            «ВОЛШЕБНИКИ» В БЕЛЫХ РУБАШКАХ
- Доброе утро, коллеги!

- Доб-ро-е ут-ро!
- Как настроение?

- За-ши-бись!

- Как дела у наших милых дам?

- По-сто-ян-но!

- А у наших достойных джентльменов?

- Ре-гу-ляр-но!

- В город пойдём?

- Пой-дём!

- Всех порвём?

- По-рвём!..
     Посреди лужайки в городском парке – группа молодёжи в белых рубашках и блузках. Нет, это, слава Богу, не сходка членов жутко известного «Белого братства»! Слишком уж развязно и весело держатся ребята, слишком много острых шуточек в их разговорах. Тем не менее, дисциплинка у них – потвёрже, чем в любой секте. Попробуй-ка опоздать на этот шуточный с виду утренний тренинг. Не отделаешься объяснительной – штраф заплатишь из дневного заработка!  
      Вот таких ярко, но опрятно одетых парней и девушек – в неизменных белоснежных сорочках и тёмных галстуках, с тёмными же сумками через плечо, – ещё недавно мы часто видели едва ли не во всех людных местах – на рынках и вокзалах, в магазинах и кафе, в вузах и административных учреждениях. Наивные и по большей части малообразованные прохожие поражались их манере строго и уверенно держаться, вежливым и, вместе с тем, твёрдым и настойчивым речам, умению «разговорить» совсем незнакомого человека и максимально расположить его к себе. Чтобы сразу же вслед за внушительной вступительной речью предложить ему (совсем как в рассказе известного сатирика!) какой-нибудь «эксклюзивный пинцет для снятия с плеч перхоти» и не менее уникальные «тампоны для удаления следов от пинцета». 

     Да и чего только не найдёшь в их сумках – в зависимости от сезона и покупательского спроса! Здесь и пробирки-пробники с духами и одеколонами, и косметические наборы, и электрические массажёры, и суперпрочные кухонные ножи… Все товары предлагаются по ценам гораздо ниже рыночных и магазинных, потому что продаются с доставкой к покупателю. Клиенты то сразу отмахиваются от этих медовых речей, заранее предчувствуя, что увязнут в них, как мухи, то выслушивают их до конца и, как говорится, «на автомате» покупают предлагаемое, сами потом недоумевая, зачем это сделали и к чему им такая покупка. А главное: как это их смогли так быстро убедить эти ребята? Волшебники они, что ли?
     А удачливый бродячий (лучше сказать, бегающий) «волшебник» в белой рубашке, успев провернуть на этом же месте около десятка таких же сделок, спешит на другую точку. За день ему надо распродать весь набранный товар или хотя бы почти весь. Возвращаться же к руководству с пустым кошельком и по-прежнему полной сумкой категорически возбраняется (во всяком случае, такое не приветствуется).  

     Чтобы этого не случилось, для всех сотрудников (как новых, так и старых) в офисе проводятся ежевечерние «курсы повышения квалификации», сжато, но доходчиво разъясняющие правила и суть работы. Опытные «акулы безофисного бизнеса» посвящают новичков в довольно нехитрые, но действенные профессиональные секреты и сразу же проверяют уровень усвоения знаний:

        - Что представляют собой пять шагов к успеху?
        - Перечисли восемь ступеней!

        - Что означает термин «три “да”»?
        - Как правильно работать с территорией?
        - Изложи содержание беседы с покупателем! Дословно!

    Ответов я здесь пересказывать не буду: надо ведь уважать коммерческие тайны. Скажу только, что отвечать положено быстро, чётко и правильно. Времени на раздумья тебе здесь не дадут. В конце концов, ты приходишь сюда добровольно, видишь, чем здесь занимаются, но всё-таки не уходишь: решаешь попытать счастья. А раз остаёшься и соглашаешься работать, то соблюдай все правила. И не скули ни на тяжёлую сумку, ни на целодневную беготню по городу, ни на невезение! Нытиков тут (как, впрочем, и везде) не любят и не ценят… 

     Лишь к позднему вечеру заканчивается тяжёлый рабочий день у наших героев и героинь капиталистического труда. А завтра они снова появятся во всех людных местах, улыбчивые, доброжелательные и опрятные – будто и не обегали вчера и сегодня по полсотни всевозможных публичных заведений и частных квартир, будто только что вышли из спа-салона или из массажного кабинета. И снова их завораживающая речь раскрывает перед ними чужие кошельки и бумажники…

     Недавно начинало казаться, будто сейчас эти умелые, деликатные и вместе с тем слегка нагловатые ловкачи в белых рубашках перевелись: осели во многочисленных офисах и быстро зашагали вверх по карьерной лестнице, заняв довольно приметные посты старших менеджеров, начальников рекламных и коммерческих отделов, а то и директоров чужих и даже собственных фирм, компаний, агентств. Ещё бы: суровая школа активного бизнеса моментально отсеивала слабых и нерешительных, и лишь сильные добирались до вершин этой сложной науки!

    И странно, и радостно честным обывателям, что теперь на улицах нет приставучих типов, назойливо предлагающих ну очень эксклюзивные товары по ну очень заниженным ценам…

     Как бы не так! Ведь именно на этом самом месте я вынужден был прервать свою писанину из-за настойчивого звонка в дверь. На пороге стояла девчонка лет восемнадцати с до боли знакомой объёмистой сумкой. Едва увидев мою недовольную физиономию, вежливо заулыбалась, не менее вежливо поздоровалась и бойко затараторила, представляя свои редкостные товары: массажёры, электрорасчёски, бритвы («Всё, что должен иметь каждый уважающий себя мужчина, дабы выглядеть на все сто!»)      

      Её хорошо затверженную речь оборвала моя полуехидная ухмылка: я ведь и сам когда-то этим занимался! И теперь не удержался от искушения поиграть в капризного и недоверчивого покупателя. Уже и пять или шесть коробок с уникальными покупками я держу в руках (принято считать, что потенциальный клиент, однажды взяв в руки предлагаемый товар, навряд ли захочет с ним расстаться). Уже и зажигательный спич моей наивной «продавщицы» подошёл к концу, а я всё ещё подозрительно усмехаюсь:

     - А у вас пятая ступень поскрипывает, коллега!  
     В ответ – изумлённый взгляд. А я, не давая бедняжке опомниться, приглашаю её войти. Сцена купли-продажи сменилась дружеским чаепитием и рассказами об этом нелёгком хлебе. Вспомнил я былое, когда в составе «менеджерской» команды колесил на подержанной «Таврии» по райцентрам Донетчины, презентуя честным и пугливым гражданам медицинские электроприборы от одного весьма сомнительного «оздоровительного» центра. 

      А моя собеседница поведала мне, что представляет она недавно открывшийся у нас гипермаркет и рекламирует электротовары, которые скоро поступят туда в массовую продажу. Пока же, чтобы не тратиться на дорогостоящую рекламу, руководство решило прибегнуть к давно испытанному средству, более дешёвому и практичному. Презентованная таким образом продукция продавалась за половину реальной цены. «Продавцы» получали положенные проценты за реализацию, их дирекция – выгодную ходячую рекламу, а население – хорошие вещи по хорошей же цене. Вот как зарабатывают нынешние спецы по активным продажам!
     Мы попрощались, ничего не продав и не купив, но зато искренне пожелав друг другу удачи: я ей – перевыполнения дневной нормы и благожелательных, щедрых покупателей, а она мне – успешного окончания моего рассказа и выгодной его публикации. Её пожелания, кажется, сбылись. Даст Бог, осуществятся и мои: может быть, скоро я увижу имя своей новой знакомой в списках преуспевающих бизнес-леди. 
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