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Эта книга про сетевой бизнес, но не в том ключе, в каком принято о нём говорить. Это не пошаговое руководство и не история успеха с цифрами. Эта работа появилась из любви к индустрии и веры в то, что этот бизнес способен получить новое рождение и приносить пользу миллионам людей. И всё это особенно актуально сегодня, когда многие находятся в поиске опоры – смыслов, ценностей и дела, в котором можно не только зарабатывать, но и реализовать свой потенциал.
Присмотритесь внимательнее к картинке на обложке. На ней изображена лестница Пенроуза – одна из так называемых невозможных геометрических фигур: её можно нарисовать на бумаге, но невозможно построить в реальном мире. На первый взгляд она выглядит как ступени, ведущие вверх, но это иллюзия. Человек поднимается, делает шаг за шагом, но в итоге оказывается на том же уровне, с которого начал. Движение есть, а настоящего подъёма нет.
Для меня эта лестница стала точным образом старого МЛМ, именно поэтому я придумала такую обложку для этой книги, а моя дочь София помогла мне её нарисовать. Это не карикатура и не осуждение. Это честный образ того, что происходит с людьми внутри модели, которая обещает результат, но устроена так, что настоящий рост в современных реалиях в ней почти невозможен.
Прежде чем менять действия, нужно изменить мышление. Именно этой цели служит моя книга, ставшая своего рода манифестом новой модели сетевого предпринимательства. «Пятая система» – о том, почему старые методы разрушают людей и индустрию, и о том, как должна выглядеть система, в которой человек остаётся собой и при этом растёт.
Я писала эту работу не как итог пройденного пути, а как начало нового разговора. Она призвана дать вдохновение и ясность тем, кто чувствует, что в индустрии что-то пошло не так, и хочет разобраться в этом вопросе; она о том, почему больше невозможно продолжать по-старому и почему именно сейчас нужно что-то менять.
Следующая моя книга будет более прикладной: стратегия, маркетинг, работа с командой, практические инструменты и кейсы, накопленные в процессе реального внедрения «Пятой системы». Но сначала должна появиться точка зрения. Надеюсь, эта книга станет для вас именно такой точкой, и с неё начнётся ваш новый путь в этом бизнесе.
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    ВВЕДЕНИЕ
      

      Зачем нужна новая модель предпринимательства

      Мы живём в мире, в котором постоянно происходят быстрые и значительные изменения во всех сферах жизни – меняются рынки, технологии, люди, сам язык доверия. Меняется то, как человек принимает решения, кому он верит, за кем готов идти и что считает для себя допустимым. Меняется даже скорость самих изменений: то, что раньше могло существовать десятилетиями без серьёзной пересборки, сегодня устаревает за пару лет.

      И на этом фоне есть одна индустрия, которая слишком долго вела себя так, будто время над ней не властно. Это сетевой бизнес.

      При этом на уровне самой идеи в этом бизнесе всегда было нечто по-настоящему сильное – возможность строить дело без стартового капитала, войти в предпринимательство без связей, наследства, инфраструктуры и больших денег, опираясь не на заводы и активы, а на доверие, отношения, рекомендации и личную способность создавать ценность через людей.

      Проблема никогда не была в самой этой идее. Проблема заключалась в том, какая культура десятилетиями нарастала вокруг неё – культура давления, охоты на знакомых, одинаковых скриптов и одинакового поведения для всех. Культура, в которой человека слишком часто видели не как личность, а как функцию, не как носителя таланта, достоинства и собственной природы, а как единицу трафика, потенциального покупателя, будущий объём для группового товарооборота, инструмент для чьей-то квалификации.

      И именно здесь в индустрии произошел некий сбой. Он случился не потому, что люди перестали хотеть роста, дохода, самореализации и сильного сообщества – современный человек по-прежнему хочет большего, хочет влиять, создавать, находить своё дело, жить не на минимуме возможностей, а реализовывать свой потенциал.

      Индустрия начала проигрывать потому, что слишком часто предлагала человеку путь, который входил в прямой конфликт с его достоинством. 

      Человеку говорили: делай, как сказано, пиши всем подряд, не думай слишком много, просто дублицируй действия. А если не получается, значит, ты недостаточно старался. Но именно здесь и скрыт главный просчёт старой модели. Человек – не машина, в которую можно загрузить инструкцию и гарантированно получить нужный результат. Он действует не из приказа, а из своей картины мира, своей природы, своих ценностей, из внутреннего понимания того, что для него достойно, а что недопустимо. И если система требует от него зарабатывать ценой самоуважения, она может дать краткосрочный всплеск мотивации, но не способна дать долгую, живую и устойчивую силу.

      Прежде чем двигаться дальше, важно отметить момент, который вы, наверняка, почувствуете при чтении – эта книга довольно жёстко говорит о методах, которые долгие годы были губительными и нанесли ущерб репутации индустрии. Но она не критикует людей, которые эти методы использовали. Это принципиальное различие.

      Мы стоим на плечах тех, кто строил до нас 

      Люди, которые строили сетевой бизнес двадцать, тридцать, сорок лет назад, не были неправы. Они работали в другом мире – с другими социальными и экономическими условиями, с другой психологией потребителей. Их методы соответствовали своему времени. И многое из того, что они создали, стало фундаментом, без которого «Пятая система» не могла бы появиться: сам сетевой принцип как рычаг, культура личного развития внутри команд, идея о том, что обычный человек без капитала и связей способен построить бизнес через доверие и отношения. Всё это – наследие, на котором мы сегодня стоим.

      Человек, который победил в этой игре, не имеет внутреннего запроса на то, чтобы менять её правила. Это не упрямство и не слепота – это человеческая природа. Для лидеров старой школы их методы это их идентичность, их путь, их доказательство. Требовать от них отказаться от этого – значит требовать частично обесценить собственную жизнь. Это невозможно и несправедливо.

      Именно поэтому инициативы и новые модели в любой индустрии почти никогда не рождаются изнутри – они приходят от тех, кто не встроен в старую систему, видит её ограничения и не обязан её защищать.

      Революции сносят фундамент. Эволюции строят следующий этаж. 

      «Пятая система» – это не революция. Это следующий этап. Она не против того, что было. Она продолжает лучшее из того, что создано, и добавляет то, чего не хватало. Мы не спорим с теми, кто строил до нас. Мы благодарны им за фундамент. Наша задача – возвести следующий этаж.

      Поэтому сегодня вопрос не в том, «как сделать МЛМ современнее или как получше упаковать старые методы». Вопрос глубже.

      Какого человека и какую среду должна создавать новая предпринимательская система? 

      Это и есть главный вопрос этой работы. Не о том, как продавать агрессивнее или быстрее набирать структуру, и не о том, как придумать ещё одну красивую упаковку для старой логики – а о том, какую модель бизнеса можно строить сегодня так, чтобы человек не уменьшался в ней, а рос. Чтобы он не ломался, а пересобирался на уровне своей личности – становился лучше, сильнее, взрослее, компетентнее и полезнее для себя и других.

      Именно из этого запроса рождается «Пятая система». Это не «улучшенный МЛМ», не косметический ремонт старой индустрии и не новая подача старых манипуляций. Это попытка описать новую модель предпринимательства, в которой сетевой бизнес перестаёт быть культурой давления и становится инфраструктурой развития человека – его талантов, его медиа, его роли, его сообщества и его предпринимательской карьеры.

      В этой модели человек – не расходный материал, не единица трафика, который можно бесконечно перебирать, не винтик и не функция внутри чужого маркетинг-плана. Человек здесь – ценность, носитель таланта, источник смысла, субъект – тот, кого нельзя просто использовать, а нужно увидеть, раскрыть, усилить и встроить в живую систему так, чтобы в ней он стал больше, чем был до этого.

      Поэтому «Пятая система» строится на ином принципе:

      Старый МЛМ масштабировал действия. «Пятая система» масштабирует людей.

      Старый МЛМ строился на дубликации поведения – скриптов, шагов, одной схемы для всех. «Пятая система» исходит из противоположной логики: масштабируется не шаблон действий, а сам человек – его мышление, его роль, его талант, его видение, его влияние, его способность создавать ценность. И в итоге здесь всё выстраивается по-иному: философия бизнеса, логика лидерства, роль медиа и сообщества, экономика удержания, этика работы с людьми, архитектура роста.

      В этой модели уже невозможно разделить философию, бизнес-модель, контент, развитие личности, обучение, команду и среду на несвязанные блоки. Это одна система. Если у вас токсичная философия – у вас неизбежно будут токсичные методы. Если у вас плохая среда – у вас будет высокий отток. Если у вас нет уважения к личности – вы не удержите сильных людей. Если у вас нет медиа-опоры – вы будете вечно бегать за людьми, а не привлекать их. Если у вас нет системы развития – вы будете терять тех, кого уже привёл. Если у вас нет смысла – вы рано или поздно скатитесь в спам, дожим и манипуляции. Это архитектурное мышление: меняется одна часть – меняется всё.

      Отдельный вопрос, на который здесь тоже даётся ответ, – это вопрос о разнообразии. Что делать людям, которые не хотят быть клонами лидера, у кого есть ум, характер, профессиональные навыки, глубина – но нет ни малейшего желания превращаться в сетевика старого типа? Ответ простой и принципиальный: таким людям не нужно ломать себя под систему – им нужна система, которая умеет работать с человеческим разнообразием. «Пятая система» – это не армия одинаковых исполнителей, а среда, в которой разные люди усиливают друг друга через разные роли, разные таланты и разные формы вклада.

      Эта книга не про быстрые деньги, не про лёгкий путь и не про сладкую иллюзию пассивного дохода без усилий. Она про архитектуру бизнеса, в котором можно не стыдиться того, что делаешь, про команду, в которой человек не исчезает, а раскрывается, про среду, где рост строится не на манипуляциях, а на смысле, доверии и взаимном усилении. Она для тех, кто чувствует, что старый язык индустрии исчерпан, кто не хочет выбирать между доходом и достоинством, и кто верит, что сетевой рычаг актуален как никогда – но встроить его можно только в новую, более зрелую систему.

      И если совсем коротко, всю эту работу можно свести к одной фразе:

      Мы больше не строим модель, в которой люди нужны системе. 

      Мы строим систему, которая нужна людям. 



      
    

    ЧАСТЬ I .
ПОЧЕМУ СТАРАЯ МОДЕЛЬ ПЕРЕСТАЛА РАБОТАТЬ
      

      Глава 1. Заброшенное здание в зоне отчуждения: почему МЛМ застыл, пока мир двигался
        

        Есть индустрии, которые ошибаются. А есть индустрии, которые застывают. И это не одно и то же. Ошибаться – естественно: ошибку можно признать, разобрать, исправить и пойти дальше. Но когда система застывает, она перестаёт учиться. Она начинает жить так, будто время остановилось – будто рынок, люди, культура, технологии и сам человек остаются такими же, как тридцать, сорок или пятьдесят лет назад.

        Именно это и произошло с огромной частью сетевого бизнеса. Менялись рынки, технологии, способы коммуникации, стили управления, ожидания людей от работы, денег, среды, лидерства, свободы, достоинства и смысла. Менялись маркетинг, медиа, скорость и способы распространения информации. Изменился и сам тип мышления человека: благодаря свободному доступу к информации люди стали внимательнее и критичнее, больше не верят на слово, всё проверяют, читают и пишут отзывы, сравнивают, изучают реальные кейсы. Пока весь мир двигался, МЛМ в основном стоял на месте.

        Рынок повзрослел 

        То, что раньше можно было скрыть, теперь становится видимым. Любая нестыковка быстро всплывает, любое преувеличение разбирается, любая попытка манипуляции считывается. Люди научились распознавать давление: они чувствуют, когда им пытаются продать через страх, срочность или обещание «быстро и легко». Именно поэтому старые методы перестают работать – не потому что рынок стал хуже, а потому что он стал взрослее. И в этой новой реальности устойчивой остаётся только такой метод: прозрачность, честность и реальная ценность.

        Параллельно с этим изменился и сам выбор человека. Раньше у него было значительно меньше вариантов: если он хотел выйти за пределы найма и начать зарабатывать больше, выбор был ограничен, и сетевой бизнес становился одной из немногих доступных моделей роста без крупного капитала и сложной инфраструктуры. Сегодня ситуация другая. Интернет открыл десятки альтернативных путей: социальные сети, блогерство, маркетплейсы, инвестиции, удалённые профессии – всё это стало доступно обычному человеку. Он больше не находится в точке, где МЛМ – почти единственный шанс. Он выбирает.

        И это меняет саму природу взаимодействия. Теперь человек не соглашается «попробовать, потому что другого нет» – он сравнивает, оценивает, прислушивается к мнению других и к отклику в самом себе. Он выбирает не только по потенциальному доходу, но и по тому, насколько ему подходит сам способ заработка. И если модель требует от него действовать против себя, он просто выбирает другую.

        Когда форма перестала работать 

        Но значительная часть индустрии продолжала жить так, будто всё ещё существует тот прежний мир – в котором люди не перегружены информацией, внимание не является дефицитом, доверие можно получить формой, а не содержанием, и приглашение «на кофе» ещё не вызывает внутренней тревоги.

        Когда-то это действительно работало. Мир был медленнее, у человека было меньше каналов информации, меньше рекламы, меньше шума и конкуренции за его внимание. Тогда можно было позвонить, назначить встречу, провести презентацию, показать каталог – и всё это воспринималось как нормальная часть деловой реальности. Тогда сама форма контакта ещё не вызывала подозрений.

        Но тот мир закончился. Сегодня человек живёт в совершенно иной среде: его внимание атакуют постоянно, каждый день – сотни предложений, спам-звонков, объявлений, рассылок, баннеров, «уникальных возможностей», кричащих о том, что именно сейчас ему срочно нужно что-то купить, узнать, успеть, не упустить.

        В этом мире ценность уже не в информации – информации слишком много. Ценность – во внимании, доверии и смысле. В мире дефицита внимания ты больше не можешь без запроса вырвать человека из его потока жизни и рассчитывать на благодарность. В мире разрушенного доверия ты больше не можешь сослаться на громкое имя компании и ждать, что это автоматически снимет его раздражение за вторжение. В мире цифровой прозрачности плохие методы невозможно долго прятать за красивыми словами.

        Но именно в этот момент старая индустрия повела себя так, будто ничего не произошло. Пока другие виды бизнеса из-за высокой конкуренции в мире перепроизводства и изобилия учились изучать аудиторию, строить контент на актуальные для нее темы, считать долгосрочную ценность клиента, вести его по воронке, формирующей его собственное желание узнать про продукт,  учились работать с брендом, создавать сообщества, переосмыслять культуру влияния, огромная часть МЛМ продолжала жить в одной и той же логике: список знакомых, спам-рассылки, дружеские встречи с подвохом, дожим, скрипты, демонстрация чеков – и снова спам в личку. Мир бизнеса давно перешёл в эпоху тонкой настройки. А сетевой остался в эпохе навязывания.

        Возникает почти физическое ощущение несоответствия. Как будто весь бизнес живёт в 2026 году, а значительная часть МЛМ стоит как заброшенное здание в зоне отчуждения. Снаружи на нём всё ещё висит вывеска про свободу, успех и возможности. Но внутри – старые конструкции, выцветшие лозунги, скрипящие механики и воздух прошлого, в котором человеку по-прежнему предлагают играть роль, давно потерявшую связь с реальностью. 

        Сдвиг ценностей: почему это произошло не случайно 

        Но дело не только в информационном шуме. Произошло кое-что более глубокое – изменились сами ценности, которыми руководствуются люди при принятии решений.

        Социолог Рональд Инглхарт на протяжении пятидесяти лет изучал ценностные сдвиги в более чем ста странах в рамках Всемирного исследования ценностей (World Values Survey). Его вывод: общества закономерно проходят через два уровня. Первый – ценности выживания: безопасность, стабильность, деньги, подчинение внешней системе. Второй – ценности самовыражения: свобода, смысл, развитие, идентичность, автономия. Переход между ними происходит межпоколенчески – чем более обеспеченным было детство человека, тем сильнее его запрос на самовыражение, а не на выживание.

        Старый МЛМ строился в логике первого уровня: «заработай», «выберись», «докажи». Эта логика работала, когда большинство аудитории жило в парадигме выживания. Но аудитория давно сдвинулась. Люди с ценностями самовыражения не терпят давление, не принимают принуждение, не хотят быть копией лидера. Они приходят в бизнес не за деньгами, а за идентичностью, смыслом, средой.

        Согласно опросам общественного мнения, проводимым Институтом Гэллапа, США, в 2023 году 87% людей не вовлечены в свою работу, и главная причина – не зарплата, а отсутствие смысла. То есть сегодня недостаточно просто дать людям возможность хорошего заработка и материального благополучия.

        Кризис не репутации, а времени 

        Вот в чём настоящий кризис – это не просто кризис репутации, маркетинга или отдельных лидеров. Это кризис времени. Индустрия слишком долго не хотела признавать, что изменился сам человек. Современный человек иначе чувствует давление и фальшь, внимателен к личным границам, по-другому строит доверие и сам выбирает, за кем идти. Когда-то многим было достаточно сильного голоса, уверенной подачи и обещания больших денег. Сегодня этого мало, а иногда это работает уже не в плюс, а в минус.

        Потому что человек начал задавать другие вопросы. Не только «Сколько я здесь могу заработать?», но и «Каким человеком я стану в этой системе?», «Как здесь относятся к людям?», «Смогу ли я уважать себя, делая это?», «Меня здесь будут развивать или использовать?», «Это среда роста или воронка истощения?».

        Именно на этих вопросах старая модель начинает сыпаться – потому что она была создана в эпоху, где считалось, что главное – передать действие: скрипт, шаг, технику, схему. В новом мире этого уже недостаточно.

        Теперь выигрывает не тот, кто умеет сильнее давить, а тот, кто умеет глубже понимать человека; не тот, кто громче обещает, а тот, кто точнее создаёт ценность; не тот, кто быстрее рекрутирует, а тот, кто лучше удерживает; не тот, кто зовет к себе всех подряд, а тот, кто строит сообщество и создает благоприятную атмосферу.

        Ошибка в представлении о человеке 

        И здесь становится видно главное: старая модель МЛМ застряла не только в методах – она застряла в самом представлении о человеке. Она слишком долго исходила из того, что человека можно встроить в готовую схему, обучить нужному поведению независимо от его природы, достаточно замотивировать, зажечь или пристыдить – и он будет действовать так, как выгодно системе. Но в долгую человек так не работает. И рынок тоже.

        Потому что рынок – это не просто пространство обмена товарами. Это пространство, в котором сталкиваются ожидания, ценности, доверие, опыт, репутация, культура и качество отношений. И если десятилетиями приносить в этот рынок давление, спам, манипуляции и ложные обещания, рынок однажды начинает отвечать отторжением.

        Для слишком многих людей сетевой бизнес перестал быть нормальной предпринимательской возможностью и стал ассоциироваться с пирамидами, сектантством, навязчивостью, стыдом и психологическим насилием в мягкой форме. И виноваты в этом не «завистники» и не «негативщики». Виновата сама индустрия, которая слишком долго разрушала своё главное преимущество – человеческое доверие.

        Старый МЛМ проиграл не потому, что люди стали хуже или поколение «уже не то». Он проиграл потому, что мир ушёл вперёд, а он не пересобрался. Новую предпринимательскую систему нельзя строить на логике вчерашнего дня – нельзя просто смягчить старую модель, дать ей новый визуал или завести соцсети, продолжая нести в них ту же давящую и устаревшую логику. Здесь косметическим ремонтом не обойтись. Нужна пересборка представления о человеке, о лидерстве, о среде, о том, как сегодня возникает доверие и как строится долгий бизнес.

        Именно поэтому следующая глава ставит вопрос ещё жёстче: где именно старая индустрия свернула не туда и в чём состоит её базовая ошибка?

      

    
    Глава 2. Человек как ресурс: главная ошибка, которую индустрия не хотела признавать
      

      Когда говорят о проблемах сетевого бизнеса, чаще всего начинают с внешних причин – рынок перегрет, люди устали от предложений, конкуренция выросла, стало сложнее привлекать внимание. Иногда добавляют, что «люди сейчас другие»: менее дисциплинированные, менее терпеливые, уже не хотят «пахать».

      На первый взгляд это звучит логично, но причина глубже. Главная ошибка старой индустрии – в том, как она смотрит на человека.

      Когда человек становится ресурсом 

      Внутри индустрии долгое время действовала простая и почти незаметная установка: человек – это ресурс. Его можно вовлечь, направить, замотивировать, дожать, удержать. Если он не даёт результат, значит, недостаточно старается, недостаточно верит или недостаточно правильно действует. Из этой логики вырастают все процессы: одинаковые скрипты для всех, шаблонные действия, которые нужно повторять, давление под видом «помощи» и ускорение под видом «поддержки». Человека начинают подгонять под систему вместо того, чтобы система учитывала человека.

      Проблема в том, что это работает только на короткой дистанции. Да, можно временно включить человека через эмоцию, зарядить мотивацией, убедить, что, если он не делает, сам виноват. Это даёт всплеск активности, иногда даже результат. Но потом происходит неизбежное: человек сталкивается с внутренним конфликтом. Ему нужно писать людям, с которыми некомфортно общаться, говорить то, во что он сам до конца не верит, действовать быстрее, чем он готов, делать вид, что всё работает, даже когда он сомневается. На этом этапе он начинает либо тормозить, либо оправдываться, либо тихо исчезать.

      И в этот момент система делает вторую ошибку: объясняет всё через самого человека – говорит, что он слабый, не дожал, не поверил, не доработал, а иногда просто «не подходит». Но если большинство людей ведут себя одинаково, это уже не индивидуальная проблема. Это закономерность.

      Цифры, которые нельзя игнорировать 

      Если смотреть на ситуацию не через отдельные истории, а через реальную статистику, картина становится ещё более ясной. По разным оценкам, до 90–95% людей уходят из сетевого бизнеса в течение первого года. Большинство не достигает ощутимого финансового результата, лишь небольшой процент участников выходит на доход, который можно назвать устойчивым. При этом значительная часть лидеров, даже достигнув определённого уровня, со временем выгорает и покидает бизнес. Параллельно с этим в ряде исследований более 70% людей воспринимают сетевой маркетинг как модель, близкую к финансовым схемам или пирамидам.

      Это не единичные мнения – это устойчивая репутация, которая формировалась годами. Когда подавляющее большинство людей не получает результата, уходит и остаётся с негативным опытом, это уже нельзя объяснить личными качествами. Это системный сбой, который старая бизнес-модель слишком долго игнорировала.

      Цикл при этом воспроизводится с удивительным постоянством: человек приходит с интересом, получает набор действий, пытается их выполнять, сталкивается с внутренним сопротивлением, теряет темп и уходит. На его место приходит следующий. Система не рушится сразу, потому что поток новых людей какое-то время перекрывает отток, но внутри накапливается слабость, падает качество взаимодействия, падает доверие, растёт напряжение. В какой-то момент это выходит наружу в виде плохой репутации.

      Старая индустрия защищается, говоря, что «есть и нормальные команды». Это правда. Но наличие исключений не отменяет общего правила: если негативный опыт встречается чаще, именно он формирует восприятие рынка.

      Где проходит граница 

      Корень проблемы остаётся тем же. Система изначально строится вокруг действий, а не вокруг человека. 

      Она задаёт форму и ожидает, что все в неё впишутся. Но люди разные – разный характер, разный опыт, разная скорость, разная внутренняя готовность. Когда всем предлагают одинаковый способ движения, это неизбежно даёт сбой. Человек просто не может долго делать то, что разрушает его изнутри. Он может попробовать, может заставить себя, может какое-то время идти на силе воли – но это не становится устойчивой моделью поведения.

      Именно здесь проходит граница между старым и новым подходом. Старая модель реагирует на проблему усилением контроля – добавляет больше инструкций, больше обучения, больше мотивации, больше давления. Новая модель идёт в другую сторону и задаёт иной вопрос: как построить систему так, чтобы человеку не нужно было ломать себя, чтобы в ней двигаться?

      Когда человек понимает, что он делает, зачем он это делает и как это связано с его собственным опытом и сильными сторонами, у него появляется внутренняя опора. Он действует не потому, что «так сказали», а потому что это органично для него. В этом состоянии не нужно постоянно подталкивать, контролировать каждый шаг или убеждать его продолжать. Он сам держит движение.

      Старая индустрия ошиблась не в инструментах. Она ошиблась в точке опоры: сделала ставку на действия и недооценила человека. 

      Пока это не изменится, любые новые методы будут лишь по-другому упаковывать ту же самую проблему. Именно поэтому дальше мы будем говорить не о том, как действовать, а о том, как устроен человек на самом деле.

    

    Глава 3
. Сломанный внутри: почему люди уходят не от лени, а от конфликта с собой
      

      Одна из самых болезненных вещей в сетевом бизнесе почти никогда не проговаривается напрямую. Человеку не говорят: «ты будешь чувствовать внутренний конфликт». Ему говорят: «просто делай, как работает». Снаружи это выглядит разумно – есть система, есть действия, есть люди, у которых получается. Значит, если повторять за ними, результат тоже будет. На этом месте возникает ожидание, что всё упирается в дисциплину.

      Но дальше происходит то, о чём обычно молчат. Человек начинает действовать и сталкивается с ощущением, которое сложно сразу объяснить. Это не лень и не страх в чистом виде. Это внутреннее несогласие. Ему неудобно писать людям с предложением, которое не было запрошено. Ему странно звать на встречу без ясного контекста. Ему некомфортно говорить заученными фразами. Ему тяжело «дожимать», если он чувствует, что человек сомневается. И при этом он видит, что эти действия не только считаются нормой, но именно за них хвалят и поощряют. В этот момент возникает разрыв.

      Конфликт между желанием и способом 

      С одной стороны, есть желание результата – человек пришёл не просто так, он хочет зарабатывать, хочет расти, хочет доказать себе, что может. С другой стороны, есть ощущение, что способ, которым это предлагается делать, ему не подходит. Этот конфликт не всегда осознаётся сразу – чаще он проявляется через прокрастинацию, потерю темпа, странное сопротивление простым действиям. Человек может думать, что он «ленится» или «не может собраться». Но если посмотреть глубже, становится видно: он не ленится. Он не согласен.

      Проблема в том, что в старой модели этому не даётся нормального объяснения. Человеку говорят, что он просто недостаточно мотивирован, что ему не хватает веры, что он слишком много думает, что нужно «перестать сомневаться и начать делать». Иногда это подаётся мягко, иногда жёстко – но суть одна: ответственность полностью переносится на человека. Если он не делает – значит, он виноват.

      И здесь происходит ключевой перелом. Человек начинает сомневаться не в методах, а в себе – думает, что с ним что-то не так, что он недостаточно сильный, недостаточно амбициозный, недостаточно готов «идти до конца».

      Два сценария, один итог 

      Некоторые пытаются переломить себя. У кого-то это даже получается на время – они начинают действовать через усилие, через напряжение, через постоянное преодоление. Но это редко становится устойчивым, потому что невозможно долго строить деятельность на том, что тебе внутренне не подходит. Другие выбирают более тихий сценарий: постепенно отдаляются, теряют интерес и в какой-то момент просто исчезают – без объявлений и объяснений.

      Именно этот второй сценарий становится массовым. Когда одно и то же происходит с большим количеством людей, это уже не вопрос индивидуальных качеств. Это характеристика самой системы.

      Старая модель устроена так, что требует от человека действовать вразрез с его ощущениями. Она предполагает, что правильный путь – это всегда через преодоление, через давление на себя, через отказ от собственных реакций. Но у этого есть предел. Человек может временно игнорировать себя, но не может полностью отключить внутренние сигналы. И если деятельность регулярно вызывает напряжение, неловкость или потерю уважения к себе, он рано или поздно перестаёт в ней участвовать.

      Именно поэтому в индустрии так много людей, которые «пробовали, но не получилось». Если собрать их вместе и честно поговорить, выясняется, что у них похожий опыт: они не против бизнеса как такового, они против того, как им предлагали действовать. Им не подошёл не результат. Им не подошёл путь. Это принципиальное различие: когда человеку не подходит результат, он ищет другой способ его достичь; когда человеку не подходит сам способ – он уходит.

      Эффект выжившего как неустойчивая основа 

      Старая индустрия слишком долго объясняла уход людей тем, что они «не выдержали», «не поверили», «не доработали». Но если большинство не выдерживает, это уже не про людей. Это про конструкцию.

      Ни один бизнес не должен строиться на эффекте выжившего – где остаются единицы, способные игнорировать внутренний дискомфорт, а все остальные автоматически считаются «неподходящими». 

      Такая модель может давать отдельные истории успеха, но она не может стать устойчивой системой. Потому что она не учитывает базовую вещь: человек не является пустой формой, которую можно заполнить нужным поведением. У него есть характер, ценности, границы, интуиция. Люди просто не могут долго делать то, что разрушает их изнутри. Они могут попробовать, могут заставить себя, могут какое-то время идти на силе воли, но это не становится устойчивой моделью поведения. И если система требует постоянно идти против себя, большинство людей уходят – не потому что они слабые, а потому что они живые.

      Именно здесь проходит граница между старым и новым подходом. Старая модель реагирует на проблему усилением контроля – добавляет больше инструкций, больше обучения, больше мотивации и давления. Новая модель идёт в другую сторону и ставит себе задачей следующее: создать такую систему, в которой человеку не нужно больше ломать себя, чтобы оставаться и развиваться в ней.

      Когда человек понимает, что он делает, зачем он это делает и как это связано с его собственным опытом и сильными сторонами, у него появляется внутренняя опора. Он действует не потому, что «так сказали», а потому что это органично для него. В этом состоянии не нужно постоянно подталкивать, контролировать каждый шаг или убеждать его продолжать. Он сам держит движение.

      Старая индустрия ошиблась не в инструментах. Она ошиблась в точке опоры: сделала ставку на действия и недооценила суть человека.

      Пока это не изменится, любые новые методы будут лишь по-другому упаковывать ту же самую проблему. Именно поэтому дальше мы будем говорить не о том, как действовать, а о том, как устроен человек на самом деле.

    

    ЧАСТЬ II .
ЧЕЛОВЕК: КАК ОН УСТРОЕН НА САМОМ ДЕЛЕ
      

      Глава 4
. Картина мира важнее инструкции: как человек принимает решения на самом деле
        

        В старой модели сетевого бизнеса есть базовое допущение, которое почти не обсуждается. Считается, что? если человеку дать правильные инструкции, он сможет прийти к результату – нужно объяснить, что делать, как говорить, как приглашать, как выстраивать диалог, и дальше остаётся только повторять. На этом строится вся логика обучения.

        Но в реальности это работает куда более ограниченно, чем принято думать. Люди слышат одно и то же, но действуют по-разному: кто-то начинает сразу, кто-то откладывает, кто-то пробует и быстро останавливается. И дело не в том, что одни лучше, а другие хуже. Дело в том, как каждый из них видит происходящее.

        Между инструкцией и действием – всегда есть слой 

        Человек не действует напрямую из инструкции. Между тем, что он услышал, и тем, что он в итоге сделал, всегда есть внутренний слой – его картина мира. Это то, как он воспринимает реальность, как объясняет для себя происходящее, что считает допустимым, как оценивает собственные действия и какое место отводит себе среди других людей. Именно это, а не инструкция, не скрипт и не мотивационная речь наставника, определяет его реальное поведение.

        Если для одного человека предложение – это нормальный способ начать разговор, он будет действовать спокойно. Для другого то же самое выглядит как навязывание, и он будет избегать этого, даже понимая, что «так нужно». Если человек внутренне убеждён, что предлагает ценность, он действует увереннее. Если же он чувствует, что «лезет не туда», он будет тормозить – независимо от того, сколько раз ему объяснили, как правильно говорить.

        Снаружи это выглядит как разница в активности. Внутри это разница в восприятии. Именно поэтому простое копирование действий не даёт стабильного результата: можно выучить слова, можно повторить шаги – но, если за ними нет внутреннего согласия, это не становится естественным поведением. В какой-то момент человек либо останавливается, либо продолжает делать это через нарастающее напряжение. И то, и другое нестабильно.

        Что на самом деле меняет поведение 

        Из этого вытекает важный вывод, который меняет саму логику работы с людьми. Если мы хотим, чтобы человек действовал уверенно и долго, недостаточно дать ему инструкцию. Нужно, чтобы у него сложилось собственное понимание того, что он делает и зачем.

        Когда у человека появляется ясная внутренняя картина, его поведение меняется само – без давления и постоянного контроля. Он перестаёт цепляться за формулировки, перестаёт бояться ошибиться в словах, перестаёт ждать одобрения перед каждым шагом. Он начинает действовать исходя из смысла, а не из формы. Это не выглядит как резкий скачок. Это выглядит как спокойное, устойчивое движение, которое не нужно каждый раз заново запускать.

        Именно здесь проходит граница между краткосрочным результатом и долгой системой. В первом случае человек действует, пока держится на внешних опорах – пока есть давление наставника, пока свежа мотивация с тренинга, пока не закончился первоначальный энтузиазм после поездки на собыите. Во втором – он начинает двигаться сам, потому что понимает, что делает, и это понимание принадлежит ему, а не системе.

        Почему нельзя передать готовую модель 

        Именно поэтому новая система не может строиться на дубликации действий. Нельзя передать человеку готовую модель поведения и ожидать, что она приживётся, если она не совпадает с его восприятием. Можно дать направление, можно показать принципы, можно создать среду, в которой человеку легче сформировать собственную логику – но сама эта логика должна быть его. Без этого любое действие остаётся чужим, и человек это чувствует, даже если не может сформулировать словами.

        Новая модель не управляет человеком через инструкции. Она помогает ему выстроить собственное понимание – и уже из этого понимания рождаются действия, которые не нужно постоянно поддерживать извне. 

        Лидер в такой системе перестаёт быть источником инструкций и указаний и становится человеком, который помогает другим расширить свою рамку восприятия. Не «делай вот так», а «посмотри на это вот с этой стороны». Не передача поведения, а расширение картины мира. Именно поэтому следующий вопрос – не о том, какие действия правильные, а о том, что на самом деле движет человеком и почему внешнее давление никогда не заменит внутреннюю опору.

      
    
    Глава 5. Топливо заканчивается: почему мотивация и давление не работают в долгую
      

      Когда человек не даёт результат, в старой модели почти всегда включаются два инструмента – мотивация и давление. Сначала пытаются вдохновить: показывают примеры успеха, рассказывают истории, усиливают веру, поднимают эмоциональное состояние. Человека заряжают идеей, что у него всё получится, если он начнёт действовать активнее. Иногда этого достаточно, чтобы он сделал рывок – начал писать, звонить, выходить на встречи, проявляться. На коротком отрезке это выглядит как прогресс.

      Но дальше почти всегда происходит одно и то же. Темп падает, энергия уходит, возвращаются сомнения – и человеку снова становится трудно делать те же самые действия. Тогда подключается второй инструмент – давление. Его могут называть по-разному: поддержка, дисциплина, выход из зоны комфорта. Но суть остаётся прежней: человека подталкивают делать быстрее и больше. Ему напоминают о целях, сравнивают с другими, указывают на его недоработки – иногда мягко, иногда жёстко. И снова это может сработать: человек собирается, делает ещё один рывок, показывает результат. Но это не становится стабильным состоянием. Через какое-то время он снова откатывается. Цикл повторяется до тех пор, пока у него не заканчивается ресурс.

      Почему эти инструменты не устраняют причину 

      Важно понять, что происходит в этот момент. Ни мотивация, ни давление не устраняют причину – они работают поверх неё. Если человеку изначально непонятно, что он делает, если он не чувствует внутреннего согласия с действиями, если у него нет собственной опоры, никакая внешняя энергия не сделает это устойчивым. Мотивация даёт временный подъём, давление даёт временное ускорение – но ни то, ни другое не создаёт основу.

      Поэтому система, которая держится на этих инструментах, неизбежно становится нестабильной. Она зависит от постоянного «подогрева»: людей нужно регулярно вдохновлять, собирать, заряжать, возвращать в состояние активности. Без этого всё начинает замедляться.

      В большинстве команд до сих пор считается, что регулярное посещение крупных событий компании – обязательное условие успеха. Человеку прямо или косвенно дают понять: если ты не ездишь на конференции, не бываешь на «днях рождения» компании, не находишься в общем эмоциональном поле – ты не сможешь построить бизнес. Объяснение простое: там ты заряжаешься мотивацией, а без неё не получится держать темп. На первый взгляд это выглядит как поддержка. Но по сути это обнажает зависимость системы от внешнего импульса. Если человеку нужно регулярно «подзаряжаться», чтобы продолжать движение, значит, сама модель не даёт ему достаточной внутренней опоры.

      Два типа воздействия: маркетинг через страх и маркетинг через ясность 

      Здесь важно разграничить два принципиально разных типа воздействия на человека и понять, какой из них строит систему, а какой её разрушает.

      Маркетинг через страх работает быстро. Дожим, FOMO, искусственный дефицит, статусное давление – всё это выводит человека из равновесия и заставляет принимать решение быстро. В состоянии тревоги критичность падает, и человек соглашается. Но именно такие люди первыми уходят, когда тревога утихает. Они пришли в панике и ушли, как только успокоились. Их удержание требует постоянного нового подогрева. Это изматывает лидера и отравляет среду.

      Маркетинг через ясность строит медленнее. Но он создаёт принципиально другой актив: людей, которые пришли осознанно и остаются по смыслу. Им не нужен постоянный дожим. Им не нужно напоминать, зачем они здесь. Они сами знают ответ.

      Именно поэтому в «Пятой системе» скорость входа – не цель. А цель – качество входа. Человек, который пришёл медленно и осознанно, стоит десяти, которых «закрыли» на эмоциональном подъёме.

      Качели вместо роста 

      На уровне команды это выглядит как постоянные качели: периоды роста сменяются периодами спада, люди загораются и так же быстро остывают. На уровне отдельного человека это ощущается как нарастающее напряжение. Он действует не потому, что у него есть ясность, а потому что его подтолкнули. Он держится не на понимании, а на внешнем импульсе – и чем дольше это продолжается, тем быстрее наступает усталость. Отсюда и выгорание, которое так часто встречается в индустрии.

      Здесь важно не путать понятия. Проблема не в том, что мотивация «плохая», и не в том, что дисциплина не нужна. Проблема в том, что их используют как основу. Когда без внешнего стимула человек не двигается – это не его личный дефект. Это сигнал того, что система не даёт ему достаточной ясности.

      Другая логика: опора вместо разгона 

      Новая модель исходит из другого подхода. Она не строится вокруг попытки постоянно «разгонять» людей – она убирает саму необходимость в этом. Когда человек понимает, что он делает, зачем он это делает и как это связано с ним самим, его не нужно постоянно подталкивать. Он не ждёт очередного вдохновения и не зависит от внешнего состояния. Он просто продолжает движение – спокойнее, но на дистанции значительно устойчивее.

      Отказ от давления – это не про мягкость. Это про точность. Это отказ от иллюзии, что человека можно заставить расти быстрее, чем он готов. 

      Это переход к другой задаче – создать условия, в которых человек сам выстраивает свою опору и постепенно усиливается. В такой системе мотивация остаётся как поддержка, а не как двигатель. Давление перестаёт быть инструментом. И именно с этого момента рост становится устойчивым.

    

    Глава 6. От исполнителя к создателю: внутренняя опора и взрослый тип личности
      

      Если убрать все детали и посмотреть на суть старой модели, становится видно, какой тип человека она фактически формирует.

      Многие приходят в сетевой бизнес с мышлением найма – они ждут, что им скажут, что делать, дадут инструкцию, объяснят шаги, проконтролируют результат. Фактически они ищут работодателя и начинают воспринимать компанию или наставника именно в этой роли – как источник указаний, как систему, которая должна «привести к результату». В этот момент возникает противоречие: по форме человек находится в бизнесе, а по мышлению – остаётся в найме.

      Такой человек ориентируется на внешнюю оценку, чувствует себя увереннее, когда ему говорят, что делать, и нуждается в постоянном подтверждении, что он движется правильно. Подобный подход может давать управляемость, но он плохо сочетается с реальным ростом. Пока человек зависит от внешней опоры, его движение нестабильно: он может действовать активно, пока рядом есть лидер, команда, энергия, поддержка – но как только это ослабевает, снижается и его собственная активность.

      И это не проблема конкретного человека. Это следствие того, как выстроена система. Если человека с самого начала учат следовать, а не понимать, он привыкает искать ответы снаружи. Если его постоянно направляют, он перестаёт учиться принимать решения самостоятельно. В какой-то момент это начинает ограничивать его рост – потому что любая сложная система требует от человека не только действий, но и способности думать, выбирать, брать ответственность и выдерживать неопределённость.

      Что такое субъектность и почему это важно 

      Именно здесь появляется понятие субъектности. Субъектный человек – это тот, кто не просто выполняет действия, а понимает, что он делает и зачем. Он способен сам принимать решения, нести за них ответственность и корректировать своё движение без постоянного внешнего контроля. У него есть внутренняя опора.

      Это не означает, что он не нуждается в обучении или поддержке. Но его движение не зависит от них полностью – он может опираться на других, но не растворяется в этой опоре. Он перестаёт воспринимать себя как «участника системы» и начинает видеть себя как создателя – человека, который строит свои процессы, своё влияние, свою зону ответственности. И именно в этот момент меняется поведение: появляется инициатива и мышление предпринимателя, система начинает расти иначе.

      Такой человек не копирует поведение, а адаптирует его под себя; не ждёт команды, а сам ищет решения; не держится за форму, а понимает смысл. Именно такие люди способны создавать устойчивые результаты.

      Субъектность не включается сама – её создаёт среда 

      Важно понять, что субъектность не появляется по щелчку и не включается одной мотивирующей речью. Это результат среды, в которой находится человек, и того, как с ним выстраивается взаимодействие. Если система построена на жёстком контроле и постоянных указаниях, она не выращивает субъектность – она формирует зависимость. Если же человеку дают пространство для понимания, для выбора, для ошибок и для собственного темпа, у него постепенно появляется внутренняя устойчивость. Он начинает чувствовать, что может опираться на себя.

      Именно такую среду должна создавать новая модель. Задача системы – не сделать человека удобным и управляемым. Задача – сделать его сильным и самостоятельным.

      На короткой дистанции это может казаться менее эффективным: управляемыми людьми проще руководить, быстрее получать действия, легче контролировать процесс. Но на длинной дистанции именно самостоятельные люди создают рост – они не требуют постоянного внимания, не останавливаются при первом сложном этапе, не исчезают, когда снижается внешний импульс. Они продолжают движение, потому что понимают, что делают.

      Среда роста как конкурентное преимущество 

      Именно поэтому «Пятая система» не строится вокруг идеи «найти больше людей и научить их одинаковым действиям». Она строится вокруг идеи развития. Человек приходит не просто за доходом – он приходит за возможностью стать сильнее: научиться думать, принимать решения, выстраивать свою роль, работать с людьми, создавать ценность. Если система этого не даёт, она теряет смысл.

      Потому что деньги можно заработать разными способами. А вот среда, в которой человек по-настоящему растёт, встречается гораздо реже. И именно это становится главным конкурентным преимуществом новой модели.

      Новая модель делает ставку не на количество исполнителей, а на качество людей. Не на управляемость, а на зрелость. Не на скорость в начале, а на устойчивость в процессе. 

      Это более сложный путь – но единственный, который позволяет системе не зависеть от постоянного контроля и не разваливаться при первых же изменениях.

      И с этого момента меняется сам смысл лидерства. Лидер больше не тот, кто раздаёт указания. Он тот, кто помогает другим людям выстроить свою опору. Именно к этой роли мы дальше и будем переходить.

    
    Глава 7. Внимание, доверие и смысл: три актива, которых не было в старой модели
      

      В старой модели сетевого бизнеса главным ресурсом считались люди. Считалось, что чем больше у тебя контактов, тем выше вероятность результата – отсюда логика списков, расширения круга знакомств, постоянного поиска новых людей. Но за последние годы сам принцип изменился. Людей вокруг не стало меньше. Но их внимание стало дефицитом.

      Современный человек каждый день сталкивается с огромным количеством информации: сообщения, реклама, короткие видео, новости, предложения, чужие мнения – всё это постоянно конкурирует за его внимание. В таких условиях сам факт того, что человек тебя услышит, перестаёт быть чем-то гарантированным. Поэтому главный ресурс сегодня – не количество контактов, а способность удержать внимание. Это связано ещё и с тем, что у человека появилось множество альтернатив: его внимание распределяется не только между людьми, но и между разными способами заработка и самореализации. Он выбирает, куда его вложить.

      Три элемента, которые работают только вместе 

      Но внимание само по себе ничего не даёт. Человек может посмотреть, пролистать, отреагировать и сразу забыть. Чтобы возникло движение дальше, нужно доверие.

      И здесь становится видно, насколько сильно изменилась среда. Раньше доверие можно было частично заимствовать – через компанию, через лидера, через общую систему. Сегодня этого недостаточно. Человек всё чаще принимает решение не на основе бренда, а на основе конкретного человека, с которым он сталкивается. Он смотрит, как тот говорит, что транслирует, как ведёт себя, насколько это совпадает с его внутренним ощущением правды. Доверие стало более личным и более хрупким – его нельзя быстро «взять», его можно только постепенно выстроить.

      И здесь появляется третий элемент – смысл. Если человек не понимает, зачем ему это, никакое внимание и никакое доверие не приведут к действию. Он может симпатизировать, может наблюдать, может даже соглашаться – но не будет двигаться дальше. Смысл отвечает на вопрос, ради чего это вообще происходит: зачем человеку включаться, зачем тратить время, зачем менять своё поведение. Без этого любое предложение остаётся поверхностным.

      Почему старая схема больше не работает 

      На этом фоне становится очевидно, почему старая модель начинает давать сбой. Она была построена в логике прямого воздействия: найти человека, донести информацию, закрыть на решение. Маркетолог и мыслитель Сет Годин называл этот подход «маркетингом прерывания» – стратегией, в которой бизнес буквально вторгается в жизнь человека, не спрашивая разрешения. Холодные звонки, навязчивая реклама, сообщения в личку незнакомым людям – всё это инструменты одной логики: прервать человека и заставить его обратить внимание. Эта схема работала, пока информационный шум был невысоким, а доверие – более простым.

      Сегодня она сталкивается с сопротивлением на каждом этапе. Перегруженный информацией человек выработал защитную реакцию на любое вторжение – он не просто игнорирует его, он начинает относиться к источнику с недоверием. Он не хочет, чтобы его прерывали. Он не доверяет сразу. Он не принимает решения без внутреннего понимания. И если система это игнорирует, она начинает тратить всё больше усилий на всё меньший результат.

      Отсюда и ощущение, что «стало сложнее». На самом деле стало не сложнее, а точнее. Теперь недостаточно просто выйти на контакт – нужно, чтобы человек сам захотел продолжить взаимодействие. Недостаточно рассказать – нужно, чтобы он поверил. Недостаточно показать выгоду – нужно, чтобы он увидел в этом смысл для себя.

      Медиа как инструмент нового притяжения 

      Именно поэтому в новой модели меняется сам подход. Фокус смещается с поиска людей на создание ценности, которая притягивает внимание; с попытки убедить – на выстраивание доверия; с давления – на раскрытие смысла.

      Это напрямую связано с ролью медиа. Сегодня каждый человек, который строит бизнес через людей, так или иначе становится источником информации. Вопрос только в том, осознанно он это делает или нет. Если у него нет своего голоса, своей позиции, своей логики объяснения происходящего, он остаётся зависимым от случайных контактов. Ему приходится каждый раз начинать заново: заново объяснять, заново убеждать, заново завоёвывать доверие. Если же у него есть выстроенное поле смыслов, он перестаёт догонять людей. Люди начинают сами находить его.

      Это не магия и не «лёгкий путь». Это следствие того, как работает внимание и доверие в современном мире.

      Живой голос в эпоху искусственного контента 

      Важно также понимать, что технологии усиливают этот процесс. С развитием искусственного интеллекта количество контента постоянно увеличивается – все больше и больше текстов, видео, мнений, советов. Но это не означает, что автоматически растет качество. Скорее наоборот – чем больше становится поверхностного контента, тем выше ценность ясной мысли и живого голоса. Люди быстрее начинают чувствовать разницу между тем, что сказано «правильно», и тем, что действительно прожито и понято.

      Поэтому ставка на смысл становится не абстрактной идеей, а практической необходимостью. В мире, где можно сгенерировать почти любую форму, решающим становится содержание.

      Актив сегодня – это не только продукт, не только структура и не только оборот. Актив – это внимание, которое тебе дают. Доверие, которое ты выстроил. Смысл, который ты способен передать.

      Без этих трёх элементов невозможно построить устойчивую систему. Именно поэтому дальше мы будем говорить о новой философии бизнеса, в которой внимание, доверие и смысл становятся не дополнением к модели, а её основой.

    

    ЧАСТЬ III. Новая философия бизнеса
      

      Глава 8. Пятая ступень: что такое «Пятая система» и почему она называется именно так
        

        Чтобы понять логику названия «Пятая система», нужно начать с одной из самых известных моделей, объясняющих способы заработка – с концепции, которую более двадцати пяти лет назад предложил Роберт Кийосаки в своей книге «Квадрант денежного потока». Он показал, что люди зарабатывают принципиально разными способами, и разделил их на четыре типа – не по уровню дохода, а по типу системы, внутри которой этот доход возникает.
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