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Об авторе

Ивана Исаева называют одним изbсамых фанатичных 
маркетологов страны. Его методы отличаются жестким 
подходом сb психологическими приемами. Иван Иса-
ев — основатель нескольких компаний, глава рекламно-
го агентства «ИСАЕВ маркетинг», автор одноименного 
канала вbТелеграме, который является одним изbсамых 
обсуждаемых вbсфере маркетинга. Его первая книга под 
названием «Техники зомбо- продаж. Как заставить кли-
ентов покупать, аbсотрудников продавать», выпущенная 
вb2021b году издательством «Альпина», имела громкий 
успех.

Себя автор называет  счастливым человеком  иbутверж-
дает, что, вопреки расхожему мнению, успех неbтребует 
никаких жертв. Иван неb верит вb карму, удачу, судьбу 
иbпрочие мифические оправдания, аbзнает конкретную 
формулу, следуя которой можно сделать свою жизнь та-
кой, какой вы захотите!
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литься секретом успешного ведения бизнеса, что изbот-
ветов сложилась целая система.

Вbкниге описаны 10 секретов, начав использовать кото-
рые автор изменил свою жизнь. 10 секретов, благодаря ко-
торым иbвы сможете снять сbтормоза ограничивающие вас 
факторы иbдобиться действительно значимого результата!

Хватит быть хорошим. Перестаньте быть скромным. 
Удалите изbсвоего окружения  неигровых персонажей . Ни-
когда неbповторяйте дважды. Это неbправила хорошего 
тона, аb принципы, которые помогут вам сэкономить 
время. Аbвремя, поbсловам Ивана Исаева,  это деньги.

И  самое главное. Смысл жизни  — счастье! Описанные 
вbкниге приемы — это путь кbсчастью иbснятие всех огра-
ничений наbэтом пути!
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Вступление

Бешеные деньги — это деньги, 
вызывающие бешенство у тех, кто 
неспособен их зарабатывать.

Владимир Туровский, 
советский, канадский писатель

Каким образом, учитывая наличие масштабных проектов, 
мне удается создавать ощущение, что яbмало работаю? 
Ведь большинство людей горбатятся 24 наb7 иbполови-
ну жизни проводят под гнетом ожидания конца рабо-
чей недели. Моиbже дни наполнены непрерывной охо-
той заbприключениями: мотопробеги, вечеринки, баня, 
путешествия, встречи сbлюдьми, каждый изbкоторых са-
модостаточен иbуспешен. Яbнаслаждаюсь жизнью. Мое 
существование неbподчинено рутине  иbбольше похоже 
наbпостоянный праздник.
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•  «Почему уbтебя так круто получается?»
•  «Может, заbтебя работают другие?»
•  «Вbчем секрет твоего успеха?»
•  «Как неbраспыляться иbточно знать, что делать?»

Когда мне задали эти вопросы вbдвадцатый раз, яbтоже 
задумался: «Почему так?»

Эмпирическим путем яbвывел 10 секретов, которые 
позволяют организовать работу так, чтобы результаты 
стали максимальными, аbвремя — свободным. Именно их 
яbиbсам всегда использую, чтобы получать удовольствие 
иbотbработы, иbотbжизни.

10 секретов — это образ мышления, который при-
водит кb успеху. Особенно важно, что все эти знания 
прошли проверку наb практике. Наb конкретных жиз-
ненных ситуациях яbпокажу, что может мешать наbпути 
кbдостижению цели. Расскажу, как добиться высоких ре-
зультатов, просто поменяв свое сознание. Если вbэту се-
кунду  что-то щелкнет вbвашей голове — значит, вы уже 
повернули ключ зажигания своей спортивной тачки. 
Осталось только надавить наbпедаль иbвзять управле-
ние жизнью вbсвои руки. Или остаться наbместе. Выбор 
заbвами.

Моя система — это неb«успешный успех», аbбаза, отbко-
торой нужно отталкиваться, чтобы начать эффективнее 
тратить свое время, повысить собственную продуктив-
ность иbполучать хороший доход. Яbскомпоновал наблю-
дения иbконцепции, дополнил их собственным опытом, 
накопленным заbмногие годы ведения бизнеса. Неbгово-
рите мне, что неbможете применить советы, собранные 
вbэтой книге. Неbдумайте, что еще неbдостигли должного 
уровня. Ниbслова оbтом, что вы еще неbготовы, что вам 
пока это неbподходит!

Ерунда! Уbвас все получится, главное — желание иbдей-
ствие. Внедряйте поbтри секрета вbмесяц, иbочень скоро 
вы увидите, как круто меняется ваша жизнь.
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Сколько живет человек?

Яbопределил, что все зависит отbвремени. Для меня время — 
ценный ресурс, кbнему яbотношусь соbвсей серьез ностью. 
Вы никогда неbзадумывались оbтом, что поbбольшому сче-
ту времени уbнас неbтак ужbиbмного? Уbчеловека вbсред-
нем есть примерно 79bлет жизни, аbэто всего 25 000bдней. 
Выbживете свою жизнь иbсами неbзамечаете, как вам ис-
полняется 40bлет. Сbпомощью нехитрой математики опре-
деляем, что вам, сорокалетнему, остается жить пример-
но 12 000 дней. Или, если это время перевести вbчасы, 
300 000bчасов. Звучит страшновато.

Допустим, уbвас 300 000 часов. Наbчто вы будете их тра-
тить?

Зачем вы живете?

Высокоэффективные люди зарабатывают миллионы или 
даже миллиарды, добиваются результатов, потому что 
они распределяют свои часы иначе. Однако любой чело-
век способен хорошо зарабатывать, если он готов пере-
кроить свою жизнь иbправильно использовать самый цен-
ный изbвсех ресурсов.

Согласно моей философии, время — это иbправда самое 
ценное, что есть уbчеловека. Предположим, время равно 
деньги, оноbже равно счастье. Время невосполнимо. Возь-
мем самого богатого человека вbмире иbбомжа уbпивного 
киоска. Уbкаждого было одинаковое количество времени, 
вопрос лишь вbтом, наbчто они его потратили.

Неb секрет, что успех воb многом зависит неb только 
отbвремени, ноbиbотbудачи. Успех, поbсути, состоит изb50% 
удачно сложившихся обстоятельств. Ноbнасколько мы мо-
жем влиять наbних?

УСПЕХ = ((ЗАДАЧИ/ВРЕМЯ) × 50% (УДАЧА))× БУСТ (СЕКРЕТЫ)

Единственное, что постоянно вbэтой формуле,b— это 
время. Наbнего повлиять мы неbможем. Ноbвbнаших силах 
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определять важные задачи иbих количество. Эффектив-
ность работы формулы усиливают секреты, которые вы 
скоро узнаете. Чем больше секретов вы применяете, тем 
выше будет результат.

Как улучшить свою жизнь?

Ученые провели эксперимент, вbкотором выявили разли-
чия между удачливыми иbнеудачливыми людьми. Вbходе 
исследования группу изb100bчеловек разделили наbтех, кто 
считает себя удачливыми, иbтех, кто убежден, что являет-
ся неудачником.

Участникам эксперимента выдали альбом сb47 фотогра-
фиями, расположенными вbхаотичном порядке, иbпопро-
сили их посчитать. «Неудачники» пересчитали фотографии 
иbподтвердили: «Да, их там 47!» Иbсделали это заbчетыре 
минуты. Вbтоbвремя как удачливые решили эту задачу всего 
заb40 секунд. Появляется резонный вопрос: «Как?!»

Дело вbтом, что наbтретьей странице альбома было 
написано: «Можно дальше неb считать, вbэтом альбоме 
47bфотографий». Удачливые участники надпись заметили 
иb воспользовались подсказкой. «Неудачники»  ее про-
игнорировали иbпересчитали все фотографии доbконца. 
Если разобраться, именно вbэтом иbзаключается различие 
между людьми, которые добиваются быстрых результа-
тов, иbтеми, кто зависает наbполпути.

Удачливые люди хватаются заb любую работу, слу-
чай, представленную возможность. Неудачники смотрят 
наbжизнь узко, ничего неbзамечая вокруг, словно зашоренная 
лошадь. Аbпотом рассказывают всем, что «жизнь —  дерьмо», 
«начальник — дурак», аbработа никак неbкончается.

Недавно яbобщался сbчеловеком, который учит девушек 
находить себе партнеров при помощи кармы. Да,bпри по-
мощи кармы иbпрочей высокодуховности. Кbпримеру, есть 
девушка. Она очень унылая, неbухаживает заbсобой, редко 
общается сbлюдьми иbпочти неbпосещает общественные 
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места. Аbесли иbвыходит изbдома, тоbсbпротивозачаточ-
ным лицом. Каждый день сb кислой физиономией она 
едет наbработу вbофис, где рассказывает коллегам, что 
сb помощью кармы, рисуя наb листе бумаги желаемых 
мужчин, она непременно найдет себе спутника. Девушка 
уверена, что призовет его силой мысли, даже несмотря 
наbсвою серую культурную жизнь иbотсутствие  каких-либо 
взаимоотношений сbокружающими. Она никуда неbходит, 
ниbсbкем неbзнакомится, иbгде собирается искать мужчину 
своей мечты — совершенно непонятно. Наверное, муж-
чина должен сам появиться наbее пороге, благодаря еже-
дневным медитациям иbаффирмациям.

Яb слушал все это иb понимал, что знаю один сто-
процент но эффективный способ, который помогbбы этой 
девушке найти себе парня. Встретить мужчину мечты — 
это, вbпервую очередь, полюбить себя, ценить иbухаживать 
заbсобой! Заняться спортом, саморазвитием, ходить наbте-
матические встречи, вbрестораны, театры, музеи, парки, 
общаться сbлюдьми. Красиво одеться, накраситься, уло-
жить волосы иbпойти вечером вbПарк культуры. Примерно 
вb21.37 сесть наbлавочку, есть мороженое иbулыбаться про-
ходящим мужчинам.

Яbдаю гарантию, что примерно каждые 20 минут сbэтой 
девушкой будут знакомиться парни — реальные, аbнеbна-
рисованные. Заbвечер уbнее может появиться порядка де-
сяти новых знакомств, так что она сможет даже выбирать! 
Аbесли выбрать будет нечего, тоbпочемуbбы неbпоступить 
точно такb же вb другой день? Нет тут никаких медита-
ций иbаффирмаций, только действие. Вbэтом иbзаключа-
ется огромная разница: один делает, аbдругой сидит ровно 
наbпятой точке иbчитает «заклинания». Такой подход может 
привести только кbпродавленному рядом сbвоображаемым 
спутником дивану иbполному разочарованию жизнью.

Ярко иbдоступно раскрыта тема полезного действия 
вbфильме «Всегда говори “Да”». Жизнь главного героя 
меняется, только когда он начинает открываться новым 
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неbтак сложно — быть открытым новым возможностям. 
Неужели трудно говорить им «да»?

Многие люди разбрасываются своим временем, будто 
они бессмертны. Аbчто, если рассматривать временной 
ресурс сbточки зрения его стоимости? Представьте, что 
один час вашего времени стоит 20 000bруб лей. Какbбы вы 
распорядились данным вам временем вчера, или поза-
вчера, или даже месяц назад, еслиbбы знали, сколько стоит 
каждый час?

Человек — единственное существо наbЗемле, которое 
знает, что умрет, ноbживет так, как будто он бессмертен. 
При этом, будучи достаточно адаптивным существом, 
он очень быстро привыкает кbбесконечной цикличности 
жизни, неbтеряя надежды наbкачественные изменения. 
Ноbих  почему-то нет. Человек неbотказывает себе вbнена-
висти кbдругим (вbособенности кbтем, уbкого жизнь скла-
дывается гораздо лучше), однако прервать бесконечный 
день сурка неbможет. Или может?

Так много надо знать, так мало 
дано жить, а жизнь без знания — 
не жизнь. Посему велико искусство 
того, кто постигает науки без 
муки, узнает многое от многих, 
поглощает мудрость всех.

Бальтасар Грасиан, 
 испанский прозаик и философ XVII века 



Секрет №1

Не выдавайте 
желаемое 
за действительное
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Люди, которыми движут 
эмоции, демонстрируют чудеса 
самообмана.

Карл Саган, американский астроном

Вы знаете анекдот про неуловимого Джо?

Стоят два ковбоя, смотрят наbхолмы, где, вздымая пыль, 
скачет всадник. Первый ковбой спрашивает:

— Кто это?
— О, это неуловимый Джо!
— Аbчто, его поймать никто неbможет?
— Даbкому он наbфиг нужен?!

Вbстарших классах школы яbкурил. Иbдрузья мои ку-
рилиb— тогда вообще все курили, модно это было. Денег 
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1 уbнас было мало, иbнаbхорошие сигареты, естественно, 

неbхватало. Дорогие мы редко могли себе позволить,  по-
купали дешевые, отечественные. Однажды сbмоим другом 
Серегой сидели уbподъезда его дома. Разумеется, курили. 
Иbтут Серега внезапно высказал гениальную догадку:

— Аbяbзнаю, почему отечественные сигареты хуже, чем 
импортные!

— Да? Иbпочему же? — спрашиваю я.
— Потому что вbних табак сырой. Еслиbбы табак хо-

рошо высушили, тогда эти сигареты былиbбы абсолютно 
такимиbже, как из-за границы. Там все компании, про-
изводящие табак, используют технологию суперсушки. 
Вbроссийских сигаретах табак сырой, поэтому так плохо 
тянется. Иbвкус поэтому отличается.

Тут мы оба поняли, что вbрассуждениях Сереги при-
сутствует здравый смысл, иbрешили, что сигареты нужно 
подсушить. Высыпали их наbблюдце, поставили вbмикро-
волновку, включили наbдве минуты. Сигареты начинают 
кружиться заbстеклом. Неbзнаю, почему нам тогда пока-
залось, что микроволновка — это самое лучшее решение. 
Вbобщем, достали мы эти сигареты, вышли наbбалкон, за-
курили иbпоняли, что они реально стали круче. Это дей-
ствительно уже неbтеbсигареты, которые были доbмомента 
погружения вbмикроволновку. Аbсовершенно другие табач-
ные изделия наbуровень выше. Иbтут вbнаших неокрепших 
умах появляется осознание, что мы сделали невероятное.

Очень быстро было принято решение неbостанавли-
ваться наbдостигнутом иbпросушить сигареты повторно. 
Проходит несколько минут, иbмы сbСерегой уже наблю-
даем, как сигареты вертятся вbчудо-печке. Процесс подхо-
дит кbконцу. Балкон. Закуриваем. Иbновое открытие: они 
стали еще лучше! Они точь- в-точь как Marlboro!

Доb «Парламента», конечно, им еще далеко, ноb уже 
чувствуем — курим фирм у́! Преисполненные востор-
гом отbсвоего неожиданного супероткрытия, мы уже ви-
дим себя мультимиллионерами, держащими вbруках весь 



 
Н
еb
вы

да
ва
йт
е 
ж
ел
ае
м
ое

 з
аb
де

йс
тв
ит
ел
ьн
ое

19
отечественный табачный рынок. И,bчтобы окончательно 
проверить нашу великую теорию, которая заслуживает 
как минимум немедленного вручения Нобелевской пре-
мии, мы вbтретий раз отправляем вbпечь многострадаль-
ные российские сигареты. Иbвытаскиваем изbмикровол-
новки уже точно Marlboro . Вbэйфории мы наперегонки 
бежим кbтелефону, чтобы позвонить  приятелю, который 
жил этажом ниже.

— Витек, мы сейчас придем!
— Аbчто случилось? — вяло  поинтересовался сосед.
— Сейчас узнаешь! Короче, мы сейчас тебе дадим си-

гарету, ты сbзакрытыми глазами должен ее закурить иbот-
гадать, что это.

— Нуbладно, давайте,b— без особого энтузиазма согла-
сился Витек.

Мы  даем ему прикурить, он затягивается иb морщится: 
«Да, блин,  дерьмо  какое-то отечественное!»

Для нас сbСерегой это стало лютым разочарованием. 
Мы настолько были уверены, что сbкаждым разом эти 
сигареты становились лучше, что  неbучли фактор самов-
нушения. Мы убедили себя вbэтом,  а сигареты как были 
 дерьмом, так им иbостались. Вbих составе ничего неbизме-
нилось — изменилось только вbнашей голове.

Даже спустя столько лет  яbпомню эту историю. Убежде-
ние (особенно самоубеждение)  — губительная штука. Ты 
можешь сколько угодно говорить себе, что твой проект 
крутой, аbмысль гениальна, ноbвсе это несусветная ерунда. 
Гораздо продуктивнее внушать  кому-то, что твой товар 
лучший иbчто твоя услуга классная. Часто бывает так, что 
люди вкладывают вb какую-то идею деньги, держат ее вbсе-
крете, ноb  идея-то поbфакту — дерьмо! Иbвсе выстроен-
ные вокруг нее воздушные замки — лишь результат само-
внушения, подобный тому, наbкрючок которого однажды 
попал ись мы сbСерегой.

Люди вообще  любят выдавать желаемое заbдействи-
тельное. Иbэта особенность человеческого поведения была 
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1 серьезно исследована учеными- психологами. Вb50-еbгоды 

прошлого века Джером Бруннер иbСесилия Гудман предло-
жили концепцию принятия желаемого заbдействительное. 
Они провели исследования, вbходе которых предложили 
детям оценить размер монет при помощи изменения от-
верстия вbдеревянном ящике.

Наbпервом этапе  детей разделили наbтри группы поbде-
сять человек. Две группы были экспериментальными, 
аbоднаb— контрольной. Каждый ребенок держал монету вbле-
вой руке наbодинаковой высоте  и наbодном иbтомbже рассто-
янии отbотверстия вbящике. При этом правой рукой нужно 
было давить наbкнопку для изменения размера отверстия. 
Контрольной группе, вbотличие отbостальных, следовало оце-
нить неbнастоящие монеты, аbкартонные  «кружочки» такого 
же размера, как оригинал. Опыт показал, что дети вbэкспе-
риментальных группах переоценили размер монет наb30%.

Второй этап эксперимента подразумевал разделение 
детей наbдве группы. Главным критерием для дифферен-
циации стал экономический статус семей. Образовались 
две группы: «бедная» иb«богатая». Группы оценивали раз-
мер настоящих монет путем изменения диаметра отвер-
стия. Выяснилось, что обе группы переоценили диаметр 
монет. Ноbпри этом «бедная» группа ошиблась вbдиаметре 
почти наb50%. Изbэтого Брунер иbГудман сделали вывод, 
что бедные дети имели больше желания овладеть день-
гами, поэтому монеты казались им большими.

Кbсожалению, выросшие дети, которые мечтают поме-
нять свой экономический статус, нередко обманываются 
«вbразмере монеты». Только вbданном случае вbроли монеты 
выступает придуманная идея — поbих мнению, абсолютно 
гениальная, ноbниbнаbчем неbоснованная. Наbразработку 
этой мифической идеи человек тратит все свое время.

Вbбизнесе иллюзии могут привести кbнеправильным 
решениям иbвыборам, неbтолько невыгодным, ноbиbопас-
ным. Например, компания может потратить много денег 
наbнеэффективную рекламу вbнадежде, что она обязательно 
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приведет кbувеличению продаж. Или попасться вbловушку 
иллюзий, связанных сbновыми технологиями, инвестируя 
вbних большие деньги, ноbнеbучитывая риски иbвозможные 
негативные последствия. Важно научиться различать ре-
альность иbиллюзии вbбизнесе, чтобы неbтратить ресурсы 
наbненужные вещи иbнеbпопадать вbнеприятные ситуации.

Был уbменя один знакомый — Семен Логинов. Раньше 
он работал уbнас вbкомпании иbзанимался установкой окон. 
Потом решил уйти иbреализовать свою гениальную идею — 
создать сайт, наbкотором люди смогут самостоятельно за-
казывать пластиковые окна. Звучит неплохо, согласны?

Семен планировал продавать продукцию наb10% де-
шевле. Он считал, что изbкомпании нужно убрать ме-
недже ра, замерщика иbтехнолога. Наbсайте человек дол-
жен был сам задать параметры окон, сам оформить 
договор, сам оплатить продукцию. После долгих мани-
пуляций потребителю останется только дождаться заказа 
иbсамостоятельно установить окна.

Логинову очень нравилась эта идея иbособенно то, что 
ему неb придется контролировать персонал иb платить 
заbофис. Он жил вbпредвкушении реализации своего ге-
ниального плана, однако боялся, что идею могут украсть, 
поэтому никому ниbоbчем неbрассказывал. Хотя могbбы 
спросить совета уbменя, как уbчеловека, который занима-
ется маркетингом.

Вbитоге вbразработку сайта иbреализацию идеи Логи-
нов вложил около четырех миллионов руб лей. Зареги-
стрировал товарный знак, создал сайт, запустил рекламу 
воb«В Контакте». И,bполный решимости нагнуть оконный 
рынок, вступил вbигру, которую проиграл.

Стоимость размещения рекламы наb его сайте была 
дороже, чем  где-либо, иb никто неb хотел заb нее пла-
тить. Потребители неbпонимали сайт иbуходили. Заказы 
осущест влялись только профессиональными установщи-
ками окон, ноbих было мало. Заbвсе время было оформ-
лено максимум три заказа. Семен вложил неb меньше 
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