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Въведение

В хрониките на дейността на Уорън Бъфет е пи­
сано много за неговите инвестиционни мето­

ди. Всяка една инвестиция, която някога е пра­
вил, е била подлагана на разбор и анализирана 
болезнено подробно. Само ние с Дейвид сме на­
писали книгите „Бъфетология“, „Упражнения по 
Бъфетология“, „Новата Бъфетология“, „Дао на 
Уорън Бъфет“ и „Уорън Бъфет и анализът на фи­
нансови отчети“1 – всичките за инвестиционни­
те методи на Уорън и всичките международни 
бестселъри.

Онова, което обаче осезателно липсваше 
в корпуса от литература за Уорън Бъфет, беше 
книга, която да разглежда и обсъжда блестя­
щия начин, по който Уорън управлява живота 
си, фирмите си и хората, които управляват 233-
те хиляди служители на „Бъркшър Хатауей“ по 
цял свят. Освен гений в инвестирането, Уорън 
Бъфет е и гениален мениджър, с над осемдесет 
и осем главни изпълнителни директори на раз­
лични компании, които се отчитат пряко или 
непряко на него. В съвременния бизнес никой 
не е управлявал по-талантлива група мениджъ­
ри от толкова много разнородни фирми, пости­
гайки такива впечатляващи резултати.

	 1	 Издадена от „Изток-Запад“ през 2011 г.
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В много отношения мениджърското досие на 
Бъфет надминава дори невероятното му инвести­
торско досие в „Бъркшър Хатауей“, където нет-
ните годишни оперативни приходи на компани-
ята са нараснали от 18 долара за акция през 1979 
г. до 4093 долара за акция през 2007 г. Това се рав­
нява на сложен годишен темп на растеж от 21,39%, 
рекорд, който показва, че Уорън и мениджърите 
му се справят фантастично с въртенето на бизне­
са. (За сравнение, инвестиционното портфолио 
на „Бъркшър“ за същия период е растяло със сло­
жен годишен темп от 19,78%, което дава основа­
ния да се твърди, че като мениджър Уорън дори е 
надминал самия себе си като инвеститор.)

В стремежа си да ви запознаем с всичко 
Уорън-Бъфетовско, написахме първата книга, 
която отправя задълбочен поглед към мени­
джърските методи на Уорън – какви са те, как 
действат и как можете да ги използвате. Раз­
глеждаме и влиянието, което е имал Дейл Карне­
ги върху живота на Уорън и как учението на Кар­
неги е допринесло за превръщането на Уорън в 
онзи майстор на мениджмънта, който той е сега.

Направихме книгата лесна за четене, с крат­
ки глави. Методите, които използва Уорън, са 
прости и лесни за разбиране, но, както ще види­
те, въздействието им е огромно.

С поглед към бъдещето се надяваме още 
много поколения да използват просветените 
мениджърски методи на Уорън за вдъхновение 
и мотивиране на хора от всички възрасти да по­
стигнат своите мечти и идеи.

Мери Бъфет и Дейвид Кларк, 1 юли 2009 г.



Преглед на  
Уорън Бъфет и тайните на 

мениджмънта

Имало едно време един леко затворен младеж 
на име Уорън Бъфет, който на двадесетго­

дишна възраст се страхувал до смърт да заста­
не пред хора и да говори пред тях. Тогава той от­
крил курса на Дейл Карнеги за публичните речи 
и това променило живота му. Не само че развил 
умението и смелостта да говори пред групи хора, 
но се научил и как да се сприятелява и да мотиви­
ра хората. Уорън смята своето Карнеги-образо­
вание за преломно събитие в живота си и за най-
важната диплома, с която някога се е сдобивал.

След като усвоил публичните речи, Уорън 
се превърнал и в предан последовател на фило­
софията на Дейл за общуването с хората. Чел и 
препрочитал десетина пъти книгата на Карнеги 
„Как да печелим приятели и да влияем на хо­
рата“, като си подчертавал и запомнял наизуст 
цели пасажи. Тази книга се превърнала в биб­
лията му за междучовешки отношения и един 
от крайъгълните камъни на мениджърската му 
философия.

Дали е пожънал успех?
Ето какво казал А. Л. Юлчи, основател и 

президент на „Флайт Сейфти Интърнашънъл“, 
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водещата в света компания за обучение на пило­
ти, на писателя Робърт П. Майлс за Уорън като 
шеф: 

„Най-важното в един мениджър е водаче­
ството. Буквите на думата символизират ка­
чествата, които трябва да има един добър мени­
джър:

В означава вярност.
О идва от образец – трябва да сте образец.
Д значи дисциплина.
А – адекватност.
Ч означава честност.
Е символизира ентусиазъм.
С представлява самоуважението.
Т е знак за твърдост, но пък
В – за вежливост.
О значи образованост.

Онова, което най-много ми харесва в Уо­
рън Бъфет, е, че той притежава всичките тези 
качества“.

Ще разгледаме водаческите качества на Уо­
рън и как той е синтезирал онова, което е на­
учил, в печеливша мениджърска формула и е 
станал не само мениджър, на когото останалите 
мениджъри искат да подражават, но и вторият 
по богатство човек в света.

За да улесним процеса на учене, сме разде­
лили мениджърската философия на Уорън на 
следните пет части, или стъпки, всяка от които 
действа в съчетание с останалите, за да създаде 
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съвършеното съчетание от мениджърски уме­
ния.

1. Изберете подходящата фирма
Уорън е стигнал до извода, че не всички фирми 
са създадени равни. Първата стъпка към успеха 
е да притежавате, управлявате или да работите 
в подходящата фирма с подходящия икономи­
чески фундамент, действащ в нейна полза. Това 
е начинът да вземете аванс още от самото нача­
ло, независимо дали сте собственик, мениджър 
или служител.

2. Делегирайте права
Втората стъпка е уникалният възглед на Уорън 
за делегирането на права, благодарение на кой­
то той е превърнал „Бъркшър Хатауей“ от малка, 
западаща текстилна компания в гигантски мул­
тинационален конгломерат.

3. Намерете мениджър с 
подходящите качества

Третата стъпка е да познавате качествата, които 
са нужни за управлението на една отлична фирма 
– тук Уорън търси порядъчност, интелигентност 
и страст към работата, като това същевременно 
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са и качествата, които трябва да култивираме в 
самите себе си, за да бъдем успешни мениджъри.

4. Мотивирайте работниците си
След като отличната фирма е намерена и е назна­
чен подходящият мениджър, Уорън има задачата 
да мотивира мениджърите си да дадат всичко, на 
което са способни, така че фирмата, мениджърът 
и служителите да бъдат възможно най-произво­
дителни. Тук ще отделим време да изучим Уоръ­
новата адаптация и разширение на методите на 
Карнеги. Ако има едно-единствено умение, в кое­
то мениджърът трябва да е много добър, това е 
мотивирането на другите към постижения. Уо­
рън е развил специфичен набор от мотивиращи 
умения, които са вдъхновявали мениджърите му 
да превземат връх след връх в бизнеса и са му по­
могнали да превърне „Бъркшър Хатауей“ в ком­
панията с пазарна капитализация от 150 мили­
арда долара, каквато е тя сега.

5. Мениджърски аксиоми за 
различни проблеми

И накрая има няколко характерни Бъфетови ме­
ниджърски аксиоми за справяне с всичко – от 
управлението на дългове през отношението към 
непочтени служители до поддържането на ни­
ски цени.
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В края на книгата ще разгледаме няколко 
„Уорънизми“, които ще ви помогнат в управле­
нието на всекидневния ви живот. Успехът в биз­
неса и в живота обикновено вървят ръка за ръка 
и Уорън има някои полезни съвети, които ще ни 
помогнат да усъвършенстваме житейските си 
управленчески умения.

Стига вече приказки...





ПЪРВА СТЪПКА 

Изберете подходящата 
фирма, за която да 

работите

Работата за подходящата фирма може да се 
окаже разликата между една успешна, високо 
платена кариера и цял живот досадно блъскане. 
Тя може да бъде и разликата между една успеш­
на дългосрочна инвестиция и вложение, което 
не носи нищо. Уорън е открил, че определени 
видове компании имат сами по себе си толко­
ва добра бизнес икономика, че дори и един лош 
мениджър ще изглежда добре, ако работи за тях. 
Това са компаниите, които той иска да притежа­
ва, това са и видът компании, за които искаме 
да работим. Уорън е установил няколко харак­
теристики, с чиято помощ да разпознаем тези 
прекрасни компании, с което и ще започнем.





Глава 1 
Как да откриете вида фирма, 
която предлага най-големи 

възможности за кариера

Има огромна разлика между фирма, която 
расте и изисква много капитал, и фирма, 

която расте и не изисква капитал. 
Уорън Бъфет

Това е един от ключовете към разбирането на 
успеха на Уорън като дългосрочен инвеститор 

и бизнес мениджър. Фирмите с по-добър иконо­
мически фундамент, работещ в тяхна полза, по 
принцип гълтат значително по-малко капитал, 
отколкото печелят. Причината за това обикно­
вено е, че те произвеждат представителен мар­
ков продукт, който няма нужда да се променя, 
или осигуряват важна услуга, която им позволя­
ва да слагат по-високи цени, а това пък им носи 
по-добра печалба.

При представителен марков продукт, който 
няма нужда се променя, на компанията не Ј се 
налага да харчи големи суми за изследвания и 
разработки, нито непрекъснато да преустройва 
завода и оборудването си, за да въведе проме­
ните в модела. Така тя може да използва един 
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и същ завод и оборудване дълго време, година 
след година, докато накрая оборудването се из­
носи. Всички спестени пари могат да се използ­
ват за разширяване на бизнеса, без да се налага 
да се обременява компанията с допълнителни 
дългове или да се продават нови дялове. Ка­
питалът, необходим за растежа, се произвежда 
вътрешно. Всичко това, разбира се, помага на 
мениджърите на тези суперкомпании да из­
глеждат гениални!

Един пример: на компания като „Кока-кола“ 
никога не Ј се налага да дава милиарди долари, 
за да обновява продукта си, или за да преоборуд­
ва заводите си, за да изпревари конкуренцията. 
Така Ј остават предостатъчно пари за такива за­
бавни неща като купуване на други компании или 
плащане на големи бонуси на мениджърите Ј. От 
друга страна, компания като „Дженерал Мотърс“, 
която произвежда автомобили, чийто облик се 
променя почти всяка година, трябва да харчи ми­
лиарди за нови разработки и преоборудване на 
заводите си, за да могат да се конкурират моде­
лите Ј с фордовете и тойотите по света.

За коя от тези компании бихте предпочели 
да работите – за онази, която произвежда от са­
мо себе си купища пари в повече, или за онази, 
която от само себе си изразходва купища пари? 
За онази с парите в повече, разбира се, защото 
на техния фон мениджърите изглеждат добре, 
което значи, че могат да си раздадат щедри бо­
нуси в края на годината.

А да ти платят повече пари винаги е хубаво 
нещо.
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Компании с трайно конкурентно 
предимство

Уорън смята, че най-добрата компания за прите­
жаване, инвестиране и работа в нея – онази, коя­
то предлага най-големи възможности за напред­
ване в кариерата, сигурност на работното мяс­
то и дългосрочни печалби – е компанията, коя­
то има т.нар. от Уорън трайно конкурентно пре­
димство. Тези суперкомпании имат почти пъл­
но господство върху своя пазар. В нашия случай 
това означава, че те разполагат със стоки и ус­
луги, които на практика не се променят, прода­
ват се лесно и притежават част от съзнанието на 
потребителя. Това е равносилно на по-висок ко­
ефициент на рентабилност и оборот на стоково-
материалните запаси, което значи, че тези ком­
пании често тънат в пари.

От другата страна на монетата са компани­
ите с лош икономически фундамент, на чийто 
бизнес фон изобщо би било много трудно да 
изглеждаме добре. Те проявяват тенденция към 
циклични подеми и сривове, които в един мо­
мент те превръщат в звезда, а в следващия гу­
биш работата си.

Така че фирмите, които ни предлагат най-
големи предимства за работа, са онези с няка­
къв тип трайно конкурентно предимство, ра­
ботещо в тяхна полза. Уорън е установил, че 
тези суперкомпании спадат към три основни 
бизнес модела. Те (1) продават уникална стока, 
(2) предлагат уникална услуга или (3) купуват и 
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продават евтино стока или услуга, от която об­
ществото има постоянна нужда.

Нека да разгледаме всеки от тези три вида 
суперфирми и да открием кариерните възмож­
ности, които те предлагат.

Компании, които продават уникална стока: 
това е светът на „Кока-кола“, „Пепси“, „Ригли“, 
„Хърши“, „Куърс“, „Гинес“, „Крафт“, „Мерк & Ко“, 
„Джонсън & Джонсън“, „Проктър & Гамбъл“ и 
„Филип Морис“. Като използват нуждите и опи­
та на потребителите, а също и чрез реклама, тези 
компании са запечатали историите на своите 
продукти в съзнанието ни и ние веднага се се­
щаме за тях, когато понечим да задоволим опре­
делена своя потребност. Дъвче ви се дъвка? Ве­
роятно се сещате за „Ригли“. Пие ви се студена 
бира след горещия работен ден? В ума ви може 
би се появява „Будвайзър“ или „Куърс“. През по­
следните 284 години в хладните дъждовни вече­
ри ирландците са се сещали за халби „Гинес“ и 
запалено огнище в местната кръчма. А „Филип 
Морис“ е направил състояние, продавайки ци­
гарите „Марлборо“ по целия свят.

Уорън обикновено разглежда тези компа­
нии като притежаващи част от съзнанието на 
потребителя, а когато една компания притежа­
ва част от съзнанието на потребителя, на нея 
изобщо не Ј се налага да променя продуктите 
си, което, както ще видите, си е хубаво нещо. 
Също така тя може да слага по-високи цени и да 
продава повече от стоките си, което значи по-
голям коефициент на рентабилност и по-висок 
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оборот на стоково-материалните запаси, което 
пък е равносилно на по-голямо число, когато 
тегли чертата в отчета за приходите и разходите 
си. Тези компании се разпознават лесно, защото 
имат последователни и силни годишни приходи 
и малко или никакви дългове в баланса си.

С оглед на изгледите за работа тези специал­
ни компании ни предлагат най-лесната възмож­
ност да се издигнем до мениджъри суперзвезди. 
Те са пълни с пари, което означава, че могат да 
плащат щедри заплати и огромни бонуси, и ос­
вен това имат средствата да купуват други фир­
ми и да създават нови, което пък ще рече, че в 
тях има предостатъчно възможности за един 
млад мениджър да се отличи. Вярвате или не, 
нещата наистина вървят по-добре с кока-кола, 
в това число и кариерата ви.

Компании, които продават уникална услуга: 
това е светът на „Мудис“, „Ейч енд Ар Блок“, „Аме­
рикан Експрес“, „Сървис Мастър“ и „Уелс Фарго“. 
Също като адвокатите и лекарите, тези компа­
нии продават услуги, от които хората имат нуж­
да и за които са готови да плащат – за разлика от 
адвокатите и лекарите обаче, тези компании се 
налагат с институционален, а не с човешки фак­
тор. При мисълта за данъчната ви декларация се 
сещате за „Ейч енд Ар Блок“, а не за Джак, слу­
жителя на „Ейч енд Ар Блок“, който ви подготвя 
декларацията. Продажбата на уникална услуга 
може да има феноменална икономика. На ком­
панията не Ј се налага да харчи много пари за об­
новяване на продуктите си, нито пък трябва да 
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пръска цяло състояние, за да построи завод и да 
складира стоките си. А фирмите, които прода­
ват уникални услуги и притежават част от съз­
нанието на потребителя, могат да постигат още 
по-добри печалби от фирмите, продаващи сто­
ки. Да бъдеш мениджър в някоя от тези фирми 
може да е високодоходна, удовлетворяваща ка­
риера, с много малко от финансовите сътресе­
ния, които тормозят други компании. Само срав­
нете фирмената история на „Ейч енд Ар Блок“ и 
на компания като „Дженеръл Мотърс“. Колкото 
и тежка рецесия да настъпи, хората пак ще имат 
нужда от помощ при попълването на данъчната 
си декларация – в бизнеса с попълване на данъч­
ни декларации никога няма рецесия. При компа­
ния като „Дженеръл Мотърс“ обаче капризите на 
икономиката могат да се превърнат в опустоши­
телни в много кратък срок. Мениджърският екип 
на „Ейч енд Ар Блок“ никога няма да стои буден 
нощем от тревоги покрай профсъюзни искания, 
прекалено големи дългове или прищявки в поку­
пателните предпочитания на клиентите. Също­
то не може да се каже за мениджърския екип на 
„Дженеръл Мотърс“.

Компании, които купуват и продават евтино: 
това е светът на „Уол-Март“, „Костко“, „Небраска 
Фърничър Март“, „Боршаймс Файн Джуълри“ и 
„Бърлингтън Нордърн Санта Фе“. Тук големите 
надценки са заменени от обемите, като увеличе­
ните обеми предостатъчно компенсират нама-
лените коефициенти на рентабилност. Номерът 
тук е да купуваш евтино, което ти дава възмож­


