будда
проснулся и приступил к работе в тот день, когда он обучал
искусству Алмазного Огранщика.

Утром Победитель надел монашеские одеяния,
укутался в накидку и, взяв патру (чашу для сбора
подаяний), вошел в великий город Шравасти, и, проходя
от дома к дому, просил подать ему что-нибудь на
пропитание, как делают буддийские монахи. После



 
 
 

того как еда была собрана, он покинул город и вкусил ее.
Закончив трапезу, Будда отложил свою чашу и

накидку до завтра, ибо придерживался практики
никогда не есть на ночь, с целью сохранить ясность
ума. Затем он омыл ноги и уселся на подушку, которая
была ему предназначена. Он принял позу полного
лотоса, скрестив ноги и выпрямив спину, и погрузился
в состояние созерцания.

И тогда подступили к Победителю множество
монахов и, подойдя к нему, поклонились, коснувшись
головой его ног. Они трижды обошли вокруг него в знак
почтения, после чего уселись по одну сторону. Среди
этих учеников был младший монах Субхути, который
и сел вместе с ними.

И поднялся со своей подушки молодой монах по
имени Субхути, и спустил край своей рясы, обнажив
правое плечо в почтительном жесте, и коснулся
правым коленом земли. Он обратил свое лицо к
Победоносному и, сложив ладони у сердца, поклонился.
И обратился к Победоносному с такими словами:

–  О Победитель, Будда, Татхагата (Татхагата –
Тот, кто так ушел – одно из имен Будды. Этим
именем он называл себя сам вместо «я», тем самым
подчеркивая, что он уже не совсем человек, что он уже
перешел в другое состояние. «Так»  – подразумевает:
так, как предшествующие ему Будды), тот кто одолел
все пагубные мысли, Полностью Просветленный, ты
пожаловал множество благословенных наставлений
ученикам, следующим путем сострадания, тем кто



 
 
 

велик и свят. Все наставления, что ты когда-либо
давал нам, о Будда, чрезвычайно полезны!

О Татхагата, тот, кто одолел все пагубные мысли
и пришел к полному Просветлению, ты дал своим
ученикам точные указания. И эти указания, данные
тобой, невообразимо великолепны.

И затем Субхути задал такой вопрос:
–  Как быть тем, кто уверенно встал на путь

сострадания? Как они должны жить? Как они должны
практиковать? Как им держать свои помыслы в
чистоте?

И Победоносный ответил на вопрос Субхути, и
сказал такие слова:

–  Все правильно, Субхути, все правильно. Твои
слова верны. Ттатхагата и впрямь дал множество
полезных наставлений ученикам, следующим по пути
сострадания, этим великим и святым людям.
Татхагата действительно дал им самые ясные
указания. А раз так, то слушай же, что я говорю, о
Субхути, и будь уверен, что запомнишь накрепко, ибо я
открою тебе, как должны жить те, кто твердо встал
на путь сострадания, как им следует практиковать и
чему посвящать свои мысли.

– Да будет так! – ответил младший монах Субхути
и опустился на землю, чтобы слушать наставления
Победителя. И начал тогда Победитель такими
словами…



 
 
 

 
Глава 4

Скрытый потенциал всех вещей
 

Итак, теперь мы готовы перейти к самому главному. При-
знайтесь: вы хотите преуспевать в бизнесе и быть успешны-
ми в жизни, но в то же время интуитивно понимаете, что без
духовной составляющей ваша жизнь будет неполной. Вы хо-
тите и хорошо зарабатывать, и уметь медитировать.

На самом деле для достижения настоящего успеха в биз-
несе необходимы глубокие внутренние осознания, нераз-
рывно связанные с духовной стороной жизни. Эти составля-



 
 
 

ющие не противоречат, а скорее наоборот дополняют друг
друга. В данной главе речь пойдет о скрытом потенциал ве-
щей – о том, что в буддизме называют «пустотой», – но по-
ка я прошу вас не удивляться этому странному понятию и
не пытаться сразу понять, что оно означает. Его смысл су-
щественно отличается от привычного нам, и в нем заключен
секрет любого успеха.

Хорошей отправной точкой может стать удивительный
диалог между Буддой и его учеником Субхути:

Младший монах Субхути почтительно обратился к
Победителю с такими словами:

– О Победитель, как называется это особое учение?
Как нам следует относиться к нему?

И Победитель ответил ему:
– О Субхути, это учение называется «Совершенная

мудрость», именно так и следует относиться к нему.
Почему это так? Потому что, о Субхути,

совершенная мудрость, которую дает Татхагата,
никогда не могла бы существовать. Именно поэтому
мы можем называть ее «Совершенной мудростью».

Скажи мне, Субхути, как ты думаешь, существует
ли хоть одно учение, которое Татхагата мог бы дать?

И Субхути отвечает с глубоким почтением:
– Нет, Победитель, не существует. Учение, которое

Татхагата мог бы дать, никогда не могло бы
существовать.

После такого утверждения можно подумать, что Алмаз-



 
 
 

ный Огранщик уплывает куда-то в мир бессмысленной игры
слов, с которым, к сожалению, зачастую ассоциируется буд-
дизм в западной культуре. Но это совсем не так.

Давайте разберемся, что здесь было сказано и почему, и
попробуем понять, как это можно применить в нашем бизне-
се. А применить это действительно можно. В этих словах за-
ключен секрет абсолютно успешной жизни. Суть этого диа-
лога можно свести к следующему:

Субхути. Как нам следует назвать эту книгу?
Будда. Назовите ее Совершенная мудрость.
Субхути. Как нам следует относиться к этой

книге?
Будда. Относитесь к ней как к совершенной

мудрости. А если тебе интересно почему, то я отвечу,
что совершенной мудрости, о которой я пишу, в любом
случае не могло бы существовать, и именно поэтому я
решил назвать книгу Совершенная мудрость. Кстати,
Субхути, думаешь ли ты, что книга – это книга?

Субхути. Нет, конечно. Все знают, что ты никогда
не пишешь книг.

Загадка и одновременно ключ к пониманию скрытого по-
тенциала вещей содержится в утверждении: «Ты можешь на-
зывать книгу «книга» и думать о книге, как о «книге», по-
скольку она никогда не могла быть книгой». Это утвержде-
ние имеет очень конкретный и важный смысл. Это совсем
не язык мумбо-юмбо. В нем содержится все, что вам нужно
знать, чтобы быть успешным в личной и профессиональной



 
 
 

жизни.
Для иллюстрации этой идеи о скрытом потенциале давай-

те возьмем простой пример из деловой жизни. Речь пойдет
о недвижимости.

Когда мы еще только начинали бизнес «Андин», то сни-
мали на правах субаренды пару комнат в офисе ювелир-
ной компании ближе к центру, рядом с «Эмпайр Стейт Бил-
динг». Хозяева – Офер и Ая – помещались в каморке ря-
дом с чуть большей перегороженной комнатой, где вокруг
большого стола сидели Уди (спец по алмазам), Алекс (юве-
лир-дизайнер), Ширли (компьютерная барышня) и ваш по-
корный слуга. На длинной стороне стола сортировались ал-
мазы; на углу его в компьютер вводились счета. Ну а я на дру-
гом углу висел на телефоне, пытаясь вызнать имена секрета-
рей крупных покупателей драгоценностей, чтобы мы могли
обращаться непосредственно к первым лицам.

Весь наш ассортимент состоял примерно из пятнадца-
ти колец, изображенных на одной фотографии; Офер и Ая
бегали повсюду и всем его показывали. Для них это было
приятным занятием, потому что, ничего не зная о бизнесе
в Америке, они парадоксальным образом обладали гораздо
более творческим подходом. Их нисколько не беспокоило,
что некоторые приемы здесь не работают (и те вдруг сраба-
тывали), а некоторые вещи делать категорически запреще-
но (типа заявиться в футболке техасского клуба Далласские
Ковбои на встречу с администрацией одной из крупнейших



 
 
 

сети магазинов в мире).
Офер любил войти и ошарашить нас очередным вопросом

об Америке такого рода: «Тут вот в календаре сказано, что
завтра День сурка. Это ваш национальный праздник? Ребя-
та, вы собираетесь брать в этот день выходной? Должны ли
мы вам его оплатить?» Иногда мы отвечали: «Да, это очень
важный праздник в Америке».

С другой стороны, они не могли понять, с какой стати кто-
то норовит уйти домой раньше 11 часов вечера, и чаще всего
мы работали до этого времени, а то и позже. Моя ежедневная
поездка в загородный монастырь занимала около двух часов,
и поэтому я всегда приезжал домой около часа ночи, чтобы
в шесть уже быть на ногах для возвращения в город.

Алмазы и ювелирные изделия прибывали к нам с изра-
ильской фабрики и сразу поступали к покупателю. Похоже,
люди думали, что у нас есть собственные производственные
мощности, но зачастую все сводилось к беготне из центра
на угол Пятой авеню и 47-й улицы в бронированный офис
компании «Бринкс» и обратно, срыванию лишних наклеек
с упаковки, только что доставленной из Тель-Авива, накле-
иванию на коробку нашего фирменного лейбла с именем за-
казчика и ее доставки в офис этажом выше.

Помню один ужасный случай, когда мне пришлось от-
крыть одну из таких коробок, чтобы разделить ее содержи-
мое между двумя покупателями. Внутри лежала внушитель-
ная связка алмазных перстней из так называемого медного



 
 
 

золота! Я помчался обратно в центр в район тридцатых улиц
с этим товаром, который вызвал бешеное количество теле-
фонных звонков на Ближний Восток. Проблема в том, что
14-каратное золото можно сделать по-разному. В золотой ка-
ратной системе (в отличие от алмазной) число двадцать че-
тыре означает чистое золото. Оно слишком мягкое для юве-
лирных изделий, и при нормальной носке 24-каратный пер-
стень просто разваливается. Поэтому мы примешиваем раз-
личные металлы, чтобы сделать его тверже.

Если такая смесь на четверть состоит из других метал-
лов, то кольцо считается 18-каратным. В США разрешены
сплавы в восемнадцать, четырнадцать и десять золотых ка-
ратов. Металл, который добавляется, чтобы сделать коль-
цо тверже, определяет и его окончательный цвет: напри-
мер, от никеля золото становится светло-желтым, а от меди
– ярко-красным. Комбинируя примеси, получают и другие
оттенки. Американцам чаще всего нравится светло-желтая
гамма, азиаты обычно предпочитают золото темных оттен-
ков, а многие европейцы – чисто медное, или червонное, зо-
лото. Эта партия колец была отлита по ошибке в европей-
ском цвете.

Это воспоминание о ранних годах нашей компании мне
особенно дорого: как наша команда из трех-четырех чело-
век очертя голову рванула тогда в центр, на завод гальвани-
ческих покрытий, как мы уговаривали его владельца поторо-
питься с нанесением дополнительного слоя желтого (очень



 
 
 

дорогого) золота поверх червонного. И вот мы с этими буду-
щими мультимиллионерами сидим за столом вместе с пятна-
дцатью пуэрториканскими девушками. Офер и Ая пытаются
перекричать друг друга на иврите, обсуждая инструкции, а
девушки вторят им на испанском – и никто из них не может
понять, зачем нужно золотить золото. Но уже очень скоро мы
сидим плечом к плечу, ссутулившись над этими алмазными
перстнями, и покрываем их специальным составом, который
защитит те части, которые мы не хотим золотить.

Потом на свой страх и риск мы завели собственную фаб-
рику. Помещение было почти такое же – комната с го-
лым цементным полом на манхэттенской улице, разделенная
огромными стенами в виде железных решеток. Было там и
наше первое настоящее хранилище в подвале. И здесь есть
что вспомнить! Например, как в ночь переезда мы распусти-
ли на нитки ковер и ползали вокруг на четвереньках, соби-
рая крошечные алмазные осколки, которые обронили за по-
следние месяцы работы (их набралось несколько сот). Или
как наша сотрудница случайно заперлась в новом хранили-
ще на всю ночь, а ее муж все интересовался, до какого же
времени мы все-таки работаем. Как я вкалывал до седьмо-
го пота в одном и том же, единственном (шерстяном) костю-
ме среди влажного нью-йоркского лета, потому что мой лама
требовал, чтобы я никогда не забывал играть свою роль, –
мне полагалось носить костюм каждый день, не помышляя
снять его или хотя бы ослабить галстук.



 
 
 

Прошло что-то около шести месяцев на нашей новой фаб-
рике, и пора было принимать решение о новом переезде. Мы
были на распутье. Стоит ли рискнуть и перебраться в Ал-
мазный район? Что, если мы арендуем большие площади, а
заказов станет меньше? Что, если мы снимем маленькое по-
мещение, а заказы придут большие – как нам тогда их вы-
полнить?

В результате мы заняли около половины этажа небольшо-
го обветшалого дома, примыкающего к основному району, –
это был компромисс между риском прогореть на большом
помещении и безопасностью дешевой аренды. Я руководил
сам собой в Алмазном отделе (самой маленькой комнатуш-
ке), иногда работал в отделе сортировки (скромной комна-
те, которая служила еще и приемной), а бывало, что и в хра-
нилище (маленьком саркофаге, где стоя могли разместиться
две мумии). Производство располагалось в самой большой
комнате, в углу которой сидел одинокий полировщик.

В течение года мы удвоили уровень продаж (так повто-
рялось потом около десяти лет), и возникла настоятель-
ная необходимость расширить пространство, пусть даже с
риском. Ведь мы буквально сидели друг у друга на голове.
Шутили даже, что каждому квадратному дюйму, который ты
занимаешь, соответствует тысяча долларов зарплаты: на мою
долю приходилось тогда дюймов пятнадцать. Из соображе-
ний безопасности мы не могли пускать внутрь поставщиков
алмазного сырья, и потому нам приходилось заключать сдел-



 
 
 

ки, стоя снаружи между фойе (которое называлось «запад-
ня») и приемной, чтобы другие алмазные дилеры не слыша-
ли первоначальную цену, которую мы давали. Представьте,
каково это – стоять в маленьком, слабо освещенном коридо-
ре с небольшим свертком, наполненном тысячами крохот-
ных алмазов, стараясь перекричать шум шлифовального це-
ха за спиной (да так, чтобы тебя не услышали сидящие пря-
мо перед тобой люди), высчитывая суммарную закупочную
стоимость, завлекая оппонента расценками и слегка продви-
гаясь в цене ему навстречу. Ваш оппонент делает то же са-
мое, и все это часто напоминает дуэль на рапирах в деревен-
ском сортире.

Кстати, насчет «западни». Это такая особая зона в алмаз-
ном предприятии, куда в первую очередь попадает со звон-
ком через наружную дверь посторонний посетитель. Дверь
за ним захлопывается, а его самого проверяют через видео-
камеру или пуленепробиваемое стекло, и только тогда он – и
снова со звонком – проходит через вторую дверь, после че-
го оказывается, наконец, во владениях компании. Электрон-
ный механизм не позволяет, чтобы обе двери были открыты
одновременно, и это может привести к забавной (для дру-
гих) ситуации, когда, уходя последним и выйдя через внут-
реннюю дверь, вы вдруг вспоминаете, что забыли ключи от
входной.

Итак, оказавшись перед необходимостью расширения, мы
выбрали самый надежный путь и выкупили у арендаторов



 
 
 

вторую половину этажа. Вскоре и эта площадь была освоена,
и на каждого снова приходилось около двадцати дюймов, и
тогда мы сняли соседний этаж, присоединив его лестницей.
И опять мы съехали на отметку двадцать дюймов, все вре-
мя удваивая уровень продаж, и арендовали последний этаж,
который еще сдавался. К сожалению, он был отделен от нас
двумя пролетами.

Когда нам снова понадобилось пространство, мы так и не
смогли убедить кого-нибудь съехать и освободить для нас
еще один этаж. Поиски в соседнем здании, поменьше наше-
го, тоже ничего не дали. Поэтому мы сняли этаж через дом от
нашего офиса. Он располагался так высоко, что туда удалось
протянуть целый пучок абсолютно незаконных сетевых ка-
белей для компьютеров, не задевая более низкое здание меж-
ду нами. Ни дать ни взять бельевые веревки, более уместные
среди многоэтажек Бруклина, а не между башнями из стекла
и бетона в самом сердце Манхэттена.

Теперь мы попали в очень неудобное положение; прихо-
дилось постоянно дефилировать туда-сюда по улице с боль-
шими пакетами алмазов – а еще рубинов, сапфиров, амети-
стов и дюжиной других камней,  – только для того, чтобы
передавать их между сортировочными комнатами в разных
зданиях. Это было опасно, а тут еще Алмазный район стал
расширяться в нашу сторону, и арендная плата непрерывно
росла. Мы должны были принять решение о том, где же раз-
местить наш бизнес, который к тому времени имел много-



 
 
 

миллионный годовой оборот и около сотни служащих. И это
снова подводит нас к вопросу о недвижимости и скрытому
потенциалу вещей.

Есть особая категория бизнесменов, достигших извест-
ных высот, которым положено ежедневно получать газету
The Wall Street Journal. Читаете вы ее или нет, не важно (у ме-
ня есть подозрение, что мало кто это делает): во многих фир-
мах главное, чтобы по утрам вас видели бодро взлетающим
на крыльцо со свернутым номером под мышкой. Еще лучше
обеспечить ежедневную доставку газеты прямо в офис, что-
бы около девяти утра она торчала из-под вашей двери, при-
чем часть заголовка Wall Street Journal была хорошо видна из
коридора. Девять часов хороши еще и тем, что газета будет
торчать там до тех пор, пока вы степенно не проследуете в
свой кабинет около девяти тридцати. Пусть каждый служа-
щий, который пройдет мимо вашей двери за это время, уви-
дит Journal: верный признак того, что вас еще нет на месте, и
(не)лишний раз вспомнит, кто здесь босс со свободным гра-
фиком.

Те несколько раз, что я читал-таки The Wall Street Journal,
доставили мне весьма любопытные впечатления. На пер-
вой странице, вверху справа (левую часть целиком занима-
ет сводка национальных и мировых новостей), всегда раз-
мещается бодрая статья о каком-нибудь бизнесмене, вроде
Джорджа Сороса, который сделал невероятно рискованные
инвестиции и здорово опередил всех по времени. Его про-



 
 
 

возглашают «провидцем», и он теперь деятель, несравнимо
превосходящий своей проницательностью всех остальных на
рынке, обладающий уверенностью в себе и смелостью для
дерзновенного прорыва на новый уровень доходов, тогда как
ограниченные и консервативные предприниматели плетутся
в хвосте.

Примерно на четвертой странице обычно помещается ста-
тья о бизнесе, который дышит на ладан, потому что руково-
дители устарели и закостенели в своих методах, правление
уволило всех замов, а главного исполнительного директора
обменяли на нового. Спустя неделю или месяц я снова от-
крывал Journal (если честно, я обычно тырил номер из-под
двери другого зама и успевал положить на место до его при-
хода). На первой странице обязательно помещалась хвалеб-
ная статья о компании, которая, из года в год твердо придер-
живаясь проверенных методов, получила огромные прибы-
ли в этом квартале. На капитанском мостике этой фирмы,
надежной как банковский вексель, непременно стоял муд-
рый руководитель, приверженный принципам прошлого. А
на четвертой странице теперь была в высшей степени кри-
тическая статья о дураке капиталисте, опрометчиво рискую-
щем акциями своего предприятия.

Я вдруг заметил, что имена сегодняшних дерзновенных
гениев непременно станут именами рискующих идиотов
несколько месяцев спустя. Имена же сегодняшних упертых
идиотов станут потом именами консервативных гениев. А



 
 
 

может случиться, что дерзновенный гений все-таки продол-
жит свой полет, или консервативный идиот – свое падение.
В любом случае, кажется, никто не заметил, что одни и те же
действия, предпринимаемые одними и теми же людьми или
компаниями, похоже, приводят к различным, почти случай-
ным результатам.

Вы спросите, как это применимо к недвижимости: при
чем здесь ее «скрытый потенциал»? Представьте те вопро-
сы, которые мы задавали сами себе, обдумывая приобрете-
ние нашего нового здания, после всех этих лет сомнений,
типа арендовать или нет, расширяться или нет. Надо ли нам
предпринимать этот гигантский шаг вперед?

В такой ситуации каждый предприниматель начинает
свои собственные подсчеты, оценивая все «за» и «против».
Конечно, большое новое здание произведет впечатление на
партнеров и внушит чувство стабильности нашим покупате-
лям, а заодно и нашим поставщикам. А вдруг они почувству-
ют, что мы превысили наши возможности, – вдруг покупате-
ли станут опасаться, что мы будем вынуждены повысить це-
ны, чтобы покрыть эти новые расходы, а поставщики решат,
что они продают нам слишком дешево, и что мы приобрели
новое здание за их счет?

А вдруг наш переезд из Алмазного района затруднит и
сделает опасней доставку необходимой нам продукции по-
ставщиками драгоценных камней? А может, сэкономленные
на аренде деньги позволят нам платить им повышенную пла-



 
 
 

ту, что привлечет еще больше дилеров, а мы сможем зарабо-
тать еще больше?

А вдруг из-за переезда на новое место нашим людям ста-
нет тяжелее добираться на работу, и эти полчаса в метро вы-
нудят ценных сотрудников уволиться и искать место побли-
же к Алмазному району. Или, наоборот, народу понравится
более спокойное местоположение нашего нового дома в рай-
оне Вест Гринвич, его оригинальные магазинчики и ресто-
раны с более разнообразным выбором блюд, чем в большом
городе.

А вдруг недвижимость подскочит в цене после нашего
переезда, и тогда мы, как новые владельцы, получим до-
полнительный подарок к доходу от инвестиций. Или наобо-
рот, очередной внезапный обвал цен на рынке недвижимо-
сти ввергнет нас в большие расходы по ипотеке?

А вдруг мы, сэкономив на централизации производства
и его сосредоточении в одном здании, снизим цены и со-
рвем на рынке большой куш? А вдруг стоимость техни-
ческого обслуживания больших производственных мощно-
стей, несмотря на экономию времени, пусть не скоро, но ма-
ло-помалу нас задушит?

Те из вас, кто достаточно давно занимается бизнесом и
действительно честен с собой, знают, что в такой ситуации,
как наша, дела могут пойти как угодно. Если вы покупаете
дом и все идет на лад, то скажут, что вы гений, а сделка пре-
восходна. Если вы покупаете дом и дела идут плохо, то вы



 
 
 

напрасно рискующий идиот. Если вы не покупаете дом и все
хорошо, или не покупаете и все плохо, то… впрочем, вы в
курсе, как вас тогда назовут. Но вы-то один и тот же человек
во всех этих случаях.

Медленно, но верно эти рассуждения подводят нас к
скрытому потенциалу вещей.

Сделка с недвижимостью, вроде приобретения компани-
ей «Андин Интернэшнл» большого девятиэтажного здания
в Вест-Сайде, на Манхэттене, является хорошим примером
скрытого потенциала или того, что буддисты называют «пу-
стота».

Здесь важнее всего уяснить тот момент, что и здание, и его
покупка содержат в себе скрытый потенциал, возможность
быть как положительным, так и отрицательным явлением,
причем одновременно.

Если мы приобретаем здание, а стоимость недвижимости
в Нью-Йорке неожиданно падает (увы, именно так и произо-
шло, когда мы его купили), то это плохо – для наших вла-
дельцев Офера и Аи.

Если мы приобретаем здание, и у менеджеров неожидан-
но появляется больше офисного пространства, чем у них бы-
ло раньше, то эта покупка хорошая вещь – для менеджеров.

Если мы приобретаем здание, и все сотрудники из Нью-
Джерси затрачивают лишних полчаса на дорогу, то это пло-
хо – для них. Но это хорошо для всех ребят из Бруклина,
которые, наоборот, экономят время.



 
 
 

Если мы приобретаем здание, и это производит на наших
поставщиков впечатление нашей финансовой мощи, то это
хорошо – для нас. Если это вызывает у них ощущение того,
что мы на них наживаемся, то это плохо – для нас.

А если убрать эти «для нас» и «для них»? Если попытать-
ся оценить, чем само по себе является здание или его при-
обретение, – чем-то хорошим или плохим? Даже если заду-
маться об этом всего на миг, то ответ станет очевиден: са-
мо по себе приобретение здания не является ни плохим, ни
хорошим – все зависит от того, кто смотрит. Приобретение
оказывается хорошим для тех, кто получает от этого выго-
ды, и плохим для тех, кто терпит от этого ущерб. Но у него
нет своей собственной природы быть чем-то плохим или хо-
рошим. У самого по себе приобретения нет такого качества.
Само по себе оно «пусто» от любого такого качества.

Именно в этом заключается смысл пустоты. Со зданием
может произойти все что угодно, но у него нет присущего
ему постоянного собственного качества, оно зависит от того,
как мы его воспринимаем. Это и есть скрытый потенциал
вещей.

Все в мире, между прочим, устроено одинаково. Являет-
ся ли сам по себе поход к стоматологу для удаления зубно-
го корня плохой вещью? Если это так, то он должен пред-
ставляться плохим для любого. Но подумайте, независимо от
того, насколько ужасной эта операция видится большинству
из нас, она может казаться чем-то очень хорошим для дру-



 
 
 

гих. Для стоматолога это отличная возможность оплатить це-
лый семестр обучения своих детей в колледже, для помощ-
ницы секретаря в регистратуре она означает достаточную за-
грузку, чтобы не потерять работу, для продавца зубоврачеб-
ного оборудования это хороший шанс продать еще одну ко-
робку шприцов. Даже такая болезненная процедура, как эта,
не имеет присущего ей свойства: быть чем-то хорошим или
плохим. Сама по себе, независимо от того, как люди ее вос-
принимают, она нейтральна, или чиста, или пуста. Другими
словами, она обладает «пустотой», а это – согласно книгам
глубокой тибетской мудрости – и есть ее скрытый потенциал.

С людьми вокруг нас все обстоит точно так же. Вспомните
о коллегах, которые больше всего раздражают вас на работе.
Кажется, что раздражать – это их природное качество, что
оно исходит от них. Такое впечатление, что они излучают
раздражающие флюиды, которые текут от них к вам. Однако
давайте поразмыслим. Кто-то (возможно, другие сотрудни-
ки или кто-то из семьи – жена или ребенок) считает их лю-
бящими и любимыми. И когда этот кто-то смотрит на того
же самого человека, находясь в той же комнате при тех же
обстоятельствах, что и вы, он видит в этом человеке что-то
хорошее.

Выходит, что на такого человека никакие раздражающие
флюиды не попадают. И это очень простое доказательство
того факта, что качество «вызывать раздражение» не нахо-
дится внутри вашего коллеги. Если бы это качество было



 
 
 

внутри человека, то оно бы излучалось на всех, и все без ис-
ключения видели бы его. Сам по себе ваш коллега нейтра-
лен, подобно чистому экрану, на котором разные люди видят
разные вещи. Это очень простое и неопровержимое доказа-
тельство пустоты, или скрытого потенциала. И все остальное
в мире устроено точно так же.

А теперь мы можем вернуться к началу этой главы и по-
нять то, что Будда говорил о книге: «Можешь называть кни-
гу книгой и можешь думать о книге, как о книге, потому что
она никогда не могла быть книгой». Или, возвращаясь к при-
меру с недвижимостью: «Можно сказать, что приобретение
здания – это хорошо, и можно думать, что приобретение зда-
ния – это плохо, потому что приобретение здания никогда
не могло быть хорошим (или плохим) исключительно само
по себе, то есть по собственной природе, независимо от того
как мы его видим».

Итак, какое отношение все это имеет к бизнесу? Как этот
скрытый потенциал может быть ключом к успеху в нашей
личной жизни и в бизнесе? Для этого мы должны понять, как
работают принципы использования скрытого потенциала



 
 
 

 
Глава 5

Принципы использования
потенциала

 

В предыдущей главе мы говорили о скрытом потенциале
всех вещей – о том, что буддисты обычно называют «пусто-
той». Мы ясно увидели: ничто из происходящего с нами не
является хорошим или плохим по своей собственной приро-
де, потому что если бы это было так, то все остальные вос-
принимали бы это одинаково с нами. Например, наш раздра-
жающий коллега раздражал бы всех одинаково, если бы «раз-
дражательность» была чем-то, что находилось внутри него и
излучалась от него в нашу сторону. На самом деле почти все-



 
 
 

гда находится кто-нибудь, кто считает такого человека хоро-
шим и приятным. Этот факт подводит нас к двум важным
следствиям.

1. У человека нет внутренних качеств быть раздражаю-
щим или приятным. Сам по себе он «чист», «нейтрален» или
«пуст».

2. Причина, по которой лично мы воспринимаем его раз-
дражающим, должна приходить откуда-то еще.

Откуда же она приходит? Ответ на этот вопрос находит-
ся в определенных принципах высвобождения скрытого по-
тенциала. Эти принципы позволяют нам использовать скры-
тый потенциал для достижения успеха и в нашем бизнесе, и
в нашей личной жизни. Вот что Будда говорит в Алмазном
Огранщике о создании совершенного бизнеса и совершен-
ной жизни, то есть о создании совершенного мира или рая.

И сказал тогда Победитель:
– Предположим, о Субхути, что один из тех, кто

идет по пути сострадания, скажет: «Я работаю над
созданием совершенного мира». Сказанное им не будет
правдой.

Великий учитель Чоней Лама разъясняет эти таинствен-
ные строки таким образом: Будда хочет указать на следую-
щее: для того, чтобы достичь наивысшего состояния, чело-
век должен сначала создать совершенный мир, в котором



 
 
 

можно достичь этого наивысшего состояния. Поэтому Побе-
дитель говорит Субхути:

– Предположим, что один из тех, кто идет по пути
сострадания, скажет вслух или про себя: «Я работаю
над созданием совершенного мира». И предположим,
что в то же время он верит, что совершенный мир
может существовать по своей собственной природе, а
создание этих миров может происходить само по себе.
В этом случае сказанное не будет правдой.

Будда продолжает, разъясняя свои слова в следующих
строках Алмазного Огранщика:

Почему это так? Потому что Татхагаты
утверждают, что эти совершенные миры, эти
«совершенные миры», для создания которых мы
работаем, никогда не могли даже существовать.
Именно поэтому мы и называем их «совершенными
мирами».

В этом месте мы можем заменить «совершенный мир»
на «совершенный бизнес». Отметим, во-первых, что будет
неверно утверждать, будто совершенный бизнес может су-
ществовать сам по себе. Ни книга, ни покупка здания, ни
раздражающий вас коллега на работе, – ничто и никто из них
не существует само по себе. Ничто из этого не будет ни пло-
хой, ни хорошей вещью по своей собственной природе, ина-
че бы все воспринимали все одинаково.

Но этого не происходит, что подтверждает тот факт, что



 
 
 

вещи сами по себе «чисты», «нейтральны», или, как гово-
рят буддисты, «пусты». И вместе с тем в нашем восприятии
что-то является хорошим, а что-то плохим. Но если эти ка-
чества исходят не из природы этих вещей, то откуда? Разга-
дав эту загадку, мы, возможно, сумеем заставить все проис-
ходить так, как нам бы это хотелось.

Достаточно немного поразмыслить, и станет очевидно: на-
ше восприятие вещей исходит из нас самих. Считаем ли мы
своего коллегу назойливым или внимательным, зависит от
нашего собственного восприятия. Это доказывается тем, что
другие сотрудники могут видеть этого человека по-другому,
зачастую противоположно тому, как видим его мы.

Каким же образом вещи происходят из нас самих? И как
мы можем использовать это явление с пользой для себя?

Думаю, что вначале очень важно поговорить о том, как
вещи не происходят из нас.

Легко сказать, наше восприятие окружающего мира и лю-
дей происходит из нашего сознания, из наших суждений.
Но вместе с тем очевидно и неприятно, что мы не можем
контролировать наше восприятие вещей с помощью одного
лишь желания. Ни один бизнесмен в мире не хотел бы уви-
деть свой крах, банкротство и страдания своих разочарован-
ных работников, поставщиков, жен и детей.

В какой-то степени наше восприятие банкротства дей-
ствительно происходит из нашего сознания, но из этого не
следует, что банкротства не случится, если мы только этого



 
 
 

пожелаем. Что-то заставляет нас видеть вещи определенным
образом, мы вынуждены видеть их так, несмотря на свои же-
лания в настоящий момент.

Отсюда мы должны перейти к буддийской идее отпечат-
ков в сознании, которые и являются истинным значением
слова «карма». Но поскольку это понятие обросле множе-
ством неправильных толкований, мы будем придерживаться
термина «ментальные отпечатки».

Подумайте о своем сознании как о видеокамере. Ваши
глаза, уши и остальные органы чувств – это линзы, через ко-
торые вы воспринимаете окружающий мир. Почти все руко-
ятки и кнопки, определяющие качество записи, связаны с
намерением, то есть с тем, чего вы желаете и почему. Как
же происходит запись? Как отпечатки успеха или провала в
бизнесе запечатлеваются в нашем сознании?

Давайте сперва поговорим о самой идее ментальных от-
печатков. Представьте, что сознание— это очень чувстви-
тельный пластилин. Всякий раз, когда он соприкасается с
чем-нибудь, этот объект оставляет на нем свой отпечаток.
Но у этого пластилина есть и другие удивительные свойства.
Прежде всего он абсолютно неосязаем и прозрачен, в отли-
чие от всего, что создано из плоти и крови.

Буддизм не принимает идею о том, что мозг и есть созна-
ние, хотя сознание, в некотором смысле, может пребывать
в области мозга. Но сознание может дотянуться дальше, до
кончиков пальцев руки: вы ведь знаете, что кто-то коснулся



 
 
 

вашего пальца? Именно сознание дает вам это знание. Более
того, если я спрошу вас, есть ли что-то вкусненькое у вас
в холодильнике, ваш ум обратит туда свой взор – ваша па-
мять извлечет из себя представление о тех продуктах, кото-
рые, возможно, уцелели там после завтрака. Таким образом,
ваше сознание с помощью рассудка и памяти в некотором
смысле совершает путешествие далеко за физические грани-
цы вашего внутреннего мира, вашего физического тела, уй-
дя совершенно в другое место. А если я предложу вам вооб-
разить далекие звезды и другие галактики, где тогда окажет-
ся ваше сознание?

Сознание-пластилин обладает еще одним интересным ка-
чеством: представьте, что оно тянется, как макаронина,
вдоль всей вашей жизни с момента рождения и до момента
смерти (а может быть, и дальше в обе стороны, но мы сей-
час не будем в это углубляться). Другими словами, оно про-
стирается во времени. Отпечатки в сознании, оставленные
в первом классе – азбука, например, – переносятся дальше,
что позволяет вам читать слова и во втором классе, и сейчас.

На Западе мы не очень привыкли говорить о процессе
обучения как о «целенаправленному насаждению менталь-
ных отпечатков», но если подумать, то именно за ними мы
посылаем своих детей в школу. Мы ожидаем, что учитель в
первом классе сумеет посеять несколько полезных менталь-
ных отпечатков в уме наших детей, и надеемся, что эти отпе-
чатки будут по-прежнему там, когда дети пойдут поступать в



 
 
 

университет, чтобы в старости нам не пришлось жить на од-
ну пенсию. Мы полностью признаем идею ментальных отпе-
чатков, хотя совсем не задумываемся над тем, как они функ-
ционируют, – почему, например, наш мозг не увеличивает-
ся в размерах, когда мы становимся старше, ведь ему прихо-
дится вмещать в себя весь накопленный с годами хлам.

Давайте поговорим о тех ментальных отпечатках, которые
заставляют нас считать «нейтральные» (или «пустые») вещи
хорошими или плохими. Я надеюсь, что вы уже достаточно
прочли в этой книге о природе «пустоты», чтобы осознать,
что она не имеет ничего общего с «отсутствием смысла», или
«черными дырами», или попытками представить себе «ни-
что», или другими подобными заблуждениями. «Пустота»
означает только то, что хорошие и плохие вещи, которые с
нами происходят, не содержат внутри себя качества плохих
или хороших.

Эти следы «хороших» или «плохих» переживаний насаж-
даются тремя различными путями: когда мы делаем что-то,
говорим что-то или даже когда мы думаем о чем-то. Наша
встроенная видеокамера – наше сознание – включена все
время: одна часть сознания постоянно записывает все, что
мы воспринимаем через линзы глаз, ушей и так далее, вклю-
чая сами мысли. Когда вы видите себя помогающим коллеге,
который переживает трудные времена, в вашем уме появля-
ется хороший отпечаток. Когда вы видите, как пытаетесь со-
всем чуть-чуть обмануть своего покупателя или поставщика,



 
 
 

в уме остается плохой отпечаток.
Положение рукоятки настройки намерения на камере

определяет, насколько сильным, или глубоким, станет отпе-
чаток. Если вы помогаете сотруднику не потому, что искрен-
не заботитесь о нем, а чтобы его проблемы не отражались на
производстве и ваших доходах, то положительный отпечато-
чек в вашем уме будет почти незаметным. Если вы выручае-
те его, потому что понимаете, что эта проблема действитель-
но делает его несчастным, то хороший отпечаток выйдет на-
много сильнее. А уж если вы помогаете ему, осознавая ис-
кусственность разделения на «я» и «ты», и то, как рана одно-
го из нас причиняет боль всем, – короче, если вы сознатель-
но решили сразиться нашим общим врагом, человеческим
несчастьем, – тогда отпечаток будет самым мощным из всех
возможных.

Есть и другие настройки, которые стоит учитывать. Во-
первых, это эмоции. Если вы решили надуть своего покупа-
теля, еще и сильно разозлившись на него, то чувство гнева
настолько же усилит отрицательный отпечаток в вашем уме.

Далее следует то, что мы называем «идентификация». Ес-
ли вы обманули покупателя по ошибке, например непра-
вильно прочитав цену на экране компьютера, то соответству-
ющий отрицательный след будет намного слабее, чем если
вы ясно понимали бы, что называете неверную цену.

Условия, или обстоятельства, которые окружают субъект,
по отношению к которому вы совершаете действие, также



 
 
 

играют важную роль в определении того, насколько сильным
будет отпечаток.

После двух-трех лет работы в бизнесе по купле-продаже
больших пакетов с полированными алмазами я решил, что
смогу оценивать алмазы лучше, если буду понимать, как их
гранят. И вот я стал стучаться в двери маленьких укромных
гранильных мастерских – это вам не алмазные лоточники с
47-й улицы, – пытаясь найти себе учителя.

Я разыскал одного из самых известных огранщиков; на-
сколько помню, он в то время работал над одним из самых
больших ограненных алмазов в мире, «фантазийным» кам-
нем канареечного цвета весом свыше 400 карат, который был
куплен ювелирной сетью Zales. Он сказал, что иногда я мо-
гу приходить к нему и смотреть, но так и не сдержал сло-
ва. (Кстати, «фантазийными» называются алмазы природной
окраски – ярко-желтые, бурые или голубые, как, например,
алмаз Хоупа.)

Я провел несколько дней с группой южноафриканских
огранщикове, но там было слишком шумно. Проблема бы-
ла еще и в том, что мне нужно было найти того, кто мог
учить меня довольно-таки поздно, буквально по ночам, по-
тому что мы по-прежнему вкалывали на износ, поднимая
бизнес в «Андин». Так я и столкнулся с Сэмом Шмюловым.

Шмюль, как мы его называли, был еще одним настоящим
джентльменом в алмазном деле. Его жена Рэчел была мо-
ей правой рукой в «Андин» и чуть ли не главной причиной



 
 
 

успешной работы нашего отдела. Шмюль согласился обучать
меня по ночам и по воскресеньям: многие алмазные дилеры
в Нью-Йорке являются ортодоксальными иудеями, которые
чтят шаббат – субботу, и никого из верующих на 47-й улице
не заставляют работать в этот день.

Переступив порог гранильной мастерской в первый раз,
я почувствовал себя как Данте, которого Вергилий водит по
кругам ада. Шмюль буквально за руку протащил меня через
дверь, затерявшуюся между двумя облицованными мрамо-
ром небоскребами на улице (ясное дело, Сорок седьмой) к
маленькому лифту. Тот еле поднял нас примерно на деся-
тый этаж и с облегчением выпустил в едва освещенный уз-
кий коридорчик с узкими же дверями по обеим сторонам.
Каждая из этих дверей представляла дикое сочетание лупя-
щейся краски и внушительных, сверкающих новизной, экзо-
тических замков и засовов. Большую часть дверей украшало
пять-шесть дешевых рукописных табличек; позже я узнал,
что это были различные «псевдонимы», под которыми мог-
ло работать какое-нибудь предприятие скромного алмазного
торговца с именем типа Бенни Аштар, численностью в один
человек.

«МЕЖДУНАРОДНАЯ АЛМАЗНАЯ КОРПОРАЦИЯ
АШТАР»

(небольшая обувная коробка, наполненная
странными алмазами, которые он огранил за
последние месяцы, вместе с несколькими совершенно



 
 
 

безобразными непродаваемыми камнями, которые
кто-то оставил ему много лет назад в уплату
безнадежного долга)

«ВСЕМИРНАЯ КОМПАНИЯ ПО ПРОИЗВОДСТВУ
ЮВЕЛИРНЫХ ИЗДЕЛИЙ БЕН-АШ»

(несколько непарных сережек, которые он однажды
сваял из своих камней, прослышав, чmo на изготовлении
ювелирных украшений можно заработать намного
больше и гораздо легче, чем на алмазах, но так и не смог
продать ни одной)

«МЕЖДУНАРОДНОЕ ПРЕДПРИЯТИЕ ПО
ОГРАНКЕ И РЕМОНТУ АЛМАЗОВ СИМЗЕВ»

(реальное предприятие, состоящее из единственного
стола с алмазным гранильным кругом, название
которого обязательно включает имена его детей
Симона и Зе’евы, хотя все упорно продолжают
называть его «Гранильная мастерская Бенни»)

«РЕДКИЕ И ЭКЗОТИЧЕСКИЕ КАМНИ
БЕНДЖАМЕН ЛИМИТЕД»

(два кило «розового льда»  – кирпичиков
искусственного циркония, которые его уговорили
купить еще в 1993 году, когда они были в моде в
течение полугода, но Бенни попридержал их на семь
месяцев в надежде, что цена будет продолжать расти,
а теперь его страховой агент недоволен тем, чmo пакет
занимает слишком много места в его сейфе, и считает,



 
 
 

что его надо просто выбросить)

По мере того как мы продвигаемся по этому странному
коридорчику, все громче и громче слышно высокое комари-
ное пение, как будто подходишь к огромной пещере, в кото-
рой, запертые как в ловушке, тучами вьются миллионы этих
тварей. Перед нами дверь: серая громадина из закаленной
стали, без номера и вообще без каких-либо табличек. Высо-
ко над дверью, под самым потолком, на нас нацелен пятачок
видеокамеры.

Шмюль нажимает на кнопку звонка, и мы ждем.
Никакой реакции.
Он нажимает еще и еще, и наконец из-за двери раздается

крик: «И хто уже там?».
Камера-то, ясное дело, как всегда, не работает – ни у кого

нет ни времени, ни желания ее чинить.
«Шмюль!» – «Таки о’кей». – И вы слышите, как отпирают-

ся бесчисленные замки, щеколды, запоры, цепочки, задвиж-
ки, крючки, защелки, засовы, – наконец дверь со скрипом
открывается.

Шум вырывается наружу, влетает вам в уши, заполня-
ет голову. Такое ощущение, что получасовую какофонию
прогулки по нью-йоркской улице – визг тормозов, завыва-
ние клаксонов, грохот отбойных молотков – упаковали в
несколько мгновений. Шмюль невозмутимо проходит при-
стальным взглядом хозяина мастерской – «Вэй, все в ажуре,
он со мной» – и тащит меня через «западню» (которая тоже



 
 
 

сломана) в саму мастерскую.
Одна-две головы на границе, за которой начинается уже

просто сплошной шум, поднимаются и, оценив ситуацию –
вроде не ограбление и не покупатель, – сразу опускаются об-
ратно, спеша удостовериться, что алмаз едва ли в микрон не
сошлифовался на нет, пока они отвлеклись.

Комнату перегораживает с пяток длинных и узких, как
ребра, столов. На каждом столе помещается три-четыре вра-
щающихся металлических круга, и перед каждым кругом
сидит на высоком стуле огранщик, склонившись над своим
камнем. Места располагаются с обеих сторон для экономии
ценнейшего офисного метража – чуть ли не самой дорогой
недвижимости в мире, поэтому одного огранщика отделя-
ет от другого, сидящего наискосок, всего несколько футов.
Проводя на стуле от десяти до четырнадцати часов, вы види-
те только лица парней наискосок, – хорошо еще, если с ними
есть о чем поговорить.

Такого освещения, как на алмазном производстве, нет
больше нигде. Когда коричневатая оболочка необработан-
ного алмаза обдирается до получения прозрачной зеркаль-
ной грани, мельчайшие частицы откалываются и смешива-
ются с очищенным маслом на поверхности металлического
гранильного круга. Из-за невероятно высокой скорости кру-
га крошечные песчинки прозрачной алмазной пыли и капли
масла разлетаются по воздуху, и эта липкая дрянь летит на
ближайшую стену или на вашего коллегу, где и оседает.



 
 
 

Поэтому здесь каждый дюйм серый, тускло-серый. В се-
рой-серой комнате с серыми-серыми стенами и полом сидят
серые-серые огранщики в серых-серых рубашках, брюках и
ботинках, с серыми-серыми руками и серыми-серыми лица-
ми. И даже окна здесь серые. Можно забраться на тысячу
футов под землю или на сороковой этаж сверкающего сна-
ружи стеклом нью-йоркского небоскреба (где полно алмаз-
ных цехов), но так и не увидеть отличия подземного осве-
щения от серой мглы, пробивающейся через окна. Не пере-
стаю изумляться, как эти мрачные преисподние порождают
на свет изысканные ювелирные камни. Это все равно что
смотреть на розовый лотос в пруду возле нашего монастыря
в Индии, который вырастает из единственной почвы, дару-
ющей ему жизнь, – смеси ила и глины. Буддисты обожают
эту метафору – Можем ли мы быть как лотос? Можем ли и
мы расцветать, поглощая боль и неустроенность жизни, мо-
жем ли использовать ее несовершенство, чтобы стать одной
из редчайших драгоценностей мира – истинно сострадатель-
ной личностью?

Шмюль дает мне несколько необходимых указаний с че-
го и как начать, а затем усаживает меня на высокий скри-
пучий стул; слева передо мной Натан, справа Хорхес. На-
тан – еврей-хасид из Бруклина. Каждый день он приезжа-
ет на работу в специальном автобусе; женщины и мужчи-
ны в нем сидят по разные стороны друг от друга, разделен-
ные занавеской, и читают молитвы, пока старенький желтый



 
 
 

школьный автобус, прокладывая себе путь через Бруклин-
ский мост и Чайнатаун, добирается в Район. Натану повез-
ло, у него постоянный контракт с крупным производителем
ювелирных изделий на огранку четвертинок (камней весом в
четверть карата). Вообще-то это не слишком выгодное пред-
ложение – стоимость его труда приближается или даже пре-
вышает стоимость готового камня, – но они торгуют высо-
кокачественными украшениями, а он запрашивает хорошую
цену за стабильное количество. Поэтому если будет по-на-
стоящему много работать, то сможет заработать на жизнь.

Хорхес совсем с другой планеты. Он из пуэрториканских
мастеровых, хорошо известных в алмазном деле своей гор-
достью и неуправляемостью. Иногда он уходит в запой и не
показывается целыми днями, иногда исчезает в Пуэрто-Ри-
ко на несколько недель, и вдруг возвращается на работу как
ни в чем не бывало, как будто ходил пить кофе. Но у него
золотые руки! Ни у кого нет таких рук, что мелькали бы над
гранильным диском как крылья стрекозы, создавая шедев-
ры из абсолютно безнадежных кусков сырья. Ему доверяют
лучшие камни в мире, вот и сейчас в его опытных руках две-
надцатикаратный алмаз, раскаленный до малинового цвета
визжащим железным кругом. Ограненный, он потянет боль-
ше чем на пятьдесят тысяч долларов.

Шмюль достает старую проверенную гранильную голов-
ку из коллекции экзотических инструментов, воткнутых в
отверстия по краю его скамьи; возможно, это та головка,



 
 
 

на которой учился он сам, настоящий антиквариат, заря ал-
мазного гранильного дела. На конце рукоятки, сделанной из
твердой качественной древесины, закреплена толстая мед-
ная оправка со свинцовым шариком на конце. Мы нагрева-
ем шарик с одного края на маленькой спиртовке, которая
всегда у него под рукой, пока свинец не становится мягким.
Затем быстрым движением Шмюль вдавливает необработан-
ный камень в свинец, плотно загоняя его несколькими быст-
рыми щелчками ногтя.

Совершенная атомная структура алмаза делает его не
только одним из чистейших веществ во Вселенной, но и од-
ним из лучших проводников тепла и электричества. Совсем
маленький алмазный квадратик, помещенный под чувстви-
тельное электрическое соединение – скажем, в крошечный
выключатель космического аппарата, – гарантирует, что оно
никогда не выйдет из строя из-за перегрева, потому что ал-
маз отводит тепло лучше любого другого вещества. Поэто-
му алмазы можно найти в лучших изделиях NASA. Я помню
большой камень, который они заказали в соседней фирме, –
они требовали, чтобы он был почти безупречным и большо-
го диаметра. Он был вырезан в форме диска и использовал-
ся для защиты внешних линз камеры на спутнике, посылае-
мом на Марс, ведь алмаз не подвержен почти никакому ви-
ду окислительной или другой коррозии. Они даже заказали
еще один такой камень про запас, на случай, если что-то про-
изойдет с первым. Я и представить не могу, во сколько им



 
 
 

все это обошлось! О чем это я? А, так вот, Шмюль должен
был пошевеливаться, потому что алмаз проводит тепло луч-
ше, чем металлы, даже такие, как золото или серебро, и мо-
жет вызвать неслабый ожог.

На роль моего первого камня Шмюль доверил мне изряд-
ный кусок «борта» – так называют ошибку природы, допу-
щенную при формировании алмаза. Подобное случается, ко-
гда вещество алмаза кристаллизуется не вполне правильно
и напоминает не лед, а мутный студень защитного цвета.
Эти камни годятся, только чтобы растирать их в абразивный
порошок для шлифовки или, на худой конец, чтобы вырав-
нивать, как утюжком, железный гранильный круг в тех ме-
стах, где неправильный алмаз с непредсказуемой ориентаци-
ей твердых слоев оставил на нем «борозды», или выемки.
Необработанный камень весит пару каратов, но стоит мень-
ше десяти долларов, так что нам нечего терять, если я при
огранке запорю все его углы.

А углы должны быть идеальными. Алмаз обладает высшей
степенью преломления, или рефракции, среди всех природ-
ных веществ, что опять-таки объясняется совершенством
его атомарной структуры. Рефракция зависит от способно-
сти материала впускать свет, отражать его от задней грани
(фацета, или внутреннего зеркала), и через наружную по-
верхность выпускать обратно к наблюдателю. Если угол ниж-
ней части слишком острый (глубокая огранка), тогда по за-
конам преломления свет отразится между задними гранями,



 
 
 

не поднимаясь наверх, и камень будет казаться безжизнен-
ным и тусклым даже нетренированному глазу.

Если дно сделано слишком плоским, то свет просто прой-
дет насквозь сверху донизу, так же как он проходит через
плоское дно граненого стакана, и такой алмаз не будет свер-
кать, или, как говорят, играть. Потому-то самым трудным на-
выком, которым должен овладеть новичок, и является уме-
ние точно «попасть» в угол нижних граней. Этот угол состав-
ляет 40 целых и три четверти и ни на полградуса больше или
меньше.

Так вот, Шмюль, учитель от бога, даже не собирается до-
пускать меня к современным ограночным головкам с авто-
матической установкой угла: начинать я должен не более чем
с круглого алмазного булыжника, запаянного в свинец на
конце медной оправки. Чтобы добиться нужного угла, при-
ходится наклонять медяшку и удерживать, прижимая к ко-
лесу. Несколько микронов алмаза содрано, и мне надо быст-
ро поднести камень к моему ювелирному увеличительному
стеклу (лупе) и проверить угол странным инструментом, ко-
торый выглядит как металлическая бабочка. Фокусное рас-
стояние лупы около дюйма, и это означает, что мое лицо
почти полдня приклеено к держащим стекло пальцам. Мне
приходится опираться ими на кончик носа, чтобы лупа не
дрожала – ни у кого из людей нет такой твердой руки, чтобы
без дополнительного упора удержать без тряски микроско-
пическое включение, обнаруженное во время поиска внутри



 
 
 

камня угольных пятнышек. Это то же самое, что, запершись
в маленьком шкафу, искать с микроскопом блох во время
землетрясения.

Мне понадобилось около получаса, чтобы осознать, что я
смотрю не на включения в алмазе, а скорее на кожные по-
ры моего пальца по другую сторону камня. Держать лупу и
лекало и головку с камнем, пытаться удерживать пальцы от
тряски, глядеть на свет под правильным углом, задерживать
дыхание, стараться не слышать визжания гранильных кру-
гов вокруг, причем одновременно, – это, пожалуй, чересчур.
Уголком глаза я смотрю на стрелки часов, еле двигающиеся
ко времени окончания работы: тем медленнее, чем оно бли-
же.

Привлеченный какой-то возней, я вижу Хорхеса, (вернее,
его зад – он несколько полноват), ползающего на четверень-
ках, уткнувшись носом в пол. Как я позже узнал, это обыч-
ная поза в алмазном бизнесе, когда кто-то роняет камень.
Это выглядит бесподобно: полная комната взрослых людей,
причем многие из них – почтенные миллионеры, рассекают
на четвереньках по полу, хватают и осторожно перебирают
каждый катышек пыли в надежде найти камень, улетевший у
кого-то с колеса или с пинцета. На курсах по сортировке ал-
мазов нас не отпускали домой, пока блудный камень не на-
ходился. Один раз нам пришлось задержаться после уроков
на три часа – красивый бриллиант приличного размера про-
летел через всю комнату и приземлился на уголок препода-



 
 
 

вательской кафедры, а вовсе не на пол, который мы проче-
сывали дюйм за дюймом снова и снова.

Так вот, Хорхес все ползает по полу, сначала почти
неслышно, потом все более шумно, потом слегка матерясь
по-испански, и вот уже на полу Натан, а Хорхес смотрит
на Шмюля отчаянный взгляд, который означает: «У нас та-
ки проблема. Уже становись на все четыре и впрягайся». И
в течение нескольких минут на полу оказываются все. Ал-
мазы на сумму в несколько сотен тысяч долларов зависают
над вращающимися с бешеной скоростью кругами в ожида-
нии огранки, пока алмазных дел мастера проявляют цеховую
солидарность. Действительно, потерян двенадцатикаратный
алмаз – самый крупный за довольно-таки большой срок.

Поиски тянутся далеко за полночь. Сначала обшариваем
каждую щель в полу, потом подоконники (к счастью, сами
окна не открывались годами, поэтому можно не бояться, что
камень упал в руки какого-то алмазного дилера-счастливчи-
ка, что в прошлом не раз случалось на 47-й улице). Затем
карманы рубашек каждого (любимый тайник); затем отворо-
ты брюк; затем ботинки; затем носки; затем за поясом, в шта-
нах, в исподнем, в сумках и коробках, в щелях и трещинах.
Мы проверяем даже волосы, у кого они, конечно, есть (ма-
ленькие алмазы часто там застревают), но все безуспешно.
Потом мы повторяем все это еще раз, потом еще и еще. Уже
почти светает, когда мы все до одного – ведь не ушел никто,
все остались помочь – сдаемся, совершенно зайдя в тупик.



 
 
 

Этот случай – пример того, как оттиск в уме может отпе-
чататься особенно сильно, когда что-то доброе или недоброе
делается тому, кто в великой нужде. В алмазной отрасли есть
страховые полисы, которые покрывают подобные неприят-
ности, но почти никто не может себе их позволить. Хорхе-
су потребовался бы целый год, чтобы возместить стоимость
камня, и вы можете быть уверены, что он выплатил бы все
до цента, потому что для огранщика это дело чести. Каж-
дый, оставивший свою работу, чтобы помочь ему в поисках,
проявил заботу о том, кто попал в беду. Когда речь идет о
таком человеке, действительно нуждающемся в помощи, то
ментальный отпечаток – хороший, если мы помогаем, и пло-
хой, если проходим мимо, – будет намного глубже.

Кстати, на следующее утро хозяину мастерской позвонил
огранщик из офиса за соседней дверью с вопросом: не поте-
рялся ли у нас большой камень? Он нашел его на полу, в уг-
лу, где сидит бухгалтер. Так я получил посвящение в абсо-
лютную личную честность почти любого в алмазном мире –
это произвело на меня глубокое впечатление. Мы выяснили,
что алмаз срикошетил от металлического угла гранильной
скамьи, прокатился по полу, нырнул в малюсенькую трещи-
ну под плинтусом и, попав через зазор между стеной и полом
в такую же трещину под плинтусом, выскочил с другой сто-
роны стены. Стоит ли говорить, как был благодарен Хорхес!

Отпечаток будет глубже не только тогда, когда вы делаете
что-то человеку, попавшему в беду; подобным же образом



 
 
 

он усиливается, если дело касается исключительно полезно-
го или значимого для вас человека. Одно дело походя уво-
лить служащего, который отработал без году неделю, не сде-
лав никакого серьезного вклада, и совсем другое – выставить
за дверь многолетнего соратника, помогавшего строить ком-
панию, только потому, что он выработал стаж для ухода на
пенсию. Одно дело опоздать с оплатой телефонного счета, и
совсем другое – нарушить устное соглашение с партнером,
который по доброте душевной доверил тебе дорогой сверток
с алмазами.

В алмазном бизнесе существует практика таких согла-
шений. Вся оптовая торговля алмазами традиционно зи-
ждется на концепции мазал. Мазал не санскритское слово,
это аббревиатура еврейского выражения на идише mazel ип
b›rachah, означающего «Пользуйся на здоровье!» Среди ал-
мазных бизнесменов это слово означает «по рукам». На са-
мых высоких уровнях алмазного бизнеса большинство ра-
ботает, исходя из принципа мазал, или устного совершения
сделки. Камни на миллионы долларов продаются и покупа-
ются по телефону, иногда людьми, которые никогда в глаза
друг друга не видели, и все это с помощью одного волшеб-
ного слова мазал. Как только с ваших губ слетает мазал, зна-
чит, вы приняли на себя обязательство соблюдать условия
сделки любой ценой.

Держать мазал – незыблемая традиция алмазного бизне-
са. Нарушить мазал – неслыханно. Когда продавец и покупа-



 
 
 

тель после яростной торговли оба говорят мазал, это значит,
что их договор высечен в граните, и уж как минимум в их
сердцах. Нет никаких контрактов, никаких подписей. Вы за-
платите ту сумму, которую обещали, в тот день, о котором
договорились, потому что вы сказали мазал.

Теперь вы можете представить, что впечатление, или мен-
тальный отпечаток значительно усиливается, когда вы над-
ругались над самим духом мазала или сделали что-то дурное
человеку исключительной репутации. Пример этого может
служить так называемая «подмена», или нарушение системы
«memo» – еще одной священной традиции алмазного ремес-
ла.

Допустим, дилер А посылает дилеру Б на оценку свер-
ток или маленький бумажный пакет с тремя сотнями одно-
каратных неоправленных алмазов по «memo», или для реа-
лизации. У дилера Б есть несколько дней, чтобы тщательно
просмотреть камни и решить, покупать партию целиком, ча-
стично или не покупать вовсе. Если он решает покупать все,
то обязательно будет рассчитывать на скидку с общей цены
пакета, и размер этой скидки станет объектом жаркой тор-
говли, которая может потом идти неделями с переменным
успехом.

Если дилер Б решает купить лишь несколько камней из
предложенной дилером А партии, то дилер А по традиции
имеет право запросить большую индивидуальную цену за
каждый камень, который дилер Б решил оставить себе. Это



 
 
 

объясняется тем, что стоимость лучшего камня в партии
обычно намного выше, чем стоимость «гадких утят» в том
же самом пакете, поэтому если вы снимаете сливки, то есть
обесцениваете партию, лишая ее самых лучших образчиков,
то и платить за них должны больше.

Если теперь предположить, что дилер Б оказывается низ-
ким негодяем, то он может позвонить дилеру А через
несколько дней и сказать: «И что ты думаешь, я только что
и делал? Смотрел то добро, что ты прислал – поверить не
могу, что ты мне предлагаешь такой drek, в натуре. Присы-
лай своего охранника прямо сейчас, уже пусть все забирает
обратно. Если я вставлю этот стеклярус в кольца, моя Софа
в такой бижутерии даже в сортир не пойдет».

(Drek на идиш означает «дерьмо». Если перед вами ин-
дийский дилер, подставьте слово karab. Если французский,
скажите merde. Ну и так далее. Если вы покупаете камни у
кого-то, то они всегда drek. Если вы продаете камни кому-то,
тогда – даже если это тот же самый drek, что вам предложил
сегодня утром кто-то еще, – они уже становятся mitzia, или
«сокровище задаром».)

На самом деле в течение нескольких дней дилер Б самым
тщательным образом изучал алмазы дилера А. Он вытащил
парочку самых ценных алмазов и заменил их своими соб-
ственными, более низкого качества, но такого же веса. Ведь
алмазы похожи на снежинки – нет ни одной пары одинако-
вых, и никто на свете не упомнит всех «алмазов пламенных



 
 
 

в пещерах каменных», особенно если в этих пещерах, как на
складе «Андин», скажем, их около четверти миллиона. Есть
шанс. что никто не заметит подмену.

Конечно, по ходу дела мы разработали разные фокусы,
чтобы выявлять подобное жульничество. Алмаз слишком
тверд, чтобы можно было взять иголку и нацарапать свои
инициалы на своих камнях. Для этого в нашей отрасли слу-
жат высокоточные лазеры, позволяющие выжечь крохотный
опознавательный номер на грани алмаза, если вам действи-
тельно этого хочется. (Из-за дороговизны этот метод оправ-
дывает себя только для «сертифицированных» и  еще бо-
лее дорогих камней.) Мы также нашли способы использо-
вать рентгеновские лучи для определения подделок и под-
мен и научились проверять тысячи камней одновременно
в небольшом передвижном рентгеновском аппарате, кото-
рый размещается в автомобиле и может быть доставлен куда
угодно.
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