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	Кэнфилд Д., Свитцер Ж. Думать и богатеть! Правила успеха./Пер. с англ. М. Котельниковой — М.: Изд-во Эксмо, 2005. — 560 с. — ISBN 5-699-13938-9 

Он сделал блестящую карьеру, имеет кучу денег и шикарное поместье в Калифорнии, пользуется огромной славой и популярностью, у него прекрасные отношения в семье и множество друзей по всему миру: КАК ЕМУ ЭТО УДАЛОСЬ? Джек Кэнфилд убежден: вы так же, как и он, сможете добиться ошеломляющего успеха в жизни, если будете руководствоваться простыми и понятными правилами, которые изложены в этой книге. Ученик легендарного Наполеона Хилла, основателя и разработчика знаменитой стратегии позитивного мышления, поможет вам четче сформулировать, что именно вы хотите получить от жизни, и расскажет, как этого добиться. Существует множество особенностей, присущих именно вашей профессии, вашему образу жизни, вашим убеждениям, но основные принципы достижения успеха в любом предприятии приведены и этой книге полностью. 

Автор не обещает манну небесную и виллу на Канарах в придачу: вам придется приложить кое-какие усилия, например, немного подкорректировать свою поведенческую тактику и применить на практике особые секреты, находящиеся на страницах этой книги. Но, может быть, именно поэтому «правила успеха» работают даже тогда, когда многие другие стратегии достижения желаемого оказываются бессильны. Потому что в этом случае игра начинает идти по вашим правилам... 
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Ещё: Дж. Кэнфилд, М.В. Хансен (Jack Canfield, Mark Victor Hansen) «Куриный бульон для души®» («Chicken soup for the soul®»).

Дж. Кэнфилд, М.В. Хансен «Осмельтесь преуспеть» 


Джек КЭНФИЛД, Жанет СВИТЦЕР «Думать и богатеть! Правила успеха»
Jack Canfield, Janet Switzer «THE SUCCESS PRINCIPLES»

Жизнь — как кодовый замок: ваша задача правильно подобрать цифры, и тогда вы получите все, что пожелаете. 

БРАЙАН ТРЕЙСИ 

Мы были бы потрясены до глубины души, если бы осуществляли все, на что способны. 

ТОМАС А. ЭДИСОН 

ВВЕДЕНИЕ 

ПРАВИЛА ДЕЙСТВУЮТ ВСЕГДА, ЕСЛИ ВЫ ДЕЙСТВУЕТЕ ПО ПРАВИЛАМ 

«НИКТО НЕ СМОЖЕТ ДЕЛАТЬ ЗАРЯДКУ ЗА ВАС» 

КАК ПОСТРОЕНА КНИГА 

КАК ЧИТАТЬ КНИГУ 

ПРЕДУПРЕЖДЕНИЕ 

Часть I ОСНОВЫ УСПЕХА 

Правило 1 100% ОТВЕТСТВЕННОСТИ ЗА СОБСТВЕННУЮ ЖИЗНЬ 

100% ОТВЕТСТВЕННОСТИ ЗА ВСЕ 

ВАМ ПРИДЕТСЯ ОТКАЗАТЬСЯ ОТ ВСЕХ ОПРАВДАНИЙ И СОЖАЛЕНИЙ 

ЕСЛИ ВАМ НЕ НРАВЯТСЯ ПОСЛЕДСТВИЯ — ИЗМЕНИТЕ СВОЮ РЕАКЦИЮ 

ПОХОЖЕ, ОЖИДАЕТСЯ СПАД; ВПРОЧЕМ, Я РЕШИЛ В НЕМ НЕ УЧАСТВОВАТЬ 

ВСЕ, ЧТО ВЫ ИСПЫТЫВАЕТЕ СЕГОДНЯ, ЕСТЬ РЕЗУЛЬТАТ ВЫБОРА, СДЕЛАННОГО ВАМИ В ПРОШЛОМ 

ЕСЛИ ВЫ ПРОДОЛЖАЕТЕ ДЕЛАТЬ ТО, ЧТО ДЕЛАЛИ ВСЕГДА, ТО И ПОЛУЧАТЬ БУДЕТЕ ТО, ЧТО ПОЛУЧАЛИ ВСЕГДА 

ПЕРЕСТАНЬТЕ ОБВИНЯТЬ 

ПЕРЕСТАНЬТЕ ЖАЛОВАТЬСЯ 

ВЫ ЖАЛУЕТЕСЬ НЕ ТОМУ 

ЛИБО ВЫ — ТВОРЕЦ СОБСТВЕННЫХ ОБСТОЯТЕЛЬСТВ, ЛИБО ИХ ПАССИВНЫЙ НАБЛЮДАТЕЛЬ 

ПРЕДУПРЕДИТЕЛЬНЫЕ СИГНАЛЫ 

ЖИЗНЬ СТАНОВИТСЯ КУДА ЛЕГЧЕ 

ЭТО ЖЕ ТАК ПРОСТО 

ПРОСТО — НЕ ЗНАЧИТ ЛЕГКО 

ПРИСМОТРИТЕСЬ... РЕЗУЛЬТАТЫ НИКОГДА НЕ ЛГУТ 

ПРАВИЛО 2 УЯСНИТЕ СЕБЕ, ПОЧЕМУ ВАША ЖИЗНЬ ТАКОВА, КАКОВА ЕСТЬ 

ТАК ДЛЯ ЧЕГО ВЫ ЯВИЛИСЬ В ЭТОТ МИР? 

ФОРМУЛИРОВКИ НЕКОТОРЫХ ЧАСТНЫХ ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ 

ЧЕМ ПРОДИКТОВАНЫ ВСЕ НАШИ ПОСТУПКИ? 

ОЩУЩЕНИЕ РАДОСТИ — ВОТ ВАШ ВНУТРЕННИЙ ПУТЕВОДИТЕЛЬ 

УПРАЖНЕНИЕ НА ЖИЗНЕННУЮ ЦЕЛЬ 

ПРИДЕРЖИВАТЬСЯ ЦЕЛИ 

Правило 3 ОПРЕДЕЛИТЕ, ЧЕГО ВЫ ХОТИТЕ 

ОПРЕДЕЛИТЬ СВОИ ЖЕЛАНИЯ И СТРЕМЛЕНИЯ ЧАСТО МЕШАЮТ ЕЩЕ ДЕТСКИЕ КОМПЛЕКСЫ 

НЕ ЖИВИТЕ ПО ЧЬИМ-ТО ПРЕДСТАВЛЕНИЯМ 

НИКОГДА БОЛЬШЕ НЕ СОГЛАШАЙТЕСЬ НА МЕНЬШЕЕ 

ЖЕЛТЫЙ БЛОКНОТ 

СОСТАВЬТЕ ПЕРЕЧЕНЬ СВОИХ ЖЕЛАНИЙ, «Я ХОЧУ» 

ВАС ОСТАНАВЛИВАЕТ БЕСПОКОЙСТВО, ЧТО НЕЧЕМ БУДЕТ ЗАРАБАТЫВАТЬ НА ЖИЗНЬ? 

ОСМЫСЛИТЕ СВОЕ ПРЕДСТАВЛЕНИЕ ОБ ИДЕАЛЬНОЙ ЖИЗНИ 

ВАША ВНУТРЕННЯЯ ГЛОБАЛЬНАЯ СИСТЕМА НАВИГАЦИИ 

У ТЕХ, КТО ДОБИЛСЯ БОЛЬШИХ УСПЕХОВ, И МЕЧТЫ БЫЛИ БОЛЬШИМИ 

НЕ ПОЗВОЛЯЙТЕ НИКОМУ ОТГОВАРИВАТЬ ВАС ОТ ВАШЕЙ МЕЧТЫ 

УПРАЖНЕНИЕ НА МЕЧТЫ 

ДЕЛИТЕСЬ МЕЧТАМИ — ЭТО ПРИБАВИТ ВАМ СИЛ И УВЕРЕННОСТИ В СЕБЕ 

Правило 4 ВЕРЬТЕ В ДОСТИЖИМОСТЬ 

ВЫ ПОЛУЧИТЕ ВСЕ, ЧТО ЗАХОТИТЕ 

«НУЖНО ВЕРИТЬ» 

ПОВЕРЬТЕ В СЕБЯ И — ВПЕРЕД 

ХОРОШО, КОГДА РЯДОМ ЕСТЬ КТО-ТО, ВЕРЯЩИЙ В ВАС С САМОГО НАЧАЛА 

Правило 5 ВЕРЬТЕ В СЕБЯ 

ВЕРА В СЕБЯ - ЭТО ПОЗИЦИЯ 

ВЫБОР, ВО ЧТО ВЕРИТЬ, ОСТАЕТСЯ ЗА ВАМИ 

ВЫРАЖЕНИЯ «Я НЕ МОГУ» В ВАШЕМ ЛЕКСИКОНЕ БЫТЬ НЕ ДОЛЖНО 

НЕ РАСТРАЧИВАЙТЕ ЖИЗНЬ НА УБЕЖДЕННОСТЬ В ТОМ, ЧТО ВЫ ЧЕГО-ТО НЕ МОЖЕТЕ 

ВСЕ ДЕЛО В ПОЗИЦИИ 

НЕ ДУМАЙТЕ, ЧТО УЧЕНАЯ СТЕПЕНЬ ТАК УЖ НУЖНА 

ВАС НЕ КАСАЕТСЯ, ЧТО ДУМАЮТ О ВАС ДРУГИЕ 

Правило 6 СТАНЬТЕ «АНТИПАРАНОИКОМ» 

КАК Я ИСПОЛЬЗУЮ СВОЙ ОПЫТ К СОБСТВЕННОЙ ПОЛЬЗЕ? 

ИЩИТЕ ВОЗМОЖНОСТИ ВО ВСЕМ 

ОН УЗРЕЛ ВОЗМОЖНОСТЬ 

У БОГА В ЗАПАСЕ НАВЕРНЯКА ЕСТЬ ДЛЯ МЕНЯ ЧТО-НИБУДЬ ПОЛУЧШЕ 

Правило 7 ВЫСВОБОДИТЕ ЭНЕРГИЮ ПОСТАНОВКИ ЦЕЛИ 

СКОЛЬКО И К КАКОМУ СРОКУ? 

ЦЕЛЬ ПРОТИВ ХОРОШЕЙ ИДЕИ 

РАСПИШИТЕ ВСЕ ПОДРОБНО 

ВАМ НУЖНЫ ЦЕЛИ, КОТОРЫЕ ЗАСТАВЯТ ВАС ТЯНУТЬСЯ ВВЕРХ 

ЗАДАЙТЕСЬ ЦЕЛЬЮ-ПРОРЫВОМ 

ПЕРЕЧИТЫВАЙТЕ СВОИ ЦЕЛИ ТРИЖДЫ В ДЕНЬ 

СОСТАВЬТЕ КНИГУ ЦЕЛЕЙ 

САМЫЕ ГЛАВНЫЕ ЦЕЛИ НОСИТЕ С СОБОЙ В БУМАЖНИКЕ 

ОДНОЙ ЦЕЛИ НЕДОСТАТОЧНО 

ПИСЬМО БРЮСА ЛИ 

ВЫПИШИТЕ СЕБЕ ЧЕК 

СООБРАЖЕНИЯ, СТРАХИ И ПРЕПЯТСТВИЯ 

ЦЕЛЬ - МАСТЕРСТВО 

ВПЕРЕД — И НЕМЕДЛЕННО! 

Правило 8 РАСПРЕДЕЛЯЙТЕ 

КАК РАСПРЕДЕЛЯТЬ 

КАК СОЗДАВАТЬ МЕНТАЛЬНЫЕ КАРТЫ 

СОСТАВЬТЕ СПИСОК ЕЖЕДНЕВНЫХ ЗАДАНИЙ 

ВЫПОЛНЯЙТЕ ПЕРВОСТЕПЕННОЕ ПЕРВЫМ 

ПЛАНИРУЙТЕ СВОЙ ДЕНЬ С ВЕЧЕРА 

ПРИМЕНЯЙТЕ СИСТЕМУ КОНЦЕНТРАЦИИ ДЛЯ ЖЕЛАЮЩИХ ПРЕУСПЕТЬ 

Правило 9 КЛЮЧИ К УСПЕХУ СУЩЕСТВУЮТ 

О ТЕХ, КТО УЖЕ СДЕЛАЛ ТО, ЧТО ХОТЕЛИ БЫ СДЕЛАТЬ ВЫ 

ПОЧЕМУ ЛЮДИ НЕ ИЩУТ КЛЮЧЕЙ К УСПЕХУ 

ИЩИТЕ КЛЮЧИ К УСПЕХУ 

Правило 10 ОТПУСТИТЕ ТОРМОЗ 

ВЫБЕРИТЕСЬ ИЗ ЗОНЫ СВОЕГО КОМФОРТА 

НЕ БУДЬТЕ ДРЕССИРОВАННЫМ СЛОНОМ 

ПРЕКРАТИТЕ БЕЗ КОНЦА НАСТУПАТЬ НА ОДНИ И ТЕ ЖЕ ГРАБЛИ! 

КАКОВА ВАША ФИНАНСОВАЯ ТЕМПЕРАТУРА? 

ИЗМЕНИТЕ ОБРАЗ ДЕЙСТВИЯ 

ЗАМЕНИТЕ АФФИРМАЦИЯМИ СВОЙ ОБЫЧНЫЙ РАЗГОВОР С ВНУТРЕННИМ Я 

ДЕВЯТЬ ИНСТРУКЦИЙ ПО СОСТАВЛЕНИЮ ЭФФЕКТИВНЫХ АФФИРМАЦИЙ 

ПРОСТОЙ СПОСОБ СОСТАВИТЬ АФФИРМАЦИЮ 

КАК РАБОТАТЬ С АФФИРМАЦИЯМИ И ВИЗУАЛИЗАЦИЕЙ 

ПРОЧИЕ СПОСОБЫ РАБОТЫ С АФФИРМАЦИЯМИ 

КАК ДЕЙСТВУЮТ АФФИРМАЦИИ 

Правило 11 ЧТО ПРЕДСТАВИШЬ СЕБЕ — ТО И ПОЛУЧИШЬ 

КАК ВИЗУАЛИЗАЦИЯ ВОЗДЕЙСТВУЕТ НА ВАШ «КПД» 

ПРОЦЕСС ВИЗУАЛИЗАЦИИ СВОЕГО БУДУЩЕГО 

ОБРАЗЫ ДОЛЖНЫ СОПРОВОЖДАТЬСЯ ЗВУКАМИ И ЭМОЦИЯМИ 

ПОДБРАСЫВАЙТЕ ТОПЛИВА В КОСТЕР СВОИХ ЭМОЦИЙ 

КАК ДЕЙСТВУЕТ ВИЗУАЛИЗАЦИЯ 

А ЕСЛИ Я ВО ВРЕМЯ ВИЗУАЛИЗАЦИИ НИЧЕГО НЕ ВИЖУ? 

ПОЛЬЗУЙТЕСЬ ГОТОВЫМИ КАРТИНКАМИ 

«ДОСКА МЕЧТАНИЙ» И КНИГА ЦЕЛЕЙ ПОМОГЛИ ИХ МЕЧТАМ СТАТЬ РЕАЛЬНОСТЬЮ 

НАЧНИТЕ ПРЯМО СЕЙЧАС 

Правило 12 ДЕЙСТВУЙТЕ ТАК, СЛОВНО... 

НАЧНИТЕ ДЕЙСТВОВАТЬ ТАК, СЛОВНО... ПРЯМО СЕЙЧАС 

КАК Я СТАЛ МЕЖДУНАРОДНЫМ КОНСУЛЬТАНТОМ 

ДЕЙСТВОВАТЬ ТАК, СЛОВНО ТЫ — УЖЕ ПОБЕДИТЕЛЬ 

ВЕЧЕРИНКА ПО-МИЛЛИОНЕРСКИ 

БУДЬТЕ ТЕМ, КЕМ ХОТИТЕ, ДЕЛАЙТЕ И ИМЕЙТЕ ВСЕ, ЧТО ХОТИТЕ... НАЧАВ ПРЯМО СЕЙЧАС 

ВЕЧЕРИНКА, СПОСОБНАЯ ПЕРЕМЕНИТЬ ЖИЗНЬ 

ПРЕДСТАНЬ ТАКИМ (ОЙ), КАКИМ (ОЙ) ТЫ ВИДИШЬ СЕБЯ... В 2010! 

И ВЕЧЕРИНКА ПРОДОЛЖАЕТСЯ 

Правило 13 НАЧИНАЙТЕ ДЕЙСТВОВАТЬ 

БОЛТОВНЕ - ГРОШ ЦЕНА! 

НИЧЕГО НЕ ПРОИЗОЙДЕТ, ПОКА ВЫ НЕ НАЧНЕТЕ ДЕЙСТВОВАТЬ 

РУБЕН ГОНСАЛЕС ОТПРАВЛЯЕТСЯ ЗА ОЛИМПИЙСКИМ ЗОЛОТОМ 

ПРЕУСПЕВАЮЩИЕ ЛЮДИ СТРЕМЯТСЯ К ДЕЙСТВИЮ 

ГОТОВСЬ, ОГОНЬ — ПОПАЛ! 

ХВАТИТ ЖДАТЬ 

УДОВЛЕТВОРЕНИЕ ЕСТЬ РЕЗУЛЬТАТ ДОСТАТОЧНОГО ДЕЙСТВИЯ 

НЕ МЕДЛИ! 

ДАЙ МНЕ ШАНС! 

НЕУДАЧА - БЛАГОСЛОВЕННЫЙ УРОК ЖИЗНИ 

Правило 14 УПОВАЙТЕ 

УПОВАНИЕ РОЖДАЕТ ИМПУЛЬС 

БУДЬТЕ ГОТОВЫ ПЕРВЫЙ ШАГ СДЕЛАТЬ ВСЛЕПУЮ 

ПОРОЙ У ВАС НЕТ ДАЖЕ ЯСНОЙ МЕЧТЫ 

В ПОИСКАХ ГЛУБИННОЙ МОТИВАЦИИ 

«Я НЕ РАСТЕРЯНА, Я ИССЛЕДУЮ» 

УПОВАЙТЕ — И ВРАТА ОТВОРЯТСЯ 

ПОВОРОТНЫЙ МОМЕНТ 

Правило 15 ОСОЗНАЙТЕ СВОЙ СТРАХ, НО НЕ ОТСТУПАЙТЕ 

ПОЧЕМУ МЫ ТАК БОЯЗЛИВЫ? 

ВЫ ДОЛЖНЫ БЫТЬ ГОТОВЫ К СТРАХУ 

СТАВШИЕ РЕАЛЬНОСТЬЮ АССОЦИАЦИИ С ХУДШИМ 

КАК ОСВОБОДИТЬСЯ ОТ СТРАХА 

ИЗМЕНИТЕ ФИЗИЧЕСКОЕ ОЩУЩЕНИЕ, КОТОРОЕ ПРИНОСИТ С СОБОЙ СТРАХ 

ПРИПОМНИТЕ, КОГДА ВАМ ДОВОДИЛОСЬ ОДЕРЖАТЬ ПОБЕДУ НАД СВОИМ СТРАХОМ 

РИСКУЙТЕ МЕНЬШЕ 

ЕСЛИ СТРАХ ПРЕВРАТИЛСЯ В ФОБИЮ 

НА ПРИСТУП! 

ПОЙДЯ НА ПРИСТУП, ВЫ МОЖЕТЕ ЦЕЛИКОМ ИЗМЕНИТЬ СВОЮ ЖИЗНЬ 

НУ, ЧТО ВЫ ТАМ ТОПЧЕТЕСЬ -ВПЕРЕД! 

БУДЬТЕ ГОТОВЫ ПОСТАВИТЬ ВСЕ НА КОН РАДИ СВОЕЙ МЕЧТЫ 

ВЫЗОВ 

СМОТРИТЕ ВПЕРЕД И ВВЕРХ 

Правило 16 БУДЬТЕ ГОТОВЫ ПЛАТИТЬ 

СТРАДАНИЯ ПРЕХОДЯЩИ, ПОЛЬЗА — ВЕЧНА 

ТРУД, ТРУД И ЕЩЕ РАЗ ТРУД! 

ЦЕНА ОЛИМПИЙСКОЙ ПОБЕДЫ 

ВДЕСЯТЕРО СОВЕРШЕННЕЕ 

СТАТЬ ХУДОЖНИКОМ ЛЮБОЙ ЦЕНОЙ 

ЧТО БЫ НИ ПОТРЕБОВАЛОСЬ 

О КОЛИЧЕСТВЕ УСИЛИЙ И ЗАТРАЧЕННОМ ВРЕМЕНИ 

О СОЗДАНИИ ИМПУЛЬСА 

О СТАДИИ НЕУМЕЛОСТИ 

УЗНАЙТЕ ЦЕНУ, КОТОРУЮ ПРЕДСТОИТ ЗАПЛАТИТЬ 

Правило 17 ПРОСИТЕ! ПРОСИТЕ! ПРОСИТЕ! 

ПОЧЕМУ ЛЮДИ БОЯТСЯ ПРОСИТЬ 

КАК ПРОСИТЬ 

СВИДЕТЕЛЬСТВУЕТ СТАТИСТИКА 

ПРОСИТЕ — И ДАНО ВАМ БУДЕТ 

ВЫСКАЗЫВАЯ ПРОСЬБУ, ВЫ НИЧЕГО НЕ ТЕРЯЕТЕ, ЗАТО ПРИОБРЕСТИ МОЖЕТЕ ВСЕ 

НЕ ДАДИТЕ ЛИ МНЕ ДЕНЕГ? 

НАЧИНАЙТЕ ПРОСИТЬ СЕГОДНЯ ЖЕ 

Правило 18 НЕТ — ОТКАЗУ! 

ОТКАЗ — ЭТО ВЫДУМКА! 

КНКДКЖ 

9 ДА НА 81 НЕТ 

ПРОСТО СКАЖИТЕ СЕБЕ: «СЛЕДУЮЩИЙ!» 

КУРИНЫЙ БУЛЬОН ДЛЯ ДУШИ 

ЕГО НЕ ОБЕСКУРАЖИЛИ 155 ОТКАЗОВ 

ОН СТУЧАЛСЯ В 12 500 ДВЕРЕЙ 

НЕКОТОРЫЕ ЗНАМЕНИТОСТИ, КОТОРЫМ ОТКАЗЫВАЛИ 

Правило 19 ПУСТЬ ОБРАТНАЯ РЕАКЦИЯ СЛУЖИТ К ВАШЕЙ ПОЛЬЗЕ 

СУЩЕСТВУЕТ ДВА ВИДА ОБРАТНОЙ РЕАКЦИИ 

ТЕПЛО, ХОЛОДНО, ТЕПЛО, ХОЛОДНО 

НЕПРАВИЛЬНЫЕ ОТВЕТЫ НА ОБРАТНУЮ РЕАКЦИЮ 

ИЩИТЕ ОБРАТНУЮ РЕАКЦИЮ 

САМЫЙ ЦЕНЫЙ ВОПРОС, КОТОРЫЙ ВАМ КОГДА-ЛИБО ДОВОДИЛОСЬ ЗАДАВАТЬ 

СДЕЛАЙТЕ ЭТО ЕЖЕДНЕВНЫМ РИТУАЛОМ 

БУДЬТЕ ГОТОВЫ СПРАШИВАТЬ 

ОНА «ВЫСПРОСИЛА» СВОЙ ПУТЬ К УСПЕХУ ВСЕГО ЗА 3 МЕСЯЦА 

КАК ПРОИЗВЕСТИ БЛЕСТЯЩЕЕ ВПЕЧАТЛЕНИЕ, ПОЧТИ НЕ ПРИЛАГАЯ УСИЛИЙ 

ПРИСЛУШИВАЙТЕСЬ К ОБРАТНОЙ РЕАКЦИИ 

ВСЯКАЯ ЛИ ОБРАТНАЯ РЕАКЦИЯ ТОЧНА? 

ПРИСМАТРИВАЙТЕСЬ К ПОВТОРАМ 

ЧТО ДЕЛАТЬ, ЕСЛИ ОБРАТНАЯ РЕАКЦИЯ СВИДЕТЕЛЬСТВУЕТ О НЕУДАЧЕ 

Правило 20 ПРЕДАЙТЕСЬ НЕПРЕРЫВНОМУ И БЕСКОНЕЧНОМУ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЮ 

ВСЕ МЕНЯЕТСЯ ТАК БЫСТРО, ЧТО УМ ПРОСТО ВПАДАЕТ В ОЦЕПЕНЕНИЕ 

СОВЕРШЕНСТВУЙТЕСЬ МАЛЫМИ «ПОРЦИЯМИ» 

ОПРЕДЕЛИТЕ, В ЧЕМ БУДЕТЕ СОВЕРШЕНСТВОВАТЬСЯ 

ПЕРЕПРЫГИВАТЬ ЧЕРЕЗ СТУПЕНЬКИ НЕ СТОИТ 

ГРАНЬ СОВЕРШЕНСТВА 

Правило 21 Замеряйте свои успехи 

ЗАМЕРЯЙТЕ ТО, ЧЕГО ЖЕЛАЕТЕ, А НЕ ТО, ЧЕГО НЕ ЖЕЛАЕТЕ 

УЖЕ НЕ ТОЛЬКО ДЛЯ ДЕЛОВЫХ ЛЮДЕЙ 

ВЕДИТЕ СЧЕТ И ДОМА 

НАЧНИТЕ ВЕСТИ СВОЙ «ЖИЗНЕННЫЙ СЧЕТ» ПРЯМО СЕГОДНЯ 

Правило 22 ВЫРАБАТЫВАЙТЕ В СЕБЕ НАСТОЙЧИВОСТЬ 

НЕ ИЩИТЕ ЛЕГКИХ ПУТЕЙ 

ПРОСТО ЕЩЕ ОДИН ТЕЛЕГРАФНЫЙ СТОЛБ 

ПЯТЬ ЛЕТ 

НИКОГДА НЕ ОТКАЗЫВАЙТЕСЬ ОТ МЕЧТЫ И НЕ ОСТАВЛЯЙТЕ НАДЕЖД 

НЕ СДАВАЙТЕСЬ НИКОГДА, НИКОГДА, НИКОГДА 

БУДЬТЕ НАСТОЙЧИВЫ СЕЙЧАС 

КАК ОТНОСИТЬСЯ К ПРЕПЯТСТВИЯМ 

Правило 23 ВОСПОЛЬЗУЙТЕСЬ ПРАВИЛОМ ПЯТИ 

ПЯТЬ КОНКРЕТНЫХ ДЕЙСТВИЙ, КОТОРЫЕ ПРОДВИНУТ ВАС БЛИЖЕ К ЦЕЛИ 

ЧТО МОГУТ ДАТЬ ПРОДОЛЖИТЕЛЬНЫЕ, НЕПРЕРЫВНЫЕ УСИЛИЯ 

Правило  24 СВЕРХ ОЖИДАНИЙ 

ТАК ПРОЙДИТЕ ЕЕ, ЭТУ ЛИШНЮЮ МИЛЮ 

ИЗ ЭКСПЕДИЦИИ В ПРОДЮСЕРЫ ЗА 4 ГОДА 

ДАВАЙТЕ СВЕРХ ОЖИДАНИЯ 

ЗАЧЕМ «ПРОХОДИТЬ ЛИШНЮЮ МИЛЮ»? 

ДАВАЙТЕ СВЕРХ ОЖИДАНИЙ 

ВО «ВРЕМЕНАХ ГОДА» ВСЕГДА ПРОХОДЯТ ЛИШНЮЮ МИЛЮ 

КАК «ПРОХОДЯТ ЛИШНЮЮ МИЛЮ» В НОРДСТРОМЕ 

ЧАСТЬ II  ИЗМЕНИТЬ СЕБЯ ДЛЯ УСПЕХА 

Правило 25 ВЫЙДИТЕ ИЗ ЧЛЕНОВ КЛУБА «ЖИЗНЬ ВОКРУГ УЖАСНА» И ОКРУЖИТЕ СЕБЯ УСПЕШНЫМИ ЛЮДЬМИ 

ВЫ СТАНОВИТЕСЬ ПОХОЖИ НА ТЕХ, С КЕМ БОЛЬШЕ ВСЕГО ОБЩАЕТЕСЬ 

ВЫЙДИТЕ ИЗ ЧЛЕНОВ КЛУБА «ЖИЗНЬ ВОКРУГ УЖАСНА» 

БУДЬТЕ ИЗБИРАТЕЛЬНЫ 

ИЗБЕГАЙТЕ ЗЛОБСТВУЮЩИХ 

ОКРУЖАЙТЕ СЕБЯ УСПЕШНЫМИ 

Правило 26 БУДЬТЕ ПРИЗНАТЕЛЬНЫ СВОЕМУ ПОЗИТИВНОМУ ПРОШЛОМУ 

ПОКЕРНЫЙ ПОДХОД К САМООЦЕНКЕ И УСПЕХУ 

НАЧНЕМ С ДЕВЯТИ САМЫХ ГЛАВНЫХ УСПЕХОВ 

А СЛАБО ПЕРЕЧИСЛИТЬ 100 УСПЕХОВ? 

ЗАВЕДИТЕ ДНЕВНИК ПОБЕД 

ВЫСТАВКА СИМВОЛОВ УСПЕХА 

УПРАЖНЕНИЕ С ЗЕРКАЛОМ 

ВОЗНАГРАЖДАЙТЕ РЕБЕНКА ВНУТРИ ВАС 

ОЩУЩЕНИЕ ЗАВЕРШЕННОСТИ 

Правило 27 СОСРЕДОТОЧЬТЕСЬ НА УДАЧЕ 

САМАЯ ВАЖНАЯ СОРОКАПЯТИМИНУТКА ДНЯ 

ВЕЧЕРНИЙ ПРОСМОТР 

ДНЕВНИК ЕЖЕДНЕВНЫХ УСПЕХОВ 

СОЗДАЙТЕ ИДЕАЛЬНЫЙ ДЕНЬ 

Правило 28 РАЗБЕРИТЕСЬ В НЕРАЗБЕРИХЕ И ЗАВЕРШИТЕ «НЕЗАВЕРШЕНКУ» 

«НЕЗАВЕРШЕНКА» ОТНИМАЕТ У ВАС ВНИМАНИЕ 

ЗАВЕРШЕНИЕ ДОЛЖНО БЫТЬ ОСОЗНАННЫМ 

ЧЕТЫРЕ КИТА ЗАВЕРШЕНИЯ 

ОСВОБОДИТЬ МЕСТО ДЛЯ НОВОГО 

ДВАДЦАТЬ ПЯТЬ СПОСОБОВ ЗАВЕРШИТЬ ДЕЛА, ПРЕЖДЕ ЧЕМ ДВИГАТЬСЯ ВПЕРЕД 

ЧТО ВАС РАЗДРАЖАЕТ? 

А НЕ ПРИГЛАСИТЬ ЛИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО ОРГАНИЗАТОРА? 

Правило 29  ЗАВЕРШИТЕ ПРОШЛОЕ, ДАБЫ ОЧИСТИТЬСЯ ДЛЯ БУДУЩЕГО 

ПРОЦЕСС И ПИСЬМО АБСОЛЮТНОЙ ИСТИНЫ 

Этапы процесса постижения абсолютной истины 

Письмо абсолютной истины. 

ПРОСТИТЕ И ИДИТЕ ДАЛЬШЕ 

ПРОСТИТЕ И ВЕРНИТЕСЬ В НАСТОЯЩЕЕ 

НО ОТПУСТИТЬ НЕ ТАК-ТО ЛЕГКО 

ЭТАПЫ ПРОЩЕНИЯ 

СОСТАВЬТЕ СПИСОК 

АФФИРМАЦИЯ ПРОЩЕНИЯ 

ЕСЛИ ЭТО СМОГЛИ ОНИ — СМОЖЕТЕ И ВЫ 

Правило 30 СМОТРИТЕ В ЛИЦО СВОИМ ПРОБЛЕМАМ 

ПОМНИТЕ О ПРЕДУПРЕЖДАЮЩИХ СИГНАЛАХ 

ЧТО ЗНАЧИТ - ОТГОРОДИТЬСЯ? 

ВРЕМЯ СОБИРАТЬ КАМНИ И ВРЕМЯ — ИХ РАЗБРАСЫВАТЬ 

МЫ ОТГОРАЖИВАЕМСЯ ИЗ СТРАХА 

НАЧНИТЕ СЕЙЧАС 

Правило 31 С ГОТОВНОСТЬЮ ПРИНИМАЙТЕ ПЕРЕМЕНЫ 

РАЗВИВАТЬСЯ ИЛИ ПОГИБНУТЬ 

В КАКУЮ СТОРОНУ СТОИТ РАЗВИВАТЬСЯ? 

КАК НАУЧИТЬСЯ С ГОТОВНОСТЬЮ ПРИНИМАТЬ ПЕРЕМЕНЫ 

Правило 32 ПЕРЕВОСПИТАЙТЕ СВОЕГО ВНУТРЕННЕГО КРИТИКА В НАСТАВНИКА 

ИСПУГАЛСЯ ДО СМЕРТИ 

НЕГАТИВНЫЕ МЫСЛИ ВЛИЯЮТ НА ВЕСЬ ВАШ ОРГАНИЗМ 

ОБРАЩАЙТЕСЬ К СЕБЕ КАК К ПОБЕДИТЕЛЮ 

ЗАТОПЧИТЕ СВОИХ «МУРАВЬЕВ» 

РАЗЛИЧНЫЕ ТИПЫ «МУРАВЬЕВ» 

МЫСЛИ «ВСЕГДА/НИКОГДА» 

Концентрация на негативном 

Ожидание неприятностей 

Чтение мыслей 

Чувство вины 

Навешивание ярлыков 

Персонализация 

ПЕРЕВОСПИТАЙТЕ ВНУТРЕННЕГО КРИТИКА В НАСТАВНИКА 

КАК ЗАСТАВИТЬ ЗАМОЛЧАТЬ ВНУТРЕННЕГО КРИТИКА ВАШЕЙ РАБОТЫ 

Правило 33 РАЗДВИНЬТЕ ГРАНИЦЫ СВОИХ УБЕЖДЕНИИ 

ВЫ СПОСОБНЫ 

ВЫ СПОСОБНЫ НА ЛЮБОВЬ И ДОСТОЙНЫ ЕЕ 

ВЫ МОЖЕТЕ ПРЕОДОЛЕТЬ ЛЮБЫЕ ОГРАНИЧИВАЮЩИЕ УБЕЖДЕНИЯ 

КАК ПРЕОДОЛЕТЬ ОГРАНИЧИВАЮЩИЕ УБЕЖДЕНИЯ 

ВЫВОДЫ 

Правило 34 СОЗДАВАЙТЕ ЗА ГОД ПО ЧЕТЫРЕ НОВЫЕ ПРИВЫЧКИ К УСПЕХУ 

ХОРОШИЕ ИЛИ СКВЕРНЫЕ, НО ПРИВЫЧКИ ВСЕГДА ПРИВОДЯТ К РЕЗУЛЬТАТАМ 

ЧТОБЫ ИЗМЕНИТЬ ПРИВЫЧКИ, НАЧНИТЕ ДЕЙСТВОВАТЬ СЕЙЧАС 

ЧЕГО МОЖНО ДОСТИГНУТЬ, ПРИОБРЕТАЯ ПО ЧЕТЫРЕ НОВЫЕ ПРИВЫЧКИ ЗА ГОД? 

Правило 35 99% — НЕПОДЪЕМНАЯ ЗАДАЧА; 100% — ПУСТЯК 

ПРАВИЛО «НИКАКИХ ИСКЛЮЧЕНИЙ» 

ТОЛЬКО В ПОЛНОЛУНИЕ 

НЕЗАВИСИМО НИ ОТ ЧЕГО 

ПОСЛЕДНЯЯ ПРИЧИНА, ПОЧЕМУ ВАЖНЫ ИМЕННО 100% 

Правило 36 КТО БОЛЬШЕ УЧИТ — БОЛЬШЕ И ПОЛУЧИТ 

МЕНЬШЕ СИДИТЕ ПЕРЕД ТЕЛЕВИЗОРОМ 

ХОТИТЕ БЫТЬ ЛИДЕРОМ — ЧИТАЙТЕ 

УЧИТЕСЬ ЧИТАТЬ БЫСТРЕЕ, ЧТОБЫ ЧИТАТЬ БОЛЬШЕ 

ЕЖЕНЕДЕЛЬНАЯ СИСТЕМА, ЧТОБЫ СТАТЬ УМНЕЕ 

ИЗУЧАЙТЕ ЖИЗНЬ ВЕЛИКИХ ЛЮДЕЙ 

ПОСЕЩАЙТЕ СОБРАНИЯ, КОНФЕРЕНЦИИ И СЕМИНАРЫ ПО УСПЕХУ 

БУДЬТЕ ПРИЛЕЖНЫ И ОТКРЫТЫ 

КОГДА УДАЧА ПОСТУЧИТ В ДВЕРЬ — ВЫ ДОЛЖНЫ БЫТЬ НАГОТОВЕ 

ЧТО НУЖНО, ЧТОБЫ БЫТЬ НАГОТОВЕ? 

ПОСЕЩАЙТЕ ТРЕНИНГИ ПО РАСКРЫТИЮ ЧЕЛОВЕЧЕСКИХ ВОЗМОЖНОСТЕЙ 

ТЕРАПИЯ И КОНСУЛЬТАЦИИ 

УЧИТЕСЬ ВСЮ ЖИЗНЬ 

Правило 37 БЕРИТЕ ПРИМЕР С МАСТЕРОВ СВОЕГО ДЕЛА 

ИЗУЧИТЬ МОЖНО ПРАКТИЧЕСКИ ВСЕ, ЧТО ВЫ ХОТИТЕ ИЛИ ДОЛЖНЫ ЗНАТЬ 

НЕ СПЯЩИЙ В ВИРДЖИНИИ В 4.00 УТРА 

АУДИОЗАПИСИ ВЫСВОБОДИЛИ ЕГО ТВОРЧЕСКИЙ ПОТЕНЦИАЛ 

Правило 38 СТРАСТЬ И ЭНТУЗИАЗМ — ВОТ ТОПЛИВО, НА КОТОРОМ РАЗГОРАЕТСЯ КОСТЕР УСПЕХА 

ПРЕИСПОЛНЕНИЕ СТРАСТЬЮ 

УСПЕХ ВАМ ГАРАНТИРОВАН 

СТРАСТЬ К ЛОШАДЯМ 

СТРАСТЬ К ОБУЧЕНИЮ 

КАК РАЗВИТЬ СТРАСТЬ 

КАК ПОДДЕРЖИВАТЬ В СЕБЕ ПЛАМЯ СТРАСТИ И ЭНТУЗИАЗМА 

ЧАСТЬ III СОЗДАЙТЕ СВОЮ «КОМАНДУ УСПЕХА» 

Правило 39 ПРЕДАВАЙТЕСЬ СВОЕЙ СОКРОВЕННОЙ СКЛОННОСТИ 

ПЕРЕПОРУЧИТЬ РАЗ И НАВСЕГДА 

В ЛЮБИМОМ ДЕЛЕ — СТАНЬТЕ ХУДОЖНИКОМ 

ДЕЛАЙТЕ ТО, ЧТО ЛЮБИТЕ, А ДЕНЬГИ — БУДУТ 

Правило 40 ДАДИМ ВРЕМЕНИ НОВОЕ ОПРЕДЕЛЕНИЕ 

ДНИ ЛУЧШИХ РЕЗУЛЬТАТОВ 

ДНИ ПОДГОТОВКИ 

ДНИ ВОССТАНОВЛЕНИЯ И ОТДЫХА 

ВиО — ЭТО ДНИ ПОРОЙ И БЕЗ ДЕТЕЙ 

ДНИ ВиО ПРИБАВЛЯЮТ ВАМ СИЛЫ, БОДРОСТИ... И УМА 

ПОЛЬЗУЙТЕСЬ ОТПУСКОМ 

НАЧИНАЙТЕ ПЛАНИРОВАТЬ 

Правило 41 ОРГАНИЗУЙТЕ ДЛЯ СЕБЯ СИЛЬНУЮ КОМАНДУ ПОДДЕРЖКИ 

КАК ПОЛНОСТЬЮ СКОНЦЕНТРИРОВАТЬСЯ НА ЛЮБИМОМ ДЕЛЕ 

ПОДЫСКИВАЙТЕ ПОДХОДЯЩИХ СОТРУДНИКОВ 

ЗАЧЕМ НУЖНЫ ЛИЧНЫЕ КОНСУЛЬТАНТЫ 

ПОДОБРАВ СЕБЕ КОМАНДУ — ДОВЕРЯЙТЕ ЕЙ 

Правило 42 ПРОСТО СКАЖИТЕ «НЕТ!» 

НЕ ПЕРЕПОРУЧАЙТЕ — ПРОСТО ИГНОРИРУЙТЕ! 

А НЕ ОТКАЗАТЬСЯ ЛИ ВАМ ОТ ЭЛЕКТРОННОЙ ПОЧТЫ И СОТОВОГО ТЕЛЕФОНА? 

ЕСЛИ «НЕТ» НАСТОЛЬКО ВАЖНО, ТО ПОЧЕМУ НАСТОЛЬКО ТРУДНО ЕГО ПРОИЗНЕСТИ? 

«ПРИЧИНА НЕ В ВАС, А ИСКЛЮЧИТЕЛЬНО ВО МНЕ...» 

Правило 43 СКАЗАТЬ «НЕТ» ХОРОШЕМУ, ЧТОБЫ ПОТОМ СКАЗАТЬ «ДА» ПРЕВОСХОДНОМУ 

ПРИНЦИП ПАРЕТО: КОГДА 20% РАВНО 80% 

ПЕРЕСТАНЬТЕ ДЕЛАТЬ ИЗ МУХИ СЛОНА 

С ЧЕГО НАЧИНАЛСЯ «РОККИ» СИЛЬВЕСТРА СТАЛЛОНЕ 

КАК ОПРЕДЕЛИТЬ ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ПРЕВОСХОДНОЕ, ЧТОБЫ С ПОЛНЫМ ОСНОВАНИЕМ СКАЗАТЬ «НЕТ» ПРОСТО ХОРОШЕМУ? 

Правило 44 ЗАБЕРИТЕСЬ ПОД ЧЬЕ-НИБУДЬ КРЫЛО 

ЗАРАНЕЕ ОПРЕДЕЛИТЕ, ЧЕГО ХОТИТЕ ОТ НАСТАВНИКА 

ПОДГОТОВЬТЕ ПОЧВУ 

ОБЯЗАТЕЛЬНО СЛЕДУЙТЕ СОВЕТАМ НАСТАВНИКА 

БЕСЦЕННЫЙ СОВЕТ 

УСЛУГА ЗА УСЛУГУ 

Правило 45 ОБРАТИТЕСЬ К ПЕРСОНАЛЬНОМУ КОУЧЕРУ 

ОДИН ИЗ НАИБОЛЕЕ ТЩАТЕЛЬНО ОБЕРЕГАЕМЫХ СЕКРЕТОВ УСПЕХА 

ДОРОЖЕ ДЕНЕГ 

ОТЧЕГО КОУЧИНГ ТАК ДЕЙСТВЕН 

ЖУРНАЛ FAST COMPANY 

ТИПЫ КОУЧИНГА 

КАК НАЙТИ СЕБЕ КОУЧЕРА 

Правило 46 НА ПУТИ К УСПЕХУ ПОЛЬЗУЙТЕСЬ УСЛУГАМИ «МОЗГОВОГО ЦЕНТРА» 

СТАРАЯ ИДЕЯ НА НОВЫЙ ЛАД 

КАК УСКОРИТЬ СОБСТВЕННОЕ РАЗВИТИЕ 

НОВЫЕ МЫСЛИ, НОВЫЕ ЛЮДИ, НОВЫЕ РЕСУРСЫ 

КАК СФОРМИРОВАТЬ СВОЙ МОЗГОВОЙ ЦЕНТР 

ИДЕАЛЬНОЕ ЧИСЛО ЧЛЕНОВ МОЗГОВОГО ЦЕНТРА 

КАК ПРОВОДИТЬ ВСТРЕЧУ МОЗГОВОГО ЦЕНТРА 

Этап 1: Помолившись, попросите у Господа духовной поддержки 

Этап 2: Поделитесь новым и хорошим 

Этап 3: Договориться о регламенте 

Этап 4: Пока кто-то один говорит, остальная группа слушает и с помощью мозгового штурма ищет решение. 

Этап 5: Принять напряженное обязательство 

Этап 6: Закончить словами благодарности 

Этап 7: Фактор подотчетности 

ПАРТНЕРЫ ПО ОТЧЕТУ 

Правило 47 СПРОСИ СВОЕ СЕРДЦЕ 

ДОВЕРЯЙТЕ СВОЕЙ ИНТУИЦИИ 

ИНТУИЦИЯ ЕСТЬ У ВСЕХ — ВОПРОС В ТОМ, КАК ЕЕ РАЗВИТЬ 

ЕСЛИ ХОТИТЕ УСТАНОВИТЬ КОНТАКТ С СОБСТВЕННОЙ ИНТУИЦИЕЙ — МЕДИТИРУЙТЕ 

РЕГУЛЯРНЫЕ МЕДИТАЦИИ УГЛУБЛЯЮТ ИНТУИЦИЮ 

ВСЕ ОТВЕТЫ - ВНУТРИ 

КАК ИНТУИЦИЯ ДАЕТ О СЕБЕ ЗНАТЬ 

ОРГАНИЗУЙТЕ СВОЮ КОМАНДУ УСПЕХА 

СПЕШИТЕ ПРИСЛУШАТЬСЯ 

СПРАШИВАЙТЕ 

ЗАПИСЫВАЙТЕ ОТВЕТЫ 

ДЕЙСТВУЙТЕ БЕЗ ПРОМЕДЛЕНИЯ 

ОНА ПРИСЛУШИВАЛАСЬ И ДЕЙСТВОВАЛА 

ЧАСТЬ IV СОЗДАЙТЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫЕ ОТНОШЕНИЯ 

Правило 48 УЧИТЕСЬ СЛЫШАТЬ 

УМЕНИЕ СЛЫШАТЬ ВСЕГДА ОКУПАЕТСЯ 

МЕНЬШЕ ДОКАЗЫВАЙТЕ, БОЛЬШЕ СЛУШАЙТЕ 

СТРЕМИТЕСЬ ПРОЯВИТЬ, А НЕ ПРИВЛЕЧЬ ВНИМАНИЕ И ИНТЕРЕС 

ЭФФЕКТИВНЫЙ ВОПРОС 

ВАШ ЧЕРЕД 

Правило 49 РАЗГОВОР ПО ДУШАМ 

ЧТО ТАКОЕ РАЗГОВОР ПО ДУШАМ? 

КОГДА СЛЕДУЕТ ЗАВОДИТЬ РАЗГОВОР ПО ДУШАМ 

КАК ПРОВОДИТЬ РАЗГОВОР ПО ДУШАМ 

РЕКОМЕНДАЦИИ К ПРОВЕДЕНИЮ РАЗГОВОРА ПО ДУШАМ 

КАКИХ РЕЗУЛЬТАТОВ МОЖНО ОЖИДАТЬ ОТ РАЗГОВОРА ПО ДУШАМ 

КАК РАЗГОВОР ПО ДУШАМ СПАС СЕМЕЙНЫЙ БИЗНЕС 

КАК ФРАЗА «ВОТ ЧТО МНЕ ХОТЕЛОСЬ БЫ СКАЗАТЬ» СОХРАНЯЕТ МИЛЛИОНЫ 

Правило 50 СПЕШИТЕ ГОВОРИТЬ ПРАВДУ 

ЧТО ПРОИСХОДИТ, КОГДА ВЫ ГОВОРИТЕ ПРАВДУ? 

ЧЕГО НЕ СЛЕДУЕТ КОПИТЬ В ДУШЕ? 

ПРАВДА ОКУПАЕТСЯ ВСЕГДА 

ЛУЧШЕЕ ВРЕМЯ ДЛЯ ПРАВДЫ — ВСЕГДА 

«Я НЕ ХОЧУ НИКОГО ОБИДЕТЬ» 

СЛЫШАТЬ ЭТОГО НЕ ЖЕЛАЮ, НО... 

Правило 51 БУДЬТЕ ЧИСТЫ В РЕЧАХ СВОИХ 

СЛОВОМ МОЖНО УБИТЬ, СЛОВОМ МОЖНО СПАСТИ... 

ВАШИ СЛОВА СОЗДАЮТ В МИРЕ ВОЛНОВОЙ ЭФФЕКТ 

ХВАТИТ ЛГАТЬ 

ВАШИ ОТЗЫВЫ О ДРУГИХ ВАЖНЫ ДАЖЕ БОЛЬШЕ, ЧЕМ ВЫ ДУМАЕТЕ 

ПРЕДУБЕЖДЕНИЕ 

КОНТРОЛИРУЙТЕ СВОИ МЫСЛИ И ЧУВСТВА 

Правило 52 СОМНЕВАЕШЬСЯ — СПРОСИ 

НЕ ЗНАЯ ПРАВДЫ, ЛЮДИ ВСЕГДА ВООБРАЖАЮТ САМОЕ ХУДШЕЕ 

ЧАЩЕ ВСЕГО МЫ СОМНЕВАЕМСЯ, КОГДА ПОДОЗРЕВАЕМ ПЛОХОЕ 

ВЫ ИМЕЕТЕ В ВИДУ, ЧТО... ? 

СПРАШИВАЯ, ВЫ СПОСОБСТВУЕТЕ СВОЕМУ УСПЕХУ 

ЛАЗЕЙКА В ПРАВИЛАХ 

Правило 53 КАК МОЖНО БОЛЬШЕ ВНИМАНИЯ И ПРИЗНАТЕЛЬНОСТИ 

10 ОПТИМАЛЬНЫХ ФАКТОРОВ МОТИВАЦИИ РАБОТНИКА 

ТРИ ВИДА ПРИЗНАТЕЛЬНОСТИ 

ПРЕКРАСНОЕ СОЧЕТАНИЕ 

УПОРСТВУЙТЕ, ПОКА НЕ ДОЗНАЕТЕСЬ 

КТО ВСПОМНИТ? 

ПРИЗНАТЕЛЬНОСТЬ КАК СЕКРЕТ УСПЕХА 

СЧИТАЙТЕ ОЧКИ 

НЕ ЗАБЫВАЙТЕ БЛАГОДАРИТЬ И СЕБЯ 

Правило 54 ВЫПОЛНЯЙТЕ ОБЕЩАНИЯ 

НЕВЫПОЛНЕНИЕ ОБЕЩАНИЙ ДОРОГО ОБХОДИТСЯ 

ДАВАЯ СЛОВО, ВЫ ДАЕТЕ ЕГО ПРЕЖДЕ ВСЕГО СЕБЕ 

ВНУТРЕННЯЯ ЧЕСТНОСТЬ И ЧУВСТВО СОБСТВЕННОГО ДОСТОИНСТВА ДОРОЖЕ МИЛЛИОНА ДОЛЛАРОВ 

НЕСКОЛЬКО ПОЛЕЗНЫХ СОВЕТОВ О ТОМ, КАК ДАВАТЬ И ВЫПОЛНЯТЬ ОБЕЩАНИЯ 

ПРАВИЛА ИГРЫ 

ПОВЫШАЙТЕ СТАВКИ 

Правило 55 БЫТЬ МАСТЕРОМ 

КАК СТАТЬ ПРИЗНАННЫМ МАСТЕРОМ 

ПОЧЕМУ БЫТЬ МАСТЕРОМ ТАК ВАЖНО ДЛЯ УСПЕХА? 

МАСТЕРА УЧАТ ОКРУЖАЮЩИХ ОТНОСИТЬСЯ К НИМ С ПОЧТЕНИЕМ 

ЧАСТЬ V УСПЕХ И ДЕНЬГИ 

Правило 56 ВЫРАБОТАЙТЕ ПОЗИТИВНОЕ ВОСПРИЯТИЕ ДЕНЕГ 

ПРИЗНАЙТЕ ОГРАНИЧЕННОСТЬ СВОЕГО ОТНОШЕНИЯ К ДЕНЬГАМ 

Неудобно зарабатывать больше отца 

Разбогатеть — значит нарушить семейный кодекс морали 

Большие деньги — большие проблемы 

ИЗМЕНИТЕ СВОИ ОГРАНИЧИВАЮЩИЕ ВЗГЛЯДЫ НА ДЕНЬГИ. ТРИ ЭТАПА 

ЧТОБЫ УСТАНОВКА НА МЫШЛЕНИЕ МИЛЛИОНЕРА ЗАКРЕПЛЯЛАСЬ БЫСТРЕЕ, ВОСПОЛЬЗУЙТЕСЬ СИЛОЙ ОСВОБОЖДЕНИЯ 

Основные вопросы к освобождению 

ВИЗУАЛИЗИРУЙТЕ ТО, ЧЕГО ХОТИТЕ, ТАК, СЛОВНО УЖЕ ИМЕЕТЕ 

Правило 57 НА ЧЕМ СОСРЕДОТОЧИШЬСЯ ТО И ПОЛУЧИШЬ 

СНАЧАЛА РЕШИТЕ БЫТЬ БОГАТЫМ 

ТЕПЕРЬ ОПРЕДЕЛИТЕ, ЧТО ДЛЯ ВАС ОЗНАЧАЕТ БОГАТСТВО 

ОЦЕНИТЕ, ВО ЧТО ОБОЙДЕТСЯ ВАМ ЖИЗНЬ ВАШЕЙ МЕЧТЫ... ТЕПЕРЬ И ВПОСЛЕДСТВИИ 

ГОТОВЯСЬ К ПЕНСИИ, СМОТРИТЕ НА ВЕЩИ РЕАЛЬНО 

РАЗБЕРИТЕСЬ, СКОЛЬКО У ВАС ДЕНЕГ 

Этап 1: Определить стоимость своего имущества за вычетом обязательств 

Этап 2: Определите, что вам понадобится в пенсионный период 

Этап 3: Выясните, сколько и на что вы тратите 

Этап 4: Обучиться финансовой грамотности 

БОГАТСТВО МНОГОГРАННО 

Правило 58 СПЕРВА ПЛАТИТЕ СЕБЕ 

ВПЕЧАТЛЯЮЩЕ! 

ВОСЬМОЕ ЧУДО СВЕТА 

В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ — ОТЛОЖИТЬ И ИНВЕСТИРОВАТЬ 

ОН ВСЕГДА СНАЧАЛА ПЛАТИЛ СЕБЕ 

ПРАВИЛО 50/50 

И НЕ ГОВОРИТЕ МНЕ, ЧТО НЕ МОЖЕТЕ! 

КТО ХОЧЕТ СТАТЬ МИЛЛИОНЕРОМ? 

МИЛЛИОНЕР - НЕ ОБЯЗАТЕЛЬНО ЗНАМЕНИТОСТЬ 

КАК СТАТЬ МИЛЛИОНЕРОМ «АВТОМАТИЧЕСКИ» 

ПРИОБРЕТАЙТЕ АКТИВЫ, А НЕ ПАССИВЫ 

КОГДА ЯЙЦА В ВАШЕЙ КОРЗИНЕ НАЧИНАЮТ УВЕЛИЧИВАТЬСЯ В РАЗМЕРАХ 

ЗАЩИЩАЙТЕ СВОЕ ДОСТОЯНИЕ СТРАХОВКОЙ 

ЗАЩИЩАЙТЕ СВОЕ ДОСТОЯНИЕ БРАЧНЫМ КОНТРАКТОМ ИЛИ СОГЛАШЕНИЕМ ПО СОВМЕСТНОМУ ПРОЖИВАНИЮ 

Правило 59 ИГРА С РАСХОДАМИ: ОНИ — ВАС ИЛИ ВЫ — ИХ 

СКОЛЬКО ВЫ ИСТРАТИЛИ В ПРОШЛОМ ГОДУ? 

НАЧНИТЕ РАСПЛАЧИВАТЬСЯ НАЛИЧНЫМИ ПРАКТИЧЕСКИ ЗА ВСЕ 

ЛЮБИТЕ ВЕСТИ БОГАТЫЙ ОБРАЗ ЖИЗНИ? ПОЖАЛУЙСТА, ТОЛЬКО РАСХОДЫ НА НЕГО СОКРАТИТЕ 

ОСВОБОДИТЕЛЬ ОТ ДОЛОГОВ 

СИЛА ОСОЗНАННОЙ УСТАНОВКИ 

Правило 60 ЧТОБЫ БОЛЬШЕ ТРАТИТЬ, СНАЧАЛА НУЖНО БОЛЬШЕ ЗАРАБОТАТЬ 

КАК БОЛЬШЕ ЗАРАБАТЫВАТЬ 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ. ИДЕЯ № 1 — СТАТЬ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕМ У СЕБЯ НА РАБОТЕ 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ. ИДЕЯ № 2 — НАЙТИ И УДОВЛЕТВОРИТЬ ПОТРЕБНОСТЬ 

Как свежая идея сделала миллионером Майка Миллиорна 

Мы, люди 

Куриный бульон для души 

Возможностей не счесть 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ. ИДЕЯ № 3 — МЫСЛИТЕ СВЕЖО И МАСШТАБНО 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ.  ИДЕЯ № 4 — ЗАЙМИТЕСЬ БИЗНЕСОМ ПО ИНТЕРНЕТУ 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ. ИДЕЯ № 5 — СЕТЕВОЙ МАРКЕТИНГ 

ДЕНЬГИ ТЕКУТ К ТОМУ, КОГО ВЫСОКО ЦЕНЯТ 

ИСТОЧНИКОВ ДОХОДА ДОЛЖНО БЫТЬ НЕСКОЛЬКО 

ВАЖНОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО 

Правило 61 ЧТОБЫ БОЛЬШЕ ПОЛУЧИТЬ, НУЖНО БОЛЬШЕ ДАТЬ 

ЕСТЬ РАЗНЫЕ ВИДЫ ДЕСЯТИНЫ 

ЕГО ЖИЗНЬ ПЕРЕМЕНИЛАСЬ, КАК ТОЛЬКО ОН СТАЛ ОТДАВАТЬ ДЕСЯТИНУ 

ДЕЛИТЕСЬ БОГАТСТВОМ 

Правило 62 НАЙДИТЕ ФОРМУ СЛУЖЕНИЯ 

РЕШИТЕ, ЧТО ДЛЯ ВАС ВАЖНО 

ПОДБЕРИТЕ ЗАНЯТИЕ ПО СВОИМ НАВЫКАМ 

ВЫ ОБРЕТЕТЕ БОЛЬШЕ, ЧЕМ ОТДАДИТЕ 

КУРИНЫЙ БУЛЬОН ДЛЯ ДУШИ 

СЛУЖЕНИЕ ВСЕГДА ВОЗВРАЩАЕТСЯ ВАМ СТОРИЦЕЙ 

ЧАСТЬ VI ЗДЕСЬ И СЕЙЧАС 

Правило 63 ПРИСТУПАЙТЕ НЕМЕДЛЯ! 

КАК НАЧАТЬ ДЕЙСТВОВАТЬ 

СОПУТСТВУЮЩИЕ ЭФФЕКТЫ 

КАК МЕЧТА ОБ ОЛИМПИАДЕ ОБЕРНУЛАСЬ КАРЬЕРОЙ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО ЛЕКТОРА 

В ПУТЬ! 

Правило 64 ВДОХНОВЛЯЯ ДРУГИХ — ВДОХНОВЛЯЕШЬ СЕБЯ 

ОБУЧАЙТЕ ЭТИМ ПРАВИЛАМ ДРУГИХ 

КОГДА ВООДУШЕВЛЯЕШЬ ДРУГИХ, ОНИ ВООДУШЕВЛЯЮТ ТЕБЯ 

ВВЕДЕНИЕ

Если у человека появляется возможность 

вести необычную жизнь, он не имеет права 

от нее отказываться. 

ЖАК ИВ КУСТО, легендарный исследователь подводного мира и режиссер 

Кто пишет книгу — пусть излагает только то, что знает. Догадок у меня и у самого достаточно. 

ИОГАНН ВОЛЬФГАНГ ФОН ГЕТЕ, немецкий поэт, романист, драматург и философ 

Эта книга посвящена не просто полезным мыслям, а тем непреходящим принципам, тем вечным истинам, которым на протяжении человеческой истории следовали люди, добившиеся успеха. В течение 30 лет я исследовал эти правила успеха и применял их на собственном опыте. Плоды того феноменального успеха, которые я с наслаждением пожинаю сейчас, созрели благодаря тому, что ежедневно и непрестанно применял я эти правила на практике с тех самых пор, как начал их изучать в 1968 году. 

К успеху моему же можно отнести то, что я являюсь автором и редактором более 60 бестселлеров, разошедшихся по всему миру тиражами в 80 миллионов экземпляров на 39 языках (7 книг, опубликованных к 24 мая 1998 года, вошли в список бестселлеров New York Times, благодаря чему мое имя внесено в Книгу рекордов Гиннесса), обитаю в прекрасном поместье в Калифорнии, регулярно участвую в каждом значительном ток-шоу — от «Ток-шоу Опры» до «Доброе утро, Америка», получая за это по $25 000, и мой ежегодный доход составляет не один миллион долларов. Кроме того, веду колонку в солидной еженедельной газете, которую читают миллионы людей, получил множество наград и наладил самые нежные отношения со своей милой женой и замечательными детьми. В общем, достиг истинного материального благополучия, гармонии, счастья и внутреннего мира. Я общаюсь с президентами 500 компаний из списка Fortune, звездами кино-, теле- и видеоэкрана, знаменитыми писателями и утонченнейшими духовными учителями и лидерами. Неоднократно доводилось мне беседовать с членами Конгресса, профессиональными спортсменами, директорами корпораций и выдающимися бизнесменами, причем на самых аристократических курортах мира и в самых изысканных центрах досуга, от круглогодичного курорта на острове Невис в Британской Вест-Индии до лучших отелей Акапулько и Канкуне. Я катаюсь на лыжах в Айдахо, Калифорнии и Юте, сплавляюсь на плотах по рекам Колорадо, поднимаюсь на горные вершины в Калифорнии и Вашингтоне. А отпуск провожу на лучших курортах Гавайских островов, Австралии, Таиланда, Марокко, Франции и Италии. В общем, не жизнь, а сплошной кайф! 

Начиналась же моя жизнь весьма средненько. Вырос я в Вилинге, Западная Вирджиния. Мать моя была алкоголичкой, а отец — трудоголиком, трудившимся в цветочном магазине за $8000 в год. Я же, чтобы помочь ему свести концы с концами, подрабатывал в летние каникулы (спасателем в бассейне и одновременно в том же цветочном магазине, что и он). В колледж я поступил со стипендией, а чтобы платить за учебники, одежду и как-то развлекаться, продолжал подрабатывать, подавая завтраки в одном из студенческих общежитий. Никто никогда ничего не приносил мне на блюдечке с золотой каемочкой. На последних курсах я сумел получить почасовую преподавательскую работу, за которую мне платили $240 в месяц. На квартиру уходило $79, так что на всю остальную «роскошную жизнь» оставалось $161. К концу месяца я питался так называемым «обедом за 21 цент» — пакетик лапши за 11 центов залить горячей водой, добавить чесночной соли и томатной пасты на 10 центов. Так что я отнюдь не понаслышке знаю, как это — находясь на нижней ступеньке экономической лестницы, вечно наскребать в кармане последние гроши. 

Закончив магистратуру, я начал работать преподавателем истории в средней школе в южном квартале Чикаго. А потом встретил своего замечательного наставника, В. Клемента Стоуна. Стоун, мультимиллионер, добившийся всего сам, пригласил меня работать в его Фонде. Он-то и обучил меня тем основным правилам успеха, которыми я пользуюсь и по сей день. Работа же моя заключалась в том, чтобы научить этим правилам других. За годы общения со Стоуном я взял сотни интервью у людей, добившихся успеха, — олимпийских чемпионов и профессиональных спортсменов, знаменитых артистов и авторов бестселлеров, руководителей крупных предприятий и политических лидеров, успешных предпринимателей и лучших коммерсантов. Прочел буквально тысячи книг (в среднем по одной книге в 2 дня), посетил сотни семинаров и прослушал тысячи часов аудиопрограмм, чтобы раскрыть эти универсальные правила успеха и счастья. Затем я применил их к собственной жизни. И те, которые «сработали», стал проповедовать в своих лекциях, на семинарах и симпозиумах, которые провел более чем с миллионом людей во всех 50 штатах США и 20 странах мира. 

Эти правила и методы оказались действенны не только для меня, но и помогли сотням тысяч моих студентов добиться финансового благосостояния и необыкновенного успеха в карьере, обрести большую живость и радость во взаимоотношениях с окружающими и близкими, исполнить свои жизненные цели и стать счастливыми. Кто-то из моих студентов открыл свое собственное успешное дело и стал даже миллионером, другие добились спортивной, славы или получили выгодные контракты, стали звездами кино и телевидения, известными политическими деятелями, приобрели огромное влияние в своей среде, написали немало бестселлеров, были названы преподавателем года в своих школьных округах, побили все возможные рекорды по продажам в своих торговых компаниях, написали сценарии, которым были присуждены награды, стали президентами своих корпораций, получили признание за выдающийся вклад в благотворительность, создали совершенно сказочные семейные отношения и воспитали необыкновенно счастливых и удачливых детей. 

ПРАВИЛА ДЕЙСТВУЮТ ВСЕГДА, ЕСЛИ ВЫ ДЕЙСТВУЕТЕ ПО ПРАВИЛАМ

Все эти результаты, столь восторженно описанные мною, доступны и для вас. Я точно знаю, что и вы способны достигнуть невообразимых успехов. Почему? Да потому, что правила и методы действуют всегда — просто нужно заставить их работать на вас, вот и все. 

Несколько лет назад я участвовал в телешоу в Далласе, Техас, и заявил, что, используя предлагаемые мною правила, принципы, можно меньше чем за 2 года доходы вдвое увеличить, а рабочее время вдвое уменьшить. Ведущая отнеслась к моему заявлению весьма скептически. И тогда я предложил ей пари: если она, применяя мои принципы и методы в течение 2 лет, не удвоит свой доход и досуг, я вернусь на ее шоу и при всех выпишу ей чек на $1000. Если же прав окажусь я и все получится, она должна будет сама пригласить меня снова и объявить об этом телезрителям и участникам. Всего лишь 9 месяцев спустя я встретил ее на съезде Национальной Ассоциации дикторов в Орландо, Флорида. Она сообщила, что не только уже удвоила доход, но и перешла на более крупную телестанцию с существенной прибавкой жалованья, создала собственную программу и опубликовала книгу, — и все это лишь за 9 месяцев! 

Дело в том, что добиться подобных результатов — и добиваться постоянно — может любой. Все, что вам нужно сделать, — это решить, чего вы хотите поверить в то, что вы этого заслуживаете, и; начать применять на практике те правила, о которых я толкую в этой книге. 

Основные правила одни и те же для всех людей и профессий, даже если в настоящее время вы — безработный. Неважно, состоит ли ваша цель в том, чтобы стать главным специалистом в вашей торговой фирме или ведущим архитектором, учиться в школе на круглые пятерки, похудеть, купить дом своей мечты, стать спортсменом-профессионалом мирового класса, рок-звездой, журналистом, получающим престижные награды, мультимиллионером или успешным бизнесменом, — правила и стратегические подходы одинаковы. И как только вы их изучите, примете душой и умом и начнете планомерно и по порядку ежедневно применять на практике, ваша жизнь изменится так, как вы даже и мечтать не осмеливались. 

«НИКТО НЕ СМОЖЕТ ДЕЛАТЬ ЗАРЯДКУ ЗА ВАС»

Как точно выразился мотивационный философ Джим Рон, «никто не сможет делать зарядку за вас». Вы должны делать ее сами, если хотите добиться желаемого эффекта. Причем неважно, физические ли это упражнения или же медитация, чтение, размышление, учеба, освоение нового языка, постановка соизмеримых целей, визуализация успеха, повторение аффир-маций или приобретение новых навыков — выполнять все это вы должны сами. Никто не сможет сделать это за вас. Я вручу вам дорожную карту, но управлять автомобилем должны будете вы сами. Я обучу вас необходимым правилам, но применять их на практике придется вам. Если вы решитесь на самостоятельные усилия, обещаю — они будут вознаграждены стократ. 

КАК ПОСТРОЕНА КНИГА

Чтобы помочь вам побыстрее изучить эти эффективные правила, я разбил книгу на шесть разделов. Раздел I, «Основы успеха», содержит 24 главы, которые являются абсолютными принципами, которым вы должны следовать, чтобы из нынешней точки вашего бытия добраться туда, где вы хотите оказаться. Начнем мы с анализа того, что абсолютно необходимо нести 100%-ную ответственность за собственную жизнь. Затем вы узнаете, как уяснить себе свои жизненные цели, свое представление о них и свои истинные желания. Потом мы займемся вашей самооценкой и мечтами. И здесь я помогу вам превратить ваши представления в систему конкретных задач и планов по их осуществлению. Я даже научу вас, как использовать невероятную силу аффирмаций и визуализации — одну из тайн успеха всех олимпийских чемпионов, невероятно успешных предпринимателей, мировых лидеров и т.д. 

Следующие несколько глав имеют отношение к необходимым, но иногда пугающим действиям, которые тем не менее нужны, чтобы ваши мечты осуществились. Вы будете учиться просить о том, чего хотите, отвергать отказ, требовать и правильно реагировать на ситуацию, а также упорно добиваться своего перед лицом того, что может показаться непреодолимым препятствием. 

В разделе И, «Изменить себя для успеха», речь пойдет о важной внутренней работе, которую необходимо будет проделать и которая поможет снять любые психологические и эмоциональные блоки, возможно, мешающие вашему успеху. Недостаточно знать, что делать. Есть много книг, которые подскажут вам это. Однако необходимо не просто понимать всю важность этих действий, но и владеть методикой, помогающей избавиться от пагубных убеждений, страхов и привычек, которые сдерживают вас. Вы же не поедете на машине, не сняв ее предварительно с тормоза, так и эти блоки мешают вашему продвижению вперед. Сперва нужно узнать, как снять «машину» с тормоза, иначе вы будете воспринимать жизнь как вечную борьбу и никогда не достигнете поставленных целей. Итак, что мы узнаем в Разделе II? Поймем, как окружить себя успешными людьми и как осознать позитивность своего прошлого и освободить его негативность, выучимся без страха смотреть в лицо тому, что в жизни не получилось, с готовностью раскрывать объятия переменам и не отказываться от уроков лучшего нашего Учителя — жизни. Мы узнаем, как устранять любую физическую и эмоциональную неразбериху, которую сами себе и создаем, и завершать всякую жизненную «незавершенку», отнимающую у нас массу драгоценной энергии, которую можно куда результативнее использовать для достижения своих целей. Я также научу вас, как вашего внутреннего критика преобразовать в наставника и выработать привычку к успеху, что навсегда изменит вашу жизнь. 

В разделе III, «Организуйте свою «команду успеха», разъясняется, как и зачем нужно формировать различные группы поддержки, чтобы самим тратить время исключительно на развитие собственных талантов и склонностей. Вы также узнаете, как распределять время, подыскать подходящего наставника и обращаться к собственной внутренней рассудительности — весьма изобильному, но для большинства людей, увы, почти неиспользуемому источнику мудрости. 

В разделе IV, «Создайте благополучные отношения», я научу вас, как такие отношения формировать и поддерживать. В наше время, когда вокруг полным-полно всевозможных стратегических союзов и могущественных сообществ, продолжительный крупномасштабный успех практически невозможен, если вы не умеете создвать и поддерживать отношения самого высокого уровня. 

И, наконец, оттого, что для стольких людей успех — это прежде всего деньги, и оттого, что деньги необходимы не только для выживания, но и для качества жизни, появился раздел V, «Успех и деньги». В нем я расскажу, как выработать более позитивное восприятие денег, как обеспечить себе такое их количество, чтобы вести тот образ жизни, к которому вы стремитесь и сейчас, и по выходе на пенсию, а также разъясню, почему отдавать «церковную десятину» и служить людям столь важно для финансового успеха. 

Раздел VI, «Успех начинается здесь и сейчас», состоит из двух коротких глав, повествующих о том, почему так важно и самому взяться за дело прямо сейчас, и других привлечь. Чтение этих глав подтолкнет вас к созданию той жизни, о которой вы всегда мечтали, но до сих пор хорошенько не представляли, как это сделать. 

КАК ЧИТАТЬ КНИГУ

Подвергайте все сомнению. Ничему не верьте, если это не согласуется с вашим собственным благоразумием и здравым смыслом, независимо от того, кто, когда, где и что сказал. Даже и я. 

БУДДА 

Каждый учится по-своему, и вы, вероятно, знаете, как это лучше всего получается у вас. И хотя читать эту книгу можно множеством способов, хотелось бы предложить несколько наиболее полезных. 

Возможно, в первый раз вы прочтете ее «залпом» лишь для того, чтобы прочувствовать весь предстоящий процесс, прежде чем приступить к созданию той жизни, которой действительно желаете. Правила представлены в строгом порядке и вытекают одно из другого. Они походят на числа в комбинации кодового замка — вам нужны все и в правильном сочетании. При этом неважно, какой у вас цвет кожи, национальность, пол или возраст. Если вы знаете комбинацию, замок откроется. 

Настоятельно рекомендую вам во время чтения подчеркивать и выделять в тексте все, что покажется вам важным. Делайте на полях примечания о тех действиях, которые намереваетесь выполнить. И снова и снова просматривайте и перечитывайте свои примечания и выделенные куски текста. Повторение — мать учения. Ведь при этом вы каждый раз будете напоминать себе то, что должны сделать, чтобы добраться оттуда, где вы сейчас, туда, где хотите быть. По мере чтения вы и сами поймете: любая новая идея требует неоднократного повторения, прежде чём стать неотъемлемой частью вашего мышления и бытия. 

Вы можете обнаружить, что уже знакомы с некоторыми из приведенных здесь правил. Это замечательно! Вот только интересно, применяете ли вы их в настоящее время на практике? Если нет — дайте себе слово незамедлительно начать ими пользоваться! Не забывайте: правила действуют, если вы действуете по правилам. 

При повторном прочтении вам захочется читать уже медленнее, со вкусом, после каждой главы откладывая книгу в сторону и стараясь применить прочитанное на практике. Если кое-что вы уже делаете — продолжайте, если же нет — приступайте немедленно. 

Как и многие из прежних моих студентов и клиентов, вы можете ощутить внутреннее сопротивление некоторым предлагаемым действиям. Помните — мало прочесть эту книгу, нужно жить в соответствии с изложенными в ней принципами, примерно так же, как, прочитав книгу по похудению, употреблять меньше калорий и увеличить физическую нагрузку. 

Неплохо было бы найти двух-трех единомышленников, которые объединили бы свои усилия с вашими: тогда вы могли бы контролировать и подстраховывать друг друга. Ведь истинное обучение происходит только тогда, когда вы усваиваете и на практике используете новую информацию — то есть когда ваше поведение меняется. 

ПРЕДУПРЕЖДЕНИЕ

Конечно, любые перемены требуют продолжительных усилий: ведь преодолеть предстоит застарелое внутреннее и внешнее сопротивление. Поначалу новые сведения могут вас сильно взбудоражить, вы словно взлетите на крыльях новообретенной надежды и вновь открытого смысла жизни, ибо начнете воспринимать ее совершенно по-иному. Это хорошо. Но хочу предупредить, что не исключены и другие чувства. Вы можете огорчиться, что не знали всего этого прежде, рассердиться на родителей и учителей, что те не научили вас этим столь важным принципам дома и в школе или разозлиться на себя за то, что, зная многие из них, тем не менее не жили по ним. 

А теперь глубоко вздохните и поймите, что все это — часть вашего пути под названием Жизнь. Все минувшее на самом деле было совершенно. Все в прошлом вело вас к этому мгновению преображения, произошедшему с вами не раньше и не позже, а именно в нужный момент. Каждый из нас — и вы в том числе — всегда старался максимально использовать все, что в то время знал. Теперь вы твердо вознамерились узнать больше. Так радуйтесь своему новому пониманию! Оно пришло дать вам свободу. 

Может также настать момент, когда вам покажется, что все слишком затянулось. И начнут возникать коварные вопросы: почему я еще не достиг цели? почему так и не разбогател? почему рядом все еще нет женщины (мужчины) моей мечты? когда же, наконец, и я обрету свой идеальный вес? Успех требует времени, усилий, настойчивости и терпения. Если вы применяете все правила и методы, изложенные в этой книге, ваши цели от вас не уйдут. Вы реализуете свои мечты. Но случится это не вдруг. 

Совершенно естественно при достижении любой цели наткнуться на препятствия или ощутить себя топчущимся на месте. Это нормально. Тот из вас, кому доводилось учиться музыке, заниматься спортом или боевыми искусствами, знает, что наступает период, когда работаешь-работаешь, а все без толку: видимого прогресса вроде бы нет. Именно в этот период несведущие и непосвященные часто сдаются, бросают занятия вовсе или переходят на другой музыкальный инструмент или вид спорта. Но мудрый, понимая, что сдаваться нельзя, продолжает упорно работать со своим инструментом, спортом или боевым искусством (а в нашем случае — с правилами успеха) и в конечном счете, накопив достаточное количество, стремительно переходит на иной уровень качества в мастерстве, умении или знаниях. Будьте терпеливы. Не спешите. Не сдавайтесь. Не бросайте начатого. Вы прорветесь. Правила действуют всегда. Итак, начнем. 

Пора начинать строить жизнь по собственному сценарию. 

ГЕНРИ ДЖЕЙМС, 

американский писатель, автор 20 романов, 112 рассказов и 12 пьес 
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Часть I
ОСНОВЫ УСПЕХА

Основные правила игры, если знать их досконально, никогда не подведут. 

ДЖЕК НИКЛАУС, легендарный профессиональный гольфист 

Правило 1
100% ОТВЕТСТВЕННОСТИ ЗА СОБСТВЕННУЮ ЖИЗНЬ

Вы должны сами отвечать за себя. 

Нельзя изменить обстоятельства, времена года, 

направление ветра, но можно изменить себя самого. 

ДЖИМ РОН, выдающийся американский философ-экономист 

Один из самых распространенных мифов современной американской культуры — что мы отроду обеспечены правом на замечательную жизнь, как будто где-то когда-то кто-то (но только не мы сами) взял на себя ответственность превратить нашу жизнь в непрерывное счастье, обеспечить нас захватывающими возможностями карьеры, лелеять наше семейное и личное благополучие просто потому, что мы существуем. 

Но реальность — и на этом общем для нас жизненном уроке основана вся книга — такова, что есть только один человек, ответственный за качество вашей жизни. 

И этот человек — Вы. 

Если вы хотите добиться успеха, то за все, что происходит в вашей жизни, вам придется целиком и полностью отвечать самому. Сюда относятся ваши достижения, качество взаимоотношений, состояние психического и физического здоровья, уровень доходов и долгов, ваши чувства — все! 

Это не просто. 

Ведь в действительности большинство из нас воспитаны так, что за все, что нам в нашей жизни не нравится или не удалось, мы норовим обвинить кого-то другого, мы оовиняем что или кого угодно: родителей, начальство, друзей, средства массовой информации, коллег, клиентов, супруга (супругу), погоду, экономику, гороскоп, нехватку денег — ведь на все это так удобно при случае свалить вину. И никак не хотим узреть истинного виновника всех наших неудач — самих себя. 

Хочу рассказать вам одну замечательную историю о человеке, который однажды вечером идет по улице и натыкается на человека, который стоит на коленях и ищет что-то под уличным фонарем. Прохожий спрашивает, что тот ищет. Человек отвечает, что он потерял ключ. Прохожий предлагает помочь и тоже опускается на колени. После часа бесплодных, уже совместных поисков он спрашивает: «Мы, кажется, обшарили все вокруг, но ключа вашего так и не нашли. Вы уверены, что потеряли его здесь?» 

И человек отвечает: «Нет, вообще-то я потерял его где-то в доме, но здесь, под фонарем, светлее». 

Так вот, в поисках ответов на вопросы, отчего жизнь не удается и отчего не получаются столь желанные результаты, настала пора обратиться к самому себе, ибо именно вы создали себе ту жизнь, которую ведете, и получили те результаты, которые заслужили. 

Вы — и никто другой! 

Чтобы добиться главного успеха в жизни — достичь тех целей, которые являются для вас наиболее важными, — вам следует принять на себя 100% ответственности за собственную жизнь. 100%, и ни сотой долей не меньше, иначе ничего не выйдет. 

100% ОТВЕТСТВЕННОСТИ ЗА ВСЕ

Как я уже упоминал во введении, в 1969 году — всего через год после окончания аспирантуры — мне посчастливилось работать с У. Клементом Стоуном. Тогда его состояние оценивалось в $600 млн., и этого успеха он добился сам. И все это было задолго до тех мультимиллионеров, которые появились уже в 90-х годах, заработав свои состояния на Интернет-бизнесе. Кроме того, Стоун считался главным в Америке специалистом по успеху. Он издавал success Magazine, разработал The Success System That Never Fails (Систему Успеха, которая никогда не дает сбоя) и вместе с Наполеоном Хиллом написал «Успех через позитивное мышление. Думай и богатей-2». 

В конце моей первой рабочей — ориентировочной — недели Стоун поинтересовался, несу ли я ответственность за собственную жизнь на все 100%. 

—  Пожалуй, — отвечал я. 

—  На этот вопрос, молодой человек, можно отвечать либо «да», либо «нет». Либо вы несете эту ответственность, либо не несете. 

—  Ну, в общем-то, я не уверен. 

—  Доводилось ли вам когда-нибудь обвинять других в своих несчастьях или неприятностях? Случалось ли жаловаться на что-то? 

—   М-м-м... э-э-э... Полагаю, случалось. 

—   Вы не полагайте. Вы думайте. 

—  Да, доводилось. 

—  Вот то-то. А это значит, что на 100% вы за собственную жизнь не отвечаете. 100%-ная ответственность подразумевает, что вы осознаете, что сами создаете все обстоятельства своей жизни, то есть понимаете, что причина всего происходящего с вами — в вас. Если хотите действительно добиться успеха, а я знаю, что хотите, то придется оставить все обвинения и жалобы и начать самому полностью отвечать за свою жизнь, иначе говоря — за все свои результаты, как за достижения, так и за неудачи. И это — необходимое условие успеха в жизни. Только признав себя причиной всех событий своей жизни, вы сможете по-настоящему самостоятельно позаботиться 6 создании именно того будущего, к которому стремитесь.  Знаете, Джек, осознав, что все нынешние обстоятельства вы создаете сами, вы сможете менять и корректировать их по собственному усмотрению. Вы понимаете это? 

—  Да, сэр, понимаю. 

—  И готовы принять на себя 100%-ную ответственность за собственную жизнь? 

—  Да, сэр, готов! 

И я ее принял. 

ВАМ ПРИДЕТСЯ ОТКАЗАТЬСЯ ОТ ВСЕХ ОПРАВДАНИЙ И СОЖАЛЕНИЙ

Девяносто девять процентов всех неудач происходит с теми, кто привык находить себе оправдания. 

ДЖОРДЖ ВАШИНГТОН КАРВЕР, химик, открывший 325 способов применения арахиса 

Если вы хотите создать жизнь своей мечты, то так или иначе придется самому брать на себя 100%-ную ответственность за свое бытие. Это значит — отказаться от всяческих оправданий, историй о том, как вы оказались жертвой, объяснений, почему вы до сих пор чего-то не смогли и чего-то не обрели и прочих претензий к обстоятельствам, якобы от вас не зависящим. Все это вам следует оставить и забыть навечно. 

Ваша жизненная позиция должна стать такой, чтобы вы всегда были в силах одно изменить, другое исправить и добиться желаемого результата. Что бы ни служило причиной — невежество ли, недостаток понимания, страхи, неодолимое желание всегда быть правым или потребность чувствовать себя защищенным, — над вами эти причины больше не имеют никакой власти. Почему прежде имели? Кто знает. Теперь это уже неважно. Прошлое есть прошлое. Сейчас же важно лишь то, каким вы предпочитаете быть и что предпочитаете делать с настоящего момента и впредь. А вы, конечно же, предпочитаете быть совершенно независимым и действовать как человек, на все 100% отвечающий за то, что с ним происходит или не происходит. 

Если что-то вдруг пойдет не по плану, спросите себя: «Как я все это сотворил? О чем думал? Кому или во что верил? Что сказал или не сказал? Что сделал или не сделал, чтобы результат вышел именно таким? Отчего другой человек из-за меня поступил именно так, а не иначе? Что я в следующий раз должен сделать по-другому, чтобы получить результат, который нужен мне?» 

Спустя несколько лет после встречи со Стоуном доктор Роберт Резник, психотерапевт из Лос-Анджелеса, научил меня очень простой, но очень важной формуле, которая сделала идею о 100%-ной ответственности абсолютно простой и ясной даже для меня. Вот эта формула: 

С+Р=П 

(Событие + Реакция = Последствие) 

Суть в том, что любое последствие вашей жизни (будь то успех или неудача, богатство или бедность, здоровье или болезнь, сближение или отчуждение, радость или огорчение) является результатом вашей реакции на предыдущее событие (или события). 

Если нынешние последствия вам не нравятся, то перед вами встает дилемма, как поступить. 

1.   В своей неудаче (П) вы можете обвинить обстоятельства 

(С). Другими словами, вы можете возложить ответственность на экономику, погоду, нехватку денег, недостаток образования, расизм, половой шовинизм, нынешние власти, жену или мужа, отношение к вам начальства, недостаток поддержки, политический климат, систему или ее отсутствие и так далее. Все эти факторы, несомненно, существуют, но будь они решающими, никто и никогда ни в чем бы не преуспел. 

Джекки Робинсон никогда не сыграл бы в бейсбол за ведущую лигу, Сидней Пуатье и Дензел Вашингтон никогда не сделались бы кинозвездами, Диана Файн-штейн и Барбара Боксер не стали бы сенаторами, Эрин Брокович не раскрыла бы, что компания PG&E's загрязняет воду в Хинкли, Калифорния, Билл Гейтс никогда не основал бы Microsoft, а Стив Джобе не создал бы компьютеры Apple. По каким бы причинам что-то ни показалось вам недостижимым, но есть сотни людей, которые столкнулись с теми же самыми обстоятельствами и все-таки добились успеха. 

Множество людей благополучно преодолевают эти так называемые ограничивающие факторы, так что и вас они ограничивать не должны. Вам мешают вовсе не внешние условия и обстоятельства, вы мешаете себе сами! Мы сами себе препятствуем! Сдерживаемся в мыслях и ведем себя так, словно заранее обречены на неудачу. Абсолютно непоследовательно защищаем свои самоубийственные привычки (пристрастие к алкоголю и табаку). Манкируем столь полезной обратной связью в отношениях, оказываемся не в состоянии непрерывно развиваться и приобретать новые навыки, даром растрачиваем время на ничтожную обыденщину, праздность и пустые сплетни, едим нездоровую пищу, пренебрегаем физической нагрузкой, тратим больше денег, чем зарабатываем, оказываемся неспособны обеспечить собственное финансовое будущее, всячески уклоняемся от зачастую необходимых конфликтов, страшимся сказать и услышать правду, избегаем просить о том, в чем нуждаемся, — и еще недоумеваем, почему жизнь не складывается.  Впрочем,  так поступает большинство. Люди склонны возлагать вину за все, что происходит не по их замыслу, на внешние обстоятельства и причины, себе же — всегда находить оправдание. 

2.   Вместо этого вы можете просто изменить свою реакцию (Р) на события (С) — и поступать так, пока последствия (П) не станут такими, как вы хотите. Вы можете изменить свое мышление (взгляды), общение, картинки, которые держите в сознании (образы самого себя и мира), — тогда изменится и ваше поведение, то есть ваши поступки. И это — все, что вам следует контролировать. К сожалению, в большинстве своем мы — заложники собственных привычек и настолько подчинены ими, что никогда не меняем своего поведения. Супруги и дети, коллеги по работе, покупатели и клиенты, студенты и мир в целом вызывают в нас привычную реакцию, с которой мы сроднились и не хотим расставаться. В сущности, мы — комплекс условных рефлексов, срабатывающих независимо от нас. Это они управляют нами, а не мы — ими. Необходимо восстановить контроль над своими мыслями, образами, мечтами и видениями и над своим поведением. Думать, говорить и поступать вы должны с твердо обдуманным намерением и в точном согласовании со своими целями, задачами и ценностями. 

ЕСЛИ ВАМ НЕ НРАВЯТСЯ ПОСЛЕДСТВИЯ — ИЗМЕНИТЕ СВОЮ РЕАКЦИЮ

Давайте на нескольких примерах посмотрим, как это действует. 

Вы помните землетрясение в Нортридже в 1994-м? Я-то помню его прекрасно! Я пережил это в Лос-Анджелесе. Двумя днями позже на моих глазах репортер Си-эн-эн брал интервью у людей, спешащих на работу. Землетрясение разрушило одну из основных автострад, ведущих в город. Движение безнадежно застопорилось, и если обычно здесь бывала 1-часовая пробка, то теперь предстояло простоять не меньше двух, а то и трех часов. 

Репортер Си-эн-эн постучал в окно одной из машин, застрявших в этой пробке, и спросил водителя, как ему все происходящее. 

Тот сердито ответил: «Ненавижу Калифорнию. Сперва были пожары, потом наводнения, а теперь вот еще и землетрясение! Хоть с рассветом выезжай — все равно опоздаешь на работу. Просто не верится!» 
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Тогда репортер постучал в окно машины позади и задал тот же вопрос. Этот водитель, лучась улыбкой, ответил: «Никаких проблем. Я выехал из дому в 5 утра. Полагаю, в нынешних обстоятельствах мой босс не вправе требовать от меня большего. У меня с собой достаточно кассет с музыкой и испанским языком. Мой мобильник тоже при мне. В термосе кофе, в портфеле — завтрак, есть даже книжка, чтобы почитать. Все отлично». 

Теперь посмотрите: если землетрясение или пробка в нашей формуле являются определяющими переменными величинами, то, по идее, злиться должны были бы все, в ней застрявшие, однако злились не все. Именно индивидуальная реакция на пробку привела каждого к собственным последствиям. И разница заключалась в том, что один выехал из дому, уже готовый к отрицательному восприятию случившегося, с негативными мыслями, а другой — к положительному, с позитивными мыслями. И именно их разное отношение к событиям и разное поведение и вызвало совершенно различные впечатления и переживания. 

ПОХОЖЕ, ОЖИДАЕТСЯ СПАД; ВПРОЧЕМ, Я РЕШИЛ В НЕМ НЕ УЧАСТВОВАТЬ

Одному моему другу принадлежит агентство по продаже автомобилей Lexus в Южной Калифорнии. Когда разразилась война в Персидском заливе, число продаж в его конторе резко сократилось. Дилеры понимали, что если они не изменят свою реакцию (Р) на события (С) — опустевший демонстрационный зал агентства, — то бизнес тихо скончается. Их совершенно нормальной реакцией (Р) было и дальше давать рекламные объявления в газете и по радио и дожидаться очередного наплыва покупателей. Но на сей раз это не подействовало. Последствия (П) оказались не теми, на которые был расчет: продажи продолжали неуклонно падать. Тогда они решили изменить стратегию. И сработал вот какой вариант. Несколько человек целой кавалькадой новеньких машин отправились по местам обитания потенциальных богатых покупателей — в загородные и яхтклубы, на площадки для поло, определенные кварталы в Беверли-Хиллз и Вестлейк Вилидж, — приглашая встречных прокатиться в новом Lexus. 

А теперь представьте... вы садитесь за руль нового автомобиля, проезжаете несколько кругов, пробуете его, что называется «на ощупь и на вкус», а затем возвращаетесь в свою старую машину. Помните то чувство разочарования, которое вы испытали, сравнив старую машину с новой? До этого момента старая машина прекрасно вас устраивала. И вдруг вы поняли, что существует нечто лучшее. То же самое произошло и с этими людьми. Проехавшись на предложенном автомобиле, очень многие купили или взяли в аренду новый Lexus. 

Дилеры изменяли свою реакцию (Р) на неожиданные события (С) — войну, — пока не добились тех последствий, которые были им нужны: увеличения продаж. Фактически машин ушло даже больше, чем до войны. 

ВСЕ, ЧТО ВЫ ИСПЫТЫВАЕТЕ СЕГОДНЯ, ЕСТЬ РЕЗУЛЬТАТ ВЫБОРА, СДЕЛАННОГО ВАМИ В ПРОШЛОМ

Все, что вам приходится испытывать в жизни — будь то явления вашей внешней или внутренней жизни, — есть результат вашей же реакции на предыдущие события. 

Событие:    Вам выплатили премию $400. 

Реакция:    Вы потратили деньги на веселый вечерок в городе. 

Последствия:    Вы остались без гроша. 

Событие:    Вам выплатили премию $400. 

Реакция:    Вы вложили деньги в свой Финансовый фонд. 

Последствия:    Ваш капитал вырос. 

Вам следует контролировать всего три вещи: свои мысли, свои внутренние образы (то, что вы визуализируете в воображении) и свои поступки (поведение). От того, как вы пользуетесь этими тремя вещами, зависят ваши жизненные события и переживания. Если вам не нравится то, что происходит с вами и в вашей душе, измените свою реакцию. Замените негативное мышление на позитивное. Измените свои привычки, то, что видите в своих мечтах, то, что читаете, то, о чем говорите. Замените друзей. 

ЕСЛИ ВЫ ПРОДОЛЖАЕТЕ ДЕЛАТЬ ТО, ЧТО ДЕЛАЛИ ВСЕГДА, ТО И ПОЛУЧАТЬ БУДЕТЕ ТО, ЧТО ПОЛУЧАЛИ ВСЕГДА

В 12-этапных программах, вроде тех, с которыми работают в ассоциации анонимных алкоголиков, безумие определяется как «поведение, когда человек, ведя прежний образ жизни, надеется на иные последствия». Ничего не получится! Если вы — алкоголик и продолжаете пить, ваша жизнь не улучшится ни на йоту. Точно так же, если вы будете вести себя по-прежнему, ваша жизнь никогда не переменится. 

Но она начнет меняться к лучшему в тот же день, как только вы начнете реагировать иначе! Если бы нынешние ваши действия приносили вам то «большее» и «лучшее», чего вы ищете в жизни, то это большее и лучшее уже обнаружилось бы! Раз уж вы хотите получить от жизни что-то иное, вам придется и поступать по-иному! 

ПЕРЕСТАНЬТЕ ОБВИНЯТЬ

Обвинять кого угодно в чем угодно — впустую тратить время. Сколько бы промахов вы ни насчитали у ближнего и в чем бы его ни обвинили — вас это не изменит. 

УЭЙН ДАЙЕР, 

соавтор книги How to Get What You Really, Really, Really, Really Want 

Вы никогда не добьетесь успеха, пока будете и дальше обвинять кого-то или что-то в своих неудачах. Если вы собираетесь стать победителем, то должны признаться себе: это — 
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вы, именно ваши мысли, поступки, чувства и выбор сделали вашу жизнь такой, какая она есть сейчас. Это были вы, и никто иной! 

  

Это вы всегда ели некачественную пищу. 

Это вы никогда не говорили «нет!». 

Это вам всегда приказывали. 

Это вы всегда засиживались на рабочем месте допоздна. 

Это вы всегда предпочитали верить в кого-то, но только не в себя. 

Это вы никогда не прислушивались к собственной интуиции. 

Это вы всегда отказывались от своей мечты. 

Это вас всегда можно было обвести вокруг пальца. 

Это вы всегда проявляли беззаботность. 

Это вы всегда все взваливали на свои плечи. 

Это вы доверялись тому, кому доверяться не следовало. 

Это вас собаки всегда тащили за собой на поводке. 

ПЕРЕСТАНЬТЕ ЖАЛОВАТЬСЯ

Тот, кто жалуется, что мяч «отскакивает», может вообще упустить его. 

ЛУ ХОЛЬЦ, 

единственный тренер в истории НССА, который привел 

к финалу по американскому футболу целых шесть студенческих 

команд, выиграл чемпионат страны и бьи удостоен 

почетного звания «Тренер года» 

Давайте трезвым взглядом посмотрим, что такое жалоба. Раз вы жалуетесь на кого-то или что-то, значит, считаете себя заслуживающим чего-то лучшего. При этом у вас должен иметься какой-то эталон, идеал, к которому вы стремитесь и за обретение которого не желаете брать на себя ответственность. Давайте кое-что уточним. 

Если бы вы не считали, что заслуживаете лучшего — больше денег, большего дома, лучшей работы, более интересных развлечений, более любящей жены (мужа), — то и жаловаться не стали бы. Значит, этот образ лучшей судьбы сидит в вашем воображении, и вы знаете, что предпочли бы все это иметь, но не хотите идти на риск, необходимый для обретения всего этого. 

Подумайте вот о чем... люди жалуются только на то, что способны изменить. Мы ведь никогда не жалуемся на то, что нам неподвластно. Вы когда-нибудь слышали, чтобы кто-то жаловался на гравитацию? Нет, никогда. Вы когда-нибудь видели, чтобы согбенный годами старик, идя по улице, ворчал на гравитацию? Конечно же, нет. 

А почему, собственно, нет? Ведь не будь гравитации, люди не падали бы с лестницы, самолеты не рушились с неба и посуда бы не билась. Однако на это никто не жалуется. А причина в том, что гравитация существует, и все тут. И ничего с нею поделать невозможно, и мы принимаем это как данность. Жалобами гравитацию не отменишь и не изменишь, мы это понимаем, вот и не жалуемся. В действительности же мы не жалуемся не столько поэтому, сколько потому, что используем гравитацию в собственных целях. Строим водопроводы на горных склонах горы, чтобы вода сама бежала к нам, пользуемся канализацией, чтооы удалять отходы. 

И даже более того — гравитация нужна нам для игр и развлечений. Ее используют почти в каждом виде спорта. Мы ходим на лыжах, прыгаем с парашютом, прыгаем в высоту, метаем диск и копье, играем в баскетбол, бейсбол и гольф — в каждом из этих видов спорта так или иначе задействована гравитация. 

Обстоятельства, на которые вы жалуетесь, по самой их природе относятся к числу тех, которые вы могли изменить, но предпочли этого не делать. Вы вполне можете найти лучшую работу, более любящего партнера, зарабатывать больше денег, жить в лучшем доме и квартале, иметь более приятных соседей и есть более здоровую пищу. Но для этого вам необходимо измениться. 

Если вернуться к ранее приведенному перечню, то вы могли бы: 

выучиться готовить более здоровую еду; 

отказывать тем, кто на вас давит; 

выйти «в мир» и найти работу получше; 

найти время и проявить должное усердие; 

больше доверять своему внутреннему голосу; 

возвратиться к учебе и осуществить наконец свою мечту; 

лучше заботиться о своем имуществе; 

протягивать руку помощи; 

просить, чтобы другие помогли вам; 

заняться саморазвитием; 

продать или отдать своих собак. 

Так почему же вы попросту не делаете всего этого? Да потому, что для этого необходимо рисковать. Вы рискуете остаться вообще без работы, оказаться брошенным женой (мужем), подвергнуться насмешкам или осуждению окружающих. Вы рискуете потерпеть неудачу, встретить сопротивление, оказаться неправым. Вы рискуете тем, что мать, соседи или жена (муж) вас не поддержат. Изменение себя требует усилий, денег и времени. Оно может причинить вам неудобства, вызвать затруднения, сбить с толку. И вот, не желая ничем рисковать и подвергаться всем этим неприятным ощущениям и переживаниям, вы предпочитаете ничего в себе не менять, оставить все как есть и только жалуетесь. 

Но раз вы все-таки жалуетесь, то, значит, держите в уме некий эталон лучшей жизни, которую предпочли бы вести, но боитесь рисковать, чтобы создать ее для себя. Тогда вам следует либо честно признаться в собственном окончательном выборе, взять на себя ответственность за него и перестать жаловаться, либо... все же рискнуть и начать создавать себе жизнь по своему эталону. 

Так что, если вы хотите полностью изменить свою жизнь и воплотить свои давнишние мечты, то все равно окажетесь перед необходимостью рисковать. 

Так что поскорее принимайте решение прекратить жаловаться и тратить время на общение с такими же жалобщиками и приступайте к созданию жизни своей мечты. 

ВЫ ЖАЛУЕТЕСЬ НЕ ТОМУ

Замечали вы, что люди, как правило, жалуются не тому, кому следует, — тем, кто помочь ничем не может? Приходят на работу и жалуются на жену (мужа); возвращаются домой и начинают жаловаться на сослуживцев. Почему? Да потому, что так проще — риска меньше. Ведь требуется определенное мужество, чтобы сказать жене (мужу), что такая семейная жизнь вас не устраивает, что ей (ему) следует изменить свое поведение. Не меньшее мужество требуется, и чтобы попросить начальника так спланировать работу, дабы вам не приходилось каждую пятницу засиживаться допоздна или трудиться в выходные. Вот только поговорить с начальником имеет смысл, а жена (муж) вам все равно ничем не поможет, посочувствует разве. 

Учитесь не жаловаться, а обращаться с просьбой и совершать поступки, которые приведут к желаемым последствиям. Именно так поступают те, кого сопровождает успех. Именно это действует. Если оказываетесь в ситуации, которая вам не нравится, то либо принимайте меры, чтобы ее улучшить, либо устранитесь. Согласитесь «поработать» над семейными отношениями или разведитесь. Потрудитесь, чтобы улучшить условия прежней работы, или найдите новую. Так или иначе, но ваша жизнь изменится. Старая пословица гласит: «Под лежачий камень вода не течет», а по одному из новых принципов — «принципу шестеренки» — чтобы повернуть другого, надо повернуться самому. И помните — только вам решать, меняться ли, предпринимать ли что-нибудь или сидеть сиднем. Мир вам ничего не должен. Вы все обязаны создать себе сами. 

ЛИБО ВЫ — ТВОРЕЦ СОБСТВЕННЫХ ОБСТОЯТЕЛЬСТВ, ЛИБО ИХ ПАССИВНЫЙ НАБЛЮДАТЕЛЬ

Чтобы обрести силу, необходимо стать творцом собственных обстоятельств, а не оставаться их пассивным наблюдателем. Под словом творец я подразумеваю, что причиной тех или иных событий своей жизни являетесь вы сами, ваши собственные действия или, наоборот, бездействие. Если в баре вы подойдете к человеку, который явно пропустил уже не одну рюмку, и скажете ему: «Эй ты, пьяный урод и тупица...», он, конечно, вскочит, как ужаленный, и что есть силы заедет вам в челюсть, после чего вы придете в себя уже в больнице, то причина этого происшествия — вы сами. Это легкий пример. 

А вот — пример потруднее. Вы каждый вечер работаете допоздна. Приходите домой усталым и измочаленным. Молча, с отсутствующим видом проглатываете ужин и садитесь перед телевизором посмотреть баскетбольный матч. От таких перегрузок у вас нет ни сил, ни желания заниматься чем-то еще, например, поиграть с детьми или пойти погулять с женой. Так продолжается много лет. Жена просит поговорить с нею. Вы отмахиваетесь: «Потом!» Еще через три года, в один отнюдь не прекрасный вечер вы в очередной раз возвращаетесь поздно и видите: в доме никого, только на столе в кухне записка от жены — она ушла от вас и забрала детей. И этому событию причина — тоже вы! 

Иной раз мы своим бездействием и нежеланием делать необходимое или сохранять желаемое просто позволяем чему-то происходить: 

■  Вы пригрозили детям, если они не будут убирать за собой, то вы лишите их чего-то (сладкого, похода в кино, прогулки и т.п.), но угрозы своей не выполнили. И теперь ваш дом напоминает зону военных действий. 

■  Вы не потребовали от него, чтобы он поддержал вас на общем собрании, или когда-то впервые позволили ему взять верх и теперь вынуждены всегда подчиняться ему. 

■  Вы пренебрегли семинарами по продажам и мотивации, потому что были слишком заняты, и теперь премию за лучший объем продаж получил этот новый парень. 
■  У вас так и не нашлось времени воспитывать собак и водить на учебную площадку, и теперь они совершенно отбились от рук. 

■  Вы так и не удосужились вовремя съездить на СТО и теперь сидите на обочине в заглохшей машине, опоздав на нужную встречу. 
■  Вы так и не вернулись к учебе, и теперь вас обошли при повышении по службе. 

Поймите, наконец, что во всех этих обстоятельствах вы — отнюдь не жертва. Просто вы сидели сложа руки или стояли в стороне, пассивно позволяя всему этому происходить. Ничего не сказали, не потребовали, не попросили, не отказали, не попробовали что-то предпринять, наконец, просто не уехали. 

ПРЕДУПРЕДИТЕЛЬНЫЕ СИГНАЛЫ

Ничего в мире, а значит, и с вами не происходит просто так и ни с того ни с сего. Как перед героями старого телесериала «Звездный путь» время от времени вспыхивал «желтый сигнал» тревоги, так и вам судьба всегда сперва посылает предупреждение: окружающие перешептываются и на что-то намекают, внутренний голос подсказывает, интуиция о чем-то настойчиво вещает — все это должно насторожить вас, настроить на грозящую опасность и дать время подготовиться к преодолению нежелательных последствий. 

Предупредительные сигналы вы получаете постоянно. Они бывают двух видов. Внешние: 

Он то и дело возвращается домой поздно, и от него пахнет спиртным. 

Первый же чек этого клиента банк вернул назад. 

Что-то он слишком часто ругает секретаршу. 

Его мать вас предупреждала. 

Друзья вам говорили. 

И внутренние: 

Это странное ощущение в желудке... 

Это смутное подозрение... 

Эта мимолетная мысль, что...... 

Интуиция не перестает нашептывать... 

Вдруг нахлынуло опасение... 

Этот странный сон, от которого вы вскочили среди ночи... 

Существует целый язык, которым судьба что-то нам сообщает: 

Намеки, подозрения, опасения. 

Неожиданно бросающиеся в глаза надписи на стенах. 

У меня такое ощущение, что... 

Я за милю это чувствую. 

Внутренний голос говорит, что... 

Эти знаки дают вам время изменить свою реакцию (Р) в уравнении С+Р=П. Однако слишком многие игнорируют эти предупреждения, потому что, если уделить им внимание, пришлось бы совершить поступок, который причинил бы неудобства. Неудобно сказать мужу, что заметила в пепельнице окурки со следами помады. Неудобно выступить на общем собрании и сказать начальнику в лицо, что предложенный им план — полная чушь. Неудобно в глаза сказать человеку, что не доверяете ему. 

Вот вы и притворяетесь, будто ничего не видите и не понимаете, потому что так легче, проще и удобнее, позволяет не вступать в противоречия, ничем не рисковать и сохранять мир, пусть и «худой». 

ЖИЗНЬ СТАНОВИТСЯ КУДА ЛЕГЧЕ

А между тем преуспевающие люди не прячут голову в песок, а бесстрашно идут навстречу любым обстоятельствам. Они плюют на неудобства и делают то, что необходимо, чтобы добиться нужных последствий. Преуспевающие люди не ждут, пока беда случится, чтобы потом все и вся обвинять в своих проблемах. 

Но как только вы начинаете быстро и решительно реагировать на сигналы и события по мере их появления, ваша жизнь становится намного легче. Вы и сами увидите, как меняются в лучшую сторону и внешние, и внутренние последствия. Внутренние: прежние жалобы в душе, типа «я ощущаю себя жертвой; вечно меня используют; мне никогда ничего не удается», заменяются на «у меня все идет отлично; я контролирую события и могу повернуть их в любую нужную мне сторону». 

Внешние же, наподобие: «В наш магазин никто не заходит; в этом квартале у нас опять нет прибыли; люди жалуются на качество нашего нового товара», превращаются в: «А счет в банке-то растет; наш отдел — первый по продажам; новый товар уходит просто влет». 

ЭТО ЖЕ ТАК ПРОСТО

Суть в том, что вы сами создали и продолжаете создавать себе ту жизнь, которую ведете. Она — результат ваших прошлых мыслей и поступков. Вы отвечаете за свои нынешние мысли и чувства. Вы отвечаете за то, что говорите и делаете. Вы отвечаете и за то, что поступает в ваш мозг и подпитывает интеллект и душу, — какие книги и журналы вы читаете, фильмы и 

телешоу смотрите и с какими людьми общаетесь. Каждое свое действие вы контролируете сами. Чтобы добиться большего успеха, вам нужно всего-навсего действовать так, чтобы результат превышал ожидания. Вот именно. Это же так просто! 

ПРОСТО — НЕ ЗНАЧИТ ЛЕГКО

Хоть принцип этот прост, но жить по нему не всегда легко. Это требует сосредоточенного понимания, строгой дисциплины и желания экспериментировать и рисковать. Вы должны быть готовы внимательно следить за своими поступками и за их результатами. Вам следует наладить обратную связь, а для этого — спрашивать себя, родных, друзей, коллег, начальников, преподавателей, тренеров и клиентов: «Эффективно ли то, что я делаю? Могу ли я делать это лучше? Есть ли что-нибудь такое, что я должен бы сделать еще, но не делаю? Есть ли что-нибудь такое, что я делаю, а должен бы перестать? Как, по-вашему, я сдерживаю себя?» 

Не бойтесь спрашивать. Большинство боится потому, что они страшатся предполагаемых ответов, тем самым лишая себя обратной связи. Между тем как страшиться решительно нечего. Правда есть правда. И ее лучше знать, чем не знать. Ведь зная, вы можете с этой правдой что-то делать. А без обратной связи вам не удастся повысить качество своей жизни, взаимоотношений, игры или работы. 

Остановитесь, оглянитесь и присмотритесь. Жизнь всегда подает знаки обратной связи о результатах вашего поведения, нужно только присмотреться. Если, играя в гольф, вы стали промахиваться, если у вас снизилось число продаж, если по всем предметам в колледже вы получаете «неуды», если дети напрочь отбились от рук, если вы чувствуете себя утомленным и слабым, если в доме царит кавардак или вы несчастливы, — все это знаки обратной связи, говорящие вам: что-то не в порядке и пора обратить внимание на происходящее. 

Спросите себя: Как я мог это сотворить или допустить? Какие мои действия полезны или эффективны и следует ли так же поступать и дальше (тренироваться, медитировать, перепоручать работу другим, доверять, слушать, спрашивать, давать рекламу, проявлять расторопность, говорить «Я люблю тебя», следить за потреблением углеводов?). 

Какие мои действия вредны или неэффективны, и следует перестать: слишком много болтать, пялиться в ящик, тратить денег, пить, сплетничать, употреблять сахару, опаздывать, подавлять остальных? 

Чего я не делаю, а следовало хотя бы попытаться, дабы посмотреть, будет ли эффект (больше слушать, делать зарядку, спать, пить воды, просить о помощи, заниматься маркетингом, читать, планировать, поддерживать отношения, поручать работу другим или, наоборот, выполнять самому, нанять тренера, пригласить добровольного помощника или быть более благодарным ?). 

Эта книга полна надежнейших и проверенных правил и рецептов успеха, которыми вы можете незамедлительно .воспользоваться. Но придется оставить критиканство, поверить и довериться им всей душой и начать действовать. Только тогда сможете вы «на собственной шкуре» ощутить, эффективны ли они именно для вас. А пока не попробуете, то и не узнаете. И еще одна маленькая «хитрость» — никто не сможет сделать это вместо вас. Лишь вы сами. 

Впрочем, формула проста — делать больше того, что эффективно, меньше того, что безрезультатно, и постоянно пробовать новое, присматриваясь, не даст ли это новое лучших результатов. 

ПРИСМОТРИТЕСЬ... РЕЗУЛЬТАТЫ НИКОГДА НЕ ЛГУТ

Самый простой и легкий способ узнать, что действует, а что — нет, присмотреться к результатам своего нынешнего поведения. Богаты вы, бедны или же так, серединка на половинку. Держитесь в идеальном для себя весе или же нет. Счастливы или же нет. Имеете то, что хотите, или же нет. Все просто. Результаты никогда не лгут! 

Оставьте оправдания и отговорки и либо примиритесь с результатами своих действий, либо действуйте по-другому. Если вы слишком худы или толсты, то никакие, даже самые ве- 

ские аргументы этого не изменят. К другому результату может привести только другое поведение. Больше думайте наперед, пойдите на курсы совершенствования продаж, измените представление о торговле, вообще, питайтесь по-другому, потребляйте меньше калорий и чаще делайте зарядку — вот то, что приведет к иным результатам. Но сперва у вас должно возникнуть желание всмотреться в свои нынешние результаты. Единственно верная точка отсчета — нынешняя ваша реальность. 

Так начните обращать внимание на то, что есть. Взгляните под иным углом зрения на свою жизнь и людей в ней. Счастливы ли вы и они? Есть ли уравновешенность, красота, комфорт и непринужденность? Здоровы ли вы телесно и духовно? Сохраняете ли форму? Получаете ли то, что хотите? Растет ли ваше благосостояние? Хорошо ли вы учитесь? Нет ли в вашей жизни страданий? Улучшается ли она во всех сферах? Если нет — ждите событий, и только в вашей воле дать или не дать им произойти. 

Не обманывайте себя. Будьте с собой честным до конца. Проведите самую тщательную инвентаризацию всей своей жизни. 

ПРАВИЛО 2
УЯСНИТЕ СЕБЕ, ПОЧЕМУ ВАША ЖИЗНЬ ТАКОВА, КАКОВА ЕСТЬ

Я верю, что каждый из нас пришел в этот мир с каким-то жизненным предназначением. Распознать, осознать и отнестись к этому предназначению с уважением — возможно, самый важный поступок, который совершают преуспевающие люди. Они находят время понять, зачем они здесь, и со страстью и энтузиазмом этому следуют. 

ТАК ДЛЯ ЧЕГО ВЫ ЯВИЛИСЬ В ЭТОТ МИР?

Лично я давно уже понял, для чего явился в этот мир. Определил свою истинную жизненную цель, справедливую жизненную  позицию,  понял,  как в  каждое  действие  вкладывать страсть и решимость, и узнал, что осознание цели может практически любое занятие сделать приятным, интересным и доставляющим удовлетворение. 

Теперь мне хотелось бы поделиться этими секретами с вами. Видите ли, брести по жизни без цели, просто отдавшись на волю волн, не желая ничего и достигая немногого, конечно, просто, но опасно: можно очутиться в тупике или оказаться выброшенным на обочину жизни. 

Но когда начинаешь жить с целью, все моментально становится на свои места. Жить с целью — означает делать то, себя важным. Когда у вас есть истинная цель — необходимые люди, ресурсы и возможности притягиваются к вам сами собой. Мировые проблемы тоже не остаются без вашего внимания, ибо, действуя в соответствии со своей истинной целью, вы автоматически служите обществу и всем его членам. 

ФОРМУЛИРОВКИ НЕКОТОРЫХ ЧАСТНЫХ ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ

Моя жизненная цель состоит в том, чтобы вдохновлять людей и давать им возможность жить по самым высоким своим мечтам в любви, гармонии и радости. Вдохновляю я их на это, собирая и распространяя воодушевляющие истории через серию «Куриный бульон для души®», лекции и различные выступления. А возможность жить по мечте даю через свои книги по практической самопомощи, такие как «Сила фокуса» и The Aladdin Factor, а также на курсах для учеников средней школы и семинарах и симпозиумах для взрослых, открывая их возможности для создания идеальной жизни. 

Вот как сформулировали свои жизненные цели некоторые из моих друзей-миллионеров. Хочу заметить, что все они их осуществили и своих миллионов добились собственными усилиями. 

■  Вдохновлять людей стать хозяевами собственной судьбы и давать им к этому возможности1. 

■  Поднимать человеческое сознание через бизнес2. 

■  Стать любящей, веселой, сильной и страстной душой и тем восславить Господа, со всею кротостью и любовью служа Ему в лице всех Его созданий и с радостью и ликованием принимая все Его дары3. 

■  Оставить после себя этот мир чуточку лучшим и для лошадей, и для людей, чем он был, когда я в него явился4. 

1 Роберт Аллен, соавтор книги «Миллионер за минуту». 

2Д.К. Кордова, соучредитель Excellerated Business School. 

3 Энтони Роббинс, автор Personal Power and Gel the Edge, предприниматель и филантроп. 

4 Монти Робертс, автор The Man Who Listens to Horses. 

Побудить каждого создать и вдохновить миллион миллионеров, каждый из которых пожертвовал бы миллион долларов на свою церковь или благотворительность1, i Обучать и вдохновлять людей реализовывать лучшие свои стороны, чтобы они могли прожить жизнь в отваге, целеустремленности и радости, а не в страхе, нужде и тяжких обязанностях2. 

Определите для себя главную цель в жизни и затем все свои действия стройте в соответствии с нею. 

БРАЙАН ТРЕЙСИ, 

один из ведущих авторитетов Америки по развитию человеческого потенциала и личной эффективности 

После того как ваша жизненная цель определится, все действия должны быть посвящены ей. Она, словно в зеркале, должна отражаться во всех ваших поступках. В противном случае цели вы не достигнете. И точка. 

ЧЕМ ПРОДИКТОВАНЫ ВСЕ НАШИ ПОСТУПКИ?

Без четкой цели, как компаса, указывающего жизненное направление, все ваши старания могут в конечном счете оказаться потраченными впустую. Никому ведь не хочется, взобравшись по лестнице, обнаружить, что приставил ее не к той стене. 

В детстве Джули Лейппли обожала возиться с животными. И все вокруг, видя это, в один голос твердили: «Ну, Джули, быть тебе ветеринаром. Ты должна им стать, и будешь замечательным ветеринаром». Поэтому, собравшись поступать в Университет Огайо, она выбрала биологию, анатомию и химию и начала учиться на ветеринара. Специальная стипендия, которую она выиграла, позволила ей на старших курсах учить- 

1 Марк Виктор Хансен, соавтор серии «Куриный бульон для души». 

2Т. Гэри Икер, президент Peak Potentials и организатор семинара «Мышление миллионера». 

ся за границей в Манчестере, в Англии. И вот, вдали от влияния родственников и университетских преподавателей, когда одним пасмурным тоскливым днем она сидела за столом, обложенная книгами по биологии и глядела в окно, ее вдруг пронзила мысль: «Что я здесь делаю?Я ведь несчастна. Да еще как! А почему, собственно ? Да потому, что совершенно не хочу быть ветеринаром!» 

И тогда Джули спросила себя: «А какую работу я любила бы до такой степени, что могла бы делать бы ее даже бесплатно, но мне бы за нее все-таки платили? Только не ветеринарию. Это — точно не мое». И принялась вспоминать, чем ей доводилось заниматься прежде и что доставляло ей радость и удовлетворение. И вспомнила — это были молодежные конференции по лидерству, на которых она работала добровольцем, и курсы по лидерству и коммуникации, которые она посещала факультативно там, в Огайо. «Как можно было столько времени до такой степени пренебрегать своими потребностями? Я здесь уже четвертый год и только сейчас осознала, что иду не тем путем и не тем занимаюсь. А ведь ощущение ошибки было у меня всегда. Только признаться себе в этом все было некогда». 

Воодушевленная своим новым пониманием, Джули оставшийся год в Англии провела, посещая курсы по коммуникации и работе со средствами массовой информации. Вернувшись в Огайо, она в конечном счете смогла убедить администрацию позволить ей учиться по собственной программе «исследования лидерства» и, потратив еще два года на высшее образование, была приглашена в Пентагон на должность старшего консультанта по вопросам управления, где вела тренинги по лидерству и развитию личности. Кроме того, на конкурсе красоты завоевала титул Мисс Вирджиния, что позволило ей почти весь 2002 год провести в поездках по Вирджинии, беседуя с детьми. А совсем недавно она разработала для Youth Foundation (Международный молодежный фонд) программу «Наставники и образцы для подражания», в которой детей учат быть друг для друга лучшими образцами поведения. Между прочим, Джули всего 26 лет — прекрасный пример того, какой может стать жизнь, освещенная ясной целью. 

Могу вас порадовать — чтобы уйти от ежедневного давления, которое оказывает на вас жизнь, и сотворить для себя нишу, где вы чувствовали бы себя на месте и при своем деле, cot :ем не обязательно уезжать в Англию, да и вообще за границу. Можно просто найти время и выполнить два простых yii-ажнения, которые помогут вам прояснить свои цели. 

ОЩУЩЕНИЕ РАДОСТИ — ВОТ ВАШ ВНУТРЕННИЙ ПУТЕВОДИТЕЛЬ

Долг каждого — прислушиваться к собственным желаниям 

и уважать их. Ради своей главной страсти следует 

даже отказаться от себя. 

ДЕЙМ РЕБЕККА УЭСТ, автор множества бестселлеров 

Вы родились уже с внутренним компасом, который количеством испытываемой вами радости всегда дает знать, идете ли вы верным курсом или сбились. То, что приносит величайшую радость, вашей цели отвечает. Чтобы определить свою цель, составьте список, сколько раз вы испытывали наибольшую радость и проявляли жизненную активность. Что было общего ю всех этих случаях? Можно ли найти способ зарабатывать на жизнь, занимаясь этим? 

Пэт Уилльямс — старший вице-президент баскетбольной команды Orlando Magic. Он также автор 36 книг и профессиональный комментатор. Когда я спросил его, что он считает секретом успеха, он ответил: «Как можно раньше определите, чем вы любите заниматься, и затем все силы бросьте на то, чтобы выяснить, как можно этим зарабатывать на жизнь». Для молодого Пэта это был спорт, точнее бейсбол. Когда отец впервые взял его в Филадельфию на бейсбольный матч, он влюбился в игру безоговорочно. Читать он учился по спортивному разделу New York Times. Твердо знал, что, когда вырастет, карьеру будет делать в спорте. И посвящал этому всякую минуту. Собирал бейсбольные программки, играл сам и вел спортивную колонку в школьной газете. 

В дальнейшем Пэт вошел в руководство бейсбольной, а затем баскетбольной команды Philadelphia Phillies. Когда в NBA решили объединить команды с Orlando, Пэт был там, чтобы вести борьбу. Теперь, когда ему шестьдесят, он уже более 40 лет каждую минуту наслаждается, занимаясь тем, что любит. Когда вам станет ясно, что радует вас больше всего, цель предстанет перед вами во всей своей красе. 

Во втором упражнении предложен простой, но эффективный способ четко сформулировать жизненную цель. Потратьте немного времени и выполните его. 

УПРАЖНЕНИЕ НА ЖИЗНЕННУЮ ЦЕЛЬ1
1.   Назовите два своих уникальных личных качества, например энтузиазм и креативность. 

2. Перечислите один-два способа, которыми вы, общаясь с другими, любите эти качества проявлять, например поддерживать и вдохновлять. 

3. Предположите, что мир прямо сейчас стал совершенным. На что он похож? Как люди взаимодействуют друг с другом? Какие ощущения витают вокруг? Запишите ваш ответ как формулировку, в настоящем времени, описывая этот совершенный мир так, как вы его видите и чувствуете. Помните — пребывать в совершенном мире очень приятно. 

ПРИМЕР. Все свободно выражают свои уникальные таланты. Все действуют в гармонии друг с другом. Все проявляют люиовь. 

1 Есть много способов определить свою цель. Этот вариант упражнения на жизненную цель я взял у Арнольда М. Патента, духовного наставника и автора книги «Ты можешь добиться всего». Самая последняя его книга — The Journey. Вы можете зайти на его сайт www.arnoldpatent.com. 

4.   Объедините три предыдущих пункта в общую формулировку. 

ПРИМЕР. Моя цель — использовать свою креативность и энтузиазм, чтобы поддерживать и вдохновлять других гармонично и с любовью к всему сущему свободно проявлять свои таланты. 

ПРИДЕРЖИВАТЬСЯ ЦЕЛИ

Определив и сформулировав свою жизненную цель, перечитывайте записи каждый день, лучше с утра. Если вы — натура артистическая или предпочитаете яркие образы скучному тексту, можно нарисовать карандашом или красками символ или картинку, изображающие вашу цель, и повесить где-нибудь (на холодильник, напротив письменного стола, у постели), где вы будете видеть это каждый день. Тогда вы будете постоянно сосредоточены на своей цели. 

Читая следующие главы и определяя свое видение будущего и жизненных задач, следите, чтобы оно совпадало с этой вашей формулировкой. 

Еще один способ выяснить, в чем же ваша жизненная цель — найти немного времени спокойно поразмыслить или даже помедитировать (см. правило 47 «Загляни внутрь себя»). После того как вы расслабитесь и войдете в состояние глубокого спокойствия и любви к себе, спросите себя: «В чем моя цель/для чего я живу? или Какова моя уникальная роль во Вселенной?» И пусть ответ просто придет к вам. Пусть он будет максимально эмоционален. Возникшим словам необязательно быть цветистыми или поэтическими, важно, насколько они сумеют вас воодушевить. 

Правило 3
ОПРЕДЕЛИТЕ, ЧЕГО ВЫ ХОТИТЕ

Чтобы получить от жизни то, чего хочешь, необходимо в первую очередь определить, а чего же ты хочешь. 

БЕН СТАЙН, актер и писатель 

Как только вы поняли, почему все так, а не иначе, нужно определить, кем и каким вы хотите стать и что делать и иметь. Чего достигнуть? Что испытать? Каким имуществом обзавестись? На пути от себя прежнего к себе новому, к тому, чего вы хотите добиться, следует прежде всего решить, а чего же вы все-таки хотите. Другими словами, в чем для вас заключается успех? Одна из основных причин, почему люди в большинстве своем не обретают желаемого, заключается в том, что они сами не знают, чего хотят. Они не умеют ясно и четко определить свои желания. 

ОПРЕДЕЛИТЬ СВОИ ЖЕЛАНИЯ И СТРЕМЛЕНИЯ ЧАСТО МЕШАЮТ ЕЩЕ ДЕТСКИЕ КОМПЛЕКСЫ

У каждого из нас глубоко в душе упрятано крохотное зернышко — зародыш того человека, которым нам предназначено было стать. К сожалению, вы похоронили это зернышко в угоду родителям, преподавателям, наставникам и другим взрослым, которым старались подражать по мере своего роста. 

Ведь младенцем вы всегда точно знали, чего хотите. Знали, что хотите съесть, без стеснения выплевывали ту еду, которая вам не нравилась, и с жадностью поглощали ту, которая приходилась по вкусу. Без малейших усилий и затруднений выражали свои потребности и желания. Вы просто громко кричали — не сдерживаясь и не комплексуя, — пока не получали желаемого. В вашей натуре имелось все необходимое, чтобы вас накормили, перепеленали, взяли на руки и покачали. Став постарше, вы начали ползать и, не задумываясь, двигались к любому заинтересовавшему вас предмету. Вы ясно представали себе, чего хотите, и без страха устремлялись напрямую к цели. 

Так что же произошло? 

Где-то по пути кто-то сказал... 

  

Не смей это трогать! 

Держись подальше от того. 

Убери руки от этого. 

А ну-ка, быстро доешь все, что на тарелке, даже если и не нравится! 

Нет, ты не можешь этого ощущать. 

Нет, в действительности тебе этого вовсе не хочется. 

Как тебе не стыдно! 

Перестань плакать. Ты уже не дитя. 

А подрастая, вы слышали... 

Ты не можешь иметь все на свете только потому, что тебе так хочется. 

Деньги на деревьях не растут. 

Неужели ты не можешь думать ни о ком, кроме себя?! 

Прекрати быть таким эгоистом! 

Прекрати вести себя так и делай то, что я тебе говорю! 

НЕ ЖИВИТЕ ПО ЧЬИМ-ТО ПРЕДСТАВЛЕНИЯМ

Живя на протяжении многих лет по таким указаниям, боль-цинство из нас в конечном счете утратили связь со своими ризическими потребностями и душевными мечтами и застряли на стараниях выяснить, чего же от нас хотят окружающие. Мы поняли, как должны поступать и какими быть, дабы заслужить их одобрение. И в результате многое мы делаем безо всякого желания лишь потому, что это нравится другим: 

■  Поступаем в медицинский колледж, потому что именно этого хотел для нас папа. 

■  Женимся (выходим замуж) в угоду матери. 
■  Приобретаем «хорошую профессию» вместо того, чтобы последовать своей мечте и заняться искусством. 
■  После окончания института сразу же идем в аспирантуру вместо того, чтобы прислушаться к своему желанию и дать себе годик отдохнуть, побродив с рюкзаком по Европе. 

Ради того, чтобы прослыть благоразумными, мы становимся глухи к собственным желаниям. Неудивительно поэтому, что многие подростки на наш вопрос, чем они хотят заниматься или кем стать, честно отвечают: «не знаю». Слишком уж много разнообразных «должен», «обязан» и «тебе следовало бы» наслаиваются друг на друга и погребают под собой то, чего они действительно хотят. 

И как же вам вернуться к себе и своим истинным желаниям? Как без страха, стыда и комплексов вновь обрести то, чего вы действительно хотите? Как воссоединиться со своей подлинной страстью? 

Начните с самого малого — в любой ситуации с уважением отнеситесь к собственным предпочтениям, независимо от того, велики они или малы. Не думайте о них как о пустяках. Для кого-то другого они, возможно, и несущественны, но не для вас. 

НИКОГДА БОЛЬШЕ НЕ СОГЛАШАЙТЕСЬ НА МЕНЬШЕЕ

Если вы намерены вновь обрести силу и получать от жизни то, чего действительно хотите, придется убрать из лексикона выражения: «не знаю»; «мне все равно»; «для меня это не имеет значения», или любимое словечко современных подростков «по барабану». Оказавшись перед выбором, неважно, серьезным или незначительным, действуйте так, словно точно знаете, чего хотите. Спросите себя: «Если бы я действительно знал, каково это было бы ? Если бы мне было не все равно, что я предпочел бы? Если бы это имело для меня значение, как бы я поступил?» 

Не иметь четкого представления о собственных желаниях и отдавать преимущество потребностям и стремлениям других — не более чем привычка, от которой можно избавиться, созздав противоположную. 

ЖЕЛТЫЙ БЛОКНОТ

Много лет назад я посещал семинар Шери Картер-Скотт, спеалиалиста по самооценке и мотивации, автора книги «Если жизнь игра, то это — ее правила». Нас было 24 человека. Когда в первый же день занятий все мы гурьбой вошли в аудито-эию, нам велели занять стулья, составленные в передней части комнаты. На каждом лежало по блокноту «на пружинках». Одни были голубые, другие — желтые, третьи — красные. На моем стуле оказался желтый. Помню, подумал тогда: «Терпеть не могу желтый цвет. Лучше бы это был голубой». 

А затем Шери произнесла слова, перевернувшие всю мою жизнь: «Если вам не нравится цвет вашего блокнота, обменяйтесь с кем-нибудь. Вы заслуживаете, чтоб в вашей жизни все было так, как вы хотите». 

Бог мой, вот же оно, ключевое понятие! Оказывается, без малого 20 лет я жил совершенно не по тем принципам, полностью свыкнувшись с мыслью, будто не вправе иметь все, что хочу. И тогда, повернувшись к соседке справа, у которой был голубой блокнот, я спросил: «Вы не против поменяться со мной?» 

Та ответила: «Нисколько. Я предпочитаю желтый. Он такой яркий и отвечает моему настроению». И я заполучил желанный голубенький блокнотик. Невелик успех в огромном эазмахе жизни, но для меня это был первый шаг на пути к тому, чтобы заново обрести неотъемлемое право предпочитать и получать предпочитаемое. До сих пор к собственным предпочтениям я относился как к пустякам, не стоящим серьезных действий. И мог бы по-прежнему оставаться равнодушным к своим истинным желаниям, словно к «гласу вопиющего в пустыне». Но тот момент оказался для меня поворотным — постепенно я начал все больше позволять себе осознавать свои желания и устремления и все напористее действовать в соответствии с ними. 

СОСТАВЬТЕ ПЕРЕЧЕНЬ СВОИХ ЖЕЛАНИЙ, «Я ХОЧУ»

Один из самых простых способов уяснить себе, чего вы действительно хотите, — составить перечень того, что вы хотели бы сделать (30 пунктов), того, что вы хотели бы иметь (30 пунктов), и того, кем вы хотели бы стать (30 пунктов), прежде чем покинете этот свет. Замечательный способ заставить шар катиться. 

Другой действенный метод докопаться до захороненных в глубине души желаний — попросить друга помочь вам составить их перечень, «Я хочу». Пусть он в течение 10—15 минут постоянно спрашивает вас: «Чего ты хочешь? Чего ты хочешь?» — и кратко записывает ваши ответы. Первыми, конечно же, посыплются желания поверхностные, типа «хочу «Мерседес», «хочу большой дом на берегу океана». И так далее. Однако к концу 15-минутного упражнения появятся и желания из глубины души, что называется «выстраданные»: «Хочу, чтоб окружающие любили меня. Хочу выразить себя. Хочу быть значительным, уважаемым, влиятельным человеком», и так далее — желания, которые выражают вашу истинную сущность. 

ВАС ОСТАНАВЛИВАЕТ БЕСПОКОЙСТВО, ЧТО НЕЧЕМ БУДЕТ ЗАРАБАТЫВАТЬ НА ЖИЗНЬ?

Люди очень часто воздерживаются высказывать свои истинные желания, ибо опасаются, что, занимаясь исключительно любимым делом, не смогут зарабатывать на жизнь. 

«А вот мне больше всего нравится толкаться на тусовках и болтать с народом», — могли бы сказать вы. 

Прекрасно, Опра Уинфри именно этим и зарабатывает на жизнь. И мой друг Диана Браузе, которая работает в международном турагентстве, зарабатывает на жизнь, «толкаясь» и «болтая» с туристами о достопримечательностях одного из наиболее интересных и экзотических мест в мире. 

Тайгер Вудс обожает играть в гольф. Эллен Дидженерис любит смешить людей. Моя сестра с удовольствием делает эскизы ювелирных украшений и общается с подростками. Дональд Трамп с наслаждением занимается торговлей и строительством. Я люблю читать и делиться своими знаниями с другими в книгах, докладах и на семинарах. Так что зарабатывать на жизнь, занимаясь любимым делом, вполне возможно. 

Составьте перечень из 20 дел, которыми вы больше всего любите заниматься, и затем подумайте, какими из них и как можно было бы зарабатывать на жизнь. Если вы любите спорт, можно участвовать в спортивных состязаниях, стать спортивным обозревателем или фотографом, работать агентом в спортивном управлении или в администрации профессиональной команды. Вы могли бы стать тренером, менеджером или скаутом, журналистом, оператором или пресс-агентом команды. Способов заработать любимым делом не счесть. 

Пока же решите только, чем бы вы хотели заниматься, а я в следующих главах покажу вам, как зарабатывать этим деньги и добиться успеха. 

ОСМЫСЛИТЕ СВОЕ ПРЕДСТАВЛЕНИЕ ОБ ИДЕАЛЬНОЙ ЖИЗНИ

Тема этой книги — как изменить свою жизнь и воплотить мечты. Для этого вам нужно осмыслить две вещи — какова ваша нынешняя жизнь и какова должна быть идеальная. Ваши представления об этом должны иметь вид детального описания того, кем вы хотите стать. То есть вам следует подробно описать, как выглядит и что чувствует тот человек, каким вы стремитесь быть. Чтобы создать для себя уравновешенную и успешную жизнь, ваше представление о ней должно включать в себя семь областей: работа и карьера, финансы, отдых и досуг, физическое и психическое здоровье, взаимоотношения, личные цели и вклад в общественные дела. 

На этом этапе вашего пути пока нет необходимости точно знать, как именно стать тем, кем вы хотите. Достаточно (но очень важно) просто понимать и четко представлять будущего себя. Осмыслите, кем хотите стать, а как — прояснится в процессе работы. 

ВАША ВНУТРЕННЯЯ ГЛОБАЛЬНАЯ СИСТЕМА НАВИГАЦИИ

Процесс перемещения из той точки вашего бытия, в которой вы находитесь сейчас, туда, где хотите оказаться, походит на использование ГСН (глобальной системы навигации и определения положения) в самых современных автомобилях. Чтобы эта система работала, необходимо просто знать, где вы находитесь и куда хотите попасть. Навигационная система выясняет ваше местоположение при помощи бортового компьютера, который получает сигналы от трех спутников и вычисляет ваше точное положение. Когда вы задаете место назначения, навигационная система сама выбирает для вас оптимальный курс. Все, что вам нужно делать, — это следовать ее инструкциям. 

К жизненному успеху идут практически тем же путем. Все, что вам нужно сделать, — это, осмыслив свое представление о лучшей жизни, решить, в какую точку нового бытия вы хотите направиться, постановкой цели, аффирмациями и визуализацией эту точку задать и двинуться вперед в нужном направлении. По мере продвижения ваша внутренняя ГСН будет разворачивать перед вами маршрут. Другими словами, когда вы все себе уясните и сосредоточитесь на своей мечте об иной жизни (а я научу вас множеству способов это делать), последующие этапы во всей их ясности и точности сами станут появляться на вашем пути. Когда вы поймете, чего хотите, и будете непрестанно и безотрывно держать в уме свою цель, способ ее достижения объявится сам, причем не раньше и не позже, а именно в тот момент, когда в нем возникнет настоятельная необходимость. 
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У ТЕХ, КТО ДОБИЛСЯ БОЛЬШИХ УСПЕХОВ, И МЕЧТЫ БЫЛИ БОЛЬШИМИ

Для большинства из нас опасность состоит не в том, что великая 

цель кажется нам недостижимой и мы ее упускаем, а в том, что 

достижимой и достигаемой оказывается цель слишком мелкая. 

МИКЕЛАНДЖЕЛО 

Я хочу поощрить вас никоим образом не ограничивать свои мечты. Пусть они будут великими и захватывающими. Когда я брал интервью у Дейва Линиджера, главного администратора RE/МАХ, самой крупной в стране компании по торговле недвижимостью, он заметил: «Всегда мечтайте о большом. Большие мечты привлекают больших людей». Генерал Уэсли Кларк недавно сказал мне: «Для великой мечты энергии требуется ничуть не больше, чем для малой». Мой же собственный опыт говорит, что суперпреуспевшие люди отличаются от остальных всего лишь тем, что мечтают о гораздо большем. Джон Ф. Кеннеди мечтал о полете человека на Луну. Мартин Лютер Кинг-младший мечтал о стране, свободной от предрассудков и социальной несправедливости. Билл Гейтс мечтает, чтобы каждый житель Земли мог побродить по Интернету, не выходя из дому. Бакминстер Фуллер мечтал о мире, где в каждом доме имелось бы электричество. Эти великие и многого добившиеся люди в принципе смотрят на мир совершенно по-иному — как на место, где может произойти множество удивительного, где можно улучшить миллиарды жизней, где новые технологии способны в корне изменить сам образ жизни человечества и где мировые ресурсы можно и нужно использовать к куда большей взаимной выгоде и пользе. 

Они верят в то, что возможно все и что сами они в создании этого всего играют существенную роль. 

Когда мы с Марком Виктором Хансеном приступали к изданию серии «Куриный бульон для души», пропагандирующую стратегию позитивного мышления, то, что мы называли «Меч-та-2020», было большой мечтой — к 2020 году продать миллиард книг этой серии и заработать $500 млн. на благотворительные цели, отдав часть прибыли на церковь. И тогда, и сейчас мы очень ясно представляли себе, чего хотим добиться. 

Ограничивая свой выбор только тем, что кажется достижимым 

или рациональным, вы ставите преграду между собой и своим 

истинным желанием; все остальное — компромисс. 

РОБЕРТ ФРИТЦ,
автор книги «Путь наименьшего сопротивления» 

НЕ ПОЗВОЛЯЙТЕ НИКОМУ ОТГОВАРИВАТЬ ВАС ОТ ВАШЕЙ МЕЧТЫ

Найдутся те, кто попытается отговорить вас от вашей мечты. Они скажут вам, что вы сошли с ума и это невозможно. Будут и такие, кто станет смеяться над вами и пытаться свести вас до своего уровня. Мой друг Монти Роберте, автор книги 

The Man Who Listens to Horses, называет таких людей похитителями мечтаний. Не слушайте их. 

Когда Монти учился в средней школе, учитель задал классу сочинение на тему «Кем я хочу стать, когда вырасту». Монти написал, что хотел бы иметь свое ранчо на 200 акров и выращивать чистокровных скаковых лошадей. Учитель поставил ему «неуд» и объяснил, что его мечта несбыточна. Никогда мальчик, живущий в трейлере на краю города, не сможет накопить достаточно денег, чтобы купить ранчо, племенных лошадей и платить рабочим на ранчо достаточное жалованье. И он, конечно, желая Монти добра в виде более высокой оценки, предложил тому переписать сочинение. Монти же ответил: «Оставьте при себе свой «неуд», а я оставлю при себе свою мечту». 

Сегодня у Монти в Сольванге, Калифорния, ферма на 154 акра, на которой он выращивает чистокровных скакунов и обучает сотни объездчиков и конюхов не просто наиболее гуманным способом выезжать лошадей, а слушать и слышать их1. 

1 Если хотите побольше узнать о Монти и его работе, зайдите на сайт www.montyroberts.com или прочтите одну из его книг: The Man Who Listens to Horses, Sky Boy, Horse Sense for People, и From My Hands to Yours. 

УПРАЖНЕНИЕ НА МЕЧТЫ

Материал для строительства своего будущего следует брать из будущего же, а не из прошлого. 

ВЕРНЕР ЭРХАРДТ, учредитель тренингов EST и Landmark Forum 

Приведенное ниже упражнение предназначено помочь понять и осмыслить свои мечты. Хотя его можно выполнять как чисто умственное упражнение, только обдумывая ответы и затем записывая их, хочу порекомендовать вам «копать глубже». Если вы поступите именно так, то и ответы будут более глубокими и лучше вам послужат. 

Для начала включите успокаивающую музыку и устройтесь поудобнее в тихом уголке, где вас никто не потревожит. Потом закройте глаза и просите свое подсознание посылать вам образы той идеальной жизни, которую вы хотели бы вести. Причем задавайте вопросы не все сразу, а поочередно, по каждой из следующих категорий: 

1. Сначала сконцентрируйтесь на финансовой стороне вашей жизни. Каков ваш идеальный годовой доход? На что похож поток наличности? Сколько денег лежит на сберегательных счетах и в инвестициях? Какова полная стоимость вашего имущества за вычетом обязательств? 

Затем... как выглядит дом вашей мечты? Где он расположен? Хорош ли вид за окном? Каков двор и сад? Есть ли бассейн или конюшня? Какого цвета стены? Что за мебель стоит в доме? Висят ли на стенах картины? Какие? Обойдите свой замечательный дом, пристально всматриваясь и запоминая все детали. 

На этом этапе не задумывайтесь о том, каким образом вы заполучили такой дом. Не навредите себе, говоря: «Нет, я не могу жить в Малибу — слишком мало зарабатываю». Подсознание нельзя программировать негативными соображениями. Когда вы своим умственным взором увидели то, что хотели (позитив), то мысль «слишком мало зарабатываю» (негатив) подсознание воспримет как противоречие. 

Теперь визуализируйте машину и другое важное для вас имущество, которое позволяют ваши финансы. 

2.   Теперь представьте идеальную работу или карьеру. Где вы работаете? Чем занимаетесь? С кем работаете? Какого рода клиенты, заказчики или посетители к вам приходят? Какова ваша заработная плата? А может, это собственное дело? 

3.   Затем сконцентрируйтесь на досуге, отдыхе, отпуске. Чем вы занимаетесь с друзьями и семьей в то свободное время, которое сами себе отвели? Есть ли у вас хобби и какие? Куда вы предпочитаете ездить в отпуск? Как развлекаетесь? 

4.   Следующее — ваш идеал собственного тела и физического здоровья. Вы ничем не болеете? До каких лет намерены дожить? Вы открыты, уравновешенны, с восторгом встречаете и проживаете каждый новый день? Вы полны жизненных сил и ведете активную жизнь? Вы в равной степени и гибки, и сильны? Занимаетесь гимнастикой, рационально питаетесь здоровой пищей и пьете воды, сколько душе угодно? 

5.   Теперь переходите к представлениям о взаимоотношениях с родными и друзьями. Каковы отношения у вас в семье? Кто ваши друзья? Какого рода и качества отношения вас связывают? На что похожи эти отношения? Вы и друзья любите друг друга, поддерживаете, доверяете? Чем именно вы занимаетесь вместе? 

6.   Как насчет круга личностных интересов? Видите ли вы себя вновь возвращающимся к учебе, идущим на занятия, посещающим семинары и лекции, ищущим лекарства от былых страданий или же растущим духовно? Занимаетесь ли медитацией или приходите на службу в свою приходскую церковь? Хотите ли выучиться играть на каком-нибудь инструменте или написать автобиографию? Заняться марафонским бегом или же искусством? Попутешествовать по миру? 

7.   И, наконец, сосредоточьтесь на обществе и государстве, в котором живете и которое выбрали себе сами. Какое оно, когда действует отлаженно? Какие общественные события в нем происходят? А ваша благотворительная деятельность? Что вы делаете, дабы помочь другим сгладить общественные различия? Кто ваши помощники? 

Вы можете записывать свои ответы по мере их поступления или же проделать все упражнение полностью, а затем открыть глаза и записать ответы. В любом случае, закончив упражнение, удостоверьтесь, что все зафиксировано в письменном виде. 

Свои записи перечитывайте каждый день. Тем самым вы сохраните сконцентрированность и сознания, и подсознания на своих мечтах, а когда начнете применять и другие правила и средства, приводимые в книге, то и лучше осмыслите другие аспекты своих представлений. 

ДЕЛИТЕСЬ МЕЧТАМИ — ЭТО ПРИБАВИТ ВАМ СИЛ И УВЕРЕННОСТИ В СЕБЕ

Записав визуализации своих мечтаний, поделитесь ими с хорошим другом, которому доверяете и который способен вас понять и поддержать. Доверие здесь необходимо, дабы вы не опасались, что друг сочтет ваши мечты слишком диковинными, недостижимыми, нереальными, слишком идеалистическими или, наоборот, материалистическими. Почти все мы этого боимся, когда возникает мысль поделиться с кем-то своими мечтами. Но, по правде говоря, большинство в сокровенных глубинах души хочет того же, что и вы. Каждый хочет финансового благополучия, удобный дом, хорошую работу, доставляющую удовольствие, отменного здоровья, достаточно времени, чтобы заниматься любимым делом, добрых отношений с родными и друзьями и возможности играть в этом мире какую-то роль. Просто очень немногие с готовностью в этом признаются. 

Поделившись своими мечтами, вы обнаружите, что немало найдется тех, кто искренне захочет вам помочь их реализовать. Кто-то представит вас своим друзьям и нужным людям. И всякий раз, делясь с другими своими мечтами, вы будете ощущать, как эти мечты все более ясно и четко предстают перед вашим внутренним зрением и становятся все более реальными и достижимыми. И, что самое важное, делясь ими, вы укрепляете собственную подсознательную веру в свои силы и возможности всего этого достигнуть. 

Правило 4
ВЕРЬТЕ В ДОСТИЖИМОСТЬ

Проблема номер один, мешающая современным американцам во всем добиваться успеха, — это отсутствие веры в себя. 

Артур Л. Уильямс, 

основатель страховой компании A.L. Williams, в 1989 году проданной ф. Primerica за $90 млн. 

Наполеон Хилл однажды сказал: «Достижимо все, что бы ни вообразил себе и во что бы ни поверил наш разум». Ведь разум — это такой мощный инструмент, который способен обеспечить вас буквально всем, чего бы вы ни пожелали. Нужно только верить, что все желаемое — возможно. 

ВЫ ПОЛУЧИТЕ ВСЕ, ЧТО ЗАХОТИТЕ

Ученые всегда считали, что человек реагирует на информацию, поступающую в мозг извне. Но, как выяснилось из недавних исследований, мы, оказывается, реагируем на те предполагаемые события, которые прогнозирует мозг, основываясь на предыдущих переживаниях. 

Например, врачи в Техасе, изучая результаты артроскопи-ческих операций на коленном суставе, назначали пациентам с воспаленными «изношенными» коленями одну из трех хирургических процедур: выскабливание коленного сустава, промывание или «пустую» операцию (один из видов так называемого плацебо). 

Во время «пустой» операции пациенту давали наркоз, доктор делал три надреза на колене как бы для того, чтобы вставить хирургические инструменты, и затем симулировал операцию. Спустя два года после такой мнимой операции пациенты, ей подвергшиеся, сообщали, что колени болят и опухают меньше — точно так же, как и те, кто перенес настоящую операцию. Мозг спрогнозировал события, предполагая, что «операция» принесет облегчение, и это возымело действие. 

Почему мозг действует таким образом? Нейропсихологи, изучающие теорию вероятности, объясняют это тем, что всю свою жизнь мы занимаемся тем, что вырабатываем в себе условные рефлексы. Ценою долгой череды жизненных переживаний наш мозг на практике выучивается прогнозировать, предполагать дальнейшее событие независимо от того, произойдет ли оно таким образом или иным. И оттого, что наш мозг это событие предполагает, оно и происходит, и мы получаем в точности то, чего ждали. 

Вот почему так важно держать в уме только позитивные предположения. Когда вы заменяете прежние негативные предположения позитивными — начинаете верить в то, что ваши желания осуществимы — ваш мозг предоставляет вам все возможности для их осуществления. Более того, на подсознательном уровне ваш мозг «видит» предполагаемые результаты уже достигнутыми1 

1 Из статьи Сандры Блейксли «Плацебо оказывается столь мошным средством, что удивлены даже специалисты: новые исследования подтверждают торжество разума над действительностью». (New York Times, 13 октября 1998, раздел F, с. 1.) 

 «НУЖНО ВЕРИТЬ»

Вы можете стать, кем пожелаете, нужно лишь достаточно твердо верить и действовать в соответствии со своей верой: достижимо все, что бы ни вообразил себе и во что бы ни поверил наш разум. 

НАПОЛЕОН ХИЛЛ, автор бестселлера "Думай и богатей» 

Когда подающий бейсбольной команды Philadelphia Phillies Таг Макгроу, отец нашего легендарного кантри-певца Тима Мак-гроу, в 1980 году выбил отбивающего Уилли Уилсона и тем самым обеспечил Phillies титул победителя ежегодного чемпионата США, в журнале Sports Illustrated появилась весьма известная ныне фотография трибун, ревущих от восторга при ударе подающего — действия, которое, как знали очень немногие, было разыграно точно по замыслу Макгроу. 

Как-то раз днем в Нью-Йорке мне посчастливилось встретить Тага, и я спросил его, что он испытывал тогда на стадионе. 

«Было ощущение, будто я проделывал это тысячу раз прежде, — ответил он. — В детстве мы с отцом часто играли на заднем дворе, и я был подающим. Мы всегда разыгрывали последние девять игр из ежегодного чемпионата с двумя запасными и тремя игроками на базе. Я всегда нападал и выбивал их». День за днем играя на заднем дворе, Таг «программировал» свой мозг на определенное действие, пока в один прекрасный день обстоятельства не сложились в его пользу, и мечта не стала реальностью. 

Репутацию человека с позитивным мышлением Макгроу приобрел семью годами ранее, в 1973 году, во время встречи с New York Mets в рамках чемпионата Национальной Лиги, когда на одном из собраний команды бросил ключевую фразу «Нужно верить». Та команда Mets, которая в августе была на последнем месте, продолжала участвовать в матчах за звание чемпиона Национальной Лиги и добралась до седьмой игры ежегодного чемпионата, в которой все-таки уступила команде Oakland A-s. 

Другим примером его вечно оптимистической позиции «Нужно верить» служит тот период, когда он был представителем Лиги юниоров. Тогда он заявил: «Дети должны почаще давать болельщикам автографы на бейсбольных программках. Это — тоже навык, навык чемпионства, популярности, а им в Лиге юниоров пренебрегают». И улыбнулся своей заразительной улыбкой. 

ПОВЕРЬТЕ В СЕБЯ И — ВПЕРЕД

Кто думает как победитель, рано или поздно побеждает. 

РИЧАРД БАХ, автор бестселлера «Чайка по имени Джонатан Ливингстон» 

Тим Феррисс верил в себя. Верил так твердо, что завоевал первенство страны по кикбоксингу в Сандху всего через шесть недель после того, как занялся этим видом спорта. 

Как лучший дзюдоист и капитан Принстонской команды по дзюдо, Тим всегда мечтал завоевать титул чемпиона страны. Он упорно трудился. Он добился прекрасных результатов. Но ему все время мешали постоянные травмы, получаемые во время многочисленных спортивных встреч. 

Однако, когда однажды друг позвонил и пригласил Тима в Китай в качестве наблюдателя на чемпионат страны по кикбоксингу, который должен был состояться через шесть недель, Тим немедленно решил принять участие в соревнованиях. 

Поскольку прежде он никогда не участвовал ни в каких крупных соревнованиях, то позвонил в Ассоциацию боксеров США и спросил, где можно найти лучших тренеров. И отправился в Трентон, Нью-Джерси, учиться у тренеров, которые обучали «золотых» медалистов. Там после четырех часов изнурительных ежедневных тренировок на ринге он еще больше времени проводил в весовой, стараясь привести в требуемую норму свой вес. Стремясь наверстать время, тренеры Тима сосредоточились на эксплуатации его сил, вместо того чтобы компенсировать его слабости. 

Тим хотел не просто соревноваться. Он хотел победить. 

Когда наконец настал день соревнования, Тим побил трех громко заявленных противников перед решающей схваткой. Предполагая, что придется сделать для окончательной победы, он закрыл глаза и четко представил себе, как наносит поражение противнику в первом же раунде. 

Позже Тим сказал мне, что люди чаще всего терпят поражение не потому, что для достижения цели им не хватает сноровки или способностей, а потому, что они просто не верят, что могут ее достигнуть. Тим верил. И выиграл. 

ХОРОШО, КОГДА РЯДОМ ЕСТЬ КТО-ТО, ВЕРЯЩИЙ В ВАС С САМОГО НАЧАЛА

Когда 20-летний Рубен Гонсалес появился в американском Центре олимпийской подготовки в Лейк Плэсид, Нью-Йорк, в кармане у него была визитная карточка бизнесмена из Хьюстона, который верил в его Олимпийскую мечту. Рубену предстояло заниматься там санным спортом, спортом, который 9 из 10 кандидатов бросают после первого же сезона. Почти каждый получает не один перелом, прежде чем выучивается справляться с этой гонкой на время, проходящей на скорости 90 миль в час по крутому закрытому спуску из льда и бетона. Но у Рубена была мечта, страсть, он поклялся не бросать, и его друг Крейг там, в Хьюстоне, поддержал его. 

Вернувшись в свою комнату после первого дня тренировки, Рубен позвонил Крейгу. 

—  Крейг, это черт знает что! У меня болит бок. Похоже, я сломал ногу. Хватит. Я возвращаюсь к футболу! 

Крейг прервал его: «Рубен, встань перед зеркалом!» 

—  Что? 

—  Я сказал, «встань перед зеркалом!» 

Рубен, потянув за собой телефонный шнур, сгорбившись, встал перед большим зеркалом. 

—  Теперь повторяй за мной: пусть мне плохо, пусть ничего не получается, я намерен идти вперед! 

Рубен, уставившись в зеркало и чувствуя себя полным идиотом, чуть слышно, едва ворочая языком, произнес: «Пусть мне плохо, пусть ничего не получается, я намерен идти вперед!» 

—  Не так! Давай, скажи это правильно. Ведь ты — мистер Олимпиец! Сам же всегда так говорил! Скажешь, наконец, или нет? 

Рубен посерьезнел: «Пусть мне плохо, пусть ничего не получается, я намерен идти вперед!» 

—  Еще раз! 

—  Пусть мне плохо, пусть ничего не получается, я намерен идти вперед! 

И еще раз, и еще, и еще. 

На пятый раз Рубен подумал: «Зге, а, похоже, помогает. Я вроде даже и распрямляться начал». На десятый раз он подпрыгивал и уже не говорил, а выкрикивал: «Будь, что будет. Я все равно добьюсь своего. Хоть обе ноги сломаю. Кости заживут. Я вернусь и сделаю это. Я стану олимпийцем!» 

Просто поразительно, что происходит с твоей уверенностью в себе, когда ты смотришь самому себе прямо в глаза и с напором говоришь, что намерен сделать. О чем бы вы ни мечтали, взгляните на себя в зеркало и заявите себе, что собираетесь во что бы то ни стало добиться своего. 

Рубен Гонсалес так и поступил, и это изменило его жизнь. Он участвовал в санных гонках трех зимних Олимпийских игр — в Калгари в 1988 году, в Альбертвилле в 1992-м, и Солт-Лейк-Сити в 2002 году. И в настоящее время готовится к Олимпийским играм в Турине в 2006-м, хотя в этом году ему исполнится 43 года, а все соперники моложе его вдвое. 

Правило 5
ВЕРЬТЕ В СЕБЯ

Вы явились на этот свет не случайно. Вы — не продукт массового, поточного производства. Господь Создатель намеренно спланировал именно вас, одарил талантами и с любовью отправил на Землю. 

МАКС ЛУКАДО, автор множества бестселлеров 

Если вы намерены добиться успеха в построении жизни своей мечты, то должны верить, что способны это осуществить, что обладаете всеми необходимыми для этого внутренними качествами. Вы должны верить в себя. Назовите это как угодно: самоуважением, уверенностью в себе, чувством собственного достоинства, но пусть это будет глубокая и крепкая вера в то, что в вас есть все необходимое — способности, внутренние силы, таланты и сноровка, — чтобы добиться желаемого. 

ВЕРА В СЕБЯ — ЭТО ПОЗИЦИЯ

Вера в себя есть результат выбора. Это — позиция, отношение к жизни, меняющееся со временем. Хорошо, если ваши родители обладали позитивным мышлением и поддерживали вас. Увы, большинство из нас имело заурядных родителей, которые, сами того не желая, передали нам те ограниченные убеждения и негативные комплексы, которые в них создали их родители. 

Но помните — прошлое есть прошлое. Бессмысленно обвинять родителей в том, что сейчас вам не хватает уверенности в себе. Теперь это — ваша забота отвечать за собственную самооценку и убеждения. Вам следует предпочесть веру в то, что вы можете осуществить задуманное, каким бы оно ни было, ибо вы действительно можете. Кстати, последние данные исследований человеческого мозга свидетельствуют, что при достаточно позитивном разговоре с собой и позитивной визуализации в сочетании с надлежащими наставлениями, тренировкой и практикой любой может выучиться делать почти все. 

Из сотен людей, добившихся невероятного успеха, у которых я брал интервью для этой и других книг, почти каждый сказал мне: «Я не был отнюдь не самым одаренным в своей области, но предпочел верить, что способен на все. Я учился, практиковался и работал усерднее остальных и теперь — таков, каков есть». Если 20-летний техасец способен стать мастером мирового класса в санном спорте и участвовать в Олимпийских играх, если тот, кто бросил колледж, — стать миллиардером, а ученик, страдающий дислексией и не прошедший тестирование трех степеней, — стать автором бестселлеров и телепродюсером, то и вы можете достигнуть чего угодно, если будете просто верить, что это возможно. 

Если сделаете выбор в пользу самого себя и своих способностей и будете поступать так, словно возможно все, то совершите все действия, необходимые, чтобы получить нужный результат. Если же сочтете задуманное невозможным, то и не сделаете того, что необходимо, и желанного результата не будет. В обоих случаях исполнится то, что вы сами себе и напророчили. 

ВЫБОР, ВО ЧТО ВЕРИТЬ, ОСТАЕТСЯ ЗА ВАМИ

Стивен Дж. Каннелл не прошел тестирование первой, четвертой и десятой степени. Он не умел читать и соображал хуже других детей в классе. Ему приходилось по пять часов вместе с матерью сидеть над каждым тестом, но ничего не получалось. Когда он спросил приятеля, который сдавал эти тесты на «отлично», долго ли тот готовится, приятель ответил: «Вообще не готовлюсь». Стивен пришел к выводу, что абсолютно не способен к учебе. 

«Но потом я решил выбросить это из головы, просто волевым решением, — сообщил он мне. — Я просто отказался думать об этом. Вместо этого я сосредоточил всю свою энергию на том, к чему был способен, а это был футбол. Если бы не футбол, в который я играл лучше многих, не знаю, что было бы со мной дальше. Но игра подарила мне чувство собственного достоинства». 

Направив всю свою энергию на футбол, он даже получал межшкольные награды. Именно футбол дал ему возможность узнать, как, применяя свои способности по назначению, достигнуть превосходства. 

Позже ему удалось перенести эту в веру в себя на иную сферу деятельности: как ни странно, он принялся писать сценарии для телевидения. В конце концов он организовал собственную телестудию, где продюсировал и снял 38 шоу и телефильмов, для которых сам написал более 350 сценариев, для 

[image: image5]
сериалов «Команда А», «Досье детектива Рокфорда», Baretta, 21 Jump Street, Commish, «Отступник» и «Шелковые сети». На пике телекарьеры в подчинении у него было 2000 человек. Мало того, продав студию, он продолжал писать и написал 11 бестселлеров. 

Стивен — превосходный пример того, что важно не то, чем жизнь вас одарит, а как вы примете ее дары, как отреагируете на них духовно и физически. 

Всю жизнь я искал тех, кто обладает беспредельной способностью не понимать, чего делать нельзя. 

ГЕНРИ ФОРД 

ВЫРАЖЕНИЯ «Я НЕ МОГУ» В ВАШЕМ ЛЕКСИКОНЕ БЫТЬ НЕ ДОЛЖНО

Выражение «Я не могу» самая мощная в человеческой душе негативная сила. 

ПАУЛЬ Р. ШЕЕЛЕ, председатель Learning Strategies Corporation 

Если вы намерены преуспевать, то выбросите из своего лексикона фразу «я не могу» и ей подобные типа «хотел бы я, чтоб это было возможно». Такого рода слова фактически лишают вас сил. Произнося или даже думая их, вы слабеете. На своих семинарах я использую методику, называемую кинезиологией, чтобы проверять изменение в мышечной силе своих слушателей по мере того, как они произносят разные фразы. Я прошу их плотно прижать левую руку к боку и отталкиваю ее своей левой рукой, чтобы узнать, какова их нормальная сила. Затем прошу их подумать о том, чего они, по их мнению, делать не могут, типа «я не могу играть на фортепьяно», и произнести это вслух. И потом снова отталкиваю их руку. Сопротивление (и сила) всегда меньше. Тогда я прошу произнести «я могу сделать это», и сопротивление (и сила) сразу возрастает. 

Ваш мозг способен решить любую проблему и достигнуть любой цели, которую вы ему зададите. Слова, что вы думаете и говорите, фактически влияют на ваше тело. Мы видим это в малышах. Когда вы только еще учились ходить, вам не было преград. Никакое препятствие не казалось вам непреодолимым. Но из-за неправильного эмоционального и физического обращения родных, друзей и преподавателей ваше чувство собственной непобедимости постепенно угасало, пока вы окончательно не утратили веру в то, что можете все. 

Вам следует обязательно выбросить из своего лексикона выражение «я не могу». В 80-х я посещал семинары Тони Роб-бинса, на которых мы учились ходить по раскаленным углям. Поначалу все мы боялись, что не сможем, что обожжем подошвы ног. Но Тони в качестве теоретической части семинара заставил каждого из нас записать на листке бумаги то, чего мы, по нашему мнению, не могли — я не могу найти идеальную работу, я не могу быть миллионером, я не могу найти идеального партнера, — а затем мы бросили листки на горячие угли и смотрели, как они вспыхнули и превратились в пепел. Два часа спустя 350 из нас прошли по раскаленным углям без малейшего страха обжечься. Тем вечером мы поняли: убеждение, что нам не удастся не обжегшись пройти по раскаленным углям, было ложным, как и любое другое убеждение в нашей неспособности к чему-то. 

НЕ РАСТРАЧИВАЙТЕ ЖИЗНЬ НА УБЕЖДЕННОСТЬ В ТОМ, ЧТО ВЫ ЧЕГО-ТО НЕ МОЖЕТЕ

В 1977 году в Таллахасси, Флорида, Лора Шульц, которой в то время было 63 года, подняла заднюю часть «бьюика», придавившего руку ее внуку. Прежде она никогда не поднимала ничего тяжелее 2-килограммовой сумки, набитой любимыми лакомствами. 

Доктор Чарльз Гарфилд, автор книги «Осознанные сновидения и пиковые достижения», прочитав об этом случае в National Enquirer, взял у нее интервью. Придя к пожилой даме, он натолкнулся на ее упорное нежелание говорить о том, что она называла «происшествием». Она настойчиво приглашала Чарли позавтракать и называть ее бабулей, что он и сделал. 

Наконец, он заставил ее разговориться. Она сказала, что не любит вспоминать о «происшествии», потому что оно поставило под вопрос все ее убеждения о том, что она могла и чего не могла сделать, о том, что считала для себя возможным. Она сказала: «Если я оказалась способна сделать это, совершенно не задумываясь о своих возможностях, что можно сказать о моей жизни? Разве я не потратила ее впустую?» 

Чарли убедил ее, что жизнь еще не закончена и что она вполне может успеть сделать все то, что хотела прежде. Он поинтересовался, чего она всегда хотела, в чем была ее страсть. Лора ответила, что всегда любила камни. Хотела изучать геологию, но родители не могли послать в колледж и ее, и брата, и учиться пошел только брат. 

В 63 года, немного поучившись у Чарли, она отправилась в колледж изучать геологию и, получив степень бакалавра, стала преподавать в местной школе. 

Не ждите, пока вам стукнет 63, чтобы решиться исполнить давнишнюю мечту. Не тратьте впустую годы своей жизни. Осознайте, что способны осуществить желаемое, и начните действовать немедленно. 

ВСЕ ДЕЛО В ПОЗИЦИИ

Когда великому бейсболисту Таю Коббу исполнилось 70, репортер спросил его: «Как вы думаете, на каком уровне вы могли бы играть нынче?» 

Кобб, у которого средний уровень успеха в его спортивной жизни был 0,367, ответил: «Приблизительно 0,290, возможно, 0,300». 

Репортер заметил: «Дело, наверное, в том, что теперь бегают быстрее, играют по ночам и на искусственном дерне и применяют новые подачи, вроде скользящей, верно?» 

«Нет, — сказал Кобб, — это потому, что мне — семьдесят». 

Вот что значит верить в себя! 

НЕ ДУМАЙТЕ, ЧТО УЧЕНАЯ СТЕПЕНЬ ТАК УЖ НУЖНА

Вот еще статистика, подтверждающая, что вера в себя куда важнее образования, будь то среднее или даже высшее. Согласно Forbes Magazine, 20% американских миллионеров никогда не переступали порога высшего учебного заведения, 21 из 222 миллиардеров (данные на 2003 год) не имеют диплома о высшем образовании, а двое даже не закончили средней школы! Так что необходимыми для успеха условиями являются знания и стремление учиться всю жизнь, а вовсе не официальная ученая степень. Это верно даже для столь высокотехнологичной сферы, как Интернет. Ларри Эллисон, главный администратор Oracle, бросил Университет штата Иллинойс, а на время написания этой книги его состояние оценивалось в 18 миллиардов долларов. И Билл Гейтс оставил Гарвард, а позже основал Microsoft. Сегодня его считают одним из самых богатых людей в мире, чей чистый капитал составляет более 46 миллиардов долларов. 

Даже вице-президент Дик Чейни бросал институт. Когда вы поймете, что и вице-президент, самый богатый человек в Америке, и немало киноактеров с состоянием в $20 млн., и многие из величайших наших музыкантов и спортсменов — все бросили учебу, то осознаете, что и сами можете, стартовав из любой точки своего жизненного пути, создать благополучную жизнь и для себя. 

ВАС НЕ КАСАЕТСЯ, ЧТО ДУМАЮТ О ВАС ДРУГИЕ

Вы должны верить в себя, даже когда в вас никто не верит. Только так вы сможете победить. 

Венус Уильямс, 

профессиональная теннисистка, чемпионка и олимпийская «золотая» медалистка 

Если бы для успеха необходимо было, чтобы окружающие верили в нас и нашу мечту, большинство никогда ничего бы не добилось. Решения о том, чего вы хотите, нужно принимать, основываясь на своих целях и желаниях, а не целях, желаниях, мнениях и соображениях ваших родителей, друзей, мужа (жены), детей и коллег. Перестаньте беспокоиться, что думают о вас другие, и следуйте зову своего сердца. 

Мне нравится правило 18/40/60 доктора Дэниела Эймена: в 18 лет вас волнует, что думают о вас окружающие; в 40 вам уже на это наплевать; а в 60 вы понимаете, что окружающие о вас вообще не думают. 

Какая неожиданность! Оказывается, окружающим, по большей части, вообще нет до вас никакого дела! Они слишком заняты своей жизнью и собственными проблемами и если и думают о вас вообще, то задаются тем же вопросом — что вы думаете о них. Люди думают о себе, не о вас. Поразмыслите — время, которое вы впустую тратите на беспокойство о том, что окружающие думают о ваших идеях, целях, одежде, волосах и вашем доме, гораздо целесообразнее было бы отдать размышлениям о своих целях и средствах их достижения. 

Правило 6
СТАНЬТЕ «АНТИПАРАНОИКОМ»

(Эпиграф см. далее) 

Моего самого первого наставника, У. Клемента Стоуна, когда-то назвали «антипараноиком». Вместо того чтобы считать, будто все вокруг сговорились причинять ему вред, он предпочел верить, что все вокруг сговорились делать ему добро. Каждое жизненное затруднение он воспринимал не как негативное событие, а как урок, предподносимый жизнью, чтобы он мог духовно обогащаться, совершенствоваться, становиться сильнее и двигаться дальше. 

Какая невероятно позитивная вера! 

Вообразите, насколько легче было бы преуспеть в жизни, если бы вы постоянно ожидали, что мир поддержит вас и предоставит вам массу возможностей. 

Преуспевающие люди только так и поступают. 

И, кстати, все расширяющиеся исследования подтверждают, что вибрации позитивных ожиданий, которые испускают преуспевающие люди, привлекают к ним именно ожидаемые переживания и события. Кто чего ждет, тот того и дождется. 

Пересмотрев свое отношение к миру, вы вдруг обнаружите, что разнообразные события и происшествия, на которые вы привычно реагируете по типу: «Ну и дела, опять весь мир ополчился против меня», — можно воспринимать как возможность усовершенствоваться, измениться и преуспеть. Если ваша машина внезапно сломалась на дороге, вместо того чтобы воображать, как к вам подбирается серийный насильник (вор, мошенник, убийца), только и ждущий, как бы воспользоваться вашей беспомощностью, подумайте о том, что парень, который остановился, чтобы вам помочь, возможно, окажется тем, в кого вы влюбитесь, выйдете замуж и будете счастливы. Если вас неожиданно увольняют с работы по сокращению штатов, то судьба, возможно, дает вам прекрасный шанс найти другую, лучшую работу с более высоким жалованьем, о которой вы к тому же давно мечтали. Если у вас обнаружили рак, то существует возможность, что, стремясь излечиться, вы полностью перемените свою жизнь, создав более здоровый баланс, и вновь откроете то, что для вас важно. 

Подумайте об этом. 

Случалось ли в вашей жизни нечто ужасное, впоследствии обернувшееся скрытой удачей? 

Каждое негативное событие таит в себе зародыш добра — в той же, а то и в большей степени. 

НАПОЛЕОН ХИЛЛ, 

автор ставшей уже классикой книги по успеху «Думай и богатей» 

В моей жизни такое, обернувшееся удачей, событие произошло в 1970-м, когда закрыли Job Corps Center (Учебный центр программы «Корпус рабочих мест») в Клинтоне, Айова, где я работал специалистом по разработке программ, изыскивая радикально новые системы обучения в помощь неуспевающим студентам. У меня была неограниченная поддержка от руководства, я работал с интересной группой яркой, талантливой молодежи, которая разделяла мои взгляды на наши общие цели, и получал от своей работы истинное наслаждение. 

И вдруг правительство решило закрыть центр. Это значило, что через полгода я лишусь работы. Сначала я расстроился, но, приехав на очередной семинар фонда У. Клемента и Джесс В. Стоунов в Чикаго, поделился своей проблемой с руководителем занятий, который оказался вице-президентом фонда. В результате он предложил мне работу: «Нам хотелось бы иметь в штате кого-то вроде вас, с опытом работы с чернокожими и латиноамериканскими детьми. Переходите к нам». Мне положили более высокое жалованье, дали неограниченный бюджет, предоставили возможность посещать любые семинары, тренинги и собрания по моему выбору, и к тому же я теперь работал непосредственно с У. Клементом Стоуном, который и познакомил меня впервые с этими правилами успеха. 

И все же, когда о закрытии Job Corps Center и соответственно о моем увольнении было объявлено официально, я был сердит, напуган и подавлен. Казалось, настал конец света. Я считал, что это ужасно. Однако то, что виделось мне в столь черном свете, стало поворотным моментом моей жизни. Меньше чем через 3 месяца моя жизнь из хорошей превратилась в замечательную. В течение двух лет, прежде чем уехать в Университет штата Массачусетс, где я занялся программой докторантуры по психологии, мне довелось поработать с самыми удивительными людьми, которых я когда-либо встречал. 

Теперь, когда со мной случается что-нибудь «плохое», я вспоминаю, что все события моей жизни непременно несли в себе зародыш чего-то лучшего. И тогда я в очередном событии ищу хорошую, а не плохую сторону. Я спрашиваю себя: «В чем для меня польза этого события?» 

Уверен, что и вы сможете припомнить не одно такое событие в вашей жизни, когда вам казалось, что все — настал конец света: вы завалили экзамен, потеряли работу, развелись, перенесли смерть друга или обанкротились, серьезно заболели или получили тяжелую травму, ваш дом сгорел дотла — и только много позже поняли, что это была скрытая удача. Соль в том, чтобы понять: независимо от того, какие сложности свалились на вас сейчас, в будущем они непременно обернутся к лучшему. Из любого, самого кислого лимона можно сделать лимонад. Не бывает худа без добра. Вот и ищите это добро в любом худе, о которое спотыкаетесь в жизни. И чем усерднее вы его станете искать, тем раньше и больше обнаружите. А если еще и с твердой верой в то, что это добро найдется непременно, то в процессе поиска будете куда меньше расстраиваться и печалиться. 

КАК Я ИСПОЛЬЗУЮ СВОЙ ОПЫТ К СОБСТВЕННОЙ ПОЛЬЗЕ?

Если жизнь протягивает тебе лимон, 

не морщись, а выжми его 

и сделай лимонад. 

У. КЛЕМЕНТ СТОУН, 

добившийся всего сам мультимиллионер 

и бывший владелец Success Magazine 

Капитан Джерри Коффи был летчиком. На войне во Вьетнаме его сбили. Семь лет он провел в лагерях для военнопленных в таких адских условиях, какие нормальному человеку трудно и вообразить. Годами его избивали, морили голодом и держали в одиночной камере. Но если вы спросите его теперь, как он оценивает свою тогдашнюю жизнь, он скажет, что она дала ему самые сильные переживания, послужившие мощным толчком, который радикально переменил всю его личность. Впервые оказавшись в одиночной камере, он понял, что здесь предстоит провести много времени. И спросил себя: «Как я могу использовать этот опыт к собственной пользе?» Он сказал мне, что решил воспринимать это не как трагедию, а как возможность — возможность получше познакомиться с самим собой и с Богом, теми двумя существами, наедине с которыми ему предстояло провести многие годы. 

Каждый день по многу часов капитан Коффи пересматривал все события своей жизни, все взаимоотношения, встречи и контакты, какие когда-либо случались. Постепенно он начал видеть, что, как и почему в его жизни осуществилось, а что — нет. Через какое-то время он принялся медленно подвергать психоанализу самого себя и в конечном счете досконально познал собственную душу до самого донышка. Он полностью принял каждый аспект своего существа, выработал глубокое чувство сострадания к себе и всему человечеству и пришел к полному пониманию своей истинной натуры. Ныне он — один из самых мудрых, скромных и мирных людей, которых я когда-либо встречал. Он буквально излучает любовь и духовность. И хотя он признает, что не хотел бы пережить это снова, но и никогда и ни на что не променяет свои тюремные испытания, ибо они сделали его тем, кто он есть сейчас, — высокодуховным человеком и счастливым отцом семейства, известным писателем и одним из самых вдохновенных, берущих за душу ораторов. 

ИЩИТЕ ВОЗМОЖНОСТИ ВО ВСЕМ

А может, и вам следовало бы при каждом событии, контакте, каждой встрече задаваться вопросом: «Какую возможность мне это дает?» Суперпреуспевающие люди видят возможность в любом опыте, любом переживании. К любому разговору они подходят с мыслью, что из него обязательно должно получиться что-то хорошее. И знают, что обретут то, чего ищут и на что надеются. 

Если вы поверите в то, что хорошее не случайно, что для всего происшедшего с вами имеется своя причина и Вселенная намеренно выбрасывает вам тот жребий, который приведет вас к познанию, усовершенствованию и свершению, то начнете видеть в каждом событии, независимо от его «качества», шанс для духовного обогащения и жизненных достижений. 

Сделайте маленький значок или постер со словами «Какую возможность мне это дает?» и поставьте его на свой стол или повесьте над компьютером, дабы постоянно напоминать вам, что хорошее следует искать в каждом событии. 

Можно также каждый день начинать с фразы: «Я верю, что все вокруг сговорились сегодня сделать для меня добро. Дождаться не могу, чтобы в этом убедиться». И отправляйтесь искать возможности, а чудо — не замедлит явить себя. 

ОН УЗРЕЛ ВОЗМОЖНОСТЬ

Марк Виктор Хансен, мой партнер и соавтор по серии «Куриный бульон для души®», видит возможность в любой случайной встрече. Он каждому говорит: «Я хотел бы быть вашим партнером в этом. Я вижу множество способов развернуть вашу идею, убедить больше людей, больше продать и заработать больше денег». Именно так он стал и моим партнером по нашей серии. Как-то мы вместе завтракали, и он спросил меня: «Чем вы занимаетесь? Что вас волнует?» Я сказал ему, что решил все мотивационные и вдохновляющие истории, которые использовал в своих выступлениях, собрать в книгу, причем безо всяких рекомендаций и советов, как жить дальше, каковыми пестрит большинство книг по самопомощи. Это должна быть только книга жизненных историй, чтобы люди могли использовать их по своему усмотрению. Вот после того, как я описал задуманную книгу, он и сказал: «Я хочу быть вашим партнером по этой книге. Хочу помочь вам ее написать». 

Я ответил: «Марк, книга уже наполовину написана. Почему вы решили включиться на этой стадии проекта?» 

«Ну, — заметил он, — большинство историй, о которых идет речь, вы услышали от меня. У меня таких еще немало, притом абсолютно новых, к тому же я мог бы собрать и больше у лекторов по мотивации, а потом помочь вам найти покупателей и рынок сбыта, да в таких местах, о которых вы и слыхом не слыхивали». 

В процессе разговора я понял, что Марк — настоящая находка для проекта. Он — высококвалифицированный продавец, виртуоз своего дела, его кипучая энергия и стиль неустанного пропагандирования и рекламирования будет огромным плюсом. И мы заключили сделку. Вот так, всего один разговор вылился для Марка в десятки миллионов отчислений за книгу и лицензионного дохода. 

Теперь вы понимаете, что, согласившись в каждой случайной встрече, в каждом, вроде бы ни к чему не обязывающем разговоре, видеть свой шанс, вы и начинаете его видеть и относитесь к этой встрече и к этому разговору соответственно. Марк узрел в моем книжном проекте возможность для себя — а так он воспринимает каждый проект, на который доводится наткнуться, — и подошел к разговору с учетом именно такой перспективы. Результатом были замечательные и выгодные для нас обоих 12-летние деловые отношения. 

У БОГА В ЗАПАСЕ НАВЕРНЯКА ЕСТЬ ДЛЯ МЕНЯ ЧТО-НИБУДЬ ПОЛУЧШЕ

В 1987 году, наряду с 412 другими претендентами, я обратился к правительству штата Калифорния с просьбой включить меня в специальную комиссию из 30 специалистов по содействию решению проблем повышения самооценки, личной и социальной ответственности. К счастью, меня избрали; однако мою старинную подругу Пэгги Бассетт, очень известную даму-священника церкви с 2000 прихожан, обошли. Я был удивлен, ибо считал, что она бы работала превосходно. Когда я спросил ее, что она чувствовала после своего «неизбрания», она ответила словами, которые навсегда запали мне в память. И с тех пор я много раз использовал их в собственной жизни. Она улыбнулась и сказала: «Джек, все отлично. Все это означает лишь, что у Бога в запасе наверняка есть для меня что-нибудь получше». В глубине души она знала — господь всегда ведет ее верным путем. Ее позитивные ожидания и убежденность в том, что все в мире происходит по божьему соизволению, служили источником вдохновения для каждого, кто знал ее. Потому-то ее церковь так и разрослась. Именно по этому правилу, одному из основных принципов, и добиваются успеха. 

Правило 7
ВЫСВОБОДИТЕ ЭНЕРГИЮ ПОСТАНОВКИ ЦЕЛИ

Если хотите быть счастливы, 

поставьте перед собою цель, 

которая завладеет всеми вашими 

мыслями, высвободит вашу энергию 

и пробудит в вас надежды. 

ЭНДРЮ КАРНЕГИ, в начале 1900-х самый богатый человек Америки 

Поняв, в чем ваша жизненная цель, определив свои представления о ней и уяснив, каковы ваши истинные потребности и желания, вы должны преобразовать их в конкретные, соизмеримые цели и задачи, а затем приступать к действию в полной уверенности, что вы их достигнете. 

Специалисты по науке преуспевания знают, что мозг — «прибор», предназначенный для целенаправленного поиска. Какую бы цель вы ни задали своему подсознанию, оно станет работать день и ночь, чтобы ее достичь. 

СКОЛЬКО И К КАКОМУ СРОКУ?

Чтобы поставленная цель могла действительно выпустить на волю всю силу вашего подсознания, она должна отвечать двум критериям. Быть сформулирована в четких, измеримых понятиях. Я похудею на 10 фунтов, не так четко, как к 17:00 30 июня я буду весить 135 фунтов. Второй вариант более ясен, ибо в 5 часов 30 июня рядом с вами может оказаться кто угодно и взглянуть на показания ваших весов, которые либо покажут заявленные 135 фунтов, либо нет. Обратите внимание на эти два критерия — сколько (некое измеримое количество типа страниц, фунтов, долларов, квадратных футов или пунктов) и к какому сроку (определенная дата и время). 

Как можно точнее и определеннее задавайте все аспекты ваших целей: конструкция, модель, цвет, год выпуска и характеристики — размер, вес, форма и внешний вид — и любые другие подробности. Помните, неопределенные цели приводят к неопределенным результатам. 

ЦЕЛЬ ПРОТИВ ХОРОШЕЙ ИДЕИ

Когда нет никаких точных и измеримых критериев, это не цель, а просто некое желание, то, чего вам хочется, какое-то предпочтение, хорошая идея. Чтобы привлечь подсознание к сотрудничеству, заставить его работать, цель или задача должны быть измеримы. Вот несколько примеров, чтобы вы лучше поняли: 

	ХОРОШАЯ ИДЕЯ 
	ЦЕЛЬ ИЛИ ЗАДАЧА 

	Мне хотелось бы приобрести просторный дом на берегу океана. 
	К полудню 30 апреля 2007 года у меня будет дом площадью 4000 кв.футов на Pacific Coast Highway в Малибу 

	Стоило бы похудеть. 
	К 17:00 1 января 2006 года я буду весить 185 фунтов. 

	Надо бы повнимательнее относиться к своим служащим. 
	К 17:00 в эту пятницу я вознагражу как минимум шестерых своих служащих за вклад в работу нашего отдела. 


РАСПИШИТЕ ВСЕ ПОДРОБНО

Один из лучших способов придать своим целям ясность и конкретность — подробно их расписать, как будто вы составляете спецификации для наряда на работу. Представьте их как просьбу к Богу или вселенскому разуму. Не упустите ни одной возможной подробности. 

Если вы хотите приобрести какой-то конкретный дом, как можно живее и красочнее опишите его особенности — архитектуру, местоположение, вид за окном, мебель, картины, бытовую технику. Если есть его изображение, добудьте копию. Если это — лишь идеальная фантазия, выберите время, закройте глаза и представьте все подробности. Теперь зафиксируйте дату, к которой надеетесь его приобрести. 

Когда вы все это запишете, ваше подсознание будет знать, как действовать. Оно само распознает, какими возможностями воспользоваться, чтобы помочь вам достигнуть цели. 

ВАМ НУЖНЫ ЦЕЛИ, КОТОРЫЕ ЗАСТАВЯТ ВАС ТЯНУТЬСЯ ВВЕРХ

Определяя свои цели, записывайте только по-настоящему значительные, которые расширят ваш кругозор и заставят напрячься. Имеет смысл ставить цели, ведущие к росту и даже вызывающие некоторые затруднения. Почему? Потому, что конечная цель должна заключаться не только в достижении материального благополучия, но и в том, чтобы стать хозяином жизни. А для этого вам понадобится обрести какие-то новые навыки, расширить представление о возможном, построить новые отношения и выучиться преодолевать страхи, соображения и препятствия. 

ЗАДАЙТЕСЬ ЦЕЛЬЮ-ПРОРЫВОМ

Я настоятельно рекомендую вам не только преобразовывать каждый аспект вашей мечты в измеримые цели и ежеквартальные, еженедельные и ежедневные задачи, выполняемые привычно и рутинно, но и задаваться тем, что я называю целью-прорывом и что явилось бы судьбоносным рывком вперед и для вашей личности, и для карьеры. Большинство наших целей представляют собой постепенно нарастающие мелкие улучшения жизни. Они подобны подачам мяча на обычные четыре ярда в дружеском футбольном матче по выходным. А если б вам удалось при первой же подаче послать мяч на целых 50 ярдов? Вот это и было бы судьбоносным рывком для всей игры. Как в футболе бывают броски, в мгновение ока решающие судьбу всей игры, так и в жизни существуют рывки, способные единым махом переместить вас далеко вперед по жизненному пути. Сюда относятся и такие цели, как похудеть на 60 фунтов, написать книгу или статью, попасть в «Шоу Оп-ры», завоевать золотую медаль на Олимпийских играх, создать сногсшибательный веб-сайт, получить магистерскую или докторскую степень, получить всеобщее признание, открыть собственный курорт, стать президентом своего профсоюза или профессиональной ассоциации или стать ведущим собственного радиошоу. Достижение одной такой цели круто изменило бы все. 

Это ли не цель, достойная того, чтобы следовать ей со страстью? Это ли не замысел, заслуживающий того, чтобы ежедневно сосредоточиваться на нем понемногу, пока он не реализуется? 

Будь вы независимым коммивояжером и знай, что можете получить лучшую территорию, значительные комиссионные и премию и, возможно, даже продвижение по службе, если заключите как можно больше сделок, разве вы не «пахали» бы день и ночь, чтобы достигнуть этого? 

Будь вы домохозяйкой, матерью семейства и предложи вам кто-нибудь сетевым маркетингом зарабатывать более $1000 в месяц, тем самым полностью изменив всю свою жизнь и финансовое положение, разве вы не использовали бы любую возможность, чтобы достигнуть этого? 

Вот что я называю целью-прорывом. Нечто такое, что круто изменит вашу жизнь, принесет новые возможности, сведет с нужными людьми, переместит вас в более высокий круг общения, а ваши действия и взаимоотношения — на более высокий уровень. 

Какой могла бы быть цель-прорыв для вас? Мой самый младший брат, Тейлор, работает учителем в спецшколе во Флориде. Он только что закончил 5-летний курс обучения и скоро получит диплом, дающий ему право стать директором школы, что означает для него дополнительные $25 000 в год. Это — серьезный рывок, благодаря которому значительно вырастут и его доходы, и его влиятельность и вес в системе школьного образования! 

Написать бестселлер было целью-прорывом для меня и Марка Виктора Хансена. Первая же книга из серии «Куриный бульон для души®» вывела нас из того узкого круга, где мы были известны, на уровень международного признания. А следом возникла необходимость в большем количестве аудиопрограмм, речей и семинаров. Дополнительная прибыль, которую принесли они, позволила нам улучшить образ жизни, обеспечить себе пенсионный доход, увеличить штат, взять больше проектов и поднять вес в обществе. 

ПЕРЕЧИТЫВАЙТЕ СВОИ ЦЕЛИ ТРИЖДЫ В ДЕНЬ

После того как вы записали все свои цели, и значительные, и мелкие, следующий шаг на пути к успеху — активизировать творческие силы вашего подсознания, для чего и нужно перечитывать свой перечень по два или три раза день. Найдите для этого время. Читайте (вслух со страстью и энтузиазмом, если находитесь в соответствующем месте) каждую цель по очереди. Закройте глаза и каждую представляйте так, словно она уже достигнута. Еще несколько секунд уделите тому, чтобы прочувствовать то, что вы ощущали бы, будь она уже достигнута. 

Такие ежедневные тренировки на успех активизируют силу вашего желания. Это увеличивает то, что психологи называют «структурной напряженностью» мозга. Ваш мозг стремится перекрыть расхождение между вашей текущей действительностью и видением цели. Постоянно повторяя и визуализируя свою цель как уже достигнутую, вы будете повышать эту структурную напряженность. Это увеличит вашу мотивацию, усилит творческий потенциал и расширит представления о ресурсах, способных помочь вам достичь цели. 
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Перечитывайте свои цели, по крайней мере, дважды в день — утром, встав с кровати, и вечером, перед тем как лечь спать. Лично я каждую из своих записываю на небольших карточках, держу стопку этих карточек у кровати и перечитываю их по одной утром и вечером. В поездки всегда беру их с собой. 

Внесите перечень своих целей в ежедневник или календарь. Можно создать на экране компьютера всплывающую программу или хранителя, которые будут напоминать вам о ваших целях. Это — тоже для того, чтобы они всегда были у вас перед глазами. 

Когда олимпийский «золотой» медалист по десятиборью Брюс Дженнер в комнате, полной претендентов на олимпийскую медаль, задал вопрос, у кого имеется перечень целей, все подняли руки. Когда же он спросил, у кого этот перечень имеется с собой, руку поднял только один. Это был Дэн 

О'Брайен. И именно Дэн О'Брайен завоевал золотую медаль в 1996 году на Олимпийских играх в Атланте. Не стоит недооценивать силу постановки целей и постоянного их просматривания. 

СОСТАВЬТЕ КНИГУ ЦЕЛЕЙ

Еще один действенный способ ускорить достижение целей — составить Книгу Целей. Купите скоросшиватель на три кольца, альбом для вырезок или учетную книгу. Каждую цель запишите на отдельную страницу. Саму цель проставьте на верху страницы, а затем проиллюстрируйте картинками, словами и фразами, вырезанными из журналов, каталогов и туристических буклетов, изобразив ее как уже достигнутую. По мере возникновения новых целей и желаний просто добавляйте их к своему перечню в Книге Целей. Просматривайте страницы Книги Целей каждый день. 

САМЫЕ ГЛАВНЫЕ ЦЕЛИ НОСИТЕ С СОБОЙ В БУМАЖНИКЕ

Когда я начал работать на У. Клемента Стоуна, он посоветовал мне самую важную цель написать на обратной стороне визитки и всегда носить в бумажнике, дабы каждый раз, открывая бумажник, натыкаться на нее и вспоминать, что она — самая важная. 

Повстречавшись с Марком Виктором Хансеном, я обнаружил, что и он пользуется тем же методом. Выпустив первую книгу из серии «Куриный бульон для души®», мы оба написали: «как здорово, что к 30 декабря 1994 года мы продадим 1,5 миллиона экземпляров «Куриного бульона для души®». Мы тогда еще подписали друг другу эти карточки и носили их в бумажниках. Моя — так и стоит в рамочке у меня на столе. 

Хотя наш издатель смеялся и называл нас ненормальными, к назначенной дате мы продали 1,3 миллиона экземпляров книги. Кто-то скажет: «Хорошо, но вы не добрались до цели на 200 000 экземпляров». Возможно, но это такая малость... к тому же потом ушло более 8 миллионов экземпляров более чем на 30 языках мира. С такой «неудачей» можно жить, уж поверьте мне. 

ОДНОЙ ЦЕЛИ НЕДОСТАТОЧНО

Если вам стало скучно жить, если вы не встаете 

каждое утро со жгучим желанием что-то сделать — 

у вас недостаточно целей. 

лу хольц, 

единственный тренер в истории НССА, который привел целых шесть студенческих команд к финалу по американскому футболу, выиграл чемпионат страны и был удостоен почетного звания «Тренер года» 

Лу Хольц, легендарный футбольный тренер Университета Notre Dame, известен также и своим легендарным умением ставить цели. Его вера в постановку цели берет начало в уроке, который он получил в 1966 году, когда ему было 28 лет и его только что пригласили помощником тренера в Университет Южной Каролины. Его жена, Бет, была на восьмом месяце беременности их третьим ребенком, и Лу каждый лишний доллар отдавал в уплату за дом, который они купили в рассрочку. Месяц спустя главный тренер, нанимавший Лу, ушел в отставку, и Лу оказался без работы. 

Пытаясь поднять ему настроение, жена дала ему книгу «Магия мышления большими категориями» Дэвида Шварца. В книге говорилось, что вы должны записать все цели, которых хотите добиться в жизни. Лу уселся за стол в гостиной, освободил воображение от всего лишнего и составил перечень из 107 целей, которых хотел достигнуть прежде, чем умрет. Эти цели охватывали каждую сферу его жизни, включая: пообедать в Белом доме, принять участие в шоу Джонни Карсона Сегодня вечером, встретиться с папой римским, потренироваться в Университете Notre Dame, довести свою команду до чемпионата страны и одним ударом выиграть лунку в гольфе. Так вот, Лу достиг 81 из тех целей, а лунку одним ударом выиграл даже дважды! 

Найдите время и составьте перечень из 101 цели. Опишите их в ярких подробностях, отмечая, где, когда, сколько, какая модель, размер и так далее. Занесите их на карточки 3x5 дюймов, на отдельные листки или в Книгу Целей. Каждый раз, достигая одной из них, отмечайте это и пишите рядом слово победа. Я составил перечень из 101 главной цели, которых хотел достигнуть прежде чем умру, и всего за 14 лет уже достиг 58 из них, в частности, побывал в Африке, летал на планере, научился ходить на лыжах, был на летних Олимпийских играх и написал книгу для детей. 

ПИСЬМО БРЮСА ЛИ

Брюс Ли, бесспорно, самый большой знаток восточных боевых искусств, также понял мощь декларирования своей цели. Если у вас когда-нибудь появится возможность посетить Планету Голливуд в Нью-Йорке, найдите письмо, висящее на стене, которое Брюс Ли написал самому себе. Оно датировано 9 января 1970 года и помечено словом «Тайна». Брюс писал: «К 1980 году я буду самым знаменитым азиатским киноактером в Соединенных Штатах с гарантированным доходом в $10 миллионов. Я же всякий раз, оказываясь перед камерой, стану играть на пределе своих актерских способностей и буду жить в мире и гармонии с собой». 

Брюс выпустил три фильма, а затем в 1973-м снялся в «Выходе дракона», который вышел на экраны в том же году, после его безвременной кончины в 33 года. Фильм пользовался огромным успехом и принес Брюсу Ли всемирную славу. 

ВЫПИШИТЕ СЕБЕ ЧЕК

Примерно в 1990 году Джим Кэрри, который тогда еще был молодым, подающим надежды комиком из Канады, старательно пытающимся пробиться в Лос-Анджелесе, ехал в своей старенькой «Тойоте» по шоссе Mulholland Drive. Разглядывая раскинувшийся перед ним город и мечтая о будущем, он выписал себе чек на $10 млн., датировал его Днем благодарения 1995 года, сделал сноску «в уплату за особые заслуги» и, положив в бумажник, носил его с тех пор с собой. Дальнейшее, как говорят, уже история. Оптимизм и упорство Керри в конечном счете, окупились сторицей, и к 1995 году после невероятного кассового успеха фильмов «Эйс Вентура», «Детектив Пет», «Маска» и «Тупой и еще тупее» за участие в фильме ему стали платить еще больше — до $20 миллионов. После смерти отца в 1994 году Керри положил ему в гроб этот свой знаменитый чек как дань человеку, который зародил и выпестовал в нем мечту стать звездой. 

СООБРАЖЕНИЯ, СТРАХИ И ПРЕПЯТСТВИЯ

Важно понять: как только вы зададитесь целью, непременно возникнут три проблемы, которые останавливают большинство людей — но не вас. Если вы осознаете, что эти три проблемы — часть процесса, то сможете видеть в них то, чем они, собственно, и являются — проблемы, которые нужно решать, а не позволять им вас останавливать. 

Вот эти три проблемы, три помехи на пути к успеху: соображения, страхи и препятствия. 

Подумайте вот о чем. Как только вы заявляете, что в следующем году хотите удвоить свой доход, у вас в голове сразу возникают соображения типа мне придется вдвое больше работать, или будет не хватать времени на семью, или жена меня просто убьет. Могут появиться мысли вроде моя территория и без того огромна, не представляю, чем еще можно привлечь покупателей. Вознамерившись бежать марафонскую дистанцию, вы можете услышать некий внутренний голос, утверждающий: ты можешь получить травму или тебе придется каждый день вставать на два часа раньше. Этот голос может даже заявить, будто вы слишком стары для таких забегов. Вот такие мысли и называют соображениями. Все они призывают вас даже не пытаться добиваться своей цели, объясняя, почему это невозможно. 

Однако при ближайшем рассмотрении эти соображения оказываются вовсе не такими плохими. Они — свидетельство того, как вы все это время подсознательно себя останавливали. Теперь же, осознав их, вы можете им отвечать, возражать и проходить мимо. 

А вот страхи являются чувствами. Вы можете бояться получить отказ, потерпеть неудачу или остаться в дураках. Вы можете страшиться физических или эмоциональных страданий. Вы можете опасаться потерять все деньги, которые скопили. В этих страхах нет ничего необычного. Они — часть процесса. 

И, наконец, препятствия. Это — чисто внешние обстоятельства, никак не связанные с вашими мыслями и чувствами. Препятствием может быть, например, то, что никто не хочет принять участие в вашем проекте. Или у вас не хватает денег, чтобы ваши дела продвигались. Возможно, вам нужны другие инвесторы. Препятствием могут оказаться и какие-то правила или законы страны или штата, запрещающие то, что вы хотите сделать. Возможно, вам следует подать прошение, чтобы правительство изменило эти правила. 

Стю Лихтман, специалист по реорганизации обанкротившихся компаний, принял под свое покровительство известную обувную фирму в штате Мэн, финансовое положение которой было настолько скверным, что ей грозил полный крах. Фирма сама была должна миллионы долларов кредиторам, и $2 миллиона были должны ей. Частью предложенного Стю плана была продажа бездействующего завода около канадской границы, которая должна была принести фирме $600 000. Но у правительства штата Мэн было право удержания или самого завода, или этих денег за долги, на что ушла бы вся вырученная сумма. Тогда Стю пошел к губернатору штата и предложил ему дилемму. «Либо мы обанкротимся, — сказал он, — и тогда почти тысяча жителей штата вскоре останется без работы и сядет на шею правительству, поскольку им придется жить на пособие. И правительству это обойдется в миллионы долларов». Либо правительство и фирма вместе осуществляют план Стю по ее «оживлению», поддержанию экономики штата и сохранению почти 1000 рабочих мест. Нужно лишь переориентировать фирму и подготовить к слиянию с другой компанией. Но единственный способ добиться этой цели заключался в том, чтобы преодолеть — вы уже поняли — препятствие в виде правительственного права удержания. И Стю, вместо того чтобы опустить руки и смириться, решил поговорить с человеком, который был вправе устранить это препятствие. В конце концов губернатор решил отменить удержание. 

Конечно, вам могут и не встретиться препятствия, требующие визита к губернатору, но и с любыми другими вы справитесь очень хорошо в зависимости от значительности вашей цели! 

Препятствия — это просто преграды, которые мир ставит на вашем пути: идет дождь, когда вы пытаетесь организовать концерт на открытом воздухе, ваша жена ни за что не хочет переезжать в Кентукки, вы не можете получить финансовую поддержку, в которой нуждаетесь, и так далее. Препятствия — это просто обстоятельства окружающей действительности, которые необходимо принимать как данность, чтобы идти дальше. Они ведь просто есть и всегда будут. 

К сожалению, большинство людей на все эти соображения, страхи и препятствия реагируют, словно на красный сигнал светофора. Они говорят себе: «Теперь, когда я думаю так, чувствую то и понимаю се, пожалуй, не стоит тратить силы на эту цель». Но я вам говорю: в любых соображениях, страхах и препятствиях следует видеть не красный сигнал светофора, а неизбежные издержки нормального процесса. Когда вы ремонтируете или реконструируете кухню, то примиряетесь и с пылью, и с треволнениями как с неотъемлемой частью цены, которую предстоит заплатить. Вы просто принимаете их как данность. Так же и с соображениями, страхами и препятствиями. Нужно просто научиться их тоже принимать как данность. 

На самом деле, они и должны возникать. А если не возникают, это означает, что вы не задались достаточно значительной целью, которая подтягивала бы и поднимала бы вас. То есть нет настоящего потенциала для самосовершенствования. 

Я всегда радуюсь соображениям, страхам и препятствиям, ибо, когда они появляются, всякий раз осознаю, что именно они мешали мне в жизни. А распознав и осознав эти подсознательные мысли, чувства и преграды, я уже в состоянии смело смотреть им в лицо, обдумать их и поступить с ними надлежащим образом. После чего ощущаю себя куда лучше подготовленным к следующему начинанию, на которое намерен отважиться. 

ЦЕЛЬ — МАСТЕРСТВО

Ставьте перед собой цель, достаточно значительную, 

чтобы в процессе ее достижения и самому стать 

более значительным. 

ДЖИМ РОН, миллионер, тренер по успеху и философ 

Разумеется, конечный смысл преодоления соображений, страхов и препятствий — не в материальной награде, а в развитии личности. Деньга, автомобили, дома, яхты, супруги-красавицы (или красавцы), власть и известность — все это преходяще и всего этого можно лишиться во мгновение ока. Но вот чего вы не лишитесь уже никогда, так это личных достоинств, того совершенства души, которые обрели в процессе достижения цели. 

Ставя перед собой значительную цель, вы оказываетесь перед необходимостью соответствовать ей, то есть стать значительной личностью. Вы оказываетесь перед необходимостью развивать новые навыки, новые отношения и новые способности. Вы оказываетесь перед необходимостью постоянно тянуться вверх. 

20 октября 1991 года в живописных холмах выше Окленда и Беркли, Калифорния, в течение 10 часов ревело разрушительное пламя, зажигая один дом за другим каждые 11 секунд. Дотла сгорели 2800 домов и квартир. Мой друг, тоже писатель, потерял все, что имел, включая весьма обширную библиотеку, научный архив и почти полностью — рукопись книги, которую тогда писал. Какое-то время он, конечно, чувствовал себя разоренным, но вскоре понял: хотя в этом пожаре погибло все его имущество, духовный капитал — то, кем он стал, все, что узнал, и все навыки и уверенность в себе, которые развил в процессе написания и распространения своих книг, — остался при нем и никогда ни в огне не сгорит, ни в воде не потонет. 

Вы можете лишиться материальных ценностей, но никогда не утратите своего мастерства — того, что узнали и кем стали в процессе достижения целей. 

Я верю, что божественный план нашего пребывания на Земле состоит еще и в том, чтобы стать мастерами во многих сфеpax деятельности. Мастером был Христос, который превращал воду в вино, лечил людей, ходил по воде, аки посуху, и утишал бури. Он сказал, что вы и я тоже могли бы делать и все это, и даже больше. Нам определенно дарованы такие возможности. 

В наши дни на площади одного из городов Германии стоит статуя Христа. Во время жесточайшей бомбежки во Второй мировой войне ей оторвало руки. И хотя горожане еще десятилетия назад могли бы реставрировать статую, но сочли, что безрукая статуя послужит куда более важным уроком, и повесили на постаменте мемориальную доску с надписью: «У Христа нет иных рук, кроме ваших». Бог нуждается в наших руках, чтобы реализовать свой божественный план на Земле. Но, чтобы его надежды на нас осуществились, чтобы проделать эту огромную работу и стать мастерами, все мы должны быть готовы преодолеть соображения, страхи и препятствия. 

ВПЕРЕД — И НЕМЕДЛЕННО!

А теперь, прежде чем перейти к следующей главе, найдите время и составьте перечень своих целей. Убедитесь, что они конкретны и измеримы (сколько, когда) в каждом аспекте вашего представления о них. Потом выберите цель-прорыв, запишите ее на обороте визитки и положите в бумажник. А затем составьте перечень из 101 цели, которых хотите достигнуть до конца своих дней. Ясное представление о своей задаче, мечте и цели поможет вам стать одним из 3% самых преуспевающих людей в мире. А чтобы войти в 1%, все, что вам нужно сделать, — записать в свой список ежедневных дел отдельные конкретные действия, которые помогут вам достичь своих целей. Только не забывайте эти действия выполнять. 

Обдумайте сказанное. Если вам ясно, куда двигаться (цели) и вы будете каждый день предпринимать в этом направлении хоть несколько шагов, то в конечном счете обязательно доберетесь до места назначения. Если я выйду из Санта-Барбары и, направившись на север, стану проходить хотя бы пять шагов в день, то в конце концов приду в Сан-Франциско. Вот и решите, чего хотите, запишите это, постоянно перечитывайте и каждый день делайте что-нибудь в направлении своей цели. 

Правило 8
РАСПРЕДЕЛЯЙТЕ

Секрет неуклонного движения вперед в том, 

чтобы сделать первый шаг. Секрет первого шага в том, 

чтобы разбить сложные, кажущиеся неодолимыми задачи 

на простые и осуществимые и начать с самой первой. 

МАРК ТВЕН, 

знаменитый американский писатель и юморист 

Порой крупнейшие наши жизненные цели кажутся совершенно невыполнимыми. Нам трудно представить их в виде ряда достижимых задач помельче, но в действительности, разбив большую цель на меньшие задачи и осуществляя их по одной, вы с абсолютной надежностью достигнете любой большой цели. Итак, решив, чего вы действительно хотите, и задавшись конкретными, измеримыми целями с крайними сроками, вы затем должны определить все отдельные действия, которые следует предпринять, чтобы достигнуть цели. 

КАК РАСПРЕДЕЛЯТЬ

Есть несколько способов выяснить, какие действия следует предпринимать на пути к любой цели. Некоторым удобнее консультироваться с теми, кто уже добился того, к чему вы еще только стремитесь, и интересоваться, что они делали. По своему опыту они могут не только научить вас, что делать, но и посоветовать, каких подвохов следует избегать. Можно также купить книгу или руководство, в которых весь процесс подробно расписан. Еще один способ состоит в том, чтобы начать с конца и постоянно оглядываться назад. Вы просто закрываете глаза и воображаете, что вы — уже в будущем и достигли своей цели. Теперь оглянитесь и посмотрите, что пришлось сделать, чтобы добраться туда, где вы теперь. Каково было последнее действие? А предпоследнее? А предыдущее... и так далее, пока не «досмотритесь» до самого первого, с которого все и началось. 

Помните — нехорошо пребывать в растерянности, не зная, как поступить. Нужно просить наставления и совета у тех, кто действительно знает. Порой все это можно получить и задаром, а порой придется и платить. Приучите себя задавать вопросы вроде: «Не могли бы вы сказать, как мне приступить к...?», или «Что мне следовало бы сделать для...?», или «А как вам удалось...?». Продолжайте искать и расспрашивать, пока создадите реалистический план действий, который поможет вам изменить свою нынешнюю жизнь и осуществить мечты. 

Что вам понадобится сделать? Сколько денег придется заработать или скопить? Какие новые знания и навыки приобрести? Какие ресурсы мобилизовать? Кого «завербовать» в сторонники своей мечты? Кого просить о помощи? Какие новые порядки или привычки внести в свою жизнь? 

Весьма полезная методика создания плана действий по достижению целей называется создание ментальных карт (mind mapping). 

КАК СОЗДАВАТЬ МЕНТАЛЬНЫЕ КАРТЫ

Ментальные карты (mind mapping) — простой, но очень действенный способ создания списка дел, необходимых для достижения цели. Они позволят вам определить, какую понадобится собрать информацию, с кем поговорить, какие мелкие шаги предпринять, сколько денег заработать или скопить, в какие крайние сроки уложиться, и так — по каждой цели. 

Когда я приступил к созданию первого альбома образовательных аудиокассет — своей цели-прорыву, которая принесла замечательные достижения мне и прибыли — моему бизнесу, — то использовал ментальные карты для «разбиения» этой,[image: image7] 

очень крупной, цели на отдельные задачи, которые предстояло выполнить, чтобы довести альбом до конца1. 

Чтобы создать свои ментальные карты для своих целей, следуйте этапам, приведенным в примере: 

1.   Центральный круг: В него запишите четко сформулированную главную цель — в моем случае это Создать образовательную аудиопрограмму. 

2.   Наружные кружки: Теперь разбейте главную цель на цели поменьше (маленькие кружки), соединив их с центральным кругом, в моем случае — это Наименование, Студия, Темы, Аудитория и т.д. 

3.   «Стрелки»: Затем от маленьких кружков отведите по «стрелке» с нужным действием (например,  Записать копию, Заказать цветную картинку для задней обложки и Организовать обед). И у каждой такой «стрелки» начертите «ступеньки» с шагами, на которые разобьете это действие. Это поможет вам составить сводный перечень заданий, которые вы будете выполнять в заданной последовательности. 

СОСТАВЬТЕ СПИСОК ЕЖЕДНЕВНЫХ ЗАДАНИЙ

Покончив с составлением ментальных карт, из всех пунктов, обозначающих действие, составьте список ежедневных заданий, пометив каждое датой завершения. Затем внесите их в соответствующем порядке в свой календарь и старайтесь соблюдать график. 

' Начинающим пользоваться ментальными картами лучше всего обратиться к книге «Супермышление», написанной Тони и Барри Бьюзенами (Нью-Йорк, Penguin Plume, 1996). 

ВЫПОЛНЯЙТЕ ПЕРВОСТЕПЕННОЕ ПЕРВЫМ

Цель в том, чтобы придерживаться составленных карт и первым покончить с самым важным делом (пунктом). В своей замечательной книге «Оставьте брезгливость, съешьте лягушку! 

21 действенный принцип эффективного труда» Брайен Трей-си объясняет не только как совладать с заминками, но и как расположить по приоритетам и осуществить все заданные действия. 

В своей уникальной системе Брайен советует тем, кто задался целью, поставить 1—5 задач, которые следует выполнить в течение какого-то дня, а затем выбрать самую сложную и первостепенную. Она и будет вашей самой большой и страшной «лягушкой». Ее-то он и предлагает «съесть», то бишь выполнить эту задачу первой, и не затягивать, тем самым освободив себе остаток дня. Прекрасная стратегия. Но, к сожалению, большинству из нас свойственно откладывать самую большую и страшную «лягушку» напоследок в надежде, что все само либо упростится, либо вообще «рассосется». Несбыточная надежда. Зато, выполнив самую трудную и тягостную задачу с утра пораньше, вы задаете тон всему остальному дню. Это дает вам толчок и укрепляет веру в собственные силы, а и то и другое быстрее и ближе продвигает вас к цели. 

ПЛАНИРУЙТЕ СВОЙ ДЕНЬ С ВЕЧЕРА

У тех, кто добился больших успехов, разбивая свои крупные цели на более мелкие задачи, самостоятельно управляя собственной жизнью и увеличивая свою продуктивность, имеется для всего этого одно мощное средство — планировать свой день еще с вечера. Такая стратегия весьма эффективна, и тому есть две основные причины: 

1. Если вы планируете свой день еще с вечера, составляя список задач и посвящая несколько минут тому, чтобы подробно визуализировать то, как именно хотите провести этот день, — ваше подсознание всю ночь напролет будет воздействовать на эти задачи. Оно примется искать, как наиболее творчески решить любую проблему, преодолеть любое препятствие и достигнуть желательных вам результатов. И, если верить некоторым новым теориям квантовой физики, то будет также распространять вокруг волны энергии, которая привлечет к вам нужных людей и ресурсы1. 

2. Составляя список задач с вечера, вы начинаете свой день плавно. Точно знаете, что собираетесь делать и в каком порядке, и уже собрали все необходимые материалы. Если вам предстоит сделать пять телефонных звонков, то уже наверняка записали, в каком порядке, кому и по какому номеру будете звонить, и разложили под рукой все нужные для разговоров материалы. Глядишь, к полудню, а то и раньше вы уже опередили тех, кто впустую тратит первые полдня, расчищая стол, составляя списки, подыскивая необходимые документы, короче, еще только готовится работать. 

'См.: «Семь духовных законов успеха: практическое руководство по претворению в жизнь своих мечтаний» Дипак Чопра (Сан Рафаэль, Калифорния: Amber-Alien, 1995); Spontaneous Fulfillment of All Desire: Harnessing the Infinite Power of Coincidence, Дипак Чопра (Нью Йорк: Harmony Books, 2003); The Power of Intention: Learning to Co-Create Your World Your Way, Уэйн У. Дайер (Карлсбад, Калифорния: Hay House, 2004); и The 11th Element: The Key to Unlocking Your Master Blueprint for Wealth and Success, Роберт Шайнфилд (Хобокен, Нью Йорк John Wiley& Sons, 2003). 

ПРИМЕНЯЙТЕ СИСТЕМУ КОНЦЕНТРАЦИИ ДЛЯ ЖЕЛАЮЩИХ ПРЕУСПЕТЬ

Весьма действенным средством, которое поможет вам сохранять сосредоточенность на своих целях, является Система концентрации для желающих преуспеть, разработанная Лесом Хьюиттом из Программы тренировки для преуспевающих. Этим образцом вы можете воспользоваться, чтобы распланировать этапы задач и действий и поддерживать самодисциплину в течение 13 недель. Образец и инструкции к нему вы можете бесплатно скачать на сайте www.thesuccessprinciples.com. 

Правило 9
КЛЮЧИ К УСПЕХУ СУЩЕСТВУЮТ

Ключи к успеху существуют. 

ЭНТОНИ РОББИНС, автор «Могущества без границ» 

Самое интересное в нынешнем мире изобилия и обширных возможностей — что почти все, что вы хотели бы сделать, уже кем-то сделано. Не имеет значения, идет ли речь о том, чтобы похудеть, пробежать марафон, открыть бизнес и стать материально независимым, вылечиться от рака груди или устроить шикарный званый обед, — кто-то уже сделал это и оставил советы в форме книг, руководств, аудио- и видеопрограмм, университетских лекций, онлайн-курсов, семинаров и симпозиумов. 

О ТЕХ, КТО УЖЕ СДЕЛАЛ ТО, ЧТО ХОТЕЛИ БЫ СДЕЛАТЬ ВЫ

Если, например, вы хотите выйти на пенсию миллионером, есть сотни книг, от The Automatic Millionaire до «Миллионер за минуту», а также семинары от «Мышление миллионера» Гэри Икера до «Деньги и вы» Маршалла Тербера и Д. К. Кордовы1. 

' Информацию по всем книгам, семинарам и тренировочным программам, упомянутым в этой книге, можно найти на сайте www. thesuccessprincip-les.com., где имеется обновленный и расширенный перечень этих источников. Там есть сведения о том, как заработать миллионы, вложив деньги в недвижимое имущество и/или акции, открыв собственный бизнес, став суперпродавцом и даже занимаясь маркетингом по Интернету. 

Если вы хотите улучшить отношения с супругом(супру-гой), обратитесь к книге Джона Грея «Мужчины с Марса, женщины — с Венеры»; посетите пару семинаров или прочтите онлайн-курс Гая и Катлины Хендриксов Conscious Relationship. 

Фактически для всего, что вы хотите сделать, существуют книги и курсы с рекомендациями. Еще лучше — обратиться по телефону к тем, кто уже добился успеха в том, что вы еще только хотите сделать, и кто доступен как преподаватель, помощник, наставник, советник, тренер и консультант. 

Использовав в своих интересах эту информацию, вы обнаружите, что жизнь — не более чем игра «Соедини точки» и все точки уже систематизированы и соединены кем-то другим. Вам же остается всего лишь следовать готовому плану или использовать уже разработанную систему либо программу. 

ПОЧЕМУ ЛЮДИ НЕ ИЩУТ КЛЮЧЕЙ К УСПЕХУ

Как-то раз, готовясь к выступлению в утренних новостях на телестудии в Далласе, я поинтересовался у студийной гримерши, каковы ее долгосрочные цели. Она ответила, что всегда мечтала открыть собственный салон красоты. С моей стороны незамедлительно последовал вопрос, а что она для этого делала. 

«Ничего, — смутилась она, — потому что не знаю, как к этому подступиться». 

Я предложил ей пригласить на обед хозяйку какого-нибудь салона и расспросить, как ей удалось его открыть. 

«Неужели вы можете так поступить?» — воскликнула гримерша. 

Я — могу, и вы, разумеется, тоже. Скорее всего, даже и подумывали о том, чтобы обратиться за советом к специалисту, но отбросили эту идею, посчитав что-то вроде: Зачем кому-то тратить время и объяснять мне, что он сделал? С чего бы это им обучать меня и создавать для себя конкурента? Гоните прочь подобные мысли. Уверяю вас — и вы сами это поймете — люди любят поговорить о том, как выстраивали свой бизнес или добивались намеченных целей. 

Но, к сожалению, подобно гримерше из Далласа, большинство из нас не использует в своих интересах все доступные источники. И на то есть несколько причин: 

■  Нам это никогда не приходит в голову. Мы не видим, чтобы другие пользовались такими источниками, вот и сами этого не делаем. Этого не делали наши родители. Не делают этого ни наши друзья, ни коллеги. 
■  Это неудобно. Пришлось бы идти в книжный магазин, библиотеку или местный колледж, потом — тащиться через весь город на собрание. Пришлось бы поступиться общением с семьей, друзьями или телевизором. 

■  При мысли о том, чтобы обратиться за советом или сведениями, у нас в душе оживает страх получить отказ. Мы боимся рисковать. 

■  «Соединить точки» по-новому означало бы перемены, а перемены — даже если они в наших интересах — заставляют нервничать. Кому хочется нервничать? 
■  «Соединять точки» означает усердно трудиться, а большинство людей, говоря по чести, усердно трудиться не хочет. 

ИЩИТЕ КЛЮЧИ К УСПЕХУ

Вот — три пути, по которым вы можете отправиться на поиски ключей к успеху: 

1.    Поискать преподавателя, тренера, наставника, руководство, учебник или аудиопрограмму или порыться в Интернете. 

2.    Поискать того, кто уже сделал то, что вы хотите сделать, и попросить его или ее уделить вам полчаса и объяснить, как вам лучше всего приступить к задуманному. 

3.    Попросить кого-нибудь разрешить вам в течение дня ходить за ним (нею), словно тень, и наблюдать, как он (она) работает. Или предложить кому-то, у кого вы, по-вашему, могли бы поучиться, свои услуги в качестве добровольного помощника. 

Правило 10
ОТПУСТИТЕ ТОРМОЗ

Все, чего вы хотите, 

находится как раз вне зоны 

вашего комфорта. 

РОБЕРТ АЛЛЕН, соавтор книги «Миллионер за минуту» 

Доводилось ли вам когда-либо завести машину и внезапно понять, что вы не сняли ее с ручного тормоза? Но вы же не начинали сильнее давить на газ, чтобы преодолеть сопротивление тормоза? Конечно, нет. Вы просто отпускали тормоз и уже без всякого усилия набирали скорость. 

Большинство людей движется по жизни, не сняв самих себя с психологического «ручного тормоза». Они держатся за негативное представление о себе или страдают от последствий сильных переживаний, от которых так и не сумели освободиться. Укрываются в зоне ими же созданного комфорта. Цепляются за ошибочные убеждения о действительности или испытывают чувство вины и неуверенности в себе. И когда пробуют достигнуть своих целей, эти негативные представления и зона комфорта с их предопределенностью всегда сводят на нет добрые намерения, независимо от усердия. 

А вот преуспевающие люди обнаружили, что «лететь» к успеху на полной скорости лучше, не наращивая силу воли, как двигателя прогресса, а просто «сняв себя с тормоза» — игнорируя промахи, освободившись от ограниченных убеждений и изменив представления о самих себе. 

ВЫБЕРИТЕСЬ ИЗ ЗОНЫ СВОЕГО КОМФОРТА

Представьте зону своего комфорта как тюрьму, в которой обитаете, — тюрьму, в значительной степени вами же и построенную. Она состоит из разнообразных и многочисленных «не могу», «должен», «не должен» и прочих необоснованных убеждений, сформировавшихся из всех негативных мыслей и решений, которые вы копили и укрепляли в течение всей своей жизни. Возможно, вас даже учили сдерживать себя. 

НЕ БУДЬТЕ ДРЕССИРОВАННЫМ СЛОНОМ

Слоненка с рождения приучают ограничиваться очень маленьким пространством. Дрессировщик привязывает его ногу канатом к деревянному столбу, врытому глубоко в землю. Отойти от столба слоненок, естественно, может лишь на длину каната — это и есть зона его комфорта. Канат очень прочный, и хотя слоненок поначалу всегда пытается его разорвать, но вскоре понимает, что это невозможно и свобода его действий ограничена длиной каната. 

Вырастая, слон превращается в колосса весом в 5 тонн и уже с легкостью мог бы порвать тот канат, но даже не пробует, потому что с детства приучен этого не делать. И теперь его можно посадить даже на тонкую веревку — он будет покорно и смирно подчиняться ее длине. 

Это не напоминает вам самого себя? Ведь вы точно так же привязаны к зоне своего комфорта тонкой и слабой веревкой, свитой из ограниченных убеждений и представлений, внушенных с детства и приобретенных в юности, которую с легкостью можете разорвать, но не решаетесь. Если я вас убедил, то вот хорошая новость: вы можете выйти за пределы зоны комфорта. Как? Есть три различных способа: 

1. Можно воспользоваться аффирмациями и позитивным разговором со своим внутренним Я, дабы подтвердить, что вы уже: имеете, что хотите, поступаете, как хотите, и являетесь тем, кем хотите. 

2.   Можно создать новый — мощный и непреодолимый — внутренний образ того, что вы имеете, что хотите, поступаете, как хотите, и являетесь, кем хотите. 

3.   Можно просто изменить свое поведение. 

Любой из этих способов выведет вас за пределы прежней зоны комфорта. 

ПРЕКРАТИТЕ БЕЗ КОНЦА НАСТУПАТЬ НА ОДНИ И ТЕ ЖЕ ГРАБЛИ!

Преуспевающие люди прочно усвоили одну очень важную концепцию — никогда ни в чем не упорствовать. Прокручивая в голове одни те же мысли, придерживаясь одних и тех же убеждений, повторяя одни и те же слова и действия, вы без конца наступаете на одни и те же грабли. 

Слишком часто мы оказываемся в бесконечном цикле (порочном кругу) одних и тех же поступков, упорствуя в которых ввергаем себя в нисходящую спираль бытия. Ограничивающие мысли создают в нашем мозгу образы, которые управляют нашими поступками, а те, в свою очередь, еще больше закрепляют эти ограничивающие мысли. Представьте такую ситуацию. Собираясь на презентацию нового проекта, вы опасаетесь что-нибудь запамятовать или перепутать в своем докладе. 

[image: image8]
Разыгравшееся воображение рисует картинку, как вы стоите на кафедре, раскрыв рот и обливаясь холодным потом, поскольку не знаете, что говорить дальше. А это, в свою очередь, только подкрепляет мнение вашего внутреннего Я, что вы не можете выступать на публике. «Ну вот, я так и знал, что забуду то, что должен был сказать. Публичные выступления — не для меня». 

До тех пор, пока вы и дальше будете жаловаться на нынешние обстоятельства, ваш мозг будет и дальше концентрироваться на них. Если вы непрерывно говорите, думаете и пишете о том, как нынче обстоят дела, то тем самым непрерывно гоняете одни и те же мысли по одним и тем же проводящим путям своего мозга, который и делает вас таким, какой вы сейчас. И непрерывно распространяете вокруг себя те же вибрации, которые и дальше будут привлекать к вам таких же людей и такие же обстоятельства, которые вы и без того создавали все это время. 

Чтобы вырваться из этого круга, вам следует сосредоточиться на размышлении, разговоре и описании той действительности, которую вы хотите создать. Вы должны затопить свое подсознание мыслями и образами этой новой действительности. 

Серьезные проблемы, 

с которыми мы сталкиваемся, 

нельзя решить на том же уровне мышления, 

на котором они возникли. 

АЛЬБЕРТ ЭЙНШТЕЙН 

КАКОВА ВАША ФИНАНСОВАЯ ТЕМПЕРАТУРА?

Ваша зона комфорта действует так же, как и термостат в вашем доме. Когда температура в комнате приближается к пределу заданного вами нагрева, термостат подает электрический сигнал камину или кондиционеру включиться или выключить- 

ся. Температура в комнате начинает меняться, электрические сигналы продолжают реагировать на эти изменения и поддерживать температуру на приятном вам уровне. 

Точно такой же психологический термостат есть у вас внутри, и он регулирует вашу жизнедеятельность и реакцию на мир. Только вместо электрических сигналов ваш внутренний регулятор, дабы держать вас в пределах зоны комфорта, использует сигналы о неудобствах и затруднениях. Как только ваше поведение или реакция приближаются к пределу этой зоны, вы начинаете испытывать дискомфорт. Если ваши ощущения не совпадают с представлением о себе, хранящимся в подсознании, ваше тело посылает мозгу сигнал эмоциональной напряженности и физического дискомфорта. Стремясь избегнуть дискомфорта, вы принуждаете себя вернуться в зону комфорта. 

Мой отчим, работавший в NCR заведующим отделом региональных продаж, заметил, что у всех его агентов представление о себе именно как о торговых агентах. Зарабатывали они от $2000 до $3000 в месяц. 

Если в соответствии с собственным представлением агент на первой же неделе месяца зарабатывает $3000 комиссионных в месяц, то остальное время работает уже не с таким рвением. 

А вот если бы месяц уже шел к концу, а на его счету было бы только $1500 комиссионных, он трудился бы по 16 часов в сутки без выходных, разработал бы новые коммерческие планы и сделал бы все, лишь бы выйти на свои $3000. 

Независимо от обстоятельств человек с представлением о себе, как о зарабатывающем $36 000, всегда их заработает. Но делать что-нибудь сверх того не станет — ощутит дискомфорт. 

Помню один год: отчим прямо в канун Нового года продавал кассовые аппараты. Он задержался хорошо заполночь, твердо вознамерившись продать еще два кассовых аппарата, поскольку тогда получил бы право на поездку на Гавайи, предоставляемое всем продавцам, которые выходят на свою ежегодную квоту. Он такую поездку заслуживал вот уже несколько лет подряд, и представление о самом себе не позволяло ему потерпеть неудачу в том году. Он продал те аппараты и заработал поездку. Сделать меньше — было бы вне его зоны комфорта. 

Теперь представьте тот же сценарий относительно своего сберегательного счета. Некоторым вполне достаточно иметь на счету $2000. Другие ощущают дискомфорт, если им удается отложить, скажем, меньше $32 000 за 8 месяцев. Есть и такие, кому вполне комфортно вообще без запасов, да еще с долгом в $25 000 по кредитной карточке. 

Если человеку, которому для комфортности нужно $32 000 сбережений, неожиданно приходится истратить $16 000 на медицинское обслуживание, он сократит расходы, будет работать сверхурочно, устроит гаражную распродажу, короче, сделает все, только бы вернуть свои заветные $32 000. А если на него вдруг свалится наследство, то он, опять же для того, чтобы остаться в зоне своего комфорта в $32 000, скорее всего, истратит «лишнее». 

Вы, без сомнения, слышали, что большинство выигравших в лотерею теряет, проматывает или раздает все новооб-ретенные деньги за несколько лет. По статистике, 80% выигравших в лотерею в Соединенных Штатах становятся банкротами за 5 лет! Причина в том, что они оказались не в состоянии развить в себе мышление миллионера и соответствующее отношение к деньгам и в результате подсознательно стремятся вернуть себя в старую, «домиллионерскую» реальность, которая соответствует их прежнему мышлению. Они чувствуют себя некомфортно с таким большим количеством денег и потому находят способ вернуться в добрую старую зону комфорта. 

К нашей зоне комфорта относятся и рестораны, в которых мы имеем обыкновение обедать, гостиницы, в которых всегда останавливаемся, марка автомобиля, в котором привыкли ездить, дома, в которых живем, одежда, которую носим, время года, в которое обычно берем отпуск, и тип людей, с которыми общаемся. 

Если вам когда-либо доводилось проходить по Пятой авеню в Нью-Йорке или Родео Драйв в Беверли-Хиллз, то наверняка и довелось заглядывать в магазины, где вы тут же ощущали себя чужаком. Магазин был для вас слишком высококлассным. Вы чувствовали себя там не в своей тарелке. То была ваша зона комфорта в действии. 

ИЗМЕНИТЕ ОБРАЗ ДЕЙСТВИЯ

Когда я впервые приехал в Лос-Анджелес в 1981 году, мой новый босс повел меня в высококлассный магазин мужской одежды в Вествуде. Прежде максимум, что я платил за белую рубашку к вечернему костюму, — это $35 в Нордстроме. Здесь же самая дешевая рубашка стоила $95! Я был ошеломлен и покрылся холодным потом. И если босс в тот день купил много вещей, то я смог позволить себе лишь одну рубашку от итальянского модельера за $95. Меня занесло так далеко за пределы зоны моего комфорта, что я едва дышал. На следующей неделе, облачившись в эту рубашку, я был поражен тем, насколько лучше она сидит и выглядит и насколько лучше выгляжу в ней я. Через две недели, надев ее еще всего два раза, я поистине влюбился в нее. В течение месяца я купил еще одну, а в течение года вообще заменил все свои прежние рубашки. Постепенно, хоть и медленно, изменилась и моя зона комфорта, потому что я привык пользоваться вещами лучшего качества, пусть и более дорогими. 

Когда я читал лекции для Million Dollar Forum и Builders International — двух организаций, занимающихся обучением желающих стать миллионерами, — все тренинги проводились в отеле Риц-Карлтон в Лагуна Бич, Калифорния, и отеле Хилтон на большом острове Гавайев, а также в отелях других роскошных курортов. Сделано это было для того, чтобы приучить участников ощущать себя людьми высшего класса, с которыми и обращаются подобающим образом. Таким способом предполагалось расширить их зону комфорта — изменив их внутреннее представление о самих себе. Каждый тренинг завершался званым ужином с танцами, на которых всех обязывали являться в строгих костюмах и вечерних платьях. Многим участникам вообще впервые довелось побывать на подобном ужине в подобной одежде, и это оказалось для них еще одним расширением пределов зоны комфорта. 

ЗАМЕНИТЕ АФФИРМАЦИЯМИ СВОЙ ОБЫЧНЫЙ РАЗГОВОР С ВНУТРЕННИМ Я

Я всегда верил в волшебство. Сидя без дела в этом городе, я каждый вечер поднимался на Малхолланд Драйв, раскидывал руки 

и, озирая город внизу, говорил: «Со мной хотят работать все. Я — действительно хороший киноактер. Меня ждут великолепные 

предложения!» И повторял эти слова снова и снова много раз, 

буквально представляя себе, что уже ангажирован в пару фильмов. 

Потом спускался с холма, готовый покорить весь мир, думая: 

«Предложения сниматься ждут меня прямо там; 

просто до меня они пока не дошли». Именно таким тотальным 

аффирмациям — лекарству от всякой хандры — научили 

меня еще в детстве дома1. 

ДЖИМ КЭРРИ, киноактер 

1 Из интервью в Movieline, июль 1994 года. 

ДЕВЯТЬ ИНСТРУКЦИЙ ПО СОСТАВЛЕНИЮ ЭФФЕКТИВНЫХ АФФИРМАЦИЙ

Чтобы аффирмации были эффективными, составляйте их, руководствуясь следующими девятью инструкциями: 

1.   Начинайте со слов я...(+глагол). Эти слова — самые могущественные в языке. Любую фразу, которая начинается этими словами, подсознание воспринимает как руководство к действию и реализации задания. 

2.   Употребляйте глагол только настоящего времени утвердительного наклонения. Опишите то, чего хотите так, как если бы уже обрели или достигли этого. 

Неправильно: я хотел бы приобрести новый красный Porsche 911 Carrera. 

Правильно: я люблю покататься на своем новом красном Porsche 911 Carrera. 

3.   Никаких отрицаний. Включайте в аффирмацию то, чего хотите, а не то, чего не хотите. Никаких отрицательных заявлений быть не должно. Подсознание не понимает слов «нет». Это означает, что призыв «не хлопай дверью» оно воспринимает как «хлопай дверью». Подсознание мыслит образами, и слова «не хлопай дверью» вызывает у него картинку хлопающей двери. Фраза «я больше не боюсь летать» вызывает образ человека, во время полета трясущегося от страха, в то время как фраза «я наслаждаюсь острыми ощущениями полета» вызывает образ наслаждающегося человека. 

Неправильно: я больше не боюсь летать. 

Правильно: я наслаждаюсь острыми ощущениями полета. 

4.   Не будьте многословны. Аффирмация должна звучать словно рекламный слоган. Думайте так, словно каждое слово стоит $1000. Фраза должна быть достаточно короткой и легко запоминающейся. 

5.   Будьте конкретны. Неопределенные аффирмации приводят к неопределенным результатам. 

Неправильно: я сижу за рулем своей новой красной машины. 

Правильно: я сижу за рулем своего нового красного Porsche 911 Carrera. 

6.   Добавляйте к глаголу наречия типа «всегда», «постоянно», «непрерывно», «сейчас», «уверенно», «твердо», которые придают воображаемому действию характер активности и протяженности во времени от настоящего момента в будущее. 

Неправильно: я высказываюсь открыто и честно. Правильно: я всегда с уверенностью высказываюсь открыто и честно. 

7.   Используйте по крайней мере одно слово или выражение, обозначающее живую эмоцию или ощущение. Обозначьте то эмоциональное состояние, в котором находились бы, если бы уже достигли цели. Вот некоторые наиболее употребимые слова и выражения: с наслаждением, радостно, с удовольствием, весело, с гордостью, спокойно, миролюбиво, с восторгом, восхитительно, с любовью, уверенно, невозмутимо, с ликованием. 

Неправильно: я постоянно держусь в хорошем весе 70 килограммов. 

Правильно: я летаю, словно птичка, высоко и далеко, поднимаю свои 70 восхищенно и легко! 

Обратите внимание на зарифмованность этой аффирмации. Подсознание любит рифму и ритмичность. Именно на этом основаны различные, возможно и не самые умные, стишки для запоминания всяких грамматических правил и математических законов типа: слышать, видеть и обидеть, гнать, держать и ненавидеть, и дышать, смотреть, вертеть, и зависеть, и терпеть (так мы в школе запоминали глаголы с неправильным спряжением) или пифагоровы штаны на все стороны равны. Любит подсознание и звучность и звуковые ассоциации, наподобие известной скороговорки От топота копыт пыль по полю летит. Вслушайтесь в это частое повторение звуков я — не правда ли, возникает впечатление топота? 

8.   Аффирмация должна относиться к вам, а не кому-то другому. Составляя аффирмацию, описывайте в ней свое, а не чужое действие. 

Неправильно: я смотрю, как Джонни убирает в комнате. Правильно: я уверенно и эффективно объясняю Джонни, чего от него хочу. 

9.   Добавляйте «или еще лучше». Составляя аффирмацию на какую-то конкретную ситуацию (работа, учеба, отпуск), материальную цель (дом, машина, катер) или взаимоотношения (с мужем, женой, детьми), всегда добавляйте (лучший, у лучшего, с лучшими). Порой критерии желаемого проистекают из нашего эгоистического или ограниченного опыта. И может возникнуть нечто (или некто), куда более привлекательное (лучшее), чем то (или тот), к чему мы стремимся сейчас, и в вашей фразе это тоже следует учитывать. 

Пример. Я с наслаждением отдыхаю на своей прекрасной вилле с видом на побережье на Ка'анапали, или Мауи, или в еще лучшем месте. 

ПРОСТОЙ СПОСОБ СОСТАВИТЬ АФФИРМАЦИЮ

1.   Визуализируйте те обстоятельства, которые хотели бы создать. Представляйте все таким, каким хотели бы видеть в реальности. Поместите в картинку себя и взгляните на мир изнутри. Если вы хотите машину, представьте, как ведете ее, глядя на дорогу или улицу через ветровое стекло. 

2.   Вообразите звуки, которые услышали бы, уже реализовав свою мечту. 

3.   Прочувствуйте ощущения и эмоции, которые хотели бы испытать, создав желаемые обстоятельства или получив желаемую вещь. 

4.   Кратко опишите все свои ощущения и эмоции. 

5.    Если нужно, отредактируйте аффирмацию в соответствии с вышеизложенными инструкциями. 

КАК РАБОТАТЬ С АФФИРМАЦИЯМИ И ВИЗУАЛИЗАЦИЕЙ

1.    Перечитывайте свои аффирмации один-три раза в день. Лучше всего с утра, затем в середине дня, чтобы поддержать сосредоточенность, и перед сном. 

2.   Если нужно — читайте вслух. 

3.   Закройте глаза и представьте себя так, как описано в аффирмации. Причем смотрите на воображаемую ситуацию как бы изнутри самого себя. Другими словами, нужно не смотреть на себя со стороны, а жить в представляемом будущем. 

4.    Представьте любые звуки, которые могли бы слышать в том успешно реализованном будущем, что описывает ваша аффирмация, — шум прибоя, рев толпы, государственный гимн. Мысленно соберите вокруг себя важных людей, поздравляющих вас и говорящих, как они рады вашему успеху. 

5.    Проникнитесь теми чувствами, которые будете испытывать, добившись успеха. Чем сильнее чувства, тем мощнее процесс. (Если вообразить такие чувства вам трудно, можете повторять «я всегда легко и с удовольствием испытываю сильные чувства в эффективной работе с аффирмациями».) 

6.    Снова произнесите эту аффирмацию и переходите к следующей. 

ПРОЧИЕ СПОСОБЫ РАБОТЫ С АФФИРМАЦИЯМИ

1.    Расставьте карточки 3x5 дюйма с аффирмациями по всему дому. 

2.    Нарисуйте и развесьте картинки с изображением желаемого по всему дому или хотя бы в своей комнате. В картинках можете изобразить и себя. 

3.   Повторяйте аффирмации во время любых интеллектуальных «простоев», например, стоя в очереди, занимаясь гимнастикой или за рулем. Произносить можно шепотом или громко. 

4.    Запишите аффирмации на.пленку и прослушивайте, занимаясь физическим трудом, за рулем или укладываясь спать.  Можно использовать кассеты с  циклическим воспроизведением, МРЗ-плейер или iPod. 

5.    Пусть отец или мать запишут на пленку слова поддержки и ободрения, которые вы хотели бы слышать от них сейчас. 

6.   Повторяйте аффирмации от первого лица («я...»), от второго («ты...») и от третьего («он (она)...»). 

7.   Поместите аффирмации среди окон на заставке экрана компьютера, чтобы каждый раз, включая его, видеть их. 

КАК ДЕЙСТВУЮТ АФФИРМАЦИИ

Впервые я узнал о силе аффирмации, когда У. Клемент Стоун настоятельно порекомендовал мне задаться целью, настолько превосходящей мои тогдашние возможности, что я пришел бы в изумление, доведись мне ее достигнуть. И хотя я понимал, что рекомендации Стоуна вполне обоснованны, но о том, чтобы применить их к собственной жизни, тогда всерьез не думал. А задумался об этом несколько лет спустя, когда решил, что пора уже зарабатывать не $25 000 в год, а $100 000 или больше. 

Первое, что я тогда сделал, — составил аффирмацию, после которой меня пригласили к Флоренс Сковелл Шинн. Вот моя аффирмация: 

«Бог — мой неиссякаемый источник, по его благоволению ко мне легко и быстро приходят большие деньги, и я отплачиваю еще большим добром всем, кто сделал добро мне. Я легко и с радостью зарабатываю, откладываю и вкладываю $100 000 в год». 

Затем я изобразил огромную точную копию банкноты в $100 000 и прикрепил на потолке над кроватью. Утром, открывая глаза, я прежде всего видел эту банкноту, закрывал глаза, повторял аффирмацию и визуализировал, чем наслаждался бы, если бы вел образ жизни, соответствующий доходу $100 000 в год. Я представлял дом, в котором буду жить, мебель и картины, которыми его украшу, машину, за рулем которой буду сидеть, и место, куда поеду в отпуск. Представлял я и чувства, с которыми стану вести этот новый образ жизни. 

И в одно прекрасное утро я проснулся с первой идей о том, как эти $100 000 заработать. Вот что мне пришло в голову: если продать 400 000 экземпляров моей книги 100 Ways to 

Enhance Self-Concept in the Classroom, с каждого из которых мне отчисляют по 25 центов, то я заработаю как раз $100 000. Я добавил к своей ежеутренней аффирмации образ своей книги, влет расходящейся с прилавков, и издателя, выписывающего мне чек на заветные $100 000. Вскоре ко мне пришел внештатный корреспондент и написал обо мне статью для National Enquirer. В результате в тот же месяц были проданы тысячи дополнительных экземпляров моей книги. 

И с тех пор новые идеи о том, как заработать еще больше, полились в мою голову почти сплошным потоком. Едва ли не каждый день я просыпался с новой идеей. Например, дал небольшие объявления и принялся самостоятельно продавать свою книгу, получая за каждую не по 25 центов, а уже по $3. Разослал своим же покупателям каталог почтовых заказов на другие книги по самооценке и заработал даже больше. С моим каталогом ознакомились и в Университете штата Массачуссетс и пригласили меня продавать книги на воскресных конференциях, что принесло мне более $2000 за 2 дня — и помогло выйти на другую стратегию зарабатывания $100 000 в год. 

Визуализируя рост книжных продаж, я одновременно обдумывал идею, как увеличить доход от своих симпозиумов и семинаров. Когда я спросил друга, который занимался аналогичной работой, как бы поднять плату, он ответил, что уже поднял ее вдвое против того, что платили мне! Обнадеженный его словами, я немедленно утроил свои расценки — и, представьте, нашлись образовательные и иные организации, чей бюджет позволял не только приглашать меня, но и многое другое. 

Моя аффирмация действовала еще долго. Но не задайся я целью зарабатывать $100 000 и не повторяй столь прилежно аффирмации и визуализации, то никогда бы не додумался поднять плату за лекции, организовать рассылку книг по почте, заняться продажей книг на университетской конференции или договориться об интервью для большой статьи в крупном журнале. 

В результате мой доход в том году взлетел от $25 000 до $92 000! 

Правда, я не попал в яблочко, поскольку не «дотянул» до назначенной цели на $8000, но, уверяю вас, нисколько по этому поводу не унывал. Напротив, был в восторге. Ведь меньше чем за год, используя силу визуализации и аффирмации наряду с готовностью действовать при наличии «поданной идеи», я смог увеличить доход почти вчетверо. 

Прожив год с таким доходом, моя жена как-то поинтересовалась: «Если аффирмации сработали на $100 000, так, может, они и на миллион сработают, как ты думаешь?» Применяя аффирмации и визуализацию, мы поставили перед собою и эту цель и с тех пор зарабатываем в год по миллиону и даже больше. 

Правило 11
ЧТО ПРЕДСТАВИШЬ СЕБЕ — ТО И ПОЛУЧИШЬ

Воображение — это все. Оно — суть предварительный просмотр кинопленки житейских соблазнов. 

АЛЬБЕРТ ЭЙНШТЕЙН, Нобелевский лауреат по физике 

Визуализация — или действие по созданию в своем воображении неотразимых и ярких образов — пожалуй, является одним из самых малоиспользуемых инструментов успеха, данных нам Богом, которые помогают значительно быстрее достичь успеха в любой области. И вот почему. 

1.   Визуализация активизирует творческие  силы вашего подсознания. 

2.   Визуализация концентрирует мозг, программируя его ретикулярную формацию, или ретикулярную активирующую систему (РАС), на то, чтобы обратить внимание на вполне доступные ресурсы, которые имелись там всегда, но, не замечаемые до сих пор, пребывали в бездействии. 

3.   Визуализация очаровывает и привлекает к вам людей, ресурсы и возможности, необходимые вам для достижения цели. 

Как обнаружили ученые, при яркой визуализации какой-то деятельности в вашем мозгу происходят те же самые процессы, что и при решении аналогичной задачи в реальной жизни, пусть вы при этом даже и пальцем не шевелите. Другими словами, ваш мозг не видит вообще никакого различия между визуализированием действия и его фактическим исполнением. 

Этот принцип относится и к изучению чего-либо нового. Ученые Гарвардского университета выяснили, что студенты, которые визуализировали заранее, правильно решали почти 100% задач, тогда как студентам, которые не визуализировали, удавалось правильно решить только 55%. 

Визуализация просто заставляет мозг добиваться большего. И хотя никого из нас в школе этому не обучали, спортивные психологи и специалисты по максимальной производительности труда еще в 80-е годы прошлого века принялись популяризировать силу и действенность визуализации. Теперь ее используют почти все олимпийские и профессиональные спортсмены. 

Джек Никлаус, легендарный гольфист, победивший более чем в 100 турнирах и зарабатывавший более $5,7 миллиона в год, когда-то сказал: «Я никогда не поднимал клюшки, не представив этого удара сперва мысленно, причем очень ярко и подробно. Это напоминает цветное кино. Сначала я «вижу» лунку, куда собираюсь забросить мяч, такой красивый, белый и словно зависший на ярко-зеленой траве. Затем сцена быстро меняется, и я «вижу», как мяч летит туда: его траекторию, форму, след, оставленный на траве, и даже как он закатывается в лунку. Потом «изображение» постепенно словно выцветает и гаснет, и следующая сцена показывает мне, как я должен замахнуться и ударить, чтобы все предыдущие образы стали реальностью». 

КАК ВИЗУАЛИЗАЦИЯ ВОЗДЕЙСТВУЕТ НА ВАШ «КПД»

Когда вы ежедневно визуализируете свои цели как уже достигнутые, в вашем подсознании возникает противоречие между тем, что вы визуализируете, и тем, что в настоящее время имеете. Подсознание пытается это противоречие решить, превращая вашу текущую действительность в новую, более захватывающую мечту. 

Противоречие это, постепенно обостряющееся в результате постоянной визуализации, приводит к трем результатам: 

1.   Оно программирует РАС вашего мозга, чтобы вы «уловили» и осознали какую-нибудь идею, способную помочь вам осуществить свои цели. 

2.   Оно подталкивает ваше подсознание к решениям, необходимым для достижения цели. Вы начнете просыпаться с новыми идеями по утрам. Они будут приходить к вам в душе, на прогулке, в машине по дороге на работу. 

3.   Оно создает новые горизонты мотивации. Вы вдруг обнаруживаете, что делаете совершенно неожиданные для себя вещи, которые ведут вас к цели. Поднимаете руку на занятиях, вызываясь добровольцем на какое-нибудь новое задание, выступаете на общем собрании коллег, без тени прежнего стеснения спрашивая то, то вам нужно, копите деньги на то, что хотите купить, выплачиваете долги по кредитной карточке или идете на больший риск в личной жизни. 

Давайте поближе познакомимся с работой РАС. Каждое мгновение в ваш мозг поступает примерно 8 миллионов битов информации, большая часть которой ускользает от вашего внимания, да и не нужна вам. Так что РАС вашего мозга фильтрует эту информацию, пропуская в ваше сознание только те сигналы, которые помогают вам жить и достигать самых важных целей. 

А откуда РАС знает, что пропустить, а что отбросить? Очень просто: она пропускает то, что поможет вам достичь цели, которую вы перед собой поставили и постоянно визуализируете и проговариваете на нее аффирмации. Пропускает она и то, что отвечает вашим убеждениям и представлению о себе, окружающих вас людях и мире вообще. 

РАС — мощный инструмент, но отбирает только точные яркие образы, которые вы создаете в воображении. Ведь ваше творческое подсознание мыслит не словами, а образами. Так как же все это помогает вам добиться успеха и достигнуть жизни своей мечты? 

Когда вы рисуете в мозгу конкретные, красочные и неотразимо яркие картинки, он принимается выискивать и фиксировать всю информацию, необходимую, чтобы эти картинки превратились для вас в реальность. Если вы задаете своему мозгу задачу на $10 000, он найдет решение на $10 000. Если это будет задача на $1 миллион, он отыщет решение на $1 миллион. Если вы нарисуете образ красивого дома, любящей жены (мужа), головокружительной карьеры или отпуска в экзотическом месте, мозг начнет работать над достижением этого. И, наоборот, если вы постоянно подаете в него негативные образы — пугающие, тревожные и бог весть какие еще, — он реализует для вас и их тоже. 

ПРОЦЕСС ВИЗУАЛИЗАЦИИ СВОЕГО БУДУЩЕГО

Процесс визуализации успеха в действительности весьма прост. Все, что вам нужно сделать, — закрыть глаза и представить свои цели как уже достигнутые. 

Если одна из ваших целей состоит в том, чтобы иметь хороший дом на озере, закройте глаза и представьте себя проходящим в точности по такому дому, какой вы хотели бы иметь. Воображайте во всех деталях. Каков внешний облик дома? Куда выходят окна? Какой там вид? Как выглядят гостиная, кухня, спальня, столовая, общая комната и ваше личное «убежище»? Как все обставлено? Идите из комнаты в комнату и представляйте все в мельчайших подробностях. 

Образы должны быть максимально четкими и яркими. Это верно для цели из любой области, будь то работа, известность, семья, личное благосостояние, взаимоотношения или благотворительность. Запишите каждую из своих целей и задач, а затем каждый день перечитывайте их, визуализируйте и произносите аффирмации. 

Каждое утро, открыв глаза, и каждый вечер, перед тем как лечь спать, перечитывайте список целей вслух, делая паузу после каждой и закрывая глаза, чтобы обновить в мозгу визуальный образ этой цели как достигнутой. Продолжайте читать, пока не визуализируете таким образом каждую цель. Весь процесс займет 10—15 минут в зависимости от того, сколько у вас целей. Если вы занимаетесь медитацией, визуализируйте сразу после того, как выйдете из медитации. То состояние углубленности в себя, которого вы достигли при медитации, усилит воздействие визуализации. 

ОБРАЗЫ ДОЛЖНЫ СОПРОВОЖДАТЬСЯ ЗВУКАМИ И ЭМОЦИЯМИ

Чтобы во много раз усилить эффект, мысленно сопроводите свои образы звуками, запахами, вкусом и эмоциями. Какие звуки вы услышали бы, какие запахи учуяли, какие вкусы различили и, что всего важнее, — какие эмоции и физические ощущения испытали, если бы уже достигли своей цели? 

Если вы представляете дом своей мечты на океанском берегу, то можете «озвучить» картинку шумом прибоя, звонкими криками детей, играющих на песчаном пляже, и голосом жены, благодарящей вас за то, что вы такой замечательный муж и отец. 

Теперь добавьте чувство гордости за то, что владеете таким прекрасным домом, удовлетворения, что достигли цели, и ощущение ласковых солнечных лучей на лице, ибо вы стоите на палубе своей яхты, медленно дрейфующей вдоль берега, и любуетесь красивым закатом. 
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ПОДБРАСЫВАЙТЕ ТОПЛИВА В КОСТЕР СВОИХ ЭМОЦИЙ

Все эти эмоции, безусловно, подстегивают воображение. Ученые знают, что образ или событие, сопровождаемые сильными эмоциями, нередко остаются в нашей памяти навсегда. 

Я уверен, что вы точно помните, где находились, когда в 1963 году был убит Джон Ф. Кеннеди или когда 11 сентября 2001-го рухнул Центр международной торговли. Ваш мозг помнит все до мелочей не только потому, что отфильтровал поступившую к нему извне информацию, оставив только ту, которая нужна была вам для выживания в эти напряженные мгновения, но и потому, что сами образы сопровождались сильнейшими эмоциями. Такие эмоции стимулируют рост дополнительных отростков на дендритах мозговых нейронов, что приводит к возникновению новых нервных связей, тем самым гораздо прочнее закрепляя в памяти возникший образ. Ту же глубину и силу эмоций вы можете применить и к своей визуализации, сопроводив ее вдохновляющей музыкой, реальными запахами, глубоко прочувствованным пылом; можете даже громко выкрикивать свои аффирмации с подчеркнутым энтузиазмом. Чем больше страсти, возбуждения и энергии вы сможете вложить, тем значительнее будут конечные результаты. 

КАК ДЕЙСТВУЕТ ВИЗУАЛИЗАЦИЯ

Олимпийский «золотой» медалист Питер Видмар, гимнаст, так описывает свои визуализации, которые помогли ему завоевать золото: 

Чтобы сохранять сосредоточенность на своей олимпийской цели, мы каждую тренировку заканчивали, визуализируя нашу мечту. Мы визуализировали, как соревнуемся и побеждаем на Олимпийских играх, представляя себе решающее выступление. 

Я тогда сказал: «Хорошо, Тим, давай представим, что мы — уже в финале Олимпийских игр. Что завтра вечером — последний этап соревнований, и это — брусья. И что на нас с тобой, на Тима Даггетта и Питера Видмара, вся надежда команды Соединенных Штатов, которая идет голова в голову с командой Китайской Народной Республики, нынешних чемпионов мира, и, чтобы взять командное олимпийское золото, мы свои программы должны отработать с блеском». 

—  В тот момент каждый из нас думал: Да уж. Мы и в мыслях не держим, что окажемся у финиша голова в голову с теми парнями. Они-то еще на первенстве мира в Будапеште были первыми, в то время как наша команда даже медали не взяла. Этого не будет никогда. 

—  Ну, а если все-таки было бы? Что мы тогда почувствовали бы? 

—  И мы закрыли глаза и в пустом гимнастическом зале после долгого утомительного дня принялись визуализировать Олимпийский стадион с 13 000 зрителей и еще 200 миллионов людей, смотрящих нас по телевизору. Затем начали мысленно исполнять свои программы. Сначала я объявлял. Приложил руки ко рту, словно держа микрофон, и произнес: «А теперь Тим Даггетт из команды Соединенных Штатов Америки». И Тим исполнил программу, словно по-настояшему. 

—  Потом Тим звучным, хорошо поставленным — настоящим дикторским — голосом объявил меня: «А теперь встречайте  Питера  Видмара из команды Соединенных Штатов Америки». 

—  Теперь была моя очередь. Я представил, что золото нашей команды зависит только от меня, от того, смогу ли я отработать программу на «отлично». Если не смогу — мы проиграем. 

—  Тим выкрикнул: «Зеленый!», и я посмотрел на главного судью, которым обычно был наш тренер Мако. Я поднял руку, и он поднял в ответ правую. Тогда я повернулся лицом к брусьям, подпрыгнул, ухватился за них и начал. Да, забавно получилось тогда, 31 июля 1984 года. 

—  Это происходило на Олимпийских играх, на командном финале по мужской гимнастике в Pauley-павильоне кампуса Калифорнийского университета в Лос-Анджелесе. Заполнены были все 13 000 мест, да еще телевизионная аудитория более 200 миллионов во всем мире. Команде Соединенных Штатов предстоял последний этап состязаний, брусья. И вышло так, что двумя парнями, от которых зависела судьба команды Соединенных Штатов, оказались Тим Даггетт и Питер Видмар. И в точности так, как мы визуализировали, наша команда шла голова в голову с китайцами. Чтобы выиграть золотую медаль, мы должны были с блеском отработать программу. 

—  Я взглянул на Мако, моего тренера уже в течение 12 лет. Такой же сосредоточенный, как и всегда, он просто сказал: «Хорошо, Питер, давай. Ты знаешь, что делать. Ты готов. Ты делал это тысячу раз, на тренировке в зале. Сделай это еще один раз — и домой». 

—  Он был прав. Я готовился к этому мгновению и визуализировал его сотни раз. Я был готов исполнить свою программу. И тогда представил, что стою не на олимпийском стадионе, а снова там, в кампусе Калифорнийского университета, в гимнастическом зале вдвоем с Тимом. 

Когда диктор объявил: «Питер Видмар, Соединенные Штаты Америки», — я представил, что это говорит мой приятель Тим Даггетт. Когда загорелся зеленый свет, указывая, что пора начинать, я представил, что это Тим кричит мне: «Зеленый!» И когда я поднял руку, приветствуя главного судью из Восточной Германии, то мысленно приветствовал своего тренера, в точности, как делал это сотни раз после каждой тренировки. В зале я всегда визуализировал, как стою на олимпийском стадионе. Стоя же на стадионе, представил себя снова в зале. 

Я повернулся лицом к брусьям, подпрыгнул, ухватился за них и начал. Начал ту же программу, которую визуализировал и готовил день за днем в зале. Я двигался, словно на автопилоте, выполняя те движения, которые проделывал уже сотни раз. Быстро и уверенно сделал рискованное двойное сальто, которое так подрезало мои шансы тогда, на мировом первенстве. Гладко и без помарок закончил программу, приземлился и с тревогой стал ждать, сколько очков дадут мне судьи. 

И вот в динамике прозвучал глубокий голос: «Питер Видмар — 9,95». «Да! — завопил я. — Я сделал это!» Толпа громко приветствовала нас, когда мы с товарищами по команде торжествовали победу. 

Полчаса спустя мы стояли на олимпийском помосте в центре стадиона, и 13 000 зрителей и еще более 200 миллионов по телевизору смотрели, как нам надевают ленты с золотыми медалями. Тим, я и наши товарищи по команде стояли, гордо неся на шее наши золотые медали, а вокруг звучал государственный гимн, и американский флаг поднимали к потолку стадиона. То было мгновение, которое мы сотни раз визуализировали и готовили в зале. Только на сей раз все было реально. 

А ЕСЛИ Я ВО ВРЕМЯ ВИЗУАЛИЗАЦИИ НИЧЕГО НЕ ВИЖУ?

Некоторые люди относятся к тем, кого психологи называют эйдетическими визуализаторами. Закрывая глаза, они видят все в ярких, четких, трехмерных картинках, словно отснятых на Technicolor. Однако большинство из нас относятся к неэйдетическим визуализаторам. Это означает, что вы не столько действительно видите картинку, сколько представляете ее себе. Это тоже хорошо и тоже прекрасно действует. Ежедневно по два раза, как можете, воображайте свои цели уже достигнутыми, и результат будет таким же, как и у тех, кто утверждает, что видит образы. 

ПОЛЬЗУЙТЕСЬ ГОТОВЫМИ КАРТИНКАМИ

Если вам трудно видеть свои цели, можно воспользоваться картинками, фотографиями и символами и с их помощью держать подсознание в состоянии постоянной концентрации. Например, если одна из ваших целей состоит в том, чтобы приобрести новый Lexus LS-430, можно прийти в ближайший автосалон, дать продавцу фотокамеру и попросить, чтобы он снял вас за рулем именно этой модели. 

Если вы задались целью съездить в Париж, найдите изображение Эйфелевой башни покрупнее, затем вырежьте из какой-нибудь фотографии себя в полный рост и наклейте у основания башни. Получится, будто вы сняты у башни. Несколько лет назад я поступил так с фотографией Сиднейской Opera House и в течение года действительно съездил в Сидней, в Австралию, и сфотографировался перед этим зданием уже по-настоящему. 

Если вы поставили перед собой цель стать миллионером, можете выписать себе чек на $1.000.000 или составить банковский баланс, который показывает ваш счет в банке или портфель инвестиций с балансом в $1.000.000. 

Мы с Марком Виктором Хансеном, например, скопировали список бестселлеров New York Times и на первое место поставили «Куриный бульон для души®». За 15 месяцев наша мечта стала действительностью. Четыре года спустя в этом списке у нас было уже целых семь книг одновременно, и мы попали в Книгу рекордов Гиннесса. 

Сделав нужные изображения, подшейте их в скоросшиватель и каждый день просматривайте. Или можно наклеить все эти картинки на картонку — получится своеобразная «доска мечтаний» или «карта сокровищ» — и прикрепить в таком месте, где вы будете натыкаться на нее каждый день, например на холодильник. 

Когда в НАСА разрабатывали программу высадки человека на Луне, у них висело огромное изображение Луны, закрывавшее всю стену, от пола до потолка. Каждому была ясна его задача, и все вместе они достигли общей цели на два года раньше срока! 

«ДОСКА МЕЧТАНИЙ» И КНИГА ЦЕЛЕЙ ПОМОГЛИ ИХ МЕЧТАМ СТАТЬ РЕАЛЬНОСТЬЮ

В 1995 году Джон Ассараф взял большую картонку и повесил дома на стене кабинета. Всякий раз, решая приобрести какую-то вещь или мечтая куда-то поехать, он брал фотографию этой вещи или того места и наклеивал на картонку. И в мыслях уже видел себя наслаждающимся объектом своего желания. 

В мае 2000 года, только что перебравшись в новый дом в Южной Калифорнии, он сидел в кабинете в полвосьмого утра, когда вошел его 5-летний сын Кинан и уселся на коробки, которые хранились уже четыре года. Кинан спросил отца, что в коробках. «Картонки с мечтами», — ответил Джон. «Мечтами о чем?» — заинтересовался Кинан. 

Джон открыл одну из коробок, чтобы показать Кинану эти картонки. Увидев первую, он заулыбался, поскольку там оказались фотографии спортивного «Мерседеса», часов и некоторых других вещей, которые он к тому времени уже приобрел. 

Но, достав вторую картонку, даже прослезился. Там был изображен дом, в который они только что переехали! Не подобный этому, а именно тот самый! Площадью в 7000 кв. футов, и вокруг 6 акров изумительно красивого пейзажа, да еще рядом домик для гостей на 3000 кв. футов, теннисный корт и 320 апельсиновых деревьев — именно тот, чью фотографию он однажды четыре года назад увидел и вырезал из журнала Dream Homes/ 

Кэрил Кристенсен и Мэрилин Кенц, более известным как «Мамочки», потому что они зарабатывают на жизнь шутками о детях, семейной жизни и материнских заботах, хорошо известна сила целевых картинок, поскольку именно они помогли их мечтам осуществиться. Их дружба, как и карьера, началась в небольшом фермерском поселке Питалума в Калифорнии, где они жили по соседству. Решив стать актрисами и ведущими шоу, они составили книгу целей, в которую записали все, чего хотели достигнуть, и каждую запись проиллюстрировали картинками. Все, вошедшее в их книгу, осуществилось полностью! 

К их достижениям относятся «Мамочки», шоу-комедия положений, выходившее на NBC в 1993—1995 годах, «Шоу Кэрил и Мэрилин», ток-шоу, выходившее на ABC в 1996—1997 годах, шоу Showtime и Lifetime на кабельном канале и пользовавшаяся огромным успехом книга The Mother Load. 

Поскольку и Кэрил, и Мэрилин умеют рисовать, то им изобразить свои цели в картинках не составляло труда, но вам вовсе не обязательно идти на курсы рисования, чтобы сделать собственную книгу целей. Они формулировали цели в настоящем времени, добавляли эмоциональные фразы типа «я довольна и благодарна», «я ощущаю спокойствие и радость» и «жить в этом замечательном доме так здорово» и всегда завершали страницу такой фразой: «Задуманное или еще лучшее происходит к пользе и радости всех заинтересованных». И задуманное или нечто лучшее всегда происходило. 

НАЧНИТЕ ПРЯМО СЕЙЧАС

Найдите время и каждый день визуализируйте каждую свою цель как уже реализованную. Это жизненно важно для того, чтобы ваши мечты осуществились. Некоторые психологи утверждают, что час визуализации стоит семи часов физических усилий. Утверждение на первый взгляд неправдоподобное, но на самом деле вполне соответствующее истине и весьма ценное: визуализация — одно из самых сильных средств в вашем комплекте инструментов успеха. 

Нет необходимости визуализировать будущие достижения целый час. Вполне достаточно 10—15 минут. Азим Джамал, известный в Канаде диктор, рекомендует так называемый «Час силы» — 20-минутную визуализацию и медитацию, 20-минутное упражнение и 20 минут чтения воодушевляющих или информативных книг. Только представьте, что могло бы происходить в вашей жизни, делай вы это каждый день. 

Правило 12
ДЕЙСТВУЙТЕ ТАК, СЛОВНО...

Верьте и действуйте так, 

словно неудача абсолютно 

немыслима. 

ЧАРЛЬЗ Ф. КЕТТЕРИНГ, 

автор более 140 запатентованных изобретений 

и почетный доктор без малого 30 университетов 

Одна из выдающихся стратегий успеха состоит в том, чтобы действовать так, словно вы — уже тот, кем хотите стать. Это означает думать, разговаривать, одеваться, действовать и чувствовать себя так, как вы все это делали бы, уже достигнув своей цели. Действуя так, словно..., вы посылаете подсознанию мощные команды найти творческие способы достигнуть поставленных целей. Это программирует ретикулярную активирующую систему (РАС) в вашем мозгу, которая начинает посылать Вселенной мощные сигналы о том, что — вот она, эта конечная цель, к которой вы стремитесь, и улавливать то, что поможет вам преуспеть. 

НАЧНИТЕ ДЕЙСТВОВАТЬ ТАК, СЛОВНО... ПРЯМО СЕЙЧАС

Первый раз я обратил внимание на это явление в своем местном банке. Там за окошечками сидело несколько кассиров, и я заметил, что один — всегда в костюме и при галстуке. В отличие от других двух других кассиров-мужчин, одетых только в рубашку с галстуком, этот молодой человек выглядел как настоящее должностное лицо. 

Год спустя я заметил, что его пересадили за собственный стол и он занимался заявками на получение ссуды. Через два года он работал уже в кредитном отделе, а позже стал директором филиала банка. Как-то раз я принялся расспрашивать его об этом, и он ответил, что всегда знал, что станет директором филиала, и поэтому научился одеваться и обходиться с людьми как директор. И в самом деле, сколько я его знал, он всегда выглядел и вел себя как директор. То есть начал действовать, словно был директором филиала, задолго до того, как стать им в действительности. 

Чтобы со скоростью мысли оказаться где бы то ни было, нужно сперва представить себе, что ты уже там. 

РИЧАРД БАХ, автор романа «Чайка по имени Джонатан Ливингстон» 

КАК Я СТАЛ МЕЖДУНАРОДНЫМ КОНСУЛЬТАНТОМ

В конце 70-х я встретил руководителя семинаров, который только что вернулся из Австралии. Я понял, что тоже хочу разъезжать по миру с лекциями. И спросил себя, что мне нужно, чтобы стать международным консультантом. Позвонил в паспортную службу и попросил прислать бланк заявления. Купил часы, которые показывали время во всех часовых поясах. Мне отпечатали визитные карточки со словами международный консультант рядом с прочими регалиями. Наконец, решив, что первым делом поеду в Австралию, пошел в турагентство и купил постер с изображением Сиднейской Opera House, Эйерс Рок и кенгуру. Каждое утро за завтраком я смотрел на этот постер на моем холодильнике и представлял себя в Австралии. 

Меньше чем через год меня пригласили провести семинары в Сиднее и Брисбене. Как только я начал действовать так, словно уже был международным консультантом, Вселенная незамедлительно отреагировала, воспринимая меня именно в этой роли, в соответствии с всесильным космическим Законом Притяжения. 

Ведь по Закону Притяжения подобное привлекает подобное. Чем сильнее производимые вами вибрации — мысленные и эмоциональные, — будто желаемое уже сбылось, тем быстрее вы привлекаете это к себе. Таков непреложный закон Вселенной, и, воспользовавшись им, вы значительно быстрее добьетесь успеха. 

ДЕЙСТВОВАТЬ ТАК, СЛОВНО ТЫ — УЖЕ ПОБЕДИТЕЛЬ

Фред Каплз и Джим Нантц оба с детства обожали гольф, и мечты у обоих были грандиозные. Цель Фреда состояла в том, чтобы победить в Турнире мастеров, а и Джим собирался стать спортивным комментатором на CBS. Вместе поступив в Хьюстонский университет в конце 70-х, Фред и Джим на пару частенько разыгрывали сценки, когда победитель Турнира Мастеров приходит в Домик Дворецкого за своей зеленой курткой и дает интервью комментатору CBS. Четырнадцать лет спустя сцена, которую они много раз репетировали в Taub-зале Хьюстонского университета, целиком и полностью разыгралась в действительности, и весь мир наблюдал, как Фред Каплз выиграл Турнир Мастеров, как его пригласили в Домик Дворецкого, и у него брал интервью не кто иной, как Джим Нантц, спортивный комментатор CBS. После того как камеры перестали жужжать, эти двое обнялись со слезами на глазах. Они-то всегда знали, что Фред выиграет именно Турнир Мастеров и что именно Джим возьмет у него интервью для CBS. Такова удивительная сила воображения — когда с неколебимой уверенностью действуешь так, словно ты уже.... 

ВЕЧЕРИНКА ПО-МИЛЛИОНЕРСКИ

На многих моих семинарах мы делаем упражнение, названное «вечеринкой по-миллионерски». Каждый встает и начинает общаться с другими участниками, словно все находятся на настоящей вечеринке. Однако вести себя они должны так, как будто уже достигли всех своих финансовых целей. То есть будто уже имеют все, чего хотят от жизни: дом, машину, карьеру своей мечты, виллу — так, словно все личные, профессиональные, филантропические и прочие важные для каждого цели уже стали привычной реальностью. 

Все внезапно оживляются, приосаниваются, становятся дружелюбны и общительны. Люди, еще несколько минут назад застенчивые и смущающиеся, протягивают друг другу руки и уверенно представляются. Наперебой, взахлеб рассказывают о своих достижениях, приглашают друг друга на виллу на Гавайях и Багамах и обсуждают недавние сафари в Африке и благотворительные поездки в страны Третьего мира. Шум в аудитории возрастает пропорционально энергичности общения. 

Примерно через пять минут я останавливаю упражнение и прошу людей поделиться своими чувствами. Они сообщают, что испытывали волнение, страсть, радость, ощущали себя великодушными, щедрыми, уверенными в себе и довольными. 

Тогда я прошу обратить внимание, что их внутренние ощущения — и эмоциональные, и физиологические — совершенно изменились, хотя действительные внешние обстоятельства остались теми же. Не будучи еще миллионерами в реальном мире, они начали ощущать себя таковыми, просто действуя так, словно они ими были. 

БУДЬТЕ ТЕМ, КЕМ ХОТИТЕ, ДЕЛАЙТЕ И ИМЕЙТЕ ВСЕ, ЧТО ХОТИТЕ... НАЧАВ ПРЯМО СЕЙЧАС

Вы можете прямо сейчас начать поступать так, словно уже достигли любой поставленной цели, и внешний опыт этих поступков создаст внутренний опыт — мышление миллионера, уже прочувствованное вами, — который приведет вас к фактическому осуществлению этого опыта. 

Выбрав, кем хотите стать, что делать или иметь, незамедлительно начинайте действовать так, словно вы уже стали, делаете и имеете. Как вы поступали бы, уже будучи студентом-отличником, лучшим продавцом, высоко оплачиваемым консультантом, богатым предпринимателем, спортсменом мирового класса, автором бестселлеров, всемирно прославленным художником, известным телеведущим, выдающимся актером или музыкантом? Как вы тогда думали бы, говорили, действовали, держались, одевались, обращались с окружающими и с деньгами, питались, где жили, куда ездили и т.д.? 

Как только вы составите ясную картину этого, приступайте — и немедленно! Преуспевающие люди излучают уверенность в себе, без стеснения просят о том, чего хотят, и отказываются от того, чего не хотят. Они считают возможным все, не боятся рисковать и открыто праздновать победу. Они откладывают часть доходов и делятся ею с другими. Все это можете делать и вы еще до того, как разбогатеете и добьетесь успеха. Ведь для этого не нужны деньги — лишь намерение. И начав действовать так, словно..., вы сразу же начнете притягивать к себе тех самых людей и события, которые помогут вам достичь этого в реальности. 

И помните: правильный порядок состоит в том, чтобы начать сейчас быть тем, кем вы хотите, затем соответственно поступать, и вскоре вы обнаружите, что с легкостью обретаете все, к чему стремитесь, — благосостояние, здоровье и глубокие взаимоотношения. 

ВЕЧЕРИНКА, СПОСОБНАЯ ПЕРЕМЕНИТЬ ЖИЗНЬ

В 1986 году меня пригласили на тематическую вечеринку, которую устраивала Диана фон Веланетц в Queen Mary, в Лонг-Бич, Калифорния, и которая оказала сильнейшее влияние на всех ее участников. Темой было: «Предстань таким, каким ты видишь себя в 1991 году». Нам надлежало изобразить, какими мы видим себя в 1991 году — через пять лет. Продемонстрировав это во всех возможных подробностях, мы должны были мысленным взором заглянуть еще дальше и еще больше расширить свое представление о будущем. 

Вести себя мы тоже должны были так, как будто 1991 год уже наступил и наши мечты уже осуществились — так быть одетыми, разговаривать и принести с собой любые вещи, это подтверждающие, — написанные книги, полученные награды или чеки на высокое жалованье. Мы должны были провести вечер, похваляясь своими достижениями, празднуя свои и чужие успехи, говоря о том, как мы счастливы и переполнены чувствами, и обсуждая планы на будущее. «В образе» нам предстояло оставаться весь вечер. 

Когда мы прибыли, нас встретили 20 мужчин и женщин, нанятых, чтобы играть роль фанатов и папарацци. Сверкали камеры, и фанаты выкрикивали наши имена, выпрашивая автограф. 

Я выступал в роли очень популярного писателя, в качестве доказательства держа в руках рецензии на свою книгу, шедшую первой в списке бестселлеров New York Times. Мужчина, изображавший мультимиллионера и одетый, как пляжный бездельник — его представление о спокойной жизни на пенсии, — весь вечер раздавал желающим вполне реальные лотерейные билеты. Женщина принесла поддельный номер журнала Time со своей фотографией на обложке как свидетельство того, что получила международную награду за вклад в движение за мир. Мужчина, стремившийся удалиться от мира и посвятить жизнь ваянию, пришел в защитных очках, в кожаном переднике скульптора, с молотком и долотом в руках и фотографиями изваянных им скульптур. Другой джентльмен, желавший стать преуспевающим биржевым маклером, весь вечер отвечал на звонки по мобильнику, оживленно говоря и время от времени отдавая распоряжения: «Покупай пять тысяч» или «Продавай десять тысяч». Он, наверное, нанял кого-нибудь, чтобы вызывать его каждые 15 минут, чтобы только выдержать роль «действуй так, словно...»! 

Кинопродюсер появился, облаченный в смокинг, изображая получение награды за первый совместный фильм с русскими. Его жена, которая только приступила к писательской карьере и должна была еще продать свою книгу, прибыла, неся макеты трех написанных ею книг. В общем духе поддержки мечты каждого участника ей говорили, что видели ее на Шоу Опры, Sally Jesse Raphael и в Today. Другие поздравляли с тем, что ее книга вошла в список бестселлеров, и с Пулитце-ровской премией. И так было весь вечер. (Многие из вас теперь знают эту писательницу, Сьюзен Джефферс, которая после этой вечеринки с переодеваниями написала 17 известных ныне книг, включая ставший классическим бестселлер Feel the Fear and Do It Anyway.) 

И, как вы понимаете, раз уж читаете эту книгу, то же случилось и со мной. С тех пор я написал, составил и подготовил к печати более 80 книг, включая 11 бестселлеров, возглавивших список New York Times. Та вечеринка, где мы четыре с лишним часа изображали самих себя в своем воображаемом будущем, заполнила наше подсознание мощными образами этого как бы уже достигнутого будущего. Яркие переживания, сопровождавшиеся и усиленные положительными эмоциями, бурлившими на протяжении всего вечера, укрепили проводящие пути нейронов в нашем мозгу, что в одних случаях породило, а в других — углубило наши новые представления о самих себе: мы можем добиться потрясающего успеха. 

И самое главное — это сработало. У всех, без исключения. Все, кто был на той вечеринке, осуществили не только разыгранные тогда мечты, но и много, много больше. 

Пообещайте себе организовать для своих ближайших друзей, коллег, деловых партнеров, одноклассников-выпускников или даже для руководителей вечеринку на тему «предстань таким, каким ты видишь себя в...». Почему бы не совместить ее с ежегодной корпоративной вечеринкой или деловым ужином? Подумайте о той энергии творчества, понимания и поддержки, которую она сможет высвободить. 

Вы можете воспользоваться приложенным приглашением. 

-------------------------------------------------------------------- 

ПРЕДСТАНЬ ТАКИМ (ОЙ), КАКИМ (ОЙ) ТЫ ВИДИШЬ СЕБЯ... В 2010!

Приглашаем Вас на праздник, 

где Вы сможете дать полную волю воображению 

и мгновенно перенестись в свое будущее. 

Праздник состоится 

(Когда:) __________________________ 

(Где)__________________________________________ 

(Организаторы): ________________________ 

Протокол: ______________________ 

Просим Вас предстать такими, какими вы видите себя через пять лет. Форма одежды — парадная. Говорить весь вечер следует только в настоящем времени, так, словно 2010 год уже наступил, все ваши цели достигнуты и все мечты осуществились. 

Момент Вашего прибытия будет записываться на видео. Принесите с собой подтверждения своих достижений за минувшие годы: написанные Вами книги, обложки журналов с Вашим изображением, полученные награды, фотографии или диски (дискеты), где зафиксированы Ваши достижения. Вам будет предоставлена возможность весь вечер поздравлять и получать поздравления. 

-------------------------------------------------------------- 

И ВЕЧЕРИНКА ПРОДОЛЖАЕТСЯ

Через несколько лет после вечеринки в Лонг-Бич я появился на Шоу Кэрил и Мэршшн на ABC и поделился с ними своими впечатлениями. Обе, поняв вс:э силу идеи, тут же ухватились за нее и решили устроить подобную вечеринку для всей своей команды и друзей. И вот что написала об этом Мэрилин шесть лет спустя в своей книге Not Your Mother's Midlife: 

«Я всякий раз посмеиваюсь, вспоминая нашу вечеринку «Пять лет спустя». Нам с Кэрил пришлось поднапрячься с этими фальшивыми папарацци, интервью от Entertainment Tonight и торжественной встречей гостей. Я послала на адрес ресторана телеграммы с поздравлениями от известных людей для каждого участника. Мы с Кэрил принесли экземпляр нашей новой «книги» Mommy Book. Я ее сама сделала, а на обложку наклеила совершенно бредовую фотографию с пластмассовыми фламинго у нас на головах, но это было единственное, что мне в тот вечер удалось откопать. Нам тогда и в голову не приходило ничего писать, а уж тем более — книги. 

Но самое интересное, что через два года Харпер Коллинз выпустил нашу книгу The Mother Load, и из всех наших фото, которые мы представили для суперобложки, в издательстве выбрали как раз ту, которую я тогда наклеила на подделку. Книга пошла очень хорошо — выдержала три издания в твердом переплете, да и в мягком в конечном счете тоже разошлась... 

Шесть лет назад моя десятилетняя дочь ходила в начальную школу. Понимаете, я в то время ужасно боялась, как бы она за следующие пять лет не превратилась в противного, непослушного, развязного подростка. Вот и наняла для этой вечеринки 15-летнюю девочку, чтобы та сыграла мою милую доченьку в будущем пусть и обычной, но любящей и «хорошей». Снабдила ее сценарием. Она вихрем влетала в дом и, расцеловав меня в обе щеки, начинала возбужденно тарахтеть, как здорово, что у нас с ней особые отношения, что мы можем говорить обо всем и почти никогда не «воюем». Потом говорила, что должна бежать, поскольку приглашена на вечеринку, где для нее уже предназначен парень, и чтоб я не беспокоилась — ведь она нормальный, разумный человек и ее совершенно не привлекает ни алкоголь, ни «травка». Я по собственному сценарию должна была поинтересоваться, кто это будет ждать ее на вечеринке. Она объясняла — сын Ден-зела Вашингтона. Вот смеху-то было! 

Шесть лет пролетели, не успела я оглянуться. И что же? Сейчас у нас с дочерью действительно те самые, особые отношения, о которых я всегда мечтала. Не знаю, почему, но мы и в самом деле говорим обо всем. (Да-да, конечно, я — не тупица... кое-кто приберегается для братьев-сестер и лучших друзей.) Мы редко «воюем»: она — девочка благоразумная и сдержанная, а на вечеринки — только представьте себе — действительно ходит с сыном Дензела. Правда-правда! Когда я составляла тот небольшой сценарий, то и понятия не имела, живет ли Дензел здесь в Лос-Анджелесе или в Нью-Йорке; даже не знала, есть ли у него дети. Как вы думаете, сможет ли моя дочь оакончить ту же школу, что и его сын? Нет, но та вечеринка «Пять лет спустя» — чистое безумие!»' 

Цель вечеринки «предстань таким, каким ты видишь себя в...» состоит в том, чтобы создать эмоционально заряженное представление о том, на что это может походить — когда твои мечты осуществились. Посвятив один вечер тому образу жизни, к которому вы стремитесь и которого заслуживаете, вы вводите в свое подсознание мощную программу, и позднее она поможет правильно воспринять представившиеся возможности, прийти к действенным решениям, привлечь нужных людей и предпринять действия, необходимые для осуществления ваших мечтаний и целей. 

Конечно, одной такой вечеринки самой по себе недостаточно, чтобы изменить полностью свое будущее. Дабы это произошло, предстоит сделать еще многое другое. Однако жизнь — лишь часть общей системы эффективных стратегических приемов «действуй так, словно...», которые поддержат вас в создании желаемого будущего. 

{Not Your Mother's Mullife: A Ten-Step Guide to Fearless Aging, Нэнси Олстго и Мэрилин Кентц. Канзас-Сити, штат Миссури: Andrews McMeel Universal, 2003 г. Стр. 180-181. 

Правило 13
НАЧИНАЙТЕ ДЕЙСТВОВАТЬ

Кто пассивно ждет — в конце концов 

получает ожидаемое, но только то, 

что осталось после тех, 

кто действовал энергично. 

АВРААМ ЛИНКОЛЬН, шестнадцатый президент Соединенных Штатов 

Что мы думаем, знаем или во что верим, 

в конце концов не так уж и важно. 

Важно лишь то, что мы делаем. 

ДЖОН РАСКИН, 

английский писатель, искусствовед и общественный деятель 

Мир платит вам не за то, что вы знаете, а за то, что вы делаете. Существует бессмертная аксиома успеха, утверждающая: «Вселенная вознаграждает действие». И все же, как ни прост и верен этот принцип, удивительно, сколько людей пускается в анализ, планирование и систематизирование и вязнет во всем этом умствовании, когда единственное, что нужно, — начать действовать. 

Начав действовать, вы подключаете силы, которые неизбежно приведут вас к успеху. Вы даете понять окружающим всю серьезность своих намерений. Окружающие пробуждаются и начинают обращать на вас внимание. Те, чьи цели схожи с вашими, присоединяются к вам. Вы начинаете изучать мир, исходя из собственного опыта, который нельзя приобрести, слушая других или читая книги. И получаете от мира ответную реакцию — вам приходит информация о том, как сделать что-то лучше, быстрее и эффективнее. Что раньше казалось запутанным — начинает проясняться. Что раньше казалось сложным — становится заурядным. Вы начинаете притягивать к себе других, которые поддерживают и подбадривают вас. Стоит только начать действовать — и весь ход вещей начинает выстраиваться в нужном вам направлении. 

БОЛТОВНЕ — ГРОШ ЦЕНА!

Чтобы добиться успеха, вам нужно следовать за теми, кто его уже добился, а те, кто его добился, ориентированы на кипучую деятельность. Я уже объяснял, как обдумывать свои мечты и представления, ставить цели, разбивать их на более мелкие задачи, как предвидеть и преодолевать препятствия, работать с визуализацией и аффирмациями, как верить в себя и свои мечты. Теперь пора действовать. Запишитесь на курсы, пройдите необходимое обучение, позвоните турагенту, начните писать ту книгу, откладывать деньги на оплату рассрочки за свой дом, брать уроки фортепьяно, вступите в клуб здоровья или подайте, наконец, давно задуманные предложения. 

НИЧЕГО НЕ ПРОИЗОЙДЕТ, ПОКА ВЫ НЕ НАЧНЕТЕ ДЕЙСТВОВАТЬ

Если Вы ждете корабль, а он не причаливает — плывите ему навстречу. 

ДЖОНАТАН УИНТЕРС, 

лауреат премии Грэмми, комедиограф, актер, 

писатель и художник 

Чтобы продемонстрировать силу действия на своих семинарах, я достаю чек на $100 и спрашиваю: «Кто хочет этот чек?» Хочет, безусловно, большинство присутствующих и в знак этого тянут руки. Некоторые даже начинают энергично махать рукой; другие — выкрикивать: «Я, я хочу!», или «Я возьму!», или «Мне, дайте мне!». Но я спокойно стою с чеком в руке и терпеливо жду, пока до них дойдет. В конце концов кто-то все-таки срывается с места, подбегает ко мне и выхватывает чек из моей руки. 

После того как человек сел — вознагражденный за усилия $100, — я спрашиваю аудиторию: «Что сделал этот человек, до чего никто из вас не додумался? Он выбрался из своего убежища и совершил действие. Он сделал то, что было необходимо, дабы получить деньги. И именно так должны поступать и вы, если хотите преуспеть в жизни. Вы должны действовать, и, в большинстве случаев, чем скорее, тем лучше». Затем я спрашиваю: «Кому из вас приходила в голову мысль встать, подойти и взять деньги, но что-то остановило?» 

И затем прошу припомнить, какая именно мысль их остановила. 

Обычно отвечают так: 

—  Я не хотел выглядеть так, будто до смерти в этом нуждаюсь. 

—  Я не был уверен, действительно ли вы мне его дадите. 

—  Я слишком далеко сидел. 

—  Другие нуждаются в этом больше меня. 

—  Я не хотел выглядеть жадным. 

—  Я боялся сделать что-нибудь не так, тогда остальные осудили бы меня или подняли на смех. 

—  Я ждал дальнейших указаний. 

Тогда я объясняю, что, какая бы мысль ни остановила их сейчас, она же мешает и во всем прочем. 

Одна из универсальных жизненных истин: «Каков в мелочах — таков и в крупном». Если вы поосторожничали здесь, то, вероятно, осторожничаете во всем. Если сейчас сдержались из страха выглядеть глупо, то, скорее всего, из того же страха сдерживаетесь и в других местах. Вам нужно распознать в себе эти шаблоны и преодолеть их. Пришло время перестать сдерживаться и отправляться за золотом. 

РУБЕН ГОНСАЛЕС ОТПРАВЛЯЕТСЯ ЗА ОЛИМПИЙСКИМ ЗОЛОТОМ

Уже в третьем классе Рубен Гонсалес хотел участвовать в Олимпийских играх. Он уважал спортсменов-олимпийцев, считая их образцом того, во что верил он: предельной целеустремленности, умения рисковать ради поставленной цели, умения, проиграв, не сдаваться, а продолжать бороться до победы. 

Но, только уже поступив в колледж и увидев Скотта Гамильтона в Сараево в 1984 году, он принял окончательное решение тренироваться для участия в Олимпийских играх. Рубен сказал себе: «Уж если такой недоросток сумел сделать это, то смогу и я! Нет, на следующие Олимпийские игры я попаду непременно! Дело решенное. Надо только вид спорта подыскать». 

Немного разузнав об олимпийских видах, Рубен решил, что лучше всего подойдет спорт, который будет основываться на его достоинствах. Он знал, что хороший спортсмен, но не силач. Его силой была настойчивость. Он никогда не сдавался. В школе его даже прозвали Бульдогом. Он считал, что следует найти настолько жесткий спорт, в котором так часто ломают кости, что многие бросают его на полпути. Тогда за счет выбывающих ему, возможно, удастся получить заветный разряд! Наконец, он остановился на санном спорте. 

Затем он написал в Sports Illustrated (это было еще до эры Интернета) и спросил: «Где обучают санному спорту?» Ему ответили: «В Лейк-Плэсид, штат Нью-Йорк. Там проходили Олимпийские игры в 1936 и 1980 годах, и там есть трек». Рубен взял телефон и позвонил в Лейк-Плэсид: 

—  Я спортсмен из Хьюстона и хочу научиться санному спорту, чтобы через четыре года участвовать в Олимпийских играх. Вы поможете мне? 

Человек, отвечавший ему, спросил: 

—  А сколько вам лет? 

—  Двадцать один год. 

—  Двадцать один? Слишком много. Вы опоздали на десять лет. Мы начинаем обучать с десятилетнего возраста. Забудьте об этом. 

Но Рубен не мог забыть и сдаться и принялся рассказывать историю своей жизни, чтобы потянуть некоторое время, пока что-нибудь не придумает. И в разговоре упомянул Аргентину, где родился. 

Внезапно человек на другом конце провода оживился: — Аргентина? Что ж вы сразу не сказали? Если будете выступать за Аргентину, мы вам поможем. (Оказывается, санному спорту грозила опасность вообще быть исключенным из олимпийской программы, потому что для международного уровня не хватало стран-участниц.) Если вы согласитесь выступать за Аргентину, то мы, пожалуй, смогли бы за четыре года вас подготовить и включить в число пятидесяти лучших «санников» мира, что, разумеется, вас приведет на Олимпийские игры, а к санному спорту добавит еще одну страну и укрепит его. Если вы согласитесь, то здорово поможете американской команде, — и добавил: — Прежде чем приехать в Лейк-Плэсид, запомните вот что. Первое: если хотите заняться этим в вашем возрасте и добиться своего всего за четыре года, работать придется даже не до седьмого, а до двенадцатого пота. Девять из десяти парней не выдерживают. И второе: будьте готовы к всевозможным переломам. 

Рубен подумал: «Здорово! Прямо по моему плану. Я — не лодырь. Чем труднее, тем для меня проще». 
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Через несколько дней Рубен Гонсалес шел по Мейн-стрит в Лейк-Плэсид, ища американский Центр олимпийской подготовки. Еще через день он уже был в классе новичков с 14 другими жаждущими участия в Олимпийских играх. Первые дни были неудачными, и он, грешным делом, даже подумывал, а не бросить ли все-таки, но с поддержкой друга не предал свою олимпийскую мечту, и, хотя все 14 остальных кандидатов в конечном счете выбыли перед концом первого сезона, Рубен благополучно закончил летние тренировки. 

Спустя четыре изнурительных года, Рубен Гонсалес осуществил свою мечту, когда участвовал в параде на церемонии открытия зимних Олимпийских игр в Калгари в 1988 году. И в Альбертвилле в 1992-м он тоже был, и в Солт-Лейк-Сити в 2000-м. Рубен Гонсалес навсегда останется «трижды олимпийцем», потому что предпринимал незамедлительные и настойчивые действия по осуществлению своей мечты. 

ПРЕУСПЕВАЮЩИЕ ЛЮДИ СТРЕМЯТСЯ К ДЕЙСТВИЮ

Самые преуспевающие люди, которых я знаю, терпеть не могут составлять излишне подробные планы и много говорить об этом. Они рвутся в бой. Они хотят действовать, а не рассуждать. Они жаждут вступить в игру. Есть один хороший пример — Отис, сын моего друга Боба Кригеля. Он приехал домой с новой подружкой на летние каникулы после первого курса колледжа, и оба сразу начали искать работу. Отис «сел» на телефон и принялся названивать всем подряд, выясняя, не нуждается ли кто-нибудь в его услугах. Подружка же первую неделю провела, составляя и переписывая резюме. Через пару дней Отис нашел работу. Его подруга так и продолжала переписывать резюме. Отис — действовал, не теряя времени даром и справедливо полагая, что вполне успеет составить резюме, если оно понадобится кому-то конкретно. 

Планирование — вещь нужная и полезная, но должно занимать строго определенное место в вашей жизни, и увлекаться им не стоит. А то некоторые всю жизнь ждут подходящего момента совершить что-нибудь значительное, а момент так и не приходит. Не ждите — действуйте. Вступайте в игру. Бегите на игровое поле. Как только вы начнете действовать, возникнет обратная связь, которая поможет скорректировать какие-то промахи и упущения и осуществить необходимое для успеха. Начав действовать, вы и обучаться начнете гораздо быстрее. 

ГОТОВСЬ, ОГОНЬ — ПОПАЛ!

Большинству из вас знакома команда: «Готовсь, цельсь — огонь!» Проблема в том, что слишком многие всю жизнь только целятся, а открыть огонь так и не удосуживаются. Скорейший способ поразить цель — стрелять, следя, как ложатся пули, и соответственно корректируя прицел. Если вы промахнулись на два дюйма выше — возьмите чуть ниже и снова стреляйте. Посмотрите еще раз. И так продолжайте стрелять и корректировать, корректировать и стрелять. И вскоре попадете в яблочко. Все это верно не только для цели на стрельбище, но и для любой другой цели. 

Когда первая книга из серии «Куриный бульон для души®» поступила в продажу, мне в голову пришла хорошая идея дать мелким и местным газетам напечатать выдержки из книги бесплатно в обмен на указание, что эти выдержки взяты из нашей книги, которую можно купить в ближайшем книжном магазине или позвонив по нашему телефону. Прежде я никогда этого не делал, так что не был уверен, правильно ли поступаю. Поэтому отправил редактору журнала L.A. Parent историю из книги, названную «Помните, вы растите детей, а не цветы!», в которой рассказал о своем соседе и его сыне. Письмо гласило: 

13 сентября 1993 г. 

Джеку Бирману L.A. Parent 

Уважаемый Джек! 

Не могли бы Вы опубликовать в своем журнале эту статью. Моя краткая биография прилагается. Я хотел бы также, чтобы Вы напечатали небольшую рекламу (тоже прилагается) на мою новую книгу «Куриный бульон для души®», из которой И взята эта статья. Если Вы пожелаете экземпляр книги, буду счастлив послать его Вам! Благодарю за уделенное мне время. 

Искренне Ваш, Джек Кэнфилд 

Приложение: статья «Помните, вы растите детей, а не цветы!» Несколько недель спустя я получил ответ: 

  

Уважаемый Джек! 

Получив Ваш факс, я поначалу страшно разозлился. Кто это там смеет хотеть, чтобы я напечатал «небольшую рекламу на новую книгу». Кому это там в голову пришло, что я могу заинтересоваться этим непрошеным клочком толком неотре-дактированного текста. Но потом прочел Вашу статью. Само собой разумеется, я напечатаю Вашу «небольшую рекламу» и все остальное! 

Эта история тронула меня до глубины души и, несомненно, найдет отклик в сердцах 200 000 наших читателей отсюда до Сан-Диего. 

Все это произошло на самом деле и зарегистрировано в каких-нибудь официальных документах? Если так, то где? С удовольствием буду и в дальнейшем работать с Вами над вопросами, как растить детей, а не цветы. 

С наилучшими пожеланиями, Джек Бирман, главный редактор 

  

Я и представления не имел, как правильно составить письмо редактору. Конечно, существуют общепринятые формы, о которых я тогда и слыхом не слыхивал. Но я не сидел сиднем, а предпринял хоть какие-то действия. В последующем телефонном разговоре Джек Бирман великодушно научил меня правильно подавать статьи в журнал. У нас возникла обратная связь, благодаря которой я впредь уже не допускал таких ляпсусов. Теперь я был в игре и учился на собственном опыте. Го-товсь, огонь — попал! 

В течение месяца я подал ту же статью более чем в 50 местных и региональных журналов для родителей по всем Соединенным Штатам. Тридцать пять из них ее напечатали, представив мою книгу более чем шести миллионам родителей. 

ХВАТИТ ЖДАТЬ

Хватит ждать, пора действовать, чтобы: 

Совершенствоваться Вдохновляться Позволить себе... Вновь обрести уверенность Измениться Перестать страдать Появились нужные люди Дети смогли уехать из дому Гороскоп стал благоприятнее Власть переменилась Больше ничего не угрожало Кто-нибудь «открыл» вас Появились ясные указания Возросла уверенность в себе 

Время пришло — вперед! 

УДОВЛЕТВОРЕНИЕ ЕСТЬ РЕЗУЛЬТАТ ДОСТАТОЧНОГО ДЕЙСТВИЯ

Замечали вы когда-нибудь, что шесть последних букв в слове «сатисфакция» {удовлетворение) это «а-к-ц-и-я» (действие)! В переводе с латыни «сатис» означает «достаточно». Древние римляне хорошо понимали, что действие, если оно, своевременно и достаточно, всегда приносит удовлетворение. 

НЕ МЕДЛИ!

Мой наставник, У. Клемент Стоун, обычно носил на лацкане пиджака значок с надписью: «Не медли!» Когда в душе у вас все кипит и призывает к действию — не медлите. Рей Крок, основатель фирмы  Макдоналдс,  говорил:  «Существует три ключа к успеху: 1. Оказаться в нужное время в нужном месте. 2. Понять, что ты именно там, где нужно. 3. Действовать». 

24 марта 1975 года малоизвестный боксер Чак Вепнер, выигравший прямым нокаутом всего 1 бой из 30, сделал то, чего от него никто не ожидал, — прошел 15 раундов с чемпионом мира в тяжелом весе Мохаммедом Али. В девятом раунде он достал кулаком подбородок Али, нокаутировав того, чем поразил и самого Али, и болельщиков, присутствовавших на матче. Вепнер был всего в нескольких секундах от того, чтобы стать новым чемпионом мира. Впрочем, Али все-таки выиграл схватку и сохранил титул. 

За тысячу миль оттуда начинающий актер по имени Сильвестр Сталлоне наблюдал матч по новенькому телевизору. Хотя он давно вынашивал идею написать сценарий о безработном боксере, неожиданно для всех завоевывающем титул, но только увидев схватку Али с Вепнером, понял, что сможет это сделать. Наблюдая за Вепнером, которого мало кто знал, но который смело и упорно дрался с самим Али, чемпионом всех времен и народов, Сталлоне не переставал думать: «Дайте же мне ручку». Тем же вечером он уселся за стол и три дня спустя закончил сценарий «Рокки», который получил три «Оскара», в том числе — за лучшую роль. Вот с этого и началась кинокарьера того Слая, которого знает сейчас весь мир. 

ДАЙ МНЕ ШАНС!

Есть анекдот про человека, который приходит в церковь и молится: «Господи, мне так нужна удача. Я должен выиграть в лотерею. Я надеюсь на тебя, Господи». Ничего не выиграв, человек через неделю снова приходит в церковь и снова взмаливается: «Господи, я опять о лотерее... Я был добр к жене. Я бросил пить. Я был таким добродетельным. Дай же мне шанс. Пошли удачу. Пусть я выиграю в лотерею». 

Еще неделю спустя, так и не разбогатев, он приходит опять и опять молит Бога: «Господи, похоже, моя молитва до тебя так и не дошла. Я уж все делал — и деньги визуализировал, и аффирмации проговаривал, и с внутренним «Я» позитивно беседовал, а все без толку. Дай же мне шанс, о Господи. Пошли выигрыш в лотерею». 

Вдруг разверзаются небеса, яркий свет заливает церковь, слышится божественная музыка и небесный голос произносит: «Сын мой, дай же и мне шанс! Хоть лотерейный билет купи!» 

НЕУДАЧА — БЛАГОСЛОВЕННЫЙ УРОК ЖИЗНИ

Никому еще не удавалось обрести величие 

или добродетели иначе, как через многочисленные 

и значительные ошибки. 

УИЛЬЯМ Ю. ГЛАДСТОН, бывший премьер-министр Великобритании 

Многие бездействуют, потому что боятся потерпеть неудачу. Преуспевающие же люди, наоборот, прекрасно понимают, что неудача — важная часть процесса учения. Они знают, что неудача — всего лишь способ обучаться методом проб и ошибок. Следует не только перестать бояться неудачи, но и, наоборот, поджидать ее с нетерпением. Я называю этот вид жизненного урока «готовностью к неудаче». Просто начните действовать, допускайте ошибки, прислушивайтесь к обратной реакции, корректируйте и продолжайте двигаться к цели. Каждый новый опыт приносит с собой все более полезную информацию, которую можно применить в следующий раз. 

Этот принцип ярче всего проявляется, пожалуй, когда открывают новый бизнес. Например, предприниматели, идущие на риск, знают, что большинство видов коммерческой деятельности терпит неудачу. Однако в индустрии рискованных инвестиций появляется новая статистика. Если «отцу-основателю» нового предприятия 55 лет или больше, у бизнеса имеется на 73% больше шансов на выживание. Такие предприниматели постарше уже выучились на своих ошибках. Они просто меньше боятся, потому что ошибки, совершенные и исправленные в течение жизни, — эти хорошо выученные жизненные уроки позволили им развить систему знаний, обрести определенные навыки и уверенность в себе, которые помогают им преодолевать препятствия на пути к успеху. 

Выучиться меньшему невозможно, можно выучиться 

только большему. Лично я знаю так много потому, 

что совершил так много ошибок. 

БАКМИНСТЕР ФУЛЛЕР, 

математик и философ, не получивший высшего образования, но имеющий 46 почетных докторских степеней 

Одна из моих любимых историй — об известном ученом-исследователе, который сделал несколько очень важных открытий в медицине. У него взял интервью газетный репортер, спросивший, почему он полагал себя способным достичь куда большего, чем средний человек. Другими словами, что ставит его настолько выше остальных? 

Ученый ответил, что все началось с урока, который в двухлетнем возрасте преподала ему мать. Он забрался в холодильник и взял бутылку молока, но не удержал, бутылка упала, и все содержимое вылилось на пол. Мать не стала его ругать, а сказала: «Какой замечательный беспорядок ты учинил! Мне редко удавалось увидеть такую огромную лужу молока. Ладно, дело уже сделано. Хочешь спуститься и поиграть в молоке прежде, чем мы все уберем?» 

И он так и поступил. Через несколько минут его мать продолжала: «Знаешь, любой беспорядок все равно нужно уби- 

Фрэнк и Эрнест 
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рать. Как бы ты хотел это сделать? Можно тряпкой, а можно губкой или шваброй. Что ты предпочитаешь?» 

После того как молочная лужа была убрана, она сказала: «Итак, у нас здесь случился неудачный опыт по удержанию большой и тяжелой бутылки двумя слабыми детскими ручками. А теперь давай-ка пойдем во двор, нальем в бутылку воды и попытаемся найти способ держать ее, не роняя». И так они и поступили. 

Какой замечательный урок! 

Затем ученый заметил, что именно с того момента он перестал бояться ошибок и промахов. Наоборот, понял, что ошибки — это возможность познать что-то новое, на чем, собственно, и строятся все научные эксперименты. 

Та бутылка пролитого молока вылилась в жизнь, целиком отданную приобретению новых знаний — знаний, послуживших основой для успехов и крупных медицинских достижений, всемирно эту жизнь прославивших! 

 Правило 14
УПОВАЙТЕ

Невозможно пересечь море, только глядя на воду. 

РАБИНДРАНАТ ТАГОР, 

лауреат Нобелевской премии 

по литературе 1913 года 

Успех нередко приходит, когда вы еще только уповаете на него и уже открыты для возможностей и готовы делать все необходимое, чтобы следовать дальше, — не подписывая никаких контрактов и ни на что конкретно не рассчитывая. Вы просто делаете шаг, потом другой. Уповайте. Вслушиваетесь в себя, ощущаете, на что это похоже. И понимаете, что хотите идти дальше, а не сидеть на обочине дороги в будущее, размышляя, рефлексируя и созерцая, тогда как мимо пролетают те, кто уже точно знает, к чему стремится. 

УПОВАНИЕ РОЖДАЕТ ИМПУЛЬС

Одно из самых замечательных достоинств упования — что оно рождает в вас импульс, этот невидимый поток энергии, в нужное время привлекающий в вашу жизнь больше возможностей, ресурсов и людей, которые смогут вам помочь осуществить задуманное. 

Многие головокружительные карьеры, неожиданный успех предпринимательской или благотворительной деятельности стали возможны лишь потому, что кто-то кому-то положительно ответил на вопрос: «Вы когда-либо думали о ...?», или «Могу я попытаться убедить Вас, что ...?», или «Не хотели бы Вы взглянуть на ...?». Тот, кто спрашивал — уповал. 

БУДЬТЕ ГОТОВЫ ПЕРВЫЙ ШАГ СДЕЛАТЬ ВСЛЕПУЮ

Первый шаг делайте с верой. Не обязательно видеть всю лестницу. Достаточно шагнуть на первую ступеньку. 

МАРТИН ЛЮТЕР КИНГ мл., легендарный борец за гражданские права 

Разумеется, уповая на возможности или замыслы, вы должны быть готовы двинуться вперед, поначалу даже и вслепую. Нужно с упованием всмотреться и увидеть — что там, впереди. 

Часто, даже имея мечту, мы боимся сделать первый шаг, потому что не видим способа ее осуществить, боимся прислушаться к своему внутреннему голосу и связать себя обязательствами, потому что путь туманен, а результат расплывчат. Но уповающий должен быть готов исследовать — пускаться в плавание по неведомым водам и верить, что гавань появится. 

Поэтому просто сделайте первый шаг и прислушайтесь к своим ощущениям — они подскажут логику дальнейших шагов, и в конечном счете путь приведет вас туда, куда вы хотите, — или даже куда-нибудь лучше. 

ПОРОЙ У ВАС НЕТ ДАЖЕ ЯСНОЙ МЕЧТЫ

Сколько она себя помнила, Яна Стэнфилд хотела быть певицей. Она не представляла, куда в конечном счете приведет ее мечта, но понимала, что должна это узнать. Она уповала на это, взяла несколько уроков пения и нашла работу — по выходным пела в местном кантри-клубе. Ее желания возросли, и в 26 лет она собрала вещички и отправилась в Нэшвилл, штат Теннесси, осуществлять свою мечту — сочинять и записывать песни. 

Три долгих года она жила и работала в Нэшвилле, встречая сотни более блестящих, талантливых и достойных исполнителей, чем те, которым повезло работать по постоянному контракту. Песенная индустрия начала представляться Яне скопищем «одноруких бандитов», выбрасывающих вам в щель для выигрыша лишь ровно столько, чтобы вы не сорвались с крючка, а вам казалось бы, что это вы вот-вот сорвете джек-пот. Ваша работа нравится звукорежиссеру, певица намерена взять вашу песню для следующего альбома, и в фирме звукозаписи говорят, что вы замечательный автор, но настоящего выигрыша — желанного контракта на звукозапись — от «одноруких бандитов» не дождешься. 

Отработав несколько лет в компании звукозаписи, чтобы изучить бизнес «от А до Я», Яна вынуждена была признать: гарантии на желанный выигрыш — контракт — никакой: она может годами перебиваться мелкими подачками и состариться в этом Нэшвилле. 

Наконец, она призналась себе, что стараться и дальше получить контракт — это все равно, как пытаться головой пробить стену. В то время она еще не понимала, что, когда уповаешь на что-то, судьба часто перекрывает тебе дорогу шлагбаумом, тем самым стараясь повернуть тебя на иной путь, возможно, более верный для твоего истинного предназначения. 

Всякая неудача есть результат выбора. Надо только понять, какого именно. А если натыкаетесь на препятствие — идите в обход. 

МЭРИ КЕЙ ЭШ. основательница косметической фирмы Mary Kay Cosmetics 

В ПОИСКАХ ГЛУБИННОЙ МОТИВАЦИИ

Яна поняла то, что известно множеству преуспевающих людей: если нет возможности двигаться прямо, можно свернуть влево или вправо, но останавливаться нельзя. Поучившись на курсах самосовершенствования, она обнаружила, что порой, стремясь осуществить мечту, мы попадаем в ловушку собственного замысла, полагая его единственной формой, которая этой мечте удовлетворит: в случае Яны — контракта на запись ее авторской песни. 

Но, как вскоре поняла Яна, есть множество способов достичь цели, если вы осознаете, чего хотите на самом деле. Под ее желанием записывать свои песни обнаружилось более глубокое побуждение, истинная основа ее мечты — стремление своими песнями вдохновлять людей, поднимать им настроение и дарить надежду. 

«Я хочу объединить музыку, смешное, сказку и душевные устремления со своим предназначением в этом мире, — писала она в дневнике. — Я — художник и своим внутренним взором вижу, каким должно быть мое искусство. Шлагбаум, перекрывавший мне путь, поднялся». 

Вдохновленная своим новым пониманием, Яна начала играть для людей, где придется. Ее девизом стало: «Где двое или больше соберутся вместе — там окажусь и я с гитарой». Она играла в гостиных, на дорогах, в школах, церквах — везде, где только могла. 

«Я НЕ РАСТЕРЯНА, Я ИССЛЕДУЮ»

Однако Яна все еще была растеряна, пытаясь найти способ, как объединить свой талант, дабы он помогал людям, с тем, чтобы зарабатывать хотя бы скромные средства на жизнь. Никто до нее еще не пытался объединить музыку, смешное, сказку и душевные устремления. Не было перед нею ни торного пути, ни хотя бы предшественника, по чьим стопам можно было бы двинуться вперед. Перед нею лежала неведомая земля, неисследованная территория. Она не знала, куда пойдет или какую форму в конечном счете примет ее искусство, но продолжала уповать. 

УПОВАЙТЕ — И ВРАТА ОТВОРЯТСЯ

Яна начала со случайной работы — все так же уповая и стараясь обратить свою страсть в искусство, а стремление помогать людям — в нечто, чем можно было бы зарабатывать на жизнь. 

«Я стремлюсь использовать данный мне Богом дар, чтобы сделать этот мир лучше, — писала она в дневнике. — Не знаю точно, как использовать для этого свой дар, но говорю Богу, что готова». 

И снова она уповала. Принялась звонить в церкви и предлагать: «Если вы позволите мне прийти и спеть две песни во время вечерней службы, то сможете узнать и меня, и чем я могу быть вам полезна. Тогда через несколько месяцев, возможно, Вы пригласите меня снова дать концерт днем». 

ПОВОРОТНЫЙ МОМЕНТ

После того как она спела всего две или три песни, к ней подошли несколько прихожан и спросили, нет ли у нее записей. Записана была всего одна песня «Если б я только знала», которую в свое время просили исполнить чаще, чем остальные. Один человек произнес: «Я заметил, как многие плакали, когда вы пели эту песню. У меня в жизни случилась тяжелая утрата, я все еще не оправился, но боюсь плакать в церкви, потому что, если начну, то, наверное, не смогу остановиться. Не могли бы вы записать для меня свою песню, чтобы я мог слушать ее один и по-настоящему пережить те чувства, которые вы хотите передать?» 

Яна тратила много времени, записывая кассеты и рассылая их по почте всем желающим, а друзья убеждали ее заняться альбомом. «У тебя столько песен набралось еще с тех пор, как ты пыталась получить контракт, — говорили они. — Только и осталось — собрать их в альбом». 

Яна думала: «Нет, не могу. Это будет не настоящий альбом с настоящей фирмой звукозаписи. Это будет не в счет, а только докажет, что я неудачница». Но друзья не отставали, и Яна наконец согласилась, опять-таки уповая на лучшее. 

За $100 инженер звукозаписи выбрал и скомпоновал из ее песен — 10, которые она сама в шутку назвала «своей лучшей десяткой самых отвергнутых». Обложку она заказала у Kinko и записала 100 дисков, которыми, как теперь вспоминает со смехом, считала, дело и ограничится. Переходя из одной гостиной и крохотной церквушки в другую, она раскладывала диски на столе и продавала после концерта. 

И тут настал поворотный момент. 

«Однажды в Мемфисе мой муж пошел со мной в церковь, — вспоминает Яна. — Там сочли неудобным поставить столик с моими дисками прямо в церкви и выставили его на недавно открытую автостоянку. Ее только что заасфальтировали, а стояла жуткая жара, и асфальт не застывал, был черный и липкий. После того как стоянка опустела, мы сели в машину, включили кондиционер и принялись подсчитывать свои заработки». 

К изумлению Яны, они продали дисков на $300, на $50 больше, чем она получала за всю неделю на телевидении за работу внештатным сотрудником, за которую взялась, чтобы сводить концы с концами. И вот, держа в руках эти $300, Яна впервые поняла, что может зарабатывать на жизнь любимым делом. 

Сегодня ее компания Keynote Concerts организует более 50 мотивационных концертов в год для различных групп во всем мире. Она основала собственную фирму звукозаписи Relatively Famous Records, на которой записано восемь ее компакт-дисков и продано более 100 000 экземпляров. Песни Яны исполняли и записывали Риба Макинтайр, Энди Вильяме, Сьюзи Боггасс, Джон Шнайдер. Она дала зеленый свет Кении Логгинсу и ездила в гастрольное турне с автором Melody Beatty. Ее музыка звучала в Шоу Опры, 20/20, Entertainment Tonight, а также служила саундтреком для фильма 8 Seconds. 

Яна Стэнфидд осуществила свою мечту — стала бардом и звездой звукозаписи, а все потому, что уповала на это и доверилась открывшемуся ей пути. Вы тоже можете стать тем, кем хотите, если поверите, что уповающему — дается. Порой ваш путь будет пролегать сквозь туман, когда дорогу видно лишь на 10 ярдов вперед. Но если вы не убоитесь и не остановитесь, то туман рассеется, впереди разъяснеет и в конечном счете вы достигнете цели. 

Выберите ту жизненную сферу: карьеру, финансы, взаимоотношения, здоровье и фитнес, отдьрс, хобби или благотворительность, в которой вы хотели бы чего-то добиться, и — уповайте. 

Правило 15
ОСОЗНАЙТЕ СВОЙ СТРАХ, НО НЕ ОТСТУПАЙТЕ

Каждый из нас проходит свой жизненный путь лишь 

однажды. И пройти его мы можем либо на цыпочках, 

в надежде добраться до конца, не набив особых синяков 

и шишек, либо прожить насыщенную, яркую жизнь, достигнув 

желанных целей и осуществив самые безумные мечты. 

БОБ ПРОКТОР, 

миллионер, личность, известная на радио и телевидении, консультант по профессиональному успеху 

У меня тоже есть страхи. Но чего бы я ни страшился, 

я не стану это анализировать, а пойду навстречу, 

чтобы посмотреть, чего же боюсь. Пари держу, любой 

преуспевающий человек может сказать вам, что неудач 

у него в жизни было больше, чем успехов. У меня и у самого 

все именно так и обстоит. На каждую рекламу, за которую 

мне платили, приходится 200, за которые я не получил ничего. Так что идите вперед, прямо к тому, чего боитесь. 

КЕВИН СОРБО, 

актер, сыгравший главную роль в телесериале «Фантастические приключения Геракла» 

Постепенно превращаясь из того, кто вы есть, в того, кем хотите стать, вы оказываетесь перед необходимостью противостоять своим страхам. Бояться естественно. Всякий раз, начиная новый проект, открывая новое предприятие или отправляясь в новые места, вы испытываете некоторый страх. К сожалению, большинство позволяет страхам взять верх и отказывается от шагов, необходимых для осуществления мечты. Между тем преуспевающие люди испытывают страхи так же, как и мы с вами, но не допускают, чтобы те помешали им делать то, что они хотят, — или должны. Они понимают, что страх необходимо признать, испытать и взять с собой в дорогу. Как считает писательница Сьюзен Джефферс, они научились осознавать свой страх и не отступать. 

ПОЧЕМУ МЫ ТАК БОЯЗЛИВЫ?

Миллионы лет назад страх был средством, которым наше тело сигнализировало нам, что мы вышли из своей зоны комфорта. Он приводил нас в состояние готовности перед лицом вероятной опасности и давал выброс адреналина в кровь, если приходилось убегать. К сожалению, эта реакция была полезна и необходима в дни, когда вокруг бродили саблезубые тигры и пещерные львы, сегодня же в нашей жизни, как правило, нет угрожающих ей извне опасностей. 

Сегодня страх сигнализирует, скорее, что мы должны быть осмотрительны. Мы можем, испытывая страх, тем не менее двигаться дальше. Думайте о своем страхе, как о двухлетнем ребенке, который не хочет идти вместе с вами за продуктами. Вы ведь не позволили бы двухлетнему несмышленышу руководить вашими поступками. Поскольку вам нужно купить продукты, вы берете этого неразумного малыша с собой, невзирая на его протесты. Так вот, страх от такого малыша ничем не отличается. Другими словами, признайте, что он существует, но не позволяйте ему мешать вам выполнять важные задачи. 

ВЫ ДОЛЖНЫ БЫТЬ ГОТОВЫ К СТРАХУ

Некоторые делают что-нибудь, только чтобы избежать неприятного чувства страха. Если вы — один из таких людей, то еще больше рискуете никогда не получить от жизни того, что хотите. Чтобы добиться чего-то хорошего, как правило, приходится рисковать. А риск, он и есть риск — то ли получится, то ли нет. Люди теряют вложенные деньги, имущество, падают со скал, погибают в катастрофах. Но, как говорится, «кто не рискует, тот и не выигрывает». 

Когда я брал интервью у Джеффа Арча, который написал сценарий для «Неспящих в Сиэтле», он сказал мне: 

— Я собираюсь пуститься в самую крупную в своей жизни авантюру — написать и поставить комедию стоимостью два миллиона долларов, при том, что я никогда прежде не занимался режиссурой, и к тому же вложить туда свои собственные плюс спонсорские деньги. Так что, хочешь не хочешь, а преуспеть нужно. Ситуация-то именно такая — «все или ничего». Но самое интересное — чувство, которое я испытываю прямо сейчас, по-моему, крайне важное и которое не учитывается большинством пишущих об успехе. Это — чувство готовности к страху. Я до смерти боюсь того, что намерен сделать. Но это — не парализующий страх. Нет, это — «хороший» страх, это страх, который заставляет тебя быть всегда подтянутым. 

Я знаю, что должен сделать это, потому что очень ясно это представляю и готов стоять на своем один против всех, как я и поступил, когда пробивал идею «Неспящих в Сиэтле». Поверьте, когда рассказываешь историю любви, где главные герои даже не встретились, то остаешься один. Все вокруг крутят пальцем у виска и говорят: «И так-то чудак, каких поискать, а тут и последнего ума лишился». И я кое-что понял: когда все вокруг твердят, будто вы лишились последнего ума, стоит идти до конца. Все это я вынес из предыдущего своего опыта. Тогда я тоже был один против всех. И оказался прав. Я понял, что нужно верить в свою мечту. Пусть даже все вокруг твердят, что ты ошибаешься, это еще ничего не значит — ты вполне можешь оказаться прав. 

И вот наступает момент, когда ты говоришь себе: «Вот оно. Я отдаю этому все. И оно послано мне, чтобы преуспеть». Так в 1519 году поступил испанский конкистадор Эр-нан Кортес. Чтобы у его солдат даже мысли не возникло тайком сбежать, он, высадившись в Мексике, сжег все корабли. Я представил себя на его месте, представил, что он тогда думал. Получается, я нанял новехонькие корабли, чтобы сжечь их. К тому же сделал это не на собственные деньги, а на ссуду. Я швыряю в свой новый проект деньги, кредиты, доверие — все, что возможно. А все может кончиться повальным бегством домой или полным провалом. 

Я знаю, мое решение ужасно, но есть в нем и убежденность. Меня это не убьет. Может сломать, разорить, оставить в долгах, как в шелках, лишить доверия, сделать обратный путь вдвойне тяжелее — страшно возвращаться ни с чем. 

Но, слава богу, я не Кортес, и в моем бизнесе не казнят за неудавшийся проект. Думаю, один из секретов моего успеха в том, что я готов и даже хочу бояться. А вот многие, полагаю, не желают бояться до смерти. И именно поэтому не могут осуществить большую мечту. 

СТАВШИЕ РЕАЛЬНОСТЬЮ АССОЦИАЦИИ С ХУДШИМ

Вот еще, что нужно помнить о страхе: развившись в «челове-ков разумных», мы теперь почти все свои страхи создаем себе сами. Мы пугаем самих себя, воображая, как худо станет нам, если мы поступим так-то или попадем в такую-то ситуацию. К счастью, мы властны как пуститься в фантазии, так и прекратить их, приведя себя в состояние ясности и покоя, если открыто смотрим в лицо реальным фактам, а не подменяем их своими ассоциациями с худым. У нас всегда есть выбор — сохранять благоразумие или нет. Психологи обычно так расшифровывают само слово «страх». 

Ставшие 

Реальностью 

Ассоциации с 

Худшим 

Чтобы вы лучше понимали, как мы привносим в свою жизнь необоснованный страх, составьте перечень того, что вы боитесь делать. Это — перечень не того, чего вы боитесь, вроде пауков, змей или темноты, а того, что вы боитесь делать, вроде боюсь взять паука в руки или зайти в темную комнату. Например, я боюсь 

■  Попросить у босса повышения по службе 

■  Пригласить Салли на свидание 
■  Заняться прыжками с парашютом 
■  Оставить детей дома с няней 
■  Бросить эту ненавистную работу 
■  Взять отпуск на 2 недели и уехать подальше 
■  Попросить друзей помочь мне открыть новое дело 
■  Поручить часть своей работы другим 
Теперь вернитесь к началу и заново сформулируйте каждый страх по следующему образцу: 

Я хочу ____________________, но боюсь, представляя себе _________________. 

Ключевые слова — я боюсь, представляя себе. Страх вы создали сами, представляя некий отрицательный результат в будущем. Если переписать приведенный в качестве примера перечень, используя предложенный образец, то получилось бы: 

■  Я хочу попросить у босса повышения по службе, но боюсь, представляя себе, что он откажет, да еще и разозлится на меня. 

■  Я хотел бы пригласить Салли на свидание, но боюсь, представляя себе, что она откажет и я буду выглядеть глупо. 
■  Я хотел бы заняться прыжками с парашютом, но боюсь, представляя себе, что мой парашют не раскроется и я погибну. 

■  Я хотела бы оставить детей дома с няней, но боюсь, представляя себе, как с ними случается что-то ужасное. 
■  Я хочу оставить эту ненавистную работу, чтобы осуществить   наконец   свою   заветную   мечту,   но   боюсь, представляя себе, что не смогу выплачивать за дом и лишусь его. 

■  Я хочу попросить друзей помочь мне открыть новое дело, но боюсь, представляя себе, что они станут думать, будто я хочу только выманить у них деньги. 
Теперь вы видите, что сами порождаете свои страхи? 

КАК ОСВОБОДИТЬСЯ ОТ СТРАХА

Я прожил долгую жизнь и размышлял о многих возможных неприятностях, большинство из которых так и не случились. 

МАРК ТВЕН, знаменитый американский писатель 

Один из способов освободиться от страха — спросить себя, какой именно образ будущего вас пугает, и затем заменять этот образ его позитивной противоположностью. 

Когда я недавно летел в Орландо, чтобы прочитать лекцию, то обратил внимание на сидевшую рядом женщину. Она так вцепилась руками в подлокотники, что побелели суставы пальцев. Я представился, сказал, что я тренер и не мог не заметить ее рук. А потом спросил: 

—  Вы боитесь? -Да. 

—  Не могли бы вы закрыть глаза и рассказать мне, какие мысли или образы возникают у вас голове? 

Закрыв глаза, она ответила: 

—  Я все время представляю себе, как самолет не может взлететь и терпит крушение. 

—  Понятно. Скажите, зачем вы направляетесь в Орландо? 

—  Хочу провести четыре дня с внуками в Мире Диснея. 

—  Отлично. Какое место в Мире Диснея у вас самое любимое? 

—  Малый Мир. 

—  Прекрасно. Вы можете представить, что сидите с внуками в кабинке именно там, в Малом Мире? 

—  Да. 

—  Представляете себе удивленные, сияющие улыбкой лица внуков, когда они смотрят, как все эти куклы и фигурки из разных стран прыгают и кружатся вокруг? 

—  Угу. 

И в этот момент я запел: «Это — всего лишь маленький мир; это — всего лишь маленький мир...» 

Лицо ее расслабилось, дыхание стало глубже и спокойнее, а руки отпустили подлокотники. 

В мыслях она была уже в Мире Диснея. Она заменила картину авиакатастрофы на положительный образ с другими, желательными, последствиями, и ее страх тут же исчез1. 

Вы можете воспользоваться этой же методикой, чтобы освободиться от любых своих страхов. 

1 Рон Нильсен, Тим Пиринг и я использовали эту же методику для создания новой программы, предназначенной помогать летчикам, которые вдруг начинают бояться летать, преодолевать свой страх 

ИЗМЕНИТЕ ФИЗИЧЕСКОЕ ОЩУЩЕНИЕ, КОТОРОЕ ПРИНОСИТ С СОБОЙ СТРАХ

Есть и другая методика, тоже очень эффективная для устранения страха, — сосредоточиться на сиюминутных физических ощущениях, которые приносит страх. Затем нужно сконцентрироваться на чувствах, которые вы хотели бы испытать взамен — отвагу, уверенность в себе, спокойствие, радость. 

Зафиксируйте перед мысленным взором оба вида ощущений и медленно переводите взгляд (мысленно, разумеется) с одного на другое, задерживаясь на каждом секунд по 15. После 1—2 минут страх рассеется, и вы останетесь спокойны и сосредоточенны. 

ПРИПОМНИТЕ, КОГДА ВАМ ДОВОДИЛОСЬ ОДЕРЖАТЬ ПОБЕДУ НАД СВОИМ СТРАХОМ

Вам когда-нибудь приходилось нырять в воду с вышки? Если да, то вы, вероятно, помните, как в первый раз шли к краю планки и смотрели вниз. Сверху водоем казался куда более глубоким, чем на самом деле. И когда вы оценивали высоту вышки, да еще с учетом своего роста, то путь вниз наверняка казался очень долгим. 

Вам было страшно. Но разве вы посмотрели на маму или папу или инструктора и произнесли: «Знаете, я слишком боюсь делать это прямо сейчас. Пойду-ка я, пожалуй, поработаю над собой и сперва избавлюсь от этого страха, а уж потом вернусь и прыгну»? 

Нет! Вы так не сказали. 

Продолжая испытывать страх, вы собрали все мужество, какое смогли наскрести в закоулках души, и прыгнули в воду. Вы осознали свой страх, но не отступили. 

Всплыв, вы, вероятно, как безумный, замахали руками, что есть сил гребя к берегу (или бортику) и судорожно вдыхая благословенный воздух. Тело била нервная дрожь от только что пережитого риска, в крови вскипали остатки адреналина, бродили острые ощущения мгновенного полета через воздух в воду. Через минуту вы, наверное, повторили это опять, а затем снова и снова, чтобы вдоволь насладиться вновь открытыми ощущениями. Довольно скоро страх исчез окончательно, и вы даже кувыркались в воде, обрызгивая хохочущих приятелей, и, возможно, даже научились прыгать с переворотом. 

А помните, как впервые сели за руль или в первый раз поцеловались? Всякий раз, делая что-то новое, вы мысленно моделируете дальнейшие события. И всякий раз немного боитесь того, что ждет вас там, за горизонтом новых чувств, занятий или поступков. Новый опыт, новые переживания всегда чуточку страшат. Это естественно, так и должно быть. Но всякий раз, глядя страху прямо в лицо и не отступая, вы формируете или укрепляете уверенность в своих силах. 

РИСКУЙТЕ МЕНЬШЕ

Энтони Роббинс утверждает: «Если не можешь — должен, а если должен — можешь». Я согласен с этим. Именно то, что мы больше всего боимся делать, и приносит нам самое большое освобождение и духовный рост. 

Если страх настолько велик, что парализует вас, рискуйте меньше. Беритесь за меньшие задачи и ищите свой путь. Если только начали заниматься торговлей, звоните сначала тем потенциальным клиентам или покупателям, которым ваш товар будет продать легче всего. Если ищете спонсоров или кредиты для своего бизнеса, обращайтесь к тем, кто, скорее всего, не откажет. Если беспокоитесь, что можете не справиться с новыми обязанностями на работе, для начала попросите наиболее интересные для вас части проекта. Если стали заниматься новым видом спорта, начните с более легких навыков. Овладейте сперва ими, преодолейте свои страхи, а уж потом переходите к проблемам потруднее. 

ЕСЛИ СТРАХ ПРЕВРАТИЛСЯ В ФОБИЮ

Некоторые страхи настолько сильны, что способны совершенно сковать вас. Если у вас развилась настоящая фобия вроде страха перед самолетом или лифтом, это может всерьез подавить ваше стремление и силы добиться успеха. К счастью, по большинству фобий есть простое решение. Программу «Как вылечить фобию за пять минут», разработанную доктором Роджером Каллаханом, легко понять и применять как самостоятельно, так и под наблюдением врача. 

Я узнал об этой волшебной методике из книги доктора Каллахана и видеозаписи и успешно применяю ее на своих семинарах уже более 15 лет. В методике используется простая, но точная схема: вас колют в разные точки тела, а вы в это время представляете себе объект или переживание, которые и вызвали у вас фобию. Она действует примерно так же, как вирус в компьютерной программе, постоянно прерывая вашу «программу», или связь, возникшую в вашем мозгу между объектом фобии (змеей, пауком или самолетом) и физической реакцией (потением, дрожью, неглубоким дыханием и слабостью в коленях). 

Когда я вел семинар для агентов по недвижимости, одна женщина призналась, что боится ходить по лестнице. Вот только вчера утром она вся покрылась холодным потом, когда на ее вопрос, как пройти на семинар, служитель показал на огромную лестницу, ведущую к большому танцзалу. К счастью, там был еще и лифт, на нем она и поднялась. А не будь лифта — точно, развернулась бы и ушла домой. Она сказала, что, показывая дома покупателям, никогда не поднимается даже на второй этаж. Притворяется, будто уже была там, а сама просто рассказывает то, что прочла в буклете, надеясь, что они сами разберутся. 

Я провел с нею сеанс по программе «Как вылечить фобию за пять минут», а затем вывел все 100 человек к той самой лестнице в отеле, которая вчера так ее ошеломила. Не задержавшись ни на минуту, спокойно дыша, она дважды поднялась и спустилась по лестнице. Так что все просто1. 

'Если вы страдаете фобией, которая вам мешает, зайдите на сайт Роджера Каллахана www.tttrx.com 

НА ПРИСТУП!

Пойдем на край. Сказал он. 

Но страшно нам. Раздался стон. 

Пойдем на край. Сказал он. 

Они пошли. Толкнул их он, 

И они полетели-... 

ГИЙОМ АПОЛЛИНЕР, французский поэт-авангардист 

Все преуспевающие люди, которых я знаю, всегда были готовы не упустить свой шанс — идти на приступ с верой — даже при том, что боялись. Причем порой боялись до смерти, но знали: не действуй они, возможность была бы упущена. Они доверяли своей интуиции и просто шли на это. 

Движение вперед всегда подразумевает риск. 

Невозможно двинуться на вторую базу, 

одновременно оставаясь на первой. 

ФРЕДЕРИК УИЛКОКС 

Майк Келли живет в земном раю и владеет несколькими компаниями под защитой Beach Activities в Мауи. С трудом проучившись год в колледже (к учебе он так больше и не вернулся), Майк в 19 лет уехал из Лас-Вегаса на Гавайи и принялся продавать лосьон для загара, расхаживая с ним вдоль бассейна отеля в Мауи. Начав столь скромно, Майк постепенно создал компанию с 175 служащими и ежегодным доходом, превышающим 5 миллионов долларов, которая занимается организацией отдыха туристов (экскурсии на катамаранах и подводные с аквалангом) и многим отелям на острове предоставляет консьерж-услуги, а также помещения для деловых центров. 

Большую часть своего успеха Майк относит на счет своей готовности преодолеть любое препятствие. На острове имелся крупный отель, игравший важную роль в его экономической жизни. Майк хотел бы завязать с ним партнерские контакты, но контракт на 15 лет принадлежал конкурентам. Чтобы сохранять конкурентоспособность, Майк всегда читает отраслевые журналы и держит руку на пульсе всего, что случается в его бизнесе. Однажды он прочел, что у этого отеля сменился генеральный директор, и новый, которого ждали, живет в Copper Mountain, Колорадо. Это навело Майка на мысль: раз уж с директором встретиться так сложно: нужно пройти кордон швейцаров, консьержей и охраны отеля, — так, может, связаться с ним прежде, чем он окажется на Гавайях. Майк только не знал, как лучше поступить: написать письмо или позвонить по телефону? Пока он обдумывал эти варианты, его друг Дуг предложил: «А почему бы тебе не рвануть на самолете прямо туда и не встретиться лично?» 

Сказано — сделано. Подхватив заранее подготовленные предложения, Майк следующим же вечером садится в самолет. Летит всю ночь, по прибытии в Колорадо берет напрокат машину и еще через два часа гонки по шоссе объявляется без предупреждения в кабинете нового генерального директора в Copper Mountain. Объясняет, кто он такой, поздравляет директора с повышением, говорит, что его с нетерпением ждут в Мауи, и просит уделить ему несколько минут для разговора о своей фирме и о том, что она могла бы сделать для его отеля. 

Конечно, на той первой встрече контракта Майк не получил, но самый факт, что такой малоопытный юнец оказался настолько уверен в себе и своем деле, что единым духом добрался сначала самолетом до Денвера, а потом и до центра Колорадо лишь для того, чтобы не упустить случай встретиться с важным для себя человеком, произвел на генерального директора неизгладимое впечатление, и когда он наконец прибыл на Гавайи, Майк добился контракта, который за последующие 15 лет принес ему сотни тысяч. Вот что значит — пойти на приступ с верой. 

ПОЙДЯ НА ПРИСТУП, ВЫ МОЖЕТЕ ЦЕЛИКОМ ИЗМЕНИТЬ СВОЮ ЖИЗНЬ

Власть на 20% дают, а на 80% берут... так берите ее! 

ПИТЕР УЭБЕРРОТ, 

организатор летних Олимпийских игр 1984 года и представитель Высшей бейсбольной лиги в 1984—1988 годах 

Мультимиллионер доктор Джон Демартини, вот кто добился ошеломляющего успеха по любым меркам. Он женился на красивой и выдающейся женщине, Афине Стар, всемирно известном астрологе, которая консультирует и пишет для 24 известных журналов, включая Vogue. Им обоим принадлежат несколько домов в Австралии. И более 60 дней в году они проводят в кругосветном плавании в роскошных апартаментах за 3 миллиона долларов на борту океанского лайнера World of ResidenSea за 550 миллионов — резиденции, которую они купили, продав Trump Tower в Нью-Йорке. 

Автор 54 программ по тренингу и 13 книг, Джон разъезжает по свету, читая лекции по финансовому успеху и умению жить. 

Но жизнь его началась отнюдь не в богатстве и успехе. В семь лет у него обнаружили полную неспособность к учебе и сказали, что он никогда не научится читать, писать и даже связно говорить. В 14 лет он бросил школу, уехал из дома в родном Техасе и отправился к Калифорнийскому заливу. В 17 оказался на Гавайях, где занимался серфингом на знаменитом Северном побережье Оаху и едва не умер, отравившись стрихнином. Стремление выздороветь привело его к доктору Полю Брэггу, 93-летнему старцу, который полностью изменил жизнь Джона, дав ему для повторения одну простую аффирмацию: «Я — гений и во всем и всегда применяю свою мудрость». 

Воодушевленный доктором Брэггом, Джон закончил колледж, потом получил степень бакалавра в Хьюстонском университете, а позже — докторскую по хиропрактике в Техасском. 

Первый его кабинет хиропрактики в Хьюстоне занимал всего 970 квадратных футов. Через девять месяцев он перебрался в помещение вдвое просторнее и открыл бесплатные курсы по здоровому образу жизни. Когда желающих стало больше, Джон был готов снова расшириться. Именно тогда он и пошел на приступ, который совершенно изменил его карьеру. 

«Это был понедельник, — рассказывает Джон. — Обувной магазин по соседству должен был съехать до конца недели». «Какой замечательный лекционный зал», — подумал Джон и быстренько позвонил в компанию по аренде. 

Когда никто так и не перезвонил ему в ответ на его предложение, Джон понял, что там не собираются так скоро сдавать это помещение, и решил идти на приступ. 

«Я вызвал слесаря, чтобы открыть дверь, — рассказывал Джон, — полагая, что максимум, чем меня могут наказать, — заставят платить аренду». 

Он быстро преобразовал помещение в лекционный зал и прочел несколько бесплатных вечерних лекций. Поскольку зал находился прямо рядом с кинотеатром, он включал громкоговоритель, чтобы кинозрители, направляясь к машинам после вечернего сеанса, могли его слушать. Сотни начали посещать его занятия и в конечном счете стали пациентами. 

Практика Джона быстро расширялась. Но прошло почти шесть месяцев, прежде чем приехал председатель комиссии по городской недвижимости, чтобы расследовать инцидент. 

«А вы храбрец, — заметил председатель, — ив этом похожи на меня». Фактически смелость Джона произвела на него такое впечатление, что он даже освободил его от арендной платы за эти шесть месяцев! «Любой, кому хватило смелости сделать то, что сделали вы, заслуживает этого», — сказал он ему. Потом председатель пригласил Джона вниз в его офис и предложил работать на него за четверть миллиона долларов в год. Джон отказался, потому что у него имелись другие планы, но предложение было лестным, ибо подтверждало правильность его смелых и решительных действий. 

Джон пошел на приступ, и это помогло ему создать процветающую практику, которую он позже продал, чтобы консультировать других хиропрактиков. 

«Моя тогдашняя решимость открыла мне путь, — говорил Джон. — Если бы я сдержался ... поосторожничал... То не совершил бы потом прорыва, который дал мне мою нынешнюю жизнь». 

  

НУ, ЧТО ВЫ ТАМ ТОПЧЕТЕСЬ -ВПЕРЕД!

Вы хотите жить тихо и скромно или рисковать и стать знаменитым? 

ДЖИММИ ДЖОНСОН, 

тренер, который два года подряд приводил футбольную команду Dallas Cowboys на розыгрыш Суперкубка в 1992 и 1993 годах 

Когда Ричард Пол Эванс написал свою первую книгу «Рождественская шкатулка», это был просто дар любви обеим его дочерям. Позже он сделал фотокопии для родных и друзей, но слух об этой трогательной и доброй сказке разлетелся быстро. Вдохновленный этой положительной реакцией, Рик принялся искать издателя. Когда желающих не оказалось, он решил издать ее на свои средства. 

Чтобы продать книгу, он арендовал столик на региональной выставке-конференции американской Ассоциации книготорговцев, где помимо всего прочего знаменитые писатели в углу выставочного зала подписывали свои книги. Рик заметил, что эти знаменитости были единственным объектом внимания прессы. Он заметил также, что, когда к назначенному времени прибыла следующая группа знаменитостей, одного писателя не было — стол пустовал. 

Стремление осуществить мечту пересилило страх, и, собрав в кулак всю свою решимость, Рик решил брать судьбу приступом. Взял две коробки книг, подошел к пустому столу, сел и начал подписывать. 

Увидев его за столом, работница выставки приблизилась, чтобы попросить уйти. Бесстрашный Эванс поднял голову и, прежде чем она промолвила хоть слово, сказал: «Извините, я опоздал». Ошеломленная женщина оторопело посмотрела на него и только спросила: «Принести вам что-нибудь выпить?» На следующий год Эванс был на такой выставке ведущим автором, а его книга поднялась на первую строчку в списке бестселлеров New York Times. С тех пор было продано более 8 миллионов экземпляров «Рождественской шкатулки» на 18 языках, по ней на CBS поставили телефильм, получивший премию Эмми. Книгу, ранее отвергнутую несколькими крупными издательствами, в конечном счете купили в Simon & Schuster за рекордные 4,2 миллиона долларов. 

Идти на риск — это все равно что прыгнуть с утеса, пытаясь на лету соорудить крылья. 

РЭЙ БРЕДБЕРИ, автор более 500 литературных произведений 

БУДЬТЕ ГОТОВЫ ПОСТАВИТЬ ВСЕ НА КОН РАДИ СВОЕЙ МЕЧТЫ

Лишь тот, кто отваживается все потерять, может и всего добиться. 

РОБЕРТ Ф. КЕННЕДИ, бывший министр юстиции и сенатор США 

В январе 1981 года Роберт Аллен, занимающийся инвестициями в недвижимость, столкнулся с проблемой: пожертвовать всем ради новой карьеры руководителя семинара и писателя, и — пан или пропал. Он искал способы продвинуть свою новую книгу Nothing Down: How to Buy Real Estate with Little or No Money Down. Разочарованный рекламой, которую сочинили в отделе по связям с общественностью его издатели, Боб без обиняков выложил то, что, по его мнению, необходимо было обязательно сказать в рекламе: «Мы должны продемонстрировать, что приобрести недвижимость можно, не потратив почти ничего». 

Издатель удивился: «Как это? Что ты имеешь в виду?» 

—  Сам не знаю, — сказал Боб. — Ну, например, отвези меня в город, забери мой бумажник, оставь всего сто долларов, а я приобрету недвижимость. 

—  И за сколько управишься? 

—  Ну, не знаю, может, за неделю, может, за три или четыре дня — семьдесят два часа. 

—  И ты это сделаешь? 

Перед Бобом разверзлась пропасть, он понимал, что никогда не делал этого прежде, и вовсе не был уверен, сможет ли сейчас. Разум твердил «нет-нет», а сердце говорило «да-да». И Боб послушался сердца и сказал: 

— Да, пожалуй, я смогу это сделать. 

—  Что ж, если ты можешь, значит, мы дадим рекламу с таким заголовком: «Тогда он сказал, что забирает у меня бумажник, дает мне чек на сто долларов и посылает купить хоть какую-нибудь недвижимость, не истратив ни цента моих наличных денег». 

Боб сказал: «По рукам», и они запустили рекламу, после которой книга имела огромный успех. В течение нескольких месяцев она шла первым номером в списке бестселлеров журнала Time, а потом перешла в список бестселлеров Нью-Йорк Тайме, в котором находилась в течение 46 недель. 

Позже в том же году Бобу позвонил репортер из Los Angeles Times: «Мы не думаем, что вы способны выполнить обещанное». 

Боб ответил: «Хорошо, буду рад принять вызов, — и насмешливо добавил: — Как насчет годика этак 2050?» Но репортер из Times, намеревавшийся «прищучить» Боба, был настроен весьма решительно. «Я собираюсь вывести вас на чистую воду. Нам ваша реклама не нравится. Мы думаем, что вы — мошенник и ваше место в тюрьме». Испуганный, но полный решимости, Боб вынужден был принять вызов и назначил ему встречу через четыре недели. 

12 января 1981 года репортер Times встретил его в отеле Marriott к востоку от Лос-Анджелесского международного аэропорта. Боб почти всю ночь не сомкнул глаз. Впрочем, он и весь этот месяц, считай, не спал. Лежал с открытыми глазами, задаваясь вопросом, а смог бы действительно выполнить обещанное за такое короткое время. То, что он принял вызов, было правильно, но как это выполнить и возможно ли это вообще — оставалось непонятным. 

Вместе они сели в самолет и прилетели в Сан-Франциско. Боб что есть духу рванул в агентство недвижимости и принялся предлагать оферты на сделку «без наличных денег», но его быстренько выпроводили из агентства, что, по мнению Боба, было «не самым лучшим началом». 

Боб погрузился в мрачные размышления: «У-ф-ф, ну я и влип. Все пропало. Ничего не выйдет. Мне не удастся это сделать. И о чем я только тогда думал?» Был ли он испуган? 

«О да, просто до ужаса». Но он не переставал названивать по телефону, и к концу первого дня забрезжила удача: он нашел недвижимость, которую ему готовы были продать. На следующее утро у него на руках была подписанная оферта. 

Так что на покупку первой недвижимости ушло чуть больше 24 часов. Тогда Боб сказал: «Погодите. Мы еще не закончили. Вы дали мне 72 часа. К этим трем дням я готовился всю свою жизнь. Давайте посмотрим, сколько еще мы сможем купить за это время». И с этого момента репортер из недруга и обвинителя превратился в союзника и поклонника. Всю свою злость он, в конце концов, растерял, и чем больше потерял, тем лучше история. 

Прежде он говорил: «Погодите, я вас выведу на чистую воду». А теперь: «Эй, Боб, давай, парень, действуй. Если собираешься одержать надо мной верх, то уж окончательно». И Боб сделал это. За 57 часов он купил семь домов, стоящих 700 тысяч долларов, да еще вернул репортеру 20 из тех 100 долларов, с которых начал. 

Со статьи, опубликованной затем в Los Angeles Times и перепечатанной многими газетами по всей стране, начался взлет карьеры Боба. Он рискнул всем этим и выиграл еще больше! Его книга Nothing Down была распродана миллионом экземпляров и стала одиннадцатым бестселлером, за все 80-е вышедшим в твердом переплете'. 

'Если вы интересуетесь инвестициями в недвижимость, можете ознакомиться с последней книгой Роберта. Nothing Down for the 2000s: Dynamic New Wealth Strategies in Real Estate (Нью-Йорк, Simon & Schuster, 2004). 

ВЫЗОВ

Если хотите достигнуть высокой цели, придется чем-то рисковать. 

АЛЬБЕРТО САЛАЗАР, 

трехкратный победитель Нью-Йоркского марафонского забега в 1980, 1981 и 1982 годах и новое «лицо» фирмы Nike 

Похоже, вся жизнь Роберта Аллена оказалась посвященной такого рода «прыжкам в пустоту», предназначенным доказывать, что его методы могут и действительно работают для каждого, независимо от общественного положения, и дают возможность разбогатеть. Даже после того ошеломляюще успешного приобретения в Сан-Франциско семи домов за 72 часа корреспонденты продолжали преследовать его с вопросами типа: «Ну ладно, вы нам доказали, что можете это сделать, но средний-то человек вряд ли на такое способен». Ведь в рекламе Боба утверждалось, что приобрести недвижимость без денег может любой, однако корреспонденты упорно твердили свое: «Пусть — вы, но не любой». 

Боб рассказывал мне: «Они привели меня в такое бешенство, что я сказал: «Дайте мне любого безработного из очереди на бирже, самого безнадежного — того, кто сломался, совершенно пал духом и предался отчаянию — ив два дня я научу его, как разбогатеть. Через три месяца он снова встанет на ноги, откроет счет в банке на $5000 и в жизни больше носа не сунет на биржу труда». 

Боб отправился в Сент-Луис, попросил бывшего мэра наблюдать за проектом, а затем пошел к бирже и роздал 1200 билетиков с приглашением поучиться тому, как стать финансово независимым. Полагая, что в помещении яблоку будет негде упасть, он снял зал на 300 мест, но пришли только 50 человек, да и из тех половина ушла в первом же перерыве, едва лишь заслышав, что работать над собой придется до седьмого пота. В общем, после продолжительных собеседований осталось только три пары. С ними он и начал работать. Хотя все за 90 дней совершили сделки, $5000 наличными за этот срок заработала фактически только одна пара. Правда, за год сделок у них прошло больше, и жизнь кардинально переменилась — хоть у каждой по-своему. Самая успешная пара, заработавшая $5000 за первые 90 дней, в последующие 12 месяцев подкрепила свой успех, заработав еще $100 000. Еще раз, чертовски рискуя, Боб «прыгнул в пустоту», доказал свою правоту и отвязался наконец от надоевших корреспондентов. 

Об этом своем опыте он решил написать книгу и назвать се The Challenge (Вызов)1. И эта книга, пользовавшаяся наименьшим спросом (продано было всего 65 000 экземпляров), в то же время принесла ему наибольшую прибыль, потому что в ней в первой он привел свой адрес и телефонные номера. Более 4000 людей, ее прочитавших, позвонили в офис Боба и в конечном счете заплатили по $5 000, чтобы посетить его продолжающиеся тренинги. Это $20 миллионов — неплохо за готовность еще раз рискнуть «пободаться» с недоброжелателями. 

Секрет моего успеха в том, что я норовлю откусить кусок покрупнее и стараюсь прожевать его побыстрее. 

ПОЛ хоган, 

актер, сыгравший Крокодила Данди 

1 Роберт Аллен. The Challenge (Нью-Йорк: Simon & Schuster, 1987). 

СМОТРИТЕ ВПЕРЕД И ВВЕРХ

Если вы хотите прожить жизнь в гармонии и спокойствии, то не цепляйтесь за прежние замыслы, а зорко смотрите вперед и вверх. Делайте все, чтобы добиться желаемых результатов, а дальше все пусть идет своим чередом. Иногда нужный результат не получается к вами же назначенной дате. Что ж, это — жизнь. Продолжайте двигаться к своей цели, пока не доберетесь. Порой у Вселенной иные планы, и часто лучше ваших. Потому-то я и рекомендую в конце каждой аффирмации добавлять фразу «...или нечто лучшее». 

Как-то позапрошлым летом мы всем семейством отправились в круиз на Таити. И там втроем: мой сын Кристофер, пасынок Трейвис, обоим в то время было по 12 лет, и я — поехали на велосипедную экскурсию по острову. К нам присоединились некоторые наши спутники по круизу. Я намеревался в этот день просто побыть со своими родными мальчиками. Дул очень сильный ветер, и поездка была трудной. И в какой-то момент Стиви Эллер, вместе с 11-летним внуком мужественно противостоявшая ветру, упала и сильно поранила ногу. Поскольку за нами почти никого не было, мы с сыновьями остались, чтобы помочь ей. Наша группа забралась на дальний край острова, где вокруг не было ни людей, ни домов, ни магазинов, так что помощи попросить было не у кого. Поэтому, наскоро перевязав пострадавшую, мы решили потихоньку догонять остальных. Мои мальчики, которым надоело ползти черепашьим шагом, умчались вперед, я же несколько часов ехал на велосипеде и шел рядом со своей новой знакомой, пока мы в конечном счете не добрались до ближайшего отеля, где она взяла такси, а я воссоединился со своими сыновьями, которые «на закуску» к экскурсии по окрестностям острова решили поплавать. Тем же вечером Стиви и ее муж Карл пригласили нас присоединиться к ним за ужином. 

Оказалось, что они состоят в комитете по выдвижению участников на международный саммит по успехам, который должен состояться в 2004 году. Саммит этот спонсировала Академия Успеха, а задачей его было «внушить молодежи новые мечты об успехах в мире безграничных возможностей», а также, собрав аспирантов и представителей более 200 университетов со всего света, обсудить с современными лидерами проблемы служения человеку и человечеству. И там за ужином, пообщавшись с нами, они решили выдвинуть меня в члены Академии и номинировать на их золотую награду, тем самым поставив в один ряд с предыдущими награжденными, среди которых были прежний президент Билл Клинтон, Пла-сидо Доминго, Джордж Лукас, мэр Нью-Йорка Рудольф Джу-лиани, американский сенатор Джон Маккейн, бывший премьер-министр Израиля Шимон Перес и архиепископ Десмонд Туту. Поскольку мое выдвижение было одобрено, я получил возможность участвовать в этом ежегодном событии наряду с самой яркой молодежью из числа будущих лидеров и некоторыми весьма интересными и выдающимися умом и духом людьми мира не только в 2004-м, но все последующие годы, а в дальнейшем даже привозить туда сыновей! 

Вот так: будь я крепко привязан к своему первоначальному замыслу провести день с сыновьями и оставь Стиви на попечение других, я упустил бы куда большую возможность, которую предоставила мне судьба. Я давно понял, что всякий раз, когда одна дверь закрывается, другая — открывается. Вы только должны оставаться открытыми, позитивно настроенными и внимательными. И не расстраиваться, когда что-то идет не так, как вы задумали, а спрашивать себя: «Какую новую возможность это в себе таит?» 

Правило 16
БУДЬТЕ ГОТОВЫ ПЛАТИТЬ

Если бы люди знали, каких трудов стоило мне мое мастерство, оно совсем не показалось бы им чудом. 

МИКЕЛАНДЖЕЛО, 

скульптор и живописец эпохи Ренессанса, четыре года расписывал Сикстинскую капеллу, лежа на спине на строительных лесах 

За каждым великим достижением всегда прочитывается долгая и зачастую нелегкая история обучения, труда, дисциплины и жертв. Вы должны быть готовы платить цену, назначенную судьбой. 

Возможно, расплачиваться придется за одно-единственное действие, а все остальное в вашей жизни уже пойдет своим ходом. Возможно, придется лишиться каких-то инвестиций или сбережений. Возможно — пожертвовать надежностью нынешней ситуации. 

Для достижения успешного результата в любом случае требуется многое, однако именно готовность делать то, что необходимо, значительно расширяет диапазон средств, помогающих вам не только выстоять перед лицом всевозможных проблем, помех, страданий и даже личного ущерба, но и двигаться дальше. 

СТРАДАНИЯ ПРЕХОДЯЩИ, ПОЛЬЗА — ВЕЧНА

Вспоминаю летние Олимпийские игры 1976 года, когда соревнования мужчин по гимнастике приковали внимание всего мира. На фоне ревущего стадиона японский спортсмен Шан Фудзимото, блестяще исполнив тройной кульбит с переворотом, спрыгнул с колец, сделав свою команду, следившую за ним, затаив дыхание, обладательницей золотой медали в командном первенстве. С искаженным от боли лицом он отработал программу почти безукоризненно и приземлился безупречно — на сломанное правое колено. Это был выдающийся пример мужества и обязательности. 

Давая интервью после победы, Фудзимото сказал, что колено он повредил раньше, еще на тренировке, но понял, как это серьезно, уже в ходе соревнования, а ведь от его программы на кольцах зависела золотая медаль команды. «Меня пронзило болью, словно кинжалом, — сказал он. — Даже слезы из глаз брызнули. Но теперь у нас золотая медаль, и боль ушла». 

Что придало Фудзимото столь необыкновенного мужества перед лицом мучительной боли и серьезного риска усугубить травму? Готовность платить — и, вероятно, длинная предыстория этой готовности, когда человек проделал долгий путь, ежедневно чем-то жертвуя, просто чтобы постоять на верхней ступеньке олимпийского пьедестала. 

ТРУД, ТРУД И ЕЩЕ РАЗ ТРУД!

Когда я играл с Майклом Джорданом в олимпийской команде, 

он по своим способностям был на несколько голов выше остальных, 

тоже весьма неплохих игроков. Но самое большое впечатление 

на меня произвело то, что в зал он всегда приходил первым, 

а уходил последним. 

СТИВ ОЛФОРД, 

олимпийский «золотой» медалист, игрок НБА и главный тренер по баскетболу в Университете штата Айова 

Билл Брэдли, прежде чем стать американским сенатором от Нью-Джерси, был выдающимся баскетболистом. Он играл в сборной команде США от Принстонского университета, завоевал олимпийскую золотую медаль в 1964 году, играл на чемпионате НБА с нью-йоркской Knicks, и его портрет находится в Зале баскетбольной славы. Как он добился таких успехов в спорте? Прежде всего, еще в средней школе, каждый день тренировался по четыре часа. 

В своих мемуарах Time Present, Time Past, написанных в 1996 году, Брэдли приводит такую запись из дневника о своем режиме тренировки: «Я оставался в зале потренироваться после того, как все мои товарищи по команде уходили. Моя личная программа состояла в том, чтобы 15 раз кряду попасть мячом в корзину с каждой из пяти разметок на полу. Только потом я мог уйти». Не попав хотя бы раз, он начинал все сначала. И так тренировался все время, начиная с колледжа и до конца спортивной карьеры. 

Столь высочайшую обязательность он развил в себе, находясь в летних баскетбольных лагерях, которые финансировал Эд Маколей, владелец Сент-Луисского клуба Hawks, говоривший, как важно трудиться до седьмого пота: «Когда вы «простаиваете», кто-то где-то вкалывает. И если вам доведется встретиться, не сомневайтесь — он победит». Билл эти слова принял близко к сердцу. Часы упорного труда окупились сполна: четыре года баскетбольных матчей в средней школе принесли ему более 3000 очков. 

ЦЕНА ОЛИМПИЙСКОЙ ПОБЕДЫ

Я понял, что единственный способ добиться в жизни чего-то 

стоящего — упорно трудиться. Музыкант ли вы, писатель, 

спортсмен или бизнесмен, без труда вам не обойтись. 

Потрудитесь — победите, поленитесь — проиграете. 

БРЮС ДЖЕННЕР, олимпийский «золотой» медалист по десятиборью 

По словам Джона Троупа, пишущего для USA Today, средний олимпиец тренируется по четыре часа в день не менее 310 дней в году в течение шести лет, прежде чем добьется успеха. Результаты начинают улучшаться при ежедневных тренировках. К семи утра большинство спортсменов уже «наработали» больше, чем многие — за весь день... При равных способностях спортсмен, который тренируется больше и упорнее, может изрядно превзойти того, кто не прикладывал серьезных усилий и обычно полагается на некоторую всеобщую заторможенность в начале соревнований. За четыре года, прошедшие до Олимпийских игр, Грэг 

Луганис нырял в воду, наверное, более 3000 раз. Ким Цмескал каждое свое сальто из гимнастической программы сделала, вероятно, не менее 20 000 раз, а Джанет Эванс пробежала более 240 000 кругов. Тренировка — вещь эффективная, но непростая и нелегкая. Пловцы за день тренировки проплывают в бассейне в среднем 10 миль со скоростью 5 миль в час. Звучит не так уж и устрашающе, но пульс у них все это время составляет в среднем 160 ударов в минуту. Пробуйте взбежать по лестнице хотя бы марш, а затем проверьте свой пульс. А теперь представьте, что это нужно делать четыре часа подряд! Марафонцы за неделю пробегают в среднем 160 миль со скоростью 10 миль в час1. 

1 Джон Троуп, USA Today, 29 июля 1992 года, страница 11 Е. 

Хотя большинство из вас, читающих это, никогда не станут спортменами-олимпийцами, да и не захотят ими стать, тем не менее вы можете войти в мировую элиту в любом деле, если приложите максимум усилий, стремясь превзойти в этом деле других. Чтобы победить в любой игре, вы должны быть готовы платить. 

Важно не желание победить — оно есть у каждого. Важны воля и готовность к победе. 

ПОЛ БРАЙЕНТ «МЕДВЕДЬ», 

самый удачливый тренер по футболу университетской команды, которая с ним 

одержала 323 победы, в том числе на шести чемпионатах страны, 

и 13 раз занимала первое место в юго-восточной конференции 

ВДЕСЯТЕРО СОВЕРШЕННЕЕ

Если я не упражняюсь один день, это заметно мне. Если два — это замечает мой менеджер. Если три — это замечает моя аудитория. 

АНДРЕ ПРЕВЕН, пианист, дирижер и композитор 

Сегодня Том Бойер — консультант по производительности труда, сотрудничающий с такими ведущими корпорациями, как Siemens, Motorola, Polaroid и Weyerhaeuser. Но лет примерно до двадцати он был кларнетистом и отдавал этому занятию всего себя. Поскольку он был готов заниматься по два часа в день даже во время каникул (такова была цена мастерства для него), то несколько лет подряд побеждал на конкурсе штата Огайо. В один год руководитель школьного оркестра решил поставить в программу конкурса увертюру к «Семирамиде» Россини, поскольку ни на секунду не усомнился в том, что никто, кроме Тома, не сможет на должном уровне сыграть имеющееся там соло на кларнете. Однако он и представления не имел, насколько это соло, и длящееся-то всего 20—30 секунд, трудно для любого мастера, пожалуй, самое трудное из всех соло для кларнета. 

Следующий урок у них должен был проводить Robert Marcellus, тогдашний первый кларнет Кливлендского оркестра. Придя в класс, Том спросил его: «Какие у меня шансы сыграть эту партию?» 

Марцеллус взглянул на него и ответил: «Трудновато... впрочем, если сможешь сыграть ее десять раз подряд в классе, то и на сцене появится шанс». И велел: «Играй». Когда Том сыграл правильно, он поднял один палец и сказал: «Раз. Играй снова». Потом поднял два пальца. «Два. Снова». Поднял три пальца. «Снова». И тут Том сбился. 

Марцеллус соединил указательный палец с большим. «Ноль. Начинай сначала.... Один. Еще раз.... Два. Еще раз». И так продолжалось 45 минут, прежде чем Том сумел сыграть 30-секундное соло 10 раз подряд без сучка и задоринки. Преподаватель же только и делал, что поднимал пальцы: один, два, три... Когда Том дошел до 10-го раза кряду без единой ошибки, преподаватель чуть улыбнулся и спросил: «А теперь скажи мне, что ты понял». И только после этого показал Тому несколько приемов, чуточку облегчающих игру. 

Том безукоризненно исполнил соло на конкурсе, а позже, шесть лет отучившись в Кливлендском институте музыки, два года играл в Кливлендском оркестре. 

Легендарного скрипача Исаака Штерна как-то раз после концерта встретила поклонница, дама средних лет. «О, — восторженно пролепетала она, — я отдала бы всю жизнь, чтобы играть, как вы!» «Мадам, — колко заметил Штерн, — вы опоздали — это уже сделал я!» 

СТАТЬ ХУДОЖНИКОМ ЛЮБОЙ ЦЕНОЙ

Шли 70-е годы, и Уиланд был художником классического типа — голодал и жертвовал всем ради своей мечты. Он писал и складывал картины в ряд у стенки. Правда, время от времени устраивал выставки в местной средней школе и продавал свои работы всего по $35, а иначе как ему было заработать на кисти, холст и краски, чтобы писать еще и еще, ибо именно этого требовала душа и стремление развиваться как художнику. 

И вот в один прекрасный день произошло то, что оказалось для молодого художника поворотным моментом: мать сказала Уиланду: «Искусство — не работа; это — хобби. Пойди, поищи себе настоящую работу». И на следующий день привезла его на детройтскую биржу труда. Но к ужасу Уилан-да, трижды ему подбирали разные работы, и на всех трех он смог удержаться не дольше одного дня — его увольняли. Скучная механическая работа на фабрике его не устраивала — он не мог на ней сосредоточиться, он хотел творить и писать. Неделю спустя он устроил студию в подвале и работал день и ночь, создавая портфолио, благодаря которому в конечном счете смог выиграть стипендию для обучения в детройтской художественной школе. 

Уиланд хватался за кисть в любой удобный момент и некоторые картины даже продавал, но еще долгие годы с трудом сводил концы с концами. Однако решительно настроенный на то, что искусство — единственное, чем он хотел бы заниматься, продолжал работать и оттачивать мастерство. 

Однажды Уиланд почувствовал, что должен уехать туда, где процветают другие художники и рождаются новые идеи. И решил отправиться в Лагуна Бич, город, известный общиной художников. Там, преисполненный надежд и самых живых мечтаний, он устроился в тесной, крошечной студии, где много лет и жил, и работал. В конце концов, его пригласили участвовать в ежегодном художественном фестивале, где он научился рассказывать о своей работе и общаться с коллекционерами. Вскоре после этого его «открыли» в художественных галереях на Гавайях, но там его картины часто продавали, ничего не платя ему и объясняя это высокими накладными расходами. Расстроенный тем, что из этих денег — довольно, кстати, больших — ему достаются лишь жалкие крохи, Уиланд понял, что пора открывать собственную галерею, где он мог бы сам отслеживать все этапы продажи своей картины — от того момента, как ее вставляют в раму и куда вешают, до того, как и кто ее покупает. Сегодня, 26 лет спустя после открытия первой его галереи в Лагуна Бич, он создает ни много ни мало — по 1000 произведений в год (причем некоторые «уходят» за $200 000), работает в тесном сотрудничестве с художниками Диснеевской фирмы, владеет четырьмя домами на Гавайях, в Калифорнии и Флориде и ведет жизнь, о которой всегда мечтал. 

Возможно, и вы, подобно Уиланду, захотите превратить свое хобби в профессию. И можете добиться необыкновенных успехов, занимаясь тем, что любите, если будете готовы платить надлежащую цену. «Вначале приходится страдать, — говорит Уиланд, — уступая едва ли не всем и каждому. Но нет ничего слаще, чем добиться в конце концов успеха на своих собственных условиях». 

ЧТО БЫ НИ ПОТРЕБОВАЛОСЬ

В 1987 году Джон Ассараф совсем еще юношей приехал из Торонто, штат Онтарио, в Индианаполис, штат Индиана, чтобы найти новых партнеров и расширить деятельность еще только начавшей «оперяться» системы RE/МАХ по франчайзингу риелтерских операций. Он был готов на все. 

Когда его друзья посиживали в баре за рюмкой, Джон работал над осуществлением своей мечты — убедить существующие риэлтерские фирмы присоединиться к системе RE/MAX. Он навещал как минимум пятерых агентов каждый день в течение 5 лет. 

Поначалу люди в конторах смеялись ему в лицо. С чего бы это им лишаться части уже наработанного дохода или сложившейся репутации лишь для того, чтобы присоединиться к новому, сомнительному бизнесу, который к тому же уже дважды терпел неудачу? Но Джона обуревала страсть к своему делу и успеху. В своем рвении он даже попробовал «завербовать» лучшую на то время в Индиане риелтерскую фирму. Его сочли чокнутым. Но Джон упорно продолжал действовать, и всего через пять лет сумма сделок у него и партнеров «зашкалила» за миллиард долларов, и они вырвались вперед. Нынче у RE/MAX в штате Индиана 1500 коммерческих партнеров, сделок — более чем на миллиард и $100 миллионов в год комиссионных. 

Сегодня у Джона вполне достаточный доход от прибылей собственной компании в Индиане, а живет он в Южной Калифорнии, где у него вполне хватает времени и поиграть с двумя сыновьями, и заняться другими деловыми интересами, и писать книги, и обучать других своей «формуле успеха». 

О КОЛИЧЕСТВЕ УСИЛИЙ И ЗАТРАЧЕННОМ ВРЕМЕНИ

Готовность платить включает в себя желание делать все, что только может оказаться необходимым для выполнения задачи. Это проистекает из твердого намерения выполнить ее вне зависимости от того, что именно потребуется, сколько на это понадобится времени и что за этим воспоследует. Дело должно быть сделано. Вы сами отвечаете за вами же намеченный результат. Никаких оправданий — засчитывается только исполнение на высшем уровне или выдающийся результат. Сравните: 

■ Майкл Кричтон — награжден премиями Эмми и Peabody за телесериал «Скорая помощь». Его книги разошлись по всему миру в количестве более 100 миллионов экземпляров на 30 языках, и по 12 из них были сняты фильмы, в семи из которых он сам был режиссером. К ним относятся «Парк юрского периода», Andromeda Strain, «Конго», «Кома», «Смерч» и Westworld. Он — единственный человек, перу которого принадлежат одновременно лучшая книга, лучший фильм и телефильм в Соединенных Штатах. Но при всей его природной одаренности Майкл утверждает: «Книги не пишут — их переписывают... Это — одна из самых трудных для восприятия вещей, особенно после того, как, переписав в седьмой раз, видишь, что все еще не добился нужного результата». 

■ Эрнест Хемингуэй — переписывал «Прощай, оружие!» 39 раз. Такая преданность совершенству позже принесла ему Пулитцеровскую премию и Нобелевскую — по литературе. 

■ M. Скотт Пек — за свою книгу «Непроторенная дорога» получил всего $5000 аванса, однако он готов был платить, чтобы только осуществить свою мечту. В течение первого года после издания книги он принял участие в 1000 радиоинтервью, чтобы рекламировать и продвигать ее, благодаря чему книга держалась в Списке бестселлеров New York Times более 540 недель (рекорд) и разошлась более чем в 10 миллионах экземпляров более чем на 20 языках. И в последующие 12 лет он продолжал давать как минимум одно интервью в день. 

Талант сам по себе — дешевле поваренной соли. 

Преуспевшего человека от талантливого отличает 

только одно — уйма упорного труда. 

СТИВЕН КИНГ, 

автор множества бестселлеров, по многим из которых были сняты фильмы, а 40 постоянно находятся в продаже 

О СОЗДАНИИ ИМПУЛЬСА

Когда ракета НАСА поднимается с мыса Канаверал, большую часть топлива она расходует только, чтобы преодолеть притяжение Земли. Но, преодолев его, все остальное время она может фактически двигаться в свободном полете. Точно так же и спортсмен нередко много лет тренируется днями напролет, подчиняясь спартанской самодисциплине. Но, завоевав золотую медаль или победив на мировом чемпионате, он начинает пожинать плоды: переходит на должность спортивного представителя, начинает принимать различные предложения, подписывать контракты на выступления, рекламу товаров и пользоваться иными предпринимательскими возможностями, которые позволяют ему жить более спокойно и использовать в своих интересах тот импульс, который он создавал в течение всей предыдущей карьеры. 

Так и в любом бизнесе или профессии: заплатив назначенную цену, чтобы утвердиться в качестве отличного специалиста, человека достойного и честного, который всегда и все делает хорошо и вовремя, вы всю оставшуюся жизнь можете пожинать сладкие плоды этих усилий. Когда я только начал выступать, никто обо мне и слыхом не слыхивал. Но по мере того как мои лекции и семинары становились все углубленнее и информативнее и слушатели извлекали из них все больше пользы для себя, репутация моя росла. Почтальоны мешками стали приносить мне письма и кассеты, в которых люди в самых пылких выражениях выражали признательность и доверие. Именно ради этого доверия, этой веры в меня я и трудился упорно все эти долгие годы, работая за низкую плату, а то и задаром, и оттачивая свое мастерство. То же самое можно сказать и о моей писательской карьере. Потребовалось много лет, чтобы стать мастером и в этом. 

Если вы занимаетесь сетевым маркетингом, то должны быть готовы поначалу затратить бесчисленные часы, не получая достойной оплаты. Вы можете много месяцев проработать без реального дохода, но в конечном счете закон перехода количества в качество вступит в силу, и огромное количество вашего труда перейдет в качество — и мастерства, и доходов, — и вы заработаете больше денег, чем когда-либо даже предполагали. 

Создание импульса — важная часть процесса успеха. Преуспевающие люди знают: если ты готов заплатить вначале, то потом пожинаешь плоды этой готовности всю оставшуюся жизнь. 

О СТАДИИ НЕУМЕЛОСТИ

Консультант по вопросам бизнеса Маршалл Тербер как-то сказал: «Любое дело, достойное мастерства, поначалу получается плохо». Вспомните, как вы начинали учиться водить машину, ездить на велосипеде, играть на музыкальном инструменте или заниматься спортом? Вы заранее понимали, что поначалу будете неумехами. Предполагали, что неумелость эта — лишь неизбежная стадия процесса обретения новых необходимых навыков. 

Поэтому не удивляйтесь, если такая неумелость будет сопутствовать вам в начале любой вашей деятельности, и будьте готовы пройти эту стадию, чтобы стать профессионалом. Вот детьми мы не боялись быть неумелыми и неуклюжими. Но, как ни печально, взрослея, мы начинаем так страшиться оплошностей, что не позволяем себе быть неуклюжими, а надо бы снова поучиться у детей. 

Я не умел ходить на лыжах, пока не начал учиться этому уже ближе к сорока, и вначале, разумеется, был жутким неумехой. Через какое-то время, взяв несколько уроков, уже перестал без конца падать, ушибаться и ломать лыжи и палки. На фортепьяно я решил научиться играть, когда мне стукнуло 58, и потребовалось немало времени, чтобы приобрести некоторое мастерство. 

Даже мой первый поцелуй был весьма неуклюж. Но приобретая новые навыки или совершенствуясь в чем-либо, вы должны быть готовы идти вперед, невзирая на боязнь выглядеть или чувствовать себя глупо. 

УЗНАЙТЕ ЦЕНУ, КОТОРУЮ ПРЕДСТОИТ ЗАПЛАТИТЬ

Конечно, перед тем как приступать к чему-то новому, неплохо бы узнать, какова будет цена всему этому. Ведь вы можете и не захотеть платить. Поэтому иногда первый шаг заключается в том, чтобы изучить те шаги, которые предстоит сделать для достижения цели. 

Например, многие — а, возможно, и вы — утверждают, что хотели бы иметь яхту. Но вы когда-нибудь разузнавали, сколько придется заработать, чтобы ее купить... или во что обойдется ее ежемесячное содержание: ангар (пристань), топливо, страховка и лицензия? Возможно, стоит расспросить других о том, во что им обошлась мечта, подобная вашей. Возможно, следует составить целый список таких «товарищей по мечте» и разузнать, на какие жертвы им пришлось пойти, чтобы ее осуществить. 

Может обнаружиться, что некоторые затраты выше, чем вам хотелось бы. Возможно, вы не захотите рисковать здоровьем, взаимоотношениями или всеми сбережениями. Нужно взвесить все факторы. Усилия по осуществлению мечты могут не стоить цены, которая за них потребуется, — разрушенной семьи, брошенных детей или утраченного жизненного равновесия. Только вы сами можете решить, что для вас правильно и какую цену вы готовы платить. К тому же может случиться и так, что, исполнившись, мечта перестанет вас радовать. Поэтому прежде выясните, чего действительно хотите, в чем действительно нуждаетесь, и только потом приступайте к выполнению. 

Правило 17
ПРОСИТЕ! ПРОСИТЕ! ПРОСИТЕ!

Просить нужно. Просьба, по моему мнению, 

самый могущественный и самый забытый в мире 

секрет успеха и счастья. 

ПЕРСИ РОСС, 

мультимиллионер и филантроп, всего добившийся сам 

История полна примеров невероятного богатства и поразительных преимуществ, которые люди получили, просто попросив о них. Нет, просто удивительно, насколько просьба — одно из самых эффективных правил успеха — остается для многих неразрешимой проблемой, мешающей идти вперед. Если вы не боитесь просить кого бы то ни было о чем бы то ни было, пропустите эту главу. Но если вы похожи на большинство людей, то сами себя связываете, не решаясь просить об информации, помощи, поддержке, деньгах и сроках, необходимых для реализации ваших представлений и осуществления мечты. 

ПОЧЕМУ ЛЮДИ БОЯТСЯ ПРОСИТЬ

Отчего люди так боятся просить? Они боятся многого, например, показаться нуждающимися, глупыми или бестолковыми. Но, главным образом, они боятся отказа. Они боятся услышать слово нет. 

И самое грустное — что отказ этот они фактически программируют заранее. Они говорят себе нет прежде, чем кто-либо другой даже подумает так. 

Будучи аспирантом на педагогическом факультете Чикагского университета, я занимался в группе саморазвития с 20 другими людьми. Во время одного упражнения мужчина спросил женщину, находит ли она его привлекательным. Я был потрясен смелостью вопроса и со страхом за спрашивающего ожидал ответа. Ответ оказался утвердительным. Тогда, ободренный его успехом, я тоже поинтересовался, считает ли она привлекательным меня. После этого небольшого упражнения по «смелым вопросам» несколько женщин сказали нам, что просто невероятно, как мужчины боятся попросить у женщины свидания. Одна добавила: «Вы отвергаете себя сами еще до того, как мы даже задумаемся об этом, и лишаете нас выбора. Рискните. Мы могли бы сказать да». 

Не надо заранее предполагать, что получите отказ. Рискуйте просить, чего бы вы ни хотели и в чем бы ни нуждались. Если вам откажут, вы ничего не потеряете, если же дадут согласие — станете богаче. Только будучи готовым просить, сможете вы получить повышение, пожертвование, дом с видом на море, скидку, бесплатный образчик, свидание, лучшее назначение, заказ, более удобный срок поставки, отсрочку, свободное время или помощь в работе по дому. 

КАК ПРОСИТЬ

Есть целая наука, как просить и получать желаемое или необходимое, о которой мы с Марком Виктором Хансеном даже написали книгу. И хотя лучше всего вы познакомитесь с этой наукой, прочитав нашу книгу Aladdin Factor, все же для начала я дам вам несколько советов на скорую руку: 

1.   Просите так, словно вы твердо надеетесь это получить. 

Просьба должна звучать с позитивным ожиданием. Произносите ее так, словно вы уже получили просимое, словно дело уже сделано. Просите, твердо надеясь на положительный ответ. 

2.   Предполагайте, что вы можете. Никогда не начинайте просить, заранее допуская отказ. Если вам обязательно нужно что-то допускать, тогда уж предполагайте, что можете получить нечто лучшее. Например, можете получить стол перед окном. Или можете вернуть что-то без расписки. Можете получить стипендию, повышение по службе, билет в день отъезда. Никогда и ничего не предполагайте такого, что могло бы обернуться против вас. 

3.   Поинтересуйтесь, кто мог бы удовлетворить вашу просьбу. Для этого поспрашивайте примерно так: «С кем мне поговорить, чтобы...»; «Кто уполномочен принять решение о...». 

4.   Выражайтесь четко и конкретно. На своих семинарах я часто спрашиваю: «Кто хочет иметь больше денег?» Выбираю кого-то, кто тянет руку, и даю ему доллар. И говорю: «Ну вот, теперь у вас больше денег. Вы удовлетворены?» 

Человек обычно отвечает: «Нет, я хочу больше». Тогда я даю человеку несколько 25-центовых монет и снова спрашиваю: «А теперь достаточно?» 

—  Нет, я хочу еще больше. 

—  Хорошо, так сколько вы хотите? Мы можем много дней играть в эту игру «еще больше» и никогда не доберемся до суммы, которая вас устроит. 

Тогда человек обычно называет определенное число, а я объясняю, как важно выражаться конкретно. Неопределенные просьбы приводят к неопределенным результатам. Ваша просьба должна быть конкретизирована. Если речь идет о деньгах — всегда просите конкретную сумму. 

Не говорите: я хочу прибавку. 

Скажите:        я хочу прибавку $500 в месяц. 

Если же вы хотите, чтобы для вас что-то сделали, не говорите «скоро» или «когда вам будет удобно». Называйте определенную дату и время. 

Не говорите: мне хотелось бы провести с вами эти выходные. 

Скажите:        я хотел бы поужинать с вами в субботу вечером и сходить в кино. Вам это подойдет? 

А уж когда ваша просьба носит поведенческий характер, будьте особенно конкретны. Говорите точно, что вы хотите, чтобы человек сделал. 

Не говорите: я хочу, чтоб ты больше помогал мне по дому. 

Скажите:        я хочу, чтобы ты каждый раз мыл посуду после ужина и выносил мусор по понедельникам, средам и пятницам. 

5. Просите неоднократно. Одно из самых важных правил успеха — будьте настойчивы, не сдавайтесь. Всякий раз, когда вы просите других поучаствовать в осуществлении ваших целей, некоторые намереваются вам отказать. У них могут быть другие приоритеты, обязательства и множество иных причин не участвовать. Это не должно вас смущать. 

Привыкните к мысли, что на пути к «большому призу» вас ждет еще немало отказов. Главное — не отступаться. Если кто-то говорит нет, продолжайте просить. Почему? Потому что, когда вы снова и снова просите даже того же самого человека, то, в конце концов, вам вполне могут сказать и да... 

В разные дни 

Когда у человека хорошее настроение 

Когда у вас есть новые данные, чтобы представить ему 

После того как вы доказали свою привязанность или лояльность 

Когда обстоятельства изменились 

Когда вы узнали, как «подобраться» поближе 

Когда вы смогли установить лучшее взаимопонимание 

Когда человек начинает вам больше доверять 

Когда вы заплатили налоги 

Когда улучшилось экономическое положение 

Лучше других это правило успеха понимают, пожалуй, дети. Они не колеблясь будут просить одно и то же у одного и того же человека. И в конце концов добиваются своего. 

Я как-то прочел в журнале People рассказ о человеке, который больше 30 раз просил одну и ту же женщину выйти за него. Сколько бы раз она ни отказывала, он снова приходил и снова просил — и в конечном счете она согласилась! 

СВИДЕТЕЛЬСТВУЕТ СТАТИСТИКА

Герберт Тру, специалист по маркетингу университета Notre Dame, выяснил, что: 

■  44% всех коммивояжеров оставляют попытки после первого же звонка; 

■  24% — после второго; 
■  14% — после третьего. 
■  И только 12% продолжают пытаться продать свой товар даже после четвертого звонка. 
Это означает, что 94% всех коммивояжеров отказываются от попыток после четвертого звонка. Но 60% всех продаж делаются как раз после четвертого. Эти статистические данные показывают, что 94% всех коммивояжеров лишают себя шансов у 60% возможных покупателей. 

У вас могут быть способности, но они должны подкрепляться упорством! Чтобы добиться успеха — просите, просите, просите, просите, просите! 

ПРОСИТЕ — И ДАНО ВАМ БУДЕТ

В 2000 году Сильвия Коллинз летела из Австралии в Санта-Барбару на один из моих недельных семинаров, где узнала о могуществе просьбы. Год спустя я получил от нее это письмо. 

«Я решила сменить род деятельности и теперь продаю новые разработки на Gold Coast в компании под названием Gold Coast Property. Работаю с командой парней, главным образом двадцатилетних! Навыки, которые я приобрела на ваших семинарах, помогают мне отлично справляться с работой и быть активной частью команды победителей! Не могу не рассказать вам, насколько благотворное воздействие на качество моей работы оказало то, что я смогла освободиться от страха просить и тем самым повысить свою самооценку! 

Недавно на собрании персонала нас спросили, как бы мы хотели провести ежемесячный корпоративный день. Я спросила Майкла, главного менеджера: «Мы хотели бы провести неделю на острове. Что для этого нужно сделать?» 

За столом все притихли и уставились на меня — очевидно, просить об этом было вне всеобщей зоны комфорта. Майкл обвел взглядом всех, потом посмотрел на меня и сказал: «Хорошо, если вы заработаете для фирмы... (и назвал сумму), я всю команду (а нас десятеро) возьму на Большой Барьерный риф!» 

Что ж, на следующий месяц цель была достигнута, и мы отправились на остров Леди Эллиотт на четыре дня, причем авиабилеты, размещение, питание и развлечения — все оплачивала компания. Мы провели самые удивительные четыре дня: вместе плавали под водой, жгли костры на берегу, устраивали розыгрыши, в общем, веселились от души! 

Впоследствии Майкл поставил перед нами другую задачу и сказал, что возьмет нас на Фиджи, если мы ее выполним, и мы ее выполнили в декабре! Даже при том, что за все эти поездки платит компания, наш отдел во главе с Майклом на много голов опередил остальные отделы по сумме продаж, весьма немаленьких и у них! 

ВЫСКАЗЫВАЯ ПРОСЬБУ, ВЫ НИЧЕГО НЕ ТЕРЯЕТЕ, ЗАТО ПРИОБРЕСТИ МОЖЕТЕ ВСЕ

Чтобы добиться успеха, вы должны рисковать, а один из видов риска — готовность нарваться на отказ. Вот электронное письмо, которое я получил от Донны Хатчерсон, слышавшей мою речь на собрании ее компании в Scottsdale, Аризоне. 

«Мой муж Дейл и я слышали вас на собрании в Walsworth в начале января... На него особое впечатление произвело ваше высказывание о том, что, прося и пытаясь, ничего не теряешь. После вашего выступления он решил последовать за одной из своих давнишних жизненных целей (и стремлением души) — стать главным тренером по футболу. Он подал четыре заявления, и на следующий же день его пригласили в среднюю школу Sebring и попросили заполнить онлайновое заявление. Он так и сделал и всю ту ночь не мог заснуть. После двух собеседований его выбрали из 61 претендента. Сегодня Дейл занимает пост главного тренера по футболу в средней школе Sebring во Флориде. 

Спасибо за то, что вы его вдохновили». 

А вот выдержка из другого ее электронного письма, пришедшего в конце этого лета: 

«Дейл взял школьную команду, которая до этого в нескольких сезонах одержала только одну победу и потерпела девять поражений, чем приобрела репутацию вечных капитулянтов. И привел ее к победе (четыре гола были забиты «из-за спины» в последние три минуты), к участию в чемпионате округа и в отыгрыше — всего в третий раз за 78-летнюю историю школы. Его также назвали тренером года округа и «Спортивной Историей» года. Но самое главное — он изменил жизнь многих игроков, учителей и учеников, с которыми работал». 

НЕ ДАДИТЕ ЛИ МНЕ ДЕНЕГ?

В 1997 году Чад Преграк 21 года от роду решил возглавить замечательное дело — очистку реки Миссиссипи. Начал он с 20-футовой лодки и собственных двух рук и с тех пор очистил более 1000 миль Миссисипи и 435 миль реки Иллинойс, вывезя с их берегов более миллиона тонн мусора. Пользуясь могуществом просьбы, он собрал более $2 500 000 пожертвований и завербовал более 4000 человек, которые согласились помогать в его «крестовом» походе. 

Поняв, что понадобится больше барж, грузовиков и оборудования, Чад обратился с просьбами о помощи к государственным и местным чиновникам, но получил отказ. Необес-кураженный, Чад схватил телефонную книгу, открыл на страницах с телефонами компаний и позвонил в Alcoa. «Просто потому, — объяснял он, — что ее название начиналось с А». 

Вооруженный только страстным стремлением к мечте, Чад попросил позвать «кого поглавнее». В конечном счете Alcoa дала ему $8400. Позже, пойдя тем же «алфавитным» путем, он позвонил в Anheuser-Busch. Как потом написали в Smithsonian, Мэри Элис Рамирес, руководитель экологической программы в Anheuser-Busch, помнит свой первый разговор с Чадом на эту тему. 

—  Не дадите ли мне денег? — спросил Чад. 

—  А кто вы? — поинтересовалась Рамирес. 

—  Хочу очистить Миссисипи от мусора, — ответил Чад. 

—  Предложения можете показать? — спросила Рамирес. 

—  Что за предложения? — удивился Чад. 

В конечном счете Рамирес пригласила Чада на встречу и вручила чек на $25 000 на расширение его проекта по восстановлению и украшению Миссисипи1. 

Куда важнее, чем сам процесс сбора денег, было ясное, четко осознанное желание Чада изменить существующее положение дел, его неугасающий энтузиазм, абсолютная преданность проекту и — готовность просить. 

В конце концов, все необходимое Чад именно «выпросил». Теперь у него есть правление, состоящее из юристов, бухгалтеров и служащих, а также несколько штатных сотрудников и тысячи добровольцев. 

За все время своей деятельности он не только очистил целые мили береговой линии Миссисипи, Иллинойса, Анако-стии, Потомака, Миссури, Огайо и Рок Риверс, убрав более миллиона тонн мусора, но и привлек общественное внимание к состоянию всех рек, за чью жизнеспособность и красоту должны отвечать мы все вместе, сохраняя их в чистоте2. 

НАЧИНАЙТЕ ПРОСИТЬ СЕГОДНЯ ЖЕ

Прямо сейчас выкроите время и составьте список того, что хотите, но не решаетесь попросить дома, в школе или на работе. Рядом с каждым пунктом напишите, что мешает вам просить. Чего вы боитесь? Затем напишите, чего будет стоить нежелание просить. И напоследок напишите, какая польза будет вам от вашей просьбы. 

Найдите время, чтобы составить список того, о чем хотели бы спросить и попросить по каждой из семи категорий цели, которые я обозначил в Правиле 3 («Определите, чего вы хотите», Упражнение на мечты): финансы, карьера, досуг и отдых, здоровье, взаимоотношения, личные планы и хобби и вклад в сообщество. Сюда могут входить повышение по службе, ссуда, начальные инвестиции, обратная связь в вашей работе, направление к врачу или на другую работу, чья-то поддержка или одобрение, время на дополнительное обучение, нянька для ваших детей, массаж, чья-то благосклонность или добровольная помощь с проектом. 

1 Trash Talker («Человек, который просил о мусоре») Smithsonian, апрель 2003, страницы 116—117. 

2 Если хотите узнать больше о Проекте восстановления и украшении Миссисипи, зайдите на сайт Чада www.livinglandsandwaters.oig. 

Правило 18
НЕТ — ОТКАЗУ!

Не позволяя отказу сбить нас с ног, мы становимся 

не слабее, а только сильнее. Если сможем твердо придерживаться своего решения. Иного пути к успеху — нет. 

Эрл Г. Грэйвс, 

основатель и издатель журнала Black Enterprise 

Если вы намереваетесь добиться успеха, необходимо уметь обращаться с отказами. Отказы — естественная и неотъемлемая часть нашей жизни. С отказом вы сталкиваетесь, когда вас не принимают в команду, не дают роль в пьесе, куда-то не выбирают, не принимают в колледж, институт или аспирантуру по вашему выбору, не дают желанной работы или продвижения по службе, просимого назначения, требуемой отсрочки или разрешения. Отказ — это также, когда отвергают вашу рукопись, оставляют без внимания ваше предложение, обходят молчанием вашу новую идею, игнорируют вашу просьбу о благотворительном пожертвовании, не принимают вашу дизайнерскую концепцию, отклоняют ваше заявление о членстве или не соглашаются выйти за вас замуж. 

ОТКАЗ — ЭТО ВЫДУМКА!

Чтобы покончить с отказами, вы должны понять, что отказ — это чистая выдумка. В действительности его не существует. Он — просто понятие, закрепившееся в вашей голове. Подумайте вот о чем. Если вы просите Пэтти поужинать с вами, а она говорит «нет», то для вас ничего не меняется: вы как до разговора с ней ужинали в одиночестве, так и после будете. В реальности ситуация нисколько не ухудшилась, все осталось так же. Ухудшилась она только в вашем воображении, когда вы, обескураженный ее «нет», уходите в себя и мысленно произносите что-то вроде: «Вот видишь, мама была права. Никому-то я в целом мире не нужен, никому не способен понравиться. И то верно — кто полюбит такого увальня!» 

Если вы подаете заявление в Гарвард и не попадаете туда, то, как не учились там, так и не будете учиться. И опять ничего не случилось, и ваша жизнь не стала от этого хуже. Вы ничего не потеряли. И еще: все предыдущие годы вы провели, не посещая Гарварда, и прекрасно себя чувствовали, да и теперь отлично представляете, как быть дальше. 

Правда в том, что, прося, вы ничего не теряете, зато вполне можете что-нибудь обрести, а потому — просите во что бы то ни стало. 

КНКДКЖ

Что бы и у кого бы вы ни просили, помните следующее: 

КНКДКЖ, что означает «Кто-то — нет, кто-то — да, кто-то — ждет». Кто-то откажет, кто-то согласится. Ну и что! А где-то кто-то ждет не дождется вас с вашими идеями. Это — просто перебор чисел в неослабевающей надежде, что рано или поздно выпадет счастливое. Продолжайте просить, пока не получите согласие. Оно ждет вас там, за поворотом. Как любит говорить мой друг Марк Виктор Хансен: «Тот, кто нужен вам, тому и вы нужны». Вы только настаивайте на своем достаточно долго и в конце концов получите согласие. 

9 ДА НА 81 НЕТ

Одна выпускница моего семинара «Самооценка и максимальная продуктивность», жизнь которой он так разительно переменил, добровольно вызвалась по вечерам обзванивать людей и приглашать их на предстоящий семинар, который я собирался проводить в Сент-Луисе. Она взялась в течение месяца ежевечерне звонить троим. Многие звонки оборачивались долгими разговорами, когда ей задавали тысячи вопросов. В общей сложности она обзвонила 90 человек. Первые 81 от семинара отказались. Следующие 9 — подписались. Коэффициент успеха составил почти 10%, что, в общем, неплохо для телефонных переговоров, но все девятеро оказались последними. А если бы она бросила все после первых 50 звонков и сказала себе: «Бесполезно. Не стоит стараться. Никто не подписывается»? Но она мечтала поделиться с людьми своими переживаниями, изменившими ее жизнь, и потому упорно продолжала «гнуть свою линию», невзирая на многочисленные отказы, понимая, что все они — не более чем «перебор чисел» в поисках счастливого. И ее упорство возымело действие: благодаря ей свою жизнь переменили еще девятеро. 

Если вы преданы предмету своей страсти и устремлений, то будете и дальше учиться на собственном опыте, невзирая ни на что, не свернете с выбранного пути и в конечном счете придете к желанному результату. 

Никогда не отказывайтесь от своей мечты... 

Настойчивость — это все. Если в вас нет желания и веры в себя, 

чтобы идти дальше, даже если все вокруг советуют вам бросить, 

вы никогда не добьетесь своего. 

ТАУНИ О'ДЕЛЛ, автор Back Roads, член Книжного клуба Опры 

ПРОСТО СКАЖИТЕ СЕБЕ: «СЛЕДУЮЩИЙ!»

Привыкните к мысли, что на пути к заветному золотому ключику вас ждет множество отказов. Секрет успеха в том, чтобы не сдаваться. Когда кто-то говорит вам «нет», скажите себе: «Следующий!» И продолжайте просить. Когда полковник Харлан Сандерс со своей скороваркой и специальным рецептом жареного цыпленка «по-южному» отправился из дому на поиски счастья, он получил более 300 отказов, прежде чем нашелся кто-то, поверивший в его мечту. Поскольку сам он более 300 раз отверг отказы, то теперь у него 11 000 ресторанов KFC в 80 странах по всему миру. 

Если один человек говорит вам «нет», просите кого-нибудь еще. Помните: на планете 5 миллиардов человек! Кто-нибудь, где-нибудь, когда-нибудь скажет «да». Не цепляйтесь за свои страхи, негодование или обиду. Ступайте к следующему человеку. Это — игра в числа. Кто-то ждет вас, чтобы сказать «да». 

КУРИНЫЙ БУЛЬОН ДЛЯ ДУШИ

Осенью 1991 года мы с Марком Виктором Хансеном принялись «пристраивать» в издательство нашу первую книгу «Куриного бульона для души®». Прилетели в Нью-Йорк со своим агентом, Джеффом Германом, и встретились с каждым издателем, с которым смогли договориться о встрече. Все заявили, что их это не интересует. «Сборники коротких рассказов не идут». «Истории из жизни никого не интересуют». «Заголовок совершенно никуда не годится». Отказали нам и другие 20 издателей, получившие нашу рукопись по почте. И после того, как нашу книгу «забраковали» более 30 издателей, агент вернул ее нам и сказал: «Сожалею, но не смогу вам ничем помочь». Что мы сделали? Мы сказали: «Следующий!» 

Мы понимали, что следует мыслить шире. Больше месяца ломали голову, пока нас не осенило. Мы напечатали бланки, представляющие собой обещание купить нашу книгу после ее издания. В бланках были графы для имени, адреса и количества книг, которое человек обязывался купить. 

Несколько месяцев мы просили каждого, кто посещал наши лекции и семинары, заполнить этот бланк. В конечном счете на руках у нас оказалось 20 000 таких обещаний приобрести книгу. 

Следующей весной мы с Марком приехали на съезд американской Ассоциации книготорговцев в Анахайме, Калифорния, и ходили от палатки к палатке, вступая в разговор с любым издателем, готовым нас выслушать, и демонстрируя обязательства наших слушателей. Но даже с подобными «заверениями», что у нашей книги будет рынок сбыта, нам снова и снова давали от ворот поворот. Но снова и снова мы говорили: «Следующий!» В конце второго, очень долгого дня мы отдали экземпляр первых 30 историй из книги Питеру Вегсо и Гэри Зайдлеру, сопрезидентам Health Communications, Inc, начинающим издателям, специализирующимся на книгах по избавлению от вредных привычек. Они согласились просмотреть рукопись дома. В конце недели Гэри Зайдлер взял ее на пляж и прочел. Ему она понравилась, и он решил дать нам шанс. И сотни «следующих» заплатили! Отвергнутая более 130 раз, наша первая книга вышла тиражом 8 миллионов экземпляров, положив начало целой серии из 80 бестселлеров, переведенных на 39 языков. 

А что же те бланки-обещания купить нашу книгу после ее издания? Когда книга наконец вышла, мы скрепили каждый бланк с уведомлением, разослали по указанным адресам и принялись ждать чеков. И почти каждый, обещавший купить книгу, свое обещание выполнил. А один предприниматель из Канады купил 1700 экземпляров и подарил каждому из своих клиентов. 

Ваша рукопись опять вернулась от очередного редактора с заверениями, что она — настоящее сокровище, но им не подходит? 

Не считайте это отказом. Считайте, что вы отправили ее 

редактору, который способен оценить работу по достоинству, 

а пакет просто вернулся со штампом «адрес неверен». Осталось 

только найти правильный адрес. 

БАРБАРА КИНГСОЛВЕР, 

автор бестселлера Библия ядовитого дерева 

ЕГО НЕ ОБЕСКУРАЖИЛИ 155 ОТКАЗОВ

Решив, что пора в средней школе ввести программу, по которой дети научились бы обращаться с собственными чувствами, справляться с конфликтами, определять жизненные цели и приобрели навыки общения и нравственные ценности, которые помогут им в дальнейшем вести более результативную и наполненную жизнь, 19-летний Рик Литтл составил предложения и отправил их в более 155 фондов. Большую часть года он спал на заднем сиденье машины и питался крекерами с арахисовым маслом. Но не сдался и мечту свою не предал. В конечном счете фонд Kellogg дал Рику $130 000. (Что составляет почти $1000 на каждое предыдущее «нет».) С тех пор Рик и его команда собрали более 100 миллионов долларов на осуществление своей программы в более 30 000 школ мира. Трем миллионам детей в год преподают важные жизненные навыки, потому что один 19-летний юноша отвергал все «нет» и продолжал добиваться своего, пока он не получил «да». 

В 1989 году Рик получил грант на $65 000 000 (второй по величине из числа когда-либо предоставленных во всю историю США) на создание Международного молодежного фонда. А если бы Рик опустил руки после сотого отказа и сказал себе: «Ну что ж, значит, не судьба» ? Какая была бы большая потеря и для мира, и для возвышенной жизненной цели самого Рика. 

ОН СТУЧАЛСЯ В 12 500 ДВЕРЕЙ

Отказ для меня звучит, словно иерихонская труба над ухом, побуждая не отступать, а проснуться и взяться за дело. 

СИЛЬВЕСТР СТАЛЛОНЕ, актер, писатель и режиссер 

Будучи еще «свежеиспеченным» хиропрактиком только что из университета, доктор Игнациус Пьяцца решил открыть клинику в районе залива Монтерей в Калифорнии. Придя в местную ассоциацию хиропрактиков за помощью, он получил совет открыть кабинет где-нибудь в другом месте. Ему сказали, что он не добьется успеха, потому что в этом районе и так уже слишком много хиропрактиков. Но, не убоявшись таких прогнозов, он применил принцип «следующего». Несколько месяцев от рассвета до заката методично ходил и стучался в каждую дверь. Представляясь новым врачом-выпускником, он задавал следующие вопросы: 

—  Где, по-вашему, мне следует открыть клинику? 

—  В каких газетах мне лучше дать рекламу, чтобы она дошла до ваших соседей? 

—  Какие часы приема лучше объявить — с утра и до обеда или же вечером, для тех, кто возвращается с работы после пяти? 

—  Следует ли мне назвать свою клинику «Клиника хиропрактики Вестора Игнациуса Пьяццы»? 

И напоследок интересовался: 

— Когда клиника откроется, хотели бы вы получать приглашение? 

Если люди соглашались, он записывал их имена и адреса и так продолжал день за днем, месяц за месяцем. К тому моменту, когда с этой работой было покончено, он постучал более чем в 12 500 дверей и поговорил более чем с 6500 человек. Множество раз ему говорили «нет». Нередко людей просто не было дома. Один раз он даже попал в ловушку: его загнал в угол питбуль и целый день продержал у подъезда! Но в первый же месяц он получил и достаточно «да», а вместе с ними и 233 новых пациента, и заработал рекордную сумму $72 000 в районе, который «не нуждался еще в одном хиропрактике»! 

Помните: чтобы получить желаемое, нужно спрашивать и просить, просить и спрашивать следующего, следующего и следующего, пока вам не скажут «да»! Просить и спрашивать было и всегда будет только перебором чисел. Не воспринимайте это как нечто личное, ибо ничего личного в этом нет. Это — всего лишь состязание на то, кто кого переупрямит. 

НЕКОТОРЫЕ ЗНАМЕНИТОСТИ, КОТОРЫМ ОТКАЗЫВАЛИ

Как мне кажется, девочки не отличаются особым восприятием 

или чувством, благодаря которому эта книга вызвала бы 

у них нечто большее, чем простое любопытство. 

Из отрицательного отзыва на Дневник Анны Франк 

Каждому, кто поднимался на вершину жизни, приходилось наталкиваться на отказы. Следует лишь понимать, что они не относятся лично к вам. 

Взгляните на этот список: 

■  Когда Александр Грэм Белл предложил Карлу Ортону, президенту Western Union, права на телефон за $100 000, Ортон ответил: «Какое применение наша компания может найти этой электрической игрушке?» 

■  Энджи Эверхарт, в 16 лет начавшей карьеру модели, хозяйка модельного агентства Эйлин Форд когда-то заявила, что той никогда не стать моделью. Почему? «Никто не любит рыжих». Позже Эверхарт стала первой в истории рыжеволосой на обложке журнала Glamour, имела большой успех, сделала великолепную карьеру модели, а потом снялась в 27 фильмах и стала ведущей многочисленных телешоу. 

■  Писатель, автор бестселлеров Стивен Кинг едва не совершил ошибку, которая стоила бы ему нескольких миллионов, когда выбросил рукопись «Кэрри» в мусорное ведро, потому что устал от отказов. «Мы не интересуемся научной фантастикой, в которой речь идет об антиутопиях, — говорили ему. — Она не идет». К счастью, жена его выудила рукопись из ведра. В конечном счете «Кэрри» была напечатана другим издателем, распродана более чем в 4 миллионах экземпляров, и по сюжету книги сняли блокбастер. 

■  В 1998 году соучредители Google Сергей Брин и Ларри Пейдж пришли в Yahoo и предложили объединить обе компании. В Yahoo их предложения могли бы и купить за горстку акций, но вместо этого предложили двум «неоперившимся птенцам» еще поработать над своим «детским проектом» и вернуться, когда подрастут. Через 5 лет рыночная капитализация Google оценивалась в 20 миллиардов долларов. А на момент написания этой книги они собирались открыть публичный аукцион акций, который, по оценкам экспертов, должен принести от 30 до 50 миллиардов долларов. 

В США никто не покупает и не читает рассказы о животных. 

Из отрицательного отзыва на «Скотный Двор» Джорджа Оруэлла 

Рекордсменом по количеству отказов можно считать, пожалуй, Джона Кризи. Популярный ныне британский автор произведений на мистическую тему получил 743 бланка с отказами, прежде чем продать свою первую книгу! Невосприимчивый к отказам, за последующие 40 лет он выпустил под 28 различными псевдонимами 562 книги, не подвергавшиеся столь привычным для всех писателей сокращениям! Если Джон Кризи смог игнорировать 743 отказа, сможете и вы. 

Правило 19
ПУСТЬ ОБРАТНАЯ РЕАКЦИЯ СЛУЖИТ К ВАШЕЙ ПОЛЬЗЕ

Обратная реакция — это завтрак для чемпионов. 

КЕН БЛАНШАР И СПЕНСЕР ДЖОНСОН, соавторы «Менеджера за минуту» 

Как только вы начнете действовать, сразу же возникнет обратная реакция, дающая вам понять, правильно ли вы поступаете. Вы будете получать сведения, советы, помощь, предложения, указания и даже критику, которые помогут вам постоянно приспосабливаться и двигаться вперед, непрерывно накапливая свои знания, способности, отношения и взаимоотношения. Но вопросы касательно обратной реакции — только первая часть уравнения. Как только она возникает, вы должны быть готовы тоже давать ответы. 

СУЩЕСТВУЕТ ДВА ВИДА ОБРАТНОЙ РЕАКЦИИ

Вы можете столкнуться с обратной реакцией двух видов — негативной и позитивной. Нам предпочтительнее позитивная, то есть выражающаяся в положительных результатах, деньгах, похвале, повышении, продвижении по службе, довольных заказчиках, наградах, счастье, внутреннем покое, близких отношениях и удовлетворении. Тогда мы чувствуем себя на высоте. Такая обратная реакция свидетельствует, что мы поступаем правильно. 

Негативную же обратную реакцию — недостаток результатов, нехватку или отсутствие денег, критику, низкую оценку, жалобы, несчастья, внутренние конфликты, отсутствие карьерного роста (особенно когда нас откровенно обходят или «задвигают в угол»), одиночество, страдания — мы склонны недолюбливать. Однако в негативной обратной реакции пользы ничуть не меньше, чем в позитивной. Она свидетельствует, что мы отклонились от курса, взяли неверное направление, поступаем неправильно. И эта информация так же ценна. 

Ценна фактически настолько, что наилучшая мера, которую вы могли бы принять, ощутив негативную обратную реакцию, — это измениться. Лично мне нравится именовать негативную обратную реакцию «уведомлением о возможности усовершенствоваться». Мир уведомляет меня, где и как я могу улучшить то, что делаю. Вот — место, где я могу стать лучше. А вот — шанс исправить поведение и приблизиться к тому, чего мне хочется: заработать больше денег, увеличить продажи, получить повышение по службе, улучшить отношения, повысить школьные оценки или добился большего успеха на спортивном поприще. 

Чтобы быстрее достичь своих целей, с готовностью, благодарностью и радостью принимайте любую обратную реакцию, которую посылает вам жизнь. 

ТЕПЛО, ХОЛОДНО, ТЕПЛО, ХОЛОДНО

Есть много способов ответить на обратную реакцию, одни из которых действуют (приближают вас к заданной цели), а другие — нет (задерживают или даже отбрасывают назад). 

Проводя тренинги по Правилам успеха, я иллюстрирую этот пункт следующим образом: прошу добровольца из аудитории встать в дальнем углу комнаты. Доброволец представляет собой цель, которой я хочу достигнуть. Моя задача состоит в том, чтобы пересечь комнату и дойти туда, где он стоит. Если я добираюсь туда — я успешно достиг своей цели. 

Добровольца я инструктирую действовать как механизм, постоянно генерирующий обратную реакцию. Каждый раз, когда я сделаю шаг, он должен говорить: «Тепло», если я иду прямо к нему, и «Холодно», если я отклонюсь в сторону хоть чуточку. 

Потом я начинаю очень медленно двигаться к добровольцу. Когда я иду прямо, он произносит: «Тепло». Каждые несколько шагов я намеренно сворачиваю в сторону, и доброволец говорит: «Холодно». Я немедленно выправляю направление. Через несколько шагов снова отклоняюсь и снова возвращаюсь на верный курс после его обратной реакции «Холодно». После множества таких зигзагов я в конечном счете достигаю своей цели... и крепко обнимаю добровольца. 

Потом я прошу аудиторию сказать мне, какое слово доброволец произносил чаще — «Тепло» или «Холодно». Всегда отвечают — «Холодно». И вот что интересно. Я чаще отклонялся, чем выдерживал направление, и все-таки добрался до цели... только благодаря тому, что постоянно принимал меры и выверял их по обратной реакции. То же самое происходит и в жизни. Все, что нам нужно делать, — принимать меры, отвечая на обратную реакцию. Если мы делаем это достаточно старательно и достаточно долго, то в конечном счете доберемся до цели и воплотим свои мечты. 

НЕПРАВИЛЬНЫЕ ОТВЕТЫ НА ОБРАТНУЮ РЕАКЦИЮ

Есть много способов ответить на обратную реакцию, но некоторые ответы никуда не годятся: 

1. Сдаться и выйти из игры. В вышеупомянутое семинарское упражнение я иногда ввожу новый элемент: где-то посередине пути отклоняюсь от курса и, невзирая на многократные призывы добровольца «Холодно!», «Холодно!», «теряю самообладание» и кричу: «Я больше не могу. Жизнь слишком трудна. Весь этот негативизм и критика не для меня. Я выхожу из игры!» 

Сколько раз вы или кто-то из ваших знакомых, получив отрицательную обратную реакцию, попросту сдался? В результате вы в лучшем случае застреваете на прежнем месте. 

Получив негативную обратную реакцию, легче не отступить,  если помнить, что обратная реакция  — просто информация. Воспринимайте ее не как критику, а как руководство к корректировке. Относитесь к ней как к навигационному сообщению, поступающему автопилоту самолета. Автопилот постоянно получает информацию, что самолет забирает слишком высоко, слишком низко, уклоняется далеко вправо или далеко влево, и корректирует его курс. Самолет же от этого не ударяется в керосиновые слезы, не размахивает крыльями и не замирает на месте. Вот и вам не следует воспринимать обратную реакцию так лично. Это — всего лишь информация, предназначенная помочь вам скорректировать курс и побыстрее добраться до цели. 

2. Рассердиться на источник обратной реакции. И снова я иду в другой угол комнаты, намеренно то и дело сворачивая в сторону и понуждая добровольца много раз повторять «Холодно». На сей раз я выпрямляюсь, вздергиваю подбородок, упираю одну руку в бедро и, тыча пальцем в «обидчика», воплю: «Сволочи, все вокруг сволочи и гады! Вечно вы только и делаете, что критикуете меня! Выискиваете во мне одно плохое. Неужели никто не может сказать хоть что-нибудь хорошее?» 

Подумайте, сколько раз вы гневом и враждебностью отвечали кому-то, чья обратная реакция была искренней и полезной? В результате добились только одного — оттолкнули человека и его обратную реакцию. 

3. Игнорировать обратную реакцию. Для третьего варианта демонстрации представьте, что я, заткнув уши пальцами, решительно ухожу в сторону. Доброволец может до бесконечности повторять: «Холодно, холодно, холодно», но я ничего не слышу, потому что уши у меня заткнуты. 

Не слушать или игнорировать обратную реакцию — другой бессмысленный ответ. Все мы знаем людей, которые не прислушиваются ни к чьей точке зрения, кроме своей собственной. Им просто неинтересно, что думают другие. Они не хотят слышать ничьего мнения. 

Грустно, ведь обратная реакция могла бы значительно изменить их жизнь, если бы они захотели избавиться от своей намеренной глухоты. 

Итак, у вас есть три бесполезных варианта ответа на чью-то обратную реакцию: (1) расплакаться, «рассыпаться на части», отступить и сдаться; (2) разозлиться на источник обратной реакции; (3) не слушать или игнорировать обратную реакцию. 

Расплакаться и «рассыпаться на части» — вариант просто бесплодный. Он, правда, поможет «выпустить пар», но выведет вас из игры. Не приведет никуда, а только остановит. Не лучшая стратегия успеха! Отступить и сдаться тоже не подходит. Вы, возможно, почувствуете себя более защищенными от потока «негативной» обратной реакции, но и лишитесь возможности воспитать в себе качества, необходимые для победы. На игровом поле жизни невозможно победить, находясь вне игры! 

Столь же бесполезно и злиться на источник обратной реакции! Этим вы только заставите его критиковать вас втихомолку, за спиной или просто уйти. Хорошо ли это? Вы можете на время почувствовать себя лучше, но ни успешнее, ни лучше от этого не станете. 

На третий день своего семинара, когда все уже довольно хорошо друг друга знают, я прошу всю группу (около 40 человек) встать вокруг меня и как можно большему числу людей задавать следующий вопрос: «В чем вы видите ограниченность моего поведения?» После этого 30-минутного упражнения все садятся и записывают то, услышали. Вам может показаться, что трудно в течение 30 минут выслушивать чужое мнение о своих поступках, но это — такая ценная обратная реакция, что в действительности люди испытывают благодарность за возможность узнать, в чем состоит эта ограниченность, и сделать свое поведение более успешным, выйдя за привычные пределы. 

Помните, обратная связь — не более чем информация. Не нужно воспринимать ее как реакцию на свою личность. Ник-го никому не говорит, что тот плохой или ограниченный человек, все указывают друг другу лишь на не лучшие или ограниченные поступки. Это можно только приветствовать и использовать к собственному благу. Самый разумный и продуктивный ответ: «Спасибо за обратную реакцию. Спасибо за то, что нашли время и озаботились тем, чтобы сказать, каким вы видите и ощущаете мое поведение. Я ценю это». 

ИЩИТЕ ОБРАТНУЮ РЕАКЦИЮ

Люди, как правило, не станут добровольно выказывать и высказывать вам обратную реакцию. Они точно так же опасаются возможного конфликта, как и вы. Им не хочется ранить ваши чувства. Они боятся вашей реакции. Страшатся вашего порицания. Поэтому, чтобы получить честную и открытую обратную реакцию, об этом следует попросить... и при этом гарантировать человеку «безопасность». Другими словами, не казните вестника. 

Самый эффективный вопрос, который стоит задавать родным, друзьям и коллегам: «В чем вы видите ограниченность моего поведения?» Может показаться, что ответы будет выслушивать нелегко, однако большинство людей находят информацию настолько ценной, что испытывают благодарность за то, что им говорят. Вооруженные этой новой обратной реакцией, они могут обдумать и спланировать, как изменить свое ограниченное поведение на более эффективное и продуктивное. 

САМЫЙ ЦЕНЫЙ ВОПРОС, КОТОРЫЙ ВАМ КОГДА-ЛИБО ДОВОДИЛОСЬ ЗАДАВАТЬ

В 80-х один бизнесмен-мультимиллионер задал мне вопрос, радикально изменивший мою жизнь. Если единственная польза, которую вы извлечете из моей книги — умение применять этот вопрос в своей личной и деловой жизни, можете считать, что вы не зря потратили деньги на покупку книги и время на ее чтение. Итак, что же это за волшебный вопрос, который способен улучшить качество любых ваших взаимоотношений, любых изделий, которые вы производите, любых услуг, которые вы оказываете, любых собраний и занятий, которые вы проводите, любой сделки, которую вы осуществляете? Вот он: 

Как бы вы в очках от 1 до 10 оценили качество наших отношений (услуг/изделий) за прошедшую неделю (2 недели/месяц/квартал/полгода/год)? 

Вот варианты этого же вопроса, верно прослужившего мне много лет: 

Как бы вы в очках от 1 до 10 оценили наше сегодняшнее собрание? меня как менеджера? как родителя? как преподавателя? эти занятия? эту еду? мои кулинарные способности? нашу сексуальную жизнь? этот бизнес? эту книгу? 

Любая оценка меньше 10 очков влечет за собой следующий вопрос: 

Каким образом можно повысить оценку до 10? 

Услышать, что человек недоволен, — мало. Необходимо в подробностях знать, что его удовлетворит: только владея этими сведениями, вы сможете сделать все необходимое для создания лучшего изделия, обслуживания или отношений. 

Возьмите за привычку каждый проект, собрание, занятие, тренинг, техническую работу и консультацию заканчивать этими двумя вопросами. 

СДЕЛАЙТЕ ЭТО ЕЖЕДНЕВНЫМ РИТУАЛОМ

Я задаю эти два вопроса своей жене каждый воскресный вечер. Вот — типичный сценарий: 

—  Как бы ты оценила качество наших отношений на минувшей неделе? 

—  Восемь. 

—  Что мне сделать, чтобы стало десять? 

—  Укладывать детей спать без моих напоминаний. Возвращаться к ужину вовремя или звонить мне и предупреждать, что задерживаешься. Терпеть не могу сидеть тут в полном неведении, где ты есть, и ждать неизвестно чего. Если я рассказываю анекдот — не прерывать меня только потому, что ты, по-твоему, расскажешь его лучше. Складывать грязную одежду в корзину для белья, а не сваливать в кучу на полу в прачечной. 

Тот же вопрос я задаю и своим помощникам каждую пятницу. Однажды Дебора, когда мы еще только начали работать с нею вместе, ответила: «Шесть». 

—  Ничего себе! Что мне сделать, чтобы было десять? 

—   На собрании на этой неделе предполагалось, по-моему, заслушать мой ежеквартальный отчет, но другие вопросы оказались важнее. У меня возникло ощущение, что я какой-то мелкий винтик и что вы уделяете мне гораздо меньше внимания, чем остальным. Мне столько нужно с вами обсудить, а я чувствую себя совершенно незначительной. И еще — вы используете меня не в полную силу. Поручаете мне только самую простую работу. Я же хочу более ответственных заданий, хочу, чтобы вы доверяли мне более важный материал, мне нужны более сложные задачи. Эта работа стала мне скучна и неинтересна. Дайте мне работу посложнее и посерьезнее, или я уйду. 

Слышать все это было нелегко, но ее слова были верны, а претензии справедливы и привели к двум замечательным результатам. Я действительно перепоручил ей часть своих важных дел и тем самым освободил себе больше времени. Ну, и получил удовлетворенного и верного помощника, способного работать лучше и для меня, и для компании. 

БУДЬТЕ ГОТОВЫ СПРАШИВАТЬ

Большинство людей опасаются интересоваться обратной реакцией, поскольку боятся того, что предстоит услышать. А ведь бояться-то нечего. Правда есть правда, даже и неприятная, и ее лучше знать, чем не знать. Зная ее, вы можете что-то предпринять, скорректировать в своей жизни, а не зная — так и будете пребывать в «счастливом» неведении, пока не случится какая-нибудь неприятность, исправить которую будет уже потруднее. Так что без обратной реакции вы не сможете улучшить свою жизнь, взаимоотношения, игру или продуктивность. 

Но что самое скверное в такой страусиной политике? Вы — единственный, кто пока еще не посвящен в эту тайну. У других уже вошло в привычку сообщать супругам, друзьям, родителям, деловым партнерам и потенциальным клиентам, что их не устраивает. Как мы уже говорили в Правиле 1 («100% ответственности за собственную жизнь»), большинство предпочитают жаловаться, а не предпринимать конструктивные действия, чтобы разрешить свои проблемы. И для них единственная проблема состоит в том, что они жалуются не тому. Им бы следовало все это сказать вам, но они не желают из страха перед вашей реакцией. В результате вы лишаетесь того главного, учтя которое и приняв меры, могли бы лучше работать, учиться, воспитывать детей (и себя), иметь более гармоничные отношения с окружающими и близкими. Чтобы исправить такое положение, вам нужно сделать следующее. 

Во-первых, вы должны намеренно и активно интересоваться обратной реакцией. Спрашивайте своего партнера, друзей, коллег, босса, служащих, клиентов, родителей, преподавателей, студентов и тренеров. Спрашивайте чаще. Подобного рода вопросы должны войти у вас в привычку. «Что я/мы могу/можем предпринять, чтобы делать это лучше? Как поступать, чтобы вы поставили мне 10?» 

Во-вторых, вы должны быть благодарны за обратную реакцию. Не ощетинивайтесь и не замыкайтесь, а просто скажите: «Спасибо, что взяли на себя труд поделиться этим со мной!» Если вы действительно благодарны, то приобретете репутацию человека, всегда открытого для обратной связи. Помните, обратная реакция — дар, который помогает вам стать более эффективным. Кроме того, старинная китайская пословица гласит: «Благодарность — есть жемчужина Вселенной». 

Будьте же всегда благодарны. 

Вытащите голову из песка и спрашивайте, спрашивайте, спрашивайте! И сверяйте сказанное вам со своим внутренним наставником, чтобы выяснить, что вам подходит, а потом начинайте действовать в соответствии с услышанной обратной реакцией. Для улучшения ситуации годится все, в том числе и изменение собственного поведения. 

Несколько лет назад наша компания отказалась от услуг одного наборщика, потому что другой предложил нам свои услуги более высокого качества и за более низкую цену. Приблизительно через 4 месяца наш прежний наборщик позвонил и спросил: «Почему-то вы в последнее время перестали меня приглашать. Вероятно, вас что-то не устраивает в моей работе. Мне бы хотелось работать с вами и дальше. Что для этого нужно предпринять?» 

Я ответил: «Снизить ваши расценки, повысить качество, вовремя забирать, выполнять и привозить работу. Если вы можете гарантировать нам эти три условия, я дам вам на пробу небольшую работу, и посмотрим». В конечном счете он вернулся к нам, потому что выполнил все три поставленных условия: стал брать плату за работу меньше остальных, забирал, заканчивал и доставлял работу вовремя, да и качество обеспечивал более чем приемлемое. Поскольку он задал вопрос: «Что для этого нужно...», то получил информацию, необходимую, чтобы успешно работать с нами и дальше. 

ОНА «ВЫСПРОСИЛА» СВОЙ ПУТЬ К УСПЕХУ ВСЕГО ЗА 3 МЕСЯЦА

Среди книг по похудению одним из бестселлеров была Thin Thighs in 30 Days. И что самое интересное — своим появлением на свет она обязана исключительно обратной связи. Ее автор, Венди Стелинг, работала в рекламном агентстве и работу свою ненавидела всеми фибрами души. Ей хотелось открыть собственное агентство, да денег не было. Она знала, что для этого понадобится около $100 000, и начала интересоваться: «Как побыстрее заработать эту сумму?» 

—  Напиши и продай книгу. 

Она решила, что если напишет книгу, 100 000 экземпляров которой сможет продать за 90 дней (а цену назначила $1 за штуку), то как раз сможет заработать нужные $100 000. Но какого рода книга может понадобиться аж 100 тысячам покупателей? 

—  Какие книги пользуются наибольшим спросом? — поинтересовалась она. 

—  Книги по похудению, — пришел ответ по обратной связи. 

—  Да, но я же в этой области ничего не знаю. Как быть? — спросила Венди. 

—  Поспрашивай других женщин, — пришел ответ по обратной связи. 

И она отправилась в торговый центр и принялась задавать вопросы: «Если бы вы могли похудеть только в одной части тела, то какую бы предпочли?» Подавляющее число женщин ответили: «Бедра». 

—  А когда вы бы хотели так похудеть? 

—  В апреле—мае — к купальному сезону, — пришел ответ по обратной связи. 

И что она сделала? Написала книгу Thin Thighs in 30 Days («Стройные бедра за месяц») и выпустила ее к 15 апреля. К июню у нее уже были заветные $100 000, а все потому, что она выяснила у людей, что им нужно, и дала им это, воспользовавшись информацией, пришедшей по обратной связи. 

КАК ПРОИЗВЕСТИ БЛЕСТЯЩЕЕ ВПЕЧАТЛЕНИЕ, ПОЧТИ НЕ ПРИЛАГАЯ УСИЛИЙ

Вирджиния Сатир, автор классической книги по воспитанию Peoplemaking, была, вероятно, самым успешным и известным во все времена семейным терапевтом. 

За время своей долгой и прославленной карьеры ей довелось поработать в Мичиганском государственном департаменте социального обеспечения, куда ее пригласили разработать предложения по тому, как обновить и реструктурировать Отдел социального обеспечения, чтобы он лучше обслуживал население. Через два месяца она положила на стол руководству отчет на 150 страниц, о котором они сказали, что в жизни не видели столь удивительной работы. «Просто блестяще! — было единогласное восхищенное мнение. — Как вам удалось все это придумать?» 

Она ответила: «О, я просто обошла всех соцработников вашей системы и спросила, что, по их мнению, нужно сделать, дабы система работала лучше». 

ПРИСЛУШИВАЙТЕСЬ К ОБРАТНОЙ РЕАКЦИИ

У людей имеется левая и правая нога для того, 

чтобы сначала идти налево (не туда), а потом — направо (туда), 

и так поочередно снова и снова. 

БАКМИНСТЕР ФУЛЛЕР, инженер, изобретатель и философ 

Хотим мы того или нет, спрашиваем или же прячем голову в песок, обратная реакция все равно настигает нас в самых различных формах. Что-то говорят коллеги. Вдруг приходит правительственное распоряжение. Или банк отказывает вам в ссуде. Или появляется особая возможность, возникшая благодаря каким-то предыдущим вашим действиям. 

Что бы это ни было — прислушивайтесь к обратной реакции. Просто сделайте шаг и... слушайте. Сделайте другой и снова слушайте. Если вы слышите «Холодно», сделайте шаг в направлении, которое кажется вам верным и на котором вы надеетесь услышать «Тепло»... и слушайте. Слушайте то, что происходит снаружи, что говорят вам другие, но слушайте и то, что происходит внутри вас, что говорят вам тело, чувства и инстинкты. 

Говорят ли ваш разум и тело: «Я счастлив. Мне это нравится. Я делаю эту работу с удовольствием, она — правильная»? Или же: «Я устал. Мои чувства иссякли. Я эмоционально истощен. Все это мне как раньше не нравилось, так и сейчас. Этот парень не вызывает у меня никаких симпатий»? 

Какова бы ни была обратная реакция, не оставляйте без внимания ее предупредительных сигналов. Никогда не идите против своих внутренних ощущений. Если с ними что-то не в порядке — что-то не ладится и снаружи. 

ВСЯКАЯ ЛИ ОБРАТНАЯ РЕАКЦИЯ ТОЧНА?

Но не всякая обратная реакция полезна или точна. Следует присмотреться к источнику. Например, если пьяный муж заявляет вам: «Ах ты ...(трам-та-ра-рам) этакая...» — то эта обратная реакция, скорее всего, и не точна, и не полезна. А вот тот факт, что ваш муж пьян и зол — это как раз та обратная реакция, к которой вам следует прислушаться. 

ПРИСМАТРИВАЙТЕСЬ К ПОВТОРАМ

Кроме того, следует присматриваться к повторам, к шаблонам в обратной реакции. Как любит говорить мой друг Джек Ро-зенблюм: «Если кто-то скажет вам, что вы — лошадь, он сумасшедший. Если трое говорят, что вы — лошадь, это уже заговор. Но если десятеро утверждают, что вы — лошадь, пора покупать седло». 

Дело в том, что, если несколько человек говорят вам одно то же, в этом, скорее всего, есть зерно истины. Зачем же сопротивляться? Вы можете считать правым себя, но лучше задайтесь вопросом: «Я предпочитаю быть правым или счастливым? Я предпочитаю быть правым или быть успешным?» 

Есть у меня друг, который предпочитает быть правым, чем счастливым и успешным. Он злится на любого, кто пробует выдать ему обратную реакцию. «Не смейте говорить со мной в таком тоне, юная леди». «Не надо советовать, как мне вести свой бизнес. Это — мой бизнес, и я веду его так, как считаю нужным». «А мне ничуть не интересно, что вы там думаете». Он всегда жил по принципу «думай, как я, или уходи». Его не интересовало ни чье-то мнение, ни обратная реакция. В результате от него отвернулись жена, обе дочери, клиенты и все служащие. Он дважды развелся, дети перестали с ним разговаривать и два предприятия обанкротились. Но оставался всегда «прав». Бог ему судья, но вы-то не попадайтесь в эту западню. Это — тупиковый путь. 

Какую обратную реакцию вы получаете от своих родных, друзей, противоположного пола, коллег, босса, партнеров, клиентов, продавцов и даже своего тела, которому просто обязаны уделять больше внимания? Попадаются ли какие-нибудь необычные повторы? Составьте список и рядом с каждым пунктом запишите действие, которое, по-вашему, стоит предпринять, чтобы вернуться на правильное направление. 

ЧТО ДЕЛАТЬ, ЕСЛИ ОБРАТНАЯ РЕАКЦИЯ СВИДЕТЕЛЬСТВУЕТ О НЕУДАЧЕ

Когда все указывает, что вы потерпели неудачу, есть множество способов отреагировать должным образом и продолжать двигаться: 

1.   Признать, что вы сделали все возможное при тогдашнем вашем уровне понимания, знаний и навыков. 

2.   Признать, что вы «уцелели» и можете без страха и упрека справиться с любыми и всеми последствиями. 

3.   Записать все, что вы узнали из нового опыта. Заведите специальный файл в компьютере или журнал под названием Новое понимание и выученные уроки и почаще его читайте. Спрашивайте у других, имеющих отношение к вашему новому опыту — членов команды, служащих, клиентов и т.п., — что узнали они. Я, например, часто прошу своих сотрудников на листе бумаги сверху написать «Я понял, что...» и перечислить все, что они могут вспомнить за 5 минут. Затем мы составляем список с заголовком: «Как в следующий раз делать это лучше». 

4.   Непременно благодарите каждого за обратную реакцию и понимание. Если кто-то в своей обратной реакции проявляет враждебность, помните, что это не свидетельствует о вашей некомпетентности или несимпатичности, а только лишь о степени неуверенности этого человека. Но и тогда следует его поблагодарить за обратную реакцию. Объясняться, оправдываться и обвинять — только попусту тратить свое и его время. Просто не принимайте обратную реакцию огульно, а выбирайте то, что применимо и ценно для будущего, остальное же — пропускайте мимо ушей. 

5.   Устраните возникшее непонимание и сделайте все необходимое, чтобы впечатление от обратной реакции было полным, — в том числе принесите положенные в таких случаях извинения или сожаления. Не пытайтесь скрыть неудачу. 

6.   Найдите время оглянуться и пересмотреть свои успехи. Важно напомнить себе, что успехов у вас было куда больше, чем неудач. Значительно чаще вы поступали правильно, чем ошибались. 

7.   Смените обстановку. Проведите некоторое время в позитивной обстановке с любящими вас друзьями, семьей и коллегами, которые могут укрепить вашу самооценку и уверенность в себе. 

8.   Вновь сконцентрируйтесь на своих мечтах. Припомните пройденные уроки, пересмотрите первоначальный план действия или создайте новый, а потом идите дальше. Оставайтесь в игре. Продолжайте стремиться к осуществлению своих мечтаний. На этом пути вам предстоит сделать еще много ошибок. Так что отряхните пыль минувшего со своих сапог, вновь прыгайте в седло и — вперед. 

Правило 20
ПРЕДАЙТЕСЬ НЕПРЕРЫВНОМУ И БЕСКОНЕЧНОМУ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЮ

Природой в нас заложено стремление постоянно учиться, расти и развиваться. Мы всегда хотим подняться над собой, стать кем-то большим и лучшим. И если мы уступаем этой 

природной склонности к непрерывному и бесконечному 

совершенствованию, то наша жизнь превращается в цепь 

непрестанных достижений и удовлетворения. 

ЧАК ГАЛЛОЦЦИ 

Меня называют человеком взыскательным, но это не так. 

Скорее, я — «правый», то есть добиваюсь «правильности» 

в одном, а затем перехожу к следующему. 

ДЖЕЙМС КЭМЕРОН, оскароносный режиссер «Титаника» и «Терминаторов» 

В японском языке непрерывное и бесконечное совершенствование называется кайдзен. И это не только действующая философия современных японских бизнесменов, но и древняя философия воинов. Она стала мантрой для миллионов преуспевающих людей. 

Преуспевшие — в бизнесе ли, в спорте или в искусстве — отдают все силы этому непрерывному совершенствованию. Если вы хотите добиться большего успеха, научитесь спрашивать себя: «Каким образом я могу делать это лучше? Как мне следует поступать, чтобы увеличить свой жизненный кпд? Каким образом я могу делать это с большей пользой и эффективностью? Как нам следует себя вести, чтобы действовать с любовью?» 

ВСЕ МЕНЯЕТСЯ ТАК БЫСТРО, ЧТО УМ ПРОСТО ВПАДАЕТ В ОЦЕПЕНЕНИЕ

В современном мире совершенствоваться хотя бы отчасти необходимо для того, чтобы не отставать от общего темпа молниеносных перемен. Ведь почти каждый месяц появляются какие-нибудь технические новинки. А новые технологии производства — и того чаще. Стоит только появиться новой тенденции или причуде, как входят в употребление новые слова. И все эти новости о себе, своем здоровье и способностях человеческого разума выливаются на нас непрерывным потоком. Поэтому совершенствоваться необходимо, просто чтобы выжить. Но, чтобы процветать, как делают преуспевающие люди, необходим более сложный подход к усовершенствованию. 

СОВЕРШЕНСТВУЙТЕСЬ МАЛЫМИ «ПОРЦИЯМИ»

Всякий раз, намереваясь усовершенствовать свои навыки, изменить поведение или улучшить семейную жизнь или бизнес, начинайте с маленьких, легко осуществимых шагов, но делайте их неуклонно и непрерывно, и они приведут вас к устойчивому успеху. Слишком объемная задача, да еще стремление управиться с ней побыстрее не только захлестнет с головой вас (и наших сподвижников), но и может загубить все ваши усилия, тем самым укрепив убежденность в том, что добиться успеха крайне трудно, а то и вовсе невозможно. Когда же вы ставите перед собой небольшие, достижимые задачи, усложняя и увеличивая их постепенно, то справляетесь с ними легко, тем самым укрепляя веру в то, что легко можете совершенствоваться. 

ОПРЕДЕЛИТЕ, В ЧЕМ БУДЕТЕ СОВЕРШЕНСТВОВАТЬСЯ

На работе вы можете задаться целью поднять качество своего изделия, улучшить обслуживание клиентов или сделать свою рекламу еще более привлекательной. Можно усовершенствовать свои профессиональные навыки: расширить знание компьютера, увеличить скорость печати, научиться еще успешнее продавать товар или вести переговоры. В семейной жизни вы могли бы научиться лучше заниматься с детьми, общаться друг с другом или стряпать. Можно также сосредоточиться на том, чтобы улучшить свое здоровье и форму, умение управлять своими деньгами или игру на фортепьяно. А может, вам захочется через медитацию, йогу и молитву расширить свое сознание. Какова бы ни была ваша цель, определите, в чем хотите совершенствоваться и какие шаги для этого должны будете предпринять. Хотите приобрести совершенно новый навык? Возможно, для этого следует записаться на вечерние занятия в местный колледж. А если хотите с большей пользой служить своей церковной общине, то, возможно, найдете способ час в неделю посвятить какому-нибудь благотворительному делу. 

Чтобы поддерживать внимание на непрерывном и бесконечном совершенствовании, каждый день спрашивайте себя: «Как я могу сегодня поступить лучше? Что могу сегодня сделать лучше, чем прежде? Где могу приобрести новый навык или новые знания?» Если сможете, то встанете на путь совершенствования длиною в жизнь, который гарантирует вам успех. 

ПЕРЕПРЫГИВАТЬ ЧЕРЕЗ СТУПЕНЬКИ НЕ СТОИТ

Кто перестает существовать, перестает совершенствоваться. 

ОЛИВЕР КРОМВЕЛЬ, британский политик и воин (1599—1658) 

Жизненная реальность такова, что самые важные усовершенствования требуют времени; они не происходят вдруг. Но потому, что множество нынешних программ, товаров и услуг обещают улучшение именно вдруг, мы ждем за свои усилия мгновенного вознаграждения — и впадаем в уныние, когда этого не происходит. Однако если вы каждый день упорно познаете что-то новое маленькими порциями, то пройдет время, и эти маленькие порции сложатся в вашей голове в большой объем знаний: вы достигнете своей цели. 

Чтобы стать мастером, нужно время. Нужно работать, работать и работать! Умение оттачивается постоянным применением и усовершенствованием. Годы требуются, чтобы обрести глубину и широту опыта, который дает мастерство, понимание и мудрость. Каждая книга, которую вы читаете, каждое занятие, которое посещаете, каждый ваш новый опыт — это еще один «кирпичик» в здание вашей карьеры и жизни. 

Не обманите себя, оказавшись не готовы, когда судьба пошлет вам Шанс. Удостоверьтесь, что сделали «домашнюю работу» и отточили свое мастерство. Актер должен пройти тщательнейшую подготовку — поучиться в театральной школе, поработать в любительских и отнюдь не бродвейских театрах, сыграть немало эпизодических ролей в кино и на телевидении, научиться владеть своим голосом, танцевать, ездить верхом, овладеть боевым искусством, избавиться от акцента (или научиться его изображать), — прежде чем в один прекрасный день он окажется готов к ролям своей мечты. 

Успешные баскетболисты учатся бросать мяч и правой и левой рукой и даже из-за спины и «в зеркальном отражении». Художники экспериментируют с различными техниками живописи. Летчики гражданской авиации тренируются справляться с различными нештатными ситуациями на имитаторах полета. Врачи возвращаются к учебе, чтобы изучить новые методики лечения и получить дипломы о повышении квалификации. Все они заняты процессом непрерывного и бесконечного усовершенствования. 

Займитесь совершенствованием и вы — каждый день и любым доступным способом. Если вам это удастся, возрастающие самооценка, чувство собственного достоинства и уверенности в себе доставят несказанное наслаждение так же, как и успех, который неизбежно за этим последует. 

ГРАНЬ СОВЕРШЕНСТВА

В профессиональном бейсболе самый высококлассный игрок выбивает в среднем 0,250 очков, или из каждых 4 ударов битой один попадает точно в цель. Если такого уровня отбивающий — также и хороший принимающий, он вполне может стать ведущим игроком. Но тот, кто выбивает 0,300 или 3 раза из 10 попадает точно в цель, уже может считаться звездой. К концу сезона из тысяч игроков в разных лигах лишь около десятка достигнет уровня 0,300. Этих «везунчиков» чтят как величайших игроков, они получают не только многомиллионные спортивные контракты, но и весьма прибыльные коммерческие предложения. 

Но подумайте: разница между хорошим игроком и великим — всего лишь 1 удар из 20! Хороший, который выбивает 0,250, попадает в цель 5 раз из 20, а великий (0,300) — 6 раз из тех же самых 20. Это ли не удивительно? В мире профессионального бейсбола грань совершенства — всего 1 удар из 20! От хорошего до великого лишь один небольшой шажок. 

Правило 21
Замеряйте свои успехи

Следует измерять то, в чем вы хотите достичь большего. 

ЧАРЛЬЗ КУНРАДТ, создатель The Game of Work 

Помните, как в детстве отец или мать каждые несколько месяцев замеряли ваш рост и ставили метку на стенке у дверей в чулан или кухню? Это было нечто видимое, конкретное, оповещавшее о том, насколько вы продвинулись к своей цели (которая в те годы была — догнать по росту маму или папу). Эта метка также давала вам знать, в чем конкретно вы добились успеха, и поощряла есть то, что положено, и пить молоко, дабы продолжать расти. 

Так вот, преуспевающие люди тоже делают подобного рода замеры. Они замеряют значительный прогресс, позитивное поведение, финансовый рост... успехи в любой сфере, где хотят добиться чего-то большего. 

В своей инновационной, можно сказать, эпохальной книге The Game of Work Чарльз Кунрадт говорит, что такого рода камеры, или постоянный подсчет очков, стимулируют нас на создание большего числа позитивных последствий, на которые мы и держим курс. И в первую очередь подвигает нас поступать именно так, чтобы эти последствия происходили. 

Человеку от природы свойственно стремиться к совершенству, то есть увеличивать свой жизненный «счет». Если вам нужно делать это в пяти сферах, где вы хотите вырасти как личность и специалист, представьте, насколько будет повышаться наша мотивация всякий раз, когда этот ваш счет возрастает. 

ЗАМЕРЯЙТЕ ТО, ЧЕГО ЖЕЛАЕТЕ, А НЕ ТО, ЧЕГО НЕ ЖЕЛАЕТЕ

Мы довольно рано начинаем понимать, насколько полезно подсчитывать то, что принесло пользу. Подсчитываем, сколько раз прыгнули через скакалку, сколько рыбешек поймали, сколько мраморных шариков собрали, сколько раз с первого захода добрались до базы, когда играли в Лиге Юниоров, сколько корзиночек с печеньем продали на благотворительном аукционе герлскаутов. Среднее число очков, заработанных в бейсболе, говорит, сколько раз мы попали битой по мячу, а не сколько раз промахнулись. Мы подсчитываем очки своих удач потому, что именно к ним и стремимся больше всего. 

Когда Майк Уолш из High Performers International хотел увеличить практический результат, он стал подсчитывать не просто, сколько новых членов смогли «завербовать» в его компании, но и сколько раз его служащие звонили по телефону, а сколько раз — назначали личную встречу, и сколько из этих встреч закончились заявлением о приеме. В результате этого рода «замеров» всего через 6 месяцев Майк смог ощутить реальное 39%-ное увеличение доходов. 

УЖЕ НЕ ТОЛЬКО ДЛЯ ДЕЛОВЫХ ЛЮДЕЙ

Когда Тайлер Вилльямс вступил в баскетбольную Лигу юниоров, его отец Рик Вилльямс, соавтор Managing the Obvious, решил переломить обычное негативное отношение к подростковому спорту тем, что начал вести «родительский счет», отслеживая то, что Тайлер делал правильно, а не в чем он ошибался. 

Он отслеживал несколько позиций, по которым его сын мог способствовать успеху команды: очки, число отбитых мячей, блокированных ударов, разных уловок и т.п., каждый раз занося на счет Тайлера одно очко, когда ему удавалось по одной из этих позиций сыграть хорошо. Поскольку спортивная статистика, которую ведут тренеры, традиционно учитывает в юношеском баскетболе в основном очки и отбитые мячи, в протоколе результатов, составленном отцом Тайлера, фигурировали практически все очки, присужденные ему за позитивные достижения во время игры. 

В перерывах Тайлер то и дело бегом бежал домой, чтобы проверить свой «счет». Приходя после матча, прежде всего заглядывал в спальню, где висела диаграмма его успехов. По этому несложному графику, который он составлял сам, Тайлер видел, в чем и насколько совершенствуется. И в течение сезона линия на его графике неуклонно шла вверх. Вот так, без всяких подталкиваний и понуканий со стороны тренера или отца, Тайлер стал лучшим баскетболистом — и, кроме всего прочего, сам наслаждался этапами своего совершенствования. 

ВЕДИТЕ СЧЕТ И ДОМА

Разумеется, вести свой счет можно не только в бизнесе, спорте или в учебе, но и в личной жизни. В майском номере журнала Fast Company за 2000 год Винод Хосайя, основатель и пре-шдент Sun Microsystems, писал: 

Хорошо, когда знаешь, где и как подзарядиться. Но еще важнее не забывать это делать. Я, например, отслеживаю, сколько раз прихожу домой вовремя, чтобы поужинать с семьей: мой помощник каждый месяц точно докладывает мне об этом. У меня четверо детей, от 7 до 11. Именно общение с ними дает мне силы продолжать двигаться к цели. 

У каждой компании свои приоритеты и своя система подсчета заработанных «очков». У человека должны быть свои. Я, например, провожу на работе приблизительно 50 часов в неделю, а легко мог бы и все 100. Но стараюсь всегда прийти домой вовремя, чтобы поужинать с детьми. Потом помогаю им с уроками и играю с ними... Моя цель в том, чтобы проводить вечера дома не менее 25 раз в месяц. И в этом — ключ. В моем бизнесе есть люди, которые за удачу почитают побыть дома хотя бы 5 вечеров в месяц. Не думаю, что у меня производительность ниже, чем у них. 

НАЧНИТЕ ВЕСТИ СВОЙ «ЖИЗНЕННЫЙ СЧЕТ» ПРЯМО СЕГОДНЯ

Решите, где вы будете держать запись этого счета, чтобы нагляднее видеть свое продвижение к цели. 

Такой счет следует вести во всех областях жизни: финансовой, профессиональной, учебе, развлечениях и отдыхе, здоровье и фитнесе, семейных и других отношениях, личных планах и помощи, оказываемой другим. 

Развесьте, расставьте или разложите эти свои записи везде, где их можете видеть и вы, и остальные участники этой «игры». 

  

Правило 22
ВЫРАБАТЫВАЙТЕ В СЕБЕ НАСТОЙЧИВОСТЬ

Большинство сдается, когда до успеха остается один шаг. 

Они уходят с финишной прямой. Выходят из игры 

в последнюю минуту. В футе от победного приземления 

у них подкашиваются ноги. 

Н. росс перо, 

американский миллиардер и бывший кандидат в президенты США 

Настойчивость — пожалуй, единственное качество, общее для всех преуспевающих людей. Они просто отказываются сдаваться. Чем больше настойчивости вы проявляете, тем больше шансов, что в вашей жизни произойдет нечто благоприятное. Каким бы трудным это ни казалось, но чем вы настойчивее, тем более вероятен ваш успех. 

НЕ ИЩИТЕ ЛЕГКИХ ПУТЕЙ

Порой придется проявлять настойчивость перед лицом препятствий, притом непредвиденных, которые никаким планированием или предусмотрительностью не спрогнозируешь. Порой вы столкнетесь с противоречиями, которые покажутся нам непреодолимыми. А порой Вселенная примется проверять нашу преданность своей цели. Путь может быть очень трудным, по мере необходимости выучить новый урок, развить в себе новые качества или принять непростое решение на нем, не раз может возникать соблазн все бросить и отступить. 

История не раз демонстрировала, что самые известные 

победители, прежде чем одержать победу, обычно 

сталкивались с непомерными препятствиями. 

И победили, потому что не позволили 

себя обескуражить. 

Б. к. форбс, основатель журнала Forbes 

Хью Панеро, руководителя ХМ Satellite Radio, можно считать примером удивительной неколебимости и преданности общему делу. После того как он два года «вербовал» новых инвесторов от General Motors и Hughes Electronics до DIRECTV и Clear Channel Communications, мечты Панеро о том, чтобы открыть самый крупный в мире платный спутниковый радиоканал, едва не рухнули в последнюю минуту, когда инвесторы пригрозили «дать задний ход», если приемлемое соглашение не будет достигнуто к полуночи 6 июня 2001 года. После изматывающих переговоров и челночной дипломатии Панеро и председатель правления Гэри Парсонс все-таки добились подписания обязательства на 225 миллионов долларов буквально за несколько минут до истечения срока. 

Меньше чем через год запуск одного из спутников ХМ стоимостью 200 миллионов долларов был отменен за 11 секунд до старта, когда инженер неправильно истолковал сообщение на дисплее компьютера, вынудив компанию еще 2 месяца ждать следующей подходящей даты запуска! 

Однако Панеро проявил настойчивость и, наконец, наметил дебют 101-го канала ХМ Radio на 12 сентября 2001 года. Но утром 11 сентября — всего за день до намеченного дебюта — террористы разрушили Центр международной торговли. Панеро был вынужден снова отменить запуск спутника. 

Вся команда убеждала Панеро отложить дебют компании на следующий год. Однако он упорно — и быстро — шел к своей цели, и всего 2 недели спустя дебют состоялся. 

Сегодня, пройдя через все эти препоны, срывы и поражения, перед которыми бледнеет большинство наших повседневных трудностей, ХМ господствует в бизнесе спутникового радио, имея более 1,7 миллиона абонентов, которые каждый месяц платят, чтобы наслаждаться 68 каналами музыки без рекламы, плюс 33 каналами спортивных, комедийных, детских и развлекательных программ и передач о дорожном движения и погоде. И курс акций повысился с первоначальных $12 до $25. 

ПРОСТО ЕЩЕ ОДИН ТЕЛЕГРАФНЫЙ СТОЛБ

Семь раз упади, восемь — поднимись. 

ЯПОНСКАЯ ПОСЛОВИЦА 

Оставшись без правой ноги, которую отрезали вместе с раковой опухолью, Терри Фокс в 1980 году отправился в пробег через всю Канаду, названный Марафоном Надежды, чтобы собрать деньги для исследований рака. Бежал он, подпрыгивая и подволакивая протез, и пробегал около 24 миль в день — почти стандартную марафонскую дистанцию в 26 миль — и это на протезе! Он продержался 143 дня и покрыл расстояние 3339 миль, от отправной точки в Сент-Джоне, Ньюфаундленд, до Тандер-Бей, Онтарио, где вынужден был остановиться, когда доктора диагностировали у него еще и рак легких. Он умер несколько месяцев спустя, но его вдохновляющий пример оставил последователей: ежегодные пробеги имени Терри Фокса проводятся в Канаде и во всем мире, собрав уже 340 миллионов долларов на исследования рака. Когда его спросили, как ему, совершенно измотанному болезнью и уже пройденным расстоянием, удавалось держаться, понимая, что впереди еще тысячи миль, он ответил: «Я просто бежал от одного телеграфного столба до следующего». 

ПЯТЬ ЛЕТ

«Нет» — это всего лишь веха на вашем пути к «да». Не сдавайтесь 

слишком быстро. Даже если желающие только добра родители, 

родные, друзья и коллеги в один голос советуют найти «настоящую 

работу». Ваша мечта — вот настоящая работа. 

Джойс Спайзер, 

автор Rejections of the Written Famous 

Решив осуществить давнишнюю мечту стать писательницей, Дебби Макомбер взяла напрокат пишущую машинку, поставила на кухонный стол и принялась печатать каждое утро, отправив детей в школу. Когда дети возвращались, она снимала пишущую машинку и кормила их. Уложив их спать, снова ставила машинку и печатала дальше. И так продолжалось 2,5 года. Супермама стала начинающим автором, и ей это очень нравилось. 

Однако однажды вечером ее муж Уэйн усадил ее и сказал: «Голубушка, мне очень жаль, но ты ничего не зарабатываешь. Так дальше продолжаться не может. Нам не прожить на одну мою зарплату». 

Его слова поразили ее в самое сердце, и той ночью она не сомкнула глаз, уставясь в потолок темной спальни и размышляя над ними. Дебби понимала: если она пойдет на работу, то 40 часов в неделю, плюс домашние обязанности, которые она выполняла со всем тщанием, да еще водить четверых детей на спортивные занятия, в церковь и к бойскаутам — времени на писательство совершенно не останется. Ощутив ее отчаяние, проснулся муж и спросил: «Что случилось?» «Просто я думаю, что все-таки могла бы состояться как писательница. Я сделаю для этого все». Уэйн долго лежал молча, затем сел, включил свет и сказал: «Хорошо, любимая, давай». 

И Дебби вернулась к своей мечте и своей пишущей машинке на кухонном столе, отстукивая страницу за страницей еще 2,5 года. Они никуда не ездили в отпуск и на каникулы, экономили каждый грош и носили поношенную одежду. 

Но жертвенность и настойчивость в конце концов принесли свои плоды. После 5 лет борьбы Дебби продала первую книгу. Потом другую. И еще одну. К настоящему времени вышло более 100 ее книг, многие из которых вошли в список бестселлеров New York Times, а по ним поставлены фильмы. Теперь у нее миллионы верных поклонников. 

А что же Уэйн? Все жертвы ради жены окупились сторицей. В 50 лет он ушел на пенсию и теперь проводит время, конструируя самолет в подвале их особняка на 7000 квадратных футов. 

Дети Дебби получили куда более важные призы, чем несколько летних каникул в лагере, — возможность и наглядный пример того, как можно и нужно воплощать свои мечты. 

Сегодня у Дебби остались еще нереализованные мечты: она хочет, чтобы по ее книгам поставили телесериал, намерена получить премию Эмми и написать книгу, которая заняла бы первое место в списке бестселлеров New York Times. 

Для этого день ее строго расписан: встает она в 4.30, читает Библию и ведет дневник. В 6.00 плавает в бассейне. К 7.30 она уже в кабинете, отвечает на письма. С 10.00 до 14.00 пишет, неуклонно и дисциплинированно «выдавая» по три книги в год. 

А чего могли бы достигнуть вы, если бы, последовав зову своего сердца, настойчиво и неуклонно, ни перед чем не отступая, трудились над этим каждый день? 

НИКОГДА НЕ ОТКАЗЫВАЙТЕСЬ ОТ МЕЧТЫ И НЕ ОСТАВЛЯЙТЕ НАДЕЖД

Настойчивость и решимость всемогущи уже сами по себе. 

Призыв «а ну-ка, поднажмем» решал и всегда будет решать 

многие человеческие проблемы. 

КЭЛВИН КУЛИДЖ, тридцатый президент Соединенных Штатов 

Обратите внимание: 

■  Адмирал Роберт Пири пытался достичь Северного полюса семь раз, и только восьмая попытка удалась. 
■  Из 28 попыток НАСА запустить в космос ракеты 20 кончались неудачей. 
■  У Оскара Хаммерштайна провалилось пять выставок, общей продолжительностью 6 недель, и только седьмая в Оклахоме длилась целых 269  недель и принесла ему 7 миллионов долларов. 

■  Писательская карьера Тауни О'Делл может служить примером и заветом настойчивости. За 13 лет она написала шесть романов, которые все отказывались печатать и собрали 300 отрицательных отзывов. Наконец, ее первый роман, Back Roads, был издан в январе 2000 года. Опра Уинфри выбрала ее книгу для своего «Книжного Клуба 

Опры», и «освященный» таким образом роман поднялся на вторую строчку списка бестселлеров New York Times, где оставался в течение 8 недель. 

НЕ СДАВАЙТЕСЬ НИКОГДА, НИКОГДА, НИКОГДА

Во время вьетнамской войны компьютерный миллиардер из Техаса X. Росс Перо решил сделать рождественский подарок каждому американскому военнопленному во Вьетнаме.  По словам Дэвида Фроста, который и рассказал эту историю, Перо заказал упаковать и подготовить к отгрузке тысячи посылок. Чтобы доставить их в Ханой, он зафрахтовал несколько «Боингов-707», но война была в самом разгаре, и власти Ханоя заявили, что отказываются сотрудничать. Как объяснили должностные лица, ни о каких благотворительных акциях не может быть и речи, когда американские бомбардировщики стирают с лица земли вьетнамские деревни. Перо предложил пригласить американскую строительную фирму, чтобы восстановить американцами же и разрушенное. Власти все равно отказывались сотрудничать. Рождество приближалось, а посылки так и лежали неотправленные. Не собираясь отступать, Перо в конце концов поднял зафрахтованную флотилию и полетел в Москву, куда его помощники отправляли посылки по одной на Московский главпочтамт. Они дошли целыми и невредимыми. Вам понятно, почему этот человек добился такого успеха? Он просто не представлял себе, что такое — отступить. 

БУДЬТЕ НАСТОЙЧИВЫ СЕЙЧАС

Отступать — всегда рано! 

НОРМАН ВИНСЕНТ ПИЛ, автор книг по позитивному мышлению 

Если вы проявляете достаточную настойчивость достаточно долго, то в конечном счете достигнете цели. Взгляните на карьеру бейсболиста высшей лиги Пата Таблера. Пат играл 

	  
	ЖАЛОВАНЬЕ 
	СРЕДНЕЕ КОЛИЧЕСТВО ОЧКОВ 

	Низшие лиги 
	  
	  

	1976 
	$2,500 
	0,231 

	1977 
	$3,000 
	0,238 

	1978 
	$3,500 
	0,273 

	1979 
	$4,750 
	0,316 

	1980 
	$5,000 
	0,296 

	1981 
	$15,000 
	0,301 

	1981 
	$25,000 
	0,342 

	Cleveland Indians 
	  
	  

	1983 
	$51,000 
	0,291 

	1984 
	$102,000 
	0,290 


	1985 
	$275,000 
	0,275 

	1986 
	$470,000 
	0,326 

	1987 
	$605,000 
	0,307 

	Cleveland Indians, 
	Kansas City Royals 
	и New York Mets 

	1988 
	$800,000 
	0,282 

	1989 
	$825,000 
	0,259 

	1990 
	$725,000 
	0,273 

	Toronto Blue Jays 
	  
	  

	1991 
	$800,000 
	0,216 

	1992 
	$800,000 
	0,252 

	Итого 
	$5,546,750 
	  


7 сезонов в низших лигах и 10 полных сезонов — в высшей. Участвовал в одном ежегодном чемпионате США и одной игре «Все звезды». По данным его игровой статистики, первые 7 лет он выступал очень хорошо, но взгляните, как в течение всей карьеры росли его доходы, потому что он настойчиво стремился реализовать свою мечту. 

КАК ОТНОСИТЬСЯ К ПРЕПЯТСТВИЯМ

Каждая неудача ставит нас перед выбором дальнейших 

действий. Нужно только правильно определить направление. 

А если натыкаетесь на препятствие — идите в обход. 

МЭРИ КЕЙ ЭШ, основательница косметической фирмы Mary Kay Cosmetics 

Всякий раз, натыкаясь на препятствие или помеху, остановитесь и идите на «мозговой штурм» или хотя бы просто подумайте. Существуют три различные стратегии, чтобы справиться с потенциальным препятствием, и множество различных способов, которые сработают, только если вы не пожалеете времени на их поиск. Размышляя, всегда ориентируйтесь на решение. Настойчиво продолжайте искать, пока не найдете нужный способ. 

Трудности ~ это возможности обрести лучшее; ступени познания, 

получения более обширного опыта... Когда закрывается одна дверь — 

открывается другая. Так действует естественный закон 

сохранения равновесия. 

БРАЙЕН АДАМС 

Правило 23
ВОСПОЛЬЗУЙТЕСЬ ПРАВИЛОМ ПЯТИ

Успех — это сумма 

небольших усилий, затрачиваемых 

изо дня в день. 

РОБЕРТ КОЛЛЬЕР, 

автор и издатель бестселлера The Secret of the Ages 

Когда мы с Марком Виктором Хансеном выпустили первую книгу из серии «Куриный бульон для души®», то были сами не свои от радости и, поклявшись превратить ее в бестселлер, обратились к 15 авторам бестселлеров, от Джона Грея («Мужчины с Марса, женщины — с Венеры) и Барбары Де Ан-джелис до Кена Бланшара («Менеджер за минуту») и Скотта Пека («Непроторенная дорога») за помощью и советом. И получили массу бесценной информации о том, как и что делать. Затем мы отправились с визитом к Дэну Пойнтеру, издателю и светилу маркетинга, дабы разузнать все еще точнее. Потом купили и прочли книгу Джона Кремера «1001 способ продать свою книгу». 

В конце концов мы даже несколько растерялись от всех этих бесконечных возможностей. По правде говоря, слегка одурели. Не знали, с чего начать, да к тому же обоим предстояло вести семинары и занятия по бизнесу. 

ПЯТЬ КОНКРЕТНЫХ ДЕЙСТВИЙ, КОТОРЫЕ ПРОДВИНУТ ВАС БЛИЖЕ К ЦЕЛИ

Мы спросили совета у Рона Сколастико, замечательного педагога, и он сказал: «Если вы будете каждый день приходить к дереву и по пять раз рубить в одно и то же место очень острым топором, то свалите даже очень толстое дерево». Как просто и как верно! Из его слов мы вывели правило Пяти. Оно гласило, что каждый день нам нужно выполнять пять конкретных действий, которые продвинут нас ближе к цели. 

Поставленная цель — поднять «Куриный бульон для души®» на верхнюю строчку списка бестселлеров New York Times — означала дать пять интервью для радио, или разослать пять сигнальных экземпляров редакторам, которые могут написать отзыв на книгу, или позвонить в пять компаний сетевого маркетинга и попросить закупить книгу в качестве мотивационного средства для своих работников, или провести семинар по меньшей мере с пятью человеками и продать им книги на выходе. В один прекрасный день мы попросту разослали пять экземпляров наугад по пяти адресам, перечисленным в Справочнике знаменитостей — Харрисону Форду, Барбре Стрейзанд, Полу Маккартни, Стивену Спилбергу и Сиднею Пуатье. В результате я поехал на встречу с Сиднеем Пуатье — по его просьбе, — а позднее мы узнали, что продюсер телешоу «К ним прикоснулся Ангел» обязал всех сотрудников шоу прочесть «Куриный бульон для души®», дабы привести их в «правильное умонастроение». Потом мы послали экземпляры всем присяжным суда O.J. Simpson. Через неделю пришло письмо от судьи Лэнса Ито с благодарностью за заботу о присяжных, которым во время обсуждения приговора запрещается с кем-либо общаться, смотреть телевизор и читать газеты. На следующий день в прессе появились фотографии четырех присяжных с нашей книгой в руках, что немало послужило к повышению ее рейтинга. 

Мы звонили тем, кто мог дать отзыв на нашу книгу, рассылали пресс-релизы, звонили в несколько ток-шоу (некоторые из них идут в 3 часа ночи), раздавали книги бесплатно на своих лекциях и в церквах, отправили несколько экземпляров священникам, чтобы те использовали их в своих проповедях, подписывали книги в книжных магазинах, когда нам это позволяли, просили фирмы закупать их партиями для своих сотрудников, отправили несколько пачек в гарнизонные лавки на военные базы, просили знакомых лекторов продавать их на своих занятиях, а коллег по семинарам — внести их в свои каталоги, мы купили справочник каталогов и всем, подходящим по тематике, разослали просьбы внести нашу книгу, разносили ее по магазинам подарков и открыток — мы не обошли своим вниманием даже заправочные станции, булочные и рестораны, везде стараясь ее продать. Это стоило нам неимоверных усилий — минимум пять действий изо дня в день, без отдыха и срока в течение двух лет. 

ЧТО МОГУТ ДАТЬ ПРОДОЛЖИТЕЛЬНЫЕ, НЕПРЕРЫВНЫЕ УСИЛИЯ

Стоила ли овчинка выделки? О да! Книга в конечном счете разошлась в 8 миллионах экземпляров на 39 языках. 

Произошло ли это в мгновение ока? О нет! В список бестселлеров мы попали через год после выхода книги в свет — через год! Но этому предшествовало двухлетнее неукоснительное выполнение правила Пяти — одно действие, одна книга, один читатель за раз. Но один читатель сказал другому, тот — третьему, и постепенно слух распространился, как цепная реакция, как «письма счастья», и книга получила оглушительный успех, стала, как выразился журнал Time, «издательским феноменом десятилетия». Надо признаться, что она была феноменом не издательским, а, скорее, настойчивости: тысяч отдельных действий, которые в сумме и привели к ее внушительной славе. 

В «Курином бульоне для души садовника» Джерольдина Эд-нардс описывает, как дочь Кэролайн привезла ее на озеро Эр-роухед полюбоваться чудом природы — целыми полями нарциссов, тянувшимися на многие акры, сколько мог охватить взгляд. Спускаясь с вершины холма, заполняя все пади и лощины, между кустами и деревьями, словно струилась, разли-наясь во все стороны, желтая река, — повсюду в сияющем цветении трепетали нарциссы, покрывая землю ковром, сотканным из разнообразнейших оттенков желтого цвета, от бледной слоновой кости до глубокого лимонного и даже оранжево-розоватого. Чтобы вырастить такую красоту, от которой захватывало дух, нужно было посадить в землю миллионы луковиц нарциссов. 

Дойдя до центра этого сказочного места, они наткнулись на надпись, гласившую: «Ответы на вопросы, которыми вы, без сомнения, задаетесь. Ответ первый: «Одна женщина — две руки, две ноги и куриные мозги. Ответ второй — по одному за раз. Ответ третий — начато в 1958 году». 

То есть одна-единственная женщина ни много ни мало за 40 лет изменила мир, сажая в землю по одной луковице за раз. А чего смогли бы добиться вы, делая для осуществления своей цели по чуть-чуть — по пять действий, — но каждый день на протяжении 40 лет? Если бы писали по пять страниц, то написали бы их 73 000, что равнялось бы 243 книгам по 300 страниц. Если бы откладывали каждый день по $5, то собрали бы $73 000, сумму, вполне достаточную ныне, чтобы четырежды отправиться в кругосветный круиз! Если бы инвестировали каждый день по $5 со сложным процентом 6% годовых, то через 40 лет собрали бы скромное состояние в $305 000. 

Вот такое правило Пяти. Довольно простой, но очень действенный принцип. Вы согласны? 

Правило  24
СВЕРХ ОЖИДАНИЙ

Никогда не мешает пройти лишнюю милю. 

УЭЙН ДАЙЕР, 

соавтор How to Get What You Really, Really, Really, Really Want 

Относитесь ли вы к тому типу людей, которые непременно проходят лишнюю милю и выполняют сверх обещанного? В наши дни это — редкость, но признак суперпреуспевающего человека, который понимает, что, надеясь на большее, поднимаешься над толпой. Преуспевающие люди делают больше почти по привычке. И бывают вознаграждены за дополнительные усилия не только деньгами, но и меняются сами как личности, становясь более уверенными в себе, более самостоятельными и более влиятельными. 

ТАК ПРОЙДИТЕ ЕЕ, ЭТУ ЛИШНЮЮ МИЛЮ

Фирма Dillanos Coffee Roasters, расположенная в Сиэтле, занимается обжаркой кофейного зерна и рассылает его в розничную торговлю почти во все 50 штатов. Ее девиз: «Помогать людям, заводить друзей и радоваться жизни». У компании имеется также шесть основных принципов, которые помогают 28 сотрудникам справляться с непростыми обязанностями. Своим принципам они преданы настолько, что в конце каждого общего собрания хором зачитывают весь перечень. Под номером 2 в этом перечне идет «Обслуживать клиента «с походом», всегда давая ему сверх ожидаемого». Это значит, что с каждым своим клиентом они обращаются как с лучшим другом, ради кого «пройти лишнюю милю» — не вопрос. 

В 1997 году один из таких друзей, Марти Кокс, владелец четырех магазинов-кофеен в Лонг Бич, Калифорния, был всего-навсего средней руки клиентом, но с обширными планами на будущее. Основатель и президент Dillanos Дэвид Моррис горел желанием помочь своему другу осуществить его большие мечты. Dillanos отправляла свой товар через ЕПС (Единую посылочную службу). Но в 1997 году ЕПС забастовала, чем поставила под угрозу все доходы Марти. Как отправить Марти кофе — основу основ деятельности его кофеен — из Сиэтла в Лонг Бич? 

В Dillanos обдумывали вариант обычной почты, но, по слухам, и она, и FedEx были перегружены из-за забастовки ЕПС, а рисковать не хотелось: зерно могло прийти слишком поздно. Обычно Марти заказывал 800 фунтов кофе — запас на две недели работы. Моррис нанял трейлер, погрузил в него половину заказа Марти и сам сел за руль. 17 часов гнал он машину от Сиэтла до Лонг Бич, привез запас на неделю, вернулся, снова загрузился и погнал назад. Эта пройденная Моррисом в буквальном смысле «лишняя миля», а точнее, 2320 миль, его стремление во что бы то ни стало выполнить свои обязательства сделали Марти преданнейшим клиентом Dillanos на много лет. А чем это обернулось для Dillanos? Через каких-нибудь 6 лет четыре магазина Марти превратились в сеть из 150 магазинов с привилегией на розничную торговлю в 9 штатах. Теперь Марти — самый крупный клиент Dillanos. Так что «лишняя миля» всегда окупается! 

Сама же Dillanos, никогда не скупившаяся на «лишнюю милю» для всех своих клиентов, разрослась и в 1992 году размещалась уже не на 1600 кв. футов с одним-единственным 25-фунтовым аппаратом для обжаривания, который выдавал 200 фунтов в месяц, а на площади в 26 000 кв. футов, где стоят два 800-фунтовых аппарата. Теперь Dillanos поставляет более миллиона фунтов обжаренного кофе в год с годовым объемом сбыта более чем на 10 млн. долларов, причем каждые три года эти объемы удваиваются. 

ИЗ ЭКСПЕДИЦИИ В ПРОДЮСЕРЫ ЗА 4 ГОДА

Если вы готовы делать больше, 

а зарабатывать меньше, то в конце концов будете 

делать меньше, а зарабатывать больше. 

АВТОР НЕИЗВЕСТЕН 

Несколько лет назад, когда у телепродюсера и сценариста Стивена Дж. Кэннелла в подчинении было 2000 человек, то для работ в экспедиции и иных случайных заданий его компания нанимала способных ребят прямо из киношколы. Часто слыша жалобы, что платят, дескать, так мало — $7 в час, — а работать приходится то и дело сверхурочно, Кэннелл думал: «Ну и ну, да они просто не врубаются. Ведь и эта работа, и жалованье, и моя компания — все это сущие пустяки и так ненадолго в жизни этих ребят. Они могли бы превратить свой опыт в стартовую площадку, а вместо этого предпочитают жаловаться на такую скоропреходящую малость, как деньги. Им даже невдомек, что они тем выше смогут подняться в дальнейшей жизни, чем больше времени и усилий приложат здесь, в моей экспедиции». 

Затем в один прекрасный день Кэннелл прослышал об одном необыкновенном новичке. Ему было 40 лет, и барабанщиком в рок-группе он зарабатывал более $100 000 в год. Но жена его ждала ребенка, он решил сменить профессию и был готов сесть на минимум в экспедиции Кэннелла. 

— Как вам нравится этот новенький? — спрашивали все друг друга. 

Но вскоре все заговорили о его порядочности, работоспособности и напористости. Стив Бирс — так звали новичка — оказался из тех парней, кто всегда готов сделать лишнее и внимательно прислушивается к планам предстоящей работы. 

Однажды, заменяя постоянного водителя лимузина Кэн-мелла, он услышал, как Кэннелл упомянул, что ему нужно бы почистить костюм к предстоящему приему. На следующий день свежевычищенный костюм, только что из химчистки, висел на плечиках в лимузине. Когда Кэннелл поинтересовался, как он там оказался, Стив ответил: «Я забрал его у вашей жены и отнес в химчистку». 

Услышав, что секретарше нужно срочно отвезти чеки в банк, он вызвался сделать это в обеденный перерыв. Когда молодежь в экспедиции заспорила, кому придется заполночь разносить сценарии актерам домой перед самым началом съемки, Бирс сказал: «Давайте мне». И никогда не просил компенсации и даже не ждал похвалы за свои старания. 

Когда двое из сопродюсеров Кэннелла в тот же день попросили назначить Бирса помощником режиссера на их новых шоу, Кэннелл с удовольствием поставил его на 21 Jump Street — огромный скачок из экспедиции. Год спустя Кэннелл перевел его в режиссеры 21 Jump Street, а вскоре назначил со-исполнительным продюсером на этом же шоу и на Booker, платя ему более $500 000 в год. 

«Он — не творец, — говорил Кэннелл. — В его характере не было качеств, которые позволили бы ему стать исполнительным продюсером — кроме одного. Он был настолько готов к любой, даже самой трудной и неприятной работе, что этим на несколько голов возвышался над остальными, тем самым продемонстрировав мне свое отношение и преданность делу». 

Став соисполнительным продюсером 21 Jump Street, Бирс выпустил множество пилотных программ и сериалов, в том числе и научно-фантастический мини-сериал Стивена Спилберга Похищенный. Сейчас Бирс — соисполнительный продюсер пользующихся успехом сериалов Dead Like Me, Сиквест, Magnificent Seven и, конечно, 21 Jump Street. 

Каким принципом успеха воспользовался Стив Бирс на пути от экспедиции до продюсера, от $7 в час до $500 000 в год? Он был готов пройти лишнюю милю и делал больше ожидаемого. 

Чего могли бы достигнуть вы, если б были готовы пройти] лишнюю милю, приложить чуть больше усилий и услужливости? Нет ли в вашей жизни обстоятельств, в которых вы могли бы прямо сейчас сделать, сообщить или поставить больше или лучше, чем от вас ожидают? Можете ли вы — и хотите ли — пройти лишнюю милю? 

ДАВАЙТЕ СВЕРХ ОЖИДАНИЯ

Впервые приехав на остров Мауи, Майк Келли (о нем я уже рассказывал) продавал в отелях туристам лосьон для загара. Майк, который потом имел обширный и весьма успешный бизнес на островах, всегда был готов пройти лишнюю милю для своих клиентов. Одним из его товаров был гель с алоэ вера от солнечных ожогов. Он показывал товар обгоревшему и спрашивал: «Вы знаете, что такое алоэ? (Это происходило в 80-х, когда большинству американцев алоэ было неизвестно.) Сейчас принесу и покажу вам». И он уходил из отеля, взбирался на огромную скалу, выдававшуюся в океан, отрезал от растущего там большого алоэ кусочек, возвращался, разминал кусочек в пальцах и этим желе намазывал потенциальному покупателю обгоревшие места. Впечатление от действия алоэ было таким, что товар почти всегда покупали. 

ЗАЧЕМ «ПРОХОДИТЬ ЛИШНЮЮ МИЛЮ»?

Действительно, а зачем? Затем, что, давая сверх ожиданий, вы с гораздо большей вероятностью получите повышение по службе, большее жалованье, премию или дополнительную прибыль (выгоду). Без работы не останетесь никогда. Вас всегда будут нанимать первым, а увольнять последним. Ваш бизнес будет прибыльным, а клиенты — не только верными и постоянными, но и станут привлекать к вам новых. Не говоря уж том, что в конце каждого рабочего дня вы будете испытывать куда большее удовлетворение. Но все это произойдет, разумеется, не сразу, поэтому, чтобы награда не замедлила, начинайте прямо сейчас. 

ДАВАЙТЕ СВЕРХ ОЖИДАНИЙ

Если вы действительно хотите превзойти других в своем деле — добиться ошеломляющего успеха в учебе, бизнесе или жизни, — делайте больше, чем от вас требуют, всегда давая что-то сверх ожиданий. Бизнесмен, не гнушающийся «пройти лишнюю милю», зарабатывает уважение и преданность клиентов. 

Когда Майк Фостер руководил компьютерным складом, то запретил служащим таскать коробки с деталями. Он привез компьютер, принтер, модемы и другую оргтехнику и 2 часа потратил, настраивая систему и обучая всех на ней работать. В результате склад Майка стал лучшим в компьютерном производстве графства Deaf Smith штата Техас. 

Когда Гэри Икер продавал спортивное оборудование, то всегда не только организовывал поставку, но и устанавливал и настраивал его, а потом обучал человека правильно пользоваться техникой. Компания Гэри разрасталась настолько быстро, что всего через два года он из предпринимателя средней руки стал миллионером. 

Конечно, если вы сосредоточены только на собственных потребностях, то вам кажется, будто делать что-то сверх ожидаемого — несправедливо. Чего ради прилагать дополнительные усилия, если за это не заплатят, а то и спасибо не скажут? Однако нужно верить, что ваши старания не пройдут незамеченными, и в конечном счете вы получите и компенсацию, и признание, которых заслуживаете. Именно в конечном счете, поскольку, как говорится, сливки всегда собираются вверху. Так будет и у вас, и вашей компании. Прежде всего вы заработаете безупречную репутацию, а это — одно из самых ценных приобретений. 

Вот еще несколько примеров, как давать сверх ожидания: 

■  кто-то покупает вашу картину маслом, и вы совершенно бесплатно, в качестве дополнительной услуги, вставляете 
картину в раму; 

■  вы продаете кому-то автомобиль и, прежде чем отдать его, заменяете изношенные детали и заправляете; 
■ вы продаете дом, и, переехав, новая владелица обнаруживает на столе бутылку шампанского и подарочный сертификат на $100 в местный ресторан для гурманов; 

■  как служащий вы не только выполняете всю положенную работу, но и с готовностью выходите на работу в свой выходной, чтобы заменить заболевшего коллегу, принимаете  новые обязанности,  не требуя прибавки, предлагаете обучить новичка, предвидите и предотвращаете проблемы, замечаете несделанную работу, требующую срочного выполнения, и делаете ее, не дожидаясь указаний, постоянно высматриваете, что бы еще такого сделать полезного и какую услугу оказать. Постоянно думаете не о том, как бы побольше получить, а о том, как бы побольше дать. 

Что можете сделать вы, чтобы «пройти лишнюю милю» и дать больше своему боссу, клиентам и заказчикам или студентам? Один из способов — удивить чем-то совершенно неожиданным. 

Я знаю в Лос-Анджелесе одного агента по продаже легковых автомобилей, который каждую субботу всем своим клиентам предоставляет бесплатную мойку. Никто этого не ожидает, но всем это нравится и привлекает к нему все новых покупателей, поскольку каждый, получивший удовольствие от неожиданной бесплатной услуги, рассказывает об этом своим друзьям. 

ВО «ВРЕМЕНАХ ГОДА» ВСЕГДА ПРОХОДЯТ ЛИШНЮЮ МИЛЮ

Название сети отелей «Времена года» уже стало синонимом такого обслуживания, когда клиенту всегда дают сверх ожидания. Здесь принято «проходить лишнюю милю». Если вы спрашиваете у сотрудника, как пройти куда-то, он не показывает, а провожает вас. Здесь к вам всегда относятся так, словно вы — член королевской семьи. 

Дэн Салливан рассказывает о человеке, который привез дочь на выходные в Сан-Франциско, но вдруг понял, что не шает, как заплетать ей косы особым способом, как делала ее мать. Он позвонил во «Времена года», и ему сказали, что у них в штате есть женщина, которая занимается именно этим. То есть руководство заранее предположило, что у гостей может возникнуть подобная проблема, и обеспокоилось ее решением. 

Другая сеть отелей, тоже славящихся своим обслуживанием, — Риц-Карлтон. Когда в последнее свое пребывание в Чикаго я зашел в номер, на столе меня ждал приятный сюрприз — термос горячего куриного бульона с лапшой. Намек понятен? Целебный куриный бульон для моего усталого организма. Рядом лежала записка от менеджера, в которой говорилось, с каким удовольствием он и его сотрудники читают серию «Куриный бульон для души®». 

КАК «ПРОХОДЯТ ЛИШНЮЮ МИЛЮ» В НОРДСТРОМЕ

Нордстром — это сеть магазинов, в которых тоже принято «проходить лишнюю милю». Персонал всегда готов предоставить вам необычные услуги. Продавцы славятся тем, что по дороге домой с работы «забрасывают» покупателю приобретенный товар. 

В Нордстроме вы также можете в любое время вернуть любую вещь. Такова их политика. Злоупотребляют ли покупатели этой политикой? Разумеется, такое случается! Но результат этой политики — безупречная репутация Нордстрома как магазина высочайшего уровня обслуживания. Она — часть тщательно оберегаемого и поддерживаемого имиджа компании. Благодаря этому Нордстром — весьма прибыльный магазин. 

Возьмите на себя труд достичь такого же уровня, как «Времена года», Риц-Карлтон и Нордстром, а для этого не стесняйтесь «пройти лишнюю милю» и оказать лишнюю услугу — и начните прямо сегодня. 

ЧАСТЬ II 
ИЗМЕНИТЬ СЕБЯ ДЛЯ УСПЕХА

Величайшая революция нашего поколения 

состоит в открытии, что человек, 

изменив свое умонастроение и отношение 

к миру, способен изменить и внешние 

обстоятельства своей жизни. 

УИЛЬЯМ ДЖЕМС, американский психолог, философ 

Правило 25
ВЫЙДИТЕ ИЗ ЧЛЕНОВ КЛУБА «ЖИЗНЬ ВОКРУГ УЖАСНА» И ОКРУЖИТЕ СЕБЯ УСПЕШНЫМИ ЛЮДЬМИ

Вы представляете собой психологическое 

среднее тех пятерых человек, с которыми чаще всего общаетесь. 

ДЖИМ РОН, добившийся всего сам миллионер и преуспевающий писатель 

Когда Тиму Ферриссу было 12 лет, кто-то, пожелавший остаться неизвестным, оставил на домашнем автоответчике вышеупомянутую цитату из Джима Рона. Это изменило его жизнь навсегда. Идея прочно засела у него в голове. Вот так, всего в 12 лет, Тим понял, что дети, которые постоянно крутятся вокруг него, отнюдь не те, под чьим влиянием он хотел бы строить свое будущее. И он пошел к отцу с матерью и попросил отправить его в частную школу. Четыре года, проведенные в школе святого апостола Павла, открыли перед ним путь, который привел его за границу, в Японию, к изучению философии дзэн и борьбы дзюдо; затем последовали 4 года в Принстонском университете (где он вошел в студенческую сборную США), национальный чемпионат по кикбоксингу и в конечном счете в 23 года — собственная компания. Тим понял то, что каждый родитель знает интуитивно, — мы уподобляемся тем, с кем постоянно общаемся. 

А отчего же еще, по-вашему, родители всегда требуют от детей, чтобы те прекратили болтаться с «этими» ребятами? Да оттого, что знают, чем это кончается: дети (да и взрослые!) уподобляются тем, с кем много и часто общаются. Именно поэтому так важно проводить время с людьми, на которых вы хотели бы походить. Если вы сами хотите стать более успешным, то и «болтайтесь» с более успешными людьми. 

А найти таких людей можно во множестве мест. Вступите в профессиональное объединение. Посещайте свои профессиональные конференции. Станьте членом торговой палаты. Вступите в клуб по интересам, в Организацию молодых директоров или Ассоциацию молодых предпринимателей. Присоединитесь к группам гражданского движения вроде Kiwanis, Optimists International и Rotary International. Станьте проповедником лидерства и служите вместе с другими лидерами в своей церкви, мечети или ином храме. Посещайте лекции, симпозиумы, курсы, семинары, занятия, которые ведут те, кто уже достиг того, чего вы еще только хотите достигнуть. Когда можете, всегда летайте первым или бизнес-классом. 

ВЫ СТАНОВИТЕСЬ ПОХОЖИ НА ТЕХ, С КЕМ БОЛЬШЕ ВСЕГО ОБЩАЕТЕСЬ

Платите любую цену, лишь бы пребывать в обществе выдающихся людей. 

МАЙК МЕРДОК, автор The Leadership Secrets of Jesus 

Джон Ассараф — успешный предприниматель, который всег добивался сам, в том числе в двадцать лет целый год путешествовал по свету, приобрел компанию по франчайзингу, еже годные доходы которой от операций с недвижимостью превысили 3 миллиарда долларов, и помог создать первый виртуальный Internet-клуб Bamboo.com (теперь известный как IPEX), котором сначала было всего 6 человек, а всего за год групп выросла до 1500 человек, принося миллионы чистого доход от ежемесячных продаж, и в довершение всего через 9 месяцев успешно провела первый публичный выпуск новых акций на бирже NASDAQ. 

Джон был дитя улицы, вращавшееся в мире наркотиков и бандитов. Когда он попал на работу в тренажерный зал центра еврейской общины, находившийся как раз напротив его квартиры в Монреале, этот могучий принцип, что вы уподобляетесь тем, с кем проводите большую часть времени, полностью изменил его жизнь. Помимо заработка $1,65 в час он попал в мужской фитнес-клуб. Джон считает, что первое образование в бизнесе получил в мужской бане. Каждую ночь после работы с 9.15 до 22.00 он сидел в наполненной горячим паром комнате, слушая рассказы преуспевающих бизнесменов об их успехах и неудачах. 

Многие из этих бизнесменов были иммигрантами, приехавшими из Канады урвать свой кусок пирога, и Джон был очарован их рассказами. Истории о каких-то неурядицах в их бизнесе, семье и со здоровьем лишь вдохновили его, потому что его собственная семья испытывала громадные трудности и проблемы, и Джон понял: трудности — это нормально, другие семьи прошли подобные кризисы и все-таки добились успеха. 

Эти преуспевающие люди научили Джона никогда не отказываться от мечты. «Пусть неудача, — говорили они, — ищи другой путь, пытайся пройти сверху, снизу, вокруг или насквозь, но никогда не отступай. Выход есть всегда». Джон также узнал от них, что не имеет никакого значения, где вы родились, какая у вас национальность или цвет кожи, выросли вы в богатстве или в бедности. Многие мужчины в той бане говорили на ломаном английском; одни были неженаты, другие — разведены, одни пребывали в счастливом браке, другие — в неудачном, одни отличались прекрасным здоровьем, другие были в ужасной форме; одни закончили колледж, другие — нет. Некоторые даже не учились в средней школе. Впервые Джон понял, что успех отнюдь не забронирован только для тех, кто вырос в обеспеченной семье без проблем и кому с детства были предоставлены все возможности. Он понял: независимо от условий детства и юности вы можете сами выстроить свой успех. Рядом с ним находились мужчины из всех слоев общества, которые это сделали и с легкостью делились с ним своей мудростью и опытом. 

Каждую ночь Джон посещал занятия в собственной школе бизнеса — в бане центра еврейской общины. Вам тоже следует окружить себя теми, кто сделал это; вокруг вас должны быть люди, обладающие позитивным отношением к жизни, ориентированные на решение, знающие, что могут достигнуть любой поставленной цели. 

Уверенность в себе заразна. Столь же заразна и неуверенность в себе. 

ВИНС ЛОМБАРДИ, 

главный тренер Green Bay Packers, с которым они шесть раз 

завоевывали чемпионский титул по своей секции, пять раз — по NFL 

и два раза — суперкубок (I и II) 

ВЫЙДИТЕ ИЗ ЧЛЕНОВ КЛУБА «ЖИЗНЬ ВОКРУГ УЖАСНА»

Люди делятся на два типа — якоря и моторы. Уйдите от якорей 

и присоединитесь к моторам, потому что моторы все время 

в движении и полны жизни. Якоря же утянут вас на дно. 

УИЛАНД, всемирно известный художник-маринист 

Когда я первый год вел историю в чикагской средней школе, то быстро перестал даже заходить в учительскую, которая была типичным клубом «Жизнь вокруг ужасна». Хуже облаков сигаретного дыма, постоянно висевших в комнате, было только облако эмоциональной негативности. «Нет, вы представляете, чего» от нас хотят теперь?» «Этот ребенок Симмонсов в нынешнем году снова у меня в классе по математике. Он — просто бич Божий». «Этих детей просто невозможно ничему научить. Они совершенно неуправляемы». То был непрерывный поток негативных суждений, критики, обвинений и жалоб. Вскоре я наткнулся на группу преподавателей-предметников, которые общались в библиотеке и обедали вместе за двумя столами в преподавательской столовой. Они были настроены позитивно и верили что могут преодолеть любое препятствие и справиться с любыми трудностями. Я осуществил все новые идеи, которыми они со мной поделились, а также еще кое-какие из тех, что появились у меня на воскресных занятиях в Чикагском университете. В результате уже на первом году преподавательской деятельности школьники выбрали меня преподавателем года. 

БУДЬТЕ ИЗБИРАТЕЛЬНЫ

Меня всегда окружали только те, с кем я хотел общаться. И для меня это было благословением и возможностью сохранять позитивность. Я общаюсь с теми, кто счастлив, кто совершенствуется, кто хочет учиться, кто не чинится принести извинения или благодарность... и умеет радоваться. 

ДЖОН АССАРАФ, автор The Street Kid's Guide to Having It All 

Я хотел бы, чтобы вы сделали одно очень полезное упражнение, которое мы выполняли вместе с моим наставником У. Клементом Стоуном. Составьте список тех, с кем постоянно проводите время, — родственники, коллеги, соседи, друзья, члены гражданской и религиозной общины и так далее. 

Затем поставьте минус (—) у фамилий тех, кого считаете негативными и любящими осуждать, и плюс (+) рядом с позитивными и доброжелательными. Тщательно обдумывайте каждую «кандидатуру». Постепенно может начать вырисовываться даже некая схема. Возможно, на работе вас окружают сплошь ядовитые и злобные завистники и нытики. Возможно, среди ваших друзей полно таких, кто принимает в штыки все, что вы делаете. А может, это ваши родные постоянно подавляют вас и подрывают ваше чувство собственного достоинства и уверенность в себе. 

Я хочу, чтобы и вы сделали то, что посоветовал мне Стоун. Прекратите общаться с теми, у чьих имен стоит минус. Если это невозможно (но помните: нет ничего невозможного, это — всегда вопрос выбора), тогда резко сократите время, которое вы проводите с ними. Вы должны освободить себя от чужого негативного влияния. 

Уверен, вы знаете таких людей, которым достаточно на минутку заглянуть в комнату, чтобы вытянуть из вас всю энергию досуха. Я их называю психическими вампирами. Они буквально высасывают из вас жизненную энергию. Прекратите с ними всякое общение. 

А есть ли в вашей жизни люди, которые вечно жалуются и обвиняют других во всех своих бедах? Или такие, которые всегда кого-то осуждают, распространяют слухи и сплетни и толкуют, как вокруг все плохо? Исключите из своего окружения и их. 

Есть ли у вас знакомые, способные одним лишь телефонным звонком внести в вашу жизнь напряженность, стрессы и неразбериху? Есть ли похитители мечты, утверждающие, что ваши мечты неосуществимы, и всячески старающиеся помешать вам верить и в них, и в свою способность их реализовать? Нет ли друзей, постоянно пытающихся свести вас до своего уровня? Если так, то пришла пора заводить новых! 

ИЗБЕГАЙТЕ ЗЛОБСТВУЮЩИХ

Пока в своем самосовершенствовании вы не достигнете состояния, когда человеческая негативность уже не сможет вас затронуть, старайтесь любой ценой избегать злобствующих людей. Лучше побыть некоторое время в одиночестве, чем убить его на тех, кто давит на вас своим менталитетом жертвы и критериями посредственности. 

Предпримите сознательное усилие, чтобы окружить себя людьми позитивными, заботливыми, поднимающими вас духовно, которые верят в вас, поощряют следовать велению сердца и приветствуют ваши победы. Окружите себя позитивными мыслителями, идеалистами и мечтателями. 

ОКРУЖАЙТЕ СЕБЯ УСПЕШНЫМИ

Один из клиентов, пригласивший меня преподать эти правила успеха своим продавцам, был из числа ведущих изготовителей оптических линз. Смешавшись перед началом занятий с толпой своих учеников, я у каждого встречного спрашивал, может ли он (или она) назвать пятерых лучших продавцов в своей фирме. Большинство отвечали утвердительно и торопливо произносили пять фамилий. Уже на занятиях я задал тот же вопрос аудитории из 300 человек и попросил поднять руки тех, кто мог назвать. Руку поднял почти каждый. Тогда я поинтересовался, кто из них хоть раз подошел к любому из этих пяти и попросил поделиться секретом успеха. Не поднялась ни одна рука. Только представьте себе! Самых успешных на фирме людей знал каждый, но никто никогда не попросил этих лидеров торговли поделиться секретом: опасались отказа, причем совершенно необоснованно. 

Если вы намерены добиться успеха, то и общаться начните с успешными людьми. Просите поделиться с вами стратегией их успеха. Попробуйте ее, «примеряйте» на себя и смотрите — подходит ли. Пытайтесь поступать так, как поступают они, думать, как они, читать то же, что и они, и т.д. Если новый образ мыслей и действий сработает — примите его. Если нет — бросьте и продолжайте искать и экспериментировать. 

Правило 26
БУДЬТЕ ПРИЗНАТЕЛЬНЫ СВОЕМУ ПОЗИТИВНОМУ ПРОШЛОМУ

Я оглядываюсь на свою жизнь, как на отлично 

прошедший рабочий день. Работа выполнена, 

и я совершенно удовлетворена ею. 

БАБУШКА МОЗЕС (АННА МАРИ МОЗЕС), 

американская художница-примитивистка, 

прожившая 101 год 

Большинство деятелей нашей культуры чаще помнят свои неудачи, чем успехи. Это результат методики воспитания, обучения и обращения, доминирующей в нашей культуре. В детстве родители не трогали вас, пока вы спокойно играли и вели себя тихо, но незамедлительно пресекали ваши забавы, как только они становились слишком шумны, создавали помехи или неприятности. Позднее вам, вероятно, бросали небрежное «неплохо» за пятерки, но долго читали нудные рацеи за тройки и двойки или, не приведи бог, за единицу. В школе большинство учителей чаще подмечали ваши неудачные ответы, а на стадионе поднимался вой, стоило вам пропустить мяч в футбольном или бейсбольном матче. То есть почти всегда больший эмоциональный накал наблюдался вокруг ваших ошибок, оплошностей и неудач, чем вокруг побед и успехов. Поскольку мозг легче и прочнее запоминает события, которые   сопровождались  сильными   эмоциями,   большинству свойственно недооценивать свои успехи и придавать слишком большое значение неудачам. Один из способов преодолеть это — сознательно сосредоточиваться на успехах и с полной отдачей им радоваться. На моих семинарах слушатели проделывают упражнение: делятся друг с другом своими успехами на минувшей неделе. Видели бы вы, насколько это трудно для многих. Люди ведь даже и предположить не могут, что добились какого-то конкретного успеха. Они без запинки назовут вам 10 случаев за неделю, когда все испортили, но надолго задумаются, пытаясь вспомнить 10 своих побед. 

Самое печальное, что в действительности успехов у нас куда больше, чем поражений, просто мы слишком высоко устанавливаем планку того, что называем успехом. Один участник программы GOALS (Обретение возможностей и жизненных навыков), которую я разработал в Калифорнии в помощь тем, кто хочет жить лучше, утверждал, что не добился никаких успехов. Когда я поинтересовался его акцентом, он рассказал, что уехал из Ирана в 1979 году, после свержения шаха. Перевез всю семью в Германию, где выучил немецкий и стал автомехаником. Позже, опять же со всей семьей, переехал в Соединенные Штаты и выучил английский, а теперь учился на сварщика — но это он за успехи не считал! Когда группа спросила его, а что же такое, по его мнению, успех, он ответил, что это — дом в Беверли-Хиллз и «кадиллак» в гараже. В его представлении нечто меньшее уже не могло считаться достижением. Постепенно, с небольшой тренировкой, он начал видеть, что успехов у него немало и притом каждую неделю. И пусть то были простые вещи, типа приехать на работу вовремя, вступить в программу GOALS, выучиться говорить по-английски, обеспечивать семью и купить дочери первый велосипед, но все же это были настоящие успехи. 

ПОКЕРНЫЙ ПОДХОД К САМООЦЕНКЕ И УСПЕХУ

Как вы думаете, почему я так долго рассуждаю о том, чтобы вы с признательностью взирали на свое прошлое? Потому, что это крайне важно для вашей нынешней самооценки. Представьте на минутку свою самооценку в виде покерных фишек. 

А теперь представьте, что мы с вами играем в покер и у вас 10 фишек, а у меня — 200. Кто, по-вашему, будет больше осторожничать в игре? Правильно — вы. Потеряв всего две ставки по 5 фишек, вы напрочь выбываете из игры, тогда как в моем распоряжении на этот предмет целых 40 ставок, и я могу себе позволить рисковать гораздо больше. Примерно так же обстоит дело и с вашей самооценкой. Чем она выше, тем на больший риск вы готовы идти. 

Исследованиями уже не однажды подтверждалось, что, чем более вы признательны своим прошлым успехам, тем с большей уверенностью идете вперед и добиваетесь новых. Ведь вы знаете — неудача вас не уничтожит, ибо ваша самооценка высока. А кто не рискует, тот и не выигрывает. Чем больше риск, тем выше выигрыш. Чем больше выстрелов сделаешь, тем больше шансов попасть в яблочко. 

Понимание, что в прошлом успехи были, дает вам уверенность в себе и в том, что они будут и впредь. А потому давайте рассмотрим несколько несложных, но действенных способов, как создать и закрепить высокую самооценку и уверенность в себе. 

НАЧНЕМ С ДЕВЯТИ САМЫХ ГЛАВНЫХ УСПЕХОВ

Вот простой способ провести «инвентаризацию» основных своих успехов. (Неплохо бы это упражнение выполнить с суп-ругой(ом) или даже со всей семьей.) Для начала разделите свою жизнь на три равных периода, к примеру, если вам 45, то — от рождения до 15, с 16 до 30 и с 31 до 45. Затем перечислите по три успеха, имевших место в каждом из трех периодов. Для наглядности взгляните на мой перечень. 

Первая треть: от рождения до 20. 

1.    Выбран командиром бойскаутского патруля. 

2.   Забил решающий гол, благодаря которому наша команда победила на городском чемпионате по регби. 

3.   Поступил в Гарвардский университет. 

Вторая треть: с 20 до 40. 

1.   Получил магистерскую степень в университете Массачусетса. 

2.   Опубликовал свою первую книгу. 

3.   Основал в Новой Англии Центр совершенствования личности. 

Последняя треть: с 40 до 60. 

1.   Учредил семинары по самооценке. 

2.    «Куриный бульон для души®» занял первую строчку в списке бестселлеров New York Times. 

3.   Достиг  поставленной   цели:   читаю  лекции   во   всех 50 штатах. 

А СЛАБО ПЕРЕЧИСЛИТЬ 100 УСПЕХОВ?

Дабы окончательно убедить себя, что вы — человек успешный, способный и к дальнейшим значительным победам, сделайте последнюю часть упражнения и перечислите 100 или более своих успехов. 

По собственному опыту знаю, что больше всего успехов приходится на возраст до 30 лет, потом припоминать становится несколько сложнее. Чтобы насчитать необходимые 100, причисляйте к ним, например, и то, что вы научились ездить на велосипеде, солировали в церковном хоре, получили первые деньги на летней работе, впервые попали в Лигу юниоров, были зачислены в группу поддержки своей спортивной команды, получили водительские права, написали статью в школьную газету, получили пятерку по истории у мистера Симмон-са, «уцелели» после основного курса боевой подготовки, выучились серфингу, отличились на сельской ярмарке, сменили машину на лучшую, вступили в брак, родили первого ребенка, возглавили кампанию по сбору средств в школе ваших детей. Все это сейчас вы, скорее всего, считаете само собой разумеющимся, но то были успешные вехи на вашем жизненном пути, и следует проявить признательность им. В зависимости от вашего возраста, возможно, придется прибегнуть даже к записи типа «сдал экзамен первой степени, второй степени, третьей степени», но так и должно быть. Ваша задача — просто набрать 100 успехов. 

ЗАВЕДИТЕ ДНЕВНИК ПОБЕД

Еще одним действенным способом увеличить «горсть покерных фишек в руке» — вести дневник своих успехов. Это может быть не сложнее, чем перевернуть листок в блокноте или создать новый документ на компьютере, а может оказаться столь же нелегким, как толстая книга учета в кожаном переплете. Припоминая и записывая свои каждодневные успехи, вы откладываете их в долговременную память, что увеличивает вашу самооценку и укрепляет уверенность в себе. Если возникнет ситуация, когда вашей уверенности в себе понадобится поддержка, когда вы вдруг «дадите слабину», то, перечтя собственные записи, непременно воспрянете духом. 

Питер Тигпен, экс-президент фирмы Levi Strauss & Co., держит на своем письменном столе такой дневник побед и всякий раз, одерживая очередную, вносит ее туда. А если ему предстоит какое-то серьезное событие с непредсказуемым исходом, вроде переговоров с банком о многомиллионной ссуде или речи перед советом директоров, то он обязательно перечитывает свой дневник, дабы поддержать уверенность в себе. Вот некоторые из его записей: открыл Китай в качестве нового рынка; заставил сына-подростка убирать свою комнату; убедил совет директоров принять новый план развития. 

Большинство, собираясь браться за дело, которого боятся, склонны вспоминать свои прежние безуспешные попытки, тем самым подрывая уверенность в себе и «подкармливая» страх снова потерпеть неудачу. Записывая же свои победы, вы получаете возможность сосредоточиться на своих успехах, поскольку вот же оно — письменное подтверждение того, что вы отнюдь не какой-то там неудачник, а человек, способный и обязанный одержать очередную победу. 

Начните записывать их как можно скорее. Если хотите, можно для наглядности и усиления воздействия иллюстрировать записи фотографиями, дипломами, сертификатами, рисунками и другими напоминаниями об успехах. 

ВЫСТАВКА СИМВОЛОВ УСПЕХА

Исследователи обнаружили, что все, происходящее вокруг вас, все, что вы наблюдаете, оказывает сильнейшее психологическое воздействие на ваше восприятие, настроение и поведение. Окружающая среда имеет на вас большое влияние. Но ученые сделали и еще более важный вывод: вы можете почти полностью контролировать свое непосредственное окружение. Вы вправе сами выбирать, какие картины вешать в своей спальне или кабинете, какие диковинки на память наклеить на свой холодильник или дверь шкафчика и какие сувениры поставить на стол на работе. 

Весьма полезная методика, которая поможет повысить и укрепить самооценку и мотивировать вас к большему успеху в будущем, — окружать себя наградами, картинками и другими предметами, напоминающими о ваших успехах. Сюда могут входить армейские медали и значки отличия, фотография, запечатлевшая ваш победный гол, свадебная фотография, приз, стихи, напечатанные в местной газете и вставленные в рамку, благодарственное письмо, диплом колледжа и бойскаутский значок Орла или герлскаутская золотая медаль. 

Отведите этой выставке особое место — специальную полку, верх комода, «стену побед» в коридоре, по которому проходите каждый день, и заполните все это символами своего успеха. Вставьте свои символы в рамку, заламинируйте, отполируйте и сложите в специальный ящик, шкафчик в туалете или сделайте «картотеку» и каждый день просматривайте их. Это будет оказывать сильное воздействие на ваше подсознание, тонко программировать вас на представление себя победителем — тем, кто идет по жизни от успеха к успеху! От вас будут исходить волны успешности, воспринимаемые и окружающими. И сами вы станете сильнее верить в себя, и окружающие — в вас. 

Сделайте то же самое и для своих детей — для них это будет иметь огромное значение. С гордостью развесьте символы их успехов — тетрадки с отличными оценками, знаки отличия, художественные работы, их фотографии в бейсбольной форме или со скрипкой в руках или схватившие их в момент непосредственной радости, призы, медали и прочие награды. Если дети живут дома, вставьте их лучшие художественные работы в рамки и повесьте на кухне, у них в комнате и в коридорах. Такая выставка их успехов, к тому же свидетельствующая о высокой оценке родителей, значительно повысит их самооценку. 

УПРАЖНЕНИЕ С ЗЕРКАЛОМ

Вы — живой магнит и притягиваете в свою жизнь тех, кто отвечает господствующим в вас мыслям и настроениям. 

БРАЙЕН ТРЕЙСИ, 

ведущий специалист, авторитет в области развития человеческого потенциала и личной эффективности 

Признавая свои крупные успехи, не забывайте и о маленьких повседневных. Упражнение с зеркалом основано на принципе, что все мы нуждаемся в признании, но самое важное признание — перед самим собой. 

Упражнение с зеркалом посылает вашему подсознанию позитивные импульсы, которые нужны ему для дальнейших достижений, и помогает снять глубоко засевшую негативность по отношению к похвалам и победам, приводя вас в умонастроение, необходимое для достижений. Делайте это упражнение ежедневно минимум 3 месяца, а потом решайте, хотите ли вы продолжать. Я знаю некоторых весьма преуспевающих людей, которые делали его каждый вечер в течение многих лет. 

Перед тем как лечь спать, встаньте перед зеркалом и признайте все свои достижения за минувший день. Для начала несколько секунд глядите прямо в глаза человеку в зеркале — вашему отражению, — который точно так же смотрит в глаза вам. Потом обратитесь к себе по имени и начинайте признавать вслух следующее: 

■ Любые успехи — деловые, финансовые, эмоциональные, в учебе, в личной жизни, в духовном или физическом развитии. 

■  Любой порядок или дисциплину, которые вы соблюли, — придерживались диеты, сделали гимнастику, почитали, поразмышляли, помедитировали, помолились. 
■  Любые искушения, которым вы не поддались, — съесть десерт, солгать, подольше посидеть у телевизора или не ложиться спать, выпить лишнюю рюмку. 

Вот как может выглядеть такое упражнение: 

Выполняя упражнение, не переставайте смотреть самому себе в глаза. Закончив говорить, завершите упражнение глубоким, проникновенным взглядом в самого себя и словами: «Я люблю тебя». Потом постойте еще несколько секунд, чтобы глубже прочувствовать влияние пережитого, — как будто это вы там, в Зазеркалье, только что прослушали все признание. Хитрость последнего момента именно в том, чтобы не отворачиваться в смущении от зеркала, считая себя последним кретином, а упражнение — полным идиотизмом. 

Вот как я делаю это упражнение: 

Джек, я хочу по достоинству оценить то, что ты совершил сегодня. Прежде всего, ты молодец, что вчера вечером не стал допоздна смотреть телевизор, а лег спать вовремя и потому сам и с радостью поднялся рано и по-настоящему хорошо поговорил с Ингой. Затем, перед тем как принять душ, двадцать минут медитировал. Помог детям собраться в школу и позавтракал здоровой, обезжиренной едой с минимумом углеводов. Вовремя приехал на работу и прекрасно провел общее собрание своей замечательной команды, во всем тебя поддерживающей. Ты проделал нужную работу — помог каждому прислушаться к общим чувствам и мыслям. И у тебя это здорово получилось — вытащить вперед самых тихих и скромных. 

Так, давай-ка еще посмотрим... о, потом был обед — диетический суп и салат, — и ты мужественно отказался от весьма соблазнительного десерта. Зато выпил десять стаканов воды, которые обязался пить каждый день. Так-так, а потом... ну-ка... ты закончил редактировать новое руководство для персонала, и получилось неплохое начало графика летней программы тренингов по менеджменту. Потом, перед тем как уехать с работы, ты сделал запись в своем дневнике ежедневных успехов. Да, ведь ты еще не забыл поблагодарить свою ассистентку за помощь в течение дня. До чего приятно было видеть, как она просияла. 

А добравшись до дому, ты прекрасно провел время, играя с детьми, особенно с Кристофером, а потом всем детям почитал на ночь книжку. Это было просто здорово. И теперь ты снова ложишься спать вовремя, а не собираешься всю ночь бродить по Интернету. Да, Джек, сегодня ты молодец. 

И вот еще что, Джек, я люблю тебя! 

Не удивляйтесь, если в первые несколько раз у вас будут самые разные реакции. Вы можете смущаться, чувствовать себя глупо или просто не в своей тарелке, к глазам могут подступать слезы (а то и расплакаться можете). Мне рассказывали, что у некоторых порой даже начинается жар, головокружение, выступает пот или крапивница. Все это — естественные и нормальные реакции, поскольку вы делаете то, с чем совершенно незнакомы. Нас ведь никогда не учили признавать перед собой свои успехи. Более того, нас учили абсолютно противоположному: не задирай нос. Не важничай. Нечего тут пыжиться. Гордиться собой — грех. А когда вы начинаете относиться к себе с большей позитивностью, любовью и заботой, то, естественно, возникают физические и эмоциональные реакции, поскольку освобождаете прежние обиды, нанесенные еще родителями, их и свой негативизм, несбыточные надежды и самокритику. Если такие реакции у вас возникают — а это бывает не со всеми, — не останавливайтесь. Они — явление временное и пройдут через несколько дней. 

Когда я стал делать это упражнение, то через 40 дней заметил, что мой внутренний критик с его постоянными порицаниями и негативностью умолк, заменившись ежедневной позитивной концентрацией перед зеркалом. Я имел обыкновение ругать себя за то, что вечно ищу ключи от машины и очки. После этого упражнения я, правда, не стал педантично класть их на место и по-прежнему ищу, но теперь реагирую на это спокойно. То же самое произойдет и с вами, но только если вы потрудитесь делать упражнение регулярно. 

Одно примечание на память: даже если вы уже легли и вдруг вспомнили, что не сделали упражнения с зеркалом, не поленитесь встать и сделать. Смотреть на себя в зеркале — крайне важная часть упражнения. И последний совет: заранее предупредите супругу (супруга), детей, соседа или родителей, что будете делать упражнение каждый вечер в течение последующих 3 месяцев или дольше. Вы же не хотите, чтобы они вломились к вам и решили, что у вас крыша поехала! 

ВОЗНАГРАЖДАЙТЕ РЕБЕНКА ВНУТРИ ВАС

Внутри каждого из нас имеются три различных и совершенно самостоятельных эго, работающих в единстве друг с другом, обеспечивая уникальность нашей личности. Это родительское эго, взрослое и детское, и именно они заставляют нас в определенных ситуациях поступать так, как поступили бы наши родители, как поступили бы мы сами, будучи детьми и будучи взрослыми. 

Ваше взрослое эго — самая рациональная часть вашего «я» — собирает информацию и безэмоционально принимает чисто логические решения. Это оно составляет вам график работ, сохраняет баланс вашей чековой книжки, подсчитывает налоги и решает, когда менять шины. 

Родительское эго напоминает завязывать шнурки на ботинках, чистить зубы, есть овощи, делать домашнюю работу и физзарядку, успевать к крайнему сроку и доводить до конца все проекты. Оно-то и есть ваш внутренний критик — та часть, что порицает вас, когда вы не соответствуете ее стандартам. Но оно и самая заботливая часть вашего «я», которая печется о вас, следит, чтобы вы были защищены, ухожены и подготовлены. Оно же утверждает, оценивает и признает высоким качество вашей работы. 

Ваше же детское эго делает то, что и положено всякому ребенку: хнычет, жаждет внимания, просится «на ручки» и начинает капризничать, не получая этого. В продолжение всей жизни в нас как будто сидит трехлетнее дитя, постоянно спрашивающее: «Почему мы сидим за этим столом? Почему не веселимся? Почему в три часа ночи я все еще не сплю? Почему я читаю этот скучный отчет?» 

Одна из самых важных ваших задач как родителя этого «внутреннего ребенка» состоит в том, чтобы заинтересовать его и вознаградить за хорошее поведение, пока вы занимаетесь своей работой. 

Реальному 3-летнему малышу вы могли бы сказать: «Погоди, вот через двадцать минут мама закончит работу, и мы пойдем есть мороженое или поиграем в видеоигру». И реальный 3-летний малыш ответил бы: «Ладно, я посижу тихо, потому что ты обещал мне за это потом что-то хорошее». 

Ребенок внутри вас ничем не отличается от реального. Когда вы просите его посидеть тихо, дать вам закончить работу, лечь попозднее и так далее, он будет послушен, пока уверен, что получит награду за такое поведение. Он должен знать, что придет момент — и ему «разрешат» почитать новую книжку, пойти в кино, «поиграть» с приятелем, послушать музыку, сходить на танцы, предоставят свободу, дадут новую «игрушку», отпустят в ресторан или в отпуск. 

На пути к большому успеху крайне важно вознаграждать себя за успехи промежуточные. Ведь этим вы делаете счастливым ребенка внутри вас, и в следующий раз он будет послушен, когда нужно, зная, что может доверять вам, что вы всегда выполняете свои обещания. Если же вы этого не сделаете, то он, в точности как реальный ребенок, начнет вредничать: притворится больным, попадет в аварию или наделает таких ошибок, которые будут стоить вам продвижения по службе, а то и работы вообще, лишь бы заставить вас на время отвлечься от дел. А это лишь еще больше отдалит вас от успеха, к которому вы действительно стремитесь. 

ОЩУЩЕНИЕ ЗАВЕРШЕННОСТИ

Еще одна причина отмечать свои успехи заключается в том, что без признания у вас не будет ощущения завершенности и довольства. Если вы не одну неделю потратите на отчет, а ваш босс никак не отметит это, вы будете уязвлены. Если вам не выразят признательности за подарок, то вы тоже будете уязвлены таким невниманием к вам. Ваше подсознание должно завершить цикл. 

Но столь простой и приятный акт, как признание и поощрение за успехи, помимо ощущения завершенности, вызывает в нашем подсознании мысли наподобие: «Ух ты, а успех-то — это, оказывается, клево. Каждый раз, как мы добиваемся успеха, нас чем-нибудь радуют. Джек нам покупает то, что мы хотим, или везет нас в какое-нибудь славненькое местечко. Так давайте иметь больше этих успехов, чтобы Джек почаще с нами играл». 

Поощряя себя за победы, вы значительно укрепляете стремление своего подсознания еще усерднее работать на ваше благо. Это — основа человеческой натуры. 

Правило 27
СОСРЕДОТОЧЬТЕСЬ НА УДАЧЕ

Если бы меня попросили дать совет молодежи, я порекомендовал бы одно: сосредоточиться на работе и никого не слушать и не читать, что о вас пишут. 

ВУДИ АЛЛЕН, писатель, режиссер, актер, комедиограф, лауреат трех «Оскаров» 

Преуспевающие люди сосредоточены на позитивном, что бы ни происходило вокруг. Они остаются сосредоточенными на своих прошлых успехах, а не поражениях, и на действиях, которые необходимо предпринять, дабы приблизиться к своей цели, а не на препятствиях, которые воздвигает перед ними жизнь. Выполняя поставленные задачи, они всегда инициативны и упреждают события, а не влачатся пассивно по течению уже случившегося. 

САМАЯ ВАЖНАЯ СОРОКАПЯТИМИНУТКА ДНЯ

В процессе концентрации очень важно, сохраняя постоянство, всегда отводить для нее время в конце дня — непосредственно перед сном, — чтобы просмотреть свои цели, сосредоточиться на успешном будущем и составить конкретные планы на то, что вы хотите осуществить на следующий день. 

Почему я предлагаю конец дня? Потому что, независимо от того, что вы читаете, смотрите, слушаете и о чем говорите, именно переживания последних 45 минут бодрствования оказывают громадное влияние на ваш сон и последующий день. 

В течение ночи подсознание «проигрывает» и обрабатывает эти самые последние переживания почти вшестеро интенсивнее, чем все то, что вы испытали в течение дня. Вот почему в ночь перед экзаменом, ложась спать, так полезно пройтись еще раз по материалу, а смотреть перед сном всякие ужасы по телевизору так вредно — будут сниться кошмары. Потому-то так важно читать детям на ночь хорошие, добрые сказки — не только, чтобы они быстрее заснули, но и потому, что доброта, любовь и мораль этих сказок, во время сна прокручиваясь в подсознании, органично вплетаются в ткань детского сознания. 

Когда вы задремываете перед тем, как окончательно погрузиться в сон, ваш мозг начинает испускать волны альфа-ритма, и вы входите в состояние, в котором легко поддаетесь внушению. Если при этом по телевизору передают вечерние новости, то именно они и впечатаются в ваше сознание, — все эти сообщения о войнах, преступлениях, автокатастрофах, насилиях, убийствах, казнях, бандитских разборках, перестрелках, похищениях и скандалах в правительстве. 

Подумайте, насколько лучше было бы вместо этого почитать прямо перед сном чью-нибудь вдохновляющую биографию или книгу по самосовершенствованию. Поразмыслить или помедитировать, послушать аудиопрограмму по самосовершенствованию или хотя бы распланировать следующий день. 

В качестве первого импульса позвольте предложить несколько упражнений, которые помогут вам в конце дня сосредоточиться на нужном. 

ВЕЧЕРНИЙ ПРОСМОТР

Сядьте, закройте глаза, дышите глубоко и дайте себе следующие указания: 

■  Покажи мне, в чем я сегодня мог быть эффективнее. 
■  Покажи мне, в чем я сегодня мог быть скромнее. 
■  Покажи мне, в чем я сегодня мог проявить себя лучше как (далее добавьте свою профессию — менеджер, учитель и т.п.). 
■  Покажи мне, в чем я сегодня мог быть более любящим. 

■  Покажи мне, в чем я сегодня мог быть более настойчив. 
■  Покажи мне, в чем я сегодня мог быть более (добавьте любую характеристику по своему усмотрению). 
Сидя спокойно в состоянии тихой восприимчивости, вы увидите, сколько событий дня придет на ум. Просто наблюдайте их без тени осуждения или самокритики. Когда уже больше никакие события не будут приходить в голову, снова прокрутите перед мысленным взором эту «пленку», но уже подкорректировав свое поведение в каждом инциденте и представляя его более правильным с вашей нынешней, уравновешенной точки зрения. Это создаст в вашем подсознании образ, который в следующий раз в аналогичной ситуации поможет вести себя должным образом. 

ДНЕВНИК ЕЖЕДНЕВНЫХ УСПЕХОВ

Другой эффективный способ не терять сосредоточенности на позитивном, а мысленный взор не отводить от награды — вести дневник ежедневных успехов. Это — усовершенствованный и более подробный вариант дневника победы, о котором шла речь в предыдущей главе. Если вы будете делать это упражнение каждый день в течение месяца, то усилите уверенность в себе и увеличите свою продуктивность во всех жизненных сферах. 

В конце каждого дня просто определите пять вещей, которые вы успешно выполнили за день. Они могут быть из любой области — работа, школа, семья, духовность, финансы, здоровье, развитие личности или служение обществу. 

Расчертите таблицу и, определив свое достижение, внесите его в первую колонку — «Успех». Затем, выяснив, почему это достижение для вас важно, внесите эту причину во вторую колонку — «Причина». Потом определите, каким образом вы могли бы добиться в той же области еще большего успеха и запишите в колонку «Дальнейший прогресс». И напоследок в колонку «Следующее действие» кратко запишите определенное действие, которое этому прогрессу будет способствовать. 
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В такой таблице первым успехом я написал: «Удачно провел большое собрание персонала». Причина, по которой для меня это было важно, — «Появился командный дух, которого ним не хватало». «Дальнейший прогресс» — мне следовало поработать над усилением этого духа, что в данном случае означало разработать и претворить в жизнь план по более тесному внерабочему общению коллектива. «Следующее действие», которое я мог предпринять, — организовать с Энн и Бобом комитет по планированию такого общения. Быстрый и несложный процесс составления такой формы помогает мне постоянно двигаться вперед по пути не только создания и укрепления командного духа, но и во многих других областях. 

Заполнив таблицу, можете все, вошедшее в колонку «Следующее конкретное действие», перенести в свой ежедневник. Наметьте каждый пункт на определенное время, чтобы действительно его выполнить. Внесите в календарь или в список срочных дел. Видите, какой импульс к прогрессу может создать в вашей жизни это упражнение? 

Если вы — директор, подумайте, может, стоит делать это упражнение вместе с сотрудниками в течение месяца. Оно поддержит их сосредоточенность и создаст (или укрепит) веру в себя. Столь же эффективным будет оно и для ваших домашних. Мне доводилось наблюдать, как расцветали многие подростки, поделав его всего месяц. 

СОЗДАЙТЕ ИДЕАЛЬНЫЙ ДЕНЬ

И еще одно мощное средство, чтобы сохранить сосредоточенность на создании точно той жизни, какую вы хотите. Через несколько минут после того, как вы спланировали следующий день, визуализируйте его полностью, от первого момента до последнего, в соответствии с планом. Визуализируйте, что к вам приходят все, кого вы вызвали, что встречи начинаются и заканчиваются вовремя, задачи выполняются по степени срочности и важности, а ваши поручения — без напряжения и суеты, что каждая задуманная сделка осуществляется и так далее. Представляйте себя на высоте в любой ситуации, с которой можете столкнуться на следующий день. Тогда ваше подсознание всю ночь будет работать, подбирая способы, чтобы все произошло так, как вы визуализировали. 

Возьмите за привычку перед сном визуализировать свой идеальный следующий день. Вы очень быстро ощутите, как разительно переменилась ваша жизнь. 

Правило 28
РАЗБЕРИТЕСЬ В НЕРАЗБЕРИХЕ И ЗАВЕРШИТЕ «НЕЗАВЕРШЕНКУ»

Если беспорядок на столе говорит о беспорядке в мышлении, то о чем говорит чистый и аккуратный стол? 

ЛОРЕНС ДЖ. ПИТЕР, американский педагог-теоретик и писатель 

[image: image13]
Взгляните на диаграмму, приведенную выше. Она называется Циклом завершения. Каждый из этапов — Решить, Спланировать, Начать, Продолжить, Закончить и Завершить — необходим, чтобы в чем угодно добиться успеха, получить желаемый результат, завершить начатое. И тем не менее многие ли из нас доводят начатое действительно до конца? Да, мы с самыми лучшими намерениями проходим этот путь, но какая-то мелочь так и остается незавершенной. 

Случалось ли вам в жизни оставлять незавершенными какие-то свои проекты или терпеть неудачу при попытке с кем-то сблизиться или, наоборот, расстаться? Пока в вашем прошлом остаются незавершенные дела, вы будете ощущать некую стесненность и не сможете с чистой и открытой душой принять в свои объятия будущее. 

«НЕЗАВЕРШЕНКА» ОТНИМАЕТ У ВАС ВНИМАНИЕ

Когда вы начинаете какое-то дело, вступаете в соглашение или планируете какую-то перемену в жизни, эти данные поступают в ваш банк памяти настоящего и занимают то, что я называю модулем внимания. Мы способны уделять внимание нескольким делам одновременно, но каждое новое обещание, соглашение или пункт из списка срочных дел оставляет в вашем банке памяти все меньше свободных модулей внимания, необходимых для завершения текущих задач и привнесения в вашу жизнь новых возможностей. 

Итак, откуда берется «незавершенка»? Часто незавершенными остаются дела, вызывающие у нас сомнения или связанные с теми сферами жизни, где у нас имеются эмоциональные и психологические блоки. 

Например, у вас на столе лежит множество просьб, проектов, задач и других вещей, на которые вы искренне хотели бы ответить отказом, но боитесь, как бы вас не посчитали «плохим». И вы откладываете и оттягиваете свой отказ, а между тем стопка неприятных бумаг растет, проблема гвоздем сидит у вас в голове и отвлекает ваше внимание от важных и нужных дел. Могут возникать и обстоятельства, в которых приходится принимать трудные или неудобные решения. И, вместо того чтобы преодолеть неловкость и поступить, как должно, вы опять оттягиваете и позволяете «незавершенке» накапливаться. 

Некоторые дела остаются незавершенными потому, что у нас не хватает знаний, опыта или нет определенной системы, чтобы эти задачи решить. Другие же накапливаются просто из-за неумения правильно работать. 

ЗАВЕРШЕНИЕ ДОЛЖНО БЫТЬ ОСОЗНАННЫМ

Постоянно спрашивайте себя: что необходимо для полного завершения этой задачи? Тогда вы сможете осознанно сделать следующий шаг — зарегистрировать законченные документы, отправить по почте нужные формы или доложить боссу, что проект закончен. И можете быть уверены — 20 полностью законченных работ произведут куда более сильное впечатление, чем 50 вещей, законченных наполовину. Одна законченная книга, которая, выйдя в свет, может сделать мир совершеннее, всегда лучше, чем 13 начатых и еще недописанных. Вместо того чтобы начать и бросить на полдороге 15 проектов, которые будут только занимать место, лучше примитесь всего за три, но уж завершите их полностью. 

ЧЕТЫРЕ КИТА ЗАВЕРШЕНИЯ

Есть один способ разобраться с текущими делами — тот, которому обучают на курсах тайм-менеджмента: сделать самому, перепоручить другому, отложить или избавиться навсегда. Получая документ, сразу же решите, будете ли вы когда-нибудь что-нибудь по нему делать. Если нет — избавьтесь от него. Если можете решить обозначенный в нем вопрос в течение 10 минут, сделайте это незамедлительно. Если все же хотите заняться этим сами, но понимаете, что потребуется время, отложите бумагу, зарегистрировав в папке отложенных дел. Если сами сделать не можете или не хотите тратить время, перепоручите тому, кому можно доверить задачу такого рода. Не забудьте затребовать у этого человека отчет о проделанной работе, чтобы точно знать, что она полностью завершена. 

ОСВОБОДИТЬ МЕСТО ДЛЯ НОВОГО

«Незавершенок» полным-полно не только на работе, большинство домов также стонет под грузом всяких старых бумаг, газет, одежды, неиспользуемых игрушек, личных вещей и устаревшей, сломанной и ненужной техники. В Соединенных Штатах даже появилась целая отрасль промышленности, выпускающая для домовладельцев и мелких предпринимателей минисклады, где они могут хранить то, чему уже нет места в домах и офисах. 

Но нужен ли нам весь этот хлам? Конечно, нет. Один из способов высвободить модули внимания состоит в том, чтобы освободить свое жилище и рабочее место от умственного бремени этого беспорядка. Убирая старое, вы освобождаете место для нового. 

К примеру, пересмотрите свой платяной шкаф. Если в нем уже нет места, если рубашку или платье приходится уже «выдирать» с усилием — это вполне резонная причина не покупать больше одежды. Вешать-то и класть ее уже некуда. Если какую-то вещь вы в течение полугода ни разу не надели — избавляйтесь от нее. Исключение составляет сезонная одежда или вещи для особых случаев, типа вечернего платья или смокинга. 

Если вы хотите, чтобы в вашей жизни произошло что-то новое — освободите для него место. Причем не только в физическом, но и в психологическом смысле. 

Если хотите встретить нового мужчину, отпустите (простите и забудьте) последнего, с которым перестали встречаться еще 5 лет назад. Если же вы этого не сделаете, то новый, повстречавшись вам на пути, получит от вашего подсознания безмолвный сигнал: «Эта женщина к кому-то привязана. Она еще не свободна». 

Мой хороший друг Мартин Рутте однажды сказал мне, что всякий раз, собираясь открыть новый бизнес, он тщательно вычищает офис, дом, автомобиль и гараж. И всякий раз после этого ему звонят и пишут те, кто хотел бы с ним работать. Другие такую генеральную уборку устраивают каждую весну, считая, что это помогает прояснить проблемы, затруднения, разобраться в возможностях и отношениях. 

Цепляясь за привычный беспорядок, старый хлам и ненужные уже вещи, мы словно не доверяем собственной способности в изобилии добыть средства на новые. А раз не доверяем, то это изобилие — долгожданное, между прочим, — так и не появляется: его не пускают в пространство, заполненное старьем и незавершенкой. Чтобы счастливое будущее могло полнее проявиться уже в настоящем, нужно завершить свое прошлое. 

ДВАДЦАТЬ ПЯТЬ СПОСОБОВ ЗАВЕРШИТЬ ДЕЛА, ПРЕЖДЕ ЧЕМ ДВИГАТЬСЯ ВПЕРЕД

Сколько дел вам нужно закончить, перепоручить или избавиться, прежде чем вы сможете идти дальше и привнести в свою жизнь новые занятия, отношения, волнения и изобилие? Воспользовавшись нижеприведенным списком в качестве примера, составьте свой и затем запишите, как вы намерены завершить каждую задачу. 

Составив свой список, выберите четыре задачи и приступайте к их завершению. Лучше всего — те, которые немедленно освободили бы вам больше всего времени, энергии или пространства — неважно, физического или душевного. 

Я бы порекомендовал доделывать как минимум одну «крупную» незавершенку каждые 3 месяца. Если вы хотите, чтобы дела действительно шли, запланируйте так называемый «уик-энд завершения» и оба выходных полностью посвятите «разгребанию» как можно большего числа пунктов из своего списка. 

1. Деятельность по прежнему бизнесу. 

2. Обещания, не выполненные, не получившие должного признания или не возобновленные. 

3.  Неоплаченные долги или финансовые  обязательства (деньги, которые должны вы или вам). 

4. Шкафы, переполненные неиспользуемой одеждой. 

5. Гараж, захламленный ненужными предметами. 

6. Случайные или непонадобившиеся налоговые документы. 

7.  Несбалансированная чековая книжка или незакрытые счета. 

8. Ящики с непригодным барахлом. 

9. Сломанные инструменты и некомплектные их наборы. 

10. Чердак, забитый ненужным старьем. 

11. Автоприцеп или заднее сиденье машины, доверху набитые хламом. 

12. Старые или бесполезные автодетали. 

13. Подвал,  заполненный  вышедшими  из  употребления вещами. 

14. Секретер с незаконченными или неосуществленными проектами. 

15. Папки с недоделанными документами. 

16. Испорченные компьютерные файлы или данные, так и не преобразованные для сохранения. 

17. Загроможденный случайными бумагами стол. 

18. Семейные фотографии, так и не наклеенные в альбом. 

19. Порванные или неотглаженные вещи и прочие груды предметов, которые следует либо починить, либо выбросить. 

20. Без конца откладываемый ремонт дома. 

21. Личные отношения, полные затаенного негодования, раздражения или невысказанных мнений. 

22. Люди, которых вам нужно простить. 

23. Время, не проведенное с теми, с кем вы намеревались его провести. 

24. Проекты незавершенные или выполненные без нужного согласия или обратной связи. 

25. Благодарности, которые не высказали вы или вам. 

ЧТО ВАС РАЗДРАЖАЕТ?

Как и незавершенка, столь же разрушительны для вашего успеха и повседневные раздражающие мелочи, потому что и они отвлекают внимание. Это может быть отсутствие пуговицы на вашем любимом костюме, из-за чего вы не смогли надеть его на важную встречу, или порвавшаяся москитная сетка на двери во внутренний дворик, из-за чего в комнату налетают насекомые. Лучшее, что вы можете сделать, дабы не задерживаться на пути к успеху, — установить, заменить, исправить, отремонтировать или избавиться от тех повседневных мелочей, которые раздражают вас и занозами сидят в мозгу. 

Талейн Миданер, автор Coach Yourself to Success, рекомендует пройти по всему дому, по гаражу, обойти все свои владения и вкратце записать, что вас раздражает, беспокоит и злит, а затем устранить все эти мелочи — либо самому, либо пригласить кого-то. Разумеется, ни одна из них не угрожает ни жизни ваших домашних, ни благополучию вашего бизнеса. Но каждый раз, когда вы замечаете их, злитесь, проклинаете и всеми фибрами души желаете, чтобы их не было, они тянут из вас силы. Они незаметно, но неуклонно отнимают у вашей жизни энергию. 

А НЕ ПРИГЛАСИТЬ ЛИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО ОРГАНИЗАТОРА?

Цель Национальной ассоциации профессиональных организаторов (НАПО) заключается в том, чтобы помочь вам освободиться от жизненной неразберихи и выстроить систему, которая помогла бы впредь беспорядка уже не устраивать. Вам может понадобиться человек, который бесстрастно отнесется к вашим привязанностям и страхам и воспримет ваши неурядицы отстранение, чего вы сами не можете. Кроме того, члены НАПО являются специалистами в том, как с максимальной эффективностью и простотой выходить из разных ситуаций. Это — их профессия. Мне, например, привести в порядок рабочий стол и организовать трудовой процесс помогала Марта Рингер, тренер по продуктивности. В два дня мой офис из конторы растерянного неумехи превратился в кабинет идеального руководителя, а процесс труда с тех пор протекает эффективно, без сучка и задоринки. 

Вы можете пригласить оттуда людей расчистить и домашние завалы, устранить раздражающие мелочи, время от времени выполнять рутинную домашнюю работу и прочие скучные дела, на которые у вас не хватает времени или навыков. 

Если позвать организатора вам не по карману, попросите помочь друга, наймите подростков или соседку-домохозяйку. Можно прочесть пару-тройку хороших книг с советами на тему и управиться со всем самостоятельно. И помните — не нужно хвататься за все сразу. Достаточно освобождаться от одной незавершенки в месяц, но делать это неуклонно. В противном случае вы не только не избавитесь от неразберихи в своей жизни, но и возведете ее в квадрат, что совершенно непростительно в свете стремлений построить успешное будущее. 

Правило 29 
ЗАВЕРШИТЕ ПРОШЛОЕ, ДАБЫ ОЧИСТИТЬСЯ ДЛЯ БУДУЩЕГО

Никому не дано изменить свое вчера, но мы можем изменить свое завтра. 

КОЛИН ПАУЭЛЛ, 

госсекретарь США при президенте 

Джордже У. Буше 

Знакомо звучит, не правда ли? Некоторые тащатся по жизни так, словно на ногах у них тяжеленные вериги, пригибающие к земле. Сбросив их, они могли бы двигаться быстрее и легче добивались бы успеха. Может быть, и вы цепляетесь за прошлые страдания, гнев, страхи или незавершенные дела? Тогда освободитесь от этих вериг — и это, возможно, станет решающим шагом, которым вы завершите свое прошлое и очиститесь для будущего. 

Я знаю людей, простивших родителей и в последующие несколько месяцев удвоивших и доход, и свою продуктивность, и способность добиваться своего. Знаю я и таких, кто простил своим недругам причиненный некогда вред и избавился от физических недугов. 

И правда заключается в том, что нам нужно обязательно отпускать прошлое, дабы с распростертыми объятиями и чистой душой встречать будущее. Один из способов, которые я применяю, называется Процесс абсолютной истины. 

ПРОЦЕСС И ПИСЬМО АБСОЛЮТНОЙ ИСТИНЫ

С помощью Процесса абсолютной истины и Письма абсолютной истины вы сможете освободить скопившиеся негативные эмоции прошлого и вернуться в естественное состояние любви и радости настоящего. 

Почему я назвал это «абсолютной истиной»? Потому что зачастую в пылу раздражения, гнева, злости мы уже не испытываем к тому, кто их вызвал, ничего, кроме этих негативных эмоций. Мы «пережевываем» их в душе снова и снова, вязнем в собственной злости и страданиях, утрачивая былую цельность чувств. В результате, когда пламя злобной или болезненной конфронтации все же утихает, нам трудно вернуться к прежней непринужденности в отношениях с тем человеком. 

Процесс абсолютной истины предназначен помочь нам выразить наши истинные чувства и освободиться от них, чтобы в душе возродились любовь, близость и согласие, которые всем нам присущи от природы и являются нашим естественным состоянием. 

При этом вовсе не подразумевается, что мы должны «грузить» своими негативными эмоциями других и перекладывать на них это бремя. Нет, процесс позволяет нам пропустить негативные эмоции через себя и отпустить их, чтобы вернуться в состояние любви и согласия — наше естественное состояние, из которого и проистекают любовь и творчество. 

Этапы процесса постижения абсолютной истины

Процесс можно проводить устно или письменно. Каким бы способом вы ни воспользовались, цель — высказав гнев и боль, перейти к прощению и любви. 

Если вы предпочтете устный вариант — обязательно с согласия другого человека, — начните с выражения негодования и педантично пройдите все этапы до последнего — любви, сочувствия и прощения. Чтобы процесс был более эффективен, обязательно отводите на каждый этап равное количество времени. 

1.    Злость и возмущение 

Я злюсь, что...                 Я переполнен... 

Я ненавижу, когда...        Я возмущаюсь... 

2.    Боль 

Мне больно, когда...       Меня ранит... 

Я печалюсь, когда...        Я чувствую разочарование при... 

3.    Страх 

Я боюсь, что...                Я боюсь тебя, когда ты... 

Меня пугает, когда...      Я боюсь себя, когда... 

4.    Раскаяние, сожаление и признание 

Я сожалею, что...             Пожалуйста, прости меня за... 

Я раскаиваюсь, что...      Я вовсе не имел в виду... 

5.    Пожелания 

Единственное, чего я хочу (хотел)...        Я хочу (хотел)... 

Я хочу, чтобы ты...         Я заслуживаю... 

6.    Любовь, сочувствие, прощение и понимание 

Я понимаю, что...            Я прощаю тебя за... 

Я признаю...                    Благодарю тебя за... 

Я люблю тебя за... 

Если вам неловко произносить это вслух или другая сторона не может либо отказывается участвовать, доверьте свои чувства бумаге, выразив их в Письме абсолютной истины. 

Письмо абсолютной истины.

Его пишут, выполняя следующие этапы: 

1.    Напишите человеку, который вас расстроил, разозлил или огорчил, письмо, разделенное на три части (необязательно равные), и в каждой выразите чувства, перечисленные в Процессе абсолютной истины. 

2.    Если другая сторона откажется участвовать в подобного рода переписке, письмо можно просто выбросить, когда закончите. Ведь главная цель его — дать возможность вам освободиться от затаенных и подавлении эмоций и изменить себя, а не другого человека. 

3. Если же тот, кто вас расстроил, согласен принять участие в процессе, пусть со своей стороны тоже напишет вам такое письмо. Потом обменяйтесь ими. Прочтите полученные послания в присутствии друг друга. Обсудите впечатления. Ни в коем случае не отстаивайте собственного. Попытайтесь понять, чем руководствовался другой. 

После некоторой практики вы будете выполнять все шесть этапов процесса быстро и без напряжения, уже не заглядывая в образец, но в особо трудных ситуациях он еще может вам понадобиться. 

ПРОСТИТЕ И ИДИТЕ ДАЛЬШЕ

До тех пор, пока вы не простите 

кого-то или что-то, этот кто-то 

или что-то будет беспрепятственно 

обитать в вашей голове. 

ИЗАБЕЛЛА ХОЛЛАНД, 

автор 28 книг, получивших престижные 

литературные премии 

Хоть упоминание о прощении в книге, посвященной тому, как добиться успеха, может показаться странным, в действительности, пылая гневом, негодованием и желанием отомстить, вы впустую тратите ценную энергию, которую могли бы направить на позитивные действия.. 

Как мы уже говорили, по космическому закону притяжения подобное привлекает подобное. Вы притягиваете к себе тс же чувства, которые главным образом испытываете. Если вы злитесь, гневаетесь, негодуете и никогда ничего не прощаете, то и на вас будут злиться, гневаться, негодовать и ничего не прощать. 

ПРОСТИТЕ И ВЕРНИТЕСЬ В НАСТОЯЩЕЕ

В деловых, семейных и личных отношениях тоже следует исходить из любви и стремления прощать, чтобы не завязнуть в болоте негативности, а свободно двигаться дальше. Нужно простить своему деловому партнеру, который обманул вас и нанес вам финансовый ущерб. Простить коллеге, подорвавшему доверие к вашей работе или пустившему сплетню за вашей спиной. Простить супругу, который вам изменял, а потом на суде вел себя, как последняя свинья. Вам вовсе незачем мириться с поступками этих людей или снова им доверять. Но через них жизнь преподнесла вам урок, и пока вы их не простите и не отпустите, ваша негативность, пусть и подавленная, останется при вас, урок останется невыученным, подобное будет по-прежнему притягивать подобное, и вы не сможете идти дальше. Поэтому прощайте, отпускайте — и с легкой душой двигайтесь вперед. 

Настоящее прощение возвращает вас в настоящее — туда, где в вашей жизни могут произойти приятные события, где и сами вы можете предпринять что-то полезное для собственного лучшего будущего и для своей команды, компании и семьи. Погрязнув же в прошлом с его негативностью, вы только впустую растратите бесценную энергию и лишите себя силы, необходимой, чтобы выковать себе ключи от счастья — таким, каким вы его видите. 

НО ОТПУСТИТЬ НЕ ТАК-ТО ЛЕГКО

Я не понаслышке знаю, как трудно бывает простить и отпустить. В детстве меня силой увез какой-то незнакомец, оскорблявший и бивший меня, колотил отец-алкоголик, я был жертвой расизма наоборот, мои работники обворовали меня, присвоив немалые деньги, я был под судом по совершенно немыслимому обвинению, со мною мошенничали и плутовали в деловых отношениях. 

Но после каждого такого случая я садился и выполнял святую работу прощения, ибо знал: пока я ее не сделаю, прошлые обиды будут жалить меня и выедать изнутри, не давая полностью сосредоточиться на том будущем, которое я хотел создать. 

Каждый подобный опыт приносил с собой и понимание, как избегнуть повторения. Я учился следовать собственной интуиции, защищать свою семью и нелегким трудом нажитое имущество. И всякий раз, полностью отпуская неприятное событие и связанные с ним негативные эмоции, я чувствовал себя радостнее, свободнее и сильнее — способным всю свою энергию сконцентрировать на куда более важных и насущных задачах. Не было больше этого бесконечного внутреннего монолога о тяготах бытия. Не было больше горьких взаимных обвинений. 

Обижаться и негодовать — это все равно что выпить яд в надежде, что он убьет твоих врагов. 

НЕЛЬСОН МАНДЕЛЛ, лауреат Нобелевской премии мира 

Какую бы боль и обиду вы ни испытывали, знайте — они ведомы и мне. 

Но знайте также, что гораздо больнее вам может стать, если вы будете подавлять свои обиды, сдерживать негодование и без конца прокручивать в голове все ту же ненависть к обидчику. Прощая же его, вы даете свободу не ему — себе. 

На своих семинарах у многих, которым удавалось наконец простить застарелые обиды и обидчиков, улучшалось физическое состояние: кто-то за несколько минут избавлялся от давнишней мигрени или артритных болей, у кого-то проходили (или хотя бы уменьшались) хронические запоры и колиты, у кого-то улучшалось зрение. Один мужчина за 2 дня потерял 6 фунтов, продолжая питаться так же, как и прежде! Видел я, и как впоследствии люди творили просто чудеса в карьере и финансовой жизни. Поверьте, ваши усилия окупятся сторицей. 

ЭТАПЫ ПРОЩЕНИЯ

Занявшись прощением,  обязательно выполните следующие этапы. 

1.    Признайтесь, что гнев и возмущение сидят в вас. 

2.    Признайтесь, что они причиняют вам боль и страдания. 

3.   Признайтесь, что они порождают в вас страхи и сомнение в себе. 

4.   Признайтесь, что не без вашего позволения и участия все это произошло или продолжает происходить. 

5.   Признайтесь, что вы тогда не желали ничего понимать, а потом постарайтесь влезть в шкуру вашего обидчика и понять, чем он в тот момент руководствовался и чего хотел от вас добиться, пусть и повел себя грубо и возмутительно. 

6.   Простите и отпустите обиду и обидчика. 

Может быть, вы заметили, что этих этапов — тоже шесть, как и в Процессе абсолютной истины. 

СОСТАВЬТЕ СПИСОК

Составьте список тех, кто и чем вас обидел, возмутил и причинил вам боль: 

______________ обидел меня тем, что __________________. 

Затем поочередно, затратив столько дней, сколько потребуется, проведите с каждым Процесс абсолютной истины. Можно написать Письмо, а можно поговорить с обидчиком, представив его сидящим напротив. Тщательно, не спеша обдумайте, что могло тогда заставить этого человека поступить с вами так, как он поступил. При этом помните одну простую истину: 

Каждый человек (и вы тоже) всегда делает все возможное, чтобы удовлетворять свои потребности соответственно своим знаниям, навыкам, средствам и пониманию на текущий момент. Если бы он мог делать это лучше, то, без сомнения, делал бы. Начиная лучше понимать, как его поведение влияет на окружающих, человек и вести себя начинает уже по-другому, оглядываясь, как бы ненароком не обидеть ближнего. 

И вот еще что. Никто из родителей не просыпается по утрам с мыслью и словами: «Слушай, а я только что нашел(а) еще три способа, как нам испортить жизнь нашему ребенку». 

Нет, родители всегда изо всех сил стараются быть хорошими родителями. Но их собственные психологические травмы, недостаток знаний и навыков воспитания, а также бремя жизненных тягот часто объединяются и приводят к поступкам, которые ранят нас. В этом нет ничего личного, нет конкретного стремления уколоть или обидеть именно нас. Они поступили бы точно так же по отношению к любому, кто был бы тогда на вашем месте. И это — аксиома, верная для всех и каждого во все времена. 

АФФИРМАЦИЯ ПРОЩЕНИЯ

И напоследок еще один метод, который поможет вам научиться прощать — повторяйте нижеприведенную аффирмацию каждый день по нескольку раз: 

Я освобождаю себя от всех требований и суждений, которые меня ограничивали. Я позволяю себе свободно двигаться дальше — чтобы жить в радости, любви и мире. Я позволяю себе создавать наполненные отношения, добиваться в жизни успеха, испытывать удовольствие, знать, что я достоин и заслуживаю иметь то, что хочу. Теперь я свободно распоряжаюсь всем этим. Я освобождаю всех от любых требований, которые к ним предъявлял, и надежд, которые на них возлагал. Я хочу быть свободным. Я предоставляю свободу другим. Я прощаю себе и прощаю им. И да будет так. 

ЕСЛИ ЭТО СМОГЛИ ОНИ — СМОЖЕТЕ И ВЫ

В поисках вдохновляющих рассказов для серии «Куриного бульона для души®» я читал множество историй о прощении, из которых понял, что люди способны простить любое деяние, каким бы трагическим или жестоким оно ни было. В 1972 году Пулитцеровскую премию получила фотограф фия маленькой вьетнамской девочки: с простертыми в ужасе И боли руками, голая — одежда сгорела прямо на ней, — с разинутым в безумном крике ртом бежит она прочь от разбомблей» ной деревни, пылающей в напалмовом огне. Та фотография времен вьетнамской войны обошла газеты и журналы всего мира, и сейчас ее можно найти в учебниках по истории для средней школы. В тот день Фан Тхи Ким Фук получила ожоги третьей степени более половины тела. Ким выжила чудом, после 17 операций и 14 месяцев сложнейшей реабилитации. Преодолев болезненное прошлое через прощение, теперь она — гражданка Канады, посол доброй воли от ЮНЕСКО и основательница фонда Kim Foundation, который помогает невинным жертвам войны. Каждый, кому доводилось встречаться с Ким, с восторгом отмечает удивительную умиротворенность и дружелюбие, исходящие от нее. 

В 1978 году Саймон Уэстон вступил в Валлийскую гвардию Великобритании. В составе Фолклендского экспедиционного корпуса он находился на борту «Сэра Гэлахада», когда их разбомбили аргентинские самолеты. Его лицо было ужасно изуродовано и более 49% тела — обожжено. С того рокового дня он перенес 70 операций, и предстоит еще не одна. Как легко было ему ожесточиться и провести остальную жизнь в горечи и враждебности к миру. Вместо этого он говорит: «Расточая свою жизнь на ожесточенность и взаимные обвинения, вы предаете себя, подводите хирургов, медсестер и всех вокруг, потому что ничего не отдаете. Ненависть — эмоция, которая только потребляет и ничего не создает, она сжигает вас изнутри, поглощая вашу энергию, и в конечном счете высосет из вас жизнь». 

Вместо того чтобы тонуть в море горечи, Саймон стал писателем, лектором (он читает лекции по мотивации) и соучредителем и вице-президентом Weston Spirit, некоммерческой организации, которая работает с десятками тысяч молодых людей, в чьем образе жизни отразилась нищета духа и отсутствие высоких стремлений, характерные для Соединенного Королевства. 

Как Саймон и Ким, вы тоже можете превзойти себя и одержать победу. 

Правило 30
СМОТРИТЕ В ЛИЦО СВОИМ ПРОБЛЕМАМ

Факты не перестают существовать оттого, что их игнорируют. 

Олдос хаксли, 

писатель-фантаст 

Наша жизнь совершенствуется, только если мы 

не упускаем возможностей, главная и самая трудная 

из которых — возможность быть честным 

с самим собой. 

УОЛТЕР АНДЕРСОН, издатель журнала Parade 

Если вы намерены добиться в жизни большего успеха, то перестаньте прятать голову в песок и взгляните в глаза реальным обстоятельствам. Вы терпите или игнорируете враждебность и злобность, окружающую вас на работе? Находите оправдания своему неудачному браку? Предпочитаете не замечать, что растолстели, ослабели физически, утратили форму, стали менее активны? Не признаете, что в последние три месяца продажи резко упали? Откладываете неприятный разговор с нерадивым работником? Успешные люди не отгораживаются от подобных проблем, а смотрят им прямо в лицо, учитывают предупреждающие сигналы и предпринимают нужные действия, какими бы неприятными они ни были и какого напряжения ни требовали. 

ПОМНИТЕ О ПРЕДУПРЕЖДАЮЩИХ СИГНАЛАХ

Помните «предупреждающие сигналы», о которых я упоминал, когда рассказывал о формуле С+Р=П в Правиле 1 («100% ответственности за собственную жизнь»)? Предупреждающими бывают те малозаметные сигналы, которые посылает нам жизнь, когда в ней что-то не ладится. Ваш ребенок-подросток опять вернулся поздно из школы. Странные сообщения обнаруживаются в почте компании. Друзья или соседи бросают косые взгляды или отпускают необычные замечания. Порой мы удосуживаемся обратить внимание на эти сигналы и принять меры, но чаще не замечаем или попросту игнорируем их. Предпочитаем делать вид, будто ничего «такого» не происходит. 

Взглянуть в лицо проблемам обычно означает, что предстоит сделать какой-то неудобный шаг. То есть проявить больше дисциплины, в открытую выступить против кого-то, рискнуть симпатиями окружающих, попросить того, чего хочется, откровенно потребовать уважения, а не мириться с хамским или пренебрежительным отношением, а то и просто уволиться или уйти из семьи. Но делать это нам не хочется — неловко, неудобно, неприятно, — вот мы зачастую и оправдываем собственное примиренческое отношение к ситуации, на которую глаза бы не смотрели. 

ЧТО ЗНАЧИТ — ОТГОРОДИТЬСЯ?

Хоть скверные жизненные ситуации могут быть неловкими, приводящими в замешательство и тягостными, мы смиряемся с ними или, что еще хуже, прикрываем флером всяческих мифов, общепринятых взглядов и трюизмов. Порой мы и сами не понимаем, что отгораживаемся от чего-то, сплошь и рядом пользуясь фразочками типа: 

Так поступают все мужчины. 

Современные подростки совсем отбились от рук. 

Он просто срывает на нас свое недовольство. 

Ко мне это не имеет ни малейшего отношения. 

Моя репутация должна остаться незапятнанной. 

Это не мое дело. 

Это не в моей компетенции. 

Не хочу плевать против ветра. 

Не гони волну. 

Ничем не могу помочь. 

Нечего полоскать на людях свое грязное белье. 

Долги по кредитным картам — вполне нормальное явление. 

А вот с нами ничего такого произойти не может. 

Да меня уволят, если я открою рот. 

Ну, ясное дело, тут без марихуаны не обошлось. 

Да уж, седина в бороду, бес в ребро. 

Без этого мне ни за что не расслабиться. 

Я вынужден столько работать, иначе не добьюсь успеха. 

Нет уж, лучше переждать в сторонке. 

А я не сомневаюсь, что он отплатит той же монетой. 

Иногда, стремясь отгородиться от какой-то проблемы, мы даже «подводим базу», не понимая, что, чем скорее мы признаем ее существование, тем менее болезненным и более благотворным будет решение. Тем меньшей «кровью» мы могли бы обойтись, быть честнее и открытее с каждым, кого она коснулась, и душа не рвалась бы на части. Но нет, мы предпочитаем отгородиться частоколом привычных умозаключений и носа не казать за его пределы. 

А вот преуспевающим людям свойственно выявлять причины своих неприятностей и фиксировать их в сознании во избежание повторений, а не отстаивать свою позицию или цепляться за собственное невежество. 

В бизнесе они предпочитают горькую правду реальных цифр и никогда не дезинформируют своих акционеров, обещая тем златые горы и пытаясь сохранить хорошую мину при плохой игре. Они желают точно знать, почему их продукция или услуги не «идут», почему рекламная кампания оказалась неэффективной или почему вдруг так выросли издержки. Они рациональны, живут в тесном соприкосновении с истинной реальностью и идут навстречу проблемам, а не отгораживаются от них и не закрывают на них глаза. 

Закрывая глаза на скверную ситуацию, мы не способствуем ее улучшению. 

ЧАРЛЬЗ ДЖ. ГИВЕНС, стратег по инвестициям в недвижимость и автор Wealth Without Risk 

ВРЕМЯ СОБИРАТЬ КАМНИ И ВРЕМЯ — ИХ РАЗБРАСЫВАТЬ

Чтобы не отгораживаться, необходимо прежде всего признать, что проблема есть, а потом найти ей решение. Просто поразительно, насколько трудно многим бывает именно признать и решить, даже когда речь идет об алкоголизме и наркомании. Ведь у многих наркоманов и алкоголиков рушится брак, чахнет бизнес, они становятся бездомными и заканчивают жизнь, как говорят, «в канаве», так и не поняв, что всему виной их пагубная склонность. 

К счастью, большинство наших проблем не настолько труднопреодолимы, как наркотики и алкоголь, но это не делает процесс признания или решения легче. Возьмем, к примеру, вашу работу. Ведь проблема есть: это совсем не то, чем вы в действительности хотели бы заниматься? Но вы от нее отгородились. Хуже того, разве вы не заявляете всем и каждому, как счастливы и довольны, не занимаясь этим? Так не кажется ли вам, что вы живете во лжи? 

Идеальный пример такого отгораживания — трудоголики. Напряженного трафика работы долго не выдерживает почти никто, но большинство трудоголиков оправдываются, говоря: «Зато я много зарабатываю», «Только так я могу содержать семью», «Так я добиваюсь успеха» и «Приходится, чтобы выдержать конкуренцию на работе». Однако, оправдываясь подобным образом, они тоже всего лишь отгораживаются от проблемы. 

МЫ ОТГОРАЖИВАЕМСЯ ИЗ СТРАХА

Нередко мы отгораживаемся, основываясь на общепринятом понятии, что, перестань мы это делать, будет еще хуже. Другими словами, мы боимся смотреть фактам в лицо. 

Врачи знают, что, несмотря на неопровержимые доказательства супружеской измены, многие пациенты предпочитают отгородиться от очевидного. Они просто не желают осознать, что браку пришел конец. 

В каких ситуациях мы зачастую страшимся посмотреть правде в глаза? 

■  Ваш ребенок-подросток начал  курить или  баловаться наркотиками. 
■  Ваш непосредственный руководитель норовит пораньше уйти с работы, «сваливая» задание на вас, а результаты присваивая себе. 

■  Партнер по бизнесу уклоняется от полноценного участия в деле или слишком много тратит. 
■  Расходы по дому стали «неподъемными». 
■  Состарившиеся родители требуют постоянного присмотра и привязывают вас к себе на весь день. 

■  Из-за неправильного питания или образа жизни ухудшилось ваше здоровье. 
■  Супруг(а) стал замкнутым, грубым или жестоким. 
■  Не хватает времени на себя и детей. 

Хотя многие из вышеперечисленных проблем требуют серьезных перемен в образе жизни, работе и взаимоотношениях, помните — чтобы решить их, не всегда нужно увольняться с работы, разводиться, увольнять служащего или запирать ребенка дома. Более результативными могут оказаться не столь чрезвычайные меры. Стоит сперва обсудить вопрос с начальником, сходить к консультанту по семейным отношениям, ограничить свободу детей, но только в чем-то, привести расходы в соответствие с доходами и поискать компетентной помощи профессионала. Впрочем, для этих, пусть и менее радикальных, решений вам все равно необходимо сначала взглянуть в лицо своим страхам и осознать их. 

Но еще раньше следует признать, что проблема существует. 

Могу вас утешить: чем больше вы попадаете в неприятные ситуации, тем быстрее начинаете их понимать и признавать. Столкнувшись с одной проблемой, в следующий раз вы, скорее всего, примете меры уже при малейшем подозрении. 

НАЧНИТЕ СЕЙЧАС

Составьте список своих проблем, того, что у вас в жизни не получается. Начните с тех семи основных сфер, в которых обычно ставите перед собой цели — финансы, имущество, карьера или бизнес, досуг или семейное времяпрепровождение, здоровье и наружность, взаимоотношения и, наконец, самосовершенствование. Расспрашивайте своих коллег, родных, друзей, одноклассников, сокурсников, что, по их мнению, вам не удается. 

Спрашивайте: Что у меня не получается? Как я могу это улучшить? О чем просить? Что вам нужно от меня? Чем я могу вам помочь ? Что я могу предпринять, дабы перевернуть сложившуюся ситуацию в свою пользу? 

Вам необходимо с кем-то поговорить? Пригласить мастера по ремонту? Позвать кого-то на помощь? Приобрести новый навык? Найти новые ресурсы? Прочесть книгу? Пригласить специалиста? Составить план, чтобы привести все в порядок? 

Выберите необходимое и действуйте. Затем следующее — и снова действуйте. И так, пока ситуация не разрешится. 

Правило 31
С ГОТОВНОСТЬЮ ПРИНИМАЙТЕ ПЕРЕМЕНЫ

Перемены — это закон жизни. 

И кто видит только прошлое или настоящее, 

непременно упустит будущее. 

ДЖОН Ф. КЕННЕДИ, тридцать пятый президент США 

Перемены неизбежны. Вот в этот самый момент, например, меняются клетки вашего организма. Меняется Земля. Меняется экономика, технологии, мы по-другому ведем дела, связываемся и даже общаемся друг с другом. Перемены могут быть грозными, способными вас уничтожить, и вы можете им воспротивиться, но лучше все же найти с ними общий язык, приспособиться и извлечь пользу. 

РАЗВИВАТЬСЯ ИЛИ ПОГИБНУТЬ

В 1910 году 15 американских цветоводов решили использовать новинку техники — телеграф — для доставки цветов по заказу за тысячи миль и основали компанию Florists' Telegraph Delivery, ныне известную как FTD. Ушли в прошлое времена, когда дочери и сестры жили, как правило, неподалеку, и можно было отправить им букетик с посыльным из ближайшего цветочного магазина. Теперь люди свободно разлетались из дому по всей стране, родственники часто жили очень далеко друг от друга. И FTD блестяще воспользовалась новой экономической и технической ситуацией: ведь появление телеграфа было переменой средств связи. 

Примерно в то же время в ж/д промышленности Америки усмотрели в появившихся автомобилях и аэропланах новые технологии перевозки людей и товаров. Но, в отличие от прочих отраслей промышленности, с готовностью принявших эту новую технику, железнодорожная воспротивилась, сочтя ее своим конкурентом, а не партнером по перевозкам. Владельцы железнодорожных компаний поначалу не приняли нового, не воспользовались возможностью объединить эти, пусть и разные, виды коммерческой деятельности и развиваться. В результате отрасль почти заглохла. Правда, они вовремя спохватились. 

В КАКУЮ СТОРОНУ СТОИТ РАЗВИВАТЬСЯ?

Когда происходят перемены, вы можете либо взаимодействовать с ними, ища способы извлечь из них пользу, либо сопротивляться им и в конечном счете оказаться раздавленным. Выбор — за вами. 

Когда вы с открытой душой принимаете перемены как неизбежное течение жизни, стараясь использовать их, чтобы сделать свою жизнь богаче, легче и полнее, то жизнь отплатит вам тем же. Вы усмотрите в переменах не препону, а возможность для роста и нового опыта. 

Несколько лет назад меня пригласило командование военно-морских систем в Вашингтоне, округ Колумбия. Они только что объявили о переводе всего состава в Сан-Диего, Калифорния, что подразумевало утрату множества рабочих мест для гражданских служащих. Моей задачей было провести семинар для того невоенного персонала, который в Калифорнию не ехал. И хотя командование предложило каждому рабочие места в Сан-Диего (а также компенсацию всех расходов по переезду) или помощь в поисках новой работы в Вашингтоне, многие служащие едва не впали в отчаяние от страха и возмущения. 

Хотя почти все они считали эту перемену бедствием, мне удалось заставить их посмотреть на нее как на возможность обрести что-то новое. Я рассказал им о формуле С+Р=П и о том, что хоть переезд в Сан-Диего (С) был неизбежен, последствие (П) — смогут ли они преуспеть позже — полностью зависело от их реакции (Р) на ситуацию. «Может, вы в округе Колумбия найдете более интересную работу, — говорил я, — или более высокооплачиваемую. А может, вам понравится мысль перебраться в Калифорнию, где почти всегда тепло и вас могут ждать новые друзья и приятные события». 

Медленно они стали переходить от паники и страха к пониманию, что все происходит, возможно, даже к лучшему, нужно только с готовностью принимать перемены и видеть в них возможность этого лучшего. 

КАК НАУЧИТЬСЯ С ГОТОВНОСТЬЮ ПРИНИМАТЬ ПЕРЕМЕНЫ

Следует понимать, что есть два вида перемен — цикличные и структурные, ни один из которых от вас не зависит. 

Цикличные перемены, которые мы наблюдаем на фондовой бирже, происходят по нескольку раз в год. Цены повышаются и понижаются. Есть рынки, на которых наблюдается постоянная тенденция к повышению и корректировке курсов. Погода меняется в зависимости от времени года, к праздникам американцы всегда начинают больше тратить, летом больше путешествуют и так далее. Это — перемены, происходящие циклично, и большинство из них мы искренне принимаем как естественную часть жизни. 

Но есть перемены и структурные — вроде изобретения компьютера, благодаря которому мы стали по-другому работать, узнавать новости, делать покупки, и вообще наша жизнь переменилась радикально. Именно благодаря структурным переменам мы уже никогда не возвращаемся к прежнему образу жизни и деятельности. И именно они могут вас уничтожить, если вы им воспротивитесь. 

Припомните, когда в вашей жизни последний раз происходили перемены, которым вы воспротивились. Это мог быть переезд, переход на другую работу, смена поставщиков, переход на другую технологию в вашей компании, смена руководства, да просто: ваш ребенок вырос, окончил школу и уехал учиться дальше в другой город — перемена, к которой вы хоть и готовились, но считали ее едва ли не концом света. 

А что произошло, когда вы уступили переменам, ибо они были неизбежны и от вас не зависели? Разве не улучшилась в конечном счете ваша жизнь? И разве теперь, оглядываясь назад, вы не можете сказать: «Ну и ну, а оказывается, все вышло к лучшему, и я доволен. Только посмотрите, какой пользой для меня все в результате обернулось». 

А теперь, если хорошенько подумаете, то вспомните, что практически все перемены в прошлом оборачивались к лучшему, и, исходя из этого, вполне можно надеяться, что и грядущие будут не хуже, и вы с полным правом можете ждать их с открытой душой и приятным волнением. Чтобы помочь себе в этом, задайтесь следующими вопросами: 

Что в моей жизни в данный момент меняется, а я упорно сопротивляюсь? 

Почему я этому сопротивляюсь? 

Чего я боюсь в связи с этими переменами? 

Что может со мной произойти, а я этого опасаюсь? 

Какова будет расплата за мой консерватизм? 

Какую цену придется заплатить за свой консерватизм? 

Какая польза может мне быть от этих перемен? 

Что придется сделать, дабы найти общий язык с этими переменами? 

Каким должен быть мой следующий шаг для взаимодействия с этими переменами? 

Когда мне его предпринять? 

Правило 32
ПЕРЕВОСПИТАЙТЕ СВОЕГО ВНУТРЕННЕГО КРИТИКА В НАСТАВНИКА

Человек есть в буквальном смысле то, что он думает. 

ДЖЕЙМС АЛЛЕН, автор As a Man Thinketh 

Исследования показывают, что среднестатистический человек — то есть вы! — обращается к себе приблизительно 50 000 раз в день. И предмет большинства этих внутренних бесед — вы сами, и, по мнению психологов, на 80% — самокритика типа: Мне не следовало это говорить... Они меня не любят... Я никогда с этим не справлюсь... Сегодня у меня волосы лежат просто ужасно... Мы явно проигрываем той группе... Я не умею танцевать... Мне никогда не научиться хорошо бегать на коньках... Я не оратор... Мне никогда не похудеть... Ни за что мне не стать организованным... Вечно я опаздываю. 

Защищайте свои негативные мысли и можете не сомневаться — они скажут вам «спасибо» и расцветут в вас пышным цветом. 

РИЧАРД БАХ, автор «Чайки по имени Джонатан Ливингстот 

Из исследований мы знаем, что такие мысли оказывают на нас мощнейшее влияние. Они затрагивают наше отношение, физиологию и мотивацию к действию. Негативные мысли управляют нашим поведением. Это они заставляют нас заикаться, быть неуклюжими, забывать слова, обливаться потом, с трудом дышать, дрожать от страха, а доведенные до крайности, могут даже парализовать и убить нас. 

ИСПУГАЛСЯ ДО СМЕРТИ

Ник Сицман, рабочий железнодорожного депо, был молодым сильным, здоровым и честолюбивым человеком. Трудился он старательно и много, у него была любящая жена, двое дочерей и много друзей. 

Однажды в разгар лета поездной бригаде сообщили, что по случаю дня рождения диспетчера они могут уйти с работы на час раньше. В последний раз проверяя один из вагонов, Ник оказался случайно заперт в товарном вагоне-рефрижераторе. Поняв, что все ушли, он страшно перепугался. 

Он стучал и кричал, пока не сбил кулаки в кровь и не охрип, но никто его не слышал. Зная, где он оказался, Ник понял, что температура скоро упадет ниже нуля. И не переставал думать: «Если я отсюда не выберусь, то к утру замерзну до смерти». Стремясь хотя бы сообщить жене и родным, что с ним случилось, Ник нашел нож и принялся вырезать послание на деревянном полу: «Тут настолько холодно, что я цепенею. Меня уже руки не слушаются. Хорошо бы уснуть. Это мои последние слова». 

На следующее утро рабочие отодвинули тяжелые двери товарного вагона и нашли Ника мертвым. Вскрытие показало, что он действительно замерз. Однако в тот день морозильный агрегат вагона не был включен, и термометр внутри показывал 55° по Фаренгейту. Ник сам довел себя до смерти силой собственных мыслей. 

Вы тоже по неосторожности можете своими негативными мыслями довести себя до смерти — не вдруг и не до физической, как Ник Сицман, но до психологической, постепенно, день за днем умерщвляя естественную способность воплотить свои мечты. 

НЕГАТИВНЫЕ МЫСЛИ ВЛИЯЮТ НА ВЕСЬ ВАШ ОРГАНИЗМ

Мы знаем, что при тестировании на детекторе лжи тело реагирует на мысли — меняется температура, сердечный ритм, кровяное давление, частота дыхания, напрягаются мышцы и потеют руки. Когда к вам присоединены датчики и слышится вопрос типа: «Вы брали деньги?», а вы лжете, отрицая это, поскольку брали их, у вас похолодели бы руки, сердце забилось бы быстрее, повысилось кровяное давление, участилось дыхание, мышцы напряглись, а руки вспотели бы. Такие физиологические изменения происходят, не только когда вы лжете вслух, но и про себя и вообще в ответ на всякую негативную мысль. 

Негативные мысли влияют на ваш организм отрицательно, ослабляя вас, сковывая и заставляя потеть и нервничать. Позитивные же воздействуют на него положительно, делая вас спокойнее, сосредоточеннее, живее и проворнее. Позитивные мысли способствуют выделению эндорфинов (гормонов радости) в мозгу, тем самым уменьшая страдания и увеличивая удовольствие. 

ОБРАЩАЙТЕСЬ К СЕБЕ КАК К ПОБЕДИТЕЛЮ

Сегодня вы там, куда завлекли ваши мысли, и завтра вы будете там, куда они вас завлекут. 

ДЖЕЙМС АЛЛЕН, автор книги As a Man Thinketh 

Итак, почему бы вам не научиться всегда обращаться к себе как к победителю, а не как к проигравшему? Почему бы не превратить негативный внутренний монолог в позитивный? Не изгнать мысли о недостатках и слабостях и не заменить их мыслями о своих неограниченных возможностях? Не перейти в мыслях с языка жертвы на язык прав? И почему бы не перевоспитать своего внутреннего критика, который судит каждый ваш шаг, в благожелательного наставника, который вас поощрял бы и в момент сложных и рискованных жизненных ситуаций давал бы вам совет и веру? Что ж... все это возможно при некотором понимании, сосредоточенности и устремленности. 

ЗАТОПЧИТЕ СВОИХ «МУРАВЬЕВ»

Психиатр, доктор медицинских наук Дэниел Г. Эймен назвал ограничивающие мысли, которые автоматически крутятся в нашей голове, механическими «муравьями». И точно так же, как реальные муравьи на пикнике способны испортить все удовольствие, ваши механические «муравьи» могут отравить ваш жизненный опыт. Доктор Эймен рекомендует выучиться затаптывать своих «муравьев». 

Сначала вам следует их осознать; затем — стряхнуть с себя и «топтать», возражая им. И, наконец, заменить позитивными и утвердительными мыслями. 

Не верьте всему, что слышите, — даже если это раздается в вашей собственной голове. 

ДЭНИЕЛ Г. ЭЙМЕН, 

профессор медицины, невролог-клиницист, психиатр, специалист по расстройствам внимания 

Дабы разобраться в любом виде негативного мышления, следует понять, что в конечном счете вы сами решаете, стоит ли слушать и соглашаться со своими мыслями. Ведь то, о чем вы думаете или что говорит вам внутренний голос, отнюдь не всегда истинно только потому, что вы об этом думаете. 

Постоянно спрашивайте себя: Помогает мне эта мысль или же вредит? Приближает к моей цели или же отдаляет от нее? Дает мне мотивацию к действию или блокирует страхом и неуверенностью в себе! Вы должны научиться возражать тем мыслям, которые не помогают созданию большего успеха и счастья. 

Но, чтобы научиться возражать своим «муравьям», их сначала нужно осознать. Мой друг Дуг Бенч, автор Mastery of Advanced Achievement Home Study Course, рекомендует записывать каждую негативную мысль или высказывание — свое или чужое — в течение 3 дней. (Причем 2 из них должны быть рабочими, а 1 — выходным.) Это — лучший способ глубже осознать своих «муравьев». А вот несколько других. 

Попросите вашего супруга (супругу), партнера, детей, соседей и коллег штрафовать вас на доллар всякий раз, как они услышат от вас негативное суждение. На последнем семинаре, который я посетил, каждый, кто обвинял, оправдывался или порицал себя либо других, должен был положить в чашу $2. Просто удивительно, как быстро заполнилась чаша в первый день. Однако на протяжении остальных 3 (семинар продолжался 4 дня) таких автоматических негативных суждений становилось меньше и меньше, поскольку все мы внимательнее следили за собой и ловили этих «муравьев» (и «затаптывали»), прежде чем они успевали выскочить из наших уст. (Кстати, делать это упражнение будет намного проще, если вы сможете агитировать и других.) 

РАЗЛИЧНЫЕ ТИПЫ «МУРАВЬЕВ»

«Муравьи», которые набрасываются на вас, бывают разных типов. Научившись их распознавать, осознайте, что все они — не более чем нерациональные мысли, которые следует оспорить и заменить. Вот некоторые наиболее распространенные типы «муравьев» и способы их «затоптать». 

МЫСЛИ «ВСЕГДА/НИКОГДА»

В действительности происходит всегда или не случается никогда очень немногое. Зато если вы так думаете или полагаете, будто никогда не получите то, чего хотите, вы обречены с самого начала. Используя бескомпромиссные слова типа «всегда», «никогда», «всякий», «никак», «никто», «каждый раз» и «всё», вы ошибаетесь. Вот некоторые примеры мыслей «всегда/никогда»: 

Мне никогда не повысят зарплату. 

Вечно меня все используют. 

Мои служащие никогда ко мне не прислушиваются. 

У меня никогда не остается времени для себя. 

Надо мной всегда все смеются. 

Мне никак не выкроить время на перерыв. 

Мне-то никто и никогда не дает поблажки. 

Всякий раз, как я хочу рискнуть, меня начинают критиковать. 

Никому не интересно, жив я или уже умер. 

Поймав себя на подобных мыслях, заменяйте их действительно верными. Например, вместо «Вечно ты меня используешь» думайте: «Да, ты иногда меня используешь, и я на тебя злюсь, но знаю, что ты ко мне и прежде относился справедливо и впредь будешь». 

Концентрация на негативном

Некоторые в любой ситуации сосредоточиваются только на плохом и никогда не видят хорошего. Проводя тренинги преподавателей средней школы, я заметил, что большинство учителей — просто образцы умения сосредоточиваться только на негативном. Если на уроке 30 детей поняли материал, а 4 — нет, такие учителя видят только этих четверых и мучаются, вместо того чтобы думать о других 26 и радоваться. 

Учитесь искать позитивное во всем. Это поможет вам не только чувствовать себя лучше, но и станет существенным компонентом вашего грядущего успеха. Недавно мой друг рассказал мне об интервью с мультимиллионером, которое он видел по телевизору и в котором тот описал поворотный момент своей карьеры: в одно прекрасное утро он попросил всех служащих сообщать ему об одном хорошем событии, происшедшем за минувшую неделю. Сначала хорошего не находилось — шли все сплошь жалобы, проблемы да трудности. Наконец, один служащий сообщил, что водитель ЕПС, доставлявший в офис посылки, собирается вернуться к учебе и намерен поступать в колледж, и как его самого обрадовала решимость этого человека продолжить образование, чтобы реализовать свою главную мечту — получить диплом. Медленно, один за другим сперва неуверенно, а потом все решительнее служащие стали приходить с добрыми вестями и делились ими друг с другом и с начальником. И вскоре это стало традицией. Более того, в конце еженедельного собрания персонала скрупулезно перечислялись все добрые события недели. Изменилась сама психологическая направленность всей фирмы: вместо того чтобы сосредоточиваться только на негативном, люди стали больше обращать внимания на общие и частные достижения, на позитивное, и с этого момента бизнес стал расти и развиваться не по дням, а по часам. 

Научитесь играть в игру «найди плюс». В каждой ситуации старайтесь отыскать как можно больше позитива. Чем активнее вы будете это делать, тем более оптимистичными и восприимчивыми к добру станете, что совершенно необходимо для создания жизни своей мечты. Ищите хорошее во всем. 

Моя жена недавно попала в аварию. Она проезжала перекресток с неработающим светофором (отключили энергию во всем районе) и стукнула в бок машину, выезжавшую из переулка. Она могла бы пойти на поводу у «муравьев», вроде: Да что ж это за невезение такое? И почему я так невнимательна... За рулем нельзя отвлекаться, особенно когда светофоры не работают. Наверное, не стоило вообще выезжать. Вместо этого она сосредоточилась на положительном: Какая удача, что я жива и практически невредима. И другой водитель жив и здоров. Слава богу, моя машина оказалась так надежна. Какое счастье, что полиция прибыла так быстро. Просто удивительно, сколько людей проявили готовность помочь. До чего же приятно видеть такую сознательность. 

Есть очень эффективное упражнение, чтобы укрепить стремление во всем искать хорошую сторону — каждое утро потратить 7 минут и записывать все, чему вы в своей жизни даете позитивную оценку. Я рекомендую сделать это ежедневным ритуалом до конца дней, однако, если вы думаете, что это уж слишком, то упражняйтесь по крайней мере в течение 30— 40 дней. Ваше видение мира разительно переменится. 

Ожидание неприятностей

В ожидании неприятностей вы создаете в своем мозгу наихудший сценарий и действуете так, словно это — уже свершившийся факт. Сюда относится ожидание, что предполагаемых покупателей не заинтересует ваш продукт, человек, который вам нравится, не согласится прийти к вам на свидание, начальник откажется поднять зарплату или повысить в должности или же самолет, на котором вы летите, разобьется. Замените « Она, скорее всего, расхохочется, если я приглашу ее на свидание» на «Не знаю, как она поступит. Возможно, согласится». 

Чтение мыслей

Вам кажется, что вы читаете чужие мысли, когда полагаете, будто по внешнему виду можете определить, что думает другой, пусть он даже молчит. Это кажется вам, когда вы думаете: Он на меня злится... Она меня не любит... Он собирается уволить меня. 

Замените такую псевдотелепатию правдой: 

Я не узнаю, что он думает, пока не спрошу. Может, у него сегодня просто неудачный день. 

Помните, если вы не экстрасенс, то и чужие мысли читать не можете. Вы никогда не узнаете, что в действительности думают другие, пока не спросите их или они вам сами не скажут. Поэтому свои предположения лучше проверить вопросом наподобие: «Мне кажется, ты на меня сердишься. Это так?» Лично я, чтобы не попасть впросак, в подобных случаях всегда напоминаю себе: «Подозреваешь — проверь!» 

Чувство вины

Чувство вины возникает, когда в наших мыслях присутствуют слова типа должен, обязан, следует, вынужден, придется. Вот несколько примеров: Чтобы сдать экзамен на адвоката, придется потратить много времени на подготовку... Я должен проводить больше времени дома с детьми... Мне следует больше тренироваться. Как только мы ощущаем принуждение (а все приведенные слова долженствования и означают принуждение), мы немедленно начинаем оказывать внутреннее сопротивление, а с ним приходит и чувство вины. 

Сегодня я не стану себя ни к чему принуждать. 

НАДПИСЬ НА ПОСТЕРЕ       

Гораздо эффективнее будет заменить эти слова фразами вроде Я хочу... Мне нужно... Моей цели поможет... Было бы здорово... В моих интересах... Чувство вины непродуктивно. Оно встанет на вашем пути к цели. Поэтому, если хотите преуспеть — освободитесь от этого эмоционального барьера. 

Навешивание ярлыков

Ярлыки мы навешиваем на себя или других, конечно же, негативные. Припечатывая человека (или себя) каким-нибудь «нехорошим» словом, мы лишаемся возможности разглядеть в нем (и в себе) положительные (опять-таки!) качества. К примеру: ничтожество, идиот, спесивец, бездельник. Таким ярлыком вы включаете человека (и себя) в категорию всех ничтожеств или идиотов, которых когда-либо знали, значительно затрудняя общение с ним (и с собой) и с его (своим) уникальным жизненным опытом. Возразите мысли Ну, я и тупица, заменив ее на Ну, может, я поступил и не как выдающийся мудрец, но все же вполне толково. 

Все самое значительное упрятано под спуд. 

ВИРДЖИНИЯ САТИР, 

выдающийся психотерапевт, специализирующийся 

на семейной терапии и самооценке и известный 

своими достижениями 

Персонализация

Вы персонализируете (относите на свой счет) что-то, когда придаете вполне нейтральному событию личный смысл. Кевин так и не перезвонил мне. Должно быть, сердится. Или: Мы потеряли хорошего клиента. Скорее всего, это моя ошибка. Надо было подольше посидеть над предложениями. На самом же деле действиям других людей можно найти массу иных возможных объяснений помимо негативных, которые изобретают ваши «муравьи». Например, Кевин, возможно, не перезвонил, потому что заболел, уехал или был очень занят. Вы никогда не угадаете, почему люди поступают так, а не иначе. 

ПЕРЕВОСПИТАЙТЕ ВНУТРЕННЕГО КРИТИКА В НАСТАВНИКА

Одно из самых эффективных упражнений по перевоспитанию внутреннего критика — научить его говорить вам всю правду. (См. Правило 29 «Завершите прошлое, дабы очиститься для будущего».) Чтобы превратить его в своего внутреннего наставника, следует понять первопричину. В основе самокритики и самооценки, как правило, лежит любовь. Часть вашего Я старается подвигнуть вас поступать к вашему собственному благу. Точно так же как и родители, ваш внутренний критик, порицая вас, руководствуется самыми лучшими намерениями и вашими же интересами. Он хочет, чтобы вы добились большего успеха, ибо хорошие поступки приносят пользу. Проблема в том, что он сообщает вам только часть правды. 

В детстве, когда вы совершали какую-нибудь глупость, например, проскакивали прямо перед идущей машиной, родители, возможно, кричали на вас и отсылали в детскую. Их истинным мотивом было: «Я люблю тебя и не хочу, чтоб ты попал под машину. Я хочу, чтоб ты был жив и здоров, а я мог бы смотреть и радоваться, как ты растешь и становишься взрослым». Но это была только половина послания. «Да что с тобой такое? Совсем мозгов нет? Знаешь ведь прекрасно, что нельзя выбегать на улицу, когда там такое движение. Все, ты наказан. Ну-ка, марш к себе и подумай над своим поведением». Страх потерять вас они выражали только гневом. Но под гневом имелось еще три слоя посланий, которые до вас так и не дошли — страх, конкретные просьбы и любовь. Полностью это послание выглядело бы так: 

Гнев: 

Я злюсь на тебя за то, что ты выскакиваешь на дорогу, не глядя, идут ли машины. 

Страх: 

Я боюсь, как бы ты не погиб или не остался калекой. 

Просьбы: 

Пожалуйста, будь внимательнее, играя на улице. А переходя дорогу, обязательно остановись и посмотри по сторонам. 

Любовь: 

Я так люблю тебя. Если с тобой что-то случится, не представляю, как я буду жить дальше. Ты очень дорог мне. Я хочу, чтобы ты был жив и здоров. Ты заслуживаешь радости, счастья и хорошей жизни, чтобы наслаждаться ею сполна. Ты понимаешь? 

Какие разные послания! Вы должны обучить своего внутреннего критика говорить с вами таким же образом. Вы можете делать это упражнение письменно или устно, говоря с собой вслух. Я обычно беседую со своим двойником, которого представляю сидящим напротив. 

Составьте список всего того, что говорите, когда судите себя. Включите все, что должны были делать, но не сделали или не делаете, и теперь себя корите. Вот как мог бы выглядеть типичный список такого рода. 

Ты мало тренируешься. 

Ты быстро толстеешь. Вон сколько жиру накопил! 

Ну, что ты все дома сидишь — настоящая размазня! 

Ты злоупотребляешь спиртным и сластями. 

Перестань поглощать углеводы! 

Тебе нужно поменьше пялиться в ящик и пораньше ложиться спать. 

Вставал бы пораньше, вот и время было бы на зарядку. 

Лентяй! Почему ты никогда не доводишь начатое до конца?! 

Ты же разработал для себя программу упражнений, но никогда ее не придерживаешься! 

Ты безответственный человек. Не держишь слова. 

  

Закончив список, попробуйте ту же информацию «разложить» на вышеприведенные 4 этапа: (1) гнев, (2) страх, (3) просьбы и (4) любовь. На каждый тратьте не менее 1 минуты. Особенно конкретны постарайтесь быть на этапе просьб. Точно формулируйте, чего от себя хотите. «Я хочу, чтобы ты питался правильно» — слишком неопределенно. Выражайтесь конкретнее вроде: «Я хочу, чтобы ты каждый день ел не менее четырех овощных блюд. Я хочу, чтобы ты исключил французское жаркое и десерты. Я хочу, чтобы на завтрак ты каждый день съедал какой-нибудь фрукт. Я хочу, чтобы ты ел хлеб из цельного зерна, например, из пшеницы и неочищенного риса, а не из муки тонкого помола». Чем точнее и конкретнее вы будете, тем эффективнее упражнение. Если решите проговаривать вслух, что я настоятельно рекомендую, то делайте это как можно эмоциональнее. 

Вот как мог бы звучать ваш предыдущий список в новой интерпретации: 

Гнев:         

Я сержусь на тебя за то, что ты плохо о себе за- 

ботишься. Ты просто ленивый слюнтяй! Слишком много ешь и пьешь. Самодисциплины — никакой! Когда ты научишься держать себя в руках? Лентяй! Только и делаешь, что сидишь и таращишься в телевизор, просто сил уже нет смотреть, как обленился. Только жиреешь и жиреешь каждый год. Уже из всей одежды выполз, какая-то куча бесформенная. Ты внушаешь мне отвращение! 

  

Страх: 

Если ты не изменишься, то, боюсь, будешь толстеть и дальше и можешь заболеть. Боюсь, твой холестерин так подскочит, что доведет тебя до сердечных приступов. Боюсь, ты «дожиреешь» до диабета. Боюсь, ты никогда не надумаешь измениться, умрешь молодым и так и не испытаешь всего того, что было тебе отпущено судьбой. Если так и дальше пойдет, ты никогда не осуществишь своей мечты. Боюсь, если ты не перестанешь так питаться и не начнешь лучше о себе заботиться, то будешь никому не нужен и так проведешь всю оставшуюся жизнь в «гордом» одиночестве. 

  

Просьбы: 

Я хочу, чтобы ты вступил в клуб здоровья и ходил туда, по крайней мере, три раза в неделю. Я хочу, чтобы в другие четыре дня ты двадцать минут ходил пешком. Я хочу, чтобы один час в день ты посвятил не телевизору, а тренировке. Я хочу, чтобы ты перестал есть жареное и больше употреблял свежих овощей и фруктов. Я хочу, чтобы ты прекратил пить газировку и перешел на обычную чистую воду. Я хочу, чтобы спиртное попадало в твой желудок только вечером по пятницам и субботам. 

  

Любовь: 

Я люблю тебя. Я хочу, чтобы у тебя было много любви и замечательные отношения. Ты заслуживаешь того, чтобы отлично выглядеть, быть хорошо одетым и прекрасно себя чувствовать. Ты заслуживаешь того, чтобы все твои мечты осуществились. Я хочу, чтобы ты был бодрым и полным сил, а не вечно вялым и полусонным. Ты заслуживаешь наполненной жизни и можешь наслаждаться каждым ее мгновением. Ты заслуживаешь настоящего счастья. 

  

Всякий раз, когда вы слышите внутреннего критика, укоряющего вас за что-то, просто ответьте: «Спасибо за заботу. Чего ты боишься?.. Что конкретно хочешь, чтобы я сделал?.. Чем это мне поможет?.. Благодарю тебя». 

Впервые я ощутил, как мой внутренний критик превращается в наставника, 20 лет назад, и это изменило мою жизнь. Уйдя из компании по тренингу, я работал консультантом и профессиональным лектором, но в действительности хотел открыть собственную компанию по тренингу, обучать других тренеров, открыть представительства в других городах и круто изменить мир. Но эта цель была настолько всеобъемлющей, что я боялся неудачи. Хуже того, я регулярно корил себя за трусость, за то, что не могу решиться прыгнуть в неизвестность. 

Поделав вышеприведенное упражнение, слегка видоизмененное, я перестал себя бичевать и понял, сколько упустил из-за своей нерешительности. Я ясно обрисовал себе, что должен сделать, и на следующий же день набросал бизнес-план новой компании, попросил у тещи в долг $10 000, пригласил друга быть моим деловым партнером, назначил встречу, чтобы получить сертификат юридического лица и принялся разрабатывать фирменный бланк. Меньше чем через 3 месяца я провел в Сент-Луисе первый тренинг-семинар по выходным для более 200 человек. Не прошло и года, как у меня открылись представительства в Лос-Анджелесе, Сент-Луисе, Филадельфии, Сан-Диего и Сан-Франциско. С тех пор в моих тренинг-программах, рассчитанных на выходные и на неделю, приняло участие более 40 000 человек. Вот эти программы: 

«Самооценка и максимальная производительность», «Самооценка в школе», «Сила фокуса», «Тренинг тренеров», «Супружеские отношения», «Как добиться богатства и процветания», «Живите по самой высокой своей мечте» и «Живите по правилам успеха». 

Перевоспитав своего внутреннего критика в наставника, я перестал чувствовать себя неудачником и начал действовать, в результате чего мечта стала реальностью. Я смог того, кто мою собственную энергию использовал против меня же, превратить в того, кто мою энергию направлял на осуществление моего желания. 

Пусть вас не введет в заблуждение кажущаяся простота этой техники. Она весьма эффективна. Но, чтобы оценить ее по достоинству, как и все остальное в этой книге, вы должны ее опробовать. Никто не сделает это за вас. Найдите 20 минут прямо сейчас, чтобы превратить своего внутреннего критика в наставника. Пусть все стороны вашего «я» дружно работают на вас, на реализацию лучших ваших мечтаний и стремлений. 

КАК ЗАСТАВИТЬ ЗАМОЛЧАТЬ ВНУТРЕННЕГО КРИТИКА ВАШЕЙ РАБОТЫ

Приходилось ли вам когда-нибудь вести занятия, говорить речь, проводить коммерческую презентацию, участвовать в спортивном соревновании, пьесе, концерте или выполнять любую работу, а затем по пути домой слушать голос, звучащий в голове и назойливо твердящий, что вы все испортили, что нужно было сделать по-другому, что вы могли и должны были сделать лучше? Уверен, приходилось. И если слушать этот голос очень долго, он может подорвать вашу уверенность в себе, снизить самооценку и даже деморализовать и в конечном счете парализовать вас. Вот еще один простой, но эффективный способ переплавить критику и укоры в поправку и поддержку. 

Еще раз припомните, что первооснова вашего внутреннего критика — стремление помочь вам стать лучше, и попросите его перестать критиковать и ругать вас, или вы перестанете его слушать. Скажите своему внутреннему голосу, что не желаете больше слышать всех этих оскорблений, запугиваний и прочих убийственных слов, что вам нужны только советы, как в следующий раз поступить лучше. Тем самым вы переведете беседу из плоскости оскорбительных выпадов в плоскость «мирных переговоров о возможностях усовершенствования» в будущем. Теперь внутренний голос из сурового, а то и злобного критика становится доброжелательным наставником, который просто указывает, каким образом впредь можно добиться большего или лучшего. Прошлое — прошло, и его не изменишь. Из него лишь можно извлечь урок и в следующий раз выполнить свою работу лучше. 

Вот пример из моей жизни. ВК — это внутренний критик, постепенно превращающийся в наставника (ВН). 

ВК: Глазам своим не верю. О чем ты только думал? Столько информации на одном семинаре. Ты говорил слишком быстро, а в конце и вовсе пустился вскачь. Да слушателям просто не переварить такую прорву информации! И это ты! Столько лет вести семинары и так опростоволоситься! Уж кому-кому, а тебе-то следовало бы это знать! 

Я: Минутку-минутку. Погоди-ка. Я не собираюсь тут выслушивать всякую скороспелую критику. Я весь день трудился, чтобы передать людям свои лучшие на данный момент знания и опыт. Теперь, после семинара, я уверен, что это можно было бы сделать и лучше и к тому есть способы. Если тебе есть что посоветовать мне конкретного, есть какие-то идеи для следующего раза — говори, а твои суждения и критиканство мне неинтересны. 

ВН: Ладно. В следующий раз отбери только три-четыре главные темы и на них сосредоточься и старайся довести до сведения слушателей, почаще подкрепляя материал яркими примерами, юмором и межличностными упражнениями, чтобы люди действительно его усвоили. Ты не можешь передать им все свои знания в один день. 

Я:      Ты прав. Что-нибудь еще? 

ВН: Да. Во второй половине дня, когда восприятие снижается, включай больше интерактивных обучающих игр. Тогда можешь быть уверен, что до конца занятий все останутся бодры и активны. 

Я:      Хорошо. Что-нибудь еще? 

BН: Да. Думаю, было бы лучше устраивать десятиминутный перерыв каждый час, а не двадцатиминутный — каждые два часа. Это поможет сохранять восприятие на высоком уровне, а людям позволит лучше усвоить то, что они уже успели узнать. 

Я:      Хорошая идея. Что-нибудь еще? 

BН: Да. В течение дня у людей должна быть возможность размяться, чтобы те из слушателей, кто отличается повышенной физической активностью, не уставали от неподвижного сидения и не уходили раньше времени. 

Я:      Что-нибудь еще? 

BН: Да. В следующий раз обязательно раздай слушателям по два экземпляра Листка концентрации на успехе — один, чтобы заполнить на семинаре, а другой — для образца, с которого они потом дома могут сделать копию. Неплохо бы вывесить Листок и на твоем сайте, чтобы желающие могли его оттуда скачать. 

Я:      Хорошая идея. Что-нибудь еще? 

BН:   Нет, пожалуй, все. 

Я: Хорошо. Я все записал и непременно учту на следующем семинаре. Спасибо тебе. 

BН:   Всегда к твоим услугам. 

Как вы сами видите из примера, внутренний наставник очень приметлив и замечает, чем и как можно впредь улучшить вашу работу. Проблема заключалась в том, что до сих пор он подавал информацию как осуждение. Но стоило вам перестать с ним ругаться и начать спокойно обсуждать возможности усовершенствования, как ваше общение из негативного превратилось в позитивное. 

И еще один ценный совет. По данным исследований памяти, любая новая идея держится в короткой памяти не более 40 секунд, а затем уходит, поэтому важно все новые идеи записывать и складывать в папку, которую можно просматривать перед следующей работой. Иначе будет утрачена вся ценность и важность обратной связи. 

Правило 33
РАЗДВИНЬТЕ ГРАНИЦЫ СВОИХ УБЕЖДЕНИИ

Ваше подсознание с вами не спорит. Оно принимает то, что 

«постановляет» ваше сознание. Если вы думаете «Мне это 

не по карману», подсознание послушно запечатлевает эту мысль 

в своих глубинах и делает все, чтобы ее реализовать. Поэтому 

выбирайте более приятную мысль. Постановите себе: «Я когда-нибудь куплю это. Я принимаю эту мысль сознанием!» 

Д-Р ДЖОЗЕФ МЕРФИ, автор книги «Сила вашего подсознания» 

У многих из нас имеются убеждения, ограничивающие наш успех, — будь то твердое мнение о собственных способностях, или о том, что необходимо для успеха, или о том, какими должны быть наши отношения с окружающими, или даже просто распространенные мифы, которые современная наука или исследования давным-давно опровергли. Выйти за пределы своих ограничивающих убеждений — вот первый и главный шаг к преуспеванию. Вы можете научиться распознавать такие убеждения, препятствующие вашему успеху, и заменять их позитивными, успеху способствующими. 

ВЫ СПОСОБНЫ

Одно из самых ограничивающих убеждений, существующих ныне, — понятие, что по тем или иным причинам мы не способны реализовать свои цели. Несмотря на общедоступные лучшие образовательные программы, на накопленные за десятилетия обширные знания о том, как выполнять любую задачу, мы зачастую все равно говорим себе: Я не могу этого сделать. Не знаю, как. Некому мне показать. Я для этого недостаточно сообразителен. И так далее и так далее. 

Откуда это берется? У большинства из нас — из раннего детства, когда нас вольно или невольно «запрограммировали» родители, бабушки и дедушки и другие взрослые, которым мы стремились подражать. Делали они это, говоря: Нет, нет, деточка, тебе с этим не справиться. Дай-ка лучше я тебе помогу. А ты сначала подрасти. 

И это ощущение собственной неспособности мы взяли с собой во взрослую жизнь, а затем закрепили оплошностями на работе и другими «неудачами». 

А что, если вместо этого сказать себе: Я могу это сделать. Я способен. Ведь другие-то справились. Если мне не хватает знаний, найдется кто-нибудь, кто меня научит. 

И вы сделаете первый шаг к знанию и мастерству. Изменение мыслей может привести к разительным переменам всей жизни: вместо жизни, состоящей из одних «могло бы быть», — к жизни, преисполненной осуществлением того, чего вы действительно хотите. 

ВЫ СПОСОБНЫ НА ЛЮБОВЬ И ДОСТОЙНЫ ЕЕ

Точно так же многие не верят, что способны справиться с любыми испытаниями, которые предложит жизнь, или что они достойны любви — два столпа высокой самооценки и чувства собственного достоинства. Вера в свою способность справиться в жизни с чем угодно означает, что вы больше ничего не боитесь. Подумайте: разве не приходилось вам справляться со всем, что когда-либо случалось с вами? С тем, что оказывалось куда труднее, чем поначалу думалось? Смерть любимого, развод, болезнь, травма? Потеря друга, работы, денег, репутации, старение? Это было тяжко, но вы справились. И справитесь со всем, что бы ни произошло. Как только вы это осознаете, ваша вера в себя воспарит. 

Вера в то, что вы достойны любви, означает убежденность, что «я» заслуживаю хорошего отношения — с уважением и достоинством. Я заслуживаю, чтобы меня обожали, холили и лелеяли. Я достоин близких, приносящих удовлетворение отношений. Я не соглашусь на меньшее, чем заслуживаю. Я сделаю все необходимое, чтобы так и было. 

ВЫ МОЖЕТЕ ПРЕОДОЛЕТЬ ЛЮБЫЕ ОГРАНИЧИВАЮЩИЕ УБЕЖДЕНИЯ

Мы убеждены не только в том, что неспособны на любовь или не заслуживаем ее, но часто страдаем и от других ограничивающих убеждений. Вот некоторые из них. Звучит знакомо, на правда ли? 

Я недостаточно (умен, привлекателен, богат, опытен или молод). 

Женщинам это не свойственно (они так никогда не поступают). 

Меня никогда не назначат руководить новым проектом. 

Хоть я и не люблю эту работу, но она дает мне финансовую стабильность. 

Что бы я ни делал, заканчивается неудачей. 

В этом городе никому не удастся разбогатеть. 

КАК ПРЕОДОЛЕТЬ ОГРАНИЧИВАЮЩИЕ УБЕЖДЕНИЯ

Вот простой, но эффективный 4-этапный способ, которым вы можете воспользоваться, чтобы преобразовать любые свои ограничивающие убеждения во вдохновляющие. 

1. Определите убеждение, которое хотите изменить. Начните с перечня всех убеждений, которые считаете ограничивающими. Неплохо было бы для ускорения дела пригласить двух-трех друзей, чтобы вместе обсудить перечень всех эпитетов и «житейских истин», которые вам доводилось в детстве и юности слышать от родителей, опекунов, преподавателей, тренеров и даже от исполненных благих намерений религиозных наставников, таких как монахини Католической школы, и которые продолжают ограничивать вас. Вот кое-какие из наиболее распространенных, идущих еще оттуда, из детства: 

Ты глупенький. 

Я — глупый. 

У тебя ума не хватит поступить в колледж. 

Я — не из тех, кто получает высшее образование. 

Деньги на деревьях не растут. 

Мне никогда не разбогатеть. 

Ты хоть что-нибудь можешь сделать как следует? Я ничего не умею сделать, как нужно, а тогда зачем и пытаться? 

Не смей ничего оставлять на тарелке. Вон, в Китае 

дети голодают. 

Я должен съедать все, даже если и не голоден. 

Если ты не сохранишь невинность, никто на тебе не 

женится. 

Я — порченый товар, никто меня никогда не полюбит. 

Ты только о себе и думаешь. 

Сосредоточиваться   на   собственных   потребностях — нехорошо. 

Детей должно быть не видно и не слышно. 

Я должен сидеть тихо, а то меня перестанут любить. 

Людям наплевать на твои проблемы. 

Я должен скрывать свои неприятности, переживания, страдания... 

Мальчики не плачут. 

Нехорошо выказывать свои чувства, особенно печаль. 

Веди себя, как положено истинной леди. 

Нельзя веселиться (быть глупенькой, сексуальной, непосредственной). 

Твое мнение никому не интересно. Что я думаю — не имеет значения. 

Закончив составлять перечень, список, выберите то убеждение, которое считаете для себя все еще ограничивающим, и проделайте следующие три этапа. 

2.   Определите, как именно оно вас ограничивает. 

3.   Решите, каким вы хотите стать, как действовать или что чувствовать. 

4.   Сформулируйте противоположное утверждение, которое укрепит ваше намерение или разрешит жить, действовать или чувствовать по-новому. 

  

Например: 

  

1.    Мое негативное ограничивающее убеждение — Я все должен делать сам. Помощи просить негоже. Это — признак слабости. 

2.   Оно ограничивает меня тем, что я не прошу помощи, и в результате слишком поздно ложусь и не высыпаюсь. 

3.   Я хочу почувствовать, что просить помощи — хорошо. Это вовсе не свидетельство слабости. Ведь чтобы попросить  помощи,   требуется  определенная  смелость. Я хочу просить помощи, когда нуждаюсь в ней. Я хочу перепоручать другим то, что не люблю делать и из-за чего использую свое время не лучшим образом. 

4.   Просить помощи — хорошо и правильно. Я заслуживаю поддержки, в которой нуждаюсь. 

Вот еще несколько примеров противоположных утверждений: 

Негативное:            сосредоточиваться   на   собственных потребностях — нехорошо. 

Противоположное: мои потребности столь же важны, как потребности любого другого. 

Негативное:            если я буду искренним, люди сочтут меня слабым и станут обманывать. 

Противоположное: чем искреннее я буду, тем больше люди станут меня любить, уважать и поддерживать. 

Негативное:            я ничего не умею сделать, как нужно, а тогда зачем и пытаться? 

Противоположное: я многое могу и делаю правильно, а если и допускаю «проколы», так это потому, что все знать и уметь невозможно, и каждый раз, пробуя новое, учусь и совершенствуюсь. 

ВЫВОДЫ

Помните, ваш внутренний диалог и внешняя беседа должны быть нацелены на то, чтобы сделать вас таким, каким вы хотите быть. Поэтому продолжайте заменять любую мысль, препятствующую достижению ваших целей, на мысль или убеждение, к этим целям приближающие. Для этого можете воспользоваться приведенным ниже шаблоном. 

1.   Мое негативное/ограничивающее убеждение _________. 

2.   В чем оно меня ограничивает ________. 

3.   Каким я хочу стать, как действовать или чувствовать 

4.   Противоположное утверждение, которое укрепит мое намерение или разрешит жить, действовать или чувствовать по-новому _____________. 

Создав новое убеждение — противоположное прежнему, негативному, — вы должны будете внедрить его в свое подсознание, а для этого — постоянно повторять по нескольку раз на дню минимум 30 дней. Используйте утверждения, о которых речь шла в Правиле 10 «Отпустите тормоз». 

Как отмечает Клод Бристоль в своей великолепной книге «Волшебство веры», «эта невидимая сила неоднократного внушения преодолевает сопротивление нашего сознания. Воздействуя непосредственно на эмоции и чувства, она в конце концов проникает в сокровенные глубины нашего подсознания. Именно неоднократное внушение создает в нас глубокие убеждения». 

Правило 34
СОЗДАВАЙТЕ ЗА ГОД ПО ЧЕТЫРЕ НОВЫЕ ПРИВЫЧКИ К УСПЕХУ

Кто хочет достичь вершины успеха, должен по достоинству ценить мощь и власть привычки. Он должен быть всегда готов переломить те привычки, которые способны сломить его, — и быстро перейти к таким поступкам, которые превратятся в привычки, 

способствующие желанному успеху. 

ДЖ. ПОЛ ГЕТТИ, 

основатель компании Getty Oil Company, филантроп, 

до конца 50-х годов считавшийся самым богатым 

человеком в мире 

Как утверждают психологи, до 90% нашего поведения диктуется привычками. Девяносто процентов! С того момента, как вы утром встаете с постели, до отхода ко сну вы ежедневно совершенно одинаково совершаете сотни действий. Принимаете душ, одеваетесь, завтракаете, читаете газету, чистите зубы, едете на работу, организовываете свой рабочий день, делаете покупки в супермаркете, убираетесь в доме. За годы у вас сложился круг прочно установившихся привычек, определяющих качество уклада всей жизни, от работы и дохода до здоровья и взаимоотношений. 

Хорошо здесь то, что привычки помогают автоматически совершать все необходимые действия, оставляя разум свободным. Это позволяет вам планировать день, стоя под душем, и разговаривать с попутчиками, сидя за рулем. Плохо — то, что вы можете стать заложниками зафиксированных в подсознании образцов поведения, которые препятствуют вашему росту и ограничивают успех. 

Какие бы привычки ни сложились у вас к данному моменту, но именно благодаря им вы имеете то, что имеете. Если хотите добиться большего, следует избавиться от некоторых привычек (не отзваниваться по телефону, допоздна засиживаться у телевизора, отпускать саркастические замечания, постоянно перехватывать какую-нибудь еду на скорую руку, курить, опаздывать на встречи, тратить больше, чем зарабатываете) и заменить их более продуктивными привычками (перезванивать не позднее чем через сутки, спать не меньше 8 часов, читать по часу в день, четыре раза в неделю делать гимнастику, питаться качественно, всюду приходить вовремя и откладывать 10% от заработка). 

ХОРОШИЕ ИЛИ СКВЕРНЫЕ, НО ПРИВЫЧКИ ВСЕГДА ПРИВОДЯТ К РЕЗУЛЬТАТАМ

Успех — вопрос осознания и неукоснительного следования конкретным, простым привычкам, которые всегда ведут к успеху. 

РОБЕРТ ДЖ. РИНДЖЕР, автор Million Dollar Habits 

Ваши результаты определяются вашими привычками. Преуспевающие люди не просто плывут по течению к острову своей мечты. Чтобы туда добраться, нужны направленные действия, собранность, личная дисциплина и масса энергии, затрачиваемой ежедневно, чтобы все шло, как нужно. Привычки, которые вы начнете вырабатывать с нынешнего дня, в конечном счете определят, как развернется ваше будущее. 

Скверные привычки коварны — их результаты обычно проявляются далеко не сразу. Плохая привычка, становясь хронической, в конечном счете не обходится без определенных жизненных последствий. Вам они могут не нравиться, но жизнь будет и дальше «обеспечивать» их. Можете не сомневаться: одни и те же поступки всегда дают предсказуемый результат. Негативные привычки приводят к негативным последствиям. Позитивные, разумеется, — к позитивным. 

ЧТОБЫ ИЗМЕНИТЬ ПРИВЫЧКИ, НАЧНИТЕ ДЕЙСТВОВАТЬ СЕЙЧАС

Чтобы изменить привычки, нужно сделать два шага: первый — составить список всех привычек, которые мешают вашей продуктивности или могут отрицательно повлиять на ваше будущее. Попросите других помочь вам объективно определить те из ваших привычек, что, по их мнению, вас ограничивают. Ищите в себе шаблоны поведения. Ниже приведен список наиболее распространенных привычек, не способствующих успеху: 

■  Постоянно откладывать что-то на потом 
■  Оплачивать счета в последнюю минуту 
■  Не выполнять заданий в срок 
■  Не отдавать вовремя долги 
■  Опаздывать на работу и назначенные встречи 
■  Забывать имя собеседника через минуту после того, как его представили 

■  Не слушать собеседника, обсуждая в это время мысленно чье-то высказывание 
■  Отвечать на звонки в «семейное» время 
■  Обрабатывать почту чаще одного раза 
■  Работать допоздна 
■  Предпочитать работу общению с детьми 
■  Питаться в закусочных чаще 2 раз в неделю 

Определив свои негативные привычки, можно делать второй шаг — выбрать лучшую, более продуктивную привычку и разработать систему ее закрепления. 

Например, если ваша цель состоит в том, чтобы каждое утро делать зарядку, можно ложиться спать на час раньше и на час вперед установить будильник. Если вы занимаетесь торговлей, можно составить перечень действий так, чтобы все потенциальные покупатели получили одинаковую информацию. Возможно, вам захочется взять за привычку заканчивать все дела в пятницу, чтобы проводить выходные с супругом (супругой) и детьми. Привычка-то замечательная, но что конкретно вы сделаете, дабы ее закрепить? Какие именно дела предпочтете? Как сохраните мотивацию? Составите перечень того, что должно быть выполнено к вечеру пятницы, чтобы не «сбиться с курса»? Станете меньше болтать с коллегами у автомата с газировкой? Будете отсылать обещанные документы людям по электронной почте, одновременно разговаривая с ними по телефону? Сократите обеденное время? 

ЧЕГО МОЖНО ДОСТИГНУТЬ, ПРИОБРЕТАЯ ПО ЧЕТЫРЕ НОВЫЕ ПРИВЫЧКИ ЗА ГОД?

Используя эту стратегию, за 5 лет (начиная с настоящего момента) вы выработаете 20 новых привычек к успеху, благодаря которым обретете то, чего желаете: деньги, замечательные любовные отношения, более здоровое, полное энергии тело и еще множество разных новых возможностей. 

Начните с перечисления четырех новых привычек, которые хотели бы выработать в следующем году. Каждый квартал приобретайте одну новую привычку. Если над построением одной новой привычки старательно работать каждые 13 недель, то не придется встречать Новый год, как всегда, с мешком нереальных и потому невыполненных решений. Исследования показывают, что любое действие, выполняемое регулярно в течение 13 недель — будете ли вы ежедневно медитировать 20 минут, чистить зубы нитью, просматривать свои записи о целях или писать благодарственные письма клиентам, — превращается в привычку на всю оставшуюся жизнь. Систематически добавляя одно действие за раз, вы сможете полностью и основательно переменить свой образ жизни к лучшему. 

Вот несколько советов, чтобы не отклоняться от твердого намерения следовать новой привычке. Развесьте, разложите и расклейте везде записки, напоминающие вам о новом поведении. Узнав, что даже небольшая нехватка воды в организме способна снизить остроту ума на целых 30%, я решил развить привычку, которую всегда рекомендовали все врачи, — выпивать 2,5 литра (десять стаканов) воды в день. Разложил и расклеил записки «Выпей воды!» у телефона, на двери кабинета, на зеркале в ванной и на холодильнике в кухне. Кроме того, попросил секретаршу каждый час напоминать мне об этом. Другой эффективный способ — объединиться с кем-то, насчитывать друг другу очки (см. Правило 21) и отчитываться друг перед другом хотя бы раз в неделю, дабы удостовериться, что вы оба выполняете задуманное. 

Но, пожалуй, самый эффективный способ — следовать правилу «никаких исключений», о котором речь пойдет в следующей главе. 

Правило 35
99% — НЕПОДЪЕМНАЯ ЗАДАЧА; 100% — ПУСТЯК

Между заинтересованностью и обязательством большая разница. Если вы заинтересованы сделать что-то, вы делаете это, 

только когда вам удобно. 

Если обязуетесь — никакие оправдания 

и отговорки не принимаются, 

только результаты. 

КЕН БЛАНШАР, 

духовный вдохновитель и руководитель 

Ken Blanchard Companies и соавтор более 30 книг, 

включая классический бестселлер 

«Менеджер за одну минуту» 

В жизни победой наслаждаются те, кто обязуется добиться 100%-ного результата, те, для кого характерно отношение «делать, что требуется, независимо ни от чего». Они отдают этому все; они напрягают все силы для достижения желаемого результата — будь то олимпийская золотая медаль, премия за лучшие продажи, безупречный званый обед, диплом с отличием по микробиологии или дом их мечты. 

Какой простой подход, и все же просто удивительно, сколько людей, открывая утром глаза, начинает бороться с собой, выполнять ли свои обязательства, придерживаться ли распорядка, следовать ли намеченному плану или дать себе поблажку. 

ПРАВИЛО «НИКАКИХ ИСКЛЮЧЕНИЙ»

Преуспевающие люди неуклонно придерживаются этого правила в первую очередь, когда речь идет об обязательствах перед собой. Если вы обязуетесь выполнять что-то на 100%, никакие исключения не допускаются. Задача должна быть выполнена. Торговаться тут не с кем и незачем. Дело закрыто! Если я взял на себя 100%-ное обязательство хранить верность в браке — аминь! Больше я об этом и не размышляю. Как бы ни сложились обстоятельства — исключений нет. Дебаты закончены, дверь закрыта, все иные возможности остались там, за порогом церкви (мечети, синагоги, мэрии и т.п.). Незачем каждый день противостоять этому решению. Оно уже принято. Жребий брошен. Все мосты сожжены. Это делает жизнь куда легче и проще и позволяет сосредоточиться на другом. Освобождает массу энергии, которая иначе была бы потрачена впустую на бесконечные споры с самим собой, потому что энергию, израсходованную на внутренний конфликт, уже невозможно направить на внешние достижения. 

Если вы обязуетесь каждый день по полчаса делать зарядку, то ничто не должно вам помешать. Вы просто делаете ее, и все. Не имеет значения, собираетесь ли вы в поездку, находитесь в командировке, предстоит ли вам в 7.00 утра телевизионное интервью, идет ли на улице дождь, легли ли вы спать поздно, перегружен ли ваш график или у вас просто нет настроения. Зарядка стала частью вашей жизни, и не сделать ее для вас просто немыслимо. 

Это сродни тому, чтобы перед сном чистить зубы. Ведь это вы делаете всегда, независимо ни от чего. Даже если забыли, уже легли и вдруг вспомнили, то встаете с кровати и идете в ванную. Неважно, что вы очень устали или что уже очень поздно. Вы просто делаете это, и все. 

ТОЛЬКО В ПОЛНОЛУНИЕ

Мой наставник Сид Саймон — преуспевающий лектор, тренер, известный писатель и поэт — делит свое время между Хэдли в Массачусетсе летом и Санибел во Флориде зимой. 

[image: image14]
Когда я был аспирантом в университете штата Массачусетс, Сид считался в Министерстве образования самым популярным профессором. Один из основных приоритетов Сида — здоровье и сохранение формы. В 77 лет он все еще регулярно ездит на велосипеде, принимает БАД, ест здоровую пищу и раз в месяц в полнолуние позволяет себе шарик мороженого. 

Мне довелось побывать на празднике по случаю его семидесятипятилетия, где со всей страны собралось более 100 человек — родные, самые близкие друзья и обожающие его бывшие студенты. Десерт был стандартным: именинный пирог и мороженое. Имелась только одна проблема — полнолуние в тот день еще не наступило. Чтобы уговорить его сделать для себя исключение хоть один разочек — все же такой день! — четыре человека, знавшие об обязательстве Сида, оделись лунными богинями и торжественно вступили в зал, неся огромную полную луну, сделанную из картона и фольги: словно высшие существа таким образом разрешали Сида от «поста». 

Но даже уговоры преданных и любящих друзей не возымели действия. Сид твердо стоял на своем и отказался от мороженого. Он знал — дай себе поблажку хоть раз, и потом дашь еще и еще, а потом придется начинать все с начала. 

А это гораздо труднее. Сид знал, что на самом деле легче держать обязательство именно на 100%, и не желал пускать прахом годы успешного воздержания ради минутного одобрения окружающих. В тот вечер мы многое поняли в истинной самодисциплине. 

НЕЗАВИСИМО НИ ОТ ЧЕГО

Доктор Уэйн Дайер, всемирно известный лектор по мотивации и ведущий шоу The Power of Intention на PBS, еще один мой друг, взявший подобное обязательство по отношению к своему здоровью и сохранению формы. На протяжении 22 лет Уэйн каждый день пробегал минимум 8 миль — каждый день безоговорочно! Его видели бегающим вверх и вниз по лестнице и коридорам гостиницы морозными зимами в Нью-Йорке и даже по проходам в самолете во время международных перелетов. В чем бы ни заключалось ваше обязательство — читать по часу в день, упражняться на фортепьяно 5 дней в неделю, делать два деловых предложения по телефону каждый день, выучить новый язык, тренироваться печатать на машинке, 200 раз попасть в лунку на поле для гольфа, делать 50 приседаний, пробегать 6 миль, медитировать, молиться, читать Библию, час в день отдавать полностью своим детям — и что бы вам ни потребовалось для этого сделать, выполняйте свои ежедневные обязательства на все 100%, не отступайте от них ни на шаг, не давайте себе поблажки ни при каких обстоятельствах — и вы добьетесь своего. 

ПОСЛЕДНЯЯ ПРИЧИНА, ПОЧЕМУ ВАЖНЫ ИМЕННО 100%

Выполнять обязательства именно на 100% крайне важно и в иных жизненных сферах, например на работе. Посмотрите, что было бы, если б те (или то), от кого (чего) зависят наша жизнь и здоровье, позволили бы себе поблажку на своей работе всего на 0,1%. 

■  Вам пришлось ежемесячно бы целый час пить некачественную воду. 
■  В международном аэропорту О'Хара каждый день два самолета садились бы с угрозой для жизни и здоровья пассажиров. 

■  Ежечасно терялось бы 16 000 почтовых отправлений. 
■  Ежегодно ошибочно выписывалось бы 20 000 лекарственных препаратов. 
■  Каждую неделю происходило бы 500 хирургических ошибок. 

■  Каждый день 50 новорожденных погибали бы по вине врачей. 
■  Ежечасно с 22 000 счетов неправильно снимались бы суммы по предъявленным чекам. 
■  Ваше сердце отказывало бы 32 000 раз в год! 
Теперь вы видите, почему 100% — так важны? Только представьте, насколько лучше были бы и ваша жизнь, и весь мир, если бы вы всегда и все выполняли на 100%. 

  

Правило 36
КТО БОЛЬШЕ УЧИТ — БОЛЬШЕ И ПОЛУЧИТ

Уж если я что-то изучаю — так, значит, изучаю досконально. 

ДЖОН ВУДЕН, 

тренер по баскетболу в Калифорнийском университете 

Лос-Анджелеса, с которым команда 10 раз побеждала 

в чемпионате НССА 

Те, кто владеет точной и подробной информацией, имеют огромное преимущество перед теми, кто не владеет. И хотя вам может казаться, будто на приобретение знаний, которые помогут добиться суперуспеха, придется потратить годы, в действительности можно поступить гораздо проще: читать по часу в день, смотреть по телевизору не боевики да ужастики, а познавательные программы и посещать занятия и тренинги. Вы сами удивитесь, насколько легче вам будет повысить свой образовательный уровень, расширить знания — и существенно поднять уровень успеха. 

МЕНЬШЕ СИДИТЕ ПЕРЕД ТЕЛЕВИЗОРОМ

Как ни печально, но средний американец проводит перед телевизором 6 часов в день. Если вы — один из этих средних людей, то к тому моменту, как вам стукнет 60, вы впустую потратите 15 лет жизни, пялясь в ящик. Это же четверть жизни! Неужели вам действительно хочется провести четверть своей жизни, наблюдая чужую — как по ту сторону экрана люди становятся богаче материально и духовно, воплощают свои мечты, в то время как вы прозябаете? 

На нашей первой встрече мой наставник У.Клемент Стоун попросил меня ежедневно смотреть телевизор меньше хотя бы на час, объяснив, что в год это даст дополнительных 365 часов (более девяти дополнительных 40-часовых рабочих недель — 2 месяца дополнительного времени!), которые можно провести с куда большим толком. 

Я поинтересовался, на что, по его мнению, мне следует потратить этот дополнительный час. «На что-нибудь продуктивное, — был ответ. — Вы можете выучить новый язык, значительно улучшить здоровье, больше и лучше общаться с женой и детьми, научиться играть на музыкальном инструменте, увеличить число продаж или вернуться к учебе и получить степень. Но больше всего я рекомендую читать по часу в день. Читайте вдохновляющие биографии преуспевающих людей. Читайте книги по психологии, торговле, финансам и здоровью. Изучайте правила успешного образа жизни». Именно это я и сделал. 

Мой хороший друг Маршалл Тербер почти каждый день читает самые свежие книги по бизнесу — не менее 20 книг в месяц. Маршалл — самый информированный человек, какого я знаю. Ему принадлежит им же учрежденная специальная служба — Ededge, которая рассылает своим подписчикам по одной самой последней книге по бизнесу вместе с аннотацией и интервью с автором. Пакет услуг стоит чуть дороже самой книги. Анализ книги и интервью автора дают подписчикам возможность максимально быстро схватить основную идею. И если поначалу Ededge была предназначена только для топ-менеджеров и членов правления, то теперь она доступна всем нам. 

ХОТИТЕ БЫТЬ ЛИДЕРОМ — ЧИТАЙТЕ

Миллионер доктор Джон Демартини составил список всех нобелевских лауреатов, а затем — список всех великих людей в тех же областях, будь то поэзия, наука, религия или философия. И начал читать их произведения, труды и биографии. Неудивительно, что Джон — также один из самых ярких и мудрых людей, которых я когда-либо встречал. Чтение приносит свои плоды. 

«Когда суешь руку в горшок с клеем, хотя бы капля его непременно прилипнет к коже, — говорит Джон. — Точно так же и с чтением: если сунешь нос в труды этих мастеров, то хоть что-то, но останется в голове и в душе. Читая авторов, чьи имена бессмертны, а произведения и труды неувядаемы, вы увеличиваете и свои шансы на то, чтобы оставить след в истории. Для меня результат был огромен». 

Джим Рон, выдающийся американский философ-энтузиаст, также предлагает использовать тот 1 дополнительный час в день на чтение. Он учил меня, что, если читать по одной книге в неделю, через 10 лет вы прочтете 520 книг, а через 20 лет — более 1000: вполне достаточно, чтобы с легкостью войти в 1% лучших знатоков своей области. Добавьте к этому книги из смежных областей знания, и предел, доступный весьма немногим, вам обеспечен. 

УЧИТЕСЬ ЧИТАТЬ БЫСТРЕЕ, ЧТОБЫ ЧИТАТЬ БОЛЬШЕ

Если вы читаете медленнее, чем хотелось бы, можно пойти на курсы скорочтения, где вас научат быстрее не только читать, но и усваивать информацию. Лучший ресурс, который нашел я, — курс фоточтения, разработанный Паулем Шееле. Он доступен как семинар по выходным во многих городах мира или как самоучитель от Learning Strategies Corporation. Об онлайн-курсах вы можете узнать больше на сайте www.learningstrategies.com. 

ЕЖЕНЕДЕЛЬНАЯ СИСТЕМА, ЧТОБЫ СТАТЬ УМНЕЕ

Читайте мировую классику, научно-популярную литературу, доступные вам научные труды, биографии выдающихся ученых, писателей, художников, путешественников, мореплавателей, военных. Не упускайте новинок в своей сфере деятельности. Чтение подобных книг поможет вам достичь мастерства в тех областях жизни, которые являются главными для вашего счастья и удовлетворения. В них содержится испытанная веками мудрость, информация, методология, системы, методики и тайны успеха, когда-либо и кем-либо испытанные. Если вы зададитесь целью обязательно читать по одной книге в неделю, обдумывать то, что прочли, и применять не менее одной идеи, извлеченной из каждой книги, то на несколько голов опередите остальных в создании выдающейся жизни. Хорошо бы из большей части этих книг составить ядро вашей личной библиотеки успеха. 

Если вы не можете позволить себе их купить — просите почитать у друзей или берите в местной библиотеке. 

ИЗУЧАЙТЕ ЖИЗНЬ ВЕЛИКИХ ЛЮДЕЙ

Биографии великих людей оказывают прекрасное мотиваци-онное воздействие. Читая их, вы понимаете, что и вам не возбраняется стать великим, и узнаете, как это можно сделать. Бывший мэр Нью-Йорка Рудольф Джулиани пишет: «Биографии политиков всегда были в моем списке домашнего чтения. Рассказы о мужестве Джона Ф. Кеннеди произвели на меня в юности неизгладимое впечатление. Взрослым, всякий раз слыша, что политический деятель говорит что-то в угоду кому-то, я думал: «Разве Рассказы о мужестве уже никому не интересны?» Я зачитывался биографиями Линкольна и Вашингтона с не меньшим энтузиазмом, чем биографиями Рута, Герига и ДиМаджо. 

В своем недавнем выступлении в Санта-Барбаре Руди Джулиани сказал, что именно прочитанная когда-то биография Уинстона Черчилля и то, как он сумел провести Англию через бомбежки Второй мировой войны, помогла ему вывести Нью-Йорк из общей паники и сумятицы после терактов 11 сентября 2001 года. 

Неиссякаемым источником вдохновения и компактной, но емкой информации, выбранной из биографий великих, может служить Great Life Network. Компания выпустила ряд книг, компьютерных и аудиопрограмм, из которых вы узнаете историю успеха более 500 из всемирно известных людей — и все в сжатом, легком для понимания формате. 

И в заключение. Если вы предпочитаете смотреть телевизор, то возьмите за правило регулярно включать биографические программы на телесети А&Е. Лично меня они всегда вдохновляют. 

ПОСЕЩАЙТЕ СОБРАНИЯ, КОНФЕРЕНЦИИ И СЕМИНАРЫ ПО УСПЕХУ

Помню, как в первый раз посетил собрание по мотивации к успеху. Послушать и поучиться у многих выдающихся ораторов, тренеров и мотиваторов современности съехались тысячи людей. Вы тоже можете обратиться к их обширному опыту, посещая собрания, конференции и семинары, дополнительно подпитываясь волнением и вдохновением своих сотоварищей и объединенной работой. 

БУДЬТЕ ПРИЛЕЖНЫ И ОТКРЫТЫ

Смиряя свое тщеславие, вы учитесь лучше. 

Я не нахожу смирение самой приятной человеческой чертой, 

но это так. 

ДЖОН ДУНЕР, 

председатель и президент Interpublic, крупнейшего в мире конгломерата рекламных предприятий 

Делая заметки для этой книги во время полета в Лас-Вегас, я сидел рядом со Скипом Барбером. Скип тренировал пилотов для предстоящих автогонок. Когда я спросил его, что отличает его лучших учеников, он ответил: «Прилежание и скромность. Они открыты обучению. А те, кто считает, будто все уже знает, — закрыты. Их ничему не научишь». 

Чтобы учиться и совершенствоваться,  вы тоже должны быть прилежны и открыты. Вам нужно отпустить то, что вы уже знаете, свое желание всегда быть правым и выглядеть значительным и открыться ученичеству. Послушайте тех, кто заработал право говорить, кто уже сделал то, что вы еще только хотите сделать. 

Вспоминаю доктора Билли Шарпа, моего босса, когда я работал в фонде У. Клемента и Джесс Стоунов, и умнейшего человека. На всех собраниях, куда он приходил с приглашенными консультантами, Билли всегда был удивительно тих. Однажды я спросил его, почему он редко говорит на этих собраниях. Ответ его был не только откровенным и умным, но и весьма поучительным и объяснил, почему он столько знает. «Что я знаю — то уже знаю, — сказал он. — Если я начну говорить, чтобы произвести впечатление, то не узнаю ничего нового. Я же хочу узнать то, что знают они». И так он делал всегда. 

КОГДА УДАЧА ПОСТУЧИТ В ДВЕРЬ — ВЫ ДОЛЖНЫ БЫТЬ НАГОТОВЕ

В своей книге Live Your Dreams Лесс Браун рассказывает, как мечтал стать популярным в Майами диск-жокеем. «Когда я задумал это, — говорит он, — то понятия не имел, как это сделать, но знал, что жизнь предоставит возможности, если я буду наготове и сумею воспользоваться ими». 

Лесс ходил по пятам за школьным преподавателем драмы, стараясь как можно больше узнать о лингвистике. Вместе они принялись работать над выразительностью голоса и речи Лесса. Выступая по школьному радио, Лесс скоро выработал характерную диджеевскую скороговорку и свою собственную манеру. Потом принялся искать наставников, которые могли бы подготовить его к настоящему эфиру. И хотя на жизнь он после школы зарабатывал, трудясь в городской санитарно-гигиенической службе, его настойчивость была вознаграждена: на известной в Майами радиостанции нашлось место ночного служителя. 

Лесс немедленно воспользовался возможностью научиться большему. Он вертелся вокруг диск-жокеев и радиоинженеров и впитывал все, что мог, тренируясь в импровизированной картонной студии, которую смастерил в спальне. Микрофоном служила расческа. И вот как-то вечером ди-джей не смог закончить передачу, и у Лесса наконец появился шанс выйти в эфир. 

Когда удача улыбнулась, Лесс был готов не просто выступить, но выступить с блеском. Собственный стиль, профессиональная скороговорка и навыки, выработанные за время упорных тренировок, — все это окупилось мгновенно: на следующее же утро Лесс, как говорят, «проснулся знаменитым», позднее он был назначен ди-джеем на временную замену, а вскоре обзавелся и собственной программой. 

ЧТО НУЖНО, ЧТОБЫ БЫТЬ НАГОТОВЕ?

Если вы — технический специалист и полагаете, что после представления мастер-класса на съезде ваш консультационный бизнес пойдет в гору, то почему бы не подготовиться сейчас... составив программу выступления для вашего оратора, вступив в ассоциацию ораторов, написав и отрепетировав собственную речь и потренировавшись говорить с трибуны? 

Если вы хотите получить продвижение по службе, почему бы не спросить босса, что для этого требуется? Возможно, следует вернуться к учебе и получить степень. Или годик поучиться бухгалтерскому делу. Или изучить новейшие компьютерные программы. Сделайте это, и когда в следующий раз будут распределять новые должности, вы с полным правом скажете: «Я готов!» 

Вам нужно выучить новый иностранный язык? Получить новые навыки или усовершенствовать прежние, увеличить ресурсы или установить новые контакты? Обрести лучшую физическую форму? Расширить навыки ведения бизнеса, торговли или переговоров? Научиться работать на компьютере с новыми программами наподобие PowerPoint, PageMaker, Photoshop или Excel? Так натренироваться играть в гольф, чтобы вести дела прямо на поле? А может, ваша домашняя и семейная жизнь станет лучше, пойди вы вместе с женой (мужем) учиться танцам? Вы учитесь плавать или играть в теннис? Играть на музыкальном инструменте, актерскому или писательскому мастерству, чтобы стать тем, кем хотите, и получить желаемое? 

Чтобы быть наготове, когда возможность найдет вас, для начала составьте список из 10 лучших шагов, которые вы могли бы предпринять. Пойдите куда-нибудь учиться в свободное от работы время. Читайте книги. Обретайте новые навыки. Ходите на выставки по своей специальности. Заранее выучите пока еще не предложенную вам роль. Репетируйте ту пьесу, где вы пока еще не заняты. 

Как учит нас история Лесса Брауна, требуются только страсть, настойчивость и вера, что возможность появится. Начните готовиться прямо сейчас. 

ПОСЕЩАЙТЕ ТРЕНИНГИ ПО РАСКРЫТИЮ ЧЕЛОВЕЧЕСКИХ ВОЗМОЖНОСТЕЙ

Чтобы изменилось что-то вокруг, сначала изменись сам. 

АВТОР НЕИЗВЕСТЕН 

Представьте, будто вы вдруг обнаружили, что ведете машину на ручном тормозе. Вы бы стали жать на педаль газа? Нет! Вы просто отпустили бы тормоз, и машина тут же набрала бы скорость — без всякого дополнительного расхода энергии. 

Большинство из нас движется по жизни на ручном тормозе. Пришло время освободить ограничивающие убеждения, снять эмоциональные блокировки и изменить разрушительные привычки, которые вам мешают. 

Помимо методов, уже описанных в Правилах 10 («Отпустите тормоз»), 32 («Перевоспитайте своего внутреннего критика в наставника») и 33 («Раздвиньте границы своих убеждений»), хотелось предложить вам еще два наиболее эффективных — тренинг по развитию личности и индивидуальную терапию. Если я чему и обязан своим успехом, так это именно сотням семинаров по развитию личности, которые посетил за минувшие 40 лет. Все мы — в том числе и я — нуждаемся во внешнем воздействии, чтобы преодолеть привычные шаблоны и сформировать новые привычки, мышление и поведение. 

ТЕРАПИЯ И КОНСУЛЬТАЦИИ

Хотя рекомендованный выше тренинг поможет расширить ваше сознание и увеличить возможности, некоторые из нас нуждаются просто в более продуманной работе по устранению эмоциональных блокировок и детской запрограммированности, которые нам мешают. Для этого существуют терапия и консультации. 

Однако по моему опыту весьма компетентны и эффективны не более 20% врачей и адвокатов. Опять же расспросите, разузнайте и получите направление. 

Большинство врачей специализируется в одном подходе или типе терапии. Существуют три подхода, которые я рекомендовал бы особенно: гештальт-терапия, психосинтез и ней-ролингвистическое программирование (более известное как НЛП). 
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УЧИТЕСЬ ВСЮ ЖИЗНЬ

Объем знаний и информации, применяемых в мире, растет ошеломляющими темпами. Считается, что все человеческое знание за минувшие 10 лет удвоилось. Не надейтесь, что эта тенденция замедлится. 

Большую тревогу вызывает то, что поток информации, необходимой вам для успеха, чтобы находиться на передовых позициях карьеры и профессии, нарастает в том же темпе. Именно поэтому учиться и самосовершенствоваться нужно всю жизнь, расширяя сознание, развивая интеллект, умножая навыки и углубляя способность усваивать и применять то, что вы узнали. 

Правило 37
БЕРИТЕ ПРИМЕР С МАСТЕРОВ СВОЕГО ДЕЛА

Преуспевающий человек 

понимает свою личную ответственность 

за персональную мотивацию. Он начинает 

с себя, потому что именно в его руках 

находится «ключ зажигания» 

от собственной жизни. 

КЕММОНС УИЛСОН, основатель сети отелей Holiday Inn 

Сколько из нас живут под внушением от средств массовой информации, родителей, учителей, всей культуры, что наши возможности ограниченны: «это невозможно, этого я не заслуживаю». Внушенные еще в детстве понятия порой укореняются так прочно и таятся так глубоко, что требуется непрерывная внешняя мотивация к преодолению длившихся десятилетиями негативных воздействий и переходу к мышлению и жизненной позиции, более ориентированным на успех. 

Посещать семинары по выходным — недостаточно так же, как и просто читать руководство или смотреть видеотренинг. По-настоящему преуспевающие люди ежедневно слушают аудиопрограммы наиболее известных в мире мастеров по мотивации — в машине, дома и в офисе — хотя бы по 15 минут каждый день. 

ИЗУЧИТЬ МОЖНО ПРАКТИЧЕСКИ ВСЕ, ЧТО ВЫ ХОТИТЕ ИЛИ ДОЛЖНЫ ЗНАТЬ

В среднем мы ежедневно тратим на дорогу от дома до работы и обратно по 30 минут. За 5 лет набегает 1250 часов в транспорте — достаточно, чтобы дать себе образование, вполне сопоставимое с высшим! Ездите ли вы на машине, на электричке или на велосипеде или даже идете пешком, а то и бегаете — слушая компакт-диски, вы обострите свой ум и обретете знания, которые помогут вам стать более эффективным практически в любой сфере. Вы можете поддерживать внутреннюю мотивацию, изучать языки, навыки общения и управления, стратегии продажи и маркетинга, узнать о холистическом подходе к здоровью и многое, многое другое. 

Вы можете даже открыть для себя секреты успеха самых влиятельных промышленников и предпринимателей мира, титанов бизнеса, магнатов недвижимости. 

НЕ СПЯЩИЙ В ВИРДЖИНИИ В 4.00 УТРА

Итак, какое влияние на нашу мотивацию может оказать пример мастеров своего дела? 

Для всех вокруг жизнь Джеффа Арча в 1989 году выглядела весьма благополучной. У него были хорошая работа в процветающей школе карате, счастливый брак, четырехлетняя дочь и месячный сын. Но в душе чего-то не хватало. Он всегда мечтал быть успешным драматургом и сценаристом, но ранние его попытки кончились ничем, так что он все внимание переключил на содержание семьи. 

Как-то раз в 4.00 утра он все еще не спал, сидя в одиночестве в гостиной и бездумно тыкая пальцами в кнопки телевизионного пульта, как вдруг на экране пошел рекламный ролик программы Personal Power Тони Роббинса. Откинувшись в кресле, Джефф думал: «Нужно посмотреть правде в глаза — работа у меня хорошая, но отнюдь не та, которой я хотел бы заниматься. Признаться честно, разочарований было немало, да 
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и весьма болезненных. Как писатель, я потерпел неудачу всеми возможными способами и извлек из своих провалов все возможные уроки. Так, может, пришло время начать преуспевать и посмотреть, какие уроки преподаст успех? Но на сей раз на штурм надо идти как мастер черного пояса, отбросив прежние позиции, и попробовать новые: ведь на старые-то я всегда могу вернуться. Впрочем, будь они такими плодотворными, не сидел бы я здесь в четыре утра, задаваясь вопросом, что мне делать со своей жизнью дальше и что сказать детям, когда они подрастут и спросят: «Пап, а мы слышали, ты хотел стать писателем. Почему же не стал?» И посмотреть им в глаза будет выше моих сил. Я не хочу быть одним из тех, кто дает детям все эти мудрые советы, а личным примером подкрепить не может. Какое право у меня будет что-то им советовать? Как я могу призывать их: «Следуйте зову своего сердца», если сам этого не сделал ? 

Джефф немедленно принял два решения, кардинально переменивших его жизнь. Он позвонил и заказал программу Тони Роббинса. Потом пообещал себе, что, когда программа придет, будет выполнять ее независимо ни от чего, разве только она окажется полным барахлом. И воспользуется ею как билетом в прошлое, в те дни, когда он хотел стать писателем. Получив программу, Джефф, как и обещал, ежедневно выполнял все расписанные задания. Он никому ничего не говорил, потому что был слишком застенчив. Ему хотелось сначала получить результаты. К счастью, информация оказалась именно той, в которой Джефф нуждался. Первый день он только слушал пленки, твердо зная, что должен вернуться к писательской деятельности, а уже следующим утром, через 3 года после того, как убрал подальше с глаз пишущую машинку, уволился из школы карате и сдал все ключи, чтобы исполнить свою мечту. 

«Тони был первым человеком — первым голосом в моей жизни, — который не говорил: «Вы очень уж размечтались», — рассказывал мне Джефф. — Он не говорил: «Бросьте, вы просите слишком много». Нет, он сказал: «Вы должны мечтать о большем, о самом большем, о как можно большем, что только может прийти в голову!» И вот я сидел, имея за плечами тридцать пять лет, и первый раз в жизни кто-то мне не только позволил, но и поощрил мечтать о еще большем, чем я даже мечтал!». 

Вдохновленный поддержкой и поощрением Тони, опираясь на ту уверенность в себе, которую давал ему черный пояс, Джефф с головой окунулся в сценарии. И хотя прежде на один сценарий у него уходило от полугода до 3 лет, этот был готов через месяц! 

Сценарий приняли хорошо, но его не купили. К сожалению, той осенью 1989 года Джефф написал историю из времен «холодной войны», а к моменту завершения сценария пала Берлинская стена. Вдруг, после 50 лет противостояния, русские перестали быть врагом № 1. 

Джефф мог бы сказать себе: «Когда ты, наконец, поймешь, что не судьба тебе стать писателем?» и просто в очередной раз все бросить. Но с позиции нового отношения к жизни он задал вопрос получше: «Почему же ты так плохо хочешь того, чего хочешь!» А вместо того, чтобы все бросить, думал о том, как обрести желаемое. Хорошо, пусть виноват не мой труд; пусть это были интриги. Тогда что не имеет никакого отношения к текущим событиям? Какая тема была бы вечной? 

И ответ был: вечна одна Любовь. И он подумал: «Если я напишу о любви, которая не имеет никакого отношения к истории, никто ничего не посмеет сказать». 

Результатом был сценарий «Неспящих в Сиэтле», который Джефф опять-таки написал меньше чем за месяц, а меньше чем через 3 месяца продал за четверть миллиона долларов. «Неспящие в Сиэтле» стали кинохитом, были номинированы на «Оскара» за лучший сценарий (плюс еще две номинации от Гильдии писателей Америки и британской Академии кино- и телеискусства), значительно оживили жанр романтической комедии и подняли карьеру Мэг Райен и Тома Хэнкса на гораздо более высокий уровень. 

Если мотивационная и образовательная аудиопрограмма способна дать старт карьере сценариста на миллион долларов, плодом которой явилась номинация на «Оскара», то не стоит ли и вам воспользоваться в своих интересах тем же источником, что и Джефф Арч? 

АУДИОЗАПИСИ ВЫСВОБОДИЛИ ЕГО ТВОРЧЕСКИЙ ПОТЕНЦИАЛ

Почти 20 лет Аллен Косе наслаждался весьма успешной карьерой голливудского телепродюсера. По крайней мере, такой она казалась внешне. Он придумал и поставил множество шоу, которые средний зритель считает уже классикой жанра, включая Concentration, «Дикий шутник» и Tic Tac Dough. У него было все: деньги, титулы и, конечно, уважение коллег, но, к сожалению, все это было внешним. 

В душе же он чувствовал, что эта жизнь может закончиться в любую секунду. Он никогда не был хозяином положения. Всегда только реагировал на «внешние раздражители» (поступавшие с большой скоростью) и никогда не ощущал, что держит судьбу под уздцы. Он жил в постоянном напряжении, в постоянном ощущении, словно только что израсходовал весь свой творческий потенциал и не представляет, откуда возьмется следующая творческая мысль. В конечном счете, поскольку напряжение все росло, он стал «заедать» свою душевную боль и набрал огромный вес, отчего чувствовал себя еще хуже. 

Все рухнуло, когда созданное им и долго державшееся шоу сняли с эфира. Сначала он пытался создать новые шоу, но рынок был напряжен, и его попытки не увенчались успехом. Он мог бы получить работу у других продюсеров, но этого было недостаточно, чтобы жизнь шла, как раньше. 

Чем меньше он работал, тем острее становилась тревога. Чем острее была тревога, тем сильнее он погружался в болото депрессии и тем меньше появлялось возможностей работать. Он оказался заперт в порочном круге, и выхода не предвиделось. 

Через некоторое время на горизонте замаячил призрак нищеты, его вес принял устрашающие размеры, а семейные скандалы стали регулярными, как гроза летом. Он терял друзей, почти выпал из шоу-индустрии, коллеги при встрече делали вид, что не узнают его. Вокруг постепенно образовывалась пустота. 

Однажды, лениво листая номер Psychology Today, он наткнулся на рекламу аудиотехнологии, которая утверждала, что прослушиванием определенных записей можно изменить мозговой ритм, что приведет к позитивным умственным и эмоциональным изменениям у слушателя. Это показалось довольно-таки неправдоподобным, но он подумал: «А что я, собственно, теряю?» 

Позвонил в Научно-исследовательский институт Center-pointe и, пробравшись через кордон секретарей, сумел поговорить с хозяином, Биллом Харрисом. Билл рассказал, что на основе программы, названной им Holosync, записал аудиокассету. Аллен решил заказать кассету и, когда она пришла, вставил ее в магнитофон, уселся в любимое мягкое кресло, надел наушники и расслабился. Он делал это ежедневно по 30 минут. 

После первого же прослушивания внутреннее напряжение стало потихоньку спадать, и чем больше он слушал, тем больше успокаивался. А чем больше рассеивалась его тревожность, тем легче ему становилось, тем менее враждебным виделся мир и больше людей, оказывается, искренне хотело ему помочь. Жизнь начала поворачиваться к нему лицом. 

Творческий потенциал Аллена тоже возродился. Он стал видеть проблемы с совершенно новой точки зрения, и творческие решения посыпались из него как из рога изобилия! И чем больше он слушал программу, тем лучше познавал себя, и процесс этот доставлял ему глубокое удовлетворение. 

Он вернулся в шоу-бизнес, занялся совершенно новыми проектами и теперь с новой ясностью, абсолютно точно представлял, что, с чем и как соединить, дабы все части проекта сливались в одно целое и проект был успешным. Коллеги теперь уже не избегали Аллена, а сами искали возможности поучаствовать в его проектах. 

По мере того как возвращалась и крепла его вера в свои силы, он наконец-то ощутил себя хозяином собственной судьбы. А вместе с внутренним напряжением истаял и его запредельный вес. 

Правило 38
СТРАСТЬ И ЭНТУЗИАЗМ — ВОТ ТОПЛИВО, НА КОТОРОМ РАЗГОРАЕТСЯ КОСТЕР УСПЕХА

Энтузиазм — один из самых мощных движителей успеха. 

Делая что-то, делайте это со всей своей энергией. Вкладывайте в работу всю душу. Труд должен нести на себе 

отпечаток вашей индивидуальности. Будьте активны, 

энергичны, полны энтузиазма и преданны — и вы добьетесь 

своего. Все самое удивительное и великое в мире было бы 

невозможно без энтузиазма. 

РАЛЬФ УОЛДО ЭМЕРСОН, американский эссеист и поэт 

Страсть — это что упрятано внутри нас, постоянно подпитывая энтузиазм, сосредоточенность и энергию, необходимые нам, чтобы добиться успеха. Но в отличие от вполне позитивной мотивации, которая поступает к нам извне, истинная страсть рождается в душе. И может быть направлена на поразительные подвиги. 

ПРЕИСПОЛНЕНИЕ СТРАСТЬЮ

Слово энтузиазм происходит от греческого entheos, что означает «преисполненный Богом». Когда вы преисполняетесь духом, то испытываете воодушевление и страсть. Иногда эта страсть проявляется весьма пылко и активно, как у спортсмена, в ком она горит стремлением к победе, а иногда — более мирно и спокойно, как, например, у матери Терезы, ухаживавшей за умирающими в Калькутте. 

Вы, без сомнения, знаете или встречали людей, которые живут со страстью и работают с энтузиазмом. Они с трудом дожидаются утра, чтобы вскочить и — вперед. Они пылки, нетерпеливы и энергичны. Они преданы своему призванию и безраздельно устремлены к своей цели. Этот вид страсти проистекает от любви к своей работе и наслаждения ею. От того, что вы занимаетесь тем, для чего пришли на этот свет. От того, что последовали зову своего сердца и доверились своей радости как духовному руководителю. Энтузиазм и страсть возникают как следствие заботы о том, что вы делаете. Если вы любите свою работу, наслаждаетесь ею, вы — уже преуспели. 

УСПЕХ ВАМ ГАРАНТИРОВАН

Мой сын Кайл, которого еще называют «мастер нет-нет», занимается хип-хопом в Беркли, Калифорния. Хотя последние 8 лет с финансовой точки зрения ему пришлось несладко, он записал уже 10 полнометражных компакт-дисков, выступал на Woodstock-99; основал KRS1 и Public Enemy; выступал с Джоан Баэз, Jurrassic 5, Dilated Peoples, the Beat Junkies, Blackalicious, the Alkoholiks, Freestyle Fellowship, Babatunde Olatunji, and Masta Асе; был ди-джеем (и весьма популярным) на радиостанции КРОО в Сан-Франциско; преподавал в ричмондской средней школе историю, культуру и стиль хип-хопа. 

Он упорно следовал за своей мечтой, и ничто не могло заставить его бросить любимое искусство. И пусть ему не удалось заработать им много денег или стать суперзвездой рэпа за пределами Залива, Кайл уже преуспел. Ибо когда ты счастлив, занимаясь любимым делом, — ты уже победил. Когда вы со страстью и настойчивостью делаете то, что любите, вы уже преуспели. Даже если вы не добились и славы, и богатства, кому какое дело? В любом случае вы все время наслаждались тем, что любите. 

СТРАСТЬ К ЛОШАДЯМ

Вот уж кто определенно нашел свою страсть, так это Монти Роберте. Он воспитывает (именно воспитывает, а не дрессирует!) лошадей, видя свое призвание в том, чтобы показать людям, что насилием никогда ничего не добьешься. Он убежден: лошади пытаются объяснить людям, что те были бы куда счастливее, исключив насилие из своей жизни. Его «воспитанники» 8 раз побеждали на всемирных выставках и более 300 раз — на международных скачках породистых лошадей на приз. Он написал несколько книг, включая The Man Who Listens to Horses, которая 58 недель находилась в списке бестселлеров Нью-Йорк Таймс. 

У Монти есть уникальный способ настроиться на страсть, который он мне недавно поведал: 

— В первом, втором и третьем классе я обнаружил, что всякий раз, когда я представляю, как буду заниматься чем-то, по-настоящему меня волнующим, в самой глубине живота где-то внизу возникает очень сильное покалывание. 

В детстве это ощущение чаще всего появлялось, когда я мечтал победить на скачках или стать хорошим, очень хорошим наездником. Как только в голове у меня вырисовывалась определенная цель, покалывание в животе указывало направление, в котором к этой цели следовало двигаться. Оставалось только ждать, пока это покалывание возникнет, и я понимал, каким должен быть следующий правильный шаг. 

Четко представляя свои цели и направление к ним, я шел по жизни, словно по азимуту, позволяя себе не особенно утруждаться работой, по крайней мере, работой в понимании большинства людей. Трудился-то я упорно, можете не сомневаться, но всегда прислушивался к покалыванию в животе, которое точно указывало мне делать именно то, чего я больше всего хотел. То есть я мог трудиться в самом изнурительном режиме, какой только можно себе вообразить, даже не почитая это за работу. Да и теперь, в 69 лет, мой график настолько напряжен, что мог бы повергнуть в трепет сорокалетних и даже тридцатилетних. 

Во многих книгах мотивации и самопомощи мне доводилось читать, что мы должны упорно трудиться, дабы заработать право еще молодыми «отойти от дел» и наслаждаться «свободным временем». Следуя самым страстным своим желаниям и преследуя самые высокие свои цели, я создал для себя окружающую среду, настолько заполненную радостью, что свободное и рабочее время для меня — одно и то же. 

СТРАСТЬ К ОБУЧЕНИЮ

Начальная школа Хобарта — третья по величине в Соединенных Штатах, а находится она в тех окрестностях Лос-Анджелеса, что кишит бандитами, наркоманами, наркодилерами и прочими объектами пристального внимания полиции. Но пятиклассники, которых ведет учитель Рейф Эсквит, прекрасно знают классический английский, а по математике и чтению получают на 50 баллов выше, чем все остальные ученики школы. Их удивительно глубокое понимание английского языка связано с тем, что они читают и ставят на школьной сцене Шекспира. К настоящему времени «шекспироведы» школы Хобарт сыграли 15 пьес при полных залах, и не только в Лос-Анджелесе, но и в Вашингтоне. Среди их страстных сторонников — актеры Йен Макаллен и Хэл Холбрук. 

Входя в класс Рейфа, вы первым делом замечаете огромный транспарант, натянутый над классной доской, — НИКАКИХ КЛИЧЕК. Рядом — «Стена славы», на которой развешаны вымпелы Стэнфордского, Принстонского, Йельского и Калифорнийского университетов, где получили высшее образование многие из его подопечных. В его классе частенько сидят представители школьных властей со всего света, дабы понаблюдать образовательные чудеса в действии. Рейф не только обладатель почетного звания «Учитель года страны», но и единственный в истории преподаватель, получивший Национальную медаль искусств. Королева Елизавета удостоила его самой высокой чести, которой награждаются неграждане Британии: ему присвоили звание члена Британской империи. 

Что подвигло этого мечтателя, этого патриота общественного школьного образования работать по 12 часов в день, 6 дней в неделю, 52 недели в год на протяжении 21 года? Страсть и энтузиазм. Ничто не доставляет ему большей радости, чем дарить сотням детей счастье и радость простых забав и познания литературы, театра, музыки, науки, математики. 

Результаты? Он учит своих воспитанников искать и находить радость в процессе учебы, в высокой успеваемости, в повышении самооценки. Как выразился сам Рейф: «Я — самый обычный человек, который просто сделал умный шаг. Не позволил нынешней системе образования, проповедующей рутину и налево и направо штампующей посредственность, превратить меня в робота как многих, когда-то одаренных преподавателей. В классе я постоянно поддерживал на высоком уровне свой собственный дух и страсть и, поскольку сам очень люблю Шекспира, смог передать то волнение нетерпеливым молодым умам. В среде неудачников и отчаявшихся моя школа стала оплотом успеха и непревзойденного мастерства, которые сделались для многих стандартом, а не исключением из правила. А самое лучшее — что мы с детьми чертовски здорово проводим время в наших истовых, но так возвышающих нас трудах. Это — замечательная жизнь». 

КАК РАЗВИТЬ СТРАСТЬ

Как можно развить страсть в наиболее важных областях своей жизни? 

Давайте обратим внимание на вашу карьеру. Это — работа, отнимающая большую часть вашего времени. Недавний опрос Института Гэллапа показал, что треть американцев была бы счастливее на другой работе. Спросите себя: а я занимаюсь любимым делом! 

Если нет и будь у вас выбор заниматься тем, чем вы всегда хотели, то чем бы вы занялись? Если вы полагаете, будто не можете этим зарабатывать, то представьте, будто выиграли в лотерею. Купив роскошное поместье, роллс-ройс и прочие дорогие игрушки и попутешествовав, на что бы стали тратить образовавшееся свободное время? На то же, чем занимаетесь сейчас, или на что-то иное? Самые преуспевающие из тех, кого мне довелось встречать, настолько любили свою работу, что делали бы ее даже бесплатно. Но они и преуспели потому, что нашли способ зарабатывать деньги, занимаясь любимым делом. 

Если у вас не хватает квалификации для той работы, которой вы хотели бы заниматься, получите такую квалификацию. 

Делайте для этого все возможное — устройтесь на работу своей мечты на пол-, на четверть ставки, да хоть и бесплатно, лишь бы только присматриваться, как работают настоящие мастера того дела, которым вы хотите овладеть. При этом не забывайте и о своей текущей работе. 

Кроме того, обратите внимание, в какие моменты вне работы вы ощущаете себя наиболее счастливым, радостным, полностью поглощенным, признанным и оцененным и наиболее тесно связанным с самим собой и другими. Чем вы в эти моменты занимались? Что испытывали? Те события и переживания указывают вам способ, которым вы можете привнести страсть в свою жизнь за пределами повседневной работы. Они говорят, какое времяпрепровождение доставило бы вам максимум счастья. 

КАК ПОДДЕРЖИВАТЬ В СЕБЕ ПЛАМЯ СТРАСТИ И ЭНТУЗИАЗМА

Страсть — мощный инструмент успеха и заслуживает того, чтобы над нею постоянно работать. 

Страсть заставляет дни пролетать незаметно. Помогает делать больше за меньшее время. Принимать лучшие решения. И привлекает к вам окружающих, которые жаждут быть причастными к вашей страсти и вашему успеху. 

Итак, каким образом можно каждодневно поддерживать в себе пламя страсти и энтузиазма? Наиболее очевидный способ — больше времени отдавать любимому делу. Как я уже говорил в предыдущих главах, сюда входит и выявление своей истинной цели, и определение, чем вы в действительности хотите заниматься, и вера в то, что вы сможете это обрести, целенаправленно создавая карьеру своей мечты и перепоручая другим все то, что не входит в число ваших основных склонностей, и конкретные шаги к достижению своих целей. 

Другой ключ к страсти и энтузиазму — «воссоединиться» со своей первоначальной жизненной целью. Присмотревшись к сути понятий «должен» и «нужно», всегда можно в глубине души обнаружить присыпанную пеплом разочарований цель, к которой вы страстно стремитесь. Мысль о том, что придется сидеть с ребенком в приемной педиатра и ждать, пока вас соизволят принять, вам может не нравиться, но, заглянув под эту мысль, разве не обнаруживаете вы там страстное беспокойство о здоровье и благополучии ребенка? Спросите себя: «По какой такой глубоко затаенной причине я делаю то, что делаю?» Если сможете эту причину осознать, то будете с гораздо большей легкостью, а главное, с большим энтузиазмом делать то, что должны. 

Оно станет нужным. Вы обнаружите — все, что вы делать должны (то есть делаете как бы не по своей воле, а по обязанности), в действительности вам нужно, то есть — это ваш собственный выбор, который служит неким более высоким целям: обеспечить семью, создать надежное и обеспеченное будущее, выбраться из тюрьмы или обрести здоровье и долголетие. Осознав же, что все это — ваш собственный выбор, вы понимаете, что в вашей власти сделать и еще один, и это — выбор отношения к происходящему. Ведь даже застряв между этажами в лифте с тремя незнакомцами, можно отнестись к этому по-разному. Вы можете бурчать и злиться на разгильдяев, плохо выполняющих свою работу1, а можете узреть в этом возможность познакомиться с новыми людьми. Выбор — за вами. Почему бы не предпочесть делать все с радостью и энтузиазмом? Выбор — за вами. 

И напоследок еще одна мысль. Проявляя страсть и энтузиазм, вы станете магнитом для окружающих, которых привлечет ваша энергичность, ваша позитивная заряженность. Они захотят общаться с вами, работать и поддерживать ваши мечты и цели. В результате вы куда быстрее будете и свою обычную работу выполнять, и цели своей в конечном счете достигнете скорее. 
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ЧАСТЬ III
СОЗДАЙТЕ СВОЮ «КОМАНДУ УСПЕХА»

В одиночку мы можем так мало, зато вместе можем очень многое. 

ХЕЛЕН КЕЛЛЕР, американская писательница, лектор и защитник прав слепых 

Правило 39
ПРЕДАВАЙТЕСЬ СВОЕЙ СОКРОВЕННОЙ СКЛОННОСТИ

Успех сопутствует тому, кто занимается тем, что хочет. Иного пути к успеху — нет. 

МАЛЬКОЛЬМ С. ФОРБС, основатель и издатель журнала Forbes 

Я убежден — в глубине души у вас укрыта сокровенная склонность к чему-нибудь, что вы любите делать и делаете с таким удовольствием, что никогда не согласитесь перепоручить это кому-то другому. Именно эта работа для вас легка и приятна. И если бы вы могли ею зарабатывать деньги, то наверняка посвятили бы ей всю свою жизнь. 

В том же убеждены и преуспевающие люди. Именно поэтому они отдают предпочтение своей сокровенной склонности, предаваясь в основном ей и распределяя остальное между прочими членами своей команды. 

Сравните это с теми, кто проводит жизнь, выполняя все, даже ту работу, в которой они мало компетентны или которую кто-то другой мог бы сделать дешевле, лучше и быстрее. У них не хватает времени отдаваться своей сокровенной склонности, потому что они не в состоянии перепоручить даже самую черную работу. 

Перепоручив неприятную или слишком тяжелую для вас работу, вы можете позволить себе не думать о ней больше и сосредоточиться на том, что делать любите. Высвобождаете время, чтобы увеличивать собственную продуктивность. И получать от жизни большее удовольствие. 

Так почему же перепоручать рутинную и нежелательную работу — столь трудная для многих задача? 

Как ни удивительно, но большинство людей боится показаться никчемными или заносчивыми. Страшатся выпускать из рук бразды правления или платить за помощь, полагая это пустой тратой денег. Глубоко в душе такие люди попросту не хотят освобождаться. 

Другие, возможно и вы, просто привыкли выполнять все сами. «Слишком долго объяснять это кому-то еще, — говорите вы. — Быстрее и дешевле сделать самому». Но так ли это? 

ПЕРЕПОРУЧИТЬ РАЗ И НАВСЕГДА

Если вы — специалист, зарабатывающий $75 в час, то, наверное, не стоит самому по выходным подстригать траву на газоне, если эта работа не доставляет вам удовольствия. Лучше попросить соседского мальчишку, заплатив ему $10 в час. Тем самым вы освободите себя от неприятной работы и выиграете дополнительный час, за который можете заработать $65. Конечно, час — это немного, но умножьте хотя бы на 20 выходных весной и летом, и получится 20 часов в год по $65 в час — или дополнительные $1300 потенциального дохода. 

Если вы, к примеру, риелтор, вам нужно составить перечень домов на продажу, собрать информацию для их регистрации, назначить встречи, осмотреть дома самому, снять на видео и показать потенциальным покупателям и запись, и дом в натуре, разложить ключи по абонентским ящикам, составить оферты. И если повезет, то вы благополучно завершите сделку. Но представьте, что вы в своем деле лучший, сделок закрываете больше всех и к тому же не рядовой агент, который везде вынужден бегать сам, а имеете в своем распоряжении пусть и небольшую, но команду. Зачем тратить время впустую на вышеперечисленную рутинную работу, когда ее можно перепоручить помощникам, а самому «сыграть только заключительный аккорд»? Вместо того чтобы в неделю закрыть только одну сделку, вы могли бы закрыть три, потому что перепоручили ту часть работы, которая удается вам хуже. 

Одна из стратегий, которую я использую сам и обучаю других, — полное перепоручение. Это означает, что нужно найти подходящего человека и поручить ему определенный участок работы раз и навсегда, а не делать это каждый раз заново и, возможно, разным людям. 

Нанимая садовника для своего дома в Санта-Барбаре, я сказал: «Желательно, чтобы вы в пределах той суммы, которую я ассигную, сделали мой сад как можно более похожим на сад в отеле Времена года-Biltmore в Монтесито». Ведь, приезжая в этот отель, я не иду проверять, подстрижены ли деревья и работают ли дождевальные установки. За это отвечает кто-то другой. Той же роскошью я хочу воспользоваться и в своем доме. «Основываясь на этом — вот сумма, которой вы можете распоряжаться. Возьмите на себя ответственность за мой сад. Если я когда-либо буду чем-то недоволен, то непременно сообщу. Если буду недоволен во второй раз — найду кого-нибудь другого. Вас устраивают такие условия?» 

Мой садовник был очень взволнован. Он знал, что никто не будет придираться по пустякам и лезть в его «епархию», а я знал, что могу больше не беспокоиться об этой работе. И не беспокоился никогда. Вы поняли, что я сделал? Полностью перепоручил работу, которую сам делать не умел, да и не хотел. 

Когда моя племянница, собираясь учиться в местном колледже, поселилась у нас на год, мы полностью перепоручили ей одну задачу — покупать продукты. Разрешили ей пользоваться нашим минифургоном по своему усмотрению при условии, что она каждую неделю будет закупать провизию на всю семью. Мы дали ей список основных продуктов, которые должны иметься в доме постоянно (яйца, масло, молоко, кетчуп и так далее), ей же нужно было проверять, что подходит к концу, и пополнять запасы. Кроме того, моя жена, составляя меню на неделю, сообщала, что ей нужно еще для приготовления пищи на всех (рыба, цыпленок, брокколи, авокадо и так далее). Задача была перепоручена раз и навсегда и сэкономила нам в том году сотни часов, которые мы посвятили физическим упражнениям, общению друг с другом, отдыху, а я даже написал «лишнюю» книгу. 

В ЛЮБИМОМ ДЕЛЕ — СТАНЬТЕ ХУДОЖНИКОМ

Не пытаться зарабатывать на жизнь любимым делом — самая большая ошибка людей. 

МАЛЬКОЛЬМ С. ФОРБС 

Тренер по стратегии успеха Дэн Салливан однажды заявил, что все предприниматели — истинные художники своего дела. Они заставляют других платить им за то, что учатся у них еще лучше делать свое любимое дело. 

Тайгер Вудс любит играть в гольф. Люди платят ему большие деньги, чтобы поиграть с ним. В каждой игре он научается играть еще лучше. Время от времени он практикуется в клубах и с другими гольфистами, и всякий раз ему платят. 

Энтони Роббинс — лектор и тренер. Он любит говорить и учить. И так обустроил свою жизнь, что люди постоянно платят ему, и немало, за то, что он занимается любимым делом. 

Или взять знаменитого бейсболиста Сэмми Сосу из Chicago Cubs. В перебежке к базе он выбивает очко примерно за секунду — ровно столько нужно, чтобы бита встретилась с мячом. За 70 таких секунд он зарабатывает $10 625 000 в год, так что, можно сказать, он отлично научился соединять биту с мячом. Именно так он зарабатывает деньги. Именно на это он тратит все свое время — на тренировку и подготовку встречи мяча и биты. Он нашел свою сокровенную склонность и, когда не спит, большую часть времени посвящает ее совершенствованию. 

Конечно, большинству из нас не сравниться с Тайгером Вудсом, Тони Роббинсом или Сэмми Сосой, но способности к концентрации мы могли бы поучиться. 

Многие продавцы, занимающиеся торговлей по телефону, например, больше времени тратят на подсчеты, чем на «рабочие» звонки, хотя могли бы нанять человека на неполный день (или на полный, поделив расходы с другим продавцом), чтобы делать эту отнимающую много времени скучную работу. 

Большинство работающих женщин слишком много времени тратит на домашнее хозяйство, когда могли бы легко и за небольшую плату вызвать человека из специального сервиса, пригласить на два-три часа помощницу по дому или попросить соседку-домохозяйку. У них высвободилось бы время, которое можно было бы тоже посвятить карьере или провести его с семьей (на что у деловых женщин его частенько не хватает). 

Даже большинство предпринимателей отдают любимому делу не более 30% времени. Ведь, открыв свой бизнес, они, похоже, делают все, кроме того единственного, ради чего этот бизнес и затевали. 

Не позволяйте, чтобы ваша судьба стала такой же. Определите свои сокровенные склонности, а рутинную и неприятную работу полностью перепоручите кому-то другому, чтобы высвободить больше времени и посвятить его любимому занятию. 

ДЕЛАЙТЕ ТО, ЧТО ЛЮБИТЕ, А ДЕНЬГИ — БУДУТ

Делать деньги — самая большая ошибка в жизни. 

Делать нужно то, к чему чувствуешь склонность и талант, 

и если преуспеешь в этом — деньги будут. 

ГРИР ГАРСОН, 

победительница конкурса Академии театрального искусства на звание лучшей актрисы года в 1943 году 

Диана фон Веланетц Вентворт относится к числу тех людей, кто, следуя зову сердца, всегда занимался любимым делом и добивался потрясающих результатов. Самое большое удовольствие ей доставляло что-нибудь состряпать, созвать гостей и, усадив их вокруг стола, смотреть, как они с наслаждением все вместе поглощают ее стряпню, общаясь друг с другом. Ей всегда удавалось создать такую обстановку, которую она сама называет «ощущением праздника за столом». И свою писательскую карьеру она начала с книги о том, как устроить званый ужин (обед, вечеринку), подготовить все заранее, без суеты и спешки, чтобы к моменту прихода гостей не падать без сил, а выйти к ним в полном блеске, присутствовать на обеде фактически, а не номинально и получать удовольствие от общения, а не пребывать в прострации от изнеможения. 

Потом, в мае 1985-го, она ездила в Советский Союз с группой лидеров движения по развитию человеческого потенциала. И за время поездки поняла, насколько все они одиноки. И это при том, что каждый был известен своими книгами и вкладом в общее дело. Но друг с другом они почти не общались. Вернувшись, Диана поняла, что ее жизненной целью всегда была не столько совместная еда, сколько стремление теснее связать людей. А еда служила только катализатором. 

Это понимание привело ее к созданию Уверенного в себе, организации, которая еженедельно устраивала завтраки в Бе-верли-Хиллз, Оранж Каунти и Сан-Диего, Калифорния, где выдающиеся и умудренные люди собирались, чтобы поделиться своими знаниями и мудростью по вопросам человеческого потенциала, духовности, сознания и мира во всем мире. Среди участников были Марк Виктор Хансен и ваш покорный слуга, эксперт по мотивации Энтони Роббинс, консультант по вопросам управления Кен Бланшар, актер Деннис Уивер, адвокат преподобный Лео Бут и писатели Сьюзен Джефферс и Дэн Миллман. Участники не только слушали выступления лекторов, но и поощряли друг друга мечтать о большем, оказывать взаимную поддержку в новых проектах, да и просто общались. Восемнадцать лет спустя эти завтраки все еще проводятся в Оранж Каунти каждую неделю. 

Диана же продолжает писать и является соавтором многочисленных книг, включая Куриный бульон для души, Поваренной кинги, в очередной раз объединив свою любовь к стряпне с любовью к людям и стремлением дать им возможность поделиться своими идеями, опытом и мудростью. 

Правило 40
ДАДИМ ВРЕМЕНИ НОВОЕ ОПРЕДЕЛЕНИЕ

Мир входит в новый часовой пояс, и труднее всего людям 

будет скорректировать по нему свои старые представления 

и убеждения об управлении временем. 

ДЭН САЛЛИВАН, основатель и президент Strategic Coach и тренер по стратегии успеха 

Самые преуспевающие люди, которых я знаю, добиваются превосходных результатов, поддерживая при этом баланс работы, общения с семьей и отдыха. Для этого они используют уникальную систему: их время разделено на три совершенно различных периода, их усилия вознаграждаются сторицей по заранее намеченному плану, и еще остается бездна свободного времени на личные интересы. 

Эта система, которую я называю Временной Системой Победных Результатов, делит все ваше время на три типа дней: Дни лучших результатов, Дни подготовки и Дни восстановления и отдыха. 

ДНИ ЛУЧШИХ РЕЗУЛЬТАТОВ

День лучших результатов — это тот, в который вы не менее 80% своего времени отдаете своей сокровенной склонности или работе в области основных знаний, взаимодействуя с людьми или процессами, сторицей вознаграждающими вас за потраченное на них время. Чтобы добиться успеха, вам нужно запланировать больше таких дней и понимать, что за получение результатов отвечаете только вы сами. 

В предыдущей главе мы говорили о вашей сокровенной склонности — о том, что вы любите делать и делаете так хорошо, что уж эту работу никогда не перепоручили бы другим. Вам она не составляет труда и .приносит одно удовольствие. А если б вы еще могли и зарабатывать ею, то посвятили бы ей всю жизнь. Сокровенная склонность — это ваш Богом данный талант, область знаний или деятельности, где вы блистаете. 

Например, мое самое любимое занятие — произносить речи, читать лекции, вести семинары, обучать, писать и редактировать. Эта работа получается у меня легко и качественно, а когда я отдаю ей максимум времени, то и денег за нее получаю больше всего. Для меня День лучших результатов — когда я 80% времени провожу, за деньги читая лекцию или проводя семинар, занимаясь написанием или редактированием книги (вроде этой), разрабатывая новую аудиопрограмму или тренируя кого-нибудь, чтобы он (она) достиг большего успеха. 

Для Джэнет Свитцер День лучших результатов — когда она составляет и разрабатывает материалы по маркетингу, пишет новые программы или беседует с группой консультантов и бизнесменов о том, как добиться экспоненциального роста доходов. 

Вы свой День лучших результатов могли бы провести, разрабатывая новую линию модной одежды, занимаясь живописью или выступая на сцене, заключая по телефону торговые сделки, ведя переговоры, договариваясь о ссуде, чтобы расплатиться с ипотечным заимодателем, или составляя предложения на грант от некоммерческой организации. 

ДНИ ПОДГОТОВКИ

День подготовки — это день, когда вы готовитесь к Дню лучших результатов и планируете его, либо приобретая новый навык, подыскивая новые ресурсы, обучая свою команду поддержки, либо перепоручая другим какие-то задачи и проекты. 

Правильно проведенный День подготовки гарантирует, что День лучших результатов будет максимально продуктивным. 

Я в свой День подготовки могу посетить семинар, чтобы улучшить свои навыки обучения, заняться планированием, как увеличить продажи наших книг и пленок через Интернет, репетировать новую речь, читать истории, которые могут пригодиться для новой книги из серии «Куриный бульон для души®» или перепоручать какую-то задачу члену моей команды поддержки. Вы в свой День подготовки могли бы поискать наставника, разработать презентацию нового продукта, написать брошюру, подготовить свою студию для записи новой музыкальной сессии (кассеты, диска, программы), поговорить с претендентом на работу у вас, обучить помощника, посетить производственное или профессиональное совещание или составить должностную инструкцию. 

ДНИ ВОССТАНОВЛЕНИЯ И ОТДЫХА

День восстановления и отдыха (ВиО) продолжается от полуночи до полуночи и никоим образом не должен быть связан ни с какой рабочей деятельностью. Это — день, полностью свободный от всего, так или иначе имеющего отношение к бизнесу или работе: встреч, звонков по обычному или сотовому телефонам, электронных писем или чтения документов. 

В истинный День ВиО к вам нет и не может быть доступа ни сотрудникам, ни клиентам, ни студентам, ни даже руководству, что бы им от вас ни понадобилось. Исключение составляет лишь истинно критическое положение — травма, смерть, наводнение или пожар. Ведь то, что многие считают критическим положением, в действительности таковым не является, а является лишь следствием того, что ваши служащие, коллеги и родственники не хотят, не обучены или не способны справляться с неожиданно возникающими ситуациями. Вам нужно установить четкие границы, перестать быть для всех палочкой-выручалочкой и больше полагаться на самих людей, веря, что они сами могут со всем справиться. Когда вы наказываете своим подчиненным, сотрудникам и коллегам не беспокоить вас в День ВиО, это понуждает их к большей самостоятельности, а 
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кроме того, увеличивает их возможности и уверенность в себе. Если вы будете последовательны и настойчивы, через какое-то время люди привыкнут к тому, что в определенные дни вас просто нет, и научатся обходиться своими силами. Вы же в полной мере насладитесь плодами этой своей настойчивости, поскольку в Дни ВиО сможете полностью отключиться от мыслей и забот о работе и предаться тому, что считаете отдыхом. 

ВиО — ЭТО ДНИ ПОРОЙ И БЕЗ ДЕТЕЙ

Часто возникает вопрос, куда девать детей. Ведь периодически возникает настоятельная потребность отдохнуть и от них. Если вы не можете позволить себе приходящую няню, попросите посидеть с ними кого-нибудь, кому доверяете. Мы, например, приглашали и тетушек, и дядюшек, и наших 20-летних племянниц. Если они далеко, не желают этим заниматься или их просто нет, договоритесь с другими родителями: вы берете на выходные их малышей, а они на следующие берут ваших. И, Боже вас упаси, от стандартной родительской ошибки — 

каждый час названивать, чтобы поинтересоваться, чем же они там занимаются. Доверили — значит, доверили, вот и отдыхайте, ни о чем не думая. 

ДНИ ВиО ПРИБАВЛЯЮТ ВАМ СИЛЫ, БОДРОСТИ... И УМА

Ценность регулярных Дней ВиО в том, что вы возвращаетесь к работе освеженный и готовый заняться ею с возобновленной энергией, энтузиазмом и творческим потенциалом. Чтобы добиться настоящего успеха, вы нуждаетесь в этих перерывах, которые позволяют на некоторое время забыть о тяготах повседневной жизни и повысить творческий потенциал, столь необходимый для генерирования победных идей и решения проблем. 

Я считаю, что каждый должен разрешать себе 130 — 150 свободных дней в год. Если бы вы каждые выходные полностью отключались от любой работы, то наслаждались бы 104 днями дополнительного отпуска. А если бы отыскали еще 48 Дней ВиО в виде долгих праздников, 2-недельных каникул и иных возможностей, то обрели целых 150 Дней ВиО, чтобы подзарядиться, омолодиться и отдохнуть — без всяких карманных компьютеров, электронных почт, мобильников, документов и контактов с подчиненными, коллегами или начальством. 

Чтобы выйти на такое количество, могут потребоваться месяцы, даже годы, но самое главное — вы должны каждый год неуклонно увеличивать число Дней ВиО. 

ПОЛЬЗУЙТЕСЬ ОТПУСКОМ

Согласно данным Американской ассоциации индустрии туризма, в 1997 году средний отпуск составлял 7,1 дня. В 2001 году их количество упало до 4,1 дня. Еще более тревожные сведения дает Институт семьи и труда: больше четверти всех американских служащих вообще не использовали отпуск. Почему? Они боялись оказаться уволенными к моменту возвращения из отпуска. 

Сравните это с концепцией Дней ВиО, которая на самом деле делает вас более отдохнувшими, продуктивными и более ценными для работодателя. Джейн Мойер, в 1996 году менеджер по ролевым моделям фирмы Xerox Business Services, а нынче — в Quantic в Сан-Франциско, в своем интервью журналу Fast Company пришла к замечательным выводам относительно ценности Дней ВиО: 

...Каждый октябрь я некоторое время провожу на мысе Код. Снимаю домик в двух кварталах от океана и живу там неделю. В домике нет ни телефона, ни телевизора. Я близко не подхожу к машине, не слушаю радио, не читаю газет. Первые два дня я еще порываюсь вернуться «к цивилизации», но потом привыкаю. Готовлю нехитрую еду, читаю, гуляю по пляжу. Это просто восхитительно. На обратном пути, начиная снова думать о работе, я многое вижу по-другому. Работа уже не кажется мне таким «завалом». Но самое удивительное в таком «отрыве» — он помогает мне понимать, что важно, а что — нет. 

НАЧИНАЙТЕ ПЛАНИРОВАТЬ

1.   Перечислите три самых продуктивных Дня лучших результатов, которые у вас были. Запишите, что в них имелось общего. Это поможет вам сделать их еще более продуктивными. Распланируйте их. 

2.   Встретьтесь с боссом, подчиненными и коллегами и обсудите, как увеличить число Дней лучших результатов, когда вы 80% времени можете посвятить тому, что блистательно вам удается, и добиться еще лучших результатов. 

3.   Встретьтесь с друзьями и родными и обсудите, как организовать настоящие Дни ВиО. 

4.   Запланируйте на следующий год не менее четырех каникул. Это могут быть удлиненные выходные или что-то еще более продолжительное.  Провести их можно действительно как выходные — отправившись в туристический поход, на экскурсию в Сан-Франциско или в «винные края», на побережье, на рыбалку или на недельку к друзьям в соседний штат, а можно — осуществить «хрустальную мечту» и поехать в Калифорнию, на Гавайи, во Флориду, Мексику, Европу или Азию. Однако если вы это не запланируете, то оно и не произойдет, так что сядьте и составляйте план. 5. Перечислите три самых лучших Дня ВиО и то общее, что в них заметили. В следующие запланированные Дни ВиО внесите больше этих элементов. 

Поскольку мир наш становится все сложнее и напряженнее, то вам придется со все большей и большей сознательностью и целенаправленностью систематизировать свое время таким образом, чтобы как можно полнее раскрыть свои таланты и как можно выше поднять результаты и доход. Так начните же прямо сейчас управлять своим временем и жизнью. И помните — вы сами отвечаете за все. 

Правило 41
ОРГАНИЗУЙТЕ ДЛЯ СЕБЯ СИЛЬНУЮ КОМАНДУ ПОДДЕРЖКИ

Покорение Эвереста было работой не одного дня и даже не тех 

нескольких незабываемых недель, за которые мы на него поднялись... 

Фактически это история 

продолжительного, непрерывного 

и упорного труда. 

СЭР ДЖОН ХАНТ, покоривший Эверест в 1953 году 

У каждого, добившегося высоких результатов, есть мощная команда сотрудников, консультантов, продавцов и помощников, которые делают бульшую часть работы, в то время как он или она свободны создавать новые источники дохода и новые возможности для успеха. У самых известных в мире филантропов, спортсменов, артистов, ученых, специалистов в различных областях знаний также есть люди, которые освобождают их от повседневной рутинной работы, предоставляя им возможность делать больше для других, оттачивать ремесло, повышать спортивное и иное мастерство и так далее. 

КАК ПОЛНОСТЬЮ СКОНЦЕНТРИРОВАТЬСЯ НА ЛЮБИМОМ ДЕЛЕ

Чтобы вы лучше уяснили себе, на что следует тратить время самому, а что — перепоручать другим, сделайте следующее упражнение. Ваша цель — найти одно, два или три занятия, в которых ваша сокровенная склонность расцветала бы лучше всего, принося вам и наивысшее наслаждение, и максимальный доход. 

1.   Для начала перечислите все те действия, которые занимают ваше время, связаны ли они с бизнесом, личными делами, с вашими гражданскими обязанностями или с волонтерской работой. В список вносите даже мелкие задачи типа «отзвониться» по телефону, разобрать документы или сделать фотокопии. 

2.   Затем выберите из этого списка одну, две или три задачи, с которыми справляетесь особенно блестяще, которые соответствуют именно вашим талантам и которые очень немногие могут делать так же хорошо, как и вы. Кроме того, выберите из списка три вида деятельности, приносящие максимальный доход вам или вашей компании. Вот тем задачам и тому виду деятельности и старайтесь посвятить большую часть своего времени и энергии. 

3.   И, наконец, спланируйте, как перепоручить все остальное другим. Для этого понадобятся время и терпение (придется обучать подходящих людей),  но довольно скоро вы увидите, как при минимальных усилиях вам все меньше приходится заниматься маловажными задачами из своего списка и все больше — тем, в чем вы действительно дока. Именно так и создается блестящая карьера. 

ПОДЫСКИВАЙТЕ ПОДХОДЯЩИХ СОТРУДНИКОВ

Если вы владелец бизнеса (а, как вы помните, стать предпринимателем в довольно молодом возрасте — один из признаков значительного успеха для любого человека), начните подбирать подходящих сотрудников или обучать тех, кто есть, справляться с вышеупомянутыми задачами. Если вы в своем бизнесе «и швец, и жнец, и в дуду игрец» — начинайте подыскивать энергичного помощника, который мог бы управляться с вашими проектами, программами, регистрировать ваши коммерческие операции и полностью принять на себя прочие рутинные задачи, а вы бы в это время занимались тем, что у вас получается лучше всего. Вы можете принять их в штат как своих работников или на неполный рабочий день по контракту, пока ваша фирма не расширится. Мне доводилось видеть, как многие весьма успешные в будущем предприниматели находили весьма квалифицированного коммерческого директора гораздо скорее, чем они ожидали, и быстро убеждались, как быстро и уверенно пошел вперед корабль их бизнеса, стоило только «принять на борт» знающего человека. 

Если ваш «бизнес» — благотворительность или общественные проекты, есть множество добровольцев, которых вы можете «нанять» себе в помощь. Присмотритесь к студентам-старшекурсникам или интернам, которые могут работать исключительно за так называемые «условные баллы» за курс. В нашей компании таких трудится довольно много. Или местный фонд может «поддержать» ваш проект людьми. Просите и спрашивайте, иначе никогда не узнаете, кто и чем может помочь. 

И даже если вы сидите дома с детьми, самыми ценными вашими «сотрудниками» будут приходящая уборщица или няня, соседский мальчишка и другие, которые могут отпустить на время вас одну (одного) или даже вдвоем с супругом (супругой). Сосед или приходящая няня могут также сходить в магазин за продуктами, помыть вашу машину, заехать за детьми или отнести белье в прачечную или одежду в химчистку, — и все за $8 в час. Если вы воспитываете детей в одиночку, то эти помощники еще более важны для вашего успешного будущего, и выбирать их следует с большой тщательностью. 

Часто бывает, что стоит только слово сказать — как нужный человек тут же находится: оказывается, он давно уже пребывал в вашем жизненном пространстве, просто вы об этом не знали. 

ЗАЧЕМ НУЖНЫ ЛИЧНЫЕ КОНСУЛЬТАНТЫ

Жить в нашем мире стало очень сложно. Подать налоговую декларацию, заранее распланировать пенсию, премировать своих служащих, да просто купить дом становится все сложнее и сложнее. Именно поэтому у каждого преуспевающего человека есть сильная группа личных консультантов, к которым он в любую минуту может обратиться за советом и поддержкой. Важность такой группы настолько велика, что подбирать ее следует еще в самом начале вашего пути к успеху. 

Независимо от того, собственный ли у вас бизнес, работаете ли вы на кого-то или же сидите дома, воспитывая детей, личные консультанты необходимы, чтобы отвечать на вопросы, помогать в составлении планов, гарантировать, что вы извлечете максимум пользы из всех своих усилий, достижений и возможностей, предоставляемых жизнью. Ваши личные консультанты — это проводники по горным тропинкам возможностей и перевалам проблем к сияющим вершинам успеха. Они сопровождают вас, экономя ваше время, усилия и, как правило, деньги. В группу консультантов должны входить банкир, юристы, дипломированный бухгалтер, советник по инвестициям, личный врач-диетолог, тренер и руководитель вашей религиозной организации. 

Если вы владелец бизнеса, то для вас это правило приобретает особое значение. Сколько предпринимателей даже не держат бухгалтера. Они сами ведут все дела с помощью специальной компьютерной программы, и им в голову не приходит пригласить специалиста со стороны, чтобы тот проверил их цифры. У них нет сложившихся отношений с консультантами, которые могли бы освободить их для более увлекательных занятий по склонности и помочь скорее добиться успеха. 

Если вы подросток или студент колледжа, вашей группой поддержки могут быть родители, лучшие друзья, спортивный тренер, консультант —- все те, кто верит в вас. К сожалению, для многих подростков родители — не друзья, а заклятые враги. Иногда это восприятие подростка, а иногда действительно так. Если ваши родители лишены прав, алкоголики или обращаются с вами из рук вон плохо, если их просто никогда не бывает рядом, потому что они трудоголики или разведены, вам нужна группа поддержки из друзей и других взрослых в вашем окружении. Часто это кто-то из родителей приятеля или соседи. 

Если вы работающая мама, ваша основная группа должна включать хорошую приходящую няню или патронажную сестру. Причем следует их не только досконально проверить, но и иметь запасной вариант. Кроме того, вам нужен хороший педиатр и дантист, а также другие специалисты, которые помогут вам вырастить здоровых, счастливых детей, пока вы делаете карьеру. 

У спортсменов свой тесный круг: тренеры, массажисты, диетологи и консультанты по спортивным достижениям. В их команду поддержки входят те, кто специализируется на составлении диет для их типа тела и вида спорта. Они подбирают надежных советников и строят с ними долговременные прочные отношения. 

Определив, кто должен входить в вашу команду поддержки, можете начинать строить и оберегать эти отношения. Удостоверьтесь, что вы и вся ваша команда ясно представляете, чего друг от друга ожидаете. На чем будут зиждиться ваши отношения — на материальной заинтересованности или же на бескорыстной дружеской поддержке? Какими должны быть рабочие взаимоотношения? Как ваша команда будет помогать вам совершенствоваться и преуспевать? 

И, наконец, каким образом вы будете поддерживать с ними контакт и крепить эти отношения? Я рекомендую составить график и встречаться с каждым членом команды раз в месяц, в квартал или в полгода. 

ПОДОБРАВ СЕБЕ КОМАНДУ — ДОВЕРЯЙТЕ ЕЙ

Если у вас нет помощника, вы одиноки. 

РЕЙМОНД ААРОН, основатель Monthly Mentor 

Тщательно и со всеми предосторожностями подобрав свою команду, можете начать «сбрасывать» ей все, что отвлекает вас от погружения в любимое дело, в то, к чему тянет сокровенная склонность, — даже «личные» планы. 

Когда Реймонд Аарон продал дом и решил перебраться в квартиру, то осуществление этого плана полностью перепоручил помощнице. Он попросил ее подыскать роскошную однокомнатную квартиру поближе к офису, и чтобы в цокольном этаже обязательно был тренажерный зал. «Найдите, договоритесь об аренде и принесите контракт мне на подпись, — сказал он. — Потом наймите фургон, возьмите в офисе чек, чтобы заплатить грузчикам, тщательно упакуйте все хрупкие предметы, да присматривайте за грузчиками, после чего поезжайте следом за ними к моему новому жилищу». Он даже попросил ее нанять уборщиков, чтобы заранее как следует убрали в новой квартире, вместе с грузчиками расставить мебель, распаковать коробки, все разложить по местам — и только после этого позвонить ему. 

А где был сам Реймонд, пока помощница перевозила все его хозяйство? Отдыхал во Флориде! 

Хотя мы часто норовим за все хвататься сами, потому что боимся, как бы тот, кому мы поручили работу, не испортил бы все, смею вас заверить: есть люди, которые любят делать то, что у вас вызывает крайнюю неприязнь. И часто делают такую работу намного лучше, чем вы, да еще за совсем небольшую плату. 

Правило 42
ПРОСТО СКАЖИТЕ «НЕТ!»

Не позволяйте другим терроризировать себя надеждами, которые эти другие на вас возлагают. 

СЬЮ ПАТТОН ТОЭЛЕ, автор The Courage to Be Yourself 

Наш мир — это место, где все соперничают со всеми и все друг друга к чему-то побуждают, поэтому не только нельзя отвлекаться от выполнения повседневных задач, но и необходимо сохранять постоянную сосредоточенность на долговременных целях. Из-за бурного роста технологий связи мы стали доступны куда более широкому кругу людей, чем когда-либо прежде. Совершенно незнакомые люди могут «достать» вас по телефону, по мобильнику, пейджеру, факсу, обычной, электронной и экспресс-почте. Вам могут послать письмо по электронной почте на домашний, рабочий или карманный компьютер или CMC — на мобильник. Если вы не ответите, вам оставят сообщение на автоответчике или голосовой почте. Если в этот момент вы разговариваете, могут поставить на ожидание. 

Такое впечатление, будто всем от вас что-то нужно. Дети хотят, чтобы им купили машину или взять вашу, коллеги просят, чтобы вы поработали над проектами, к которым вы не имеете ни малейшего отношения, начальник требует, чтобы вы задержались после работы и закончили доклад, который ему позарез нужен, сестра умоляет, чтобы на выходные вы взяли ее детей к себе, в школе вашего ребенка вам поручают испечь четыре дюжины булочек на день рождения учительницы, а на следующей неделе отвезли весь класс за город «на природу», ваша мать просит, чтобы вы установили ей дверь-ширму, лучший друг хочет поплакаться о неминуемом разводе, местная благотворительная организация приглашает вас возглавить комитет по предстоящему ежегодному обеду, а сосед просит позаимствовать ваш фургон, чтобы отвезти в сарай кое-какой хлам. И эти бесконечные толпы телемаркете-ров, которые уговаривают вас подписаться на местную газету, сделать пожертвование ближайшему заповеднику или перевести все свои обязательства по кредитной карточке на их новую карту. Даже домашние животные требуют все больше внимания. 

Мы страдаем от перегрузок на работе, норовя взять на себя больше, чем можем осилить, в подсознательном стремлении произвести впечатление на других, продвинуться и не обмануть чьих-то ожиданий. Тем временем наши собственные главные приоритеты остаются невостребованными. 

Чтобы успешно достичь целей и создать жизнь своей мечты, придется научиться вежливо и любезно говорить «нет» всем тем людям и отвлекающим действиям, которые в противном случае просто «пожрут» вас. Преуспевающие люди знают, как сказать «нет», не чувствуя себя при этом виноватыми. 

НЕ ПЕРЕПОРУЧАЙТЕ — ПРОСТО ИГНОРИРУЙТЕ!

Если вы намерены поднять свои результаты и доход, а также увеличить количество Дней ВиО, то должны будете игнорировать те задачи, просьбы и прочие похитители времени, за которые судьба вас ничем не вознаградит. 

Вам придется так организовать работу, чтобы сосредоточить время, усилия, энергию и внутренние ресурсы только на проектах, возможностях и людях, которые принесут плоды. Необходимо будет резко отграничить то, что вы станете делать, от того, что не станете. 

Начните с того, что Джим Коллинз, автор Good to Great, называет списком «прекращаю это делать». Ведь мы в большинстве своем заняты, но недисциплинированны. Активны, но не сосредоточенны. Двигаемся, но не всегда в правильном направлении. Составив список «прекращаю это делать», а также его антипод — список действительных дел, вы привнесете в свою жизнь больше дисциплины и сосредоточенности. 

К первому списку приступайте как можно скорее. Затем к каждому пункту присовокупите вежливый, но твердый отказ. Люди откликаются на вежливую твердость, полагая ее границей между вами и собой. Они будут больше уважать вас за ту любезную четкость и однозначность, с которой вы отказываетесь что-то делать. Вот пример из моего списка «прекращаю это делать» по личным вопросам: 

■  Я ни под каким видом не одалживаю никому свою машину. 
■  Не даю денег в долг. У меня не банк. 
■  В пятницу вечером любые «мероприятия» исключены. Это — сугубо семейный вечер. 
■ Я не обсуждаю по телефону вопросов о пожертвованиях. Пришлите письменные предложения. 

А вот то же — по деловым: 

■  Не пишу рецензий и не даю отзывов на художественные произведения. 
■  Не даю почитать другим книг из своей личной библиотеки.   Возвращают  их редко,  а  они  —  источник моих средств к жизни, так что — не обессудьте. 

■  Не планирую более четырех лекций в месяц. 
■  Не соглашаюсь больше быть соавтором начинающих писателей. Их обучение слишком дорого обходится. 
■  Не даю индивидуальных консультаций или тренингов. Работа с группой гораздо эффективнее. 

■  Не планирую более двух радиоинтервью в день, за исключением тех периодов, когда представляю свою новую книгу. 
■  По вторникам и четвергам никому не звоню и на звонки не отвечаю. Это — дни писательства. 

А НЕ ОТКАЗАТЬСЯ ЛИ ВАМ ОТ ЭЛЕКТРОННОЙ ПОЧТЫ И СОТОВОГО ТЕЛЕФОНА?

Сегодня очень многие решительно взялись за восстановление контроля над собственной жизнью — отказались от сотовых телефонов и электронной почты. Предполагалось, что техническая революция сделает нашу жизнь проще. Но вот прошло без малого десять лет, как электронная почта получила широкое распространение, а мобильники сделались доступны для каждого, и большинство из нас тонет в море электронных писем-пустышек (это не говоря уже о спаме). 

Многие бизнесмены, которых я знаю, тратят 3—4 часа в день, только отвечая на электронную почту. Прежде и я этим грешил. Теперь моими электронными письмами занимается помощник и приносит мне только самые важные (не более пяти в день), чтобы я на них ответил. 

Другие без мобильника шагу не сделают: по магазинам, на обед и даже в отпуск отправляются с трубкой в кармане. Эта тенденция характерна для всего мира. Лично я все еще ношу с собой сотовый телефон, но включаю только, чтобы позвонить самому. 

Обеспечивая мгновенную связь, сотовые телефоны и электронная почта побуждают ожидать столь же мгновенного ответа. Люди, у которых есть номер вашего мобильника, знают, что в случае срочной необходимости (своей!) могут незамедлительно до вас добраться. Электронная почта доставляет сообщение за несколько минут, и от вас ждут такого же моментального ответа. 

Поэтому, раздавая номер своего мобильника и электронный адрес, вы даете неформальное разрешение связываться с вами, когда и кому вздумается. Но представьте, насколько меньше времени вы бы тратили и больше контролировали бы свою жизнь, если бы не должны были каждый день реагировать на все эти неотложные потребности или десятками читать электронные письма. 

Вот только на прошлой неделе я обедал с четырьмя высшими чинами в крупной издательской фирме. Они все жаловались, как их одолела эта прорва электронных писем — ни много ни мало по 150 сообщений в день — причем большинство было внутренними. 

Когда я спросил, сколько из них было существенным для работы, мне ответили: 10—20%. Когда я спросил, почему бы просто не исключить из общего списка рассылки тех, кто обменивается несерьезными сообщениями, они сказали, что опасаются ранить чувства людей. Похоже, они предпочитали страдать, чем кардинально решить проблему. Подумайте о том, к каким последствиям может привести нежелание сказать людям правду в глаза и изменить существующее положение вещей. Если бы они могли бы отбросить хотя бы половину нежелательных писем, то сэкономили бы 90 минут за рабочий день. За год это составило бы 375 часов, или более девяти 40-часовых рабочих недель. Более 2 месяцев драгоценного времени. Как, по-вашему, стоит это того, чтобы на несколько дней расстроить несколько человек? 

Барри Спильчук, мой близкий друг и соавтор «Чашки куриного бульона для души», недавно разослал по всем адресам своей электронной адресной книги просьбу прекратить слать ему сообщения о хорошем самочувствии, стихи и прочий несерьезный материал. (Он приносил извинения, объясняя свою просьбу и без того перегруженной электронной почтой.) Если он мог это сделать, полагаю, сможете и вы. 

ЕСЛИ «НЕТ» НАСТОЛЬКО ВАЖНО, ТО ПОЧЕМУ НАСТОЛЬКО ТРУДНО ЕГО ПРОИЗНЕСТИ?

Почему нам кажется столь трудным сказать «нет» на чью-либо просьбу? В детстве многих из нас приучили, что «нет» — недопустимый ответ. Ответ, содержащий «нет», влек за собой наказание. Позже, уже на работе, «нет» могло оказаться причиной низкой оценки наших способностей и даже закрыть нам продвижение по служебной лестнице. 

И все-таки весьма преуспевающие люди не чинятся говорить «нет», когда считают нужным — дурацким проектам, немыслимым срокам, сомнительным приоритетам и чужим надуманным проблемам. Фактически решение сказать «нет» для них так же приемлемо, как и решение сказать «да». 
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Кто-то скажет «нет», но направит вас к кому-то другому. Кто-то, отклоняя просьбу, сошлется на плотное расписание, обязательства перед семьей, сроки и даже финансы. На работе успешные сотрудники находят иные выходы из чрезвычайных обстоятельств, в которые то и дело попадают отдельные коллеги, но не позволяют себе пасть жертвой чьей-либо неорганизованности и неумения управлять временем. 

«ПРИЧИНА НЕ В ВАС, А ИСКЛЮЧИТЕЛЬНО ВО МНЕ...»

Вот еще один ответ, который мне кажется весьма удачным, когда приходится отвечать «нет» на разного рода неуместные просьбы или обращения, ворующие ваше время, — «Причина не в вас, а исключительно во мне». 

Когда местный председатель РТА звонит и в очередной раз просит непременно принять участие в каком-то благотворительном мероприятии на выходных, вы можете сказать: «Знаете, я ничего не имею ни против вас лично, ни против того, что вы делаете. Дело благое и достойное, но я недавно понял, что слишком редко бываю дома. Мысленно я с вами, но пообещал своим больше времени проводить с семьей. Так что причина не в вас, а исключительно во мне». Мало кто способен рассердиться за то, что вы дали и выполняете более высокое обязательство. Паче того, вас будут уважать за четкость мышления и твердость. 

Есть много эффективных способов сказать «нет», не чувствуя себя виноватым. К сожалению, я здесь не могу уделить много внимания этой проблеме, поэтому рекомендую прочесть какую-нибудь хорошую книгу, где она освещалась бы достаточно широко. 

Правило 43
СКАЗАТЬ «НЕТ» ХОРОШЕМУ, ЧТОБЫ ПОТОМ СКАЗАТЬ «ДА» ПРЕВОСХОДНОМУ

Хорошее — враг превосходного. 

ДЖИМ КОЛЛИНЗ, автор От хорошего к великому 

Каким простым ни кажется это понятие, однако вы удивитесь, насколько часто даже самые успешные предприниматели, лучшие специалисты, педагоги и общественные лидеры попадают в ситуации, когда предлагаемые планы, проекты и возможности оказываются чем-то просто хорошим, в то время как нечто превосходное остается без внимания, смиренно дожидаясь в сторонке, пока ему тоже достанется место в их жизни. Более того, когда сосредоточиваешься на просто хорошем, превосходное часто так и не проявляется из-за того лишь, что мы в своих планах его не учли и не оставили на него ни времени, ни сил. 

Похоже на вас — постоянно гнаться за средними перспективами или следовать не самым удачным программам вместо того, чтобы, держа ситуацию под контролем, дождаться возможности изумительного успеха? 

ПРИНЦИП ПАРЕТО: КОГДА 20% РАВНО 80%

Рассмотрев свою жизнь и кратко записав те действия, которые принесли вам максимальный успех, наибольшую финансовую 

выгоду, самое высокое продвижение по службе и наивысшее удовольствие, вы обнаружите, что приблизительно 80% вашего успеха основывается приблизительно на 20% ваших действий. Именно из этой тенденции вывел свой принцип Уилфри-до Парето, итальянский экономист и социолог XIX столетия, выяснивший, что 80% дохода предприятия поступают от 20% его клиентов. 

ПЕРЕСТАНЬТЕ ДЕЛАТЬ ИЗ МУХИ СЛОНА

Представьте, как быстро вы достигли бы целей и улучшили бы свою жизнь, если бы вместо того, чтобы тратить силы и убивать время в суетной, непродуктивной деятельности, твердо говорили бы ей «нет» и сосредоточивались на тех 20%, которые принесли бы вам максимум пользы? 

Если бы вместо того, чтобы тупо пялиться в телевизор, бездумно бродить по Интернету, бегать по никому не нужным поручениям и загружать себя чужими проблемами, которые к вам не имеют ни малейшего отношения, вы посвящали бы это время своей семье, родным, бизнесу, открыли бы новый источник доходов и иное средство постоянного движения вперед? 

С ЧЕГО НАЧИНАЛСЯ «РОККИ» СИЛЬВЕСТРА СТАЛЛОНЕ

Вот Сильвестр Сталлоне знает, как сказать «нет» хорошему. Закончив самый первый сценарий «Рокки», он встретился с несколькими продюсерами, которые хотели снять по нему фильм. Но настаивал на том, чтобы самому играть заглавную роль, хотя и без этого получил бы кучу денег. При том, что ему на роль Рокки Бальбоа предлагали таких актеров, как Джеймс Каан, Райен О'Нил и Берт Рейнольде, Сталлоне сказал «нет» и, найдя спонсоров, согласившихся финансировать этот малобюджетный фильм (менее миллиона долларов), снял его на натуре всего за 28 дней. 

«Рокки» стал настоящей сенсацией 1976 года, принеся более 225 миллионов долларов прибыли и «Оскаров» за лучшую режиссуру и операторскую работу, а также за сценарий и главную мужскую роль. Прокат же «Рокки», а позднее «Рэмбо» во всем мире принес самому Сталлоне и спонсорам доход более 2 миллиардов долларов. Вот так, отказавшись от хорошего, он «выиграл» превосходное, сполна воспользовавшись теми «золотыми» возможностями, которых настойчиво искал. 

А что могло обнаружиться в вашей жизни, если бы вы вовремя сказали «нет» просто хорошему? 

КАК ОПРЕДЕЛИТЬ ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ПРЕВОСХОДНОЕ, ЧТОБЫ С ПОЛНЫМ ОСНОВАНИЕМ СКАЗАТЬ «НЕТ» ПРОСТО ХОРОШЕМУ?

1.   Сначала составьте список благоприятных возможностей: одну сторону листа для хорошего, другую — для превосходного. Записывая, а потом просматривая варианты, вы сможете облечь свои мысли в более точную форму и определить, какие вопросы задавать, какие сведения собирать, каким должен быть план «наступления» и так далее. Это поможет решить, действительно ли вам перепала истинная удача, отвечающая вашей страсти и цели всей жизни, или же это — средненькая возможность, которая не выведет вас на широкую дорогу успеха. 

2.   Посоветуйтесь об этом новом занятии. Люди, прошедшие тот же путь раньше вас, обладают обширным опытом, которым могут поделиться с вами и ответить на всякие головоломные вопросы о любых новых возможностях. Они могут рассказать о вероятных проблемах и помочь оценить предстоящие затраты, то есть сколько понадобится времени, денег, сил и труда. 

3.   Проверьте себя. Вместо того чтобы сразу и безоговорочно поверить, что с новой возможностью дела пойдут как хочется, не пожалейте немного времени и денег на маленькое испытание. Если речь о новой карьере, устройтесь сначала на эту работу на неполный день или по краткосрочному контракту.  Если эта новая деятельность связана с длительными поездками, путешествиями или каким-то благотворительным проектом, удостоверьтесь, что многомесячные разъезды вам по силам и отвечают вашей сокровенной склонности или что вы способны на несколько недель погрузиться в благотворительную работу. 

4. И, наконец, посмотрите, как это повлияет на ваше время. Определите, действительно ли, поступив так, вы приблизитесь к своей цели, а сказав «нет», высвободите время для более сосредоточенных занятий. 

Правило 44
ЗАБЕРИТЕСЬ ПОД ЧЬЕ-НИБУДЬ КРЫЛО

Почитайте биографии великих и увидите, что все они какое-то время «ходили в подмастерьях» 

у мастера или даже у нескольких мастеров. Так что и вам, если хотите достигнуть величия, 

известности или высочайшего успеха, 

придется найти себе мастера и поступить 

к нему в подмастерья. 

РОБЕРТ АЛЛЕН, 

мультимиллионер, соавтор книги 

«Миллионер за минуту» 

Несмотря на то что вокруг полно качественной и доступной информации о том, как решить любую задачу, люди по-прежнему склонны советоваться с друзьями, соседями, коллегами и родными по поводу трудностей, с которыми могут столкнуться. И слишком часто они, увы, советуются с теми, кому никогда не доводилось справляться именно с этими трудностями или добиваться успеха именно в этой области. 

Как я уже говорил в Правиле 9, ключи к успеху существуют. Так почему бы не использовать в своих интересах всю мудрость и опыт, наработанные человечеством, и не найти себе наставника, уже прошедшего тот путь, на который вы еще только вступили? Ведь всего-то и нужно — спросить. 

Одна из главных стратегий преуспевающих людей — постоянно искать руководства и совета специалистов в их области. Составьте список тех, кого хотели бы видеть своими наставниками и к чьим советам непременно прислушивались бы, и попросите их помощи. 

ЗАРАНЕЕ ОПРЕДЕЛИТЕ, ЧЕГО ХОТИТЕ ОТ НАСТАВНИКА

Поначалу вам, возможно, будет и страшновато обращаться к преуспевающему человеку за постоянной помощью и советами, но в действительности совсем нетрудно попросить о наставничестве того, кто стоит гораздо выше вас в области, где вы хотите преуспеть. Вот уж что, по словам знаменитого лектора и автора бестселлеров Лесса Брауна, наставники делают с нескрываемым удовольствием и чаще всего, так это помогают разглядеть возможности. Другими словами, наставники помогают вам преодолеть интеллектуальную «слепоту», одновременно служа образцом для подражания и сообщая определенные надежды в процессе общения с вами. 

Когда в начале 1980-х Лесс стал выступать с лекциями, он послал кассету с самой ранней своей программной речью недавно ушедшему от нас доктору Норману Винсенту Пилу, всемирно известному лектору и издателю журнала Guideposts. Эта кассета привела к долгим и плодотворным для Лесса отношениям, поскольку доктор Норман Пил не только взял его под свое крыло, научил правильной манере говорить, но и открыл множество разных дверей и помог Лессу с ангажементами на лекции. Совершенно неожиданно, хотя Лесса в этой сфере практически никто не знал, его стали приглашать через лекционный комитет, который даже поднял ему ставку до $5000 за лекцию вместо скромных $700, которые запрашивал сам Лесс. 

По мнению Лесса, Норман Винсент Пил был первым, кто сказал ему, что он может добиться серьезных успехов, выступая с трибуны. 

«Он больше обращался к моему сердцу, чем к интеллекту, — говорил Лесс. — И пусть я сомневался в себе, своих способностях, образовании и культурном уровне, но доктор Пил не переставал утверждать: «В вас есть все, что нужно, — и настоящий характер, и даровитость, и сноровка. Только продолжайте говорить от сердца, и будете услышаны и преуспеете». 

Именно тогда Лесс и понял, как важно иметь наставника. И хотя их отношения ограничивались лишь краткими телефонными беседами, и только иногда Лесс посещал лекции доктора Пила, чтобы изучить его манеру речи, в конечном счете для обоих это значило куда больше, чем они в то время полагали. 

В последний раз выступая на публике в 95 лет, доктор Пил привел одно высказывание, часто повторяемое кем-то из его слушателей: «Цельтесь в луну, потому что, даже промахнувшись, попадете хотя бы в звезду». 

Может быть, как и Лессу, вам нужно лишь, чтобы кто-то своими связями распахнул перед вами двери. Или своим техническим опытом помог организовать в вашей фирме новое подразделение. Или просто с пониманием дела одобрил ваш выбор, подтвердив, что он верен. Наставник способен вам во всем этом помочь, но вы должны быть готовы попросить конкретного совета. 

ПОДГОТОВЬТЕ ПОЧВУ

Проще всего узнать имена и культурный и образовательный уровень тех, кто уже преуспел в сфере ваших интересов, почитав специализированные журналы, порыскав в Интернете, поискав среди исполнительных директоров различных ассоциаций, походив на промышленные выставки и съезды или обратившись к коллегам-предпринимателям либо к тем, кто трудится в одной с вами сфере деятельности. 

Ищите наставников, обладающих всеобъемлющим опытом, который необходим вам для достижения ваших целей. 

Джэнет Свитцер — постоянно наставляет сотни людей, как им развивать свой бизнес. Однажды ей позвонила Лайза Миллер из группы управления Ассоциации по исследованиям вычислительной техники. Она была уже готова передать довольно большую долю своих доходов кому-то, кто, по ее мнению, поможет ей развернуть бизнес в новой области. Джэнет объяснила Лайзе, как можно очень быстро достигнуть той же цели без всякой посторонней помощи, и даже помогла привлечь в новый бизнес прежних клиентов, что ускорило рост компаний Лайзы на 4 месяца и принесло дополнительно сотни тысяч долларов. 

Чтобы войти в контакт с таким наставником, как Джэнет, и гарантировать успех беседы, составьте перечень конкретных вопросов, на которые вы хотели бы получить ответ в первой беседе, например, почему вы выбрали в наставники именно этого человека и какой помощи от него ждете. Будьте кратки, но уверены в себе. 

Преуспевающие люди действительно любят делиться с другими своими знаниями. Таково свойство человеческой натуры — стремиться передать свою мудрость. Не у каждого найдется время вас наставлять, но многие согласятся, если их об этом попросить. Нужно просто составить список тех, кого вы хотели бы видеть своим наставником, и попросить уделять вам всего несколько минут в месяц. 

Одни откажутся, а другие согласятся. Идите дальше по своему списку, пока не получите положительный ответ. 

На тренинги к Лессу Хьюитту, автору Achievers Coaching Program, ходил владелец маленькой транспортной фирмы, которому хотелось, чтобы его наставником был один из «столпов» индустрии грузоперевозок. И он попросил его об этом. Наставника просьба привела в восторг, и он с удовольствием стал помогать молодому человеку, чей бизнес расширился многократно. Вот его собственный сценарий, которым вы можете воспользоваться: 

— Здравствуйте, мистер Джонстон, меня зовут Нейл. Мы с вами еще ни разу не встречались. И я знаю, вы — человек занятой, так что буду краток. У меня маленькая транспортная фирма. Вы же проделали фантастическую работу, превратив свою компанию в одну из крупнейших в нашей индустрии. Не сомневаюсь: в самом начале и у вас были некоторые трудности. А я как раз и нахожусь сейчас на той же начальной стадии и стараюсь все хорошо понять. Поэтому, мистер Джонстон, я был бы чрезвычайно благодарен, если бы вы сочли возможным стать моим наставником. Для этого понадобится всего десять минут раз в месяц поговорить со мной по телефону, чтобы я мог задать вам несколько вопросов. Мне бы это очень помогло. Как вы на это смотрите? 

ОБЯЗАТЕЛЬНО СЛЕДУЙТЕ СОВЕТАМ НАСТАВНИКА

Наставники не любят тратить время впустую. Если уж вы просите у них совета, то и следуйте ему. Изучите их методы, задайте свои вопросы, убедитесь, что все поняли, и в меру своих возможностей старайтесь действовать по их рекомендациям с удвоенной силой. Не исключено, что вы сможете их превзойти. 

БЕСЦЕННЫЙ СОВЕТ

Джейсон Дорси со своим первым наставником, местным предпринимателем, повстречался неожиданно, еще будучи обычным студентом колледжа, когда того попросили провести занятия по бизнесу в Техасском университете. Во время занятий Бред поразил всех, определив успех как нечто большее, чем просто заработать кучу денег. Больше всех был заинтригован Джейсон, рискнувший попросить Бреда стать его наставником. 

В первую встречу Бред поинтересовался планами Джейсо-на на будущее. Тот ответил, что он намерен закончить колледж, поработать на нью-йоркской фондовой бирже, получить степень бакалавра, открыть собственный бизнес и в 40 лет уйти на пенсию. На пенсии он собирался работать с трудными подростками — следить, чтобы они получали хорошее образование и приличную работу. 

Выслушав этот жизненный план, Бред спросил Джейсона, в каком возрасте он намерен заняться воспитательской работой. Джейсон предположил, что лет с 45. Тогда Бред задал вопрос, изменивший жизнь юноши: «Зачем же ждать целых двадцать пять лет, чтобы заняться тем, чем вы в действительности стремитесь заниматься? Почему бы не начать теперь? Ведь чем старше вы становитесь, тем труднее будет найти общий язык с подростками». 

В замечании Бреда имелся немалый резон, но Джейсону было всего 18 лет, и он жил в общежитии. Он спросил: «Чем, по-вашему, я в своем нынешнем возрасте могу лучше всего помочь людям, если начну теперь?» 

«Напишите книгу, которую им захочется прочесть, — ответил Бред. — Откройте свой секрет, как вы не разочаровываем тесь в людях, когда вокруг столько негатива. Расскажите, как нужно просить кого-то стать твоим наставником. Поведайте, откуда у вас в ваши 18 лет столько возможностей работы». 

Так, 7 января 1997 года в 1.58 ночи Джейсон сел писать свою книгу. Поскольку он представления не имел, что это выше человеческих сил, то закончил черновик Graduate to Your Perfect Job всего через 3 недели. Книгу Джейсон издал на собственные средства и начал выступать в школах и наставлять молодых. К 25 годам он выступал уже перед аудиторией в 500 000 человек, трижды принимал участие в шоу Today, а его первую книгу переработали в школьный курс и внедрили в более 1500 школ. Джейсон такой великолепный лектор, оратор и мотиватор, что скоро его станут приглашать в школы, чтобы проводить тренинги и для преподавателей и консультантов. Его последняя затея — новая компания, в которой администраторов и менеджеров обучают беречь молодых работников и поддерживать их мотивацию. Но самое лучшее, что Джейсон все еще учится у своих наставников — у всех пятерых. 

Недавно всего в 26 лет Джейсон получил «Остина» — ежегодную премию для предпринимателей до 40 в категории образования. Представьте только, не рискни Джейсон попросить незнакомца стать его наставником, он сейчас только-только получил бы бакалаврскую степень. 

УСЛУГА ЗА УСЛУГУ

Будьте готовы отплатить своему наставнику добром за добро, даже если это будет что-нибудь очень простое, вроде держать их в курсе самой свежей информации в какой-то области промышленности или сообщить о новых возможностях, которые могли бы принести им пользу, но всегда ищите способов оказать услугу своему наставнику. Помогайте и другим. Ведь самая большая награда любому наставнику — вырастить себе полноценную замену, дабы в конечном счете прежний ученик выбрался из-под их крыла и отправился в большой мир помогать другим! 

Правило 45
ОБРАТИТЕСЬ К ПЕРСОНАЛЬНОМУ КОУЧЕРУ

Я совершенно убежден, 

что без надлежащего коучинга 

человек никогда не сможет максимально 

раскрыть свои способности. 

БОБ НАРДЕЛЛИ, президент и главный администратор Home Depot 

Любому понятно, что без помощи тренера мирового класса спортсмен никогда не выйдет на Олимпийские игры. И профессиональная футбольная команда шагу не сделает на стадион без целой команды тренеров — главного, по атакам, по защите и специального. А теперь тренерство вошло и в деловую и личную жизнь и стало называться коучингом: нас «тренируют» те, кто уже достиг успеха в сфере наших интересов, помогая нам пройти тот же путь или даже превзойти своих учителей. Тренер же, или инструктор, или наставник, называется коучер. 

ОДИН ИЗ НАИБОЛЕЕ ТЩАТЕЛЬНО ОБЕРЕГАЕМЫХ СЕКРЕТОВ УСПЕХА

Из всех действий, которые преуспевающие люди предпринимают, чтобы путь к успеху стал короче, первым в списке стоит программа какого-нибудь коучинга. Коучер поможет вам четче и яснее представить себе цели и задачи, избавиться от страхов, сохранить сосредоточенность, противостоять неосознанным поступкам и старым, внушенным шаблонам, совершить все возможное (а порой и невозможное), жить в соответствии с вашими, а не чужими ценностями, зарабатывать больше, работая меньше, и максимум времени посвящать своей сокровенной склонности. 

ДОРОЖЕ ДЕНЕГ

У меня было много коучеров, помогавших мне достичь моих целей, — по бизнесу, по литературному мастерству, по маркетингу и по развитию личности. Но самый большой рывок вперед во всех областях мне, без сомнения, помогла совершить программа Дэна Салливана Strategic Coach Program для предпринимателей. 

Каковы были результаты? Самое главное — свободного времени у меня сразу же стало вдвое больше. Я смог, нимало не сомневаясь, перепоручать больше задач, конкретно планировать отпуск, а не просто мечтать о нем и увеличить штат сотрудников, что в конечном счете значительно увеличило мои доходы. И произошло это в первые же месяцы. 

Причем программа эта помогла не только моему бизнесу, но и семье. 

Для меня цель коучинга заключалась не в том, чтобы научиться зарабатывать больше денег, хотя в основном коучинги предназначены именно для этого, а также для того, чтобы лучше управлять деньгами и уметь составлять финансовые планы, обеспечивающие вам желанную финансовую свободу. Мне же нужно было научиться принимать более эффективные решения и в отношении самого себя, и в отношении бизнеса. Надо признаться, большинство посещающих коучинги — люди толковые, весьма толковые. Однако и они понимают, насколько важно иметь рядом кого-то, кто может объективно, честно и конструктивно рассмотреть возникающие перед ними возможности. 

Другой коучер, чьими услугами я воспользовался с большим успехом, — Майк Фостер, главный администратор Tech Coach. Майк помог мне и всем моим сотрудникам обновить офисную технику и технологию. Так что теперь у нас один из самых технологически «продвинутых» офисов в стране. Ведь большинство использует лишь около 10% возможностей своих компьютеров. Обратитесь к коучеру по персональной технике, чтобы повысить свою продуктивность. 

ОТЧЕГО КОУЧИНГ ТАК ДЕЙСТВЕН

Коучеры — не для пассивных и покорных. Они — для людей, которые ценят точно выраженную обратную связь. И у всех коучеров есть одна общая черта: они без всякой пощады ориентируются только на конечный результат. 

ЖУРНАЛ FAST COMPANY

Предназначена ли программа для того, чтобы достигнуть определенных целей в бизнесе — скажем, увеличить номенклатуру недвижимости, — или чтобы помочь вам прояснить все аспекты прогресса в вашей личной и профессиональной жизни, коучер поможет: 

■  определить   вашу   систему  ценностей,   представления, предназначение, цели и задачи; 
■  определить конкретные шаги на пути к достижению этих целей; 

■  «отсортировать» возможности; 
■  сосредоточиться на ваших главных приоритетах; 
■ достичь равновесия в жизни, реализуя при этом свои деловые или профессиональные цели. 
Все мы, как правило, норовим сделать только часть того, что мы обязаны, а вот то, что хочется, — стараемся выполнить целиком. Личный коучер поможет вам выяснить, что же вы действительно хотите делать, и определить, какие действия для этого необходимы. 

ТИПЫ КОУЧИНГА

Коучинг может быть персональным или групповым. Чаще всего он проводится регулярно по телефону, хотя может осуществляться и при личном контакте, кому как удобнее. Во время занятий вы с коучером будете учиться ставить цели, разрабатывать стратегии и планы действий — определенные, желательные и реальные. Между занятиями поддержка нередко обеспечивается по электронной почте. 

Некоторые коучеры используют для занятий многосторонние телеконференции, в которых вы получаете ценную информацию, а затем уже самостоятельно осуществляете то, что услышали и узнали. 

Одни коучеры предпочитают еженедельные занятия, другие — ежемесячные. Программа Дэна Салливана, например, и вовсе рассчитана на ежеквартальные коучинги, но подразумевает очень серьезные и обширные домашние задания. Именно они и оказали на меня наиболее глубокое воздействие. 

КАК НАЙТИ СЕБЕ КОУЧЕРА

Существуют буквально тысячи коучеров, готовых работать с вами. Есть коучеры по развитию личности, по улучшению качества жизни и прогрессу в бизнесе. Одни специализируются по конкретному бизнесу (стоматология, хиропрактика, недвижимость, ораторство), другие — по исполнению определенных видов работ (исполнительные коучеры), третьи — по осуществлению конкретных интересов (стратегическое планирование, здоровье и благополучие, финансы и перемена карьеры). Их можно найти по Интернету, по телефонной книге и расспрашивая тут и там. 

Правило 46
НА ПУТИ К УСПЕХУ ПОЛЬЗУЙТЕСЬ УСЛУГАМИ «МОЗГОВОГО ЦЕНТРА»

Что такое «мозговой 

центр» и для чего он нужен? 

Это координация знаний и усилий — 

в духе гармонии — двух или более людей, 

объединенных стремлением к определенной цели. 

Такой союз позволяет им черпать энергию 

и знания непосредственно из сокровищницы 

вселенского разума. 

НАПОЛЕОН ХИЛЛ, автор «Думай и богатей» 

Все мы знаем: когда речь заходит о решении проблемы или достижении результатов, один ум хорошо, а два — лучше. А теперь представьте, что в вашем постоянном распоряжении имеется группа из пяти-шести человек, которые встречаются каждую неделю для решения задач, мозгового штурма, сетевого общения по интересам, утешения и укрепления мотивации друг друга. 

Этот процесс, названный работой мозгового центра, является одним из самых мощных инструментов успеха, представленных в этой книге. Я не знаю никого, кто смог добиться суперуспеха, не воспользовавшись помощью мозгового центра. 

СТАРАЯ ИДЕЯ НА НОВЫЙ ЛАД

Впервые о мозговом центре написал Наполеон Хилл в 1937 году в своей ставшей уже классикой книге «Думай и богатей». И все самые богатые люди мира — с начала двадцатого столетия до нынешних дней — использовали силу мозгового центра. Именно на эту концепцию чаще всего ссылаются те, кто преуспел в жизни, когда их спрашивают, что помогло им стать миллионерами. 

Мозговой центр имелся у Эндрю Карнеги и у Генри Форда. И, кстати, в группе у Форда были такие блестящие мыслители, как Томас Эдисон и Харви Файрстоун. 

Они, как и миллионы после них, поняли, что мозговой центр способен сконцентрировать на ваших усилиях свою особую энергию — в форме знаний, новых идей, совокупности неисчерпаемых ресурсов и, самое главное, энергию духовную. И именно об этом духовном аспекте столь исчерпывающе писал Наполеон Хилл. 

Он утверждал, что, если мы гармонизированы с высшим разумом, который есть Бог, первопричина всего, космическое сознание — назовите эту всемогущую созидательную силу как угодно, — то подключаемся к мощному источнику позитивной энергии, которую можем сосредоточить на своем успехе. Об этом говорится и в Библии: 

Ибо где двое или трое собраны во имя Мое, там Я посреди них. 

ЕВАНГЕЛИЕ ОТ МАТФЕЯ 18:20 

Таким образом, энергия мозгового центра — это энергия, которой мы подпитываемся друг от друга и которая снисходит на нас сверху. 

КАК УСКОРИТЬ СОБСТВЕННОЕ РАЗВИТИЕ

Основная философия мозгового центра — люди, работая в гармонии друг с другом, способны достигнуть большего за меньшее время. Участники мозгового центра встречаются регулярно — раз в неделю, в две или в месяц, — чтобы обменяться идеями, размышлениями, информацией, обратной реакцией и ресурсами. Получив возможность узнать то, что знают другие члены группы, взглянуть на мир и увидеть перспективу их глазами, ощутить их опыт и приобщиться к их ресурсам, вы становитесь способны не только выйти за пределы собственного ограниченного мировоззрения и мироощущения, но и куда быстрее воплотить свои планы и цели. 

В мозговой центр могут входить люди вашего круга, профессии или специализации либо люди из самых разных слоев общества. Деятельность мозгового центра может сосредоточиваться на деловых или личных проблемах или на тех и других сразу. Но чтобы деятельность эта была максимально эффективной, людям должно быть достаточно комфортно друг с другом, дабы говорить правду. Лично я наиболее ценную обратную реакцию получал от членов моего мозгового центра, искренне и честно возражавших мне, когда я брал на себя чрезмерные обязательства, слишком дешево продавал свои услуги, чересчур углублялся в детали, недостаточно перепоручал, мало и неэффективно размышлял и не в меру осторожничал. 

Конфиденциальность — вот что позволяет поднять доверие на нужный уровень. «В миру» нам обычно приходится соответствовать своему личному и профессиональному имиджу, «держать марку». В мозговом центре участники могут без обиняков рассказывать правду о своей личной и деловой жизни с уверенностью, что все сказанное не выйдет за пределы группы. 

НОВЫЕ МЫСЛИ, НОВЫЕ ЛЮДИ, НОВЫЕ РЕСУРСЫ

Формируя свой мозговой центр, постарайтесь соединить людей различных профессий, а также тех, кто «выше» вас и кто может ввести вас в круг, куда вам обычно нет доступа. 

Хотя польза от работы с мозговым центром не сразу становится очевидной, дело в том, что все мы склонны двигаться по накатанной колее, делая определенные вещи общепринятым способом. Но, объединяя людей из разных областей и профессий, вы начинаете видеть и проблему, и способы ее решения разными глазами в разных перспективах. 

Генри Форд был создателем и знатоком конвейера. Томас Эдисон был изобретателем. Харви Файрстоун был гением корпоративного управления. И, сойдясь, они объединили в мозговой центр разнотипные таланты, каждый из которых видел проблему — правовую, финансовую или общественную — под своим углом зрения и в своей перспективе. 

В мой мозговой центр входят бизнес-стратег Маршалл Тербер, эксперт Интернет-маркетинга Деклан Данн, главный администратор OneWorldLive Лиз Эдлик, магнат торговли недвижимостью и стратегии успеха Джон Ассараф и коучер по стратегиям и главный администратор Empowered Wealth Ли Брауэр. У каждого различные виды на будущее, свой жизненный опыт, навыки и круг общения, из которых извлекает пользу вся группа. Раз в две недели мы общаемся по телефону, а раз в квартал встречаемся на два дня. чтобы помочь друг другу уточнить и реализовать индивидуальные и общие цели и внести вклад в усовершенствование этого мира. 

В других мозговых центрах участники помогают друг другу начать, расширить, а то и спасти дело, сменить работу, улучшить окружающую среду, стать лучшими родителями, преподавателями или правозащитниками, от которых зависят социальные сдвиги, мультимиллионерами и так далее. 

КАК СФОРМИРОВАТЬ СВОЙ МОЗГОВОЙ ЦЕНТР

Какова бы ни была ваша цель, главное — подобрать таких людей, которые уже добились того, к чему вы еще только стремитесь, или, по крайней мере, уровнем выше вас. Если вы хотите стать миллионером, а в настоящее время зарабатываете только $60 000 в год, лучше объединить вокруг себя тех, чьи доходы уже значительно выше ваших. И не надо беспокоиться, что люди, уже достигшие более высокого уровня, чем вы, не захотят работать с вами. Они усмотрят в этом пользу и выгоду, ибо смогут участвовать в игре, сами организовать которую для себя никогда не нашли бы времени. И потому с большим удовольствием потрудятся в вашем мозговом центре наряду с другими приглашенными, особенно если эти другие «играют» на их же уровне. Вы же как раз и берете на себя организацию такого коллектива, в котором все согласно и доверительно обсуждали бы любые проблемы. 

ИДЕАЛЬНОЕ ЧИСЛО ЧЛЕНОВ МОЗГОВОГО ЦЕНТРА

В идеале их должно быть 5—6 человек. Если меньше — коллектив утрачивает движущую силу, если больше — становится «неповоротливым»: встречи затягиваются, потребности некоторых участников остаются без внимания, а межличностное общение и сопереживание сводятся к минимуму. Впрочем, существуют группы и по 12 человек, которые встречаются ежемесячно, проводят вместе целый день и работают весьма успешно. 

КАК ПРОВОДИТЬ ВСТРЕЧУ МОЗГОВОГО ЦЕНТРА

Эти встречи следует проводить раз в неделю или две, чтобы присутствовали все члены. Такие встречи могут быть личными, а могут ограничиваться и телефонным общением. Идеальная продолжительность — от 1 до 12 часов. 

Первые несколько встреч желательно полностью посвятить знакомству: каждый должен откровенно рассказать остальным, «чем дышит», какие у него потребности, проблемы, возможности, жизненные ситуации, дабы все могли «напрячь» мозги и помочь товарищу. На последующих встречах участникам необходимо некоторое время отдавать обратной связи, просьбам о помощи и «обновлению данных» друг о друге. 

Встречи следует проводить по предложенной ниже программе, дабы каждый участник мог быть уверен, что его потребности никогда не останутся без внимания, и с равным усердием принимал участие в решении чужих проблем и задач. 

На каждой встрече необходим также хронометрист — постоянный или выборный, — который следил бы, чтобы все выступающие соблюдали регламент. 

Этап 1: Помолившись, попросите у Господа духовной поддержки

В идеале встречи мозгового центра должны начинаться с просьбы всей группы о том, чтобы и их самих, и пространство вокруг заполнила мощная духовная энергия. Можно вознести об этом совместную молитву. Основываясь на любой духовной вере, исповедуемой лидером, вся группа просит вышние силы содействовать решению проблем и удовлетворению потребностей каждого. Вот, например, с какой молитвой можно обратиться к Богу или иным небесным силам: 

— Ныне просим мы, дабы нас окружил и заполнил свет, и сердца наши раскрылись навстречу пастырству высших сил. 

Этап 2: Поделитесь новым и хорошим

Хороший способ укрепить взаимные связи и поддержать духовный подъем на высоком уровне — поделиться своими успехами. Даже маленькие успехи, достигнутые с последней встречи, дают другим членам группы чувство, что работа идет и ею стоит заниматься. 

Этап 3: Договориться о регламенте

Хотя нормальный регламент на встречах — 10—15 минут на человека, могут быть случаи, когда кто-то нуждается в дополнительном времени, чтобы обсудить особенно трудную ситуацию. Вот как раз на этом этапе такой участник и может попросить для себя необходимое добавочное время. При этом у кого-то из группы тоже могут быть собственные проблемы, и им тоже может понадобиться дополнительное время. Остальные, если им нечего рассказать, могут решить пожертвовать ради них своим временем. Обратившись к хронометристу как к третейскому судье, каждый договаривается о регламенте, который ему (ей) необходим. 

На этапе переговоров о регламенте вам придется часто слышать сообщения типа: «От меня только что ушел помощник, и мне нужно время, чтобы поговорить об этом»... «Я хочу зачитать вам свои новые предложения и получить от вас обратную реакцию»... «Мне необходимо выйти на издательскую фирму на Дальнем Востоке, а я не знаю, с чего начать»... 

Когда процесс переговоров завершен и все согласились с регламентом, начинается сама встреча, причем хронометрист строго следит, чтобы выступающие соблюдали регламент и не отклонялись от своей темы. Ведь иначе встреча из общего мозгового штурма и обмена обратной реакцией может превратиться в персональное разглагольствование. 

Этап 4: Пока кто-то один говорит, остальная группа слушает и с помощью мозгового штурма ищет решение.

Какого рода проблем можно ожидать на встрече мозгового центра? «Мне нужны контакты»... «Я совершенно растерялся в новом аспекте своего бизнеса»... «Мне нужен эксперт, чтобы помочь развить эту идею»... «Я хотел бы попросить вас открыть мне картотеку Rolodex»... «Мне нужно добыть $40 000»... «Мне нужен ваш совет относительно службы работы с покупателями». 

После времени, отведенного на объяснения, обсуждение и мозговой штурм, хронометрист говорит: «Время!» — и группа переходит к потребностям следующего члена. 

Какие обсуждаются проблемы — личные или профессиональные — значения не имеет. Пока каждый каждого ценит по достоинству, все хотят работать в том же составе, никто не хочет ни с кем расставаться. 

Вы увидите, что характер взаимоотношений и работы группы имеет тенденцию проходить определенные фазы. Начинается все с сугубо деловых контактов, но, по мере того как люди узнают друг друга ближе и начинают вникать в личные проблемы типа «У нас с женой нелады», или «Мне кажется, мой сын балуется наркотиками», или «Меня только что уволили», отношения становятся все более личными и тесными. Вы и другие члены можете использовать группу по своему усмотрению. 

Этап 5: Принять напряженное обязательство

Когда члены группы исчерпали время, отведенное на рассказ, коллективное обсуждение, мозговой штурм и обратную реакцию, хронометрист просит каждого по очереди озвучить то действие, которое, по его мнению, продвинуло бы его к достижению своих целей и которое он обязуется выполнить к следующей встрече. Обязательство должно быть достаточно напряженным. 

Это может быть результатом всего услышанного от остальных членов в тот день: 

«Хорошо, я позвоню в три места и найду нового продавца» или «Я намерен пригласить Джона Дирфилда в объединение и передать ему наш новый отдел». 

Такое обязательство гарантирует, что каждый его принявший будет неуклонно продвигаться к своей цели, что, собственно, и служит конечной пользе всего мозгового центра. 

Этап 6: Закончить словами благодарности

Закончить встречу можно общей благодарственной молитвой. Или вы можете обойти вокруг стола с каждым членом, обсуждая то, за что он признателен другому члену группы. Или произнести в заключение: «Вот что мне хотелось бы сказать» — упражнение, описанное в Правиле 49 («Разговор по душам»). 

Этап 7: Фактор подотчетности

Когда группа соберется на следующей неделе, каждый член поделится чем-то, связанным с целью, которую он поставил перед собой на предыдущей встрече. Каждый ли выполнил свои обязательства? Достигли ли его действия цели? 

Весьма ценным в деятельности мозгового центра является фактор подотчетности — все выясняют друг у друга, выполнены ли обязательства. Продуктивность заметно повышается, когда человек должен сделать что-то строго к определенному сроку и отчитаться за это. Ведь и в самом деле, если вы знаете, что на следующей неделе с вас спросят обязательство, взятое вами сегодня, то непременно сделаете все возможное, дабы выполнить это обязательство к сроку. А в следующий раз возьметесь за что-то покрупнее и тоже будете стремиться сделать вовремя. Это — один из способов гарантировать ваше неуклонное продвижение вперед. 

ПАРТНЕРЫ ПО ОТЧЕТУ

Вместо мозгового центра вы можете предпочесть то, что я называю работой с партнером по отчету. Вы договариваетесь с кем-то поставить перед собой ряд целей и регулярно по телефону отчитываться друг перед другом о соблюдении назначенных сроков, выполнении заданных целей и неуклонном продвижении вперед. 

Вы договариваетесь перезваниваться раз в неделю или две, чтобы удостовериться, что оба выполняете запланированные действия. Знание, что придется отчитываться перед кем-то о проделанной работе, дает вам дополнительную мотивацию к действию. Подобные отношения особенно полезны, если вы независимы и работаете дома. При этом если вы договорились с партнером созвониться в четверг, то особенно производительным днем будет среда. 

Вы можете также попросить партнера делиться идеями, информацией, контактами и ресурсами и сами рассказывать ему о своей последней идее и интересоваться его обратной реакцией: «Что ты об этом думаешь? Как к этому приступить?» Партнер мог бы согласиться позвонить для вас по телефону, назвать нужное контактное лицо, или послать вам по электронной почте те сведения, которые успел собрать на эту тему. 

Партнер по отчету поддержит и укрепит вашу увлеченность, если она идет на убыль из-за препятствий, задержек, а то и из-за еще лучших возможностей. Самое главное в таких отношениях взаимной подотчетности — подобрать такого партнера, который столь же страстно стремился бы достичь своих целей, как и вы — своих, такого, кто был бы предан и своему, и вашему успеху. 

Правило 47
СПРОСИ СВОЕ СЕРДЦЕ

Исследователи мозга считают, что в нашем подсознании 

хранится информации в десять миллионов раз больше, 

чем в сознании. Именно эта «база данных» — источник 

нашей скрытой природной одаренности. Другими словами, 

часть вас куда умнее, чем вы. И мудрые люди постоянно 

обращаются к помощи этой более умной части. 

МАЙКЛ ДЖ. ГЕЛБ, 

автор книги «Научитесь мыслить 

и рисовать, как Леонардо да Винчи» 

Как гласит древняя легенда, было время, когда смертные имели доступ ко всему знанию богов. Но снова и снова они пренебрегали этой мудростью. Однажды богам надоело, что их щедрым даром не пользуются, и они решили укрыть эту бесценную мудрость там, где только самый совершенный из ищущих смог бы ее отыскать. Они сочли, что люди станут гораздо больше ценить мудрость, если потрудятся, дабы ее найти. 

Один из богов предложил зарыть ее глубоко в землю. Нет, возразили остальные, ее легко могут откопать, и она опять будет слишком доступна. «Тогда укроем ее в глубинах океана», — предложил другой, но и эту идею отклонили. Боги знали, что однажды люди научатся нырять и опять без труда обнаружат мудрость. 

Спрятать на самой высокой горной вершине тоже не годилось — понятно было, что люди и в горы могут подняться. 

Наконец, один из самых мудрых богов сказал: «Давайте упрячем ее глубоко в самих людях. Им и в голову не придет заглянуть в себя». Так оно и было — и продолжается по сей день. 

ДОВЕРЯЙТЕ СВОЕЙ ИНТУИЦИИ

Большинство из нас, начиная познавать мир и учиться, сосредоточивается на мире внешнем и только в нем ищет ответы на свои вопросы. Немногие умеют или хотят научиться смотреть в себя, однако же множество сверхпреуспевающих людей, которые встретились мне за эти годы, сумели развить интуицию, научились доверять инстинктивному чувству и следовать за внутренним руководителем. Многие даже ежедневно занимаются своеобразной медитацией, чтобы услышать этот внутренний голос. 

Берт Дабин, тогда успешный инвестор в недвижимость, а ныне — создатель Speaking Success System (обслуживающей Speakers Worldwide), знает, как нужно доверять своей интуиции. В самом начале деятельности он намеревался приобрести в собственность участок под застройку в Кингмане, Аризона. Это было бы удачным вложением денег, но он не знал, где именно будет продаваться такой участок. Как-то он лег спать в обычное время, вот только проснулся в 3.00 ночи с ясным внутренним убеждением, что должен отправиться в Кинг-ман — сию же минуту! 

Берту это показалось странным, потому что буквально накануне днем он звонил риелтору в Кингмане, и тот сказал, что никаких участков в реестре на продажу нет. Но Берт, уже умеющий доверять своему внутреннему голосу, немедленно сел в машину и, проведя почти всю ночь в дороге, в 8.00 уже был в Кингмане. Он заехал к Говарду Джонсону, купил газету и, заглянув в раздел недвижимости, увидел объявление о продаже нужного участка. В 9.00 отправился в риелторскую контору и в 9.15 уже владел этим участком в условном депонировании. 

Но как же так получилось? Ведь только днем раньше ему сказали, что никаких участков не продается. И оказалось, что вчера в 16.30 владелец участка позвонил из Нью-Йорка и выставил его на продажу — ему срочно нужны были деньги. Поскольку регистрировать собственность в многочисленных реестрах было уже поздно, риелтор, зная, что еженедельная газета открыта до 17.00, просто позвонил в редакцию и дал объявление. 

Поскольку Берт доверял этому «тихому скромному голосу внутри», то и сумел купить то, что было нужно, и с чего началось его дело, оказавшись на месте раньше, чем кто-то об этом узнал. 

Когда Конрад Хилтон, основатель сети отелей Хилтон и Hilton Hotels Corporation, решил купить на аукционе Stevens Corporation, то в запечатанном конверте подал заявку на $165 000. Проснувшись следующим утром с числом 180 000 в голове, он поспешил изменить свое предложение на $180 000, тем самым гарантировав себе успешное приобретение и получив прибыль в размере 2 миллиона долларов. Максимальным предложением на аукционе было $179 800! 

Кто бы они ни были — инвестор в недвижимость, который посеред ночи слышит внутренний голос, детектив, раскрывающий «глухарь», руководствуясь интуицией, инвестор, знающий, в какой момент лучше уйти с рынка, или полузащитник, который нутром чует, как в следующую минуту поведет себя защитник, — все преуспевающие люди доверяют своей интуиции. 

Вы тоже можете пользоваться своей интуицией, чтобы больше зарабатывать, принимать лучшие решения, быстрее решать проблемы, дать волю своим творческим способностям, распознавать скрытые мотивы людских поступков, предвидеть новые деловые возможности и создавать победные стратегии и бизнес-планы. 

ИНТУИЦИЯ ЕСТЬ У ВСЕХ — ВОПРОС В ТОМ, КАК ЕЕ РАЗВИТЬ

Все необходимые источники — у нас в голове. 

ТЕОДОР РУЗВЕЛЬТ, двадцать шестой президент Соединенных Штатов 

Интуиция — свойство не каких-то особенных людей или экстрасенсов. Она есть у каждого, и каждый испытал ее действие на себе. С вами когда-нибудь происходило такое: только вы вспомнили старого друга Джерри, как вдруг звонит телефон — и на проводе именно Джерри, который именно сейчас подумал о вас и решил позвонить? Доводилось вам просыпаться серед ночи с ясным ощущением, что с кем-то из ваших детей случилась беда, а позже выяснялось, что как раз в этот момент ваш сын попал в аварию? У вас никогда не возникало жгучего или сверлящего ощущения в затылке, а, обернувшись, вы замечали, что из противоположного угла комнаты на вас кто-то уставился? 

Этот вид непроизвольной интуиции знаком нам всем. Вопрос в том, чтобы научиться пользоваться интуицией осознанно и намеренно, дабы достигать большего успеха. 

ЕСЛИ ХОТИТЕ УСТАНОВИТЬ КОНТАКТ С СОБСТВЕННОЙ ИНТУИЦИЕЙ — МЕДИТИРУЙТЕ

Существует лишь один истинный путь — в глубь себя. 

РАЙНЕР МАРИЯ РИЛЬКЕ, поэт и прозаик 

В 35 лет я стал ходить на занятия по медитации, которые постепенно, но полностью изменили мою жизнь. Целую неделю мы сидели и медитировали с 6.30 утра до 10.00 вечера — с перерывами только на еду и безмолвную прогулку. Первые три дня я думал, что свихнусь. Я либо засыпал — сказывались годы недосыпания в молодости, — либо мысленно перескакивал с одной темы на другую, бродя по воспоминаниям прошлого, планируя, как улучшить бизнес, и недоумевая, что делаю в этом зале в то время, как все мои знакомые там, снаружи, наслаждаются жизнью. 

На четвертый день приключилось нечто совершенно неожиданное и замечательное. Мой ум вдруг притих, и я оказался в месте, откуда мог только безучастно, ничего не оценивая, наблюдать за происходящим вокруг. Я осознавал звуки, ощущал собственное тело и испытывал глубокий внутренний покой. Мысли по-прежнему приходили и уходили, но не такие и не так быстро. Они стали глубже — более проникновенными, осмысленными и мудрыми. Я прозревал связи, которых прежде даже не предполагал. Постигал собственные побуждения, страхи и желания на более глубоком уровне. В сознании возникли творческие решения проблем, с которыми довелось столкнуться в жизни. 

Я ощущал неведомые прежде умиротворенность, спокойствие и ясность ума. Улетучилось назойливое, суетное стремление что-то кому-то доказывать и втолковывать о самом себе, соответствовать некоему внешнему стандарту, удовлетворять чужие потребности. Вместо этого возникло глубокое восприятие собственной сущности, своей цели и места в жизни. Сосредоточившись на самых глубоких, самых сокровенных целях и желаниях, я почувствовал, как в мое сознание потоком хлынули готовые решения — ясные мысли и образы тех действий, которые следовало предпринять, людей, с которыми следовало поговорить, и способы преодолеть любые препятствия, с которыми я мог бы столкнуться. То было истинное чудо. 

Из этого опыта я понял, что все идеи, необходимые для выполнения любой задачи, решения любой проблемы или достижения любой цели, — все это во мне самом. И с тех пор пользовался своей бесценной прозорливостью. 

РЕГУЛЯРНЫЕ МЕДИТАЦИИ УГЛУБЛЯЮТ ИНТУИЦИЮ

Правильно практикуя медитацию, вы сможете освободиться от всего, что отвлекает внимание, и научиться распознавать тонкие импульсы, идущие из души. Представьте родителей, сидящих на скамеечке у детской площадки, заполненной детским смехом и криками. Во всем этом шуме, среди других детских голосов родители различают голос собственного ребенка. 

Ваша интуиция работает по тому же принципу. Чем чаще вы медитируете, тем более тонко и духовно настроенными становитесь и начинаете лучше различать еле слышное звучание собственной глубинной сущности или голос Бога, говорящего с вами через слова, образы и чувства. 

Интеллект не имеет никакого отношения к истинному процессу открытия. Происходит скачок сознания — назовите это интуицией или как-либо иначе — и неизвестно, откуда и почему к вам приходит 

решение. 

АЛЬБЕРТ ЭЙНШТЕЙН, физик, Нобелевский лауреат 

ВСЕ ОТВЕТЫ — ВНУТРИ

Мы с Марком Виктором Хансеном уже были близки к завершению первой книги Куриного бульона для души, а все еще не знали, как ее назвать. Поскольку оба мы занимались медитацией, то решили «заглянуть в себя». Ежедневно в течение недели мы спрашивали у нашего внутреннего руководителя, как нам назвать книгу, чтобы она пользовалась спросом. Марк каждый вечер перед сном повторял фразу «заголовок, пользующийся бешеным спросом», а каждое утро, встав с постели, сразу же начинал медитировать. Я же просто просил Бога послать мне лучший заголовок для книги, а затем садился и, закрыв глаза и полностью расслабившись, терпеливо ждал ответа. 

На третье утро моему воображению внезапно предстала доска, на которой рука написала слова куриный бульон. Моей немедленной реакцией было: «Какое отношение к нашей книге имеет куриный бульон?» 

И в голове раздался голос: «Куриный бульон — это то, что тебе в детстве готовила бабушка, когда ты болел». 

«Но наша книга вовсе не для больных», — подумал я. 

«Болен дух человеческий, — продолжал внутренний голос. — Миллионы людей пребывают в депрессии, живут в страхе, что жизнь никогда не станет лучше, и уныло покоряются этому. Книга воодушевит и подбодрит их». 

В оставшиеся минуты медитации заголовок «эволюционировал» из Куриного бульона для духа в Куриный бульон для души: 101 история, чтобы раскрыть сердце и вновь возжечь угасший дух. Услышав Куриный бульон для души, я покрылся «гусиной кожей». С тех пор она всегда появляется, когда интуиция говорит мне, что я на верном пути. 

Через десять минут я рассказал все жене, и у нее тоже появилась «гусиная кожа». Потом позвонил Марку — тот же эффект. Мы сделали верную ставку, и все поняли это. 

КАК ИНТУИЦИЯ ДАЕТ О СЕБЕ ЗНАТЬ

Она делает это самыми разными способами. Сообщение в виде образа или видения может прийти «изнутри» во сне или во 

время медитации. Мне часто бывают видения в первые минуты после пробуждения, во время массажа, когда я принимаю горячую ванну или стою под душем. Видение может быть мгновенным, словно внезапная вспышка, а может разворачиваться, как кинолента. 

Интуиция может проявляться в виде догадки, мысли или голоса, реально говорящего вам да, нет, вперед или еще рано. Это может быть одно звучное слово, короткое предложение или целая лекция. Вы можете даже вступить в диалог с голосом, дабы уточнить или разъяснить что-то. 

ОРГАНИЗУЙТЕ СВОЮ КОМАНДУ УСПЕХА

Иногда интуиция разговаривает с вами и с помощью привычных пяти чувств. Если она предупреждает будь начеку или остерегайся, это может проявляться ознобом, мурашками, беспокойством, ощущением дискомфорта в животе, у вас может сжаться грудь, стесниться дыхание, заболеть голова и даже появиться кислый привкус во рту. Позитивный ответ — да — может прийти в виде гусиной кожи, головокружения, чувства успокоения или облегчения и даже какой-то звенящей легкости во всем теле. 

Интуиция посылает сообщения и через эмоции — встрево-женность, озабоченность, неловкость. Позитив же проявляется радостью, приподнятым состоянием или глубоким внутренним покоем. 

Порой возникает ощущение, что ты просто знаешь это, и все. Сколько раз вам доводилось слышать, как кто-то говорит: «Понятия не имею, откуда мне это известно, — просто знаю, и все тут», или «Знаю в глубине души», или «Что-то мне подсказывает». 

Показателем того, что с вами действительно говорит ваша интуиция, может служить и ощущение необыкновенной ясности, правильности возникшего ответа или импульса. Кроме того, такие верные ответы или импульсы нередко сопровождаются каким-то страстным чувством или сильным душевным волнением. Если вы обдумываете решение или план действий и ощущаете скуку или чувствуете себя измотанным и разбитым, значит, интуиция однозначно говорит вам нет, так поступать не следует. А вот если испытываете прилив сил, радостное волнение, то можете считать, что получили от интуиции «добро». 

СПЕШИТЕ ПРИСЛУШАТЬСЯ

Важно не упустить момент, когда интуиция начинает говорить. Чаще всего он наступает, когда вы расслаблены и открыты для восприятия крупиц ее мудрости. Это может происходить во время настоящей медитации или когда мы глубоко задумываемся, а то и просто, ни о чем не думая, сидим у водопада или на берегу реки, наблюдаем за мягко плещущими морскими волнами или неспешно плывущими по небу облаками, разглядываем звезды, сидим под деревом, нежась в слабом ветерке, всматриваемся в огонь, слушаем спокойную музыку или пение птиц, бегаем трусцой, занимаемся йогой, молимся, принимаем душ, мчимся по автостраде, наблюдаем за играющими детьми или делаем записи в личном дневнике. 

В интуиции нет ничего мистического. 

Д-Р ДЖЕЙМС УОТСОН, Нобелевский лауреат, один из тех, кто открыл ДНК 

Глубоко задуматься вы можете даже в течение беспокойного дня. Когда вам нужна помощь, чтобы принять верное решение, сделайте перерыв, глубоко вдохните, начните размышлять над своим вопросом и впустите в себя интуитивные впечатления. Обращайте внимание на любые образы, слова, физические ощущения или эмоции, которые станете испытывать при этом. Порой интуитивное прозрение приходит сразу. Иной раз оно может посетить вас позже, когда вы его меньше всего ожидаете. 

СПРАШИВАЙТЕ

Интуиция ответит вам на любые вопросы. Задавая их, начинайте  со слов:  «Стоит ли...?»,  «Как мне...?»,  «Следует ли 

мне...?», «Что мне сделать...?», «Как поступить...?», «Как я могу...?». Например: 

■  Следует ли мне соглашаться на эту работу? 
■  Что мне сделать с недостатком боевого духа в коллективе? 

■  Как я могу увеличить продажи в этом году? 
■  Что я могу сделать, чтобы точно получить этот заказ? 
■  Стоит ли мне жениться на этой девушке (выходить замуж за этого парня)? 
■  Как мне пробежать марафон за меньшее время? 
■  Как я могу добиться идеального веса? 

■  Что мне сделать еще, чтобы обрести финансовую независимость? 
■  Как мне поступить в следующий раз? 
ЗАПИСЫВАЙТЕ ОТВЕТЫ

Сразу же записывайте все возникшие впечатления. Интуитивные впечатления часто едва различимы и потому моментально «испаряются», так что как можно быстрее фиксируйте их на бумаге. Недавние исследования в неврологии показали, что интуитивное прозрение, да и любая новая идея, не зафиксированная за 37 секунд, скорее всего, больше никогда у вас не возникнет. Через 7 минут оно уходит навсегда. Как любит говорить мой закадычный приятель Марк Виктор Хансен: «Идея пришла — хватай ручку!» 

У меня всегда при себе цифровой магнитофон (я пользуюсь Olympus DM-1, рассчитанным на 10 часов записи), если я на работе, а в обычное время — в кармане несколько карточек 3x5 дюймов и ручка. 

У многих самое эффективное интуитивное прозрение приходит во время записывания в дневник. Возьмите любой вопрос, на который вам нужен ответ, и начните его записывать. Ответ(ы) на вопрос(ы) фиксируйте с той же скоростью, с какой они приходят. Ясность мысли и действий, возникающая в этом процессе, вас просто поразит. 

ДЕЙСТВУЙТЕ БЕЗ ПРОМЕДЛЕНИЯ

Получив информацию, без промедления действуйте в соответствии с нею. Поступая так, вы вскоре обнаружите, что интуитивных импульсов поступает все больше. Через некоторое время вы просто будете жить в потоке таких импульсов. Все станет для вас простым и легким, поскольку снизошедшая на вас мудрость позволит просто действовать. Когда вы научитесь доверять себе и своей интуиции, процесс станет автоматическим. 

Специалисты подтверждают: чем больше вы доверяете интуиции, тем лучше она работает. Чем больше веры в нее проявляете, тем обширнее и глубже ее позитивные результаты. 

Я настоятельно рекомендую прислушиваться к своей интуиции, доверяться ей и следовать ее указаниям. Вера в собственную интуицию — всего лишь другая форма веры в себя, а чем больше вы верите в себя, тем большего успеха добьетесь. 

ОНА ПРИСЛУШИВАЛАСЬ И ДЕЙСТВОВАЛА

Маделина Валлетта — высокодуховная личность. Для нее спросить свое сердце означает обратиться к Богу... и прислушаться к Его ответам. 

В 1984 году жизнь Маделины и путь к успеху радикально переменились, когда она с друзьями-прихожанами одной церкви молилась, как ей избавиться от синдрома хронической усталости, и услышала: свежее маточное молочко. Не поняв этого четкого и ясного указания, она принялась выяснять, что к чему, и узнала: маточное молочко — это такое вещество, которым рабочие пчелы в улье кормят пчелиную матку. Целебная и высокопитательная жидкость, еще только-только появившаяся в Англии в качестве БАД. 

Через некоторое время Маделина почувствовала себя лучше. И стала молиться, спрашивая, что ей делать дальше, и должно ли маточное молочко помочь только ей. 

Создай компанию — пришел ответ. Так она и поступила. И сегодня Bee-Alive — дистрибьюторская компания с многомиллионным оборотом, занимающаяся распространением пищевых добавок и продуктов, которая донесла маточное молочко до сотен тысяч людей по всей стране. И все это время Маделина не переставала в молитвах испрашивать совета и руководства и внимательно прислушивалась к ответам. 

— Я уверена — Господь посылает мне знаки, вдохновляет и дает силы и мужество довести все это до конца, — говорит Маделина. 

Кстати сказать, ко второму году занятия бизнесом меры, которые Маделина принимала по организации и стимулированию сбыта, почти не дали результатов. На ее счету осталось всего $450, и в один вовсе не прекрасный день бухгалтер посоветовал ей «закрыть лавочку» и заняться чем-нибудь другим. Вернувшись со встречи, она заперлась в комнате и «плакала и молилась, молилась и плакала». На третий день, услышав по радио какую-то рекламу, Маделина решилась на последние деньги дать на радио 10 рекламных объявлений — как раз по $45 за штуку. Буквально через несколько дней торговля пошла на лад. На радиостанции ее страстная преданность своему делу произвела впечатление, и Маделину пригласили на одно из ток-шоу, и не успела она оттуда вернуться, как ей позвонил известный радиоведущий и актер Пат Бун и стал расспрашивать о маточном молочке и поможет ли оно его дочери. Через несколько месяцев он позвонил снова, в восторге от того живительного эффекта, который молочко оказало на его дочь. Когда он произнес: «Если я могу что-то сделать для вас, то буду бесконечно рад», Маделина попросила записать три радиорекламы. Бун согласился, и вскоре его реклама Bee-Alive зазвучала на 400 радиостанциях по всей Америке, а продажи стали многомиллионными. 

К чему может привести то, что вы вопрошаете свое сердце? Маделину Баллетту, которая молилась, молча прислушивалась и действовала в соответствии с услышанным, это привело к созданию не только успешной фирмы, работающей на благо сотен тысяч довольных покупателей, но и такого образа жизни, о котором ни она, ни родные еще недавно и помыслить не могли. 
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ЧАСТЬ IV
СОЗДАЙТЕ ДОВЕРИТЕЛЬНЫЕ ОТНОШЕНИЯ

Личные взаимоотношения — вот та плодородная почва, на которой произрастают все достижения, победы и успехи. 

БЕН СТАЙН, писатель, актер, ведущий игровых шоу 

Правило 48
УЧИТЕСЬ СЛЫШАТЬ

Сто раз выслушай. Тысячу раз обдумай. Один раз скажи. 

ИСТОЧНИК НЕИЗВЕСТЕН 

Между понятиями «слушать», что значит просто быть «на связи», и «слышать», что является искусством вдумчиво внимать собеседнику, с готовностью полностью осмыслить его слова, — огромная разница. Чтобы слушать не просто, а активно и слышать, собеседники должны постоянно смотреть друг на друга, наблюдать за языком тела, переспрашивать и воспринимать так называемые невербальные сообщения. 

Журналистов, работающих в информационных программах, специально обучают умению активно слушать и слышать — технике интервьюирования, благодаря которой репортеры умеют слышать и понимают собеседника так хорошо, что могут даже о малознакомом предмете задавать весьма разумные уточняющие вопросы. Умение активно слушать — именно с его помощью добывается хороший материал, а мы имеем возможность научиться улучшать собственные взаимоотношения. Именно оно гарантирует точность и честность — два столпа журналистики при подаче материала — и два качества, важных для любых отношений. 

УМЕНИЕ СЛЫШАТЬ ВСЕГДА ОКУПАЕТСЯ

Марсия Мартин — коучер. Один из подопечных, старший вице-президент крупного банка, как-то пожаловался, что на собраниях его команда не работает так, как хотел бы он. Они не приносят с собой того, что нужно, постоянно отвлекаются, а то и вовсе не приходят. И попросил ее помочь так организовать эти собрания, чтобы они стали более эффективными. 

Тогда Марсия поинтересовалась, как он ведет собрание и какие вопросы поднимает. Банкир ответил, что всегда начинает с разъяснения цели нынешнего собрания, недоработок коллектива и планов, реализации которых он ждет от команды. Когда он закончил рассказ, Марсия уже поняла, в чем его ошибка: собрание было для него поводом излить на людей ими же вызванное раздражение и запальчиво, резким «командным» голосом перечислить свои претензии и указания. 

Марсия сказала: «Я посоветовала бы вам начать собрание одной лишь фразой: «Для меня цель нашего собрания — узнать от вас, как идут дела во вверенных вам отделах, каковы, по-вашему, недоработки и чего вы хотите от меня». Затем вам следует умолкнуть и дать слово людям, и пусть они говорят, говорят и говорят, пока не выскажутся полностью. Когда речи иссякнут, просто спросите: «Что-нибудь еще?» И пусть они поговорят еще». 

Она объяснила банкиру, что у людей никогда не было возможности по-настоящему раскрыть свои чувства, рассказать о своих мыслях, предложениях или вопросах. Он «навьючивал» на них слишком много информации, перегружал собственным мнением и не умел слушать и слышать. Марсия посоветовала ему в течение двух часов собрания сидеть спокойно, не произнося ни слова. Только слушать, делать заметки и кивать головой — в знак внимания и интереса. Но ничего не говорить. 

Тремя днями позже банкир отвел Марсию в сторонку и с восторженным придыханием рассказал, что такого фантастически эффективного собрания еще не было. Он сделал все, как она велела, — слушал так, как никогда прежде. Подчиненные же говорили и говорили без остановки, и в результате на одном только собрании он узнал о них — чем они «дышат», о чем думают и в чем нуждаются — и что он может для них сделать куда больше, чем за все предыдущие годы руководства. 

МЕНЬШЕ ДОКАЗЫВАЙТЕ, БОЛЬШЕ СЛУШАЙТЕ

Один нью-йоркский фотограф, которого я как-то встретил, разъезжал по свету, делая натурные съемки для именитых фирм, вроде Revlon и Lancome. Однажды он рассказал, с какой проблемой ему довелось столкнуться. Он всегда выполнял то, что просят заказчики, и потом никак не мог взять в толк, отчего же они недовольны результатом. Будь то хоть египетские пирамиды: если его просят «щелкнуть» на их фоне — да за ради Бога. 

Спорить с клиентом и что-то ему доказывать — себе дороже, даже если в точности выполняешь его задание. В конце концов он понял — после того как потерял несколько роскошных заказов, — что нужно попросту говорить: «Давайте-ка посмотрим, хорошо ли получится. Вы хотите больше того и меньше этого? Так? Отлично, я пересниму и принесу вам, а вы решите, устраивает ли вас это». 

Другими словами, он научился меньше возражать и доказывать, а больше слушать тех, от кого зависел его заработок, должным образом реагируя и подстраиваясь к обратной связи, пока не видел, что клиент доволен. 

СТРЕМИТЕСЬ ПРОЯВИТЬ, А НЕ ПРИВЛЕЧЬ ВНИМАНИЕ И ИНТЕРЕС

Еще один способ не слышать — слишком озабочиваться вниманием к собственной персоне вместо того, чтобы проявлять внимание и интерес к собеседнику. Многие убеждены — верный путь к успеху в том, чтобы говорить, не закрывая рта, постоянно демонстрируя свои познания или образованность. 

Между тем наилучший способ установить контакт с человеком, привлечь его к себе — это внимательно слушать с искренним намерением узнать о нем побольше. Когда собеседник чувствует, что вы действительно интересуетесь им и его чувствами, он скорее раскроется вам и с радостью поделится с вами этими чувствами. 

Работайте над собой, чтобы развить любознательное отношение к людям. Интересуйтесь ими, их чувствами, мыслями, взглядами на мир. Какие надежды они лелеют, о чем мечтают, чего страшатся? К чему стремятся? С какими препятствиями сталкиваются в жизни? 

Если вы стремитесь нравиться людям, хотите, чтобы они сотрудничали с вами, открывались вам, проявляйте интерес... к ним. Вместо того чтобы сосредоточиваться на самом себе, начните сосредоточиваться на других. Примечайте, что делает счастливыми или несчастными их. Думая больше о других, чем о себе, вы испытываете меньше стрессов. Начинаете реагировать и действовать куда разумнее. Не только увеличивается ваша продуктивность, но и просто — жить становится веселее. И потом, когда вы проявляете интерес, люди отвечают вам тем же — проявляют интерес к вам. Они хотят быть рядом с вами. Вы начинаете пользоваться большим успехом. 

ЭФФЕКТИВНЫЙ ВОПРОС

Когда я целый год занимался у Дэна Салливана по его программе Strategic Coach Program, он научил меня одному из самых результативных средств общения. С его помощью можно весьма эффективно найти взаимопонимание и создать дружеские отношения. Я пользовался этим средством и в деловой, и в личной жизни. Заключается оно всего в четырех вопросах: 

1.   Если бы, начиная с этого момента, мы с вами общались в течение трех лет, то что должно было бы произойти, чтобы вы были удовлетворены ходом событий и своими успехами? 

2.   С какими, по-вашему, наиболее серьезными трудностями вам предстоит столкнуться и преодолеть, чтобы этих успехов достигнуть? 

3.   Какие самые большие возможности вам для этого могли бы представиться, на которых следовало бы сосредоточиться и не упустить? 

4.   Какие силы вам понадобится укрепить и увеличить и какие навыки и ресурсы, которых у вас сейчас нет, развить, чтобы не упустить те возможности? 

Примерно через неделю после того, как я узнал эти вопросы, мне предстояла встреча с моей сестрой Ким, соавтором всех наших книг Куриный бульон для души подростка. Мы с нею никогда не были особенно близки, так что я решил «опробовать» на ней эти новые вопросы и слушать очень вдумчиво. 

Когда я задал ей первый вопрос, то словно волшебным ключиком открыл давно запертую дверь. Она, едва ли не захлебываясь, принялась рассказывать обо всех своих надеждах и мечтах. Думаю, она проговорила не меньше получаса без перерыва. Тогда я задал второй вопрос. Еще 15 минут она рассказывала с тем же увлечением. Я не произнес ни слова. Потом настала очередь третьего и четвертого вопроса. Более чем час спустя она остановилась. Улыбалась от уха до уха и выглядела необычно спокойной и умиротворенной. Потом усмехнулась и сказала: «Думаю, это — лучшая наша с тобой беседа. Я ощущаю внутри такую ясность и сосредоточенность. Точно знаю, куда должна теперь идти и что делать. Спасибо тебе». 

Поразительно. Я не произнес ни слова — если не считать четырех вопросов. С их помощью она сама себе все прояснила и уточнила. Прежде она никогда ничем подобным не задавалась, а я своими вопросами подтолкнул ее к этим рассуждениям, и они принесли ее душе облегчение и ясность. С тех пор мы с нею очень близки. Случись подобная беседа прежде, я непременно улучил бы момент, неделикатно прервал бы этот процесс самораскрытия и, вскочив, ничего не слушая, принялся излагать свою точку зрения. 

С того времени я задавал эти вопросы жене, детям, своим сотрудникам, корпоративным клиентам, студентам, потенциальным участникам семинара и деловым партнерам. Результаты всегда были волшебными. 

ВАШ ЧЕРЕД

Сегодня же найдите время, чтобы записать эти четыре вопроса на карточке, и носите ее с собой. Каждый день задавайте их кому-нибудь за ланчем или ужином. Начните с друзей и родных. Вы удивитесь, сколько нового узнаете и насколько ближе станете с ними. Задайте их и коллегам и потенциальным клиентам и по их ответам сразу поймете, стоит ли вступать с ними в деловые отношения. Узнаете, помогут ли им ваши товары и услуги достичь целей. 

Если они не захотят ответить на эти вопросы, значит, это — не те люди, с которыми следует иметь дело, потому что они либо не осознают своего будущего и не могут думать наперед, из-за чего и вам будет трудно им помогать, либо просто не желают отвечать, что означает отсутствие доверия, а значит, и отсутствие базиса для дальнейших отношений. 

И одно предложение напоследок: ответьте и сами на эти вопросы самому себе письменно или устно партнеру по мозговому центру либо другу. Это — очень полезное упражнение. 

Правило 49
РАЗГОВОР ПО ДУШАМ

Наши взаимоотношения чаще всего напоминают пинг-понг, 

когда каждый просто дожидается своей очереди, 

чтобы «послать шарик» оппоненту; но если остановиться 

и дать себе труд понять чужую точку зрения и связанные 

с нею чувства, то можно ярко выраженных недругов 

превратить в настоящих друзей. 

КЛИФФ ДЮРФЕ, 

создатель Процесса разговора по душам 

К сожалению, в нашей деловой, учебной и иной обстановке почти ни у кого нет возможности выразить свои чувства и надеяться быть услышанным. Поэтому отношения строятся на той основе, что ближний якобы не способен сосредоточиться на собственной задаче. Атмосфера пересыщена эмоциональным напряжением. Это напоминает попытку налить еще воды в полный доверху стакан. Однако — уже некуда. Стакан нужно сперва опустошить, чтобы было куда наливать новую воду. То же самое и с эмоциями. Люди не услышат, покуда не будут услышаны. Они сначала должны освободиться от того, что их донимает и изводит, снять камень с души. Кем бы вы ни были — измотанным мужем (женой), только что пришедшим с работы, родителем, рассматривающим дневник своего ребенка, где сплошные тройки, продавцом, безуспешно пытающимся продать новый автомобиль, или президентом, с тревогой наблюдающим за слиянием двух компаний, одна из которых — ваше детище, — сначала дайте другому выговориться, сказать о его желаниях и потребностях, надеждах и мечтах, страхах и тревогах, боли и страданиях, а уж потом заговаривайте о своем. Дав другому возможность излить душу, вы «опустошаете стакан», куда можете «налить свою воду»: ближний становится способен слышать и воспринимать то, что хотите сказать вы. 

ЧТО ТАКОЕ РАЗГОВОР ПО ДУШАМ?

Разговор по душам — это хорошо структурированный процесс обмена информацией, в котором следует строго соблюдать восемь негласных правил, дабы создать атмосферу доверительности и глубокого общения, когда собеседник не опасается, что его станут осуждать, давать непрошеные советы, прерывать или подгонять. Такой разговор — мощный инструмент для того, чтобы выпустить на свободу любые затаенные и подавленные эмоции, которые мешают человеку полностью отдаться своему конкретному делу. Устраивать разговоры по душам можно с домашними, с коллегами, с товарищами по спорту, с членами своей религиозной организации, чтобы развить взаимопонимание и близость. 

КОГДА СЛЕДУЕТ ЗАВОДИТЬ РАЗГОВОР ПО ДУШАМ

Такие разговоры полезны: 

■  Перед началом или во время общего собрания персонала. 
■  В начале деловой встречи, когда две группы незнакомых людей встречаются впервые. 
■  После события, вызвавшего бурю негативных эмоций, наподобие  слияния  компаний,  массового увольнения, смерти, поражения знаменитого спортсмена, финансового краха или даже национальной трагедии, вроде той, что случилась 11 сентября 2001 года. 

■  Когда между двумя людьми, группами или отделами возникает конфликт. 
■  Регулярно дома или в классе для создания более близких, доверительных отношений. 

КАК ПРОВОДИТЬ РАЗГОВОР ПО ДУШАМ

Проводить его можно с любым количеством народу, от 2 до 10 человек. Если больше 10, группу лучше разделить, иначе снизится фактор доверительности и безопасности, да и сам разговор может занять слишком много времени. 

Первый разговор по душам начните с объяснения, что в таком случайном использовании структуры взаимоотношений есть своя ценность: гарантируется более глубокое вслушивание. Структура разговора по душам создает безопасное, всеобъемлющее пространство, поддерживающее конструктивность, а не деструктивность выражаемых чувств, которые, оставшись невысказанными, могут блокировать взаимодействие, синергич-ность, творческий потенциал и интуицию, жизненно необходимые для продуктивности и успеха любой деятельности. 

РЕКОМЕНДАЦИИ К ПРОВЕДЕНИЮ РАЗГОВОРА ПО ДУШАМ

Для начала попросите всех сесть в кружок или вокруг стола. Озвучьте основные правила, к которым относится следующее: 

■  Говорит только тот, в чьих руках «колечко». 

■  Никто не судит и не критикует сказанное другим. 
■  Очередь говорить передается сидящему слева. 
■  Каждый говорит о своих чувствах. 
■  Конфиденциальность обязательна. 
■  Никто не уходит, пока разговор не объявлен законченным. 
Если времени достаточно, разговор по душам заканчивается сам собой, когда «колечко» обойдет весь круг сидящих и не останется никого, кто желал бы высказаться. 

Попросите группу согласиться с приведенными рекомендациями, ибо они очень важны для того, чтобы разговор не деградировал и не утратил своей ценности. Поскольку говорит только тот, в чьих руках «колечко», остальные же молчат, то и вам лучше дождаться, пока он закончит, и только потом напомнить людям о некоторых правилах, требующих дополнительного внимания. Другой вариант — записать правила на листе бумаги или белой доске и просто указывать на них, если кто-то слишком увлечется. «Колечко» должно обойти всю группу полностью не менее одного раза (либо установите регламент — скажем, от 15 до 30 минут; дольше — для более глубинных и эмоционально напряженных проблем), а вообще — до тех пор, пока не выйдет время или все не выскажутся. 

В качестве «колечка», передаваемого следующему по очереди, можно использовать любой предмет — шарик, пресс-папье, книгу, — только чтобы он был виден всем участникам. Это может быть что угодно — чучело зверька (для медперсонала больницы), бейсбольный мяч (для школьной бейсбольной команды), футбольный шлем (для команды чемпионов по американскому футболу), микрофон (для семьи на даче). 

КАКИХ РЕЗУЛЬТАТОВ МОЖНО ОЖИДАТЬ ОТ РАЗГОВОРА ПО ДУШАМ

Вот каких: 

■  Научиться слушать и слышать. 
■  Научиться конструктивно выражать свои чувства. 
■  Научиться разрешать противоречия. 
■  Научиться отпускать обиды и освобождаться от застарелых проблем. 

■  Развить взаимное понимание и уважение. 
■  Усилить чувство близости и единения. 
Я окончательно осознал потрясающую ценнность разговора по душам на недельном коучинге, который проводил для 120 директоров школ в Бергене, Норвегия. Мы уже собирались приступить к дневным занятиям, как вдруг объявили — только что, во время обеденного перерыва, один из участников погиб в автокатастрофе. Для всех это был шок, и в аудитории повисло горестное молчание. При таком общем настроении вести программу дальше было немыслимо, и я разделил класс на группы по 6 человек и зачитал им руководство для разговора по душам. Попросил передавать «колечко» по кругу, пока каждый не скажет «я — пас» дважды кряду, то есть даст понять, что сказать ему больше нечего. 

Все участники в каждой группе говорили и плакали больше часа. Рассказывали о своих горестях, признавались в грустном ощущении собственной смертности, печалились о том, как хрупка жизнь человеческая и как много в ней невзгод и скорбей, говорили, что нужно все-таки дорожить каждым моментом этой драгоценной жизни, ибо никто не ведает своей участи даже не завтра, а через полчаса. Эмоции кипели, но это был общий котел: каждый делился с каждым. В конце концов класс объединился вновь, готовый к восприятию материала, который я приехал им преподать. 

КАК РАЗГОВОР ПО ДУШАМ СПАС СЕМЕЙНЫЙ БИЗНЕС

У Джеймса был маленький семейный бизнес, который много лет кормил его с семьей. Жена и двое сыновей, уже женатых и имеющих детей, тоже работали в фирме. Не реже раза в неделю они собирались вместе на большой семейный ужин — таким образом Джеймс старался объединить свое разрастающееся семейство. Джеймс надеялся, что, когда он отойдет от дел, бизнес сохранится и будет по-прежнему обеспечивать средства к существованию для каждого в его большой семье. 

На первый взгляд план был превосходен, но между сыновьями всегда существовало соперничество, и когда обе снохи начали работать в бизнесе, все затрещало по швам. Раздражения и обид по мелочам никто, конечно, не высказывал, дабы по возможности сохранять мир, но они все равно «вылезали» — в саркастических замечаниях и неожиданных вспышках гнева. Когда сыновья однажды чуть не подрались, Джеймс понял, что всем нужно поговорить и оздоровить атмосферу. Но боялся, как бы ситуация не усугубилась и не стала еще более взрывоопасной. И тут судьба преподнесла ему настоящий подарок в виде основных правил Разговора по душам, которыми он и решил воспользоваться. 

Усевшись кружком после традиционного семейного ужина, все вели себя непривычно тихо, не зная, чего ожидать. Джеймс начал с того, что зачитал восемь правил и структуру разговора и получил общее согласие на них. Сначала, передавая «колечко» друг другу, все едва могли выдавить несколько слов. На второй раз один из сыновей принялся высказывать свое раздражение, а когда очередь дошла до другого сына, тот проявил еще большую враждебность, однако было ясно, что никто не собирался нарушать правила, опрометью выскакивать из комнаты или швыряться чем попало. 

То был нелегкий разговор, и временами казалось, что каждый предпочел бы заняться чем-нибудь другим — хоть бы и посуду помыть. Но по мере того как «колечко» продолжало свой путь по кругу и все внимали друг другу, враждебность начала рассеиваться. Тут одна из снох расплакалась и призналась, что сил ее больше нет. Она уже не в состоянии выносить все эти противоречия в семье и бизнесе. Что-то нужно изменить. В этот момент у всех в груди словно лопнул какой-то нарыв, и слезы полились потоком — сухих глаз не осталось ни у кого. «Колечко» шло и шло по кругу, и вскоре печаль заменилась признаниями в любви и благодарности друг к другу. 

Хотя никто ничего не знает наверняка, но Джеймс убежден, что именно разговор по душам спас его бизнес, семейство и даже рассудок. 

КАК ФРАЗА «ВОТ ЧТО МНЕ ХОТЕЛОСЬ БЫ СКАЗАТЬ» СОХРАНЯЕТ МИЛЛИОНЫ

Мой друг Маршалл Тербер — коуч и консультант по вопросам управления, который уже более 30 лет обучает людей создавать и сохранять богатство. Недавно он работал с Ли Брауэром, создателем Empowered Wealth, обучая супербогатые семейства, как правильно распорядиться деньгами и осознанно передать их следующему поколению. Маршалл с удивительной эффективностью использует простую разновидность Разговора по душам, которую сам называет упражнением «Вот что мне хотелось бы сказать»: 

— Каждую встречу я начинаю с того, что прошу всех сначала ответить на вопрос: «Что вам необходимо сказать, чтобы освободиться и душою быть со всеми?» Ключ к успеху этого процесса в том, что пока другой говорит, остальные держат свои комментарии при себе. Каждый дожидается, чтобы говорящий произнес: «Благодарю вас», и только после этого очередь переходит к следующему в группе. По энергичности высказываний я могу определить, понадобится ли второй круг. Порой бывает нужно несколько кругов. Кто-то может и пропустить свою очередь, если уже излил душу и очистился. 

Я работал с одним очень богатым семейством, состояние которого исчислялось сотнями миллионов долларов, но отношения внутри были просто ужасными. Дети не разговаривали с родителями и «наказывали» их, не подпуская своих детей к бабушке с дедушкой. Вражда*, абсолютная неспособность нормально контактировать и разобщенность обходились семейству в десятки миллионов долларов! 

Я их всех усадил и сказал: «Послушайте, ясно, что у каждого тяжкий эмоциональный груз прошлого в душе и множество нерешенных проблем, но если вы не сможете объединиться и решить их сейчас, то нет никакого смысла и дальше пытаться создать новое лучшее будущее». 

Когда я предложил сделать упражнение «Вот что мне хотелось бы сказать», все сочли это пустой тратой времени, но я все же убедил их... и мы закончили аж через четыре часа! И прошли не один круг, а множество — раз за разом. Но к концу четвертого часа все нежно любили друг друга, любили настолько, что согласились в дружбе и согласии, командой потрудиться в программе Empowered Wealth, чтобы разработать новый способ сберечь семейное богатство для всех. Это было еще далеко от совершенства, но все же семейство покончило со своей разъединенностью и абсолютной неспособностью общаться искренне, высказывая наболевшее. И из этой новой сплоченности родилось два непререкаемых семейных правила — «прежде всего — семья» и «чувствуя вместе, мы — совершенствуемся». Вот и все, что мы сделали, но на это ушел весь день. Если бы не упражнение «Вот что мне хотелось бы сказать», у этого семейства не осталось бы никакой надежды. Ни малейшей! 

Чудо в том, что, когда вы раскрываете душу, изливаете наболевшие гнев, негодование и недоверие, то остается только скрывавшаяся под ними любовь. И с этой любовью для вас нет невозможного. 

Правило 50
СПЕШИТЕ ГОВОРИТЬ ПРАВДУ

Если сомневаешься — говори правду. 

МАРК ТВЕН, американский писатель-классик 

Большинство из нас избегает говорить правду, потому что это неудобно. Мы боимся последствий — причинить неудобство другим, ранить их чувства или вызвать их гнев. И все же, не говоря правду сами и не слыша ее от других, мы утрачиваем способность реально смотреть на вещи. 

Все слышали фразу «правда делает вас свободными». И это — верно. Правда позволяет нам свободно видеть события в истинном, а не в воображаемом или более выгодном для нас свете, чтобы можно было ими манипулировать в соответствии с нашими ложными представлениями. 

Правда также высвобождает нашу энергию. Ведь для того, чтобы скрывать правду или держать что-то в секрете, энергии требуется немало. 

ЧТО ПРОИСХОДИТ, КОГДА ВЫ ГОВОРИТЕ ПРАВДУ?

На моем 4-дневном семинаре мы делаем упражнение под названием «Секреты». Это очень простое упражнение, на которое мы тратим час или два, рассказывая друг другу свои секреты — то, что скрываем от других, опасаясь утратить их любовь, уважение или одобрение. Я предлагаю участникам просто встать и поведать остальным, есть ли у них, что скрывать. 

Ни обсуждения, ни обратной реакции не предполагается — только сообщить и выслушать. Начинается все медленно и сдержанно, люди словно заходят в воду — осторожненько пробуя сначала пальцами ноги, потом по щиколотку и так далее — с фраз наподобие «Я словчил на экзаменах за восьмой класс» или «В четырнадцать лет я стащил в дешевой лавке перочинный ножик». Но по мере того как возникает понимание, что никто ни к кому не начинает относиться хуже, люди раскрываются глубже и говорят о более болезненных проблемах. 

Когда все высказались, я спрашиваю: «Ну, как, чувствуете ли вы, что хоть кто-то в группе стал вас меньше любить или одобрять?» За все минувшие годы «да» не ответил никто. 

Затем я спрашиваю: «Сколько из вас ощущают облегчение, сбросив с души этот тяжкий груз?» 

Руку поднимают все. 

И, наконец, я спрашиваю: «Сколько из вас чувствуют себя ближе к остальным?» И опять — лес рук. Люди понимают: в их секретах нет ничего ужасного, более того, многие скрывали то же самое. И теперь не нужно бояться, как бы тебя не сочли презренным изгоем, которому нет места среди «нормальных», порядочных людей. Что все люди похожи, и ты больше не жалкий одиночка, таящийся от всех, а полноправный член человеческого сообщества. 

Но самое удивительное — о чем люди сообщают несколько дней спустя. 

Одни освобождаются от мигрени, сопровождавшей их всю жизнь. У других проходит спастический колит, и больше нет необходимости в лечении. Третьи выбираются из болота депрессии и с радостным удивлением осознают, как прекрасна жизнь. Люди выглядят и чувствуют себя моложе и энергичнее. Это просто поразительно. Один мужчина за два дня потерял 5 фунтов, совершенно лишних для него. Так что, освободившись от тщательно скрываемого, он облегчил не только душу, но и тело. 

Этот пример показывает, сколько энергии требуется, чтобы оберегать тайну, скрывая правду ото всех, и как ту энергию можно направить на достижение успехов во всех сферах жизни. Можно больше не оглядываться и осторожничать, а вести себя более непринужденно, стать самим собой, стать человеком естественным. А к естественному человеку информация о том, как следует поступать и что делать, дабы жизнь двигалась в нужную сторону, приходит сама собой, и он столь же естественно делится ею с другими. 

ЧЕГО НЕ СЛЕДУЕТ КОПИТЬ В ДУШЕ?

В любой жизненной сфере — это прежде всего обиды, неудовлетворенные потребности, лежащие в основе этих обид, и суждения (оценки). 

За всеми нашими обидами кроются неудовлетворенные потребности и желания. Всякий раз, обижаясь на кого-то, спросите себя, чего я хочу и не получаю от этого человека ? А затем уговорите себя обязательно попросить его об этом. Как мы уже говорили, в худшем случае вам откажут, но могут и согласиться. Но вы по крайней мере выскажетесь открыто и будете точно знать, на что рассчитывать, узнаете правду. А правда, как мы опять же говорили — освобождает, в том числе и от обид. 

Одно из самых ценных и одновременно самых тяжких человеческих действий — говорить правду, когда это неудобно. Мы так обеспокоены тем, чтобы не обидеть других, что лишаем себя возможности выразить собственные истинные чувства и в конечном счете обижаем себя. 

ПРАВДА ОКУПАЕТСЯ ВСЕГДА

Вскоре после того, как я основал Фонд самооценки, чтобы вести некоммерческую деятельность в сфере образования и социального обеспечения, среди заключенных и иных групп риска, мой директор, Ларри Прайс, наткнулся на запрос предложений, выпущенный лос-анджелесским окружным Федеральным управлением просвещения. Оказалось, что более 84% тех, кого направляют на обучение по социальной программе профориентации и повышению благосостояния, бросают занятия после первого же дня. В округе понимали, что такая программа нужна, что она должна давать людям надежду и мотивацию на обучение профессии, на улучшение жизни для себя и семьи. 

Мы знали, что можем разработать программу, отвечающую требованиям властей округа, но знали мы и то, что стандартной программе такого рода, как правило, не хватает часов общения и взаимопонимания, необходимых по нашим понятиям для результатов, на которые рассчитывали власти. Было совершенно ясно — в том виде, в каком власти эту программу себе представляют, работать она не будет. 

Однако, горя желанием выиграть контракт на $730 000 и обеспечить наш Фонд столь необходимыми ему деньгами, мы тем не менее решились разработать всесторонние предложения и трудились над ними и докладом целый месяц. За день до подачи мы даже задержались заполночь, дорабатывая, допечатывая и сверяя множество экземпляров. 

Должно быть, наши предложения понравились, поскольку в числе трех финалистов нас пригласили в администрацию округа для живого собеседования и окончательной презентации. 

До сих пор помню, как мы стояли перед зданием администрации и я сказал Ларри: «Знаешь, я даже не уверен, хочу ли на самом деле выиграть этот конкурс. Наша-то программа, конечно, хороша, да только та структура, к которой стремятся они, вряд ли даст желаемые результаты. Думаю, нам следует сказать им правду. Ведь иначе откуда они узнают, какая в действительности необходима структура? Они-то ведь не эксперты по мотивации и представления не имеют, что нужно». 

Мы опасались, как бы чиновники не заподозрили, что мы их критикуем или осуждаем, и не отдали бы контракт другим. То был огромный риск, особенно учитывая немалую сумму, выделяемую на программу. Но мы решили сказать правду. 

Реакция окружных чиновников нас поразила. Выслушав нашу точку зрения, они без обиняков решили взять нас именно потому, что мы решились сказать правду. Проанализировав же наш доклад, они поняли, что мы — единственные, кто правильно понял и сложившуюся ситуацию, и их намерение добиться лучших результатов, и укрепились в своем решении. 

Результаты же оказались настолько фантастическими, настолько превзошли все наши ожидания, что разработанную нами программу — GOALS (Цели) — взяли на вооружение и в других округах, причем в отделы не только социального обеспечения, но и жилищного, и градостроительства, а также «на пробу» в Сан-Квентин и несколько других тюрем. 

ЛУЧШЕЕ ВРЕМЯ ДЛЯ ПРАВДЫ — ВСЕГДА

Как показал опыт с лос-анджелесским окружным Федеральным управлением просвещения, не скажи мы правды, не видать бы нам контракта как своих ушей. Мы, возможно, ставили под угрозу свое благосостояние, но все-таки решили, что, чем скорее мы скажем правду, тем лучше. 

Научиться говорить правду всегда — одна из самых важных привычек успеха. Ведь для нее нет какого-то специально отведенного времени. На самом деле, как только вы начинаете задаваться вопросом Как бы мне улучить момент поблагоприятнее, чтобы сказать правду, — значит, такой момент уже настал, и пора ее говорить. 

Это будет неудобно? Вероятно. Вызовет множество откликов? Уж конечно. Но это будет правильный поступок. Возьмите за привычку говорить правду незамедлительно. Ведь в действительности вам хочется побыстрее добраться до цели — момента, когда вы наконец выскажете правду. Именно в этот момент вы станете собой и обретете авторитет. Будете воспринимать увиденное, а не воображаемое. Людям станет известна ваша истинная позиция, и они поймут, что на вас, на то, что вы непременно выскажете свое мнение, можно всегда рассчитывать. 

«Я НЕ ХОЧУ НИКОГО ОБИДЕТЬ»

Подобной отговоркой люди пользуются с незапамятных времен. И с незапамятных времен лукавят. Поймав себя на этой мысли, знайте — таким образом вы пытаетесь укрыться от собственных чувств. Избегаете того, что можете почувствовать, расстроив другого. Но это — политика труса, которой вы просто оттягиваете момент, когда все-таки придется выложить карты на стол. 

Это относится и к тому, как вы сообщаете о том, что разводитесь, что семья переезжает в Техас, поскольку папочка перешел на новую работу, что вы вынуждены уволить некоторых сотрудников, что в этом году отдыха всей семьей не получится, что придется усыпить домашнего любимца, что вы не успеваете выполнить заказ к обещанной дате или что неудачно вложили деньги, отложенные семьей на черный день, и они пропали. 

Сокрытие правды всегда приводит к неприятным последствиям. И чем дольше вы ее скрываете, тем худшую услугу оказываете и себе, и всем, к кому это имеет отношение. 

СЛЫШАТЬ ЭТОГО НЕ ЖЕЛАЮ, НО...

Мне не нужны вокруг одни подпевалы. 

Я хочу, чтобы все говорили мне только правду, 

даже если она будет стоить им работы. 

СЭМЮЕЛЬ ГОЛДВИН. сооснователь киностудии Мстро-Голдвин-Майср 

Это произошло в 1986 году. Мэрилин Тэм работала менеджером и контролировала деятельность 320 магазинов фирмы Miller. Как-то раз приятель сообщил, что Nike планирует открыть в их городе собственные тематические магазины и главный администратор Фил Найт намерен пригласить ее контролировать ход проекта. В тот момент Nike была не на высоте положения, поскольку ее магазины спортивной одежды и обуви, вроде Foot Locker, не отражали должным образом ею же прокламируемый стиль жизни. Считая, что работа в Nike будет более интересной, Мэрилин, перед тем как идти на собеседование, провела небольшое предварительное исследование, пройдя по нескольким фирменным магазинам Nike с тем, чтобы подготовить Филу предложения, как создать такой магазин Nike, который было бы не стыдно представить миру. 

В процессе своего исследования она обнаружила два обстоятельства: обувь была хороша. Функциональна, добротна, красива и продавалась по разумной цене. А вот одежда никуда не годилась. Низкого качества, непрочная, плохо скомплектованная и подобранная по цвету, к тому же ни с чем не сообразных размеров. Позже она узнала, что бренд одежды Nike был «запоздалым ответом» на потребительский спрос на фирменный ярлычок. Никто не продумывал ни ее дизайн, ни промышленный выпуск. В Nike просто закупили очень крупную партию и «налепили» собственный ярлык. Одежда была от разных изготовителей, не согласованная со стандартами по размерам, качеству и цвету. Назвать это новым брендом фирмы было невозможно даже с большой натяжкой. 

В душе Мэрилин желание работать с Nike боролось с профессионально отрицательной оценкой изделий. Она боялась, что, если честно скажет Филу о полной несовместимости этой ужасной одежды с высокой маркой фирмы — такому кошмару просто не место в магазинах, — то не получит эту работу. 

Когда они все-таки встретились с Филом Найтом в Орегоне, поначалу беседа о новом подходе к организации магазинов была очень оживленной. Но постепенно Мэрилин стала ощущать все большее неудобство, поскольку понимала, что должна сказать правду о качестве одежды и своей уверенности, что магазины разорятся, если и дальше будут торговать этой жутью, подрывающей престиж фирмы, если новый бренд не разработать по-настоящему, подведя под общепринятые эталоны. Но она колебалась, опасаясь, как бы Фил, торопясь запустить магазины, не нашел бы для этого кого-нибудь другого. После 2 часов нерешительности она наконец собралась с духом и сказала Филу, что обувь у Nike великолепная, но если они намереваются открыть не просто еще серию магазинов спортивной обуви, а действительно тематический магазин с соответствующей одеждой и принадлежностями, пусть даже на одежду придется не более 5% от общих продаж, это составит более половины товарной выставки магазина. Она ообщила, что, по ее твердому убеждению профессионала, в противном случае магазины разорятся, ибо товар не отражает тот образ жизни, который Nike прокламирует и даже уже символизирует. 

Как она и опасалась, после этого ее заявления разговор очень быстро закончился. Мэрилин улетела обратно в Калифорнию, мучаясь сомнениями, правильно ли поступила. Ее опять раздирали противоречивые чувства: было жаль работы, которую она, скорее всего, не получит, но приятно оттого, что все-таки решилась сказать правду. 

Через две недели Фил Найт позвонил и сообщил, что внимательно изучил ее предложения, провел собственное исследование качества товаров и согласен с ее оценкой ситуации. И предложил поработать для начала вице-президентом по бренду спортивной одежды и аксессуаров. «Приезжайте, приводите товары в порядок, а потом мы откроем магазины», — сказал он. 

Конец истории вам, вероятно, известен. Хотя решение повременить задержало открытие магазинов почти на два года, зато появившаяся в них одежда произвела настоящий фурор, а открывшиеся магазины — по-настоящему концептуальные — помогли Nike не только сохранить престиж, но и стать законодателем спортивной моды и даже властителем спортивных душ в Америке. 

Правило 51
БУДЬТЕ ЧИСТЫ В РЕЧАХ СВОИХ

Чистота в речах способна даровать 

вам личную свободу, огромный успех 

и изобилие; она способна не только устранить 

все страхи, но и превратить их 

в радость и любовь. 

ДОН МИГЕЛЬ РУИС, автор Четырех соглашений 

Большинство из нас выговаривает слова совершенно бездумно. Мы позволяем мыслям, мнениям, суждениям слетать с языка, не заботясь о том, какой эффект — положительный или отрицательный — они произведут. 

Преуспевающие же люди, наоборот, тщательно обдумывают свои слова. Они знают: либо ты господин своему языку, либо он — тебе. Думают и говорят — и о себе, и о других — совершенно осознанно. Понимают: чтобы добиться большего успеха, необходимо говорить те слова, благодаря которым самооценка и уверенность в себе будут возникать или укрепляться, отношения — строиться, мечты — развиваться; слова одобрения, поддержки, признательности, любви, признания, возможности и предвидения. 

Вести чистые речи — значит говорить от души, от самой своей высокой сути. То есть осмысленно и искренне. Иначе говоря, ваши слова должны точно соответствовать тому, что вы хотите выразить, — вашим представлениям и мечтам. 

СЛОВОМ МОЖНО УБИТЬ, СЛОВОМ МОЖНО СПАСТИ...

Когда ваши речи чисты, слова оказывают воздействие не только на вас, но и на окружающих. Вести чистые речи — это произносить только те слова, которые верны, которые поднимают дух и самосознание ближнего и его ценность в собственных глазах и глазах других людей. 

Поняв, что значит — чистые речи, вы обнаружите, что в основе всех отношений лежит именно слово. То, как я говорю с вами и о вас, определяет качество наших отношений. 

ВАШИ СЛОВА СОЗДАЮТ В МИРЕ ВОЛНОВОЙ ЭФФЕКТ

Никакое гнилое слово да не исходит из уст ваших, 

а только доброе для назидания в вере, дабы оно 

доставляло благодать слушающим. 

ПОСЛАНИЕ К ЕФЕСЯНАМ 4:29 

Из уст добившихся успеха чаще исходит слово единения, чем слово разобщения, слово одобрения, чем слово неприятия, слово терпимости, чем слово предубеждения. 

Если я выражаю вам любовь и одобрение, вы испытываете те же чувства ко мне. Если же порицаю и осуждаю, вы ответите мне тем же. Высказывая в ваш адрес слова благодарности и признательности, их же и получаю в ответ. А слово ненависти, скорее всего, ненавистью же и отзовется. 

Дело в том, что слова несут заряд определенной энергии, вызывающей реакцию окружающих, реакцию, которая обычно возвращается к вам умноженной многократно. Если вы грубы, нетерпеливы, высокомерны или враждебны, можете быть уверены — это к вам же и вернется. 

Все сказанное влияет на окружающий мир. Все сказанное персонально кому-то влияет конкретно на этого человека. Знайте, что своими словами вы постоянно посылаете в мир какую-то энергию — позитивную либо негативную. 

Поэтому всегда спрашивайте себя: послужит ли то, что я намерен сказать, во благо моих взглядов, призвания и целей? Поднимет ли настроение собеседнику? Воодушевит, даст мотивацию или толчок? Рассеет страхи и создаст ощущение безопасности и доверия? Поднимет самооценку, уверенность в себе и готовность рисковать и действовать? 

ХВАТИТ ЛГАТЬ

Как и при негативном поведении, когда вы лжете, то не только разобщаетесь с самим собой, но и рискуете, что все откроется и вы окончательно утратите доверие окружающих. 

Все истории, которые мы собираем «в народе» и печатаем в серии Куриный бульон для души®, кроме явных притч или басен, абсолютно правдивы. Это важно для нас, потому что мы хотим, чтобы читатели, прочитав вдохновляющую историю, могли сказать: «Если они смогли сделать это, могу и я». 

На самом деле, ложь есть результат низкой самооценки — убежденности в том, что ваших способностей недостаточно для обретения желаемого. В ее основе лежит также совершенно ошибочное мнение, будто вы не сможете управиться с последствиями того, что окружающие узнают о вас правду, то есть просто другой способ заявить: я — бессилен. 

Когда вы плохо отзываетесь о ком-то, между вами и этим человеком возникает кратковременная энергетическая связь, которая оставляет по себе продолжительное впечатление, что вы вечно распускаете слухи и сплетни. И окружающие будут всегда настороже — пусть и подсознательно — и в ожидании, когда вы свое злословие повернете против них. И совершенно перестанут вам доверять. 

ВАШИ ОТЗЫВЫ О ДРУГИХ ВАЖНЫ ДАЖЕ БОЛЬШЕ, ЧЕМ ВЫ ДУМАЕТЕ

Если мы оглянемся назад, на историю человечества, то увидим, что во все времена великие люди и духовные учителя мира предостерегали нас от сплетен и осуждения других. Это потому, что они знали, как разрушительна ложь. По слову начинались войны. Из-за слов совершались убийства, рушились браки, срывались дела. 

Но сплетни и суждения влияют и на вас, потому что вы изливаете яд своего злословия в реку энергии, которая течет, дабы принести желаемое вам же. Порой не нужно даже и слов: окружающие и так вбирают вашу негативную энергию, ваш критицизм и порицание, направленные на них. А если высказаться о человеке за глаза, непременно найдутся «доброхоты», которые доложат ему ваши слова. Сколько раз люди, переживающие за меня, из самых лучших побуждений звонили и рассказывали, как кто-то из моих знакомых плохо обо мне отзывался. Чем это, как правило, кончалось для наших с тем человеком отношений? Они давали тонкую, едва заметную трещину. 

Довелось и мне на собственном опыте познать, как это тяжело — сплетничать о другом. Это (1) мгновенно сбивает меня с толку, (2) привлекает мое внимание к тому, чего 9 вовсе не желаю, отвлекая его от того, что мне действительно нужно, и (3) заставляет попусту тратить слова. Я понял, что гораздо полезнее и приятнее использовать Богом данные разум и речь на создание того, что мне хочется, сосредоточив силу слова, к примеру, на обретении благосостояния. 

Чтобы, обращаясь к другому, вести как можно более чистые речи: 

■  Возьмите за привычку сначала думать, а потом говорить. 
■  Старайтесь в каждом, с кем общаетесь, отыскать что-то хорошее и оценить это по достоинству. 
■  С кем бы и при каких бы обстоятельствах вам ни приходилось иметь дело, старайтесь всегда говорить правду. Сперва ведите себя так в течение одного дня, потом в течение двух подряд, затем — целую неделю. Сбившись — начинайте сначала. Придерживайтесь этого, и постепенно выработается привычка. 

■  Общаясь с другими,  старайтесь намеренно поднимать им настроение хоть немного. Обратите внимание, какое настроение и ощущение будет после этого у вас самого. 
Часто мы причиняем своими словами боль вовсе не потому, что мы такие плохие, а просто потому, что не задумываемся над ними. Никто не объяснил нам могущества слов. 

ПРЕДУБЕЖДЕНИЕ

Силу и власть предубеждения я понял на первом году работы в средней школе в 1968 году. В первый день перед началом занятий я зашел в учительскую. Один из старых преподавателей приблизился и сказал: «Слышал, у вас в классе по американской истории появился Девон Джеймс. Вот уж настоящий кошмар всех учителей. Удачи вам!» 

Можете себе представить, как проходил урок, когда я вошел в класс и увидел этого самого Девона Джеймса. Я следил за каждым его движением. Был постоянно начеку. Только и ждал от него какого-нибудь обещанного подвоха. У Девона не было ни малейшего шанса проявить себя. Его уже «припечатали». Этот мальчишка еще даже рта не успел раскрыть, а в моем воображении уже сложился определенный образ. Без сомнения, я со своей стороны посылал ему подсознательные сигналы типа: знаю я тебя, смутьяна. Вот так рождается предубеждение — когда вы судите о человеке с чьих-то слов, еще не успев с ним толком познакомиться. 

С тех пор я больше ни одному учителю — да и никому другому — не позволял сообщать мне хоть что-нибудь хоть о ком-нибудь заранее. Я научился полагаться только на собственные наблюдения. И понял: если я, пусть и авансом, отношусь к человеку с уважением, возлагаю на него большие надежды и даю ему об этом понять своими словами и поведением, он почти непременно постарается эти мои надежды, доверие и уважение оправдать. 

Сплетничанье обходится нам очень дорого еще и потому, что лишает нас чистоты души. Чистые душой видят мир в его ясных и чистых красках. Их ум более ясен и потому более продуктивен в решениях и поступках. В своей книге « Четыре соглашения» дон Мигель Руис сравнивает сплетню с компьютерным вирусом. Как компьютерные «мозги», зараженные вирусом, утрачивают четкость механического «мышления», так и ваша душа, зараженная сплетней, каждый раз пусть на чуточку, но утрачивает чистоту, а ум — ясность. А ведь посплетничать-то мы любим. Вот и прикиньте... 

Хочу дать несколько практических советов, как в конкретном разговоре самому не оказаться втянутым в сплетничанье и собеседника отвлечь: 

1.   Сменить тему разговора. 

2.   Сказать о другом (объекте сплетен) что-нибудь хорошее. 

3.   Уклониться от разговора. 

4.   Промолчать. 

5.    Недвусмысленно дать понять, что вы больше не намерены ни о ком сплетничать. 

КОНТРОЛИРУЙТЕ СВОИ МЫСЛИ И ЧУВСТВА

Как понять, чисты ли вы в речах? Когда, высказавшись, вы ощущаете радость, счастье, покой и умиротворенность. Если же не ощущаете — контролируйте свои мысли, внутренний монолог, вербальное и письменное общение с окружающими. Обретя чистоту речи, вы вскоре заметите, как разительно переменилась вся ваша жизнь. 

Правило 52
СОМНЕВАЕШЬСЯ — СПРОСИ

Возможно, неопровержимые факты и можно чем-то заменить, вот только не представляю — чем. 

ДЖ. ПОЛ ГЕТТИ, автор книги How to Be Rich 

Просто немыслимо, сколько людей тратят драгоценное время и душевные силы на размышления о том, что думают, делают или намереваются сделать другие. Вместо того чтобы просто спросить, они начинают строить всякие домыслы и предположения, причем, как правило, против себя, а затем, на основе этих шатких домыслов, принимают решения. 

Преуспевающие же люди на домыслы времени не тратят. Они не боятся получить отрицательный ответ и потому спрашивают, не чинясь: «Интересно, а что...?», или «Одобряете ли вы...?», или «Как ты считаешь...?». 

НЕ ЗНАЯ ПРАВДЫ, ЛЮДИ ВСЕГДА ВООБРАЖАЮТ САМОЕ ХУДШЕЕ

Почему люди вообще начинают строить какие-то домыслы? Да потому, что им свойственно бояться неизвестности. Но, вместо того чтобы прямо поинтересоваться, они начинают домысливать несуществующее, а потом на основании этих выводов приходят к предвзятому мнению и принимают ошибочные решения, опираясь на свои домыслы, слухи или посторонние мнения. 

Совсем другое дело, когда вы знаете реальные факты о ситуации, человеке, проблеме или возможности. Тогда вы можете принять решение, опираясь на свои знания, а не на предположения. 

Помню, вел я как-то семинар, и один слушатель на самом заднем ряду сидел с таким видом, словно попал сюда по случайности или по принуждению. Скрестив руки на груди, нахмурившись, он смотрел прямо перед собой с враждебно-замкнутым выражением лица, словно ненавидел все, что я говорил. Я понял, что должен быть очень осторожен, иначе это кончится тем, что я буду вынужден сосредоточиться только на нем и его явной враждебности в ущерб всем остальным слушателям. 

Как вы понимаете, никакому лектору не приятно сознавать, что кого-то из слушателей на семинар силком пригнал начальник, или ему неприятна тема, или, хуже того — сам лектор. Судя по языку тела этого слушателя, легко можно было предположить любой из трех вариантов. 

Но я поступил проще. Подошел и спросил. 

Подошел во время первого перерыва и спросил: «Простите, но я не мог не заметить, что вы здесь — не в своей тарелке. Может быть, вам не нравится то, что я говорю, или, может, вы здесь по настоянию начальника, а не по собственной воле. Для меня это очень важно». 

И тут его словно подменили: «О, да нет же, мне очень нравится все, что вы говорите. Но я, похоже, заболеваю, наверное, грипп подхватил. А оставаться дома и пропускать ваш семинар не хотелось — он мне очень нужен и полезен. Честно говоря, держусь из последних сил, но дело того стоит, поскольку я уже извлек очень многое из вашей лекции». 

У-ф-ф! А если б я не спросил? Предположив худшее, весь день пустил бы насмарку. 

Случалось ли вам предполагать, не проверив предварительно, что все соберутся вовремя, когда ожидалось рассмотрение важного проекта? Что вы делаете именно то, что нужно всем? Что к концу собрания каждый уяснил себе свою ответственность за выполнение конкретного задания к конкретному сроку? Вообразите, насколько проще было бы не предполагать, а спросить: «Джон, вы закончите отчет к следующей пятнице? Точно? А вы, Мэри, сделаете мне распечатку котировок к пяти во вторник? Точно?» 

ЧАЩЕ ВСЕГО МЫ СОМНЕВАЕМСЯ, КОГДА ПОДОЗРЕВАЕМ ПЛОХОЕ

Именно предполагая самое плохое, мы обычно и не хотим ничего спрашивать. Мы просто боимся ответа. Если я возвращаюсь с работы, а жена хмурит брови, проще всего предположить, что она на меня злится, что я в чем-то провинился. И начать «ходить на цыпочках», приготовившись к нахлобучке. Между тем почему бы просто не поинтересоваться: «Дорогая, у тебя грустный вид. Что-то случилось?» 

В тот момент, когда вы спрашиваете, происходят две вещи. 

Во-первых, узнаете правду — реальные факты. Действительно ли вы в чем-то провинились или же ее расстроил звонок сестры, о котором вы ведать не ведаете. Во-вторых, у вас появляется возможность ее утешить — если она рассказывает, в чем действительно дело. 

То же происходит, и когда вы хотите чего-то добыть или добиться. Например, предполагаете, что уже опоздали достать билеты на рок-концерт, или попасть на выставку, или купить эту старинную горку, которая так хорошо смотрелась бы в столовой. 

Куда как проще спросить. Поинтересоваться с помощью фраз типа: «Можно узнать...», или «Одобряете ли вы...?», или «Как ты считаешь...?», или «Нет ли возможности...?», или «Что я должен сделать, чтобы...?» или «Что нужно, дабы вы смогли...?» и так далее. 

ВЫ ИМЕЕТЕ В ВИДУ, ЧТО... ?

Еще один способ проверить предположения — воспользоваться методикой, которой я обучаю слушателей на своих коучин-гах и которая поможет наладить более искренние отношения. Я называю ее методикой «вы имеете в виду, что...». 

  

Предположим, жена просит меня помочь ей в субботу убраться в гараже. 

«Нет, не могу», — отвечаю я. 

Теперь жена будет домысливать, отчего же я ей отказал. «Джек злится на меня. Ему нет никакого дела до моих надобностей. Ему наплевать, что моя машина уже не влезает в гараж» и т.д. Но с помощью «вы имеете в виду, что...» она может ничего не домысливать, а спросить, что же я подразумевал, сказав «нет». 

—  Джек, ты имеешь в виду, что вообще не собираешься мне в этом помогать, что мне придется все убирать самой? 

—  Нет, я не это хотел сказать. 

—  Так, может, ты имел в виду, что займешься в это время чем-то другим? 

—   Нет, и не это. 

—  Тогда, наверное, ты имел в виду, что занят в субботу и запланировал что-то, о чем я не знаю, да? 

—  Да, именно это я и имел в виду. Прости, что не сказал тебе раньше. Как-то выскочило из головы. 

Люди ведь и правда порой отказывают, не объясняя причин. Это больше свойственно мужчинам. Женщина и без дополнительных вопросов выложит вам сотню причин своего отказа, мужчина же просто заявит окончательное «нет», не вдаваясь в подробности. Поэтому, спросив: «Ты имел в виду, что...?», вы проясните ситуацию, и не придется мучиться неизвестностью и ничего домысливать. 

СПРАШИВАЯ, ВЫ СПОСОБСТВУЕТЕ СВОЕМУ УСПЕХУ

Проверяя свои предположения, вы углубляете контакты, улучшаете взаимоотношения и качество жизни, а главное, способствуете своему успеху и продуктивности на работе. Уже не станете проявлять неосведомленность и гадать, выполняют ли те или иные подчиненные свое задание или же нет. Заподозрив, что Барбара не закончит работу к сроку, вы просто вызываете ее и спрашиваете. 

У. Эдвардс Деминг, сыгравший роль «отца японского экономического чуда», блестящий специалист по системам управления (менеджменту), помогавший послевоенной Японии наладить производство автомобилей, электроники и прочих ТНП (а великолепный результат мы видим сами), как-то сказал, что самыми важными при выполнении любого проекта являются первые 15%. То есть тот период, когда необходимо что-то прояснить, уточнить, проверить, собрать информацию. 

Если вы, к примеру, вступаете с кем-то в деловые отношения, то именно их начато — первые 15% общения — определяет, как вам будет работаться вместе, как вы станете разрешать противоречия, какова будет стратегия выхода, если кто-то решит выйти из дела, по каким критериям определять, соблюдают ли стороны условия соглашения, и т.д. 

Большинство конфликтов возникает между людьми оттого, что, не удосужившись сначала выяснить и убедиться, они начинают что-то домысливать и предполагать. Как правило, ошибаются, а отношениям и делу это отнюдь не идет на пользу. 

Деминг также утверждает, что слишком многим свойственно вначале, не зная броду, соваться в воду: не вооружившись фактами и даже не представляя себе, какова должна быть мера успеха, бросаться в дело. А по каким признакам вы поймете, что добились желаемого? Для чего вообще вы организовали дело — только ради денег, ради общественных целей, чтобы, наладив его, продать и, получив немалую прибыль, пораньше выйти на пенсию, чтобы использовать его в качестве политической платформы, чтобы усовершенствовать мир? В чем была ваша изначальная цель? Каковы основные ценности? А стратегия ухода? 

ЛАЗЕЙКА В ПРАВИЛАХ

Правило 51 относится и к любой личной цели. Помните Тима Феррисса, кикбоксера, который выиграл чемпионат страны, потренировавшись всего-то 6 недель? Этой истории предшествовала другая: он ничего не предполагал о правилах кикбоксинга, а досконально их проверил — изучил. Так, например, он узнал, что, если дважды в одном раунде выбить противника с ринга, выигрываешь матч. 

Большинство из нас при слове «кикбоксинг» представляет прежде всего удары руками и ногами. Феррисс же по роду занятий спортом был борцом. И сказал своему коучеру: «Научите меня не просто нокаутировать, а выбить противника с ринга так, чтобы он при этом не нокаутировал меня самого». Именно так он и выиграл чемпионат. Определив различие между фактическими правилами и общепринятыми представлениями о них. 

В жизни есть немало примеров, когда правила позволяют маневрировать. Если вы не удосужитесь этим поинтересоваться, а просто решите, что не можете чего-то добиться, то и не добьетесь. А между тем могли бы легко преуспеть, найдя какой-то обходной путь или скрытый факт, которые могут обнаружиться только, когда вы изучите правила — проверите их. 

  

Правило 53
КАК МОЖНО БОЛЬШЕ ВНИМАНИЯ И ПРИЗНАТЕЛЬНОСТИ

В нашем мире люди куда больше нуждаются в любви и внимании, нежели в хлебе насущном. 

МАТЬ ТЕРЕЗА, лауреат Нобелевской премии мира 

Я не встречал еще человека, 

который, как бы ни волновал его результат, 

работал бы лучше и усерднее после критики, 

нежели после похвалы. 

ЧАРЛЬЗ ШВАБ, 

основатель множества компаний по финансовому консультированию Charles Schwab & Co 

Недавнее исследование проблем управления показало, что 46% увольняющихся поступают так, потому что чувствуют себя непонятыми и недооцененными; 61% считает, что начальство недооценивает их человеческие качества, и 88% сказали, что не понимается и не ценится их работа. 

Примером того, насколько мощным стимулом может быть высокая оценка деятельности человека и какое значение может иметь, служит приведенное ниже электронное письмо. К десятой годовщине «Куриного бульона для души®» в нашем издательстве, Health Communications Inc, устроили вечеринку с показом слайдов самых памятных событий прошедшего десятилетия. Скомпоновала слайды и организовала показ Рэнди Цейтлин-Фельдман, и в качестве признательности и в знак высокой оценки ее работы я послал ей цветы. И вот какое письмо получил в ответ. Причем в графе «Тема» было искреннее: «Никогда еще мою работу не оценивали так высоко». 

«Привет, Джек! 

Большое спасибо за прекрасные цветы, которые принесли сегодня. Я была тронута и поверить не могла, что столь дивный букет — мне. Для меня такая честь и радость — все эти 8 лет работать с вами. 

Я рада, что принимала участие (хоть и не самое активное) в создании одной из самых успешных за последние годы книжных серий. Мне это доставляло такое удовольствие, что я поистине наслаждалась каждой минутой работы. Можно сказать, мне повезло, я чувствую себя счастливой и хочу снова благодарить вас за то, что вспомнили обо мне. 

Кто бы ни заходил ко мне в кабинет, обращал внимание на цветы и расспрашивал, за что же мне подарили такой изумительный букет... Рассказывая об этом, я вновь и вновь ощущала ту любовь, которую он принес собой! Еще раз спасибо. 

С любовью, Рэнди». 

Мне еще никогда не доводилось слышать, чтобы кто-нибудь жаловался на избыток позитивной обратной реакции. А вам? Зато наоборот — сколько угодно. 

Кто бы вы ни были — предприниматель, менеджер, преподаватель, родитель, коучер или просто друг, — если хотите добиться успеха у окружающих, научитесь признавать и ценить их заслуги. 

Вот, например: каждый год консалтинговая фирма проводит опрос среди служащих 200 компаний на тему мотивации. Когда опрашиваемым дают перечень из 10 вариантов оптимальных факторов мотивации, под номером один служащие всегда называют признательность. Когда тот же вопрос с тем же перечнем дают менеджерам и руководителям разного ранга, они признательность ставят лишь на восьмое место. И в этом, как ясно показывает приведенная ниже схема, и есть главное несоответствие и противоречие. 

10 ОПТИМАЛЬНЫХ ФАКТОРОВ МОТИВАЦИИ РАБОТНИКА

По мнению служащих 

Признательность 

Ощущение сопричастности и нужности 

Чуткое отношение 

Гарантированная занятость 

Высокая зарплата 

Интересная работа 

Возможность продвижения 

Верность со стороны руководства 

Хорошие условия труда 

Нежесткая дисциплина 

По мнению руководства 

Высокая зарплата 

Гарантированная занятость 

Возможность продвижения 

Хорошие условия труда 

Интересная работа 

Верность со стороны руководства 

Нежесткая дисциплина 

Признательность 

Чуткое отношение 

Ощущение сопричастности и нужности 

  

Интересно также отметить, что три фактора мотивации, наиболее важные с точки зрения служащих, — признательность, ощущение сопричастности и нужности и чуткое отношение — не стоят начальству ни гроша, для них нужны лишь толика времени, уважения и понимания. 

ТРИ ВИДА ПРИЗНАТЕЛЬНОСТИ

Признательность, как и любая информация, бывает трех видов: слуховая, визуальная и кинестетическая. То есть по способу восприятия признательности люди делятся на три типа. 

«Слуховики» вопринимают ее на слух, «визуалисты» — зрительно, а «кинестетики» — в движениях и ощущениях. «Слу-ховик» может неадекватно воспринять визуальную обратную реакцию и недовольно сказать: «Вот, только и знает, что слать мне письма да открытки. Нет бы прийти да поблагодарить, как человек, прямо в глаза». 

«Визуалисты», наоборот, предпочитают получать что-то видимое, на что можно поглазеть и повесить, например, на холодильник. Они любят получать открытки, письма, цветы, 

значки, грамоты, картинки — сувениры и подарки самого разного рода, которые могут развесить везде, где можно, и, любуясь ими, вспоминать о том, что их любят и ценят. По увешанными такими «памятками» стенкам, дверям и холодильникам всегда можно распознать «визуалиста». 

«Кинестетики» нуждаются в признании «на ощупь» — в объятии, рукопожатии, похлопывании по спине или плечу — или в движении: в качестве поощрения им можно сделать массаж, пригласить на ужин или обед, на прогулку или спортивный матч, сводить на танцы. 

Если вы хотите стать настоящим профессионалом по выражению признательности, сначала нужно выяснить, к какому типу относятся те, кому вы намерены эту признательность выказать. Самый простой способ — попросить каждого припомнить те моменты в жизни, когла они ощущали себя наиболее любимыми. Пусть они вам это опишут. Можете задать несколько уточняющих вопросов типа: «Какое проявление любви вам нравилось больше всего — в словах, в прикосновениях или действиях? Были ли это особое выражение глаз («визуалист»), интонация («слуховик») или ласковое объятие в танце или нежное прикосновение («кинестетик»)?» А уж определив тип, соответствующим образом и проявляйте обратную реакцию. 

Я знаю, что, например, моя жена Инга относится в основном к кинестетическому типу. В университете она специализировалась по физической подготовке, много лет занималась терапевтическим массажем, работала персональным коучером и преподавателем йоги. Любит турпоходы, верховую езду, бег по пляжу, плаванье, серфинг, танцы. Обожает полежать в ванне и на массажном столе, позаниматься йогой. Все это приводит ее в прекрасное расположение духа и придает бодрости. Когда выбирает одежду, для нее гораздо важнее, ласкает ли эта одежда тело, чем хорошо ли она смотрится. Моей жене признательность лучше всего выражать, поцеловав или обняв ее или помассировав ей ступни. Наиболее любимой она ощущает себя, когда мы вместе идем гулять. Чтобы она лучше восприняла вербальную обратную реакцию, я должен непременно сидеть напротив, смотреть в глаза и держать ее за руки. Лежать в постели рука в руке ей достаточно, чтобы чувствовать себя любимой и бесценной. Когда я порой пускаюсь в велеречивые признания, она прерывает меня: «Пустые слова, лучше, возьми меня за руку». 

А вот Патти Обри, президент моей компании, — «слухов вик». Любит поболтать по телефону, послушать радио или, наоборот, посидеть в тишине и покое пустого дома. Она очень чувствительна к моим интонациям. Обожает, когда я говорю внимательным, сочувствующим тоном. Два-три благодарственных слова по телефону творят с ней чудеса 

Я же — типичный «визуалист». Как раз из тех, в чьем доме и на работе стенки и двери увешаны всякими памятными картинками, значками, обложками книг и журналов, карикатурами на «Куриный бульон для души®» и рисунками моих детей. Обожаю получать знаки внимания — открытки, письма — от всех, с кем доводилось общаться. Вещи люблю красивые, эстетичные, хорошо сделанные — чтоб радовали глаз. Одежду всегда выбираю по ее внешнему виду. Письмами и газетными вырезками у меня набиты два банковских сейфа. Я их называю «хранилища теплых воспоминаний», и пересматривание этих милых пустячков неизменно приводит меня в приподнятое настроение. 

Когда кто-то преподносит мне даже самый незамысловатый сувенир, свидетельствующий о признательности этого человека, он остается со мною надолго. Жена по утрам ставит мне на письменный стол одну-единственную розу в узкой вазочке, и весь день я смотрю на цветок и ощущаю, что она меня любит. Марк Виктор Хансен, мой соавтор по «Куриному бульону», привез мне недавно из путешествия по Азии маленькую статуэтку и произнес: «Как только я ее увидел — сразу подумал о тебе и решил купить для тебя». И всякий раз, глядя на нее, я чувствую, что меня любят, помнят и ценят. 

ПРЕКРАСНОЕ СОЧЕТАНИЕ

Если вы сомневаетесь в чистоте типа, применяйте сразу все три способа — слуховой, визуальный и кинестетический. Высказывайте, показывайте и похлопывайте по спине. Можете, взяв человека за руку и глядя прямо в глаза, самым искренним и эмоциональным тоном сказать, как высоко вы цените его и его усилия. Затем вручите открытку или сувенир, чтобы остались воспоминания. Сына или дочь можно ласково обнять за плечи и, прогуливаясь по дороге или по пляжу, сказать, как вы им (ею) дорожите, и опять же подарить открытку. Можете не сомневаться — попадете в яблочко. 

УПОРСТВУЙТЕ, ПОКА НЕ ДОЗНАЕТЕСЬ

Однажды я присутствовал на семинаре для семейных пар, который проводил д-р Харвилл Хендрикс, соавтор книги «Как добиться желанной любви: советы семейным парам». Он рассказал, как пытался разузнать, к какому типу относится его жена, какие проявления любви и признательности предпочитает. Поскольку сама она всегда в подобных случаях дарит другим цветы, он решил, что и ей это понравится. И послал дюжину роз. Открывая дверь дома, он надеялся услышать от жены слова благодарности — огромное, искреннее спасибо. 

Однако жена вела себя как ни в чем не бывало. Когда он поинтересовался, получила ли она розы, она подтвердила. «Понравились они тебе?» — «Да не особенно», — был ответ. 

—   Ничего не понимаю. Ты же сама всегда даришь другим цветы. Я думал, и тебе нравится их получать. 

—  Не совсем. 

—  А что же тебе нравится получать? 

—  Открытки. 

«Ладно», — подумал он. И на следующий день пошел в магазин, купил невероятных размеров открытку с изображением Сну-пи и забавным посвящением и положил на видное место. В тот вечер он возвращался домой, снова надеясь на благодарность. 

Ни намека на оную. Огорченный донельзя, он спросил: 

—  Ты нашла открытку? 

— Да. 

—  Она тебе что, не понравилась? 

—   Ни чуточки. 

—  Да почему же? Ведь ты же сказала, что любишь открытки! 

—  Да, но только не комичные. Мне нравятся те, что покупают в музеях, чтобы на них было изображено какое-нибудь произведение искусства и чувствительное, романтичное посвящение. 

На следующий день он отправился в Метрополитен Музей, купил красивую открытку и написал самые чувствительные, самые романтичные строки, какие только пришли в голову. На сей раз, когда он вернулся домой, жена встретила его у двери, осыпала поцелуями и рассыпалась в благодарностях за такую чудесную, замечательную открытку. 

КТО ВСПОМНИТ?

Могли бы вы перечислить пятерых самых богатых людей мира, или пятерых Нобелевских лауреатов, или пятерых последних лауреатов премии Театральной академии? Дело в том, что вчерашних звезд сегодня уже никто не помнит. Когда стихают аплодисменты, то тускнеют и награды, забываются достижения: никому уже не интересно, кто какую награду и за что получил. А если бы я попросил вас назвать пятерых преподавателей или наставников, которые верили в вас и поощряли, пятерых друзей, которые помогали вам в трудные времена, пятерых человек, которые научили вас чему-то стоящему или дали ощутить вашу ценность и значимость — это было бы куда проще, не так ли? Все потому, что люди, сыгравшие важную роль в вашей жизни, не думали о дипломах, наградах и деньгах. Они — любили и заботились. Если хотите, чтобы вас помнили за то, что в чьей-то жизни вы сыграли важную роль, проявите внимание и признательность. 

ПРИЗНАТЕЛЬНОСТЬ КАК СЕКРЕТ УСПЕХА

Есть и еще одна важная причина для того, чтобы высказывать признательность как можно чаще. Делая это, вы пребываете в самом высоком эмоциональном состоянии — испускаете одну из самых сильных энергетических вибраций, вибрацию изобилия. Начинаете ценить то, что имеете, а не завидовать тому, чего не имеете, и жаловаться. Сосредоточиваетесь на том, что можете обрести, и всегда получаете больше. И по космическому закону притяжения — подобное привлекает подобное — чем большую благодарность проявляете, тем большее изобилие привлекаете. (Чем дольше пребываете в состоянии благодарности, тем больше привлечете таких людей, которых будет за что благодарить.) Процесс становится восходящим по спирали, и вместе с ним «восходит» и изобилие. 

Подумайте об этом. Чем более благодарны люди за то, что мы для них делаем, тем более мы склонны делать для них больше. Их благодарность и признательность укрепляют наше желание отдавать. Этот принцип одинаково верен и на космическом и духовном уровне, и на уровне межличностных отношений. 

СЧИТАЙТЕ ОЧКИ

Когда я впервые узнал о могуществе признательности, все приобрело для меня совершенно иной смысл. Однако кое-что я все-таки позабыл сделать. Не превратил это в привычку. И тогда, чтобы восполнить упущенное, я воспользовался эффективной методикой: положил в карман небольшую карточку и всякий раз, высказывая благодарность и проявляя признательность кому-то, ставил на ней контрольную метку. Я спать не ложился до тех пор, пока не поблагодарил 10 человек. Если это происходило уж очень поздно вечером, а обязательных 10 меток не набиралось, я благодарил жену и детей и рассылал благодарственные электронные письма сотрудникам, писал письма матери или отчиму. Я поступал так до тех пор, пока это не закрепилось в подсознании, не стало моим условным рефлексом. Делать это мне пришлось каждый божий день в течение полугода, и только потом карточка стала уже не нужна. 

НЕ ЗАБЫВАЙТЕ БЛАГОДАРИТЬ И СЕБЯ

Дэвид Касстевенс, прежде работавший в Dallas Morning News, рассказал историю Фрэнка Шиманского, в 40-х годах игравшего в центре Notre Dame. Его вызвали свидетелем по гражданскому иску в South Bend, Индиана. 

—  Вы играли в этом году за футбольную команду Notre Dame? — спросил судья. 

—  Да, ваша честь. 

—  В каком качестве? 

—  Центр-форвардом, ваша честь. 

—  И хорошим вы были центр-форвардом? 

Шиманский поерзал на месте, но твердо произнес: «Сэр, я был лучшим центр-форвардом, какой когда-либо играл за Notre Dame». 

Его тренер Фрэнк Лихи, присутствовавший в зале суда, был удивлен. Шиманский всегда отличался сдержанностью и скромностью. Поэтому, когда слушание закончилось, он подсел к Шиманскому и поинтересовался, почему тот сделал подобное заявление. Шиманский покраснел от смущения: «Мне было жуть как неловко, тренер. Да ведь я присягу дал говорить только правду». 

Вот и вас я призываю дать самому себе присягу и всю оставшуюся жизнь признавать, какой вы прекрасный человек, сколько в вас позитивных качеств и каких замечательных успехов добились. 

Правило 54
ВЫПОЛНЯЙТЕ ОБЕЩАНИЯ

Ваша жизнь продуктивна в той степени, в какой вы держите свое слово. 

ВЕРНЕР ЭРХАРДТ, основатель Training and Landmark Forum 

Никогда не обещай больше, чем можешь выполнить. 

ПУБЛИЙ СИР 

Прежде держать данное слово считалось делом чести. Соглашения заключались и выполнялись без всякой помпы. Прежде чем согласиться на что-либо, люди тщательно обдумывали, могут ли выполнить обещанное. Это было важно. Нынче, похоже, к обещаниям относятся с полной беспечностью. 

НЕВЫПОЛНЕНИЕ ОБЕЩАНИЙ ДОРОГО ОБХОДИТСЯ

На своих семинарах я прошу участников пообещать выполнять 15 основных правил, вроде приходить вовремя, после каждого перерыва садиться на другой стул, не употреблять никаких алкогольных напитков до окончания коучинга. Если они отказываются, я не разрешаю им остаться. Я даже заставляю их написать в рабочей тетради фразу: «Я обещаю выполнять все эти рекомендации и правила». 

На третий день с утра я прошу встать тех, кто нарушил хоть одно из основных правил. И все смотрят на них, извлекая урок из их опыта. А урок в том, с какой легкостью мы даем слово — и с какой легкостью его нарушаем. 

Но самое интересное — что многие, еще не дав обещания, уже заранее знают, что нарушат, по крайней мере, одно из правил. И все же обещают. Почему? Большинство не хочет, чтобы их расспрашивали, почему они отказываются соблюдать правила, и испытывать от этого дискомфорт. Им неприятно быть в центре внимания или вступать в какие-либо противоречия. Другие действительно хотят заниматься без всяких правил и потому соглашаются только для виду. 

Истинная же проблема не в том, что люди так легко дают и нарушают слово, а в том, что они не понимают психологической цены этого. 

Нарушая обещание, вы несете и внешние, и внутренние издержки. Теряете доверие и уважение окружающих — родных, друзей, коллег и клиентов. Создаете неразбериху в собственной жизни и в жизни тех, кто зависит от вашего обещания, неважно, пообещали ли вы ребенку прийти с работы пораньше, чтобы сходить с ним в кино, начальнику — вовремя сдать отчет или жене — убраться в гараже. 

После того как вы несколько раз подряд не выполнили обещание сводить детей в парк на выходные, они перестают доверять вам, вашему слову. Начинают осознавать, что не могут на вас рассчитывать. Вы теряете свой авторитет. Ваши отношения ухудшаются. 

ДАВАЯ СЛОВО, ВЫ ДАЕТЕ ЕГО ПРЕЖДЕ ВСЕГО СЕБЕ

Но что еще важнее — давая слово, вы даете его прежде всего себе. Когда ваше сознание слышит, как вы что-то обещаете даже кому-то другому, оно фиксирует это как обязательство. То есть в конечном счете вы обещаете это себе и, не сдержав обещания, учитесь не доверять себе, а в результате утрачиваете достойную самооценку, уверенность в себе и самоуважение. Теряете веру в собственную способность добиться результата. Ослабляете ощущение внутренней чистоты и честности. 

Предположим, вы обещаете супругу (супруге) вставать в 6.30 утра и делать зарядку. Но после того, как три дня подряд вскакиваете по звонку будильника, словно заполошная курица, с трудом делаете несколько вялых телодвижений, а потом, не выспавшись, клюете носом на работе, ваше подсознание дает сигнал, что лучше бы так больше не делать. Конечно, сознательно вы можете считать, что спать допоздна неполезно, а вот подсознание уверено, что для вас — как раз полезно. Вы дали обещание, выполнить которое вам не по силам. И, не выполняя обещанного, создаете путаницу в сигналах сознания и подсознания, приводите себя во внутреннее замешательство, разрушая ощущение власти над собственными поступками. 

ВНУТРЕННЯЯ ЧЕСТНОСТЬ И ЧУВСТВО СОБСТВЕННОГО ДОСТОИНСТВА ДОРОЖЕ МИЛЛИОНА ДОЛЛАРОВ

Поняв, насколько важны внутренняя честность и чувство собственного достоинства, вы перестанете давать слово направо и налево, чтобы только что-то от кого-то получить. Не будете больше продавать чувство собственного достоинства за миг скоропреходящего одобрения. Прекратите давать обещания, выполнять которые не намерены. Будете обещать меньше, но только то, что в состоянии выполнить, и станете держать слово, чего бы это ни стоило. 

Для наглядности я на семинарах спрашиваю слушателей: «Если бы вы знали, что, досидев до конца семинара и не нарушив ни одного правила, получите миллион долларов, смогли бы вы это сделать?» Большинство соглашаются, что смогли бы. 

Но некоторые отказываются,. говоря: «Никоим образом. Я бы не смог. Ведь не по моей вине случилась пробка, в которую я попал этим утром по дороге на семинар». Или: «Как я мог приехать вовремя, если шофер поздно за мной заехал?» 

Тогда я спрашиваю: «А если бы от того, выполняете ли вы правила коучинга, зависела жизнь человека, которого вы любите больше всего на свего? Тогда вы поступили бы по-другому?» 

Вот тут человек, ссылавшийся на пробку, «просекает» ситуацию и признается: «О да. Если бы от этого зависела жизнь моего сына, я бы вовсе не уходил из аудитории. Спал бы на полу в конференц-зале, только чтобы не опоздать на занятия». 

Поняв, как важно держать слово, вы понимаете, что для этого всегда есть возможность. Вопрос лишь в том, от чего вы готовы ради этого отказаться. Власть над собственными поступками, которую вы обретаете, держа слово, стоит много больше миллиона долларов. Если вы хотите поднять самооценку, чувство собственного достоинства, уверенность в себе и самоуважение, укрепить душевную силу, энергию и ясность ума, то верность своему слову станет для вас важнее всего. Если стремитесь иметь уважение и доверие других, необходимые для достижения чего-то большого и важного в жизни (включая и миллион долларов), то будете куда серьезнее относиться к выполнению своих обещаний. 

НЕСКОЛЬКО ПОЛЕЗНЫХ СОВЕТОВ О ТОМ, КАК ДАВАТЬ И ВЫПОЛНЯТЬ ОБЕЩАНИЯ

Хочу дать несколько советов, как дать меньше обещаний, но уж дав — выполнять. 

1.   Обещайте только то, что вы твердо намерены выполнить. 

Перед тем как пообещать что-то, задумайтесь на несколько секунд над тем, реально ли для вас выполнить то, что вы собрались пообещать. Сверьтесь с собой, со своими физическими ощущениями. Не обещайте только ради чьего-то одобрения, иначе в какой-то момент поймете, что не сдержите слова. 

2.   Записывайте все свои обещания. Используйте для этого календарь, ежедневник, записную книжку или компьютер. За неделю вы могли надавать кучу разных обещаний. Зачастую мы не выполняем обещанного только потому, что за ежедневной суетой и под давлением неотложных дел просто забываем многие свои обещания. Запишите их и каждый день просматривайте список. Как я уже говорил, последние исследования человеческого мозга показали, что новая мысль держится в кратковременной памяти не долее 37 секунд, и если не предпринять усилия, чтобы перевести ее в долговременную память — не зафиксировать так или иначе, — она утрачивается безвозвратно. Намерения у вас могут быть самыми лучшими, но если вы забудете выполнить обещанное, результат будет таким же, как если бы попросту пренебрегли данным словом. 

3.   Если не можете выполнить обещанное — предупреждайте об этом в первый же подходящий момент. Поняв, что не сможете сдержать слово — не завелась машина, вы попали в пробку, заболел ваш ребенок, не появилась вовремя приходящая няня, сломался компьютер, — в первый же подходящий момент уведомите об этом того, кто вас ждет, и «передоговоритесь». Этим вы продемонстрируете свое уважение к человеку, его делам и занятости, дадите ему время перенести, перепланировать, переназначить, принять другие меры и сведете до минимума потенциальный ущерб. Если же первый подходящий момент появляется уже после того, как вы нарушили обещание, все равно дайте знать, извинитесь, объяснитесь и решите, стоит ли возобновлять соглашение. 

4.   Учитесь чаще говорить «нет». Прежде чем давать какие-либо новые обещания, подумайте. Я, например, чтобы напомнить себе об этом, на всех страницах календаря желтым фломастером пишу слово «нет». Это заставляет меня остановиться и поразмыслить — а следует ли добавлять новое обязательство к еще не выполненным. 

ПРАВИЛА ИГРЫ

Один из самых эффективных коучйнгов, которые мне доводилось посещать, назывался «Деньги и вы», и вел их в конце 1970-х Маршалл Тербер. Они радикально изменили мое отношение к деньгам, бизнесу и людям. 

Чего бы вы ни надумали достигнуть, во всем нужны отношения — с друзьями, родственниками, подчиненными, продавцами,   коучерами,   начальством,   правлением директоров, клиентами, покупателями, партнерами, помощниками, слушателями, учениками, преподавателями, поклонниками и т.п. Чтобы эти отношения «работали», необходимо выработать то, что мой друг Джон Ассараф называет «правилами обязательств», а Маршалл Тербер, Д.К. Кордова и другие из Excelle-rated Business Schools — «правилами игры». 

Как мы собираемся вести нашу общую игру? Каковы основные правила и нормы для отношений, в которые мы собираемся вступить? Приведенным ниже правилам нас научил Маршалл, и с тех пор по ним я и старался жить. Если вы и все, с кем вы общаетесь, договоритесь их соблюдать, уверяю вас — ваш успех взлетит на немыслимую высоту. 

1.   Будьте готовы поддерживать общие цели, ценности и правила. 

2.   Говорите только с добрыми намерениями. Если таковых нет, не говорите вовсе. Ни в коем случае не заставляйте никого защищаться, оправдываться или чувствовать себя виноватым. 

3.   Если вы с чем-то не согласны или чего-то не понимаете, задавайте уточняющие вопросы, чтобы потом никого не обвинять. 

4.   Давайте только те обещания, которые готовы и намерены выполнять. 

5.   Если не можете выполнить обещание, предупреждайте об этом как можно раньше. Если все-таки нарушили, объясняйтесь при первой же возможности. 

6.   Если что-то не срабатывает, сначала проверьте, верна ли сама система, а уж потом предлагайте системное решение тому, кто компетентен и уполномочен. 

7.   Будьте ответственны. Никаких оправданий, отговорок, обвинений и чувства вины. 

ПОВЫШАЙТЕ СТАВКИ

Если хотите действительно научиться всегда и во всем держать слово, можете воспользоваться способом, которому научил меня мой друг Мартин Рутте. На тот случай, если не выполните обещания, обязуйтесь сделать что-нибудь совершенно для вас экстраординарное — выписать чек на крупную сумму человеку или организации, которых терпеть не можете, или обриться наголо (что для многих куда серьезнее, чем лишиться денег) — короче, публично «самого себя высечь». Тогда невыполненное обещание обойдется вам дороже или причинит большие неудобства, чем выполненное. 

Что для вас в жизни настолько важно, чего вы не хотели бы лишиться? Скажите всем друзьям и знакомым, что «заплатите» именно эту цену, если не сдержите слово — и приобретете весьма мощную мотивацию, которая заставит вас сдержать слово во что бы то ни стало. 

Правило 55
БЫТЬ МАСТЕРОМ

В каждом обществе есть «эталоны человека» — люди, 

чье поведение становится образцом для каждого, 

выдающиеся личности, которыми восхищаются 

и которым подражают. Мы называем их 

«мастерами». 

ДЭН салливан, 

соучредитель и президент The Strategic Coach, Inc. 

Я уже упоминал своего друга и коллегу Дэна Салливана, создателя Strategic Coach Program. Одна из его групп состоит сплошь из суперуспешных людей с доходами более миллиона долларов в год. 

Он научил меня правилу, которое помогло столь многим суперуспешным людям, которых я обучал сам, что я очень удивился, как раньше не знал такой важной вещи. Оказывается, надо просто заявить себе и о себе: «Я — мастер». 

Вот так-то. Стремитесь стать человеком, который ведет себя как мастер, становится известен как мастер и своими качествами мастера притягивает к себе других. 

Печальная правда, однако, в том, что нынче мастеров куда меньше, чем прежде. Думаю, все согласятся, что актер Джимми Стюарт — мастер. И Том Хзнкс. И Пол Ньюмен, и Дензел Вашингтон, и Коретта Скотт Кинг, и Нельсон Мандела, бывший президент ЮАР, — все они мастера. 

Но как стать мастером в мире, где тебя окружают в основном заурядные, не отличающиеся высоким самосознанием люди? Нужно осознанно освободиться от всевозможных страхов, тревог и беспокойств, которые обедняют воображение и сводят к минимуму здоровое честолюбие подавляющего большинства людей, и вырваться из мира традиционности в мир расширяющегося сознания, раскрывающегося творческого потенциала и достижений. Но для этого вам нужен образец «мастерского» поведения, который направлял бы ваше мышление и поступки. Дэн дал следующие характеристики мастера, способного стать вашим руководителем. 

■  Живите по собственным самым высоким стандартам. Мастер свободен, ибо принял для себя собственные критерии мышления и поведения, более взыскательные и суровые, чем принято в обществе. Причем выбрал, принял и применяет их совершенно осознанно. 

■  Охраняйте достоинство и учтивость под любым натиском. У этого качества три аспекта. Первый — невозмутимость перед лицом хаоса. Поскольку сами вы привыкли жить по собственным самым высоким стандартам и соответственно вести себя, то способны вести за собой и других. Второй — невозмутимость, которая наделяет мужеством. Ваша невозмутимость дает другим надежду, что все образуется. Третий — неколебимость. В двадцатом столетии ярчайшим образцом этой характеристики был Уинстон Черчилль. 

■  Обращайте внимание на образ действий других и стремитесь поступать лучше.  Поскольку личность мастера — прекрасный образец для подражания, окружающие начинают думать и действовать на уровне, который удивляет и их самих, и других. Лучшим примером этой характеристики может служить Ларри Берд, баскетболист-звезда экстра-класса, который играл в трех разных командах и все три приводил к победе над Boston Celtics в чемпионатах. Его имя выгравировано в Зале баскетбольной славы. Так вот, игроки этих команд сказали, что были способны играть на таком высоком уровне только потому, что следовали за Ларри и подчинялись силе его личности. 

■  Будьте терпимы и сострадательны. Живя по более высоким канонам и обладая лучшими человеческими качествами, мастер глубже понимает людей и сострадает им. Он ощущает свою неразрывную связь с ними, сочувствует их 

неудачам и сохраняет неизменную учтивость среди любого конфликта. 

■  Углубляйте каждое переживание. В силу своих личностных качеств,  благодаря осознанному размышлению и действиям мастер способен любую незначительную и малоинтересную ситуацию преобразовать в нечто приятное, значимое и незабываемое. Он — созидатель, а не просто потребитель, и постоянно обогащает жизнь окружающих, придавая каждому их переживанию большую красоту, значимость и уникальность. Примером этой характеристики может быть обслуживание в отелях «Времена года». 

■  Не допускайте в душу низость, мелочность и пошлость. Критерии этой характеристики — учтивость, уважение, признательность, благодарность и великодушие. Один из моих любимых примеров — Пат Райли, прежде тренировавший Los Angeles Lakers и New York Knicks, а теперь — Miami Heat. Что делает его мастером в моих глазах, так это — безграничное великодушие. Когда Пат тренировал Miami Heat перед решающими встречами, то пригласил группу противников в полном составе вместе с тренером к себе домой на барбекю и лично поговорил с каждым игроком, поздравив с открытием нового большого сезона и пожелав всего наилучшего. Он мог бы и не делать этого, более того, проявить недружелюбие и даже враждебность — соперники как никак, — но вместо этого предпочел выказать признательность и поднять им настроение. Это — поступок мастера. 

■  Берите на себя ответственность за действия и результаты. В отличие от обычного человека мастер никогда не позволит себе укрыться от ответственности. Он всегда открыто смотрит в глаза неудачам, от которых тоже не застрахован, говорит о них правду и превращает поражение в победу и прогресс. 

■  Смотрите вперед и вверх. Мастер всегда ставит перед собой и достигает больших целей, благодаря чему постоянно растет и совершенствуется, увеличивая тем самым значимость мира вокруг себя. 

■  Возвеличивайте смысл человеческого существования. Мастер к каждому, в том числе и к себе, подходит как к уникальной личности, в результате постоянно находя новые способы сделать лучше и свою, и чужую жизнь. Раздвигая границы бытия для себя, он делает то же самое и для других, давая им свободу выразить их уникальность в мире. 

■ Умножайте возможности других и их веру в себя. Мастер не столько впитывает энергию, сколько ее генерирует. Он подкрепляет веру людей в себя, сознательно выбирая и создавая такие руководящие идеи, идеалы и творческие структуры, которые способствуют их стремлениям и возможностям. Эти новые структуры и другим дают возможность наиболее полно выразить себя, формируя среду, способствующую росту творческого потенциала, плодотворному сотрудничеству, успеху и самосовершенствованию. 

Изучив этот список Дэна, я понял, что значит — быть мастером. Понял я и еще одну, куда более важную вещь — все значение того, когда мастером тебя признают другие. 

КАК СТАТЬ ПРИЗНАННЫМ МАСТЕРОМ

Вспоминая прежнего тренера баскетбольной команды Калифорнийского университета Джона Вудена, люди признают, что он — мастер. Мастером его признали потому, что он и действует, как мастер. Он находит время выразить признательность другим и неустанно ищет и находит возможности и средства сделать мир совершеннее и раскрыть его красоту. Джон каждому говорит или дает понять: «Ты уникален. Ты — соль земли». 

Одна из самых трудных задач для любого тренера — окончательно решить, кого включить в команду, а кого оставить за бортом. Большинство тренеров просто вывешивает на доске объявлений в зале для тренировок состав — и пусть остальные думают о себе, что хотят. Но не Вуден. Проявляя свойственное ему глубокое уважение и любовь ко всем людям, он делал это по-другому. Подсаживался к каждому игроку и объяснял, в каких других спортивных состязаниях за Калифорнийский университет тот мог бы добиться успеха. 

Честно рассказывал о сильных сторонах игрока, обсуждал слабые и, исходя из достоинств, советовал, как ему улучшить спортивные достижения. Находил время для того, чтобы признать эти достоинства и поднять самооценку спортсмена, благодаря чему тот сохранял мотивацию и высокий спортивный дух, а не ощущал себя выброшенным из обоймы, никому не нужным и эмоционально опустошенным. 

Поэтому просто поднимите для себя планку нравственных ценностей, живите по высоким стандартам и вскоре увидите, как люди с восхищением смотрят на вас и тянутся к вам, словно к чистому источнику. Не заставит себя ждать эффект, который можно выразить так: «Ну и ну, да вот же человек, с которым всегда хочется и дружить, и вести дела, и просто общаться». 

ПОЧЕМУ БЫТЬ МАСТЕРОМ ТАК ВАЖНО ДЛЯ УСПЕХА?

Главная ценность того, что вы мастер, — люди хотят вести с вами дела или быть вовлеченными в вашу сферу влияния. Они воспринимают вас как успешного человека, который способен и им помочь расправить крылья. Они доверяют вам, зная, что вы ответственны, честны и уверены в себе. 

Возможно, именно поэтому на вопрос в заголовке проще всего ответить, посмотрев на тех, кого мастер к себе привлекает. Понаблюдайте, с кем он ведет дела, с кем общается. Мастеру свойственно притягивать к себе тех, кто уже уверен в успехе. 

Присмотритесь поближе к своим друзьям, знакомым, коллегам, партнерам, клиентам. Можно ли их назвать мастерами? Если нет, значит, в их социальном и человеческом статусе, как в зеркале, отражается и ваш. Значит, вам пришла пора обновиться — стать мастером и посмотреть, каких людей вы начнете привлекать к себе. Делайте меньше, но качественнее. Относитесь к миру лучше и проникновеннее, и он отплатит вам тем же. 

У меня в офисе, например, решили отказаться от бумажных стаканов (а их у нас уходило великое множество) и купить хрустальные бокалы (хоть и в меньшем количестве) и тем самым содействовать сохранению окружающей среды: ведь на бумажную посуду приходится рубить деревья, к тому же она создает груды ненужного мусора, который приходится сжигать. Кроме того, хрустальная посуда изменила к лучшему обстановку в офисе и послужила невербальным сообщением нашим сотрудникам, клиентам и посетителям, что мы высоко их ценим. 

Точно так же и мы с женой имели обыкновение устраивать в год по нескольку вечеринок, которые, сказать по чести, были не очень-то хороши. Теперь мы устраиваем одну, но такую, что надолго сохраняется в памяти гостей. Они наслаждаются изысканным, изящно сервированным угощением, общением со множеством интересных и важных людей и утонченными развлечениями. Каждый чувствует себя значительным, уважаемым, обласканным и любимым. Для меня важно отнестись к гостям с максимальным вниманием и признательностью. 

Нельзя сказать, что мы отказываем себе в простом удовольствии съесть пиццу с пивом и погонять шары на бильяр1 де с самыми близкими друзьями и родными, но когда речь идет о бизнесе и обширных общественных связях, мы всегда стремимся действовать, как мастера. 

МАСТЕРА УЧАТ ОКРУЖАЮЩИХ ОТНОСИТЬСЯ К НИМ С ПОЧТЕНИЕМ

Разумеется, к кому вы должны в первую очередь относиться с уважением и почтением, так это к себе. Мой друг Мартин Рут-те — мастер. Он всегда отлично одевается, качественно питается и отличается утонченными манерами и высоким стандартом образа жизни. И ко всем окружающим относится с любовью, достоинством и уважением. То есть собственным примером учит всех так же относиться и к нему. Но точно так же он относится и к самому себе. И мир обращается с ним так, как он с собой и с миром, — с заботой и любовью. 

Если вы неряшливы, вечно опаздываете и не заботитесь о том, как себя ведете, то и люди вас будут окружать такие же неряшливые, необязательные и небрежные. 

Когда я знаю, что Мартин должен приехать, какая моя первая реакция? Я проверяю, есть ли у нас бутылка хорошего вина, отменный кусок свежей рыбы, немного простых, но качественных овощей и свежая малина для десерта (даже если для нее не сезон, мы непременно покупаем привезенную из Новой Зеландии, хоть это и дорого), потому что именно так Мартин «выучил» меня обращаться с ним. 

Если бы к вам в гости собрались с визитом глава государства, Папа Римский или далай-лама, разве в вашем доме не крутились бы с утра до вечера разные уборщики, чтобы «вылизать» его до блеска? Разве вы не загрузили бы холодильник лучшими продуктами? Тогда почему же вы не делаете этого для себя? Ведь для мира вы важны ничуть не меньше! 

Суть в том, что некоторые вызывают к себе уважение и почтение не только из-за того, как они относятся к другим, но — и это куда важнее — из-за того, как они относятся к себе. Высоко поднимая планку личных стандартов, вы не только добиваетесь лучшего отношения со стороны окружающих, но и начинаете привлекать других с такими же высокими стандартами. Вас начинают приглашать туда, где такие стандарты — норма. Вы начинаете наслаждаться той жизнью, которой наслаждаются люди в высших слоях общества. А все потому, что вы стали мастером. 

  

  

ЧАСТЬ V
УСПЕХ И ДЕНЬГИ

Есть целая наука, как разбогатеть, и наука 

весьма точная, вроде алгебры или арифметики. 

Существуют законы, по которым происходит 

обретение богатства, и любой, кто эти законы 

изучит и будет соблюдать, разбогатеет 

с математической точностью. 

УОЛЛИС Д., 

автор The Science of Getting Rich 

Правило 56
ВЫРАБОТАЙТЕ ПОЗИТИВНОЕ ВОСПРИЯТИЕ ДЕНЕГ

Деньги обладают собственной 

тайной психологией. Большинству 

людей она неведома. Вот почему это 

большинство никогда не добивается 

финансового успеха. Бедность — не порок, 

а всего лишь признак того, что происходит 

у вас в мозгу. 

Т. гэри икер, 

мультимиллионер, президент Peak Potentials Training 

Как и все, о чем я веду речь в этой книге, финансовый успех начинается в вашем сознании. Сперва нужно решить, чего вы хотите. Затем нужно поверить в то, что это возможно, что вы этого заслуживаете. Потом вы должны сконцентрироваться на мыслях об этом и визуализировать это как уже произошедшее. И, наконец, следует быть готовым расплатиться за это — дисциплинированностью ума и стремления и неослабным постоянным упорством. 

Но многие, увы, не достигают даже первого этапа накопления состояния. Слишком часто их ограничивают собственные убеждения относительно денег и сомнения, а заслуживают ли они богатства. 

ПРИЗНАЙТЕ ОГРАНИЧЕННОСТЬ СВОЕГО ОТНОШЕНИЯ К ДЕНЬГАМ

Чтобы разбогатеть, необходимо сначала выявить, признать и избавиться от любого негатива или ограниченности в отношении к деньгам. Хотя кажется странным, как это можно — негативно относиться к достатку, однако эти убеждения мы часто проносим через всю жизнь глубоко упрятанными в подсознание, куда они попали еще в нашем детстве. Помните, как вам то и дело говорили? 

Денежки на деревьях не растут. 

У нас нет денег, чтобы поехать в...(купить...). 

Деньги — только к деньгам. 

Деньги — корень всех зол. 

Все богачи злые, скверные и безнравственные. 

Богатые — все бессовестные эгоисты. 

Все не могут стать миллионерами. 

Счастье за деньги не купишь. 

Богатые только о деньгах думают. 

Деньги — что камни: тяжело на душу ложатся. 

Если ты богат, то к духовности тебе путь заказан. 

Все эти сентенции, с раннего детства вбивавшиеся вам в голову, способны свести к нулю ваш последующий финансовый успех, потому что, засев в подсознании, они испускают вибрации, которые противоречат вашим сознательным намерениям. 

Что в детстве, отрочестве и молодости говорили вам о деньгах родители, бабушка и дедушка, преподаватели, духовные наставники, друзья и коллеги? 

Мой отец, например, учил меня, что богачи сколотили состояния, эксплуатируя рабочий класс. Он постоянно твердил, что деньги не падают с неба, не растут на деревьях, а добываются тяжким трудом. Как-то перед Рождеством отец решил подзаработать продажей рождественских елок. Арендовал участок леса, упорно вкалывал каждый вечер от Дня Благодарения до сочельника, но за месяц упорного труда заработал только сильнейший радикулит, а елки в тот год сильно упали в цене. На его печальном примере мы, дети, учились, что как бы тяжко вы ни трудились, достатка вам не видать как своих ушей. 

  

Анне было за тридцать, когда она начала посещать мои семинары в Австралии. Ей достались в наследство очень большие деньги, вызвавшие у нее просто ненависть. Она стыдилась своего богатства, скрывала его и была не в силах потратить хоть грош. Одной из тем нашего семинара были деньги, и когда о них зашла речь, Анна принялась во весь голос вопить, что. они разрушили ее семью. Отца, который как раз и оставил ей это наследство, никогда не было дома. Он либо заколачивал деньги, либо тратил, болтаясь по свету в компании с такими же «денежными мешками». В результате мать пристрастилась к алкоголю, в доме начались скандалы и даже драки. Поэтому неудивительно, что детство Анны было очень печальным. Но своим детским умом Анна не понимала, что во всем виноваты не деньги, а отцовский «трудоголизм». А поскольку сильные впечатления и переживания детства сохраняются надолго (у некоторых на всю жизнь), то через двадцать лет ее негативное отношение к деньгам всплыло из подсознания в виде возобновившейся ненависти. 

Существует немало и других, но столь же ограничивающих взглядов на деньги, мешающих вам с удовольствием зарабатывать или тратить их в том количестве, которого вы желаете или заслуживаете. Например: 

Неудобно зарабатывать больше отца

Скотт Шиллинг, вице-президент по сбыту и маркетингу Pulse Tech Products Corporation в Далласе, Техас, посещал один из моих семинаров, где мы работали над умением распознавать и освобождать ограничивающие убеждения. 

Когда я попросил слушателей мысленно вернуться в детство в поисках источника таких убеждений, Скотт припомнил один день В 1976 году. Ему было 18 лет, только что закончился первый месяц его первой в жизни работы — страховым агентом, и он получил первое комиссионное вознаграждение, чек на $1856. Его 45-летний отец, который работал в той же страховой компании и которому оставался месяц до пенсии, тоже получил чек — на $1360. 

Скотт сказал: «Когда я показал чек отцу, он не произнес ни слова, но по выражению его лица я понял, что он уязвлен до глубины души. Я подумал: «Как же я мог так обидеть отца? Заставить этого замечательного, благороднейшего человека усомниться в себе и своей значимости?» 

В тот день Скотт принял подсознательное решение никогда не зарабатывать больше отца, дабы не вызывать в нем стыда и обиды, которые в том, далеком 1976-м привиделись ему на отцовском лице. Но меньше чем через месяц после того, как мы на семинаре помогли ему освободиться от этого злосчастного решения, Скотт сообщил, что подписал контракт на проведение недельного тренинга по продажам, за который должен был получить пятую часть своего прежнего годового заработка. 

Разбогатеть — значит нарушить семейный кодекс морали

Я вырос в рабочей семье. Отец был цветоводом и всю жизнь «горбатился на богатеев». Почему-то богатым в нашей семье доверять было не принято. Вечно они угнетали простой народ. То и дело притесняли рабочий класс. Разбогатеть у нас означало предать свою семью и свой класс. Я же, естественно, не хотел стать одним из «плохих парней». 

Большие деньги — большие проблемы

Мой друг Том Бойер, консультант по вопросам бизнеса, всегда предпочитал иметь скромный, но регулярный доход. Благодаря блестящей помощи нашего общего друга Гая Хендрик-са ему удалось обнаружить то детское решение, которое «прикрыло крышкой» его успех: 

«Жили мы в Огайо. Моя семья, бесспорно, принадлежала к среднему классу. Мы никогда ни в чем не нуждались, но отец многим пожертвовал, чтобы я смог осуществить свою мечту — научиться играть на кларнете. 

Начал я со старого отцовского металлического кларнета, но скоро перешел на «Леблан», деревянный инструмент, но среднего диапазона. Когда я стал выделяться на общем фоне учеников, миссис Зелински, моя учительница музыки, пришла к родителям и объявила: «У вашего сына настоящий талант. Он заслуживает самого лучшего инструмента — баса-Буффе». А теперь представьте, что во всем мире существует всего две марки бас-кларнетов — Буффе и Селмер, причем в 1964 году Буффе стоил $300, что по нынешним меркам равно примерно $1500. И, хотя деньги в семье имелись, решено было, что кларнет подоерет миссис Зелински, и это будет мне подарком на Рождество. Рождественским утром я спустился вниз, развернул обертку, открыл футляр и обнаружил неправдоподобно великолепный кларнет: из полированного дерева гренадиллы, с сияющими серебряными клавишами, величественно возлежащий на царственно синем бархате. Ничего прекраснее я в жизни не видел. Недавно мы ходили любоваться драгоценностями короны короля Фаруха, но они не шли ни в какое сравнение с этим изумительным Буффе, призывно сиявшим мне навстречу из раскрытого синего бархатного футляра в то рождественское утро. 

Я повернулся к родителям поблагодарить, но не успел и рта раскрыть, как мама произнесла: «Нам это было бы не по карману, если бы твоя сестра осталась жива». (Моя сестра Кэрол неожиданно умерла от энцефалита, когда мне было семь лет.) 

И в тот момент в моем подсознании родилась мысль, что, чем большего успеха я добьюсь, тем большим бременем стану для тех, кто меня любит, — бременем не столько финансовым, сколько эмоциональным. 

Теперь-то я понимаю, что именно эта подсознательная убежденность не дала мне добиться того успеха, к которому я стремился сознательно. Я убедил себя в том, что преступно быть бременем, и не позволил себе добиться того успеха, которого заслуживал, вот и искупаю это теперь». 

ИЗМЕНИТЕ СВОИ ОГРАНИЧИВАЮЩИЕ ВЗГЛЯДЫ НА ДЕНЬГИ. ТРИ ЭТАПА

Вам необходимо понять, что нынешнее состояние вашего банковского 

счета и здоровья, уровень продаж и положение в обществе и на работе — все это и еще очень многое является не чем иным, 

как физическим проявлением ваших предыдущих взглядов. 

Если вы искренне желаете изменить или улучшить свои достижения 

в материальном мире, измените свои мысли — и НЕМЕДЛЕННО. 

БОБ ПРОКТОР, автор The Power to Have It All 

Изменить эти идущие еще из детства условные рефлексы можно простым, но весьма эффективным способом, состоящим из трех этапов, за время которых тормозящие и запрещающие установки заменяются ускоряющими и разрешающими, это упражнение можно делать и в одиночестве, но эффективнее — и веселее! — вдвоем или даже группой. 

1.   Запишите все свои давнишние ограничения. 

Деньги — корень всех зол. 

2.   Возразите им, оспорьте их и посмейтесь над ними. Это можно сделать, одним махом составив целый список новых сентенций, оспаривающих одно старое ограничение. Чем более гневными или смешными они будут, тем эффективнее конечное изменение в ваших сознательных установках. 

Деньги — корень всякой благотворительности. Деньги — корень шикарного отпуска! Может, деньги и корень всех зол для того, кто сам зол, но я-то — любящий, великодушный, жалостливый и добрый человек, который употребляет деньги на то, чтобы мир стал лучше. 

Можете даже записать свои новые мнения о деньгах на карточках и добавить к стопке с аффирмациями, чтобы «с чувством, с толком, с расстановкой» каждый день читать вслух. Такая ежедневная тренировка будет весьма способствовать вашим успехам в сфере денег. 3. Создайте диаметрально противоположную установку. Эта новая установка должна быть не только полностью противоположна вашим старым, но и достаточно эмоциональна, чтобы при проговаривании вызывать у вас во всем теле дрожь удовольствия. Сформулировав ее, походите по комнате несколько минут, энергично и со страстью повторяя вслух. И потом повторяйте ее по нескольку раз в день минимум в течение месяца, тогда она закрепится в вас навсегда. Сильные эмоции способствуют ускоренному росту новых микроскопических отросточков на концах нейронных дендритов в вашем мозгу. Благодаря этим крохотным «веточкам» расширяются связи в вашем мозгу, содействуя закреплению новых установок и убеждений, которые, в свою очередь, спосооствуют творческой реализации ваших новых финансовых целей. Здесь нет никакого волшебства — сплошная наука о деятельности человеческого мозга! Попробуйте, например, такую: 

«Лично для меня деньги — корень любви, радости и благословенного труда». 

Помните: идеи о финансовом успехе сами по себе не зарождаются! Вы должны непрестанно прокручивать в голове мысли, которые создадут в вашем сознании «мыслеобраз» процветания. Вы должны делать это ежедневно, концентрируясь на мыслях о процветании и образах финансового успеха. Когда вы постоянно и преднамеренно сосредоточиваетесь на этих мыслях и образах, они в конце концов вытеснят ваши прежние ограничивающие убеждения и установки и возобладают в вашем сознании. Если вы хотите поскорее достичь финансовых целей, каждый день по нескольку раз повторяйте позитивные аффирмации на деньги. Вот, например, какими — и весьма успешно — пользовался я: 

■  Господь — мой вечный податель, и большие деньги приходят ко мне легко и быстро к максимальному благу всех, с этим связанных. 
■  Теперь у меня больше денег, чем мне необходимо, чтобы исполнить все, что я намереваюсь. 

■ Деньги приходят ко мне самыми неожиданными путями. 
■  Решая, как поступить со своими деньгами, я всегда направляю их на добрые дела. 
■  Ежедневно и ежечасно доход мой растет, неважно, работаю я, сплю или развлекаюсь. 
■  Все мои инвестиции приносят прибыль. 

■ Людям нравится платить мне за то, что я делаю с любовью и удовольствием. 
Помните: вы можете укоренить в подсознании любую идею, постоянно повторяя мысль, «настоянную» на позитивных ожиданиях и твердом ощущении, что все желаемое уже произошло. 

ЧТОБЫ УСТАНОВКА НА МЫШЛЕНИЕ МИЛЛИОНЕРА ЗАКРЕПЛЯЛАСЬ БЫСТРЕЕ, ВОСПОЛЬЗУЙТЕСЬ СИЛОЙ ОСВОБОЖДЕНИЯ

Проговаривая аффирмацию на деньги — как, впрочем, и любую другую, — вы непременно столкнетесь с мыслями противоположного характера (с возражениями), наподобие: Кому это ты хочешь втереть очки ? Никогда тебе не стать богатым. Сколько можно это повторять? Деньги — только к деньгам. Ощутив внутреннее возражение, для начала запишите его. Затем закройте глаза и просто отпустите на свободу и саму мысль, и сопровождающие ее эмоции. 

Вот несколько простых методик, как это делать, представляющих собой вариант Sedona Method (метод самопрочищения), которому обучает Хейл Двоскин. Я большой поклонник его работы, всегда использую его методику на своих семинарах. 

Основные вопросы к освобождению

Мы склонны упорно игнорировать эти мысли и эмоции, тем самым попросту держа их на привязи и не давая уйти. А всего-то и нужно — сполна прочувствовать их, а потом освободить. Это можно делать и с открытыми глазами, но большинство людей находит, что, закрыв глаза, легче сосредоточиться на своих эмоциях. Оставить их или отпустить — вот выбор, И он куда легче, чем вам кажется. 

Так что всякий раз, как у вас в душе мелькнет негативная или ограничивающая эмоция о деньгах, просто осуществите это небольшое действие. 

Что я чувствую прямо сейчас? 

При возникновении негативной мысли или убеждения сосредоточьтесь на сопровождающих эмоциях. 

Могу я их приветствовать и допустить? 

Да сколько угодно, пусть себе побудут с вами. 

Могу ли я их отпустить? 

Задайте себе этот вопрос. Приемлемы оба ответа — и да, и нет. 

Следует ли мне их отпустить? 

Задайте себе и этот вопрос. Если ответ будет нет или вы не уверены, спросите себя: Что для меня лучше — оставить эти эмоции при себе или отпустить? Даже если вы предпочтете оставить их при себе, переходите к следующему вопросу. 

Когда? 

А вот это — уже приглашение им оставить вас и идти своей дорогой. И помните: решение отпустить эти эмоции вы можете принять в любое время, когда захотите или сможете. 

Повторяйте это упражнение столько раз, сколько нужно, пока не ощутите себя свободным от какой-то конкретной эмоции. 

ВИЗУАЛИЗИРУЙТЕ ТО, ЧЕГО ХОТИТЕ, ТАК, СЛОВНО УЖЕ ИМЕЕТЕ

Не забывайте в свои ежедневные визуализации включать и деньги, представляя свои финансовые цели уже реализованными. Представляйте то, что подтверждало бы желаемый уровень доходов — разнообразные чеки (на зарплату, на авторский гонорар, на доход от недвижимости), отчеты о высоких дивидендах, людей, выплачивающих вам наличные. Воображайте идеальные банковские отчеты, портфель недвижимости и сводки о повышении принадлежащих вам акций. Представляйте то, что могли бы купить, совершить и чему способствовать, если бы уже реализовали все свои финансовые цели. Обязательно включайте в визуализации кинестетический и обонятельный факторы — ощущайте прикосновение к коже тончайшего шелкового белья, наслаждайтесь изысканнейшим расслабляющим массажем на лучших курортах, вдыхайте запах любимых цветов, стоящих в вазах повсюду в вашем доме, или аромат дорогих духов, исходящий от изящной одежды. Затем добавьте звуковые ощущения, например, шорох волн, накатывающих на берег, где стоит ваша вилла, или мягкое мурлыканье мотора вашего нового «Порше». Во всех эмоциональных подробностях представляя такое изобилие, вы привлечете его к себе и в реальности. 

Постоянно заполняйте свое сознание образами того, что хотите иметь или совершить, причем так, словно уже имеете или совершили. 

Правило 57
НА ЧЕМ СОСРЕДОТОЧИШЬСЯ ТО И ПОЛУЧИШЬ

Если вы стремитесь разбогатеть, 

а деньги не цените, то разбогатеть не сможете. 

Стремиться следует к тому, чтобы богатство 

само стремилось к вам. Если огонь стремления 

к богатству не горит внутри вас, то не ждите, 

что богатство окружит вас снаружи. 

Для его приобретения необходима прежде всего 

определенность цели. 

Д-Р ДЖОН ДЕМАРТИНИ. мультимиллионер 

Как говорится, на чем сосредоточишься, то от жизни и получишь. Это правило относится к новой работе, расширению бизнеса, получению награды, но особенно — к обретению богатства и образа жизни богатого человека. 

СНАЧАЛА РЕШИТЕ БЫТЬ БОГАТЫМ

Чтобы стать богатым, требуется в первую очередь принять соответствующее сознательное решение. 

Я решил стать богатым, еще учась в магистратуре. Хотя в то время плохо представлял себе, что это значит — «быть богатым»; мне казалось, богатство обеспечит многое из того, чего я хотел в жизни — возможность путешествовать и посещать любые симпозиумы, достигать своих целей и заниматься любимыми делами. Мне хотелось делать то, что — а также когда, как и сколько — хочется. 

Если и вы хотите разбогатеть, то должны из самой глубины души принять твердое решение об этом — не заботясь о том, возможно это или нет. 

ТЕПЕРЬ ОПРЕДЕЛИТЕ, ЧТО ДЛЯ ВАС ОЗНАЧАЕТ БОГАТСТВО

Вы представляете себе, сколько именно денег хотите иметь? Некоторые из моих друзей хотят выйти на пенсию миллионерами, но одним достаточно миллиона, другим же нужно $30 миллионов, а то и все сто. Двое стремятся стать супербогатыми, поскольку это даст им широчайшие возможности заниматься благотворительностью. 

Если вы еще не определились со своими представлениями в соответствии с Правилом 3 («Определите, чего вы хотите»), включая и финансовые цели, то пора этим заняться. Причем в письменном виде, наподобие: 

У меня будет чистый доход $ ________ в (год)_____________. 

Я буду зарабатывать не меньше $_________в следующем году. 

Я буду откладывать и инвестировать $______ ежемесячно. 

Вот какую новую финансовую привычку я начну вырабатывать прямо сейчас 

Чтобы не делать долгов, я ___________ 

ОЦЕНИТЕ, ВО ЧТО ОБОЙДЕТСЯ ВАМ ЖИЗНЬ ВАШЕЙ МЕЧТЫ... ТЕПЕРЬ И ВПОСЛЕДСТВИИ

Добиваясь богатства, определите, какую жизнь хотите вести теперь и какую — в будущем. 

Нынешняя ваша жизнь есть результат мыслей и действий в прошлом. Грядущая жизнь будет результатом мыслей и действий сегодняшних. Чтобы через год-два ваша жизнь стала такой, как вы хотите сейчас, решите, сколько вам для этого понадобится денег, равно как и сколько их вам будет нужно, чтобы вести жизнь своей мечты, когда вы «удалитесь от дел». Если не знаете, рассчитайте, сколько будет стоить все, что вы хотите приобрести или сделать, например, в будущем году. Сюда может входить арендная плата или ипотека, питание, одежда, медицинское обслуживание, машины, коммунальные услуги, образование, отпуск, развлечения, страховка, сбережения, инвестиции и благотворительность. 

Визуализируйте все предметы или действия по каждой категории, затем запишите, сколько предстоит потратить, дабы все это реализовать. Представляйте, что питаетесь в прекрасных ресторанах, сидите за рулем автомобиля своей мечты, проводите отпуск там, где мечтаете, заново обставляете дом мебелью, о которой мечтаете, или просто переезжаете в дом своей мечты. Не позволяйте своему разуму утверждать, будто это невозможно или бред сумасшедшего. Узнайте и точно подсчитайте, во что обойдется жизнь вашей мечты, какой бы вы ее себе ни представляли. 

ГОТОВЯСЬ К ПЕНСИИ, СМОТРИТЕ НА ВЕЩИ РЕАЛЬНО

Определите также, сколько понадобится денег, чтобы поддерживать нынешний образ жизни и тогда, когда уйдете на пенсию и перестанете работать. Хотя я, например, не собираюсь бросать работу. Но если полный уход от дел входит в ваши планы, то Чарльз Шваб считает, что для получения желаемых $1000 в месяц в пенсионный период вам понадобится $230 000 в инвестициях. Если же вы смогли инвестировать миллион долларов с 6%-ной ставкой, это даст вам налогооблагаемый доход приблизительно $4300 в месяц. 

Хватит ли этого, будет зависеть от ряда факторов, например, от того, все ли уже выплачено за дом, скольким людям вы намерены помогать, каким будет ваше социальное пенсионное пособие и какой уровень жизни вы намерены поддерживать. Во всяком случае, если вы мечтаете вести какую-то экстравагантную, активную жизнь, много путешествовать, то $4300 в месяц может быть недостаточно и сегодня. А с учетом инфляции в будущем этого не хватит тем более. 

РАЗБЕРИТЕСЬ, СКОЛЬКО У ВАС ДЕНЕГ

Большинство людей представления не имеет, сколько у них на самом деле денег. Например, знаете ли вы, какова стоимость вашего имущества за вычетом обязательств? Сколько денег у вас в сбережениях? Каковы постоянные и переменные расходы? Сколько вы выплачиваете по долгам и сколько уходит в год на платежи по процентам? Правильно ли вы застрахованы? Есть ли у вас финансовый план? А план недвижимости? Завещание? Оно отредактировано? 

Если вы хотите разбогатеть, то должны четко представлять себе не только, на каком финансовом уровне находитесь сейчас, но и на какой хотите попасть, и что для этого необходимо будет сделать. 

Этап 1: Определить стоимость своего имущества за вычетом обязательств

Если вы этого еще не знаете, то можете: 

1.   Пригласить бухгалтера или специалиста по финансовому планированию, чтобы тот все обсчитал. 

2.   Присоединиться к организации, наподобие Avedis Group (сетевая организация, предоставляющая финансовые услуги и консультации для простых людей, которые желают стать финансово грамотными и независимыми). Там вам помогут определить стоимость вашего имущества за гораздо меньшую цену, чем обычно берет большинство специалистов по финансовому планированию. 

3.    Приобретите   какую-нибудь   специальную   программу типа «Личный финансовый отчет». 

Этап 2: Определите, что вам понадобится в пенсионный период

Теперь подсчитайте, какими будут ваши финансовые потребности, когда вы уйдете на пенсию. Помните, что на пенсии 
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вам прежде всего понадобится финансовая независимость. Хороший специалист по финансовому планированию подскажет, сколько сбережений и инвестиций потребуется, чтобы получать достаточный процент, дивиденды, ренту и авторские отчисления и вести привычную жизнь и дальше, уже без необходимости работать. 

Финансовая независимость даст вам свободу следовать своим увлечениям, путешествовать, заниматься благотворительностью — делать то, что хотите. 

Этап 3: Выясните, сколько и на что вы тратите

Проблема номер один у нынешнего поколения и в сегодняшней экономике — недостаток финансовой грамотности. 

АЛАН ГРИНСПАН, председатель Федерального резервного управления 

Большинство не представляет, сколько в действительности тратит за месяц. Если вам никогда не доводилось отслеживать свои расходы, для начала запишите все постоянные расходы: выплаты по ипотеке, за машину, по ссудам, взносы по страховке, арендную плату и прочие очередные взносы, а также счета за кабельное телевидение, Интернет, фитнес-клуб и т.д. Затем подсчитайте расходы переменные, в среднем за полгода-год, а именно: коммунальные услуги, счета телефонной компании, питание, одежда, обслуживание машины, медицин-' ское обслуживание и т.д. 

И, наконец, в течение месяца записывайте все свои расходы, крупные и мелкие, от бензина для машины до чашечки кофе в Starbucks. В конце месяца суммируйте, чтобы иметь четкое представление, сколько и на что тратите. И посмотрите, в чем вы действительно нуждаетесь, а без чего спокойно могли бы обойтись. Это упражнение поможет вам сократить лишние расходы, если таковые обнаружатся. 

Этап 4: Обучиться финансовой грамотности

В школе финансовой грамотности не учат. 

Чтобы выучиться ей и изменить свое финансовое мышление, 

понадобится много времени и труда. 

РОБЕРТ КИЙОСАКИ, соавтор книги «Богатый папа, бедный папа» 

Вам следует не только внимательно следить за движением своих денег, ежедневно просматривая финансовые цели и ежемесячно отслеживая расходы, но и узнать как можно больше о финансах и инвестициях, для чего я рекомендую читать по крайней мере одну хорошую книгу по финансам каждый месяц весь следующий год. 

Другой путь к финансовой грамотности — найти профес- ! сионалов, которые могут обучить вас навыкам обращения с ' деньгами, чтобы вы смогли построить здоровое финансовое будущее. Вы можете вложить деньги в акции и облигации, с которых будете получать проценты, или в недвижимость, которую будете сдавать в аренду и получать наличный доход, перекроющий выплаты по ипотеке. 

Как и большинство тех, кто родился в период демографического взрыва и кому сейчас крепко за пятьдесят, Марк и 

Шейла Роббинсы даже не задумывались о том, чтобы создать для себя богатую, изобильную жизнь. Их мышление было «запрограммировано» на работу по найму, и оба упорно и тяжко трудились — Шейла — 35 лет стюардессой на Объединенных авиалиниях, а Марк — менеджером в агентстве по продаже автомобилей — и откладывали деньги на счет. 

Потеряв почти половину своих пенсионных сбережений из-за сужения рынка акций, они решили поискать лучших путей. Тогда-то и присоединились к сетевой организации, оказывающей финансовые услуги и называющейся Avedis Group, и начали заниматься по предложенному курсу. Прочитав «Богатый папа, бедный папа» и поиграв в виртуальную финансовую игру Cash Flow Game, они стали мыслить финансовыми категориями, и их захватила идея заняться инвестициями в недвижимость. Они нашли риелтора, занимавшегося как раз тем типом собственности, который интересовал их, и за лето кое-что «прикупили». Теперь, всего лишь год спустя, они владеют 15 односемейными домами общей стоимостью более 2 миллионов долларов, сдают их в аренду и регулярно получают очень неплохой доход наличными. 

Более того, у них собственное прибыльное агентство по продаже крайслеров, джипов и доджей и еще кое-какой домашний бизнес. Вот так, благодаря тому, что они захотели — и нашли время и деньги, чтобы вложить их в свое финансовое образование и применить на деле принципы, которые узнали, их жизнь разительно переменилась и никогда уже не будет прежней. 

БОГАТСТВО МНОГОГРАННО

Ли Брауэр, разработчик программы Empowered Wealth и член моего мозгового центра, разработал модель, как научить людей обращаться с богатством — и не только с финансовым. Посмотрите на приведенную ниже диаграмму и увидите, что владеете четырьмя различными видами активов (имущества). 

Первое — это ваши человеческие «активы». Сюда входят семья, здоровье, характер, свойственные только вам способно- 
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сти, ваше культурное наследие, взаимоотношения и привычки, ваша этика, мораль и духовные ценности. 

Второе — ваши интеллектуальные активы, куда входят навыки и таланты, мудрость и образование, жизненный опыт, репутация, выработанные вами принципы, ваши идеи, традиции, которые вы унаследовали или ввели, и союзы, которые вы создали за эти годы. 

Третье — ваши финансовые активы: наличность, акции и облигации, деньги, собранные по пенсионному плану, недвижимость, принадлежащий вам бизнес и любое другое имущество, которым вы владеете, вроде коллекции антиквариата. 

Четвертое — то, что Ли называет гражданскими активами, и куда входят только налоги, которые вы платите (и обеспечиваемые ими услуги и инфраструктура). Сюда могут входить и налоги, которые вы «переадресовываете» через щедрые благотворительные взносы, а если вы относитесь к числу супербогатых, то можете иметь даже частный фонд. 

И вот какой вопрос Ли задает в богатых семьях: «Если б вы могли передать в наследство только два вида имущества, какие сектора выбрали бы?» И все в один голос отвечают, что человеческие и интеллектуальные активы. Люди понимают, что, владея лишь этими двумя активами, их дети всегда смогут разбогатеть, а вот при наличии одних только денег, без всего остального, в конечном счете потеряют и деньги. Так вот, в Empowered Wealth Ли с командой по своей модели и обучают богатые семейства, как, пополнив и упрочив активы во всех четырех секторах, передать их следующему поколению. 

Я призываю вас прямо сейчас задуматься о том, как выстроить и оптимизировать свои активы по всем четырем секторам приведенной диаграммы. Если вам это удастся, то вы создадите истинное богатство, сбалансированное и всеобъемлющее, и будете видеть в деньгах должную перспективу. Ведь они — только средство для достижения более высоких целей. 

Правило 58
СПЕРВА ПЛАТИТЕ СЕБЕ

Вам Богом дано право на изобилие, и если вы не имеете хотя бы миллиона, то лишаете себя своей справедливой доли. 

СТЮАРТ УАЙЛД, автор The Trick to Money Is Having Some! 

В 1926 году Джордж Клейсон написал книгу под названием «Самый богатый человек в Вавилоне», имевшую грандиозный успех и ставшую классикой. В этой выдуманной истории человек по имени Аркад, простой писец, уговаривает своего клиента-ростовщика раскрыть ему секрет богатства. 

И первое правило, которому ростовщик учит Аркада, таково: «Всегда откладывай часть заработанных денег». И дальше объясняет, что, сохраняя в полной неприкосновенности не менее 10% своих заработков, Аркад вскоре увидит, как эта сумма постепенно растет и, в свою очередь, сама начинает «зарабатывать» деньги. Еще через какое-то время, благодаря сложному проценту, она превратится уже в весьма значительную. 

Многим удалось создать состояния, выплачивая сперва самим себе. И правило это сейчас так же верно и действенно, как и в далеком 1926 году. 

ВПЕЧАТЛЯЮЩЕ!

Уж куда как элементарна эта формула 10%, однако просто удивительно, до чего глухи к ней люди. Вот только вчера вечером возвращался я в лимузине из аэропорта домой, в Сан-та-Барбару. Водитель лимузина, 28 летний парень, узнав, кто 

я такой, попросил рассказать пару несложных правил успеха, которыми он мог бы воспользоваться. Разумеется, я поведал ему именно эту, самую простую формулу. Посоветовал 10% от каждого заработанного доллара откладывать и постоянно реинвестировать дивиденды. Увы — по тому, как вытянулось его лицо, я понял, что мои слова — глас вопиющего в пустыне. Он жаждал разбогатеть прямо завтра! 

Хотя возможности, которые принесут вам деньги быстро, есть всегда, и следует быть начеку, дабы их не упустить, я считаю, что начинать строить будущее следует на твердой основе долгосрочного инвестиционного плана. Чем раньше вы начнете, тем быстрее сможете, не рискуя, заработать надежный миллион. 

ВОСЬМОЕ ЧУДО СВЕТА

Сложный процент — это какое-то восьмое чудо света и самое значительное явление, с которым мне приходилось сталкиваться. 

АЛЬБЕРТ ЭЙНШТЕЙН, лауреат Нобелевской премии по физике 

Если понятие сложного процента вам внове, я объясню, что это такое. Предположим, вы инвестировали $1000 с 10%-ной ставкой. Тогда в конце года вы получите $100 процентов, и общая сумма инвестиций составит $1100. Если вы оставляете на счету и исходную сумму, и набежавший процент, то в следующем году инвестируете уже $1100, и все те же 10% насчитываются уже на них, что составляет $110. На третий год вы инвестируете уже $ 1210, на которые тоже начисляются 10% и так далее до тех пор, пока вы этих денег не трогаете. При такой скорости роста деньги на вашем счету каждые семь лет почти удваиваются. Вот так за приличный срок и набегают немалые суммы. 

В данном случае время работает на вас, и это здорово. Поэтому, чем раньше вы начнете, тем солиднее будет результат. Вот пример. Мэри принялась инвестировать деньги в 25 лет и перестала в 35. Том до 35 лет вообще не занимался этим, но, начав, продолжал до самого выхода на пенсию. Оба вкладывали по $150 ежемесячно с 8%-ной годовой нормой прибыли со сложным процентом. И посмотрите, что получилось, когда оба 
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в 65 лет ушли на пенсию. Мэри за десять лет инвестировала всего $18 000, а получила $283 385, в то время как Том, за 30 лет инвестировавший $54 000, получил лишь $220 233. Удивительно, не правда ли? Один вкладывал деньги всего десять лет и получил больше, чем другой, который вкладывал дольше, но начал позже! Так что, чем раньше вы начнете, тем дольше будет действовать волшебная сила сложного процента. 

В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ — ОТЛОЖИТЬ И ИНВЕСТИРОВАТЬ

Те, кто откладывает деньги неуклонно и решительно, делают это с той же неизменностью, с какой выплачивают по ипотеке. 

Чтобы ежемесячные отчисления вошли у вас в привычку, прямо сейчас возьмите определенный процент от зарплаты и положите на сберегательный счет, к которому не позволите себе прикоснуться ни под каким видом. Пусть он растет, пока вы не соберете достаточно, чтобы перевести эти деньги во взаимный фонд или на счет облигаций или вложить в недвижимость, включая и приобретение собственного дома. Ведь сколько людей вынуждены бросать деньги на ветер, выплачивая аренду и не имея возможности скопить на собственный дом. 

Инвестируя всего 10—15% от дохода, вы сможете в конечном счете накопить состояние. Сначала заплатите себе, а живите на то, что останется. Это приведет к двум результатам: 

(1) заставит вас приступить к созданию прочного достатка и (2), если вам по-прежнему хочется покупать или делать больше, подвигнет найти для этого дополнительный заработок. 

Никогда не залезайте в свои сбережения, чтобы позволить себе «шикануть». Ведь вы хотите дорастить их до такой суммы, чтобы при необходимости жить на проценты. Только тогда вы будете по-настоящему материально независимы. 

ОН ВСЕГДА СНАЧАЛА ПЛАТИЛ СЕБЕ

Д-р Джон Демартини, хиропрактик по профессии, теперь ведет семинары для других хиропрактиков на тему, как усовершенствовать свою личность и увеличить доход. Он — один из самых состоятельных и щедрых и «изобильных» людей, каких мне доводилось знать — щедрых душой, изобильных духом, друзьями, приключениями. Так вот Джон рассказывал мне: 

— Когда давным-давно я еще только начинал практиковать, то сперва платил всем остальным, а себе забирал лишь то, что останется. Так уж я привык и ничего другого не представлял. Потом, по прошествии полугода, обратил внимание, что все мои работники получают жалованье вовремя. И получалось, что их доход был стабильным, мой же — неустойчивым. Выходила какая-то ерунда, бред какой-то. Я — самое главное лицо в фирме — вынужден вечно переживать из-за нехватки денег, в то время как остальные и в ус не дуют, радуясь постоянству заработка. Я решил в корне пересмотреть положение и принялся платить в первую очередь себе. Во вторую — отдавал налоги, в третью — составлял бюджет и в четвертую — оплачивал счета, причем договорился об автоматическом отчислении денег. 

Все это в корне изменило мое финансовое положение. Если счета накапливались и деньги не поступали, я не отменял автоматического отчисления. Просто моим сотрудникам приходилось «шевелиться» — устраивать больше семинаров и собирать больше денег. По прежней системе они не спешили это делать, выезжая «на моем горбу», поскольку знали — им все равно заплатят, что положено. Но теперь их жалованье зависело от них самих. Если они хотели получать его стабильно, то должны были искать к этому способы. Я перестал волноваться. 

ПРАВИЛО 50/50

Джон рекомендует и еще одно правило: никогда не тратить больше, чем можно отложить. Он от каждого заработанного доллара откладывает 50%. Если намеревается увеличить личные расходы на $45 000, то сперва должен заработать дополнительно $90 000. Предположим, вы хотите купить машину за $40 000. Если при этом вы не можете без проблем внести такую же сумму на свой сберегательный счет, то не покупайте машину вовсе. Или же купите подешевле, удовлетворяясь тем, что можете себе позволить на данный момент, или пойдите и заработайте столько, сколько нужно. Ключ в том, чтобы не тянуться к более высокому уровню жизни, пока не обретете на него финансового права: решив купить что-то, сначала внесите равную сумму на счет. Вот если ваши сбережения вырастут на $40 000, то вы с чувством глубокого удовлетворения можете пойти и купить заветную машину. Или что-то другое, свидетельствующее о том, что вы заработали себе право на более высокий уровень жизни. 

Правило 50/50 позволит вам разбогатеть очень быстро. Именно такова была суть стратегии миллиардера сэра Джона Марка Темплтона, когда он строил свое благосостояние. 

И НЕ ГОВОРИТЕ МНЕ, ЧТО НЕ МОЖЕТЕ!

Большинство, дабы что-то откладывать, дожидается, пока у них начнут оставаться какие-то лишние деньги — этакий удобный излишек. Но такая практика порочна. Вы должны начать откладывать и инвестировать на будущее прямо сейчас/ И чем больше инвестируете, тем скорее достигнете финансовой независимости. Сэр Джон Маркс Темплтон начинал биржевым маклером за $150 в неделю. Они с женой, Джудит Фолк, решили инвестировать 50% дохода в фондовую биржу еще и при обязательной церковной десятине. В результате им обоим на жизнь оставалось всего 40% дохода (а работал он один). Но сегодня Джон Темплтон — миллиардер! Он придерживался этой практики всю жизнь и теперь на каждый истраченный на себя доллар $10 отдает людям и организациям, поддерживающим духовное развитие. 

КТО ХОЧЕТ СТАТЬ МИЛЛИОНЕРОМ?

Согласно официальным данным, в 1980 году в Соединенных Штатах было 1,5 миллиона миллионеров. К 2000 их было уже 7 миллионов. И к 2020 году это число предположительно вырастет примерно до 50 миллионов! Было подсчитано, что в Америке кто-нибудь становится миллионером каждые 4 минуты. Хороший план, самодисциплина и немного труда — и одним из таких миллионеров можете стать вы. 

МИЛЛИОНЕР — НЕ ОБЯЗАТЕЛЬНО ЗНАМЕНИТОСТЬ

Невзирая на расхожее мнение, будто миллионеры в большинстве своем — знаменитости (а судят по таким, как Дональд Трамп, Бритни Спирс и Опра Уинфри), в действительности более 99% миллионеров просто упорно трудятся, методично откладывают и инвестируют. 

Они свои состояния делают, как правило, одним из трех способов: предпринимательством (таких миллионеров в США 75%), работая на крупную корпорацию (10%) или частной практикой, если позволяет профессия (врачи, юристы, дипломированные бухгалтеры, дизайнеры, архитекторы и т.п.). Кроме того, около 5% зарабатывают свои миллионы на торговле и консультациях по вопросам торговли. 

Конечно, большинство американских миллионеров — обычные люди, упорно трудившиеся, жившие по средствам, откладывая 10—20% от всех своих доходов и инвестируя эти деньги в свой бизнес, в недвижимость или акции. Именно им принадлежат химчистки, агентства по продаже автомобилей, сети ресторанов, хлебопекарни, различные магазины, скотоводческие фермы и транспортные фирмы. 

Однако миллионерами становятся люди из любых слоев общества, если неуклонно откладывают и инвестируют, начав достаточно рано. Все, без сомнения, слышали или читали об 

Озиоле Маккарти из Геттисберга, штат Миссисипи, которой пришлось в шестом классе бросить школу, поскольку нужно было кормить семью. И 75 лет своей жизни она провела, стирая и гладя чужое белье. Жила очень скромно, но и из скудных своих заработков ухитрялась что-то откладывать. В 1995 году $150 000, львиную долю скопленных за всю жизнь $250 000, она подарила Университету Южной Миссисипи на стипендии нуждающимся студентам. И вот что интересно: вложи Озиола свои сбережения, которые в 1965 году составляли около $50 000, в индексный фонд S&P 500, дающий в среднем 10,5% в год, ее капитал составил бы не $250 000, а $999 628 — без малого миллион, вчетверо больше начального. 

КАК СТАТЬ МИЛЛИОНЕРОМ «АВТОМАТИЧЕСКИ»

Самый простой способ поступать в соответствии с планом и платить сначала самому себе — составить такой план, который работал бы совершенно «автоматически», то есть чтобы вы не сами откладывали и инвестировали часть своей зарплаты, а какие-то финансовые органы делали это вместо вас. 

Специалисты по финансовому планированию из собственного опыта знают, что очень немногие способны сами, без «автоматического» плана упорно придерживаться этой программы. Если вы — служащий, узнайте, есть ли в вашей компании пенсионные планы, на которые деньги отчисляются автоматически. 

Вы можете договориться, чтобы в компании вычитали из вашей зарплаты определенный процент взносов в такой план. Если его вычтут прежде, чем придет чек с жалованьем, вы никогда этого не пропустите. Но куда важнее, что процесс накопления перестанет зависеть от вашего настроения, домашних финансовых неурядиц или чего-то еще: вам не придется, думая об инвестициях, за шиворот тащить себя в банк. Вы договариваетесь с компанией, деньги вычитают — и дело сделано. Другое преимущество пенсионных планов этого типа состоит в том, что с них не берут налогов, пока вы не снимете деньги. Так что вместо обычных 70 центов на вас работает полный доллар — год за годом. 

В некоторых компаниях могут даже сбалансировать долю ваших взносов. Если вы работаете в такой компании, займитесь этим вопросом немедленно! Зайдите в отдел пособий работающим по найму и узнайте, как составить такой договор. Процент взносов назначайте самый высокий, который только разрешен законом, но не менее 10%. Если 10% вам не потянуть, то назначьте такой процент, какой максимально сможете. Через несколько месяцев пересмотрите ситуацию, нельзя ли его увеличить. Подойдите к вопросу творчески: в чем можно урезать расходы и не поискать ли дополнительного заработка. Если в вашей компании нет пенсионных планов, можете открыть индивидуальный пенсионный счет (ИПС) в банке или брокерской фирме. На ИПС вы можете делать взносы до $3000 в год ($3500, если вам 50 лет или больше). Попросите банк, брокерскую фирму или финансового консультанта помочь вам решить, что лучше — традиционный ИПС или ИПС Roth. Времени и документов для открытия ИПС нужно ровно столько же, сколько и для текущего счета. А чтобы он продолжал действовать автоматически, договоритесь, чтобы с текущего счета на него автоматически переводили определенный процент. 

ПРИОБРЕТАЙТЕ АКТИВЫ, А НЕ ПАССИВЫ

Правило первое. Следует понимать разницу между активами 

и пассивами и приобретать активы. Бедняки и средний класс 

обзаводятся пассивами, полагая, будто приобретают активы. 

Актив — это то, что притягивает денежки в мой карман. 

Пассив — это то, что денежки из моего кармана вытягивает. 

РОБЕРТ Т. КИЙОСАКИ, автор книги «Богатый папа, бедный папа» 

Слишком многие свою финансовую жизнь проводят, потребляя и удовлетворяя разные прихоти. Для большинства «инвестиционная» модель выглядит так: 
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А теперь посмотрите, как подходят к инвестициям богатые люди. Они инвестируют большую часть заработанных денег в 

активы, дающие доход — недвижимость, мелкий бизнес, акции, облигации, золото и так далее. Если вы хотите разбогатеть, следуйте их примеру. Подойдите к своей финансовой деятельности, как и они: 

[image: image25]
КОГДА ЯЙЦА В ВАШЕЙ КОРЗИНЕ НАЧИНАЮТ УВЕЛИЧИВАТЬСЯ В РАЗМЕРАХ

Ваш счет постепенно растет, и вам хочется узнать побольше о том, как же повыгоднее вложить свои деньги. Возможно, в конечном счете вам понадобится помощь хорошего консультанта по финансам. Я своего нашел, порасспрашивав друзей, преуспевших с его помощью, а потом где-то услышал то же имя еще пару раз. А потом мы встретились. 

ЗАЩИЩАЙТЕ СВОЕ ДОСТОЯНИЕ СТРАХОВКОЙ

Как это ни печально, но сегодня многие богатые люди становятся объектом судебных процессов, требований и жалоб, часто явно необоснованных. Кроме того, возможны и ошибки и несчастные случаи, вот почему важно защитить свои финансовые активы хорошим страховым полисом. Это тем более важно, если в числе ваших активов имеется мелкий бизнес. 

Найдите хорошего страхового агента — так же, как нашли финансового консультанта или компанию по управлению активами. 

ЗАЩИЩАЙТЕ СВОЕ ДОСТОЯНИЕ БРАЧНЫМ КОНТРАКТОМ ИЛИ СОГЛАШЕНИЕМ ПО СОВМЕСТНОМУ ПРОЖИВАНИЮ

Если вы не торопитесь вступить в брак, желая сначала скопить состояние, то финансовые консультанты в один голос порекомендуют заключить брачный контракт. Я понимаю, это может показаться вам кощунственным — в период райского блаженства и любви заранее предполагать нечто негативное, однако в наши дни подобные контракты стали почти жизненно необходимы. Сколько раз приходилось мне видеть, как люди — и мужчины, и женщины — теряли принадлежащее им по праву только потому, что постеснялись или не подумали своевременно составить брачный контракт. 

Когда я собрался жениться во второй раз, моя невеста не только не возражала, но обеими руками была за такой контракт. «Я вовсе не собираюсь зариться на твое достояние, — говорила она. — Оно досталось тебе тяжким трудом, и все это ты приобрел еще до нашей встречи. Поэтому я хочу, чтоб ты был уверен: оно твоим и останется, если наша совместная жизнь не сложится». 

Именно это ее отношение и показало мне, что жизнь наша сложится непременно, ибо она любит меня, а не мои деньги. Я восхищаюсь ею, она — уравновешенный, рациональный человек, которому и в голову не придет притязать на мое имущество или компанию. 

Если вы не способны завести речь о брачном контракте, то, скорее всего, не сможете открыто говорить и о других эмоциональных сложностях, когда они возникнут. Это не очень-то хорошее предзнаменование для качества или долговечности отношений. Найдите хорошего консультанта по семейным вопросам и парочку хороших адвокатов, чьи брачные контракты уже фигурировали в суде, и составьте контракт, который устроил бы вас обоих. Не исключено, что этот опыт еще и поможет вам очистить свои отношения от всякой наносной шелухи и духовно укрепит вас. 

Правило 59
ИГРА С РАСХОДАМИ: ОНИ — ВАС ИЛИ ВЫ — ИХ

Слишком многие тратят больше, чем зарабатывают, 

покупают то, что им не нужно, стремясь произвести 

впечатление на тех, кого не любят. 

УИЛЛ РОДЖЕРС, американский юморист, актер и писатель 

Недавно, отправившись по магазинам со своим 13-летним сыном Кристофером, я у кассы наткнулся на книгу, называвшуюся «Как научиться идеальной экономии: именно тот учебник, который вам нужен». Листая ее, я на каждой странице обнаружил краткий призыв: Тратьте меньше. Весьма мудрый совет! 

СКОЛЬКО ВЫ ИСТРАТИЛИ В ПРОШЛОМ ГОДУ?

Непомерные расходы могут нанести ущерб вашим финансовым целям. Они ввергают вас в долги, мешают откладывать столько, сколько вы могли бы, и настраивают вас на потребление, а не на накопление и создание богатства. 

Если вы считаете, что не в состоянии обуздать свою страсть к приобретению, попробуйте это упражнение. Пройдитесь по всем шкафам, шкафчикам, ящикам в доме и выньте все, чем не пользовались в прошлом году. Это относится к одежде, обуви, драгоценностям, посуде, электронике, постельному белью, полотенцам, одеялам, спортивному оборудованию, аудиокассетам, компакт-дискам, видеоиграм, игрушкам, автопринадлежностям и инструментам — всему, что было куплено в прошлом году, но так и пролежало мертвым грузом. Соберите это в одном месте, например, в гостиной, в общей комнате или в гараже. И подсчитайте, в какую сумму вам все это обошлось. 

Знавал я людей, которые таким образом натыкались на дорогую одежду с еще неоторванными ярлычками, так и не распакованную посуду в фирменных магазинных пакетах, инструменты и технику, поработавшие буквально однажды три, а то и четыре года назад. 

Дело в том, что за исключением смокингов, вечерних платьев, лыжных ботинок и оборудования для подводного плаванья, которые как раз и предназначены лишь для использования раз в несколько лет, все остальные вещи были вам попросту не нужны. Однако деньги на них истрачены. И если теперь подсчитать, сколько, то вполне может получиться, что сумма превысит ваш текущий долг по кредитной карточке. 

НАЧНИТЕ РАСПЛАЧИВАТЬСЯ НАЛИЧНЫМИ ПРАКТИЧЕСКИ ЗА ВСЕ

Один способ обуздать покупательскую страсть — начать за все расплачиваться наличными. Наличные — вещь более строгая. Они заставляют задуматься, а так ли уж нужно вам то, что вы собрались купить, тщательно рассматривать товар. И тогда неожиданно понравившаяся вещь перестанет казаться дозарезу необходимой, крупные покупки можно будет отложить, подумав, как обойтись пока без них, и вы, вероятно, станете тратить меньше, чем расплачиваясь кредитной карточкой. 

ЛЮБИТЕ ВЕСТИ БОГАТЫЙ ОБРАЗ ЖИЗНИ? ПОЖАЛУЙСТА, ТОЛЬКО РАСХОДЫ НА НЕГО СОКРАТИТЕ

Еще один способ победить в игре с расходами — вести тот образ жизни, какой вам нравится, но тратить все же меньше. Я знаю многих, которые так и поступают и при этом еще весьма активно откладывают и поддерживают инвестиционную программу. А все просто — они лишь чуточку по-другому тратят и приобретают. 

Вот несколько примеров. 

Есть у меня знакомая, которая регулярно приобретает за $123 сезонный абонемент в оперу, который стоит $685. Она слушает тех же мировых знаменитостей, ту же изумительную музыку, смотрит спектакли тех же выдающихся режиссеров, что и остальные зрители, только платит на 82% меньше. Как ей это удается? Когда в марте приходит рассылка для подписчиков на сезонные абонементы, она вычеркивает те оперы, которые ей не нравятся, оставляя только те, что хочет послушать, и отсылает плату вместе с инструкциями к комплекту Design-Your-Own просто в надежде, что ее заказ примут (и его всегда принимают). А поскольку она согласна сидеть на балконе, то весь театральный сезон наслаждается «бурной» светской жизнью. Причем столь приятная жизнь обходится ей меньше, чем месячная норма бензина для ее машины. 

Мой приятель коллекционирует автомобили, да не абы какие, а «Кадиллаки» с откидным верхом. Приобретает он их в январе, когда никому и в голову не придет покупать машину с откидным верхом, и экономит на этом десятки тысяч долларов. В результате такой стратегии и иных покупательских хитростей он владеет собственностью, которую сдает в аренду, а доход в живых деньгах направляет на рост собственного благосостояния. 

Еще одна моя знакомая обожает носить одежду от лучших модельеров, но чувствует себя морально обязанной покупать ее в магазинах «секонд-хэнд», где перебирает вешалку за вешалкой с практически новой, а то и вовсе ни разу не надеванной, но просто уже ненужной кому-то одеждой, чтобы за гроши выглядеть, как кинозвезда. 

Другие яростно торгуются, сами просят скидку (даже если им и не предлагают), выискивают, где можно купить нужную вещь подешевле, бегают по распродажам — короче, стараются всячески экономить, чтобы вести при этом столь любимую ими экстравагантную жизнь. 

Для этих людей «шикарная» жизнь на небольшие деньги становится настоящей азартной игрой. 

ОСВОБОДИТЕЛЬ ОТ ДОЛОГОВ

Перестаньте платить высокие проценты по кредитной карточке и перейдите на менее расточительный образ жизни. 

Удивительно, каким количеством личных долгов умеем обзавестись мы, американцы. Кредитная карта, ипотека, какие-то автоматические платежи — все эти долги у многих просто поразительны. От них снижается возможность откладывать и страдает финансовая надежность. Если это — ваша ситуация, то, воспользовавшись приведенной ниже стратегией, постарайтесь перейти на жизнь, свободную от долгов: 

1. Перестаньте жить в долг. Как ни примитивно это может показаться, но многим не удается вылезти из долгов в основном потому, что они все время делают новые. Выплачивая какой-нибудь текущий долг, продолжают пользоваться кредитными картами, берут новые ссуды и т.п. Это — просто безумие. Почему? Да потому, что заемные средства обходятся нам куда дороже, чем мы себе представляем. Вот цифры, которые проиллюстрируют, сколько в действительности вы платите, покупая в кредит, на ссуду и т.д. 

Заемная сумма                                     $10,000 

Процентная ставка                               10% 

Период выплаты                                  5 лет (60 месяцев) 

Общая сумма выплаченных процентов                                         $3346,67 

Выплаченная сумма превысила исходную стоимость покупки на     33,5% 

  

Если не хотите переплачивать, найдите способ заплатить наличными, купите аналогичную вещь, но в более дешевом варианте, или решите, а нужна ли она вам вообще. 

2. Никогда не берите займ под залог своего общего капитала, чтобы выплатить долги по кредитным картам. Когда вы таким образом «консолидируете» все свои ежемесячные долги в займ, пусть и с меньшей ставкой, то лишь усугубляете ситуацию. Почему? Потому, что вас отбрасывает назад, к начальной процентной ставке, когда проценты составляют бульшую часть ежемесячных выплат. В начале выплат по любому займу лишь очень малая их часть идет на погашение основной суммы, между тем как в потребительском кредите, по которому вы выплачивали прежде, на это идет большая часть выплат, если не все. 

3.   Сначала выплачивайте мелкие долги. Этим вы, как ни странно, убьете сразу двух зайцев: во-первых, погасите хотя бы часть долгов, во-вторых, подниметесь в собственных глазах, как и всегда, когда добиваетесь какой-либо цели. 

4.   Постепенно увеличивайте выплаты. После выплаты мелких долгов у вас стали оставаться «лишние» деньги. Но они вовсе не лишние, поэтому не бегите на радостях в магазин за очередной безделкой, а направьте их на увеличение выплат по следующим долгам. Например, если, выплачивая $300 в месяц по кредитной карте, вы обнуляете свой баланс, то в следующий месяц возьмите эти $300 и добавьте их к той сумме, которую обычно отдаете за машину. Тем самым вы сэкономите тысячи долларов на процентах, расплатившись за машину раньше, плюс дисциплинируете себя, не позволив «шикануть» на эти $300. 

5.   Старайтесь как можно раньше расплатиться за ипотеку и по кредиткам. Многие ипотечные банки предлагают так называемую двухнедельную ипотеку. Это значит, что вместо одного крупного платежа в начале месяца вы делаете два половинных через каждые две недели. Поскольку в этих займах процентная ставка уменьшается с каждым платежом, то вы экономите — и немало — на процентах, что дает вам возможность значительно быстрее расплатиться: к примеру, за 23 года вместо 30 лет. Если же в вашем банке такой услуги нет, то почему бы не делать один лишний платеж в год или не вносить чуточку больше ежемесячно? Это тоже дает вам возможность сэкономить на процентах и рассчитаться быстрее. Так же можно поступать и с долгами по кредиткам. 

  

СИЛА ОСОЗНАННОЙ УСТАНОВКИ

По мере того как вы будете освобождаться от долгов и больше откладывать, то ощутите воздействие на свою жизнь удивительной силы. Ваши установки изменятся: вместо транжирства и потребления вы начнете наслаждаться тем, что имеете, и с удовольствием откладывать деньги, и процесс этот станет прогрессировать с необъяснимой скоростью. 

Даже если поначалу вам будет казаться, что в такой ситуации каждый месяц выжить сложно, как только вы начнете следовать плану сокращения долгов и сбережения денег, то удивитесь собственной способности справиться с этим и достичь цели даже быстрее, чем планировалось. 

Изменитесь и вы, и ваши приоритеты и ценности. Совершенно неожиданно для себя вы начнете оценивать успех в терминах оплаченных долгов, а не приобретенных вещей. И, по мере роста инвестиционного портфеля, станете соразмерять покупки со своей целью сделаться материально обеспеченным и свободным от долгов. 

Какова бы ни была ваша жизненная ситуация — даже если она кажется безнадежной, — придерживайтесь выбранного курса, и пусть он чудесным образом приблизит вас к цели. 

Правило 60
ЧТОБЫ БОЛЬШЕ ТРАТИТЬ, СНАЧАЛА НУЖНО БОЛЬШЕ ЗАРАБОТАТЬ

Как бы ни восхваляли бедность, но факт остается фактом: 

не будучи богатым, 

не сможешь жить полной 

или успешной жизнью. 

уоллис д. уотлис, 

автор The Science of Getting Rich 

В общем, есть только два пути иметь больше денег для инвестиций или дополнительной роскоши — либо меньше тратить, либо больше зарабатывать. Лично я — сторонник варианта «больше зарабатывать». Я предпочитаю больше зарабатывать, чтобы тратить, чем вечно отказывать себе в том, что может в дальнейшем будущем принести прибыль. 

Дело в том, что больше зарабатывать означает возможность и больше инвестировать, и больше тратить на то, что вам хочется, — путешествия, одежду, искусство, концерты, хорошую еду, качественное медицинское обслуживание, отменные развлечения, первоклассные машины, образование, хобби и всевозможную технику и услуги, облегчающие труд и экономящие время. 

КАК БОЛЬШЕ ЗАРАБАТЫВАТЬ

Во-первых, следует решить, сколько денег вам нужно. Я тут много говорил о могуществе аффирмаций и визуализации, когда представляешь себя уже владеющим этими деньгами. Неудивительно поэтому, что все больше становится супербогачей, которые ежедневно пользовались этим могуществом, дабы сделать свою жизнь еще более изобильной. 

Во-вторых, спросите себя: какой продукт, услугу или дополнительные ценности я могу предложить, чтобы те деньги заработать? Какую потребность мира, своего работодателя, сообщества, товарищей по бизнесу, коллег, сокурсников, одноклассников или клиентов вы можете обеспечить? 

И, наконец, в-третьих, разработать и поставить то изделие, услугу или дополнительную ценность. 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ.
ИДЕЯ № 1 — СТАТЬ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕМ У СЕБЯ НА РАБОТЕ

Сегодня во многих весьма развитых компаниях Америки культивируют предпринимательство среди служащих и руководителей. Если вы работаете в такой компании или можете убедить начальника отчислять вам процент от открытых вами источников денег, то ваш доход увеличится практически сразу. 

Возможно, у вашего работодателя имеется список клиентов, еще не охваченных товарами и услугами. Возможно, в вашем отделе так хорошо управляют текущими заданиями, что у работников остается время найти приработок в других отделах. Возможно, есть какая-то техника, область поставок, упущенные маркетинговые мероприятия или иные особые активы, который ваш работодатель не использует полностью к собственной выгоде. Вы можете разработать план по превращению этих активов в наличные деньги и предложить работодателю, что во внеурочное время за дополнительную плату поработаете над проектом извлечения из этих активов максимальной пользы. Помимо заработка, это может даже принести вам вполне заслуженное продвижение по службе. 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ.
ИДЕЯ № 2 — НАЙТИ И УДОВЛЕТВОРИТЬ ПОТРЕБНОСТЬ

Я никогда ничего не изобретал, не подумав предварительно, 

какую пользу мое изобретение может принести другим... 

Я выяснял, что требуется миру, 

а потом начинал изобретать. 

ТОМАС А. ЭДИСОН, самый успешный изобретатель Америки 

Многие из самых успешных в истории человечества людей определяли потребность рынка и находили решение, как ее удовлетворить, однако большинство из нас никогда не интересовалось, что нужно — или даже, что возможно. 

Если вы мечтаете заработать больше денег — в собственном ли бизнесе или в дополнение к основной работе, — определите еще не удовлетворенную потребность и найдите средство ее удовлетворить. 

Будет ли это сайт для конкретной группы единомышленников, обеспечивающий уникальную возможность для людей, которым нужны редкие или необычные навыки, или же новый продукт или услуга, отвечающие недавним тенденциям в обществе, — потребности, на основе которых вы можете создать бизнес или службу, отыщутся всегда. Многие изобретения и услуги, которые мы теперь считаем само собой разумеющимися, возникли из таких «неудовлетворенных потребностей». Но факт остается фактом — кто-то обнаружил, что нуждается в чем-то сам или в этом нуждаются другие, и создал приборы и услуги, которыми мы пользуемся сегодня. 

Какую потребность могли бы обнаружить вы? Да они буквально повсюду, только посмотри. И неважно, кто вы — студент колледжа, который хочет подработать в летние каникулы, домохозяйка, которой не помешают $500 в месяц, чтобы свести концы с концами, или предприниматель, который ищет возможностей расширить дело, — потребность, могущая обернуться для вас шансом заработать серьезные деньги, есть всегда. 

Как свежая идея сделала миллионером Майка Миллиорна

В 1980 году Майку Миллиорну, агенту фирмы, продававшей этикетки, весьма не помешали бы несколько дополнительных сотен долларов в месяц. Одним из самых крупных клиентов фирмы была сеть ресторанов TGI Friday's, где готовили изысканную еду и нужен был надежный способ помечать продукты на складе, чтобы работники знали, каким из скоропортящихся вот-вот выйдет срок хранения, и использовали их в первую очередь: этот процесс называется продуктооборотом. До встречи с Майком они пользовались клейкой лентой и маркерами или покупали в канцелярском магазине цветные конфетти и изображали на стенке график, в котором красным была помечена среда. Так в чем же была проблема? Да просто все эти клейкие приспособления не держались на стенках холодильных камер. 

И тогда Майк изобрел для них Daydots — комплект цветных наклеек, предназначенных специально для низких температур, причем на каждой был отпечатан день недели. 

Он понял, что раз TGI Friday's понадобились такие наклейки, так, может, и другие заинтересуются. И принялся предлагать их во все близлежащие рестораны. Но скоро обеспечил их все, а добираться до более дальних было дорого. 

Бросить же основную работу Майк не мог: идея идеей, а кушать хочется каждый день. «Трое детей, ипотека, кредит за две машины — нет, я не мог позволить себе уволиться и все время посвятить Daydots. В кармане у меня ветер свистел, и пришлось поломать голову над тем, как расчетливо продвинуть их на рынок, не бросая при этом работы. Вот так мне и пришла в голову мысль заняться торговлей по почтовым заказам». Майк взял $6000 под залог «Шевроле-универсал» жены, составил простое объявление на одну страничку, в котором разъяснил все преимущества Daydots, и разослал его по нескольким ресторанам, куда хватило денег. На эту первую рассылку пришло вполне приличное число заказов, потом еще и еще. И 4 года они с женой, без отрыва от производства, работали еще и дома по вечерам. 

Сегодня компания Майка рассылает 3 миллиона каталогов и выпускает 100 миллионов Daydots в неделю. Вот так он увидел потребность и прилежно трудился, чтобы ее удовлетворить. 

Тринадцать лет спустя к Майку обратилась с предложением 4-миллиардная компания из Fortune 500, купившая Daydots за 10 млн. долларов. То, что начиналось как надомное предприятие, дабы заработать несколько сотен лишних долларов и «дать детям закончить школу», обернулось для Майка настоящим богатством. Майк Миллиорн обнаружил потребность и нашел творческий и экономичный путь эту потребность удовлетворить. 

Мы, люди

В начале 90-х Линда и Аира Дистенфидды пустились в одно рискованное предприятие. Они успешно трудились на государственной службе, но жаждали перемен. И вот, изучив рынок — все доступные товары и услуги, — одну службу они так и не смогли найти: контору, где за разумные деньги оказывали бы доступную всем помощь в составлении юридических документов. 

Впрочем, в этом не было ничего удивительного. 

В те дни все держали в своих жадных руках частные поверенные, «заряжая» тысячи долларов за несложные бумаги, оформить которые занимало всего несколько минут. Правильно составленный документ о банкротстве обходился в $1500, а простое свидетельство о разводе — от $2000 до $5000. Далеко не всем это было по карману. 

И Дистенфидды подумали, а не создать ли службу, где «простые смертные» могли бы получить помощь в составлении несложных правовых форм за $399 или меньше? Службу, в которой сняли бы «покров таинственности» с юридического процесса и «человеческим» языком объяснили бы клиенту его возможности? 

И вот в Санта-Барбаре в небольшом помещении на первом этаже с выходом прямо на улицу Дистенфилды приступили к осуществлению своей идеи. Так родилась их компания «Мы, люди». 

Сегодня у этой команды, состоящей из мужа и жены, более 150 контор в 30 штатах. За последние 10 лет они оказывали помощь более чем 500 000 клиентов по 60 различным правовым вопросам и за отнюдь не разорительную плату. Вот что значит — отыскать потребность и удовлетворить ее. 

И наилучшим доказательством этого может служить история одного довольного клиента, с восторгом отозвавшегося о «Мы, люди» перед городским советом Нью-Йорка. Речь о Майкле Хессе. В течение нескольких дней Хесс проверял компанию и все, что узнал, доложил тогдашнему мэру Нью-Йорка Рудольфу Джулиани. Сам в прошлом федеральный атторней, мэр Джулиани заинтересовался этой службой, ориентированной на простых людей и созданной для того, чтобы за меньшую плату упрощать юридический процесс. Теперь он — партнер «Мы, люди», и его имя способствует всеобщему доверию к фирме, в которой воплотилась мечта Дистенфилдов. 

«Мы, люди» стала настолько процветающей, что недавно к Дистенфилдам обратилась одна очень влиятельная группа людей с предложением выкупить у них фирму, с тем чтобы вывести ее на более высокий уровень. Вот так их твердое решение создать для общества доступную службу окупилось сторицей. 

Куриный бульон для души

Написав первую книгу для нашей серии, мы с Марком Виктором Хансеном невольно пошли навстречу огромной потребности, о которой тогда имели слабое представление. Нам было известно, что людям нравится читать вдохновляющие и поднимающие дух рассказы; потому-то мы и засели за первую книгу. Но что потребность в них настолько велика, нам и в голову не приходило. Мы поняли, что совершили нечто гораздо более знаменательное, чем и сами ожидали, когда нам стали мешками приходить письма с историями чужих жизней — по 50—300 в день, по обычной и электронной почте и факсом. У каждого нашлось что рассказать, и каждому хотелось прочесть о жизни другого. 

Когда первая книга с грандиозным успехом разошлась в 8 миллионах экземпляров, представители книжных магазинов и наш издатель явились к нам с требованием написать продолжение. Мы были готовы и принялись удовлетворять общественную потребность, выпуская с тех пор ни много ни мало по 10 книг в год. 

Возможностей не счесть

Видите ли вы подобную потребность в собственной жизни? А вокруг? 

Есть ли в мире какие-то вопросы, надобности и проблемы, которые нуждаются в ответах, обеспечении, решении или устранении? Существует ли какой-то раздражитель, устранить который было бы легче, существуй для этого специальное приспособление или служба? Есть ли у вас с коллегами по работе или с людьми вашего круга общие цели или замыслы, достичь которых было бы легче, если б кто-то дал вам для этого методику или систему? Есть ли у вас какое-то занятие, доставляющее вам удовольствие и доставлявшее бы еще большее благодаря новым изобретениям или услуге? 

Посмотрите, чего вам не хватает в собственной жизни такого, что сделало бы ее легче или полнее. 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ.
ИДЕЯ № 3 — МЫСЛИТЕ СВЕЖО И МАСШТАБНО

Когда Дэйв Линиджер, основатель и главный администратор RE/МАХ, был еще юным, но уже преуспевающим риелтором, то привычно жаловался, что приходится 50% комиссионных отдавать посреднику, в чьей фирме он грудился. Но, привыкший мыслить масштабно, принялся искать альтернативу — способ лучше продавать дома и при этом оставлять себе большую часть заработанного. 

Вскоре ему случилось наткнуться на небольшую независимую риелторскую контору, сдающую в аренду помещения за $500 в месяц — притом вместе с клерком и еще кое-какими услугами — риелторам-одиночкам, достаточно поднаторевшим в деле, чтобы самим подыскивать клиентов и заниматься маркетингом. Конечно, как и Дэйв, такие риелторы, чтобы преуспевать, не нуждались в поддержке фирмы «с именем». Но в отличие от профессионально управляемых посреднических риелторских фирм за подобными «арендными» конторами не стояло ни видных директоров, ни «марки», ни разветвленной сети офисов, ни возможности делить издержки на тысячи агентов. А это было уже несколько хуже. 

 «Почему бы не создать гибрид? — размышлял Дэйв. — Фирму, которая предоставляла бы агентам больше независимости и оставляла бы им больше 50% комиссионных, но при этом обеспечивала бы необходимую поддержку?» 

Вот так и родилась RE/МАХ. Благодаря умению Дэйва мыслить масштабно и видеть перспективу и твердому намерению выжить во что бы то ни стало первые, самые трудные 5 лет, RE/МАХ превратилась в обширную быстроразвивающу-юся риелторскую сеть, куда входит более 92 000 агнетов, работающих в 50 странах. Накладные расходы здесь контролируются и делятся на всех, люди являются частью большой организации, но сохраняют независимость, достаточную, чтобы самим определять бюджет своей рекламной кампании и решать, какую часть оставлять себе после вычета всех издержек. 

Поскольку свежая идея Линиджера отвечала потребности тысяч риелторов и сопровождалась упорным трудом, настойчивостью и страстью, мечта превратилась в бизнес с доходом почти миллиард долларов в год. 

Только представьте, как далеко могли бы уйти вы, если б захотели мыслить свежо и масштабно? 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ. 
ИДЕЯ № 4 — ЗАЙМИТЕСЬ БИЗНЕСОМ ПО ИНТЕРНЕТУ

Как специалист по увеличению доходов Джэнет Свитцер работает с множеством интернет-предпринимателей, помогая им зарабатывать больше. Сегодня заняться бизнесом по Интернету проще простого: это возможно, даже не отрываясь от основной работы. Вы можете отыскивать и удовлетворять потребность для очень узкого рынка и при этом иметь дело с тысячами и даже миллионами заинтересованных людей по всему миру. 

Вы можете продавать электронные книги, аудиофайлы, программное обеспечение, учебные и тренировочные материалы, специальные отчеты и доклады, курсы с практическими рекомендациями и другую информационную продукцию, для отправки которой не требуется ни коробок, ни конвертов. Можно продавать и что-нибудь другое. Это тоже несложно, и вопрос лишь в том, чтобы выяснить, кто в чем нуждается, как с этими людьми связаться и как убедить их купить предлагаемое. 

И, кроме того, Интернет теперь — вполне развитый рынок. Сотни сайтов, информационных бюллетеней и клубов уже имеют посетителей, подписчиков и членов, которые могут быть для вас перспективными клиентами, если вы предложите процент владельцу сайта или настроите дочернюю программу. 

Как только вы научитесь находить рынок сбыта через Интернет, то сможете продавать и изделия других людей. Один человек во Флориде пришел к местному ювелиру и спросил, не думал ли тот о продаже драгоценностей через Интернет. Ювелир ответил, что думал, но все недосуг было заняться этим вопросом конкретно. Тогда посетитель за процент от прибыли предложил создать сайт и запустить трафик. Ювелир с готовностью согласился. Дело оказалось беспроигрышным для обоих. 

В июле 2001 года Шейн Льюис, студент-медик из Вирджинии, решил создать интернет-бизнес, чтобы покрыть расходы своей семьи на его обучение на медицинском факультете университета Джорджа Вашингтона. С помощью StoresOnline.com он искал товар, который мог бы продавать, и нашел — препарат для моментального анализа мочи на наркотик. Позднее добавился препарат на другой наркотик, а также на алкоголь. Сейчас его доход составляет более $100 000 в год. Вот что он рассказал мне: «В первый месяц пришло лишь несколько заказов, но еще через два мы стали зарабатывать даже лучше, чем предполагали. Сегодня наших доходов хватает, чтобы жена сидела дома с детьми, в то время как я продолжаю учиться. Благодаря интернет-бизнесу у нас практически нет долгов, и нам не приходится полагаться только на студенческие ссуды, чтобы свести концы с концами». 

КАК ЗАРАБОТАТЬ БОЛЬШЕ.
ИДЕЯ № 5 — СЕТЕВОЙ МАРКЕТИНГ

Существует более 1000 компаний, продающих товары и услуги через сетевой маркетинг. Товары для здоровья и рационального питания и косметика, кухонная посуда и игрушки, образовательные материалы и телефонные услуги, даже дешевые правовые и финансовые услуги — найдется подходящее на любой вкус. Небольшой поиск в Интернете даст тьму возможностей. 

Тони Эскобар решил присоединиться к Isagenix, недавно созданной компании сетевого маркетинга, специализирующейся по товарам для здорового образа жизни, средствам очищения организма, похудения и ухода за кожей. Благодаря тяге к здоровому образу жизни, желанию преуспеть, приязненному отношению к людям и восторженному — к продаваемым товарам, а также желанию упорно трудиться Тони, иммигрант из Австралии, еще несколько лет назад работавший в медных рудниках на озере Верхнее в Аризоне и незадолго до вступления в Isagenix едва не разорившийся, сумел меньше чем через два года выйти на доход почти $2 500 000 в год. Конечно, темпы Тони не правило, а исключение, но миллионы людей, участвуя в сетевом маркетинге, добавляют тысячи долларов месяц к основному заработку, и миллионерами становятся многие. По последним данным статистики, в Соединенных Штатах с середины 90-х из одного только сетевого маркетинга вышло более 100 000 миллионеров! 

Правда, многие компании сетевого маркетинга быстро сворачиваются, поэтому, прежде чем вступать, удостоверьтесь, что она и ее товары надежны. 

Найдите такую, которая существует на рынке не первый год и имеет хорошую репутацию. Опробуйте ее товары и убедитесь, что вам они нравятся. Относясь с симпатией к покупателям и энтузиазмом — к продаваемым товарам, вы сможете немало заработать, построив свою сеть. Существует не так уж много видов коммерческой деятельности с такими широкими возможностями: вложив немного, получить хорошую прибыль. 

ДЕНЬГИ ТЕКУТ К ТОМУ, КОГО ВЫСОКО ЦЕНЯТ

Куда бы вы ни решили направить свою энергию, главное — стать максимально полезным работодателю, клиентам или покупателям. Для этого следует как можно лучше решать их проблемы, поставлять товар и дополнительные услуги, в которых они нуждаются. 

Возможно, понадобится чему-то подучиться, приобрести новые навыки, расширить отношения или потратить больше времени. Но ответственность за то, что и как вы будете делать лучше, лежит полностью на вас. Всегда ищите возможности усовершенствовать себя и свои знания и умения. Если, чтобы продвинуться в выбранном деле, нужна ученая степень или какой-то диплом либо аттестат, перестаньте попусту рассуждать об этом, а идите и получите. 

ИСТОЧНИКОВ ДОХОДА ДОЛЖНО БЫТЬ НЕСКОЛЬКО

Чтобы доходы были достаточными, доставляя вам радость и давая финансовую уверенность, источников должно быть несколько. Тогда, если какой-то из них пересохнет — обычно основная работа, — вы не останетесь без денег вообще. У меня всегда было несколько источников дохода. Даже когда я был частнопрактикующим врачом, я еще читал лекции, вел семинары для педагогов, писал книги и статьи в журналы. 

Вы тоже можете найти множество способов дополнительно заработать, нужно только поискать. Это может быть что угодно, от вывоза мусора по выходным на своем грузовике, репетиторства или уроков музыки до инвестиций в недвижимость, консультирования и торговли по Интернету. 

Таких возможностей не счесть. Если вы — страстный книголюб, то могли бы создать сайт с обзорами прочитанных книг, а ресурс Amazon-com, с которым можно установить канал связи, платил бы вам процент от каждой книги, проданной через ваш канал. Например, покупать и продавать предметы искусства. Один мой друг, чья основная деятельность — лекторство, любит восточное искусство. Дважды в год он отправляется в Китай и Японию и очень недорого приобретает там предметы искусства. То, что нравится, оставляет себе, а остальное с неплохой прибылью продает коллекционерам, которых сам же и «воспитал» и число которых все увеличивается. В результате поездки и собственная коллекция, по сути, не стоят ему ничего, более того, приносят доход. Знаю я и директора частной школы, который делает то же самое в летние каникулы со старинной китайской мебелью, которую потом распродает на дому и в гараже. 

Моя сестра Ким начала заниматься бисероплетением в двадцать лет, а когда ей было 35, создала фирму Kimberly Kirberger Designs. Ее работы покупают такие крупные универсальные магазины, как Нордстром и Barneys, а также местные бутики, и, между прочим, это в ее украшениях щеголяют героини известного сериала Беверли-Хиллз 90210. 

ВАЖНОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО

Организуя несколько источников дохода, старайтесь отдавать преимущество тем, которые требуют как можно меньше времени и начального капитала. Ведь ваша конечная цель — уладить все так, чтобы работать когда и где хочется, а то и устроить перерыв на основательный отдых. Если же потоков слишком много и они слишком разбросаны, вы рискуете терять главный источник дохода. 

Пусть создание множественных источников дохода станет частью ваших представлений и целей, визуализируйте и произносите аффирмации на то, что получаете деньги из нескольких источников, читайте об этом книги и статьи и говорите с друзьями. Вы будете притягивать к себе разнообразнейшие возможности и идеи. А тогда останется только выбрать самое подходящее и начать действовать. 

Правило 61
ЧТОБЫ БОЛЬШЕ ПОЛУЧИТЬ, НУЖНО БОЛЬШЕ ДАТЬ

Принесите все десятины в дом хранилища, 

чтобы в доме Моем была пища, и хотя в этом 

испытайте Меня, говорит Господь Саваоф: 

не открою ли Я для вас отверстий небесных 

и не изолью ли на вас благословения 

до избытка? 

КНИГА ПРОРОКА МАЛАХИИ 3:10 

Церковная десятина, или 10% доходов, которые вы отдаете на деятельность во славу Господа, — лучшая из всех возможных гарантий. Это благочестиво исполняли очень многие богатые и преуспевающие люди. И вы, регулярно отчисляя десятину, можете привести в действие космические силы, которые принесут вам постоянное изобилие. 

Десятина идет на пользу не только берущему, но в первую очередь дающему. Ей чужды религиозные перегородки, которые не достают до неба, и она служит к благу любой веры, ибо простой акт искреннего даяния создает духовное единение с благодатью Господней и взращивает в душе любовь к людям и ко всем тварям Божьим. Десятина есть несокрушимое проявление желания Бога наделить изобилием всех своих чад. Ведь это Его волей создан мир, где, чем успешнее вы, тем большим можете поделиться с остальными. Рост благосостояния отдельного человека всегда означает рост благосостояния общества в целом. 

ЕСТЬ РАЗНЫЕ ВИДЫ ДЕСЯТИНЫ

Их два. Денежная, как понятно из названия, заключается в отчислении 10% вашего совокупного дохода в свою духовную или религиозную конфессию либо на конкретное благотворительное мероприятие. 

Трудовая — это когда вы сами безвозмездно трудитесь в духовной или религиозной конфессии либо в благотворительных организациях. В настоящее время в одних только Соединенных Штатах более 18 000 таких организаций, нуждающихся в волонтерах. 

ЕГО ЖИЗНЬ ПЕРЕМЕНИЛАСЬ, КАК ТОЛЬКО ОН СТАЛ ОТДАВАТЬ ДЕСЯТИНУ

Природа отдает все без всяких оговорок и ничего не теряет; 

человек же, норовя заграбастать как можно больше, 

лишается всего. 

ДЖЕЙМС АЛЛЕН, автор Path of Prosperity 

Роберт Аллен, автор книг Nothing Down и «Миллионер за минуту», не всегда отдавал десятину. Но, потеряв все и оказавшись на грани полного разорения, сказал себе: «Стоп. Ведь я был так богат. Считался светилом в науке обогащения и сам всегда учил этому людей. Куда же все девалось? Должно быть, я в чем-то ошибался». 

В конце концов, благосостояние Боб себе вернул. Но получил ценный урок: «Либо ты веришь в силу десятины, — сказал он себе, — либо нет. Если веришь, будь любезен каждую неделю «отстегивать» от своего недельного дохода, выписывая чек». 

И после того, как он это осознал и стал неуклонно это делать, перед ним вдруг открылся целый новый мир. Невзирая на громадные долги, он испытывал благодарность судьбе и за то, что имел. И вскоре на него благословенным дождем полились новые возможности. Сегодня их столько, что, как говорит сам Боб, для реализации понадобилось бы 10 жизней. 

Собственным примером он вдохновляет других непременно отдавать десятину. 

Одна женщина жаловалась ему: «Мы с мужем ну никак не можем платить десятину. Едва-едва ипотеку-то выдерживаем. А на жизнь остается $5000 в месяц. До конца месяца, бывает, с трудом дотягиваем». 

Боб предостерег ее: «Десятину отдают не потому, что хотят получить, а потому, что уже получили. Вам же и без того повезло, и всегда можно найти способ отплатить судьбе добром за добро. На Земле шесть миллиардов людей, любой из которых с превеликим удовольствием оказался бы на вашем месте. А десятину отдают в благодарность, то есть дарят благо в ответ на то благо и счастье, которое у вас уже есть, и на возможность вести ту жизнь, которую вы ведете». 

Сам Боб, отдавая десятину, ничего не ждет взамен, ибо понимает: для него «отверстия небесные» уже открылись. Он отдает потому, что уже получил. 

ДЕЛИТЕСЬ БОГАТСТВОМ

Деньги — что навоз. Если разбросаешь 

его равномерно по всему полю, получишь добрый урожай. 

А сложишь в одну кучу — получишь адскую вонь, 

и ничего больше. 

ДЖУНИОР МЕРЧИСОН 

Общеизвестно — разделенная радость увеличивается, разделенное горе уменьшается. То же относится и к успеху, и к богатству: когда вы делитесь ими, и работа спорится, и успехи разрастаются, и в конечном счете каждый извлекает свою пользу. Ключ к такому успеху «Куриного бульона для души®» в том, что мы решили вовлечь в процесс больше соавторов. И хотя наши с Марком гонорары уменьшились — мы получаем с каждой книги 30—40 центов вместо 60, — зато нашу книгу весьма широко освещали в печати, и мы смогли написать и продать больше. А только вдвоем нам никогда бы не составить, не написать, не отредактировать и не разрекламировать 80 книг. 

То, что начиналось как сотрудничество 2 авторов и 2 секретарей, разрослось в штат из 12 человек: 2 общих редактора, несколько тематических, 2 помощника редакторов, специалист по гонорарам, директор по маркетингу, по лицензиям, по новым проектам, несколько секретарей, а также группа из 75 соавторов, включая более 50 карикатуристов и почти 7000 рассказчиков. Мы всегда старались справедливо оплачивать труд каждого. У наших сотрудников и жалованье выше, чем принято в издательствах, и весьма щедрый пенсионный план и столь же щедрые премии. Кроме того, всем ежегодно предоставляется 6-недельный отпуск. Мы выплатили более 4 миллионов долларов гонораров нашим рассказчикам и еще несколько миллионов пожертвовали на благотворительность. И твердо убеждены: именно наша готовность поделиться богатством дала нам больше богатства, чем мы смогли бы добиться самостоятельно. А вот если б «зажали в кулаке», то, скорее всего, только сузили бы его приток. 

Правило 62
НАЙДИТЕ ФОРМУ СЛУЖЕНИЯ

Одна из самых чудесных наград 

этой жизни — искренне помогая другому, 

непременно помогаешь и себе. 

РАЛЬФ УОЛДО ЭМЕРСОН, американский эссеист и поэт 

Самую большую радость и удовлетворение испытывают те, кто нашел способ служения другим. Служение другим — это не только источник истинной радости, но и космический принцип: отдавая, обретаешь стократ. 

РЕШИТЕ, ЧТО ДЛЯ ВАС ВАЖНО

Потратьте немного времени и определите, какие ситуации и люди для вас важны. Какие проблемы требуют вашего участия? Что заставляет вашу душу петь? Вы заботитесь больше о бездомных или искусстве? 

Если вы любите искусство и с горечью думаете, что в школах недостает художественного образования, то могли бы собрать пожертвования для решения этой задачи, открыть в местной школе художественные классы или водить детские экскурсии в местном художественном музее. Если вы были сиротой и тосковали по родителям, то, памятуя об этой своей тоске, могли бы послужить большим братом или сестрой таким же одиночкам. Возможно, вы любите животных и предпочитаете помогать в поиске новых хозяев для брошенных или потерявшихся домашних любимцев. Если вы — страстный книгочей, то могли бы читать книги вслух для звукозаписи для слепых и страдающих дислексией. 

ПОДБЕРИТЕ ЗАНЯТИЕ ПО СВОИМ НАВЫКАМ

Существует множество некоммерческих организаций, которым могли бы пригодиться ваши деловые навыки — менеджмент, учет, маркетинг, умение рекрутировать, собирать средства и так далее. 

Если вы обладаете организационными способностями, то могли бы организовывать благотворительные акции. Если вам легко удается убеждать других, можно собирать пожертвования для местных благотворительных фондов, нуждающихся в вашей помощи. Если вы — квалифицированный исполнитель, можно просто выполнять какую-нибудь работу для некоммерческой организации. 

ВЫ ОБРЕТЕТЕ БОЛЬШЕ, ЧЕМ ОТДАДИТЕ

Безвозмездно работая на общество, вы обретете намного больше, чем отдадите. Исследования принципа волонтерства показывают, что исповедующие его люди дольше живут, отличаются более крепкой иммунной системой, реже страдают от сердечных приступов или оправляются от них быстрее, обладают более высокой самооценкой, целеустремленностью и ощущением собственной значимости, нежели все остальные. Кроме того, по свидетельству тех же исследований, те, кто занимается волонтерством с юных лет, в зрелом возрасте оказывается на более престижной и высокооплачиваемой работе, чем коллеги, волонтерством не увлекавшиеся. Волонтерство — мощное средство сетевого общения по интересам, благодаря которому перед человеком часто открываются широкие возможности в карьере и бизнесе. 

Волонтерство — также эффективный способ выработать важные навыки успешности. Во многих крупных корпорациях теперь это хорошо понимают и поощряют своих служащих к волонтерству. А многие компании, типа SAFECO и Pillsbury Company, даже включают принцип волонтерства в программы усовершенствования работников и в ежегодный смотр результатов. Программа SAFECO приобретения навыков через во-лонтерство помогает служащим выявить те навыки, которые они хотели бы развить или усовершенствовать. Работник может зайти на внутрисетевой ресурс Volunteer @ SAFECO, ознакомиться с руководством по типам волонтерской деятельности и воспользоваться приведенными там советами, чтобы приобрести знания в выбранной области. Затем он обсуждает с непосредственным руководителем вопрос о включении возможности волонтерства в свой личный план усовершенствования. 

Многие работодатели также говорят, что, проводя собеседование с кандидатом, теперь смотрят, участвовал ли тот в волонтерской деятельности. Вот так свободное время, посвященное волонтерству, может обернуться для вас немалым плюсом и помочь получить нужную работу. 

Кроме того, один из ключей к успеху — создание широкой сети отношений, а что как не волонтерство способствует общению с самыми разными людьми, которых вы в противном случае просто никогда не встретили бы. Более того, именно такие встречи — вследствие волонтерской деятельности — приводят к определенным событиям в вашей профессиональной и семейной жизни. 

КУРИНЫЙ БУЛЬОН ДЛЯ ДУШИ

Когда мы с Марком писали и составляли первую книгу Куриного бульона для души, то поняли, что для ее завершенности нам не хватает 30 историй. Поскольку мы много лет занимались волонтерством, читая доклады на конференциях и воодушевляя и поддерживая других, люди с готовностью оказывали ответную поддержку нам, рассказывая истории из своей жизни, чтобы мы могли использовать их в своей книге. Никому из них даже в голову не приходило попросить за это плату. Они просто хотели услужить нам и читателям, вдохновив тех на собственные жизненные свершения. 

Не жалея времени на служение людям, которые отвечают вам тем же, вы создаете обширную сеть великодушных, заботливых знакомых, которые с удовольствием отдают вам частичку своей души и любви. А с таким количеством людей, готовых служить и вам, и другим, для вас нет ничего невозможного. 

СЛУЖЕНИЕ ВСЕГДА ВОЗВРАЩАЕТСЯ ВАМ СТОРИЦЕЙ

Ваша фирма может взять на себя миссию по созданию товаров и услуг, полезных для человечества, и тем служить обществу. Сэр Джон Маркс Темплтон за 50 лет исследовал более 10 000 компаний и выяснил, что наибольшего и самого стабильного успеха добивались те, которые обеспечивали все более и более полезные товары и услуги. 

«Чем бы вы ни занялись, — говорил Темплтон, — сначала спросите себя: «Л принесет ли это в конце концов пользу народу?» И если да, то это и будет истинным служением. Думаю, многие бизнесмены могут на собственном примере доказать друг другу, что именно бизнес, поставленный на благо сообщества, никогда не зачахнет, а будет процветать». 

Когда вы отдаете предпочтение деятельности, которая идет во благо обществу и служит его душевному подъему, когда ваш труд приносит людям «все более и более полезные товары и услуги», когда вы стремитесь отдавать, а не получать, то в конечном счете получите больше, чем отдали. 

Мир более благосклонен к дающим, нежели к берущим. Стремление поддерживать, скорее, дающих совершенно естественно. 

Я убежден, что те огромные деньги, которыми судьба вознаградила нас после выхода Куриного бульона для души, пришли отчасти благодаря нашему упорному труду, но в основном (и это куда важнее) — из-за нашего глубокого желания приносить пользу своими книгами, давать все, что мы можем, всем, кому можем. Я искренне верю, что наши истории способствуют исцелению язв человечества в целом и каждого человека в частности. 

Старая пословица гласит, что, дав человеку рыбу, вы накормите его единожды, а дав удочку, накормите на всю жизнь. Он будет обеспечен и, возможно, примется учить и других ловить рыбу. Вот и мы всю свою жизнь учим людей «ловить рыбу», снабжая их правилами и навыками успеха и победы. Именно такие программы обучения людей самостоятельности и самодостаточности я разрабатывал для заключенных, для неимущих студентов, для тех, кто живет на пособие, дабы они могли поддерживать себя сами. Ведь это тоже форма служения — используя собственные способности, воодушевлять других и помогать им развить их таланты. И вслед за Зигом Зигларом, одним из величайших преподавателей принципов успеха, я с той же уверенностью могу повторить: «Вы можете достичь в жизни всего, чего захотите, если будете помогать другим получить то, чего хотят они». 

ЧАСТЬ VI
ЗДЕСЬ И СЕЙЧАС

Чужая мудрость, вычитанная из книг, 

даже если вы ее хорошо запомнили, 

плодов не принесет. Только пропустив ее 

через душу и применив на практике, 

вы сделаете ее своей и добьетесь 

с нею победы. 

БОБ ПРОКТОР, автор книги You Were Born Rich 

Правило 63
ПРИСТУПАЙТЕ НЕМЕДЛЯ!

Сначала прыгните со скалы, а крылья приделаете по пути. 

РЕЙ БРЭДБЕРИ, самый плодовитый американский писатель-фантаст 

Чтобы начать, не существует какого-то специально назначенного или отведенного времени. Если вы верите в астрологию и, прежде чем вступить в брак, открыть магазин, запустить новую линию изделий или отправиться в концертное турне, непременно советуетесь с астрологом о благоприятном времени — отлично, пусть будет так. Это я могу понять. Но для всего остального наилучшая стратегия — приступать немедленно, не откладывая. Не дожидайтесь, пока 12 голубей накрест облетят ваш дом в знак того, что момент настал. Начинайте. 

Хотите читать лекции или выступать с речами? Прекрасно. Договоритесь об этом в местном клубе, школе или религиозной общине и назначьте дату. Это подтолкнет вас изучить предмет, сесть и написать речь или лекцию. Если самому все-таки трудно, обратитесь в Ассоциацию массовиков-затейников или возьмите несколько уроков риторики. 

Хотите заняться ресторанным бизнесом? Замечательно. Устройтесь на работу в ресторан и начинайте изучать дело. Хотите быть поваром? Отлично! Запишитесь в кулинарную школу. Не сидите сиднем, начинайте действовать — и немедленно! Чтобы взяться за дело, нет нужды знать все. Вступайте в игру — а правила узнаете по ходу. 

Не поймите меня неправильно. Я — поборник образования, обучения и приобретения навыков. Если нужно поучиться — идите и поучитесь. Запишитесь на какие-нибудь занятия или семинары, просто не откладывайте. Чтобы вывести вас на нужную дорогу, может понадобиться коучер или наставник. Тогда найдите его. Даже если страшновато — что с того? Глаза боятся, а руки делают. Ключ в том, чтобы начать. Перестаньте дожидаться, пока будете полностью готовы. Полностью — никогда не будете. Я начал свою карьеру учителем истории в чикагской средней школе. Впервые открыв двери класса, я вовсе не был идеальным педагогом и преподавателем. Мне предстояло еще многое узнать о том, как держать класс в руках, поддерживать учебную дисциплину, не попадаться на удочку хитроумным ученикам, не стать объектом чьих-то манипуляций и как замо-тивировать нерадивого ученика. Ничего этого я не знал, но начинать-то все равно было нужно. И все это, а также многое другое я узнал в процессе преподавания. 

Большую часть жизни мы обучаемся «без отрыва от производства», прямо на рабочем месте. А кое-какие важные вещи и узнать-то можно только в процессе выполнения. Вы что-то делаете и получаете обратную реакцию о том, что у вас получилось, а что — нет. А если ничего не делать из боязни ошибиться, попасть впросак, сделать плохо или неправильно, то и обратной реакции не будет, и вы никогда не сможете совершенствоваться. 

Открывая в Амхерсте, штат Массачусетс, свой первый бизнес — центр досуга и встреч, который назвал «Центр личного и коллективного развития», я отправился добывать в местных банках ссуду. В первом же банке мне сказали, что для этого обязательно нужен бизнес-план. Я представления не имел, что это такое, но пошел и купил руководство по составлению бизнес-планов. Написал и отнес в банк. Мне сказали, что в нем масса изъянов. Я попросил объяснить, каких именно. Вернулся домой и переписал с учетом сказанного. Снова пошел в банк, и на этот раз мне сказали, что план хорош, но нужен поручитель. Я попросил подсказать, кто мог бы согласиться. Мне назвали имена нескольких банкиров, которые могли бы благосклонно отнестись к моему плану. И снова я ушел из банка. Но каждый из тех, с кем я разговаривал, давал все более точную обратную реакцию, пока я не отточил и план, и презентацию так, чтобы получить в конце концов столь необходимую мне ссуду в $20 000. 

Когда вышла в свет первая наша с Марком Виктором Хансеном книга из серии «Куриного бульона для души®», мне пришла мысль продать партию в какую-нибудь СМ-компанию покрупнее; я полагал, что, распространив книгу в своих ячейках, они помогут сетевикам поднять мотивацию, укрепить веру в свои мечты и силы, увереннее и больше рисковать и тем самым добиться более успешных продаж. Достал список всех компаний, входивших в Ассоциацию прямого маркетинга, выбрал фирмы покрупнее и принялся названивать коммерческим директорам. Иногда я не мог с ними связаться, иногда мне отвечали: «Нас это не интересует». Несколько раз элементарно «посылали»! Но в конце концов, оправившись после резких отказов и дозвонившись до ответственного за подобные решения человека, я обсудил с ним достоинства и пользу книги и договорился о крупном заказе. В некоторых компаниях книга понравилась настолько, что позднее меня приглашали выступать на их съездах. 

Было ли мне боязно звонить, что называется, «в белый свет, как в копеечку»? Разумеется, да. Знал ли я, что делаю, когда начинал? Разумеется, нет. Мне ведь не доводилось прежде продавать книги партиями. Пришлось учиться на ходу. Но самое главное — я начал. Связался с людьми, которым хотел услужить, выяснил, «чем они дышат», о чем мечтают, к чему стремятся, и проанализировал, чем наша книга может им помочь в достижении целей. Дорога сама начала разворачиваться передо мною, как только я сделал первый шаг, решившись рискнуть. 

Вот и вы — в какой бы точке своего бытия ни находились — сделайте шаг, который приведет вас туда, куда вы хотите попасть. 

КАК НАЧАТЬ ДЕЙСТВОВАТЬ

Дорога в тысячу ри начинается с первого шага. 

СТАРИННАЯ КИТАЙСКАЯ ПОСЛОВИЦА 

Возьмите все, что вы узнали (или освежили в памяти) из этой книги, и примените на практике. Конечно, все сразу сделать не удастся, но вы хотя бы начнете. В этой книге 64 правила. 

Если не будете внимательны и старательны, вам может оказаться трудновато. Поэтому сделайте прежде всего вот что. 

Возвратитесь к разделу 1 и начните поочередно прорабатывать каждое правило в том порядке, как они представлены, — возьмите 100% ответственности за собственную жизнь и успех, уясните свои жизненные цели, определите, чего вы хотите, поставьте конкретные и измеримые задачи по всем своим мечтам, распределите их на конкретные действия, на каждую цель сформулируйте аффирмацию и начинайте постоянно и ежедневно визуализировать свои цели как уже достигнутые. Разбив их на определенные шаги действия, вы можете взять, создать подтверждения для каждой из ваших целей и начать практику визуализирования ваших законченных целей каждый день. Договоритесь с кем-нибудь о взаимной подотчетности или сформируйте свой мозговой центр, чтобы делать эти первые шаги не в одиночестве. 

Теперь начинайте действовать по самым важным целям ежедневно. Платите нужную цену, делая все, что требуется, просите обо всем, в чем нуждаетесь, не страшась отказа, интересуйтесь обратной связью и отвечайте сами, непрестанно совершенствуйтесь и не склоняйте головы ни перед какими препятствиями. Теперь вы сами управляете своей судьбой и неуклонно движетесь к исполнению своих главных целей. 

Затем, чтобы создать и удержать в себе импульс, составьте программу по завершению всех незавершенных дел, изменению ограничивающих убеждений, каждый квартал вырабатывайте новую позитивную привычку, читайте вдохновляющую литературу и купите мотивационные аудиопрограммы, чтобы слушать в дороге или во время спортивных занятий. Потом запланируйте отпуск с женой (мужем) или друзьями и запишитесь на полугодичный курс развития личности. Начните говорить нет всему, что отвлекает вас от главных целей, и найдите наставника или наймите коучера, которые консультировали бы вас и не давали сбиться с курса. 

И, наконец, поработайте над своим отношением к деньгам. Договоритесь об автоматическом отчислении с каждой зарплаты 10% или более на счет для инвестиционных операций, а также не забывайте о десятине — денежной или трудовой — для своей религиозной или любимой некоммерческой организации. Проанализируйте и сократите расходы, начните подсчитывать, как сделать состояние и каким образом стать нужным и полезным своему работодателю и клиентам. 

Сделать все сразу невозможно. Однако, если каждый день, пусть понемногу, но неуклонно продвигаться вперед, через некоторое время у вас выработается целый набор новых привычек и умонастроений. Помните — для ценного требуется время. Никому не удается наутро проснуться победителем, не проделав предварительно кропотливой работы. У меня годы ушли на то, чтобы изучить и применить все правила, изложенные в этой книге. Некоторыми я уже овладел, а над некоторыми еще работаю. 

И хоть время вам понадобится, но все же не так много, как мне. Мне-то пришлось все эти правила находить, изучать и выводить самому в течение многих лет и из множества различных источников. Вам же я передаю их все целиком, готовыми, на блюдечке с голубой каемочкой. Здесь есть все необходимое вам для перехода на более высокий уровень. Используйте в своих интересах и к своему благу мой немалый опыт и знания, пожните урожай, который я посеял для вас. 

Разумеется, нельзя объять необъятное, и найдется непознанное и для вас: что-то, характерное только для ваших обстоятельств, профессии, карьеры и целей, но основные принципы, необходимые для успеха в любом предприятии, охвачены в этой книге полностью. Дайте себе слово начать немедленно и использовать их и впредь, чтобы создать жизнь своей мечты. 

СОПУТСТВУЮЩИЕ ЭФФЕКТЫ

Ученый, изобретатель и философ Бакминстер Фуллер говорил о сопутствующих эффектах, которые возникают, когда начинаешь служить людям. Бакминстер объяснял это на примере рабочей пчелы, чья основная цель заключается в том, чтобы собрать нектар, из которого другие пчелы в улье сделают мед. Но, перелетая с цветка на цветок в поисках этого нектара, пчела невольно выполняет куда более широкую задачу: набирает на свои крылышки пыльцу и тем самым способствует опылению растений. Это — побочный результат деятельности пчелы, ищущей нектар. Представьте себя быстроходным катером, мчащимся по водной глади. По обеим сторонам и позади — след вашего форсированного движения вперед. То же и в жизни. Энергично двигаясь по направлению к своей цели, вы создаете сопутствующие эффекты, порой оказывающиеся намного важнее, чем вы поначалу предполагали или могли себе представить. Ведь вы делаете первые шаги, и карта дорог со всеми их возможностями еще только начинает разворачиваться перед вами. 

Ни один из известных мне богатых и успешных людей (в том числе и мои самые близкие друзья и более 70 человек, у которых я брал интервью для этой книги) не мог запланировать или предсказать точную последовательность своих жизненных событий. Все начиналось с мечты и плана, но, начавшись, стало разворачиваться самым неожиданным образом. 

Взять хотя бы меня. Мы с Марком Виктором Хансеном и думать не думали, что название нашей первой книги Куриный бульон для души разовьется в целый бренд и превратится в повседневное выражение, бытующее теперь уже по всей Северной Америке и во многих других странах мира. Точно так же мы и помыслить не могли, что под названием «Куриный бульон для ваших любимых и любимцев...» появятся корма для собак и кошек, серия поздравительных открыток, телешоу, синдицированные (авторские) колонки в периодике или синдицированное радиошоу. Только представьте — все это выросло всего-навсего из нашего намерения написать книгу и принести пользу людям. 

Когда Дейв Линиджер решил уйти из самого крупного риелторского агентства в Денвере и открыть собственное, он понятия не имел, что 30 лет спустя его компания RE/МАХ станет крупнейшей риелторской фирмой в Соединенных Штатах с миллиардным бизнесом и 92 000 агентов в 50 странах во всем мире. 

Когда Дональд Трамп построил свое первое здание, он не знал, что в конечном счете будет владельцем казино, полей для гольфа, курорта, конкурса «Мисс Америка» и реалити-шоу номер один на американском телевидении. Он знал только, что хочет строить величественные здания. Остальное разворачивалось по ходу. 

Карл Тарчер начал с передвижной палатки с хот-догами, которыми торговал в нижней части Лос-Анджелеса. Скопив немного денег, он купил еще одну, затем еще, пока не смог приобрести ресторан. Тот первый ресторан развился в целую сеть Carl's Junior. 

Когда Пауль Орфалеа открыл маленький фотомагазинчик и принялся обслуживать студентов местного колледжа, вряд ли он представлял, что это выльется в цепь из более 1800 магазинов Kinko и принесет ему 116 миллионов чистой прибыли, когда он позже это продаст. 

Все эти люди, возможно, имели несколько целей и планы, разработанные так подробно, как они могли себе представить на тот момент, но с каждым новым успехом открывались новые непредвиденные возможности. Если вы еще только нацелились в выбранном направлении, выступайте и продолжайте двигаться вперед, а уж по ходу этого неуклонного движения непременно возникнут самые разные и самые неожиданные возможности. 

КАК МЕЧТА ОБ ОЛИМПИАДЕ ОБЕРНУЛАСЬ КАРЬЕРОЙ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО ЛЕКТОРА

Окончательно осознав, что хочет в третий раз принять участие в зимних Олимпийских играх, Рубен Гонсалес вернулся в родной Техас, где 11-летний пятиклассник, сын соседей, напомнил, что тот обещал как-нибудь зайти к нему в начальную школу и рассказать о себе. После того как Рубен больше часа услаждал слух одноклассников Уилла рассказами о своей мечте и трудном, но победном пути на Олимпийские игры, учитель поинтересовался, не согласится ли он выступить перед всей школой. И Рубен еще целый час рассказывал уже двум сотням детей. 

В конце учителя рассказали ему, что часто приглашают к детям разных лекторов, но еще никому не удавалось с такой легкостью находить с ними общий язык. И сказали, что у него настоящий лекторский дар. Вдохновленный такой обратной реакцией, Рубен стал звонить в другие школы в округе Хьюстона и вскоре получил столько приглашений, что бросил свою прежнюю работу продавца копиров. 

Все шло прекрасно до июня, когда, к немалому удивлению Рубена, в школах начались летние каникулы, и приглашений не ожидалось до осени. Подгоняемый необходимостью добывать средства на пропитание — а к тому времени он был уже женат, — Рубен принялся названивать в местные фирмы. Мало-помалу у него появились зацепки в деловом мире Далласа, а, по мере того как распространялись слухи о его необыкновенных мотивационных лекциях, карьера его шла вверх. Всего через два года Рубен за два месяца зарабатывал больше, чем продавцом — за целый год. 

Вот так какое-то тридцать пятое место в санных гонках, спорте, о котором большинство людей никогда и не слышало, оказалось шагом к карьере высококлассного лектора. Но ведь Рубен, начиная стремительный спуск по ледяной дорожке со скоростью 90 миль в час в американском Центре олимпийской подготовки в Лейк-Плэсиде, Нью-Йорк, этого вовсе не планировал и не мог предвидеть. Это был один из тех сопутствующих эффектов, о которых говорил Бакминстер Фуллер. 

В ПУТЬ!

Я постарался дать вам правила и методы, необходимые для того, чтобы вы пошли и сделали все для осуществления своей мечты. Они сработали для меня и многих других, сработают и для вас. Но здесь заканчивается информация, мотивация и вдохновение — все, приходящее со стороны, — и начинается труд (ваш труд!) до седьмого пота. Вы и только вы должны предпринять действия для создания жизни своей мечты. Никто другой не сможет сделать это за вас. 

У вас есть все необходимые способности и средства, которые следует пустить в дело не откладывая и добиться желаемого результата. Я знаю, что вы можете. И вы знаете, что можете... Так идите и делайте! Вам предстоит не только упорный труд, но и большое удовольствие. Так отправляйтесь в путь и не забывайте наслаждаться поездкой! 

Каждому, кто получил, что хотел, начинать-то приходилось с того, что имел. 

РИЧАРД ПОЛ ЭВАНС, автор бестселлера «Рождественская шкатулка» 

Правило 64
ВДОХНОВЛЯЯ ДРУГИХ — ВДОХНОВЛЯЕШЬ СЕБЯ

Если в результате твоей деятельности 

появляется наследие, вдохновляющее 

других больше мечтать, познавать, 

делать и становиться кем-то более 

значительным, ты прирожденный 

лидер. 

Долли партон, 

поэт-песенник, певица, актриса, предприниматель, 

обладательница наград Ассоциации музыки кантри 

и Грэмми, была номинирована на «Оскара» и теперь 

контролирует $ 100-миллионную медиа-империю 

Мне хотелось бы, чтобы вы прочли эту книгу несколько раз. Подчеркните наиболее важное для вас и перечитывайте то, что подчеркнули. С каждым повторным прочтением вы будете не только укреплять уже познанное, но и обнаруживать что-то новое, какие-то понятия, прежде, возможно, ускользнувшие от вашего внимания. Чтобы постигнуть и усвоить все эти новые идеи, понадобится время. Дайте себе его. 

Неплохо также, если вы сделаете несколько копий с этой книги для своих детей-школьников и студентов, служащих, коллег, членов вашей команды и руководителей. Вы будете поражены, как радикально сможете изменить жизнь своей семьи, команды или фирмы просто тем, что будете все вместе выполнять одни правила. 

Для любого человека величайший дар — дар поддержки и любви. А в чем ярче и сильнее всего проявляется любовь, как не в том, чтобы помочь тем, кого вы любите, освободиться от ограничивающих верований и невежества и вдохновить их на создание той жизни, которой они жаждут до глубины души? 

Столько людей живет в непреходящем покорном отчаянии. Пришло время изменить все к лучшему. В душе каждого из нас есть силы создать жизнь, которой мы хотим, о которой мечтаем, для которой были рождены. Все мы заслуживаем того, чтобы полностью реализовать себя и раскрыть свою истинную судьбу. Это — наше неотъемлемое право, но о нем нужно заявить. А потом заработать упорным трудом, и часть этого труда — сначала узнать испытанные временем и нестареющие принципы, которые гарантированно приведут вас к желанным результатам, а затем жить по ним. Большинство из нас не изучало эти принципы в школе или в церкви, и лишь некоторым посчастливилось узнать их дома. 

Их передавали от человека человеку наставники, преподаватели, инструкторы, а позже через книги, семинары и звуковые программы. Теперь у вас в руках квинтэссенция этих принципов. Используйте их, чтобы освободить собственную жизнь и жизнь тех, которых любите больше всего, и чьи поступки сильнее всего воздействуют на вашу жизнь. 

Что, если все ваши родные прекратят жаловаться, начнут полностью отвечать за себя и свою судьбу и создавать жизнь своей мечты? Что, если исповедовать эти принципы будут все служащие вашей компании? Что, если с этих позиций станут подходить к жизни все члены вашей футбольной команды? Что, если все школьники в Соединенных Штатах узнают эти принципы и примутся проводить в жизнь в классе, на спортплощадке и в общественной жизни? Что, если все заключенные — мужчины и женщины — изучат эти ценные принципы, прежде чем освободиться из тюрьмы и вернуться назад в общество? Это был бы совершенно другой мир. 

Люди на 100% отвечали бы за свою жизнь и результаты, которых они добиваются или не добиваются. У них были бы ясные мечты и четкие цели. Никому не пришлось бы пасть жертвой критики и жестокого обращения. Каждый упорно шел бы вперед, невзирая на трудности и проблемы. Мужчины и женщины объединились бы, поддерживая друг друга в том, чтобы реализовать себя и стать такими, какими их хотел бы видеть Господь. Люди без стеснения просили бы о том, в чем нуждаются, и отвечали бы отказом на просьбы других, если согласиться было бы для них невозможным. Они прекратили бы скулить и жаловаться и занялись бы созданием той жизни, которой хотят. Говорили бы правду и слушали бы друг друга с сочувствием, ибо понимали бы, что только в этом случае расцветают покой, радость и благополучие. 

Короче говоря, мир был бы куда совершеннее! 

Самый существенный вклад, который вы можете сделать в переустройство мира, это расширить собственное самосознание, повысить самореализацию и способность не прятать под спуд самые искренние свои мечты и желания. Следующая большая услуга человечеству — помочь другим сделать то же самое. Каким замечательным стал бы мир, если бы все мы поступали так. 

Именно для того я и писал эту книгу — чтобы она внесла свой вклад в создание такого мира. Если это произойдет, я могу считать выполненной свою миссию по вдохновению и поддержке других жить по самым высоким мечтам в любви и радости. 

Досконально узнав и поняв что-то — обучи этому других. 

ТАЙРОН ЭДВАРДС, американский теолог 

Общеизвестно: если хочешь что-то хорошенько изучить или выучить — начни обучать этому других. Ведь тогда придется объяснять это другим, а значит — поневоле сначала привести в порядок собственные мысли и представления о теме и точнее в ней разобраться. То есть — и это как раз самое важное — не один раз прочесть и изучить информацию и снова и снова ее «проговаривать». А, как опять же общеизвестно, повторение — мать учения, и повторяемые неоднократно сведения прочно закрепляются в вашем сознании. 

Поэтому немалая польза моей исследовательской и преподавательской деятельности заключается в том, что я постоянно напоминаю себе о правилах успеха и как важно их неизменно применять. Моим сотрудникам, которые читали главы этой книги по мере того, как я их дописывал, они помогли освежить в памяти кое-какие несколько подзабытые правила. И всякий раз, проводя семинары по всей стране, я обнаруживаю, что начинаю прилежнее применять преподаваемые принципы в собственной жизни. 

ОБУЧАЙТЕ ЭТИМ ПРАВИЛАМ ДРУГИХ

Представьте, кого вы могли бы научить этим правилам. Провести семинар в своей церковной общине? Открыть классы в местной школе или колледже? Организовать занятия на работе? Собрать группу, которая встречалась бы раз в неделю за ланчем в течение полутора месяцев? Возглавить «внутрисемейный» семинар? 

Чтобы возглавить дискуссионную группу по интересам, вам вовсе не обязательно быть специалистом по этим правилам. Нужно всего лишь уметь организовать их обсуждение. Учебное руководство подскажет вам все, что нужно говорить и делать, чтобы проводить плодотворные дискуссии и помогать людям применять правила на работе, в школе и дома. 

Вообразите семью, группу, клуб, религиозную общину, офис или компанию, где люди все работали бы дружно, поддерживая друг друга в активном применении этих правил. Результаты были бы удивительны. Вы могли бы стать тем человеком, который этому поспособствовал. И если не вы, то кто? Если не теперь, то когда? 

КОГДА ВООДУШЕВЛЯЕШЬ ДРУГИХ, ОНИ ВООДУШЕВЛЯЮТ ТЕБЯ

Кроме того — и это главное, — чем больше вы помогаете другим преуспеть в жизни, тем охотнее они будут помогать преуспеть вам. Возникает вопрос, почему все преподаватели стратегии успеха настолько успешны. Да потому, что они многим помогли обрести желаемое. А естественная человеческая потребность — поддерживать тех, кто поддержал их. То же произойдет и с вами. 

Один из моих духовных учителей однажды сказал: «Будь учеником тех, кто выше тебя, учителем тех, кто ниже, и попутчиком и товарищем тем, кто равен тебе». Прекрасный совет для всех нас. 
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