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Чтобы уйти на вольные хлеба, надо уметь пахать.

Тамара Клейман, литератор

У кого много ци, у того много денег.

Даосская пословица

АВТОР — ЧИТАТЕЛЮ 

Здравствуйте, дорогой читатель.

Уже одно то, что вы открыли и читаете эту книгу, вызывает мое глубокое уважение. Почему? Да потому, что вы — из породы тех, кто не смиряется перед трудностями, лишениями и невзгодами, кто думает о выработке долговременной жизненной стратегии, кто хочет изменить свою жизнь, достичь успеха и иметь право жить так, как он считает нужным, а не как ему диктуют внешние или внутренние обстоятельства. 

Вы без презрения, изнанкой которого всегда является финансовая, а чаще всего и личностная немощь и несостоятельность, думаете о деньгах. Точнее, о капитале — как материальном фундаменте собственной судьбы. Вы не боитесь перемен — как внутри себя, так и в окружающей действительности. Вас не страшит риск: вы уже поняли, что больше всего рискует тот, кто никогда не рискует. Вы готовы на жертвы — речь идет о пожертвовании ленью, инерцией, привычным укладом жизни, собственным драгоценным покоем.

Вы осознаете, что путь к богатству и преуспеянию — это не только тяжелый труд, но и, прежде всего, изобретательность, предприимчивость, поиск новых, необычных решений, творческая дерзость, креативность.

Вы вообще уже очень многое понимаете!

Скорее всего, пока вам не достает только одного: технологии превращения собственных вполне дельных убеждений в практические дела, в полновесный жизненный результат.

Я хочу вооружить вас такой технологией. 

Давайте сразу условимся: путь к богатству, связанный с пятнами на совести и грязью на руках — вне круга наших с вами интересов. 

Остап Бендер был и остается прав: все крупные современные состояния нажиты нечестным путем. Благосостояние страны разрушено не только потому, что основные денежные ресурсы сегодня сосредоточены в руках небольшой группы людей, лучше других сумевших воспользоваться ситуацией вседозволенности в период крушения советской империи. Оно рухнуло прежде всего в умах, в сознании людей. В бизнес-среде утрачена культура деловых отношений, утрачена связь идеи личного обогащения с идеей процветания отечества — страны, в которой будут жить дети, внуки, правнуки представителей финансовой элиты. Именно потому, что эта связь оставалась нерушимой в дореволюционной России, где репутация честного и порядочного купца и предпринимателя ценилась дороже капитала, а сам предприниматель считал для себя абсолютно естественным благотворительствовать, меценатствовать, строить, помогать бедным и множить свой капитал именно на благо отечества, наша страна стремительно набирала статус первой в мире сверхдержавы. Финансовая элита имела прочные и незыблемые принципы деловых взаимоотношений друг с другом, а также естественные обязательства по отношению к своему государству. Именно эти принципы и обязательства необходимо сегодня возрождать.

Сегодня на книжном рынке наблюдается изобилие книг по психологии бизнеса и стратегии финансового успеха, которые вооружают читателя технологиями обогащения любой ценой.

Я предлагаю вам другой путь. Я предлагаю вам стать предпринимателем нового, гораздо более успешного в нынешних условиях типа. Честный бизнес — это не парадокс, не вымысел, не утопия. Только в честном бизнесе предприниматель способен выработать в себе истинный финансовый талант, вырасти в своем деле как личность, превратить энергию разрушения, разорения конкурентов, а заодно и страны, в энергию созидания своего и государственного благосостояния. Такой бизнесмен не оторван от народа, он чувствует себя частью своей страны — просто более значимой и более ответственной, чем ее рядовые труженики.

Да и стратегически честный бизнес выгоднее — меньше риска и стрессовых факторов, меньше поводов вспоминать про суму да тюрьму, крепче сон, здоровее психика, чище совесть, счастливее жизнь.

Эта книга адресована не только бизнесменам и предпринимателям в профессиональном смысле слова. В наши дни каждый вольно или невольно озабочен идеей выживания, мечтает жить лучше, а зарабатывать больше. 

Денег нынче не хватает всем. Я считаю, что наука привлечения денег в свою жизнь необходима каждому — студенту, рабочему, клерку, домохозяйке, офицеру, ученому, врачу, пенсионеру — а отнюдь не только тем, кто, собственно, и превратил делание денег в свою профессию. Я не ставлю целью превратить студента, пенсионера и домохозяйку в бизнесмена. Но я хочу научить всякого, кто желает вести достойную жизнь, трудолюбию, активности, инициативности, предприимчивости, сообразительности и практичности. Все эти качества и отличают богача от бедняка. 

Я хочу, чтобы вы понимали: деньги — это энергия.

Энергия денег — это, по сути эквивалент жизненной и интеллектуальной энергии человека. Наша задача — научиться конвертировать свою энергию в деньги, иными словами — научится привлекать в свою жизнь финансовые потоки. Но тема этой книги — не только стратегия финансового успеха. Учась управлять обстоятельствами своей жизни, вы лучше поймете себя. Вы сумеете выявить и искоренить своих внутренних противников — те слабости и недостатки, что до сих пор держали вас в плену несостоятельности. Вы наведете порядок в себе самом, в своем окружении и своем положении в социуме. Как только вы расчистите внутреннее пространство от внутреннего хлама комплексов, страхов и иных психологических ограничителей, вам совсем несложно будет научиться использовать огромное количество высвободившейся энергии для того, чтобы стать магнитом для денег. Уверяю вас, это восхитительное состояние.

Прежде всего, вам стоит понять — деньги это не божество, не Золотой Телец, которому стоит поклоняться в надежде умилостивить его, и вымолить, а то и, на худой конец, украсть хоть чуточку благоденствия. Деньги — это материализованная энергия. По существу, деньги для человека — что бензин для автомобиля. Не стоит недооценивать его роль: с пустыми баками вам нипочем не доехать из пункта А в пункт Б. Но и преувеличивать роль топлива в своей жизни тоже нелепо. К сожалению, большинство из нас не умеют и не особенно хотят учиться управлять своей жизнью, нести ответственность за свое финансовое положение, не желают планировать свою карьеру на года и даже десятилетия вперед, не умеют продавать свой труд в условиях рыночной экономики, не рассчитывают баланс заработка и потребления. 

Я хотел бы вооружить вас, дорогой читатель, пониманием законов, по которым в мире живут деньги, научить рационально и творчески привлекать в свою жизнь денежные потоки. Этот учебник по стратегии и практике жизненного успеха родился в результате моих собственных долгих исканий, трудов и экспериментов, встреч и упорной работы — и над самим собой, и с очень многими людьми. Обширная консультативная практика и ведение семинаров чрезвычайно помогли мне чувствовать самые болевые точки наших соотечественников.

Я создал эту систему для людей, живущих именно в России, в ее нынешних условиях, в той специфической ситуации, в которой все мы сегодня оказались — со всеми особенностями нашего менталитета и грузом исторического опыта. Ступенями к ней были предшествующие годы и все мои прошлые книги: “Справочник по психоэнергетической защите”, “Как спасти мужа от пьянства”, “Невидимая броня”, “Мастер жизни”, “Путь к себе”, “Фактор успеха”, “Семейные конфликты”, “Держи стресс в кулаке”, “Искусство управления собой”, “Четырнадцать уроков по развитию интуиции”, «Внутренняя сила», «В поисках Безмолвия». В некоторых из них, в частности, в “Мастере жизни”, “Факторе успеха” и особенно в “Психоэнергетике финансового успеха”, я достаточно подробно говорил о деньгах и способах укрепления своего благосостояния. Однако это были только подступы к этой самостоятельной, большой и очень сложной теме. В этой книге я поставил себе задачу: обобщить весь мой предыдущий опыт в целостную и предельно практичную систему, которая позволяла бы любому заинтересованному человеку решить свои финансовые и личностные проблемы. 

Книга универсальна в том смысле, что она адресована людям абсолютно разного возраста и социальных статусов: студентам и людям творческих профессий, бизнесменам и работникам бюджетной сферы, яппи и домохозяйкам, молодежи и пенсионерам. Неуверенным в себе она поможет развить позитивное мышление и веру в свои возможности, слабым — силу духа, ненаходчивым и непрактичным — креативность, робким — позволит сделать смелые практические шаги к собственному благополучию, и любого научит лучше ориентироваться в мире денег. Бизнесмен найдет в ней психологические законы своей деятельности, сможет разобраться в себе, в партнерах, в том, что ограничивает его возможности. Люди, работающие в государственных организациях или частных фирмах получат систему конкретных советов для быстрого и эффективного продвижения по службе.

Поскольку эта книга построена по принципу учебника, она предполагает не просто однократное прочтение. С ней необходимо работать, возвращаться к ней вновь и вновь. Ведь ее цель — не просто вооружить вас технологией обогащения. Задача намного больше — помочь вам выработать в себе психологию успешного и процветающего человека. 

Признаюсь, когда я писал эту книгу, то ощущал состояние подъема, куража, прилива сил, энергию успеха и уверенности, что книга будет нужна людям. Удивительно, но само написание книги еще до ее опубликования, привлекло ко мне новые возможности, предложения и проекты. Подобные благоприятные волны обстоятельств приходили ко мне не один раз, но, как правило, уже после выхода в свет очередной книги. Случившееся на этот раз родило во мне твердое убеждение, что и у заинтересованного читателя данной книги все будет обстоять сходным образом, и его дела улучшаться. Потому я старался максимально полно передать свое состояние творческого подъема и написать книгу как практический учебник прямого действия, само вдумчивое чтение которого будет положительно влиять на человека, притягивая к нему энергия успеха. 
Перелистывая страницы, вдумываясь во фразы книги и делая заметки на полях, старайтесь настроиться на потоки энергии изобилия и удачи. Тогда обычное чтение превратится в работу, заряжающую вас новыми силами, и изменит в благоприятную сторону поле ваших личных обстоятельств. Убежден, что у вас все получится, и вы совершите скачок в своем материальном положении.

Кроме того, в книге немало практических советов от миллионеров и миллиардеров. Их опыт чрезвычайно ценен для вас. Помните: сильные мира сего потому и стали богатыми, что были превосходными психологами, людьми большой воли, самодисциплины, чрезвычайно активного ума и трудолюбия. Во избежание ошибок, глупостей и всяческих тупиков человек, стремящийся к большим деньгам, должен хорошо понимать себя и других. У вас есть шанс понять причины, по которым в руках людей определенного склада концентрируется богатство, и почему мир довольно жестко разделен на богатых и бедных. Помните девиз Шарикова? "Все поделить!" — и немедленно наступит долгожданное для трудовых масс благоденствие. Так учил бедолагу человеко-пса "великий" Швондер. Увы — как ни соблазнительна для большинства сия идея, никакого толку из этого эксперимента не получится. Если сегодня все сокровища мира строго поровну разделить между всем населением планеты, спустя весьма недолгое время мировой баланс богатых и бедных полностью восстановится. Рок, злой фатум? Да нет, все проще. Пьяница постарается как можно быстрее все пропить, мот — прокутить, сознание бедняка обязательно выстроит вокруг себя привычную нищету, а мозги богатого заставят его скорейшими темпами заново сколотить состояние. Все дело — в состоянии сознания. Вся разруха — в умах, как говорил злосчастный автор Шарикова профессор Преображенский.

Одной из причин побудивших меня изложить систему саморазвития, улучшающую финансовое положение человека, оказалось удручающее отношение многих жителей России к сфере денег. Проконсультировав несколько тысяч человек и проведя сотни тренингов, я увидел, что не менее половины наших сограждан споткнулись о денежный порог не только фактически, но и в своем сознании. Одни почти помешались на «баксах», другие – на отторжении всего, что связано с миром денег как чего-то постыдного и недостойного. Эта неприязнь к деньгам и нежелание вникать в механизмы их приумножения, в особенной степени присуща так называемым «хорошим» интеллигентным людям (плохие почему-то вникают куда чаще). Хотя на дворе уже давно рыночный век, сам интерес к этой теме нередко воспринимается данной категорией людей как некая измена высокому назначению интеллигента. Но пренебрежение и презрение к деньгам, нежелание признать законность данной сферы и человеческих материальных потребностей, приводит к тому, что денег такого человека просто нет. И ему, чтобы оправдать себя в собственных глазах, остается еще больше самоутверждаться на презрении к богатству. В эпоху, когда роль денег в жизни обычных людей, по сравнению с советским временем, неизмеримо выросла, немалая часть людей, и, прежде всего, интеллигенции продолжает испытывать к деньгам двойственное и стыдливое отношение, почти как у пуритан к сексу в викторианской Англии. С моей точки зрения, это вредно не только для людей этого класса и типа, но и для России в целом. До тех пор, пока мы не сознаем, что материально-финансовая сторона жизни не есть что-то презренно-вторичное, а абсолютно законная сфера бытия, без которой культурно-духовные ценности становятся эфемерными и призрачными, мы все чаще будем проигрывать и уступать наш национальный капитал и напористым гастарбайтерам из СНГ, и местным олигархам, и западным транснациональным корпорациям.


Книга предназначена для активных и практичных людей, сознательно стремящихся к переменам в собственной жизни. Но хочу все же достучаться и до строителей воздушных замков. Не пора ли опуститься на землю и начинать зарабатывать деньги, отвоевывая хотя бы их часть у сил зла, и направлять их на благие начинания? Если мы сами не займемся своими деньгами, то ими займется кто-то другой! Во всем мире и в нашей стране – десятки тысяч разнообразных организаций целенаправленно настойчиво и профессионально работают над тем, чтобы придумать тысячи юридически законных способов отъема ваших кровных денежек. Они планируют эту операцию с гораздо большей четкостью, чем вы строите свои финансовые воздушные замки. Может быть, пришло время принять решение перестроить свое отношение к миру денег и повысить свою финансовую грамотность?


Только не ждите, что в этом поможет нам с вами государство, бестрепетно, словно котят в реку, бросившее нас в дикий рынок. В Америке, где люди в этом рынке уже два столетия с полной ответственностью самостоятельно распоряжаются деньгами, отношение власть предержащих к своим гражданам другое. Там людей сознательно готовят к тому, чтобы каждый стал полновластным хозяином своей личной финансовой вселенной. Стоило фондовому рынку США чуть качнуться, и руководитель Федеральной резервной системы (аналог нашего Центробанка) Ален Гринспен, который считается архитектором американского долларового могущества, призвал к крестовому походу против всеобщей финансовой безграмотности. Он заявил, что нужна национальная программа, обучающая граждан искусству обращения с деньгами еще с младшего школьного возраста. 

Нам подобная забота не грозит, потому и в денежном вопросе для каждого современного россиянина остаются актуальными слова известного гимна «Никто не даст нам избавленья – ни Бог, ни царь и ни герой..» Потому собственной рукой работая на опережение, пока не наступил новый дефолт и не пришло в Россию ВТО, вы должны начать строить свой «финансовый ковчег», как говорил известный специалист по финансам Роберт Т. Кийосаки. Владеть умением строить подобный «ковчег», пусть и со своей российской спецификой, совсем не значит превратиться в засушенного Кощея Бессмертного или новорусского хама. Это значит, сделаться адекватным, здравомыслящим, целеустремленным и защищенным человеком, твердо стоящим на ногах.

Кто-то скажет, а зачем нужна какая-то специальная финансовая психология? Разве недостаточно стать классным специалистом в своем деле, которому хорошо платят, или же попытаться стать успешным бизнесменом, который достаточно зарабатывает?


Увы, недостаточно. Разве вы не встречали высококвалифицированных специалистов, сидящих в глубокой финансовой яме, потому что: а) их специальность перестала быть востребованной и они не встроились в рынок, б) они не умеют вести грамотную конкурентную борьбу с более ловкими, жесткими и целеустремленными коллегами, в) они не способны профессионально продавать свой труд и отстаивать свои права перед работодателями? Уверен, что встречали. Я не раз наблюдал, как эти спецы, особенно если это люди в возрасте, бывают подавлены и растеряны, оттого что не могут правильно оценить свой труд в денежном измерении, как им трудно ориентироваться в монетарной реальности, где каждый шаг что-то стоит. Потому результатами их труда нередко пользуются посторонние ловкачи. Это же касается и многих бизнесменов, которые пришли в бизнес не по призванию, а поневоле, потому что рухнула старая система. В быстроменяющемся мире, где человеку необходимо принимать самые разные  денежные решения просто невозможно обойтись без специальной системы практической психологии, способной правильно перестроить наше малоподвижное мышление. На Западе это давно поняли, и там появилась новая специальность – консультант по финансам, помогающий человеку разобраться в хитросплетениях необходимых ежемесячных выплат по налогам, страховкам и пенсионным фондам. Кроме того, начиная с первой половины ХХ века на книжные прилавки была выставлена огромная литература, обучающая человека практическим основам финансовой психологии. Она обучает человека многим вещам: умению правильно и уважительно относиться к денежной сфере, устранять свои психологические ограничения и комплексы по отношению к деньгам, развивать свое позитивное мышление, находить и воплощать яркие бизнес-идеи, воспитывать качества, ведущие к успеху, повышать свой энергетический потенциал и внутреннюю силу, ставить реальные цели и достигать их, пробуждать Креативность и эффективно управлять своим временем.


К сожалению, эта литература малопригодна к суровым российским реалиям, где всегда царили особые взаимоотношения населения не только с властью, но и с миром денег. Сегодня, несмотря на быстрый рост числа миллионеров, Россия по количеству людей, занимающихся малым и средним бизнесом существенно отстает от стран Запада. Это неудивительно – мышление, привыкшее к плановой экономике, ограничениям частной инициативы и небольшому количеству денег, которыми можно распоряжаться, самостоятельно перестраивается с большим трудом. Хорошая литература по бизнес-психологии способна помочь раскрепощению человеческого сознания и дать ему практические ориентиры, как это сделали для Запада книги Дейла Карнеги и Наполеона Хилла. В России нужна своя литература  на данную тему, учитывающая наш менталитет и проблемы. Когда я писал книгу, то стремился создать своего рода национальный практикум богатства, в котором каждому, желающему улучшить свое материальное положение предлагается четкая система саморазвития. Занимаясь по ней и делая себя, человек начинает делать все большие деньги.

Искусству правильного обращения с деньгами надо учиться еще и потому, что мы не только зарабатываем деньги, но и тратим их. С этой точки зрения, мы все – бизнесмены в широком смысле этого слова, продающие свой труд, получающие за него деньги и вынужденные инвестировать их в собственную жизнь. Но и этими инвестициями и тратами мы занимаемся не по науке, а по наитию. В результате чего у многих эта жизненная бухгалтерия хромает, и дебет не сходится с кредитом. Книга, подробно описывающая самые разные стороны финансового поведения человека одной из целей ставит помочь каждому стать эффективным бизнесменом собственной жизни, у которого накопления будут превышать траты, и который будет знать, как правильно распорядиться своим богатством.

Внимательное изучение вопроса привело меня к выводу: вся мировая и отечественная литература по психологии бизнеса делится на два типа. Либо книги написаны бизнесменами для бизнесменов, и содержат точный и четкий план создания успешной предпринимательской деятельности (необходимые нормативные документы, составление бизнес-планов, схема перечисления, а то и ухода от налогов, и т.д.). Минимум психологии, почти ничего о внутренних барьерах на пути к богатству, и ни слова о неправильном — то есть, неэффективном, мышлении и поведении. Таким образом, это практические пособия лишь для тех, кто уже богат и состоятелен внутри себя. 

Другой род литературы о деньгах — книги исключительно психологического направления. В них, напротив, есть все то, чего нет в книгах первой категории: советы о том, как изменить мышление, а затем и отношение к деньгам, распрощаться с комплексами, научиться планировать свою жизнь. Но о том, что делать со всеми этими замечательными свойствами далее — фактически ничего. Практического пути к обогащению, схемы его там нет. Словом, вечная проблема — разрыв между теорией и практикой.

Цель этой книги — устранить этот разрыв, дать вам мощный импульс к внутренней и внешней работе, вооружить знаниями, обучить ясной последовательности действий. Причем, абсолютно независимо от того, кто вы по профессии, сколько вам лет и каковы нынче ваши жизненные обстоятельства. Даже если совсем плачевны, помните: никогда не поздно изменить свою жизнь в полном соответствии с тем, какой вы всегда хотели ее видеть.

Я хотел бы заранее предупредить вас: эту книгу нужно не просто читать, с ней нужно практически работать, как с учебным пособием. Только в этом случае она принесет вам реальный, весомый результат — а вас ведь интересует именно такой результат, не так ли? Начальный этап работы — это знакомство с самим собой, как ни неожиданна для вас такая постановка вопроса. Глубокий и честный анализ своих особенностей, мотиваций и целей. У современного человека три основные проблемы: 

· крайне поверхностные представления о себе самом, а точнее — незнание себя самого, 

· глубокое непонимание, что с таким вот собой делать, 

· отсутствие ясных жизненных целей. 

Три этих фактора не позволяют вам эффективно использовать свои, так сказать, “природные недра” и превращать их в капитал — моральный и материальный.

Затем вам предстоит определить ваш финансовый темперамент: на каких оборотах вам комфортнее и естественнее будет работать. Одному ближе лозунг "sturm und drang", т.е. буря и натиск, другому — умеренность и аккуратность, постепенный набор оборотов. Кто-то прежде всего трезвый и холодный аналитик, кто-то — креативщик и генератор идей. Это чрезвычайно важный этап работы, едва ли не определяющий. 

Ну, а затем, согласно итогам внутренней ревизии, вы будете учиться быть богатым человеком.

Кроме того, одно из серьезнейших условий успеха в этом процессе — практическая работа с упражнениями, приведенными в книге. 

Работа с упражнениями

Овладевать этими упражнениями я рекомендую дома, в спокойной обстановке, прочитав их несколько раз и запомнив смысл. Некоторые из них требуют глубокого погружения с закрытыми глазами. Их я советую осваивать после того, как вы хотя бы на начальном уровне научитесь расслабляться, накапливать внутри себя жизненную силу и концентрироваться на избранном объекте. 

Те упражнения, цель которых — обучить вас видению, пониманию себя и эффективному управлению собой, умению пошаговым способом ставить цели и достигать их, выделять приоритеты и точно действовать, можно осваивать как только они вам станут понятны и по сути, и по технологии выполнения.

Большое место в упражнениях занимают аффирмации (положительные словесные утверждения, которые надо самостоятельно и многократно повторять), а также образные представления. Научившись работать с образами, погружаться в них, заряжаться их силой и воплощать пережитое в действиях, вы сможете быстрее измениться к лучшему.
Из множества упражнений вы можете отобрать свой комплекс наиболее необходимых вам психотехник и работать с ним. Старайтесь заниматься в день не менее 15-20 минут. Это тот минимум, который должен стать привычкой — иначе сознание будет отсеивать, забывать полученную информацию. Освоив одно упражнение, идите к другому. В дальнейшем, когда сознание адаптирует для себя выбранную практику, специально выбирать время для нее уже не потребуется. Вы сможете встраивать эти упражнения в график своей жизни, не отключаясь от нее, а просто корректируя свои действия. 

И главное — старайтесь делать каждое упражнение с удовольствием, со вкусом, с желанием: это во много раз ускорит процесс обучения. 

ЧАСТЬ ПЕРВАЯ

ДЕНЬГИ КАК КОНЦЕПЦИЯ: 

ЧТО МЕШАЕТ ВАМ СТАТЬ БОГАТЫМ

ГЛАВА ПЕРВАЯ

ДЕНЬГИ В МИРОВОЙ И В ВАШЕЙ ЛИЧНОЙ ИСТОРИИ: 

ФИНАНСОВЫЙ ЛИКБЕЗ
История появления денег

Рынок, который для сегодняшних экономистов, политиков и бизнесменов стал чем-то вроде священной коровы, возник примерно десять или двенадцать тысяч лет назад. Первой формой обмена был натуральный обмен товарами — кстати, он сохраняется и сегодня, в виде бартера. С древних времен люди пытались распределять ресурсы с помощью меновых отношений. При этом они столкнулись с проблемой точности и справедливости таких взаиморасчетов.

Если один готов рассчитываться пушниной или какао, а другой — хлебом, то по какому принципу устанавливать “единый тариф”? Отсюда и возникла идея мены — некоей единицы, которая позволила бы обмениваться абсолютно разными товарами в интересах обоих сторон. Пропорции мены позволяли людям получать эквивалент своего товара, или доход. Со временем возникла, наконец, необходимость определения стоимости любого товара с помощью всеобщего эквивалента.

Таким образом, история появления денег на земле восходит к древнейшим временам и связана с необходимостью усовершенствовать товарообмен и меновую торговлю. Обмен товарами, несмотря на свою простоту, имеет для людей, в нем участвующих, ряд недостатков. Товары могли испортиться, желания сторон в бартере зачастую не совпадали, а главное — было очень трудно установить единую меру стоимости разных товаров. В разные времена аналогом денег служили зерно, масло, вино, сахар, опиум, какао, свинец, пушнина, рогатый скот. Латинское название денег ”pekus” — скот. Гомер, говоря о деньгах, оценивал их в быках. Иногда мерой платежей служили люди ( женщины, мастеровые, рабы. В первобытных культурах денежной мерой служили ракушки (каури).

Первоначально деньги изготавливались из кусочков кожи. В Китае их вырезали из шкур белых оленей. С развитием цивилизации универсальным носителем информации о ценности стало золото. Народы торговых стран Средиземноморья предпочли этот металл из-за его красоты и прочности. Историки предполагают, что ассирийцы из Каппадокии, впервые использовавшие метал в качестве денежной меры, имели даже примитивную банковскую систему, включающую в себя то, что называется “процентной ставкой” — оплату займов и долгов. 

Вначале денежной единицей служили слитки драгоценных металлов — золота и серебра, но из-за их тяжести и необходимости взвешивать перед каждой сделкой, торговцы постепенно пришли к использованию более мелких кусочков металла, которые стали маркировать. Эти кусочки металла разом вошли в оборот и стали средством для покупки товаров и оплаты труда одновременно и на Западе ( в Эгее, Афинах, Коринфе, Киренаике, Персии и Македонии, и на Востоке ( в Индии, Китае, Японии. Правители разных стран начали печатать на монетах свои изображения (пионером этого начинания стал Александр Македонский).

В Средние века люди пришли к выводу, что монеты разной стоимости должны содержать и разное количество металла. Орден Тамплиеров, к примеру, печатал золотые монеты, стоимостью равных реальному весу золота. Надо заметить, что и в старину, как и теперь, многие торговцы и банкиры вели со своими народами двойную игру: с одной стороны, признавали реальность золота как финансового эквивалента товаров и услуг, с другой — постоянно урезали пропорцию золота в медной монете. Так поступали не только торговцы, но и короли, обрезавшие металлические края золотых монет. Вот таким образом монеты и превратились в просто условные денежные знаки, ибо доля золота в их составе перестала соответствовать их номинальной стоимости.

Но и металлические деньги — монеты — по мере развития промышленности и торговли все труднее становилось выпускать в количестве, которого требовал выросший мировой рынок. И человечество постепенно перешло на бумажный носитель, более выгодный в употреблении. Бумажные деньги было легче перевозить, они почти не занимали места. Вначале это были расписки — их выдавали мастера золотых и серебряных дел, беря на хранение драгоценные металлы. Понятное дело, что эти “заменители” золота отличались друг от друга по размеру, по форме, по цвету и художественному оформлению. В Новое время бумажные деньги стали печатать уже правители государств. Ну, а в начале ХХ века деньги в виде банковских билетов — банкнот — стали печатать банки. 

В наши дни наличные деньги активно вытесняются из употребления и заменяются чеками, банковскими переводами, денежные расчеты совершаются с помощью кредитных и пластиковых карт. Появились электронные переводы, с помощью которых осуществляются мгновенные платежи. Это изменило характер всей мировой экономики. На сегодняшний день деньги в значительной степени оторвались от реального сектора экономики и материального производства. Статистика гласит: в начале ХХI века в реальном сектора экономики удерживается не более 8-10% мировых финансовых ресурсов — остальной огромный массив денег циркулирует в электронной экономике виртуальным образом. То есть, это просто “торговля воздухом”, которую осуществляют банки. В настоящий момент количество реальных наличных денег в банках составляет приблизительно 6-10% от всех денежных вкладов, которые сделаны клиентами. Еще 20-25% вкладов хранятся в виде инвестиций, которые можно перевести в наличные практически мгновенно. 

Банки, впервые появившиеся в эпоху Возрождения в Генуе как уличные обменные пункты, осуществлявшие денежные операции на скамьях, покрытых зеленым сукном, постепенно стали самыми могущественными финансовыми центрами мира. Люди и коммерческие организации вносили туда свои деньги и брали кредиты, а банки не только хранили эти деньги, но и вкладывали их в развитие промышленности, торговли, в другие коммерческие структуры. Национальный, частный и корпоративный капитал в разных странах рос именно с помощью банков. 

Исследователи психологии финансов А.Фернам и М. Аргатл определяли взаимоотношения денег с доходом и капиталом — как частным, так и национальным — так: “Деньги циркулируют и переходят из рук в руки при оплате 

а) товаров и услуг, которые составляют часть национального дохода; 

б) переводов и промежуточных платежей, которые являются доходом с точки зрения получателей, но не являются частью национального дохода; 

в) сделок, включающих недвижимость, которая является частью национального капитала; 

г) финансовых исков, которые являются капиталом с точки зрения владельцев, но не частью национального капитала”.

У нас в России деньги в виде монет, по образцу византийских денежных знаков, стали чеканить в Х веке. В качестве первой универсальной меры использовались кусочки меха куницы или кожи. Ручные браслеты или запястья, известные под названием гривны, служили в былые времена и деньгами и украшениями. В дальнейшем появилась серебряная гривна, от которой отрубали лишнее серебро ( отсюда и пошло слово “рубль”. Помимо рубля, в обороте были такие денежные единицы, как полтина, гривна и алтын. Позднее появился червонец. В XVIII веке появились первые бумажные деньги ( ассигнации.

В эпохи смут и войн денежные знаки иной раз сильно девальвировали. Во времена революции в оборот вошли знаменитые “керенки”, а в годы гражданской войны чуть ли не каждый русский город под начальством белого генерала печатал свои особенные деньги. Как пишет исследователь истории А.Войтов, в 1918 году на территории России обращалось 2200 видов денежных знаков разного происхождения. Тогда же в нашем разговорном впервые возникло словечко “лимон” — в значении “обесцененный миллион”. В течение всего советского периода произошло несколько реформ, которые ввели в оборот различные купюры нового образца.

Таким образом, вся эволюция денег (от монет к купюрам и кредитным карточкам) продиктована потребностью людей в более удобных способах взаиморасчета. Деньги должны быть транспортабельны, прочны, легко узнаваемы и стабильны по стоимости. Психологи и социологи свидетельствуют, что внешние характеристики денег — внешняя форма, материал, рисунок — влияют на эмоциональное состояние использующего их человека. Люди легче расстаются с монетами, и значительно тяжелее — с денежными купюрами. Любопытно также, что психологически человеку проще отдать десять десятирублевок, чем одну сторублевку. Всякий охотнее отпустит на волю старые, мятые бумажки, нежели новенькие, хрустящие — даже если они равны по стоимости.

Экономисты о деньгах

Чтобы успешно зарабатывать деньги, нет особой нужды штудировать “Капитал” Маркса и изучать современные экономические теории — хотя лишним такое знание, конечно, не будет. Тем не менее, в своей практике я не раз сталкивался с тем, что бизнесмены, или рвущиеся в их ряды, принципиально не понимали экономическую природу денег. Попытаемся восполнить этот пробел некоторым ликбезом. Итак, деньги принято считать общепринятым средством обращения и расчетной единицей, используемой для выражения цены товара или услуги. Это общая мера стоимости, благодаря которой обеспечивается точность вычислений. Стоимость — главный атрибут или свойство товара, которое можно отнести к категории эквивалентов. Замечу попутно: искусство интуитивного и точного определения цены товара — важнейшее свойство человека, стремящегося быть успешным.

Функций у денег несколько. В первую очередь, это средство обмена, которое само по себе ничего не значит, но является гарантией ценности при обмене на товары и услуги. Во-вторых, деньги — расчетная единица, способ суждения о дешевизне или дороговизне товара, и средство приобретения его. В-третьих, деньги — средство сбережения: они не портятся и не теряют ценности, кроме как при инфляции в период спада экономики. В-четвертых, деньги ( это средство отсроченного платежа, благодаря которому покупка и продажа могут совершаться до того, как товар появляется на рынке. 

В государстве деньги циркулируют по многим каналам. Люди изготавливают и продают товары, и за это получают от государства или частного работодателя деньги в виде зарплаты или жалования. Помимо денежных трат на потребление выпускаемых товаров, покупку развлечений и услуг деньги вкладываются в инвестиции, акции и ценные бумаги. Гигантские потоки денег незримо проходят через специальные финансовые артерии, чья кровеносная система пронизывает поры государства. Чтобы заполучить сколько-нибудь значительную долю этих огромных денежных потоков, человек должен суметь подключиться к ним. Способы подключения известны: бизнес, банковское дело, работа в СМИ, престижная творческая профессия, востребованная денежная специальность, высокий уровень квалификации, и т.д. Очень важно также воспитать в себе правильное отношение к финансам как таковым.

Многие экономисты убеждены, что отношение человека к деньгам продиктовано исключительно рациональными соображениями, и связано со стремлением увеличить накопления и сократить траты. На деле, могу вас уверить, все сложнее. Социологи свидетельствуют: большинство людей при производстве и оценке товаров вполне разумны и адекватны. Однако при дарении, азартных играх и благотворительных вложениях люди склонны вести себя сверх-эмоционально, иррационально, иногда абсурдно, поддаваясь настроению. Ибо тут в дело вступает психология. И эти психологические особенности нужно понять. 

Религии и эзотерические учения: взгляд на деньги

Историки полагают, что религия появилась на земле одновременно с хозяйственной деятельностью человека, а значит и в одно время с деньгами. И поскольку религия претендовала на контроль над всеми сферами жизни человека, она просто не могла пройти мимо сферы денег. Отношение религий Востока и Запада к теме денег сложно и противоречиво. С одной стороны, заявляется, что деньги — это воплощенное зла мира, что они подчиняют себе живую душу, подменяя любовь холодным расчетом и убивая в людях братолюбие. С другой — церкви всех религий мира весьма неплохо умеют решать свои денежные проблемы. Скажем, Ветхий Завет порицает привязанность к богатству, и религиозная традиция древности предписывала зажиточным прихожанам синагоги платить десятину со своего дохода на нужды церкви. В то же время, верховное священство ветхозаветной церкви всегда старалось концентрировать в своих руках крупные денежные и имущественные активы. Постепенно богатые прихожане все больше утрачивали сам дух веры и жертвы Богу, довольствуясь обрядовыми формальностями и регулярной выплатой десятины в кассу церковной общины. За это, как мы помним, фарисеев и саддукеев сурово порицал Христос. Но и христианская церковь, провозглашая, что легче верблюду пройти в игольное ушко, чем богатому в Царство Небесное, и отрицая любые формы поклонения Золотому Тельцу, на деле нередко вела себя вразрез с духом проповеди. Та же история произошла и с католической церковью, за 2 000 лет достигшей колоссального богатства, и с протестантской — протестантизм и вовсе провозгласил количество нажитых денег мерилом близости к Богу. Да и православная церковь очень быстро стала весьма состоятельным институтом. Так было и в византийский, и в русский период ее существования. На Руси в борьбе “нестяжателей” со “стяжателями” победила линия последних: Иосиф Волоцкий, настаивавший на праве монастырей владеть землями и вести хозяйственную деятельность, показался церковному Собору более убедительным, чем Нил Сорский, который призывал единоверцев к аскетизму и “нестяжательству”.

Осуждал богатство и ислам — он родился как новая вера, призванная исправить многие искаженные, с точки зрения восточных народов, положения христианства. Исламская религия крайне отрицательно относится к самой идее и практике ростовщичества и ссудного процента для банковской и торговой деятельности. Вместе с тем, мусульманская религия — весьма влиятельная сила современного мира — аккумулировала в самых разных странах мира огромные финансовые ресурсы. Парадоксальные примеры отношения к богатству встречаются в индийских религиозных системах. Скажем, джайнизм, исповедующий идеал нищеты, когда единственной собственностью верующего на высших стадиях духовного восхождения становится набедренная повязка, на практике дал удивительную картину: сегодня последователями некоторых джайнистических школ или сект являются едва ли не самые богатые семьи Индии!

В эзотерических учениях высказываются по поводу денег различные мнения. В одних системах деньги тоже квалифицируются как зло, тормозящее духовный рост человека. Их рассматривают как категорию негативной неизбежности в земном существовании человека. В других случаях современный эзотеризм рассматривает деньги как разновидность планетарной энергии, которая необходима человеку для выживания и утверждения себя в материальном мире. Псевдоэзотерические учения и тем более секты нередко пытаются обожествить деньги. При этом руководители сект решают свои проблемы в основном за счет эксплуатации неофитов, которых они заставляют собирать милостыню на улице (кришнаиты) или продавать свои квартиры (Аум Сенрике). Что касается финансового положения того или иного эзотерического центра или школы, организации, то оно в каждом случае имеет свои черты и особенности. Так же как и в бизнесе, есть богатые и бедные ордена и школы. Сказочно богатым, к примеру, был знаменитый средневековый орден тамплиеров, сокровищам которого завидовали сами короли. В конечном счете, размеры богатства, а следовательно, и политическая независимость привели орден к гибели. Французский король Филипп Красивый разгромил тамплиеров, сжег на костре их руководителей, а имущество присвоил себе.

Однако опыт накопления материальных богатств духовными институтами сохранился, и наследники идеологии тамплиеров — розенкрейцеры, а в дальнейшем и масоны, несмотря на разгром, постепенно сумели восстановить капиталы. Масонские ложи во всем мире практически всегда состояли из весьма состоятельных людей. Само словосочетание “нищий масон” звучит анекдотично.

Но такие традиции складывались не во всех эзотерических школах. Ни теософское общество в целом, ни его отдельные члены никогда не были богатыми и существовали очень скромно за счет добровольных пожертвований людей, нередко отдававших за идею последние средства. Примерно та же ситуация у последователей Агни Йоги, Шри Ауробиндо, Кришнамурти и многих других духовных течений в ХХ веке. При этом сами основатели этих движений были либо весьма состоятельными людьми. К примеру, тех же Рерихов кормили, прежде всего, доходы от продажи картин. Другие основатели эзотерических направлений существовали на пожертвования своих учеников.

Агни Йога утверждает, что духовные ценности не могут быть куплены на все золото мира. Тексты учения содержат целый ряд высказываний на эту тему: “Не возьмем деньги мерою”, “Не слушайте учителя, взимающего за учение деньги”. При этом оно связывает финансовые проблемы на пути человека с уровнем его духовного развития: “Можно наблюдать известный период человеческого сознания, когда на вопрос — где нужда, следует ответ — в деньгах. Пока не изжито это денежное ограничение, никакая помощь духовная не приложится. Нужно продвинуть сознание к ценностям более значительным, тогда и придет помощь материальная”.

И в то же время — истина всегда парадоксальна — Великие Учителя, давшие человечеству Агни Йогу, утверждали, что гораздо выше ценят хорошо составленный денежный отчет, нежели “набор пушистых изречений”. Николай Рерих поразил своих молодых сотрудников и последователей тем, что в Америке, руководя только что открытым музеем, демонстрировал умение составлять годовой финансовый отчет этой организации. В своей дальнейшей деятельности он постоянно изыскивал деньги (в том числе и деньги спонсоров, с которыми он умел блестяще работать!) на развитие культуры. И Агни Йога, и учение Ауробиндо не отрицали значение денег и для обычной жизни, и для обеспечения культурно-духовных движений, хотя и признавали, что в современном мире основные денежные потоки находятся в руках темных сил. Поэтому сподвижница Ауробиндо Гхоша Алфасса Ришар считала, что одна из основных задач тех, кто причисляет себя к силам света, заключается в том, чтобы своей творческо-активной деятельностью отвоевать хотя бы часть денежных потоков у темных сил и направить их на благие дела.

Кроме того, деньги не должны лежать без движения в сундуке: их необходимо заставить работать на идеи духовной эволюции. Ауробиндо Гхош писал: “Деньги — это видимый символ универсальной силы; сила эта в своем проявлении на земле действует на витальном и физическом планах и необходима для полноты внешней жизни. По своему происхождению и в истинном своем действии она принадлежит Божественному”. 

Алфасса Ришар (Мать) считала, что деньги являются физическим эквивалентом определенной силы, которой можно управлять с помощью жизненной энергии человека и силы его разума. Когда человек научается контролировать эту силу, то данное умение почти автоматически приносит ему материальные эквиваленты жизненной силы. Алфасса Ришар писала о таком роде контроля: “Это своего рода власть, возможность привлечения определенных вибраций, которая заключает также способность к практическому использованию этих вибраций, а их использование усиливает саму власть. Это напоминает эффект физических упражнений: их сила возрастает по мере занятий”.

И Ауробиндо, и Мать считали, что хотя в конечном счете источник силы денег имеет божественное происхождение, реально люди извратили эту силу, сделав ее орудием удовлетворения низших потребностей, связанных с властолюбием, сексуальной энергией и алчностью. Ауробиндо говорил, что власть, деньги и секс взаимозависимы и что поэтому невозможно контролировать только одну из этих сил, не взяв под контроль и две остальные. Чем больше у человека денег, тем сильнее, как правило, он к ним привязан. Наиболее ошибочный подход к деньгам заключается в культивировании чувства обладания ими. Деньги с духовной точки зрения отнюдь не предназначены, чтобы делать новые деньги. Деньги, как одна из сил Природы, должна находиться в надежных руках и, кроме того, должна непрерывно двигаться и циркулировать, превращаясь в материальные блага.

Ауробиндо и Мать выступали против идеалов финансового аскетизма и бедности. Пока человек воплощен в материальном мире, он должен работать и зарабатывать деньги, которые на этом этапе планетарной эволюции нужны. Грамотная финансовая политика и умение притягивать деньги помогли Алфассе Ришар после смерти своего духовного сподвижника собрать деньги под строительство города будущего — Ауровиля и создать общину последователей Ауробиндо.

В ХХ веке повсеместное торжество рыночных принципов привело к парадоксальной ситуации: эзотерическим организациям, желающим твердо стоять на ногах и хорошо жить в материальном мире, пришлось либо отдать себя на баланс богатых коммерческих структур, либо превратиться в секты, выживающие благодаря постоянному притоку новых членов, которыми можно манипулировать. Церковь Муна, система Рона Хаббарда, печально известное движение Аум Сенрике, школа Бахаи — все эти секты являются сказочно богатыми организациями. Некоторые из них разбогатели, занимаясь посторонним, что называется, “левым” бизнесом, доходы от которого вложили в создание мощной закрытой структуры, другие преуспели на ниве улавливания душ и умелых манипуляций с чужим имуществом, третьи действовали во всех этих направлениях разом.

Как влияет религиозность и духовные устремления человека на его материальное благополучие? Мнения в этом вопросе опять-таки неоднозначные. Принято считать, что человек, пришедший к Богу, в значительной степени теряет интерес к внешнему миру и начинает равнодушно реагировать на свое финансовое обеспечение, что не может не сказываться отрицательно на состоянии его кошелька. С другой стороны, огромная литература по психологии бизнеса пытается убедить читателя, что чем чаще ты молишься и чем ты духовнее, тем твои дела идут лучше. 

Об этом также говорят протестантские проповедники, да и сами богачи любят в своих интервью подчеркнуть свою религиозность и религиозную благотворительность. Книги о жизни богачей и сверхбогачей полны примерами и сентенциями по поводу того, как молитва, посещение церкви и благотворительные взносы помогали целеустремленным людям вырваться из нищеты и разбогатеть.

Непредвзятый анализ взаимоотношений духовного и финансового миров и мое личное наблюдение за поведением и психологией богатых людей привели меня к нескольким выводам.

1. Невозможно разбогатеть, привлекая духовную энергию молитвы к явно темным эгоистическим целям и коммерческим программам, при которых выгода одного или нескольких обернется ущербом и разорением для многих. Те же, кто разбогатели, имея сугубо эгоистическую мотивацию, сделали это вовсе не с помощью духовной энергии, даже если потом они внесут черный нал в кассу религиозной общины. 

2. Духовная энергия молитвы помогает достойно выжить небогатому, но нравственному человеку, если он попал в трудные жизненные и финансовые обстоятельства. Она привлекает для него новые возможности, людей, работу, а иногда и прямые денежные суммы.

3. Помощь свыше, помогающая человеку разумно разбогатеть, приходит только в том случае, если его бизнес и работа являются социально полезными и положительно ориентированными, а в мотивах человека присутствуют альтруизм и духовность. 

Бог — самый справедливый спонсор на планете. Он дает всем и каждому столько, сколько те ощущают в этом необходимость и способны переварить в своих начинаниях и тратах. Если вы относите себя к категории духовных искателей, не бойтесь увеличить свои доходы и разбогатеть. Скорее опасайтесь не состояться профессионально — это означает неумение оседлать собственную карму. Ну и, конечно, сохраните свою духовную основу, не разменяв ее незаметно для себя на денежную массу. В этом случае, вероятнее всего, вы постепенно потеряете и деньги.

Деньги в литературе и искусстве

Люди гибнут за металл…

Гете, “Фауст”

Тема богатства присутствовала в литературе и искусстве с древнейших времен. Творцов древних текстов интересовали, прежде всего, взаимоотношения бедных и богатых. Чаще всего богатые изображались как источник несправедливости, жестокости и страданий для бедняков. Позднее литература взялась описывать путь бедняка к богатству, воссоздавать его переживания, и даже находить в нем какие-то сильные и симпатичные качества. Писатели пытались понять, сколь велика может быть нравственно-духовная цена, которую человеку приходится платить за достижение финансовых высот. Особенно расцвела тема денег в жизни человека в ХIХ веке, в эпоху расцвета капитализма. На Западе одним из наиболее ярких авторов, рассматривавших влияние денег на жизнь, был, конечно же, Вильям Шекспир. Его трагедии переполнены борьбой человеческих страстей и войн по поводу денег. К теме денег обращались Чосер, Свифт, Золя, Мериме, Стендаль, Мопассан, Диккенс. “Человеческая трагедия” Бальзака и “Сага о Форсайтах” Голсуорси пронизаны темой Золотого Тельца, из-за которого скрещиваются копья, ломаются судьбы, рушатся репутации, угасает любовь. 

Знаменитая трилогия Драйзера “Титан”, “Финансист” и “Стоик” описывают не просто судьбу честолюбца Каупервуда. Центральный герой трех романов, вокруг которого вращается художественный мир, опять-таки деньги. 

Русская литература в освещении этой темы несколько отстала от западной. Однако она судила мир богатства еще строже и суровее, нежели западная. Пушкин в “Маленьких трагедиях” гениально вскрыл природу человеческой скупости и попытался понять, почему “люди гибнут за металл” не только физически, но и духовно. Темы, поднятые Пушкиным, продолжили Гоголь, Александр Островский, Достоевский, Салтыков-Щедрин, Мамин-Сибиряк, Чехов, Горький, Шишков. Впрочем, отечественная литература, говоря о деньгах и богатстве, занимала на просто обличительную и жесткую позицию. Было место и для улыбки. “Двенадцать стульев” и “Золотой теленок”, описывающие 101 способ честного отнятия денег у нечестных граждан меньше всего похожи на катехизис морализма. Но даже в этих книгах образ обаятельного великого комбинатора развенчивается. Что уж говорить обо всех остальных, чьи крупные состояния нажиты нечестным путем…

В этом неприятии богатства и богатых, прошедшем через всю русскую литературу, скрыт один парадокс. Русский капитализм XIX — начала ХХ века был весьма непростым явлением. Помимо тех, кто действительно угнетал народ, было множество ярких созидателей, благодаря своим способностям строивших Россию — крупные промышленники, заводчики, фабриканты, землевладельцы, купцы, богатые военные, вроде создателя Крымского виноделия генерала Воронцова. Однако великая русская литература, гениально воспевавшая “униженных и оскорбленных”, почему-то не захотела почтить богатых и активных своим вниманием. В советской литературе, по вполне понятным причинам, этого не могло быть тем более. Потому сюжеты про то, как человек в бедности терпел трудности, но потом успешно обогатился и зажил счастливо, можно встретить только в западной, преимущественно американской литературе. Это отношение к богатству и богатым как к чему-то однозначно отрицательному укоренилось в сознании советского человека, прежде всего под влиянием русской литературы, которая не позволила всем нам стать стяжателями, но отнюдь не помогла воспитать в человеке склонность к деловой активности.

Пословицы и афоризмы о деньгах 

Разумеется, не могло пройти мимо темы денег и устное народное творчество. Наш язык полон пословиц, присказок, идиом, сленговых словечек, посвященных деньгам. Деньги бывают “чистые” и “грязные”, “белые” и “черные”, “серьезные” и “легкие”, “настоящие” и “липовые”, “хорошие” и “плохие”. В деньгах можно “купаться”, на деньгах можно “жениться”, “деньги идут к деньгам”, “время — деньги”, какая-то вещь или услуга стоит “дороже денег”, можно “сорить деньгами”, “попадать на деньги”, “сидеть на деньгах” или “грести деньги лопатой”. Есть множество выражений, определяющих отношение человека к деньгам или его финансовый уровень: “денежный человек”, “мешок с деньгами”, “денежный воротила”, “человек при деньгах”. У денег имеются свои привычки и правила: “деньги на дороге не валяются”, “деньги не пахнут”, “денежки счет любят”, “деньги к деньгам идут”.

Все эти людские присловья несут в себе энергетический подтекст, заряд, иной раз весьма действенный в споре — либо как прямой аргумент, усиливающий вашу позицию, либо как косвенный способ вызвать симпатию и быть убедительным. Их непредвзятое чтение и тем более изучение может открыть в вашем сознании новые грани, позволяющие лучше увидеть, как их можно привлечь, заработать и удержать. Освежите память: много ли “денежных пословиц” или выражений бытует в вашем активе? Если нет, постарайтесь его пополнить и обогатить.

Не менее богаты пищей для ума и авторские афоризмы. Приведем несколько наиболее выразительных.

Что такое коммерция? Это деньги других людей. (Александр Дюма).

*****

Деньги — это кредитная карточка неимущего человека (Маршал Маклюэн).

*****

Деньги — это как рука или нога: используй, а не то потеряешь (Генри Форд).

*****

Когда я был молод, я думал, что деньги — это самое главное в жизни, теперь я стар, я знаю, что это не так (Оскар Уайльд).

*****

Мы все знаем, каким странным способом изменяется размер денежной суммы в зависимости от того, получаем мы или выплачиваем деньги (Джон Хаксли).

*****

Деньги — это аплодисменты для бизнесмена, полученные за его выступление (Ларри Адлер).

*****

Деньги — это гарантия того, что в будущем мы сможем получить то, что захотим. Даже если нам ничего не нужно в данный момент, они гарантируют возможность удовлетворения нового желания при его появлении (Аристотель).

*****

Заполучить богатство трудно, сохранить — еще труднее, но сложнее всего — мудро его потратить (Эдвард Парсонс Дей).

*****

У меня нет денег и, поэтому я полон решимости бранить тех, кто их имеет (Уильям Конгрив).

*****

Умеренное пристрастие к деньгам не всегда может причинить вред, но когда оно в избытке, то всегда вредит здоровью (Кларена Дей).

*****

Богачество заключается не в обладании большим количеством имущества, а в малом количестве желаний (Эпикур).

*****

Старайтесь выглядеть загорелым, жить в красивом доме (пусть в его подвале), появляйтесь в шикарных ресторанах (даже если вы весь вечер будете тянуть один бокал), а если берете в долг, то берите много (Аристотель Онасис).

*****

Обращение человека с деньгами — как он делает их и как он тратит их — самое решающее испытание его характера (Джейме Моффат).

*****

Если вы хотите знать, что Бог думает о деньгах, посмотрите на людей, которым он их дает (Аноним).

*****

Ничего не привязывает человека к человеку так, как часта передача денег из рук в руки (Уолтер Ричард Скерт).

*****

Делание денег не обязывает людей утрачивать честь и совесть (Ротшильд).

*****

Деньги всегда там (в карманах), только карманы разные (Гертруда Стайн).

*****

Время — деньги, гласит известнейшая поговорка, знакомая людям любого возраста. Переверните ее и вы получите абсолютную истину: деньги — это время (Джордж Гиссинг).

*****

Богачество — это продукт человека думать (Эйн Рэнд).

*****

Деньги — это человеческое счастье в его абстрактном выражении, поэтому тот, кто больше не способен к наслаждению конкретным человеческим счастьем, полностью посвящает себя деньгам (Артур Шопенгауэр).

*****

Деньги — это глупая мера успеха, однако, к сожалению, это единственная универсальная мера, которую мы имеем (Чарльз Стейнметц).

*****

Если вы делаете что-нибудь только ради денег, вы не добьетесь успеха (Барри Хрен).

*****

Они говорят, что за деньги нельзя купить счастье, но деньги могут облегчить его достижение. Я настоятельно рекомендую всем иметь их побольше (Малькольм Фобс).

*****

Всякий раз, когда деньги становятся основной целью жизни либо для человека, либо для нации, и человек и нация заболевают и остаются больными, и сами наносят вред, заражая и оставляя больным все вокруг (Джон Раскин).

Отношение людей к деньгам

Люди всегда относились к деньгам и даже к разговорам о них очень эмоционально и пристрастно. Редко какая тема вызывала в мире столько страстей, сколько деньги и их влияние на нашу жизнь. Деньги завораживали людей еще с древнейших времен. Волшебное свойство денег материализовать страстные мечты и заветные желанья побуждало людей слагать о деньгах сказки. Ну, а поскольку чудо в сказках — условие жанра, то чудесное и мгновенное обогащение было самым излюбленным их сюжетом. А вот детали этого обогащения, опять же по условиям жанра, были абсолютно не принципиальны, поэтому опускались.

Жажда быстрого обогащения двигала и мировую историю, и частные судьбы ее участников. Именно она заставляло людей начинать войны, осваивать новые земли, везти свой товар в дальние страны и вести успешную торговлю, уезжать из сел в большие города. Что заставляло людей тратить бездну сил на завоевание капитала? Разумеется, стремление к свободе и независимости — ведь свободу действий в этом мире обеспечивают именно деньги. Не зря же их зовут отчеканенной свободой. 

С другой стороны, люди зачастую готовы расстаться с огромными деньгами ради удовлетворения своих капризов или амбиций. Элементарное подтверждение тому — современные аукционы. На лондонском аукционе “Кристис” недавно был продан маленький плюшевый медведь, сделанный в 1913 г., по цене 40 000 $, а монета в 20 $, известная под названием “двойной орел”, ушла за 5 000 фунтов стерлингов. 

Деньги способны пробуждать в людях весь спектр эмоций: они могут верность превратить в измену, любовь в ненависть, добродетель в порок, а порок — в добродетель. Человек устроен таким образом, что мозг его невольно просчитывает, где больше удовольствия или меньше страдания, и заставляет действовать в этом направлении. Вопрос только в субъективной системе ценностей. Деньги будят в человеке ощущение возможного наслаждения — в этом вся их сила, вся магнетическая власть их над человеком. Именно в денежных вопросах на поверхность выползают самые сокровенные и не самые порой привлекательные людские качества. Источником 99 % конфликтов, от межличностных до межнациональных, являются тоже деньги. Петр 1 называл деньги “артерией войны”, потому что в основе большинства войн лежит ничто иное, как стремление обогатиться. В чем же магия денег, почему даже когда их много, их все равно мало? Древние называли эту скрытую силу эгоизмом. Растет уровень потребностей — растут и способы удовлетворения эгоизма. Человеческие амбиции проделали значительную эволюцию — от желания удовлетворять свои естественные потребности до жажды покорять природу, мир, а теперь и осваивать для своих нужд Космос. В основе этого — неукротимая потребность человека в получении и обладании. 

В принципе, желание обладать деньгами есть у каждого. Деньги имеют поразительную власть над людьми: один их вид зачастую порабощает молча — достаточно просто показать нужную сумму, и вопрос будет решен. Животным, к примеру, предлагать деньги бесполезно — их проще “купить” за еду. Люди же склонны абсолютизировать деньги, считать их эталоном общественного признания, а то и мерилом своего “я”. Это ложная и опасная программа. У денег есть действительно ценное свойство: они гарантируют вам возможность преодоления жизненных сложностей и свободу действий. И вот в этом смысле они нужны и просто необходимы, и к ним нужно стремиться как к освобождающей вас силе. Ибо свобода, лишенная материального подкрепления, сужается до рамок жестокой необходимости. А финансовое неблагополучие почти всегда является причиной эмоционального дискомфорта. Возьмем пример Достоевского: в дневнике его жены говорится, что писатель мечтал, как о великом счастье, о собственной маленькой усадебке, говоря, что деньги принесли бы ему независимость. Жизнь Достоевского — это яростная борьба чуть ли не за кусок хлеба: даже новая пара обуви для детей становилась для него проблемой. Нет сомнений, что, имей писатель нужную ему сумму, он бы счастливее и спокойнее, и, наверное, прожил бы гораздо дольше. 

Деньги могут обеспечить вам не только внешнюю, но и внутреннюю свободу — если вы их имеете, вы можете избрать тот образ жизни, который вам близок, заниматься тем делом, которое любите. Принято говорить, что здоровье не купишь. На самом деле, несколько лет жизни, если вы заболели, но имеете деньги, все же можно купить. Деньги сами по себе не способны изменить мир и вас самих — но они предоставляют возможности для этого. А как вы ими распорядитесь, зависит от вашей системы ценностей. 

Таинственная сила денег разделяет людей на разные типы. Одни их умеют притягивать, другие, сами того не понимая, отталкивают от себя деньги, даже если при этом страстно мечтают о богатстве. Третья категория склонна к скопидомству, и изо всех сил старается сберечь накопленное. Четвертая — относится к заработанным или свалившимся на голову деньгам столь легкомысленно, что при первой возможности норовит их потратить. Неважно, на что и как. Деньги просто жгут им карман. Пятая группа стремится к большим деньгам, а шестая довольствуется малым.

Игорь — 32-летний владелец лотка, где продаются различные компьютерные программы. Бизнесом этим занялся не потому, что хотелось, а из-за того, что институт, в котором он работал после защиты диссертации по математике, совершенно пришел в упадок. Отдел был расформирован, и перед Игорем встала дилемма, или продолжить работу в институте фактически в качестве завхоза (старого завхоза только что проводили на пенсию), или же пуститься в свободное плавание. Игорь выбрал последнее и после мытарств с различными видами товаров, он остановился на наиболее знакомой для себя компьютерной продукции. К сожалению, его материальная ситуация до сих пор не позволяет ему нанять второго продавца, и вот уже несколько лет он торгует компьютерными дисками сам. Почему у него сложилась такая ситуация? Когда я начал применять метод «глубоководного погружения в проблему» и задавать ему самые разные вопросы о причинах «неразвития бизнеса», как он сам определил свою ситуацию, выяснилось несколько интересных вещей. Во-первых, на этом поприще можно заработать — ряд его друзей, начинавших одновременно с ним примерно в одних и тех же стартовых условиях, уже поднялись на куда более высокий уровень. Во-вторых, Игорь признался, что так и не преодолел в себе чувство неудобства от того, что ему, кандидату наук, подававшему большие надежды в математике, приходится стоять у лотка и каждый раз объяснять, что эту продукцию надо купить. «Не могу, как попугай, повторять одно и то же в течение восьми часов подряд», — признался он. К тому же ему было неприятно думать, что его могут заметить за торговым занятием бывшие преуспевающие друзья. И, наконец, главное, мы в беседе с ним вышли на признание, что он не любит деньги «ни внешне, не внутренне». На мой вопрос почему он не остался тогда в своем институте, где он мог бы продолжать получать нищенскую зарплату, но зато остался бы при любимом деле (тоже выбор!), он ответил, что жить-то надо. «Значит, вы все-таки признаете, что деньги нужны и могут приносить какое-то удовольствие в жизни», — уточнил я. «Конечно признаю, но сам способ зарабатывания мне внутренне глубоко противен, — признался он. — Каждый день идешь на работу как на пытку». «С вашей внутренней неприязнью к деньгам мне более или менее понятно, но что значит не любить деньги внешне?» — попытался я зацепиться за смысл его высказываний. «Мне противны сами эти бумажки, которые нужно брать из рук в руки. Поверите или нет, но я уже много лет даже летом стараюсь работать в перчатках, чтобы не соприкасаться с бумажными деньгами», — ответил он. «Но вы в действительности хотите зарабатывать приличные деньги или нет? — спросил я. «Конечно, хочу. Но каким способом, не знаю. Жалко бросать этот бизнес, хоть денег получаю немного, но его знаю. В идеале хотелось бы работать в какой-то крупной организации», — признался он.

Я увидел, что его отношение к деньгам, работе и себе переполнено противоречиями, при сохранении которых сдвинуть воз с мертвой точки было невозможно. Мы начали работать над устранением этих противоречий. Игорь прошел через целый ряд психотехник и методов, учился играть чужие роли и освобождаться от неудачных своих. В конце концов мы вышли на понимание, что в идеале он должен работать в каком-нибудь банке, получая денежные переводы электронным способом. Именно такой вид работы был для него «наивысшей фишкой», как он сам назвал свою мечту. Мы вместе с ним разработали план перестройки всей жизни и получения новой специальности. На осуществление этого плана, обучения на полуторагодичных курсах, у него ушло почти два с половиной года. Сегодня он, наконец, устроился на работу в финансовый отдел одного из холдингов.

Само по себе отношение к деньгам, настрой на деньги, пронизывающий сознание человека, является своего рода энергией, силовым полем, подобно магнитному полю. Если ваше отношение к миру денег неуважительно, негативно или противоречиво, то при самом высоком профессионализме трудно рассчитывать на успех. В лучшем случае плодами ваших трудовых достижений воспользуются другие, более хитрые и расчетливые, энергия взаимоотношений с деньгами у которых будет мощнее, нежели у вас.

Поэтому надо работать над своими отношениями с миром денег, делая их более позитивными. Что входит в эти отношения?

В первую очередь осознанность своих “денежных” желаний и целей. Сколько вы хотите иметь денег через месяц, через год, через три, пять, десять лет в виде ежемесячного дохода? Какой капитал вы хотите сколотить через пять или десять лет? Чем меньше вы будете задавать себе эти вопросы, тем дальше вы будете от мира денег. За многие годы своей психологической практики я общался с довольно большим числом успешных бизнесменов и ни разу не встречал тех, кто разбогател, не ставя перед собой никакой сознательной цели. Мир денег откликается на зов только в том случае, если это был осознанный зов целеустремленного человека, четко знающего как много ему нужно получить и за какой отрезок времени.

Другим важнейшим компонентом позитивного отношения человека к миру денег является готовность постигать науку финансового роста. Удивительно, но среди множества наук о человеке и о финансах до сих пор не разработаны основы финансовой психологии. Правда в последние годы появляется все большее количество книг, в которых делаются попытки сформулировать законы финансового процветания, но единой системы еще не создано. Конечно, некоторые люди добиваются хорошего денежного результата, формально обходясь без такой науки. Но, как мне кажется, на деле они открывают секреты этой науки и законы успеха на ощупь, эмпирически. 

Если вам не дается подобный стихийный успех, значит вам вдвойне необходимы сознательные усилия, сделанные “по науке”. В нее входит целый набор умений и приемов:

· способность точно определять баланс между заработком и тратами денег, 

· искусство построения четкого бизнес-плана жизни с разбиением его на отрезки и конкретные шаги, 

· воспитание привычки ежемесячно откладывать конкретную сумму, инвестируя свое будущее, 

· постоянная работа над своими отрицательными чертами характера и свойствами души, тормозящими достижение успеха, 

· и многое другое.

Лишь вслушиваясь в себя и собственные желания, проявляя настойчивость и рискуя, то есть, совершенствуя свое отношение к миру денег, вы добиваетесь успеха и в жизни и в обществе.

В сферу отношения человека к деньгам, конечно, входит отношение к большим деньгам (богатство) и маленьким деньгам (бедности). Богатые люди получаются из тех, кто лишен комплексов и отторжения от мира денег. Хотя нередко бывает, что ради достижения цели им приходится платить очень дорогую цену: потерю здоровья, взаимопонимания с близкими, очерствение и потерю души.

Бедные люди либо ненавидят богатых и отталкивают от себя саму возможность зарабатывания больших денег в самих себя, либо хотели бы разбогатеть, но не знают, как это сделать, или же не могут заставить себя совершать усилия. 

Будучи настроены к деньгам подобным образом, люди привносят энергию своего отношения во все свои дела и поступки. Это отношение чувствуют все — и те, кто принимает нас на работу, опытным взглядом оценивая уровень наших притязаний, и наши работодатели и начальники, и наши ближние, которые либо помогают нам заработать, либо, напротив, тянут с нас деньги. В жизни с абсолютной четкостью работает закон пропорциональности получения и отдачи. То, что мы привносим в мир денег в виде своего отношения к ним, то и получаем.

Если мы очень хотели заработать, много работали, но не получили, значит в нашем отношении и действиях, направленных на зарабатывание и привлечение денег не хватало какого-то необходимого элемента — продуманности, коммуникабельности, умения дружить с людьми, приносящими удачу, изобретательности, креативности. Если же все или почти все, к чему мы стремились, в конце концов, бывает достигнуто, значит, все необходимые ингредиенты в снадобье успеха были своевременно положены.

Как наше отношение к деньгам — вещь чисто психологическая влияет на их количество в нашем кармане? прежде всего это отношение окрашивает все действия и усилия, которые мы предпринимаем для зарабатывания денег. Если мы очень стараемся, но в глубине сознания не верим в успех, то денежные суммы, которые могли бы пройти через нас, словно живые существа, тоже как будто чувствуют нашу неуверенность и обходят нас стороной. 

Еще более конкретно наше отношение к деньгам и миру богатства влияет на то, как нас воспринимают и как к нам относятся люди — уступают ли они нам дорогу, если ощущают идущую от нас целеустремленную силу или же норовят сесть нам на шею?

На самом деле деньги — это иррациональная сила, которая во многом зависит от нашего с вами к ней отношения даже в том случае, когда мы не предпринимаем особых действий. Попробуйте понаблюдать за своей жизнью и вы убедитесь, что это именно так. В книге мы с вами рассмотрим самые разные грани вашего отношения к деньгам и будем применять гибкую стратегию: опираясь на сильные стороны, откорректируем свои слабые места.

Зачем вам деньги?

На каждом из своих тренингов, посвященных теме финансового процветания, мы вместе с учениками играем в увлекательную игру «Как я потратил бы 1 000 000 долларов, если бы неожиданно получил наследство из Южной Америки?» Что может быть приятней фантазии о том, как использовать чужие виртуальные деньги в своих целях? Чаще всего люди предпочитают тратить эти несуществующие миллионы на свои личные эгоистические цели, причем траты и проекты почти все как один мелкого масштаба. Мало кто думает о великих проектах (правда, один бизнесмен, которому я указал на эту особенность, саркастически заметил: «Что за великий проект стоимостью всего лишь миллион баксов?»)

Генрих Шлиман с детства мечтал раскопать Трою и ради этой цели занялся коммерцией. Через полтора десятка лет он стал крупным бизнесменом, миллионером с хорошим доходом. Он мог бы жить ради личного благополучия, но предпочел вложить значительную часть этих денег в свой знаменитый археологический проект и, в конце концов, раскопал кусочек древней Эллады.

Какую Трою в своей жизни собираетесь раскапывать вы, стремящиеся заработать свой миллион? В чем королевская идея вашей жизни? Зачем Вам по большому счету большие (или просто бóльшие, чем у вас есть) деньги? Не ответив себе на этот вопрос, едва ли стоит надеяться, что Небо будет помогать зарабатывать вам деньги исключительно ради своего удовольствия, работая только за деньги. К сожалению, очень многих начинающих бизнесменов не интересуют серьезные вопросы. Гораздо больше их волнует ответ на вопрос — как, как заработать большие деньги? Как обойти кандидата? Как сделать выгодное вложение? 
Сам по себе чисто инструментальный и американский по духу вопрос «как?» в России не работает без другого, гораздо более фундаментального русского вопроса «Зачем?» Это вопрос смысла предназначения глубинной причины. Если вы не ответили себе на этот вопрос и даже не задали его себе, то, скорее всего, вы  либо не заработаете нужных денег, либо заработаете, но потом потеряете, либо не будете с ними по-настоящему счастливы. Но мало задать себе этот вопрос и получить ответ, рассказывающий о целях мелкого масштаба: купить машину, квартиру, дачу, облагодетельствовать семью. Понятно, что все это тоже нужно, а когда этого нет, то нужно в первую очередь. Важно, чтобы личные чисто эгоистические цели вписывались в более высокую систему ценностей, включающую в себя творческую сверхзадачу, социально значимые проекты, дело, полезное не только себе, но и многим другим, духовность и богоугодность всего, что вы делаете. Только тогда вы получите по-настоящему большие возможности, которые перекроют ваши первоначальные незначительные запросы и личные потребности, а деньги, пришедшие к вам будут «белыми», чистыми и прочными накоплениями.

Вопрос «Зачем?» проясняет и другой вопрос, который любил задавать Остап Бендер — Сколько? Сколько денег вам нужно для полного счастья?

Когда вы говорите самому себе абстрактное «Много!», то вы не понимаете, ни сколько усилий вам для этого потребуется сделать, ни количества проблем, которые вместе с этим «Много» свалятся на вашу голову. Мой опыт показывает, что есть четкие взаимоотношения между счастьем, покоем, общей удовлетворенностью своей жизнью, состоянием души с одной стороны и той денежной суммой, которой мы распоряжаемся, с другой. Наш личный денежный капитал – это абсолютно реальная сила, порожденная нами и оказывающая на нас реальное влияние – благотворное, нейтральное и разрушительное. Характер влияния зависит и от размера капитала, и от нашей финансовой мотивации.

Если денег намного меньше, чем нам действительно нужно, то это выедает душу, если мы, конечно, не святые, исполняющие обет бедности ради высшего служения. Если денег намного больше, чем мы можем освоить для личного потребления — тогда начинаются другие проблемы — как их защитить и спрятать? Куда вложить? Как потратить, чтобы это выглядело круто и престижно. 

Слишком маленькие деньги истощают душу и могут сделать человека пассивным, зависимым от их нехватки и завистливым. Слишком большие деньги, к гармоничному управлению которыми человек морально не готов, пресыщают душу и могут омертвить ее, превратив их обладателя в пустого прожигателя жизни или в жестокое скупое существо, готовое на любое преступление ради сохранения и увеличения капитала. Но могут и не превратить, если он будет работать над собой и следить за своей душой, не позволяя заработанной денежной массе приблизиться к сердцу слишком близко и превратиться в омертвляющий его яд. Поскольку у богатого неизмеримо больше соблазнов, сохранить себя ему труднее, чем тому, кто получает скромную зарплату. Вспомним слова Спасителя о верблюде, богаче и игольном ушке. Не забывайте об этом, когда задаете себе вопрос «Сколько?». Корректируйте свои желания, вновь и вновь спрашивайте себя: зачем, для какой миссии и цели мне нужно столько денег, пока четко не осознаете, сколько же вам их действительно нужно для полного счастья. Никогда не ставьте вопрос «Сколько?» впереди вопроса «Зачем?». Вторичность стоимости по сравнению с идеей и смыслом по-своему понимали даже бандиты. Помните, в фильме «Место встречи изменить нельзя» главарь банды Горбатый спрашивает у милиционера Шарапова, внедрившегося в «Черную кошку», «А зачем тебе деньги?», и только получив удовлетворяющий его ответ, выясняет, сколько тому надо.

Чистота мотивации влияет на степень чистоты денежных потоков, которые проходят через нас и которые можно подразделить на три вида:

· Когда мы просим у судьбы и Высших Сил деньги во имя высокой цели, творчества, реализации социально значимых проектов, помощи другим людям, то это «белые деньги» и чистые денежные потоки. Соприкосновение с ними положительно влияет не только на наше эмоциональное самочувствие, но и на наш духовный мир, поскольку их энергия помогает реализовать лучшие силы и качества, дремлющие в нем.

· Когда мы зарабатываем деньги исключительно ради себя и своих эгоистических целей, при этом не нарушая юридических законов — это так называемые «бесцветные деньги» или нейтральные по своей энергетике финансовые потоки. Они могут как высветляться, если мы их тратим на положительные цели, вкладывая в это светлую энергетику нашей души, а могут и затемняться, если идут на ничтожные пустяки и удовольствия. Если нейтральные денежные потоки работают только на выживание, и вас нету более яркой идеи, помогающей жить, а не только выживать, объем этих потоков вряд ли сильно увеличится.
· Когда мы зарабатываем деньги незаконным путем, причиняя ущерб государству или другим людям, то это «черные деньги» и негативные финансовые потоки. Их темную природу невозможно изменить, как это пытается делать мафия, вкладывающая деньги, заработанные на наркотиках в легальный бизнес. Избегайте иметь дело с такими деньгами. Пытайтесь «высветлять» нейтральные денежные потоки и просите у Высших Сил, чтобы к вам приходили «белые деньги». Тогда вы будете иметь чистый капитал и в том количестве, который необходим для вашего счастья. Если вы хотите всерьез увеличить свои финансовые потоки и свой личный капитал, то сделайте так, чтобы это было нужно еще как можно большему числу людей.
Человек — творец своей финансовой вселенной

Наш личный капитал в широком смысле включает в себя не только деньги, лежащие в банке или под матрасом, но и нашу квартиру, дом, имущество, вещи, работу, связи, возможности, способности, умения, навыки и многое другое. Однако при желании все или почти все перечисленное можно перевести на деньги, то есть осуществить монетизацию всего нажитого. Это подтверждает простую истину в нашей жизни — все чего-то стоит. Мы могли приобрести весь этот капитал или его отдельные сегменты разными путями — заработать, получить в наследство или в дар, выиграть в лотерею, найти на улице. Не удивляйтесь, что иногда, крайне редко, можно подобрать чей-то кошелек.

Вы можете по-разному оценивать собственную финансовую ситуацию. Если вы полностью ею довольны и не хотите развиваться в бизнесе, может тогда вам просто не нужно дальше читать эту книгу. Однако я подозреваю, что независимо от того, к какому классу и социальному слою, вы принадлежите, вы не удовлетворены своим финансовым уровнем, а значит и всей жизнью. Крайне редко встречаются те, кого все устраивает.

Если вы бедны, то наверняка ненавидите свою бедность и мечтаете о том, как вырваться ее оков туда, где не нужно каждый день думать о выживании.

Если вы относитесь к middle-классу, вы, вероятно, не удовлетворены тем количеством проблем, которые вопреки вашей установке на комфортную жизнь, постепенно обрушилось на вас, а также тем, что вам приходится постоянно играть какую-то несвойственную вам роль. И, кроме того, сталкиваться с неприязнью и завистью более бедной части.

Наверное, каждый из нас, включая самых богатых (а потому и, чаще всего, самых несчастных) людей неудовлетворен либо количеством денег в кармане и на банковском счету, либо количеством проблем, пришедших вместе с доходами, хотел бы изменить судьбу и улучшить свою ситуацию. Для того чтобы это сделать, измениться, а изменение и совершение качественного скачка в своем материальном положении предполагает понимание, что ваше неудовлетворительное сегодняшнее состояние не с неба свалилось. Вы сами его создали своими действиями, мыслями, решениями или их отсутствием. Человек — абсолютный хозяин собственной жизни, соей личной финансовой вселенной. Уровень благосостояния подчиняется закону причинно-следственной связи — что человек в молодости посеял, то он в зрелом возрасте пожинает. Мы не будем говорить об этом законе так, как его рассматривают индусы, видящие в проблемах этой жизни ошибки и проблемы жизни предыдущей. Увы, в сфере бизнеса и умения зарабатывать деньги дело обстоит гораздо прозаичнее — все результаты и следствия предшествующих ошибок видны уже через несколько лет этой жизни.

Когда я доводил эту простую и ясную мысль до сознания участников тренингов или своих клиентов на консультациях, у многих она вызывала протест. 

 Как так, — возмущался один разорившийся хозяин магазина, — я без выходных работал как вол в течение нескольких лет, день и ночь думал о том, как раскрутить бизнес, а вы мне говорите, что я виноват в своем крахе. 

- Кто же, по-вашему, в этом виноват? — спросил его я. 

- Виновато правительство, которое напринимало такие законы, как у нас, вместе с городскими чиновниками, которые вымывают малый бизнес, — с апломбом заявил бизнесмен. 

- Скажите, а у вас есть такие знакомые в бизнесе, которые начинали свой бизнес в одно и то же время, имея примерно одинаковые стартовые условия?” — попросил его подумать я. 

- Имеются! 

- А есть ли среди них такие, которые обогнали вас? — уточнил я. 

- Есть и такие… вздохнул бизнесмен. 

- Но если они сумели, несмотря на ошибки правительства и происки чиновников, обогнать вас, то, может быть, не стоит всю вину сваливать на посторонние силы, а подумать о своей вине? — спросил его я. 

- Как это не стоит? — вскричал он с раздражением — я жилы рвал, честно пахал, а они… лучше, чем я, умели взятки давать”. 

- Юпитер, ты сердишься, — вмешалась в беседу его напарница, — послушай, что тебе говорит психолог. 

Он посмотрел на нее столь испепеляющим взглядом, что она тут же замолчала. Если бы так же быстро он умел бы влиять на обстоятельства и зарабатывать деньги!

Разве мы не реагируем на справедливые указания судьбы похожим образом? Разве не бывает так, когда мы виним в нашем неумении зарабатывать деньги и добиваться успеха любые внешние силы — врагов, конкурентов, начальников, Государственную Думу, правительство, собственную жену (мужа)? Разве мы не пытаемся выгородить себя и свое неумение достичь целей не только перед другими, но и перед самим собой?

Подобное отношение можно квалифицировать как склонность к самообману и безответственность. Мы не хотим признать, что за все в своей жизни мы отвечаем, прежде всего, сами. И если нам уже тридцать, тем более — сорок, а денег при всем желании нет и не предвидится, то кто, кроме нас за это в ответе? 

Сегодняшнее безденежье означает, что вчера, позавчера и поза-позавчера мы либо ленились и не удосужились выстроить свою жизнь так, чтобы она приносила нам доход, либо прикладывали усилия в неправильном направлении, либо не захотели предусмотреть будущие сложности и проблемы. Но вполне возможно, вы как это ни прискорбно стремились именно к этому достаточно убогому финансовому результату. 

Не согласны? Тогда задумайтесь о том, что какая-то часть вас не любит деньги, точнее говоря, не любит совершение усилий для привлечения денег в свою жизнь. Если бы это было не так, не просто бы тупо работали как вол, но попытались бы что-то изменить, внести новые подходы в свои действия, подойти к проблеме изобретательно и творчески. Или, если вы, как вам кажется, хотели жить богаче и успешней, но на деле работали вполсилы, потому что вам нравился ненапряженный приятный стиль жизни, в процессе которого можно было убаюкивать себя мечтами о будущем процветании. 

Это значит, что вы, точнее говоря, общая результирующая ваших противоречивых желаний были устремлены к сегодняшнему скромному результату. Попросту говоря, если бы вы по-настоящему умели стремиться к успеху и богатству, то вы бы шли к нему и добивались своих целей. Если же на сегодняшний момент ничего особенного не завоевали, значит всерьез и не хотели чего-то достигать. Вдумайтесь в эту закономерность. Она поможет реально объяснить вам многие события и результаты вашей жизни.

Итак, зафиксируйте в вашем сознании как 2 х 2=4: все, что вы имеете в жизни, получено вами потому, что сознательно или подсознательно вы этого хотели раньше и стремились к данной цели. Даже если полученный вами неплохой финансовый результат как бы случаен, и вы обладаете какими-то недостатками, которые вам мешают в жизни, все равно ваше полубессознательное желание жить богаче пересилило привычку к лени и пассивности. Но если вы стремитесь улучшить свое материальное положение, а через несколько лет остались на том же месте, это означает только одно — подсознательно вы не хотели всерьез что-либо менять в своей жизни. Ибо хотеть — значит мочь. 

Впрочем, не стоит так долго и мучительно копаться в прошлом в поисках причин — почему все-таки у вас не получилось. Как говорится, кто хочет работать ищет возможности, а кто не хочет, тот ищет причину. Я призываю вас полностью взять на себя ответственность за свою жизнь и искать возможность прорыва к новой, богатой деньгами и возможностями вселенной. Как ни труден в наши дни бизнес и тем более работа в государственной системе, все возможно в этом лучшем из миров. Помните: нищета — это чаще всего унизительное свидетельство вашей внутренней скудости, ущербности ваших мыслей, чувств, вашей самооценки. 

УПРАЖНЕНИЕ 1. ОЦЕНИТЕ СВОИ АКТИВЫ
Составьте список всех ваших материальных ресурсов — не только денежных, но и имущественных, включая технику, машины, землю, недвижимость. Вспомните, как долго вы собирали ваше личное богатство, и какой ценой оно вам досталось. Включите в эту цену время, количество затраченных усилий и нервов. Можете попробовать перевести свое состояние в денежные единицы и проставить на бумаге общую сумму. Оказывается, в денежном выражении вы стоите примерно столько … 

Посмотрите на нее пристально и спросите себя — вас устраивает эта сумма? И вообще нравится ли вам ваша жизнь с точки зрения денежной суммы, вами за жизнь заработанной? Чтобы оценка вашего материального положения была более точной, вы можете мысленно изменить размер вашего состояния, представив, как оно удваивается или, напротив, уменьшается в два раза. Как меняется при этом ваше эмоциональное состояние? Задействуйте воображение на полную катушку. 

Спросите себя также, побуждает ли вас оценка собственных денежно-имущественных достижений к активным действиям, или вам и так неплохо. Спрашивайте себя вновь и вновь, пока не проясните, как вы оцениваете свою жизнь на самом деле. 

УПРАЖНЕНИЕ 2. ВАШИ ЯВНЫЕ И СКРЫТЫЕ МОТИВЫ
Определившись с оценкой своих финансовых достижений на данный момент, вслушайтесь в голос своей интуиции и сознания, чтобы понять, что вы хотели бы изменить в своей жизни? Каков должен быть ваш личный доход через год, три года, пять лет? Какую машину вы хотели бы приобрести? Какой квартирой или домом обладать? В какой организации, фирме, коммерческой структуре вы хотели бы работать? На какой должности? Что вы хотите получить в итоге ваших усилий? 

Определив свою сознательную или подсознательную магистральную цель, которая является вполне реалистичной, и могла бы сбыться, уточните — а насколько энергично вы хотите работать для ее воплощения? Возможно, увидев, как много нужно вкладывать сил в реализацию мечты, вы тут же снизите уровень притязаний и резко понизите планку. Словом, ищите в себе не сладкую грезу, не заветную мечту, а реальную желанную цель, ради которой вы сможете заставить себя трудиться, и таки добьетесь ее достижения. Хотеть богатства — значит, хотеть работать ради его достижения. Повторяйте эту истину про себя как установку, как новую жизненную программу, побуждающую к действию, пока ваше подсознание не усвоит и не сделает ее рабочей.

 УПРАЖНЕНИЕ 3. “У МЕНЯ ВСЕ ПОЛУЧИТСЯ!” 
Итак, вы осознали свою цель. Пусть это пока еще весьма приблизительное самоопределение, но оно состоялось. Представьте свою цель в виде некоего образа или мысленной картинки. Расположите этот образ на определенном расстоянии от себя. Вам предстоит пройти трудный, долгий путь, одолеть множество препятствий. Но не бойтесь дороги — она сделает вас другим человеком. 

Мысленно сделайте первый шаг: выполните конкретные действия, необходимые для профессиональной самореализации и финансового процветания. В воображении у вас все получилось. Настройтесь на то, что все у вас получится и в реальной жизни. Проникнитесь непоколебимой верой в то, что вы обязательно добьетесь всего, что хотите. Выберетесь из съедающей вашу энергию бедности. Достигнете процветания. И станете сильным, уверенным в себе, реализовавшимся человеком!

Если у вас есть страхи, сомнения, неуверенность — поступите с ними как хирург с онкологической опухолью: удалите, выбросьте, освободите себя от них. Представьте, что застарелый, темный, слежавшийся комочек психического негатива летит в мусорное ведро — а все ваше существо становится сильным, целостным, оптимистичным и уверенным. У вас все получится! Смело начинайте с этим чувством свою новую жизнь.

ГЛАВА ВТОРАЯ

“ВНУТРЕННИЙ КАПИТАЛ” И НАСТРОЙ 

НА УСПЕХ 

Успешное предпринимательство требует двух совершенно различных качеств: скрупулезности и энтузиазма.

Джон Стюарт Милль

Жизненная программа: негатив или позитив?

Задумывались ли вы над тем, какая семейная, социальная и национальная концепция богатства заставляет американцев столь яростно биться “за успех безнадежного дела”, начинать свой бизнес с нуля и чаще всего добиваться невероятных финансовых высот? Очень просто: каждый юный американец, формируя свою жизненную программу, внутренне опирается на канон ранней американской модели капитализма — наставление Бенджамина Франклина для юношества. Вот несколько его положений:

“Помни, что время — деньги. Тот, кто мог бы ежедневно зарабатывать по десять шиллингов, и, тем не менее, полдня гуляет или бездельничает дома, должен — если он расходует 

на себя всего только шесть пенсов — учесть не только этот расход, но считать, что он истратил, или, вернее, выбросил сверх того еще пять шиллингов. 

Помни, что кредит — деньги. Тот, кто оставляет у меня еще на некоторое время свои деньги, после того, как я должен был вернуть их ему, дарит мне проценты или столько, сколько я смогу выручить с их помощью за это время. А это может составить значительную сумму, если у человека обширный кредит и если он умело пользуется им. 

Помни, что деньги по природе своей плодоносны и способны порождать новые деньги. Деньги могут родить деньги, их отпрыски могут породить еще больше и т. д. Пять шиллингов, пущенные в оборот, дают шесть, а если эти последние опять пустить в оборот, будет семь шиллингов три пенса и т. д., пока не получится сто фунтов… Тот, кто убивает супоросную свинью, уничтожает все ее потомство до тысячного колена. Тот, кто изводит одну монету в пять шиллингов, убивает все, что она могла бы произвести: целые колонны фунтов”. 

Такова национальная этика американцев, такова культура их отношения к деньгам, которая воспитывается сознательно и с младых ногтей.

Вот как Франклин учит, к примеру, правилам денежных займов:

“Помни пословицу: тому, кто точно платит, открыт кошелек других. Человек, рассчитывающийся точно к установленному сроку, всегда может занять у своих друзей деньги, которые им в данный момент не нужны. А это бывает очень выгодно… Поэтому никогда не задерживай взятых тобой взаймы денег ни на один час сверх установленного срока, чтобы гнев твоего друга не закрыл для тебя навеки его кошелек.

Следует учитывать, что самые незначительные действия оказывают влияние на кредит. Стук твоего молотка, который твой кредитор слышит в 5 часов утра и в 8 часов вечера, вселяет в него спокойствие на целых шесть месяцев; но если он увидит тебя за бильярдом или услышит твой голос в трактире в часы, когда ты должен быть за работой, то он на следующее же утро напомнит тебе о платеже и потребует свои деньги в тот момент, когда их у тебя не окажется”.

То есть, в Америке культура отношения к деньгам, прививаемая с детства — это вместе с тем и культура отношения к труду. Там понимают: если не выучить ребенка ценностным основам с детства, то дальше из него вряд ли выйдет толк: заработает не та жизненная программа, будет сформирован нежизнеспособный американский менталитет. 

У нас же в России с семейной и социальной культурой отношения к деньгам, равно как и с формированием жизнеспособного российского менталитета дело обстоит, по меньшей мере, странно. В них сплошь и рядом зияют логические пустоты и смысловые деформации. Нет связок “благосостояние — труд”, “свобода — ответственность”, а, напротив, работают деформирующие сознание связки “свобода — вседозволенность”, “благосостояние — развлечения”, и т.д. А между тем, жизненные программы, закладывающиеся в семье и обществе, определяют отношение человека к деньгам на всю оставшуюся жизнь. И, поскольку они прочно внедряются в подсознание, освободиться от них весьма непросто. 

Давайте же разберемся в механизме работы внешних установок, которые определяют ваше отношение к деньгам. Предположим, вы недовольны своим нынешним местом под солнцем и материальным положением. Каковы глубинные причины этого положения? Все ваши проблемы, как правило, коренятся в вашей собственной самооценке. Эта самооценка закладывается в тот период, когда ваше самосознание было еще не развито, воля не сформирована, механизмы самозащиты не выработаны — а именно, в глубоком детстве. На формирование самооценки влияет множество факторов: родители, особенности генотипа и темперамента, среда, в которой вы росли, формы общения, которые у вас сложились. К подростковому периоду, когда самосознание пробуждается в полную силу, вы вдруг встречаете внутри себя уже вполне сложившегося человека... и может оказаться, что он вас никоим образом не устраивает. К примеру, это слабак, трус и неумеха (такого рода психологическая "ломка" знакома почти каждому подростку). И что с этим делать, вы понятия не имеете. А между тем, через пару-тройку лет вот этому-то слабаку и предстоит делать свой жизненный выбор, решать, как и чем он станет зарабатывать себе на жизнь, какую роль он намерен играть в социуме. Именно вот тут-то, как правило, и происходит окончательное ваше самопрограммирование, которое в дальнейшем станет определять ваш жизненный успех или неуспех. 

Поэтому, для начала, давайте разберемся в той жизненной программе, которая определяет вашу жизнь. Причем, зачастую совершенно вразрез вашим собственным желаниям и мечтам. 

Анализ собственной самопрограммы — вещь очень непростая. Она требует большой трезвости и даже некоторой беспощадности к себе, к своим болевым точкам. Однако, без точного знания того, на что вы способны, в чем ваши ошибки, и каков потенциал, вам будет невозможно усовершенствовать, а при необходимости и даже перепрограммировать свою личность, суметь стратегически и практически нацелить себя на успех. 

Но если вы всерьез решились сделать свою жизнь успешной и состоятельной, тщательно изучите себя изнутри, беспристрастно разберитесь, как вас воспринимают окружающие, найдите внутри себя твердую опору — тот рычаг, который поможет вам при необходимости перевернуть устоявшуюся личностную конструкцию... Ну, а затем мы с вами вместе разработаем конкретный план действий. 

Люди в своем отношении к жизни, к работе, к успеху и состоятельности делятся на несколько групп или классов. Определите, к какому типу относитесь вы — это очень важно для выработки правильной, действенной жизненной стратегии. Ведь все, что вам сегодня мешает — это ложная, неэффективная стратегия, направленная не успех, а, допустим, на "пробуксовывание" всех начинаний. Или на мгновенный успех и столь же быструю потерю всего завоеванного. Или на тотальный успех — но только в мечтах. Или на то, чтобы плодами вашего успеха пользовались другие люди. Ошибочных жизненных стратегий — море, и каждая досталась нам в наследство в те незапамятные времена, когда мы еще и не слыхивали о слове "стратегия" и мирно играли с друзьями в одной песочнице. 

Итак, определите, к какому типу вы относитесь, и начинайте совершенствовать себя в соответствии с рекомендациями. Затем мы поговорим о том, как вам сделать шесть конкретных шагов к тому, чтобы иметь больше денег. 

Первый тип. Манилов, диванный стратег. 

Человек мечтает выбраться из замкнутого круга бедности, но использует для этого лишь сферу мечтаний. Он строит нереальные планы, оторванные от жизни. Мечтает то о богатом наследстве от какого-нибудь американского дядюшки, то о найденном в подворотне чемоданчике с миллионом баксов, то о машине, выигранной в лотерею, то о головокружительной карьере в бизнесе... своей жены (мужа). Он, в принципе, и себя может вообразить успешным предпринимателем — но какого-нибудь столь нежизнеспособного проекта, что окружающие только плечами пожимают, а творец идеи чувствует себя непонятым. Одним словом, это энергичнейший мечтатель! Ему не жаль всей своей энергии на создание воздушных замков. Он с упоением продумывает своего детали виртуального счастья и с жаром о них говорит. Дальше прожекта дело не сдвигается. 

Советы: учите себя действовать, причем начните с малого. 

· Придумайте себе небольшое, но требующее ежедневных усилий занятие.

· Направьте энергию своих мечтаний в более практичное русло.

· Запретите себе тратить энергию на пустые, несбыточные мечты.

· Никогда не потакайте своим диванным мечтаниям.

· Мысленно передвиньте жизненную планку на одно (всего на одно!) деление вперед. Каждый день делайте два-три шага (не больше!) к новому положению планки. 

Второй тип. Рыба, плывущая по течению. 

Движущая сила жизни такого человека — обстоятельства. Основная проблема такого человека — не столько лень, сколько инертность. Им движут то чужая воля, то случай, то силы природы. Такие люди, по существу, не знают, что такое — действовать. Они умеют лишь подчиняться действиям других, более сильных людей. Им некогда остановиться, оглянуться и подумать — они заняты тем, что плывут и плывут по течению. Это очень удобная, не требующая затраты сил позиция, многие чувствуют себя в ней весьма комфортно. Это тип подкаблучников — с ними не особо церемонится жена. Это тип низовых функционеров — ими помыкает начальство: не только директора, но и замы, замы замов, и даже уборщица. Такой человек занят выполнением чужих желаний, потому что свои собственные он привык подавлять. Богатство ему не светит, а если и выпадает счастливый случай, его деньги будут служить другим людям. 

Советы. Беда "рыбы" — в том, что она не имеет собственных желаний и целей. 

·  Прочувствуйте себя, свои собственные желания и возможности.

· Учитесь говорить "нет" в тех случаях, когда они ущемляются. Главное — создать прецедент.

· Начните с реализации пусть небольшого, но собственного проекта. Испытайте удовольствие от реализации задуманного.

· Подумайте о других своих целях, их выгодах и перспективах. 

· Сосредоточьтесь на них, постепенно отбрасывая все второстепенное, навязанное вам другими. 

Третий тип. Трудяга, пахарь.

Человек вкалывает как лошадь, зарабатывая при этом гроши, чем и удовольствуется. Ему проще упорно пахать — просто потому, что он не привык использовать мозги и волю. Им тоже правит великая сила инерции: "не нами заведено", "пусть думает начальство", "кто я такой, чтобы...", "мне сказали — я сделал" и т.д. У него психология нищего: так жили прадед, дед, отец — а чем я лучше? Низкая самооценка, экономия мозгов, неверие в свои силы и возможности парализуют его. Увы, в России так думают 30-40 %. Они даже не пытались сделать свою жизнь достойней, войти во вкус инициативности и предприимчивости. А кто пытался — у того не получилось, и он с горечью махнул рукой: "я же говорил, ничего путного не выйдет". Такие люди — пленники отечественных социальных штампов.

Советы: осознайте себя полноценной личностью, а не винтиком безжалостной социальной машины. 

· Работайте над повышением своей самооценки.

· Скажите себе: я много работаю — следовательно, достоин лучшей жизни. 

· Не зацикливайтесь на своей специальности — подумайте повышении своей квалификации или перемене работы. 

· Начните искать более достойную работу. 

· Активнее используйте свой умственный потенциал, развивайте его. 

Четвертый тип. “Транжир и мот” — вечный должник.

Такой человек абсолютно не умеет соотносить свои финансовые возможности со своими потребностями. Сколько бы он ни зарабатывал, ему никогда не хватает "стольничка" или "тыщонки" (неважно, рублей или долларов) до зарплаты. Частенько его долги составляют целую сложную систему: у того занять, чтобы отдать этому, чтобы послезавтра перезанять у него же и вернуть тому, и т.д. Друзья и сослуживцы знают эту особенность и все чаще стараются обходить должника стороной. Вечный лозунг его беспокойной жизни — "дотянуть до зарплаты". Чтобы раздать долги и тут же наделать новых. 

Такой человек неуравновешен, эмоционален, до глупости нерасчетлив, азартен и склонен к авантюрам. Карты, рулетка, роскошный подарок новой даме, красивый кутеж в ресторане — в зависимости от финансовых возможностей, так тратит деньги "должник" мужского пола. Дама, как водится, не может пройти мимо нового наряда, безделушки, хорошей косметики. Они скорее не могут — буквально не могут! — чем не хотят жить более продуманно. А вечные долги как раз и стимулируют их проявлять максимальную активность в зарабатывании денег. Такие люди — несчастные рабы своих прихотей. Желание немедленно удовлетворить любой свой каприз столь остро, что невозможно ему противостоять! Принято считать, что такие люди — слепые эгоисты, что они слишком любят себя и потакают себе. На самом деле, слепой эгоизм — это скрытая форма нелюбви к себе. Они, напротив, бессознательно не любят и не уважают себя, а заодно и плоды своих трудов — деньги, боятся их и стремятся как можно быстрее от них избавиться. 

Советы. Поставьте себе цель: вырваться из порочного круга вечных долгов. Вы это можете. Нужно лишь научиться говорить "нет" дурному, капризному и так не ставшему взрослым вашему "я". 

· Приведите в порядок свои эмоции. Начните их контролировать. 

· Проведите эксперимент и попробуйте для начала прожить на свои собственные доходы всего один месяц.

· Для этого распланируйте свой бюджет на 30 дней и строго следуйте плану.

· Никаких немотивированных трат в этот период старайтесь не допускать.

· Ни у кого в течение месяца не берите в долг. 

· Проживите таким образом и следующий месяц. Таков алгоритм.

Пятый тип. Человек в футляре принципов.
Такой человек закрыт для любых новых идей. Он ненавидит "проклятый рынок" и российский "дикий капитализм", не понимая того, что другой страны и другой эпохи в его жизни не будет. Он готов всю жизнь ходить в обносках и питаться бычками в томате, считая себя человеком "с принципами" и "убеждениями", которые не позволяют ему "жить хорошо, когда другим плохо". Это тяжелый, мрачный путь честной социальной скорби, это упорное движение от бедности к нищете. Каждый принцип такого человека блокирует саму идею его благополучия. С одной стороны, эта позиция понятна и заслуживает уважения — эпоха перестройки тяжелым катком прошлась по душам очень многих, сломав им жизнь. Но это не значит, что нужно жить с ядом ненависти и зависти к "джипам" и "мерседесам", а на себе поставить крест. Нет смысла считать деньги в чужом кармане — нужно как следует задуматься о своем. И не раскрашивать мир в черно-белые цвета, без разбору считая изобретательность подлостью, активность — продажностью, а работоспособность — шкурничеством.

Советы. Принципы не должны быть защитным футляром от жизни. Принципы не накормят вас и вашу семью. Любая эпоха дает возможность трудиться, оставаясь четным человеком 

· Осознайте, что принципы, как и все живое, могут меняться и устаревать. И уж, во всяком случае, они не должны парализовать вас, не давая дышать и жить.

· Разберитесь в себе. Много ли в вас негатива, страхов, ненависти, зависти, осуждения? Начните работу по очищению себя от этого ядовитого балласта. 

· Не замыкайтесь в себе, больше общайтесь, в том числе с более успешными людьми. Старайтесь их понять.

· Станьте гибче. Чем гибче человек, тем больше у него шансов преуспеть.

· Не делайте из нищеты культа — это тупиковый путь, отнимающий у вас вкус жизни.

Шестой тип. Жесткий прагматик.
Люди этого склада являются полной противоположностью предыдущему типу. Но, как говорится, крайности сходятся. Пятый и шестой тип, в отличие от трех предыдущих — мягких, относятся к жестким. Но если "принципиальные нищие" возводят в культ собственную честность, то "прагматики" — исключительно прибыль. Остальное они просто не берут в расчет. Это тип бизнесменов, высших менеджеров и просто руководителей всех уровней. У них тоже есть принципы, правда, их немного. Точнее, всего один: деньги ради денег.

Совесть, духовность, бескорыстие, служение отечеству — от всего этого прагматик только морщится. Воля, собранность и работоспособность таких людей могут заслуживать уважение. Но все же этот тип устроен по принципу черной дыры: всасывает, потребляет — и ничего не отдает взамен. Это тип энергетического вампира, заставляющий других работать на себя, питающийся соками чужих усилий. Глубоко внутри себя это несчастные люди, лишенные простых радостей — любви, доверия, дружбы, открытости. 

Советы. Вы идете на поводу у очередного штампа — "дави, или задавят тебя". Вы полагаете, что деловая хватка — это мертвая хватка бультерьера, цель которой — удушение конкурента. Чушь собачья! Особенно — в России. Творческий подход, гибкость, свободу и радость нужно вносить в любое дело — тем более, если оно вам по душе. Бизнес по-настоящему успешен только в том случае, если он ориентирован на социум, если он служит людям. А человеческая природа жестоко мстит тем, кто пытается вывернуть ее наизнанку и лишить необходимых ей энергетических компонентов. 

· Внесите в свое дело элемент творчества.

· Смените приоритеты. Прибыль — один из них, но не главнейший. Главное — ну, хотя бы, удовольствие от хорошо налаженного процесса. Самоцель — удовольствие, творческий азарт, а не прибыль!

· Получайте удовольствие от самого рабочего процесса. Полюбите свое дело и людей, которые в него вовлечены. Старайтесь понимать их проблемы.

· Старайтесь внести в свой бизнес фактор личностного роста. Меняйтесь, работайте над недостатками, живите, совершенствуйтесь!

· Вспомните, когда вы были абсолютно счастливы. Пусть это длилось всего мгновение, проникнитесь им, испытайте восторг еще раз. Сделайте ваше воспоминание максимально ярким. 

· Думайте в первую очередь о тех, для кого вы что-то производите, а не о прибыли. Такой бизнес намного эффективнее. и тогда успех не заставит себя долго ждать.

Седьмой тип. Истинный предприниматель.

Высший пилотаж бизнеса для человека этого склада — служение людям. Никакого пафоса. Элементарное понимание того, зарабатывание денег идет более продуктивно, если оно связано с саморазвитием, с личностным духовным ростом. Как психолог с большой практикой, я могу свидетельствовать: у таких людей меньше стресогенных факторов, меньше тяжелых болезней, их семьи — крепче, их дети — здоровее и талантливее, их близкие дольше живут.

Секрет успеха — в том, чтобы поступать с клиентом или покупателем так же, как вы бы хотели, чтобы он поступал с вами, если бы вы поменялись ролями. Успешный бизнесмен всегда находит время и силы на личностный духовный рост. И это самым благотворным образом сказывается на его деле. Не стоит думать, что такие люди чрезмерно редки. Я говорю не о недосягаемом идеале — я говорю о людях, с которыми меня не так уж редко сводила жизнь. Я бы назвал это истинно русским типом бизнесмена. Если захотеть, то вполне реально превратить бизнес в дело, приносящее счастье другим людям и, вместе с тем — себе и своим близким. 

Шесть шагов по финансовой лестнице

За спиной едва ли не каждого бизнесмена — ряд безуспешных лет.

Из книги Э. Маккензи “14 000 фраз”

В любом деле, особенно при занятии бизнесом или попытке поменять свою специальность и совершить прорыв на более высокий уровень огромную роль играет хорошо продуманный и разработанный план. Время импровизаций и чисто эмоционального подхода к бизнесу прошло. Сейчас требуется четкое пошаговое продвижение своего намерения. В этой в общем-то азбучной истине финансового успеха я еще раз убедился консультируя Виктора — профессионального искателя работы», как он сам себя назвал. К своим сорока годам Виктор успел поработать в десятках фирм и организаций, посетить множество кадровых агентств для интервью. «И почти везде меня ждал облом», — признался он, констатируя, что жизнь его «пошла на понижение». Когда мы стали с ним подробно выяснять причины его неудач, я с удивлением увидел, что во всех его действиях не было главного — ясного и точного плана. На мой вопрос, почему он не планирует свою жизнь далеко вперед и не ставит перед собой цель найти такую работу, с которой потом уже не нужно будет уходить, он, удивленно оглядевшись по сторонам, как будто рассматривая весь мир, ответил: «Какой может быть план в этом бардаке? Мне надо не выбирать, куда устроиться, а хватать что предлагают. Тем более в моем возрасте, когда уже стараются отфутболить». Бывший военный, человек с резким характером, Виктор не сумел после ухода из армии получить какую-либо специальность, и потому пытался работать где и кем подвернется — водителем, охранником, менеджером по продажам, экспедитором, курьером. Но везде через некоторое время начинал конфликтовать, ссориться, и с ним предпочитали расставаться. Оказавшись на улице и не имея времени и возможностей серьезно подумать о перспективах, он бросался на любую работу, где хоть что-то платили, а потом все повторялось заново. Я стал выяснять, пробовал ли он когда-нибудь спрашивать себя чего хочет, и поставив цель, идти к ней шаг за шагом. Оказалось, что у него в этом направлении совершенно не работает сознание. Для меня это было удивительно, поскольку тридцать лет своей жизни Виктор провел в армии, где все подчинено жесткому плану.

Когда мы стали практически работать с ним, я предложил ему опереться на армейский опыт и применить стратегию военного планирования для решения жизненной задачи. «Это не пройдет, там четкий план задавал командир и система, а тут ее нет», — пробовал возразить Виктор, но я предложил ему представить, что он получил задание от командира научиться успешно действовать и достигать цели в неопределенной ситуации. «Ну уж нет, это меня не вдохновляет, я от этих армейских начальников так устал, что даже думать не хочу», — ответил он. «Тогда начальником для самого себя будете вы сами», — предложил я ему, и мы начали работать по обучению науке целевого и финансового планирования. Со времени нашей работы прошло полтора года. Сейчас Виктор работает в должности замначальника охранной службы одной фирмы и по его собственному признанию менять работу не намерен.
В современном мире каждый человек имеет свою стоимость, утверждают финансисты. В качестве пережитков "золотых застойных времен" у многих в сознании закрепилось искаженное понимание распределения благ. И тот, кто отсиживал за рабочим столом энное количество времени, и тот, кто все это время вкалывал, зачастую получали одинаковую зарплату. Нынче работодатели платят за результат. Поэтому для выгодного трудоустройства каждый должен научиться оценивать себя сам.

Прежде чем оценить, за сколько вы сможете продать свой труд на сегодняшнем рынке, разберитесь в себе. Спросите себя, устраивает ли вас ваше место в социуме, в коллективе, и роль, которую вы играете. Что это за роль? Лидер? "Человек со связям"? "Слуга", который всем угождает? "Белая ворона", существующая особняком? "Миротворец?" Или, напротив, "провокатор"? А возможно, вы — "волк-одиночка", который мыслит себя только в роли вожака, и при этом не может делегировать ответственность и делить полномочия с другими членами команды? Или вы — "человек команды" — по определению ведомый, который совершенно не может работать самостоятельно?

Уточните свою самохарактеристику с теми, кто хорошо знает и понимает вас. Как только вы по-настоящему оцените себя и поймете, что вам нужно, вы сумеете сделать первый шаг.

Шаг второй: примите решение: во что бы то ни стало улучшить свое финансовое положение. Серьезно обдумайте стратегию и тактику реализации плана. Выберите тот вид деятельности, с помощью которого вы собираетесь совершить финансовый прорыв. Это исключительно важный шаг на пути к процветанию. Неправильный выбор обесценит все, что вы будете предпринимать. Критерии же правильного выбора таковы:

- работа должна приносить вам удовольствие;

- вы должны иметь хорошие способности к ней;

- работа должна быть востребованной на современном рынке труда;

- она должна быть полезной людям и социуму;

- она должна достойно оплачиваться.

В идеале, выбранный вид деятельности должен подходить вам по всем этим позициям. 

У вас есть несколько вариантов.

· Остаться на старом месте и постараться сделать карьеру внутри вашего предприятия.

· Закончить курсы повышения квалификации и расширить круг своих обязанностей, а затем добиться продвижения по службе.

· Добиться повышения зарплаты, дав понять начальству, что вам предложен альтернативный, более выгодный вариант. Такой ход годится в том случае, если вы являетесь ценным, трудно заменимым специалистом.

· Использовать связи, добиться в коллективе влиятельной поддержки, чтобы подняться на одну или несколько позиций, с повышением оклада.

· Найти работу по совместительству и суметь распределить свое время на два фронта. 

· Наконец, сменить место работы, если на прежнем у вас категорически нет шансов улучшить свой статус.

Шаг третий: поиски новой работы. Вариантов поиска в наши дни немало: кадровые агентства, специализированные Интернет-сайты, газеты и журналы. Не стоит недооценивать и такое понятие, как связи. Друзья и родственники — ваш существеннейший, неоценимый "кадровый ресурс". Оценив все свои возможности, приступайте к поиску — но прежде выработайте точный план действий. 

К примеру, к собеседованию нужно готовиться особенно тщательно. Вы должны уже в сознании пройти его успешно! В этом — вся соль успеха. Продумайте, как отвечать на вопросы работодателя. Проиграйте всю картину собеседования в голове, а затем сумейте в деталях увидеть, как собеседование заканчивается предложением работы. Осознайте, каким вы должны быть, чтобы это случилось в реальности?

Войдите в образ уверенного и обаятельного человека, который точно знает, чего он хочет. Прежде всего — привлекательный, располагающий к себе внешний вид. Классическая одежда без всякой вычурности, хорошая стрижка, сдержанная косметика — для женщин, мягкий качественный парфюм — для мужчин. Спокойно и с чувством собственного достоинства войдите в кабинет менеджера по кадрам. Не избегайте прямых взглядов в глаза — вам нечего скрывать. Отвечайте на вопросы спокойно, внятно, по сути — без суетливости и волнения. Не стоит сразу спрашивать о зарплате — это дурной тон. На вопрос менеджера, почему вы пришли именно в эту организацию, скажите: “Мне интересна эта работа, мне нравится ваша фирма и то направление, которым она занимается. А я считаю себя неплохим специалистом в этой области”. 

Вопрос о зарплате имеет смысл поднять, лишь обсудив круг ваших обязанностей, условия и объем работы, перспективы роста. И не спешите сразу подписывать договор с работодателем. Скажите: “Я хотел бы пару дней подумать над вашим предложением”. А дома глубоко проанализируйте все услышанное, включая детали и нюансы. Все ли вас устраивает? Интересна ли вам предложенная работа? Сумеете ли вы с ней справиться? Соответствует ли она вашим ожиданиям, или вы можете гораздо большее? Появилось ли у вас искреннее желание работать именно здесь? Вслушайтесь в себя, в свои глубинные впечатления. Если вам должны сообщить о своем решении представители фирмы, спокойно ожидайте звонка, продолжая искать другие варианты трудоустройства. 

Шаг четвертый: получение новой специальности.

Прежде, чем принять решение о повышении своей квалификации, или даже о смене профиля работы, просчитайте: сколько потребуется на это времени и денег, насколько быстро окупятся затраты, где вы затем станете работать? Трезво взвесьте: 

способны ли вы полноценно переучиться, с учетом возраста, характера, опыта работы, образования, то есть — стоит ли игра свеч?

У вас должна быть серьезная мотивация: зачем? почему? во имя чего? Не продумав как следует результаты своих действий, вы можете совершенно напрасно потратить и время, и деньги — а существенных карьерных и финансовых дивидендов вам это не принесет. 

Шаг пятый: смена жизненных установок. Вы должны пересмотреть свое отношение к деньгам и к тому, как они достаются. Гоните прочь все, что мешает трезвому, расчетливому и уважительному отношению к деньгам. Долой и мечтательность ("вот разбогатею — куплю себе джип!), и пренебрежительность ("деньги — это мусор, что их жалеть?"), и непонимание, что в этом мире почем, и как оно достается. 

Поймите: деньги — это не просто бумажки, а эквивалент затраченной энергии. Капитал — это энергия, некая сила, род магнитного поля, вокруг которого немедленно выстраивается новая ситуация. Недаром говорят: деньги к деньгам. На тренингах и консультациях я тестирую человека, чтобы понять насколько он способен притягивать деньги. Правильно проработав эту книгу, применяя на практике полученные знания, вы освоите искусство привлечения финансовых потоков и новых возможностей!

Стоимость каждого из нас на рынке труда складывается из нескольких факторов: образование, квалификация, опыт, работоспособность, энергетический потенциал, креативность, коммуникабельность, самооценка. Попробуйте самостоятельно вычислить свою рыночную стоимость — да не смутит вас постановка такого вопроса. Что вы умеете в этой жизни делать в профессиональном смысле? Каков ваш среднемесячный доход? Соответствует ли он вашей квалификации, затраченной энергии? Полностью ли вы используете свой потенциал, или можете гораздо больше? Любите ли вы то, что делаете? Удовлетворены ли вы своими доходами? Нет? А каковы ваши финансовые притязания? И насколько они соотносятся с вашими профессиональными качествами и возможностями? Спросите себя, можете ли зарабатывать в два раза больше денег, чем сейчас? В три раза? В десять раз? Опять нет? А почему другие — могут? И чем вы отличаетесь от них? 

Сразу хочу сказать: в 80% богачи отличаются от бедняков одним главным качеством: абсолютной готовностью целиком выкладываться в работе.

Шестой шаг: забудьте о негативном опыте. Опыт неудач, потерь, разочарований — ваш главный противник. Осознайте: именно этот балласт и мешает вам стать успешным и состоятельным человеком. Он подавляет вашу энергию, гасит ваш талант, парализует волю. Прекратите вести счет поражениям. Перестаньте жить памятью неудач. Учитесь позитивному мышлению. Вспоминайте только свои достижения, чтобы зарядиться энергией успеха. Начните свою жизнь с чистого листа. Избавьтесь от комплексов и страхов. В следующих главах мы с вами будем изучать технологию этого процесса. 

Помните — вы все можете! Каждый человек обладает неисчерпаемыми возможностями, о которых он даже не подозревает, и поэтому не использует. Ваши желания и надежды — это тоже реальность, только еще не воплощенная. Смотрите в будущее с оптимизмом, верьте в себя, и вы добьетесь всего, о чем сегодня даже не смеете мечтать.

УПРАЖНЕНИЕ 4. «ПОДНИМИТЕ САМООЦЕНКУ»
Представьте, что Ваша самооценка отражается на некоей вертикальной шкале, разделенной на десять равных отрезков (баллов). Подумайте, какой оценке (цифре) соответствует ваша самооценка на данный момент. Мысленно уловите энергетический сигнал от этой цифры, почувствуйте с ней связь. Попытайтесь уловить и запомнить всю гамму ощущений, которая возникает у вас, когда вы стараетесь сопоставлять самооценку с этой цифрой. Подумайте, в чем ваша самооценка занижена. Попробуйте настроиться на то, что подъем цифры, отвечающей за самооценку, меняет ваше внутреннее состояние. Чем выше отметка на шкале, тем увереннее вы чувствуете себя. Представьте, что отметка начинает подниматься вверх. Постарайтесь почувствовать, как вместе с отметкой рождается состояние максимальной уверенности во всех сферах жизни, в том числе и в материальной. Поднимите ее на ту высоту, чтобы у вас было ощущение уверенности и самоуважения. Держите эту отметку и внутреннюю уверенность, что вы сумеете сохранить достаточно высокую самооценку во всех ситуациях. Когда в жизни будут возникать проблемы и препятствия, старайтесь сохранять свою самооценку на высоком уровне.

И в заключение я предлагаю вам один полезный тест, который позволит вам лучше разобраться в самих себе.

Какой у вас «финансовый темперамент»?


Как уже говорилось ранее, деньги по-настоящему живут и производят работу, полезную людям, только когда находятся в движении. Финансовые потоки бывают большими и маленькими. Постоянными и случайными. Чистыми и нечистыми. Они формируются людьми, и, будучи сотворенными, могут жить своей жизнью, оказывая обратное влияние на людей-создателей. А последние совершенно по-разному реагируют на данные потоки.


Консультанты по вопросам денег сделали, на мой взгляд, ценное открытие – они ввели понятие финансового темперамента, позволяющее выделить четыре типа людей  по аналогии с типами холерика, сангвиника, флегматика и меланхолика. Американский психолог Дженифер Лейн называет этот финансовый темперамент «типом кошелька» и утверждает, что его знание позволяет судить о психологии отношения к деньгам и потенциале богатства у любого человека. Четыре главных типа отношений индивида с миром денег включают в себя две пары противоположных сил: притяжение-отталкивание и бережливость-расточительность.


Человек, притягивающий деньги или «финансовый магнит», обладает таким набором качеств, который позволяет ему зарабатывать хорошие деньги не только с помощью напряженных усилий, но и благодаря свойству удачливости. Достаточно вспомнить Остапа Бендера, чтобы увидеть представителя этого типа в чистом виде.


Человек, отталкивающий финансовые потоки (при равных с «финансовым магнитом» профессиональной квалификации и трудолюбии) делает это благодаря своему «занудству», неуверенности в себе, заниженной самооценке, пессимизму, слабоволию, тугодумию. Вспомните Ипполита Матвеевича, выучившегося произносить фразу «Я думаю, что торг здесь неуместен» только через год общения с великим комбинатором, и вам все станет ясно про этот тип. 

Бережливый человек умеет «считать» деньги, благодаря умеренным потребностям и способности предвидеть последствия своих действий. Хотя экономными бывают и богачи, часто его бережливость воспитана самой жизнью и малым количеством денег в кошельке. Вспомните рачительного хозяина «Антилопы Гну» Адама Козлевича, и перед вашим взором сразу нарисуется яркий образ бережливца.

Человек расточительного типа любит совершать траты не столько из жизненной необходимости, сколько по склонности немедленно удовлетворять все свои желания. Вспомните Ноздрева или Митю Карамазова, чтобы определить этот тип в чистом виде. У Ильфа и Петрова такого однозначного персонажа нет, но следует помнить, что «под градусом» и в состоянии влюбленности мотом может стать практически любой человек, даже Киса Воробьянинов в ресторане все деньги. 

Конечно, в чистом виде каждый из этих типов финансового темперамента встречается столь же редко, как и чистые  флегматики и холерики. В любом из нас есть черты разных типов, а под влиянием ситуации мы вообще можем вести себя так, как будто в нас вселился другой тип («бес?»). Но все же в каждом из нас есть свой стержневой тип, которому мы в основном следуем.

Если «финансовый магнит» был бы еще и самым бережливым человеком, то тогда тот же Остап Бендер сделался бы Рокфеллером, если бы уехал в свое Рио. На практике же ему пришлось переквалифицироваться в управдомы. Все потому, что его магнетизм соседствовал с немалой расточительностью. В жизни очень часто бывает, что человек, зарабатывающий большие деньжищи, швыряет, как поется в одной одесской песне «хрусты налево и направо». В точности также человек может отталкивать от себя блестящие возможности и большие деньги, но крепко удерживать свой маленький доход, как например, миллионер Корейко, который, в отличие от Остапа, уже давно не брался ни за какие выгодные авантюры, но зато аккуратно получал свои сорок рублей. Помимо чистых типов финансового темперамента важно выделить их основные скрещения:

· «бережливый магнит» - умеренный в расходах богач, успешный бизнесмен, хорошо оплачиваемый специалист, у которого за счет скромных потребностей доходы явно превалируют над расходами;

· «расточительный магнит» - эдакий брынцалов, новый русский, проматывающий заработанные крупные суммы на дорогих курортах, казино, ночных клубах;

· «малоденежный бережливец» - человек, сохраняющий в рыночных условиях психологию бюджетника, нежелающий идти в бизнес или приобретать востребованную специальность из осторожности и малоподвижного мышления (не берем примеры искреннего служения за небольшие деньги своему делу);

· «расточительный неудачник» - человек неспособный ни зарабатывать, ни сохранять заработанное (наиболее типичный вариант – крепко пьющий мужчина, который пропивает любую сумму, оказавшуюся у него в кармане).

Если хотите определить свой тип финансового темперамента, то ответьте на 10 вопросов теста. Баллы за ответы от 1 до 5 начисляются так: 

- один - категорически «нет»;

- два – скорее, нет»;

- три – ни да, ни нет;

- четыре – скорее, «да»;

- пять – решительно «да»

Отвечайте, немного подумав, но скорее, спонтанно. Не нужно включать свой многовариантный нервный ум, который напрягается так, будто его по этому тесту должны взять в заместители Билла Гейтса. Здесь нет правильных и неправильных вопросов. Будьте искренни и точны. Не обманывайте себя. Когда вам кажется, что вопрос не совсем по теме, ставьте нейтральные три балла. Если с каким-то вопросом вы можете согласиться лишь отчасти, пусть и в незначительной степени, ставьте твердую четверку, а когда не согласны – ставьте двойку.

Тест на определение вашего “финансового темперамента”

1.
Беспокоитесь ли вы о том, как накопить деньги на долгосрочные цели?

2.
Улучшается ли ваше настроение от мысли, что на ваш счет откуда-то “капают” дополнительные денежки (“мы сидим, а денежки идут”)?

3.
Чаще ли, чем другие, вы удерживаете себя от краткосрочных взносов, с целью увеличения счета в банке?

4.
Вы последним приобретаете “очередную” новинку, которую покупают все вокруг, отказывая себе в прихотях и капризах?

5.
Стараетесь ли вы, чтобы на вашем счету или в заначке всегда имелась достаточная сумма на непредсказуемые расходы?

6.
Когда у вас возникает нужда в деньгах, они появляются у вас “вдруг”, как подарок судьбы или неожиданный доход, или же вы идете и зарабатываете их?

7.
Всегда ли вы стараетесь пользоваться возможностью увеличить накопления, не подлежащие обложению подоходным налогом?

8.
Редко ли вы бываете вынуждены отказывать себе в чем-то из-за нехватки средств?

9.
Если сегодня вы лишаетесь источника доходов, то уверены ли вы, что сохраните почву под ногами и защищенность в будущем?

10. Соответствуют ли ваши заработки (или иной источник доходов) вашим потребностям?

Теперь за каждый выбранный вариант начислите себе 1 балл, за каждый вариант 2 — 2 балла и так далее.

Суммируйте баллы по вопросам 1 — 6.

Суммируйте баллы по вопросам 7 — 10.

Данный тест представляет собой адаптированную версию теста, разработанную Дженифер Лейн в книге “Стань богатым!”.

Если за вопросы 1-6 вы набрали больше, чем 18 балов, вы — бережливый человек. Если же меньше 18 баллов, то вы, скорее, — человек расточительный.

Если за вопросы 7-10 вы набрали больше, чем 12 баллов, вы — человек притягивающий деньги, “финансовый магнит”.

Если же меньше 12 баллов, то вы — человек по разным причинам отталкивающий финансовые потоки и благоприятные возможности для зарабатывания денег, в кошельке которого — постоянная дыра, а ваша жизнь (независимо от того, сколько вы зарабатываете) — непрерывная попытка вылезти из финансовой ямы.

Понятно, что наиболее успешны и счастливы люди первого типа, сочетающие в себе умение притягивать деньги и удерживать их вокруг себя, проявляя разумную бережливость. Наименее успешны люди четвертого типа, одновременно отталкивающие денежные потоки ("нерасчетливые неудачники"), и расточительные (моты). Что касается людей второго типа (“расточительный финансовый магнит”) и третьего типа (“бережливый неудачник”), то все зависит от соотношения качеств в каждой конкретной личности. Можно стать чрезвычайно богатым, чтобы затем стремительно разориться. А можно десять лет скромно трудиться в совместном предприятии, на зарплате около тысячи долларов — и при этом, удачно играя на фондовом рынке, в конце концов приобрести 3-комнатную квартиру в центре Москвы. Так поступил один мой знакомый, приехавший в столицу из провинции. 

Каждое из четырех качеств финансового темперамента (притяжение, отталкивание, бережливость, расточительность), в свою очередь, состоит из нескольких других свойств из нескольких других свойств личности, которые полезно знать.


Качество притяжения денег предполагает четкое знание цели, настойчивость в ее достижении, коммуникабельность («не имей сто рублей, а имей сто друзей, а они дадут тебе по два рубля каждый»), интуитивное ощущение, где скрыт успех, чувство юмора, веселое отношение к трудностям, позитивное мышление. Все вместе это складывается в волшебное слово «удача», денежная удачливость. Разве вы не встречали таких людей, к которым деньги как будто бы липнут без особых усилий с их стороны. Разве не возникало зависти: ну почему я так стараюсь и столь мизерный результат, ау него все идет само собой?» Наверное, о подобных случаях сказал писатель Довлатов: «Деньги, как родинки: у одних они есть, а других нет».


Качество отталкивания денег — это также сплав целой обоймы человеческих энергий и свойств души: неуверенность в себе, некоммуникабельность, пессимизм, слабая интуиция, непосредственность, отсутствие ясной цели, непонимание себя. Трудолюбие и старательность, которая может быть присуща индивидам этого типа, не спасает — такой иногда лоб себе расшибет, а деньги все равно обойдут его стороной. Почему? Да потому что он не целостен, а множественен, и даже если какая-то одна его «часть» хочет денег, другая, еще большая, их отталкивает. Ведь много денег — много проблем. А когда их нет, то можно гоняться за ними всю жизнь, и неизвестно кого за это обвинять.


Качество финансовой бережливости — это не просто жадность Гобсека, гноящего продукцию в собственной квартире, и не мелочность скопидома, экономящего на хлебе. Истинная бережливость — это здравый смысл и жизненная мудрость, чувствующая, когда можно выложить деньги, а когда их лучше придержать. Бережливый способен на поступки воли и силы, он умеет быть сдержанным и не ценит привычку пользоваться богатством и пускать пыль в глаза. Он совсем не обязательно беден. Анекдот про миллионера, торгующегося за 50 центов, которые надо заплатить за сок, — совсем даже не анекдот, а суровая американская реальность. Однако есть две бережливости. Когда бережливость скрещивается с умением притягивать деньги, из этого союза рождаются крупные состояния, которые совершенно не обязательно нажиты нечестным путем. Ну, а если в любовном экстазе сольются бережливость со свойством отталкивания денег, то мы должны вспомнить советского бюджетника, живущего от зарплаты до зарплаты.


И, наконец, качество транжиры и мота — расточительность. Оно соткано из таких свойств человека как нетерпение, вспыльчивость, эмоциональная несдержанность, инфантильность, непонимание себя, отсутствие стратегических целей, склонность к показухе и прожиганию жизни, нежелание брать ответственность за свою жизнь на себя и, в конечном счете, эгоизм. 

Эта книга посвящена теме гармоничного соединения двух качеств — финансового магнетизма и денежной бережливости. В книге много идей, упражнений, методов и советов, как развить эти качества по отдельности, а потом дается ключ для их соединения. Описаны методы, помогающие преодолеть склонность к отталкиванию финансовых потоков от себя и привычку их транжирить. Склонность отталкивать деньги побеждается пробуждением у человека веры в себя и собственный успех, а расточительность обуздывается воспитанием привычки четко фиксировать все расходы и умением видеть, насколько нужны сиюминутные расходы на тактические цели.

Многие крупные бизнесмены и успешные люди, с которыми я общался, отличались способностью сразу, без рассуждений, оценивать — насколько нужны им расходы, предлагаемые финансовой ситуацией, судьбой или женой. В их сознании словно сидел идеальный бухгалтер, делавший им точный баланс между приходом и расходом. И вы можете сформировать в себе эти качества, если захотите. Читая книгу и выполняя упражнения и психотехники, вы постепенно поймете, как выстраивать и осуществлять увлекательную программу по улучшению собственной жизни.

Вы увидите, как нужно и можно развивать финансовый магнетизм и бережливость, перепрограммировать в себе неудачника или мота на умелого и предприимчивого человека, управляющего своей жизнью. Выбор за вами! 
ГЛАВА ТРЕТЬЯ

НЕГАТИВНЫЕ ПРОГРАММЫ: 
ЧТО МЕШАЕТ ВАМ СТАТЬ БОГАТЫМ 

Если говорить честно, то я не обладал каким-то врожденным талантом или даже особым стремлением к карьере бизнесмена. 

Пол Гетти, американский нефтяной магнат

Родительское наследство. Семейные стереотипы

Отец всегда говорил мне, что все бизнесмены сукины дети, но тогда я ему еще не верил.

Джон Кеннеди
 Все мы родом из детства, и то, какими мы выросли и сформировались, почти целиком зависит о генетики, воспитания и атмосферы в семье. Мы — продукты, полуфабрикаты среды и внедренных ею стереотипов мышления и поведения. Но это не значит, что из этого полуфабриката можно получиться только заданное семейной программой блюдо. Если вас не все в себе устраивает, воля и трудолюбие позволят вам превратить себя самого в принципиально иной продукт, откорректировать семейные влияния и даже саму природу. 

Но для начала нужно разобраться в том комплексе черт, качеств, навыков и задатков, который вы получили по наследству от родителей, понять: что именно нам надо в себе усовершенствовать, а от каких качеств и установок — освободиться.

Воспитанием и средой одни запрограммированы вкалывать за гроши, другие — в неделю проматывать все, что зарабатывают за месяц, и жить затем в долг. 

Одни экономят каждую копейку, надеясь тем самым сколотить капиталец на черный день (заметьте: тем самым они уже подготавливают свой черный день!), другие умело заставляют работать заработанные деньги, делая из них новые деньги. 

Одни живут в постоянном риске, "на нерве", воруя немалые деньги у государства, партнеров, налоговиков, потребителей, ближних — другие те же немалые деньги получают за честный труд и спят спокойно. 

Независимо от того сознаете вы этот факт или нет, в вашу плоть и кровь въелось то же самое отношение к деньгам, что когда-то привили вам родители. Даже если сознательно вы стремитесь вырваться из плена их стереотипов, подсознательно на протяжении всей жизни вы невольно стараетесь поддерживать тот уровень благосостояния, к которому привыкли в детстве. Мы повторяем их ошибки, наступаем на те же грабли, имеем те же проблемы, что и они. Это — наследственная программа. А иногда такая негативная программа закрепляется опытом нескольких поколений. 

Ваша вас не устраивает? Тогда придется поработать над собой. Займемся перепрограммированием!

Иногда человек всю жизнь ведет внутреннюю борьбу, мысленно споря со своими родными, даже если их уже нет в живых. В наших душах живут сотни незабытых обид. Многим кажется, что их недостаточно любили в детстве. Недолюбленные дети годами помнят: брату или сестре доставалось больше родительского внимания. Это рождает в них чувство вины, толкает к самобичеванию, заставляет восполнять дефицит любви, ласки, внимания зачастую у совершенно посторонних людей — у того же начальника, например. Недолюбленный ребенок то и дело выглядывает из глаз взрослого и сигналит о его внутреннем неблагополучии, напряжении, неуверенности в себе. Разве будет начальник церемониться с таким подчиненным? Просьба о прибавке к жалованью тут же строгим голосом будет пресечена. Так в кабинете вашего начальника вновь разыгрывается детский конфликт "родитель — ребенок".

Возможно, в детстве вам нередко приходилось слышать: “Все дети как дети, а ты дурак дураком!", " И в кого ты такой тупица уродился!" "Вот вырастешь лодырем и пьяницей — кончишь жизнь под забором!” Такие формулы (наверняка доставшиеся вашим родителям от их отцов и матерей) впоследствии становятся негативными установками, программами, блокирующими успех, или, как их называют в психологии «самосбывающимися пророчествами»

Надо, однако, учитывать: негативные программы бывают не только блокирующими, но и растормаживающими низменные инстинкты. Сегодняшние родители грешат другой крайностью. Они внушают своим детям: "Мир — это джунгли, где выживает сильнейший", "если не ударишь ты, ударят тебя", "кто сильней, тот и прав" — словом, ориентирует детей на будущую игру по правилам "хищник-жертва".

Обе эти программы одинаково опасны и разрушительны для человека. Одна превратит его в комплексующего неудачника. В рабочем коллективе это всегда наемный работник со средней (или ниже среднего) зарплатой. Другая — сформирует тип руководителя, бизнесмена, крупного менеджера, и все бы хорошо... Одна проблема: он будет чрезвычайно нелюбим партнерами и подчиненными за жестокость, жизнь его будет превращена в непрерывную борьбу за деньги, успех и место под солнцем, и однажды против его мертвой хватки найдется еще стальные челюсти. Финал — проигрыш и личный крах.

Как видим, оба варианта — хуже. Еще раз напомню: сила и порядочность — две вещи абсолютно совместные. Их ни в коем случае не надо противопоставлять (совет родителям). Честный — не значит пассивный и неприспособленный. Сильный и предприимчивый — не значит жесткий и мысленно, а то в реальности идущий по трупам противников. 

Как совместить в себе доброту и силу, порядочность и финансовую успешность? Воспитывайте в себе (а затем и в своих детях) одновременно и силу, и психологическую защищенность. С удовольствием работайте над собой. Перепрограммируйте все негативные наследственные программы.

Вам недостает образования? Никогда не поздно получить дополнительное — не хотите на студенческую скамью, к вашим услугам — курсы повышения квалификации, различные деловые и личностные тренинги. Не хватает трудолюбия? Начните развивать волю — это даст вам дополнительную активность и вкус к психологическому саморазвитию. Но при этом помните: заработанные вами деньги должны быть чистыми, без налета подлости, без пятен психологической грязи. Спокойная совесть — вот самый надежный залог богатства.

Низкая самооценка — не меньший ограничитель на пути к успеху, чем слепой эгоизм и убежденность, что "мне все дозволено". Вы не сможете стать успешным и богатым человек, если в вас живет негативное отношение к себе. Человек, относящийся к себе плохо, в глубине души считает себя недостойным настоящих денег. И поэтому даже если они у него и появляются, он старается побыстрее от них избавиться: прокутить, вложить в убыточный проект, разбазарить по мелочи на прихоти, проиграть в казино, раздать, да мало ли вариантов в наши дни? Это вам не аскетическая эпоха товарища Корейко... 

Родительское наследство — это не только квартира, черты лица и предрасположенность к болезням. Это еще и отношение к миру, и система ценностей, и комплекс привычек, и образ мысли. Весьма непросто избавиться в своем сознании от родительской "мифологии" о деньгах! "От денег все зло", "не до жиру — быть бы живу", "без денег ты пешка, а с деньгами король", "я человек маленький", или иные житейские штампы управляют нами порой независимо от нашей воли. Ведь с подсознанием бороться труднее всего. Презрение к материальным благам, или обожествление их и превращение в сверхценность — обе эти установки являются тупиковыми. Зачастую дети, не принимая образ жизни своих родителей, ожесточаются на бедность и дают себе слово любой ценой вырваться из нее. Они ожесточенно учатся, получают престижное образование. Но затем, даже если внешне у них все складывается успешно, отсутствие заложенной в детстве культуры отношения к деньгам рано или поздно напомнит о себе. Страсть к деньгам, судорожные попытки вырваться из оков нищеты истощают личность и энергетику. И когда, наконец, такие люди добиваются желанного богатства, они просто не знают, что делать дальше и не чувствуют себя счастливыми. Мечта за мечтой материализованы — а что дальше? Никто не объяснил им, что деньги — не самоцель, а лишь способ быть относительно свободными от обстоятельств. Вопрос "а для чего эта свобода, что ты будешь с ней делать?" встает для них с некой неумолимостью. Человек под бременем финансовой вседозволенности может пуститься во все тяжкие... Не зря говорят, что деньги портят человека. Действительно, слабых, неумных и беспринципных — портят.

Осознайте: отношение к деньгам — это всего лишь отражение отношения к себе. 

Если вы любите и уважаете себя, значит, любите и уважаете деньги как эквивалент вашего труда, ваших усилий.

Поэтому тщательно проанализируйте то нематериальное наследство, что досталось вам от родителей. Увидьте свои сильные и слабые стороны. Понимание природы собственной личности — серьезный шаг к жизненному успеху.

Вы должны сознательно учиться позитивному мышлению. Только так вам удастся избавиться от негативных родительских установок. К тому же, наверняка у вас в памяти живут и позитивные, дельные и толковые их заветы? Опирайтесь на них. Остановите разрушительный процесс самобичевания. Вы — не слабак, не жертва. 

Или, если вас учили быть хищником и хватать врагов за горло, ослабьте хватку. 

Вы — не волк, а человек. А удел людей — открытость, свобода и доверие к людям. Безоговорочная вера в себя и свои силы даст вам огромный приток сил, освободит психику от страхов, сомнений, злобы и недоверия. 

Вы перестанете быть марионеткой в руках судьбы, получите возможность твердо стать на ноги, научитесь самоконтролю и сможете пресечь любые попытки манипулировать вами. И ваша финансовая состоятельность перестанет тяготить вас, а станет источником радости и новых возможностей. 

— Сама не пойму, почему так происходит. И училась вроде хорошо, да и Плехановский институт — ВУЗ престижный. Правда, замужество, рождение дочери и развод на время выбили меня из седла. Но знаете, сколько ни ищу себе хорошую должность — предлагают только низкооплачиваемые. А в серьезные фирмы с большой зарплатой меня не берут. Прямо на собеседованиях вижу — не подхожу. Вот чем я их не устраиваю? — жалуется мне 38-летняя Татьяна, экономист по образованию. 

Спрашиваю, в чем причина отказа. Татьяна рассказывает: раньше работала на госпредприятиях, где вообще платили копейки, либо в мелких коммерческих фирмах, где тоже не бывает высоких зарплат. — Они смотрят на мое резюме, видят мой послужной список, понимают, что я из числа “низкоокладных” спецов, вот и предлагают те же копейки! — грустно констатирует клиентка.

Стали мы с ней искать причину — почему ее жизнь вошла в замкнутый круг безденежья, что послужило толчком. Выяснилось, что корни проблемы тянутся во времена ее отрочества. Отчим Татьяны, мрачный человек деспотического склада, которого она не любила и боялась, все время твердил ей, что проку из нее в жизни не будет: “Как ты можешь слушать эту “долбежку”! — скрежетал он зубами, имея в виду современную музыку, — Вот поэтому у тебя и мозги набекрень! С такими мозгами тебе только в прислуги, больше ты ни на что не годна!” 

— С тех пор у меня и к музыке вкус пропал, да и слова его все не выходят из памяти. Наверное, он меня зомбировал! — с испуганными глазами предположила Татьяна. Во время сеанса глубинной психотерапии, в котором я поставил ей задачу представить удачное собеседование и трудоустройство в престижную фирму, Татьяна вдруг мысленно увидела отчима, который злобно ругал ее, грозя пальцем. Я стал расспрашивать об ощущениях — выяснилось, что в этот момент клиентка почувствовала сильное, болезненное напряжение: у нее перехватило горло, привычно заныло под ложечкой. Главное определение состояния — чувство обиды и беспомощности. В ходе консультации Татьяна рассказала, что те же ощущения она испытывала на собеседованиях. 

— Вы ассоциируете интервьюеров и работодателей со своим отчимом? — спросил я, — Чувствуете себя подростком перед взрослыми дядями? 

Вначале Татьяна стала отрицать такую связь, но потом задумалась и подтвердила: да, это так. 

— Смотрите, как влияет на вас прошлое, — сказал я ей. — Отчима давно нет в живых, а вы ведете себя так, как будто все еще оправдываетесь перед ним. 

Кстати, мать Татьяны пусть косвенно, но поддерживала отчима. Саму Татьяну это очень обижало.

Я применил несколько техник, чтобы освободить Татьяну от этой глупой зависимости. Акцент был сделан именно на “глупости” такой инфантильной модели поведения у взрослой женщины. Техника изменения детских программ — вещь сложная, ибо речь идет о перепрограммировании потайных сфер подсознания на глубинном уровне. И, тем не менее, Татьяна была упорна, старательно работала над собой, и, в конце концов, сумела освоить иное — зрелое и свободное внутреннее состоянии. Это, наконец, позволило ей сменить место работы на более престижное. Хотя она и сейчас продолжает поиск — но теперь уже с уверенностью, что все получится.

Бегство от бедности

Исследования показали, что люди, которые надеялись (и пытались) добиться успеха, были более счастливы, чем те, кто боялся (и ожидал) провалов.

Алан Лакейн 

Ко мне на консультации часто приходят люди, проблема которых — не в том, что они бедны, а в том, что, невзирая на богатство, они не чувствуют себя счастливыми. Сам факт их обращения к психологу говорит о том, что, несмотря на солидный счет в банке и полную обеспеченность во всем, психологические проблемы мешают им наслаждаться жизнью. Они могут позволить себе купить все, кроме радости, и просят меня научить их испытывать положительные эмоции. Они забыли, что такое искренняя радость, потому что превратились в ходячие калькуляторы. Внутри у такого человека — холод, мрак, пустота и огромная усталость. 

Жалобы состоятельных клиентов на потерю вкуса к жизни очень схожи. Это говорит о том, что богатство для них — род болезни, отбирающей силы и ничего не дающей взамен. Недавно один клиент на консультации откровенно признался, что когда он был беден, то гораздо острее умел наслаждаться самыми простыми вещами: рыбалкой и костерком на берегу, запахами реки, походам в горы с друзьями, любовью, как он говорит, "простых девчонок", музыкой... Сейчас не радуют ни романы с красотками модельной внешности, ни курорты и пляжи, ни прочие атрибуты жизни людей его круга. "От всего с души воротит. Я обрюзг, обленился, все приелось, от всего устал, — мрачно констатировал он, — жизнь моя скучна, предсказуема и однообразна. Не представляю, ради чего дальше жить!" 

Последняя фраза в его монологе — ключевая. Она говорит о том, что своей жизненной целью этот человек избрал именно деньги. Не дело, не самореализацию, не карьеру, не семью и детей — а просто деньги. Как таковые. И когда желаемое их количество было достигнуто, жизнь остановилась и потеряла смысл.

Стоит ли добавлять, что родом мой клиент из очень небогатой, если не сказать — бедной семьи? Потому и бежал всю жизнь от бедности, как черт от ладана...

Вышли мы все из народа, дети семьи трудовой 

Что для тебя потолок, для другого лишь пол. 

Пол Саймон

И действительно, для многих в нынешней России это — проблема. В советский период интеллигенция и рабочие, писатели и дворники, ученые и колхозники имели приблизительно равный уровень жизни. И детство "советской детворы" было у всех если не одинаковым, то очень похожим. Государственная уравниловка позволяла выстраивать иные приоритеты, кроме материального благосостояния — тем более, что таковое было в принципе недостижимо. Свои шесть соток и "Жигули" — вот предел мечтаний рядовой советской семьи, а в Советах все семьи были рядовыми. 

Разница заключалась не в уровне жизни, а в уровне культуры и внушаемых идеалов. 

Однако, несмотря на бедность — а точнее, скромность жизни, пионерское детство в СССР было радостным и беззаботным. Государство внушало своим будущим гражданам уверенность в завтрашнем дне, обеспечивало образованием, а затем и работой, лечило за свой счет, помогало семьям, заботилось о стариках. 

Учителя на уроках литературы брали в союзники русских классиков и внушали школьникам, что главное в жизни — духовные ценности, а все материальное низко и пошло. В результате такого воспитания выросло очень специфическое поколение людей — умных, порядочных, с идеалами, но совсем не приспособленных к жизни в условиях рыночной экономики. 

А она как-то враз настала. Хозяевами жизни вдруг стали неизвестно откуда появившиеся оборотистые люди. Они быстро сообразили, что к чему, сумели наладить нужные связи, и приватизировали все что можно. Многие россияне до сих пор возмущаются, почему мелкие торговцы — преимущественно лица кавказской национальности. Да просто, пока россияне перестраивались, торговый люд с Кавказа, чьим хлебом всегда была торговля на рынке, быстро занял пустующие ниши. 

Ну, а с учителями жизнь обошлась весьма жестко, словно наказав их за прекраснодушие, наивность и пренебрежительное отношение к миру денег. В перестроечное время именно они годами не получали зарплату. Да и теперь их профессия — одна из самых низкооплачиваемых в нашей стране.

Увы: негативное отношение к миру денег и незнание его законов породило у старшего поколения чувство социальной незащищенности и растерянности. Это привело к конфликту отцов и детей. Дети не понимают родителей, а воспринимают их как беспомощных ретроградов. Молодежь сегодня гораздо прагматичнее и циничнее своих родителей, не говоря уж о дедушках и бабушках. "Страна героев, мечтателей, ученых" стремительно превратилась в страну коммерсантов и высокооплачиваемых профи — экономистов, менеджеров, юристов, финансистов. Произошла стремительная ломка идеалов и приоритетов. В этом, как всегда в подобных случаях, есть свои плюсы и минусы. Хорошо, что молодые люди проснулись от спячки, стали более инициативными, энергичными, деловыми, но плохо, что деньги для многих стали единственной ценностью и знаменем.

Современная молодежь избавилась от многих комплексов, свойственных родителям. Молодых сегодня не заставишь работать за копейки — следовательно, их самооценка выше. Они лучше чувствуют финансовые потоки. Трудно иметь высокую самооценку, обладая тощим кошельком. Потому, чтобы не чувствовать себя ущемленным, нужно повышать свою финансовую грамотность в любом возрасте.
УПРАЖНЕНИЕ 5. ПЕРЕПРОГРАММИРУЙТЕ СЕБЯ НА УСПЕХ

Вы нашли в себе одну или несколько родительских негативных программ на бедность и неуспех? Ваша задача — заменить их на позитивные. Вы можете сделать это самостоятельно.

· Посмотрите на мир глазами ваших родителей. Попытайтесь понять изнутри их жизненный сценарий. Все ли вам нравится, или вы предпочли бы многое изменить в их мировосприятии? Что именно? 

· Определите, какие из этих качеств помогли вам добиться каких-либо результатов в жизни, включая бизнес, карьеру, деньги и успех, а какие, напротив, помешали вам? Составьте два списка таких качеств на двух листках.

· Постарайтесь настроиться на дальнейшее развитие и укрепление лучших качеств, полученных вами от родителей в результате влияния генов или же воспитания. Начните размышлять на эту тему, вживаться в самые лучшие черты, доставшиеся вам от всего обозримого генеалогического древа. Мысленно поблагодарите родителей и других представителей рода за все положительное, что они вам дали.

· Внимательно изучите опыт их жизненных неудач. Попытайтесь понять, вследствие каких причин они произошли?

· Сформулируйте письменно те жизненные установки, доставшиеся вам от них, которые мешают вам в жизни. 

· Посмотрите на себя как на представителя рода. Попытайтесь найти как можно больше объединяющих вас с родителями качеств.

· Внимательно прочитайте весь список семейных и родовых негативных программ. Затем не спеша, осознанно поднесите к листу бумаги спичку и сожгите его. Одновременно представляйте себе, что языки огня очищают и ваше сознание. Вы освобождаетесь от страхов, обид, неуверенности в себе, злости и жестокости.

· В соответствии со своими жизненными целями сформулируйте и напишите на новом листке список новых позитивных убеждений и жизненных установок. Повесьте его на видном месте и почаще перечитывайте. При этом вы не должны злиться на родителей и других родственников, от устаревших стереотипов которых вы освобождаетесь. Если уж злиться, то лучше на себя за то, что так долго, словно вериги, несли на себе эти качества, не осознавая, что они тормозят ваше развитие.
“Среда заела”. Негативные социальные стереотипы отношения к деньгам 

Люди отказываются верить, что другие могут сделать то, чего они сами не могут сделать.

Жан Франсуа де Рец, 

французский кардинал и политик

Не менее сильно, чем родители, влияет на развитие наших убеждений и правящих сознанием стереотипов общество. То самое, живя в котором, никак нельзя быть свободным от него, как справедливо заметил Ленин.

Российские общественные мифы о деньгах складывались столетиями. Меняющиеся государственные формации периодически опрокидывали с ног на голову старые мифы о капитале и складывали свои, новейшие. Но проходило время, и старые мифы скрещивались с новыми в причудливые мировоззренческие гибриды. Деньги то возвеличивались и преисполнялись магической самодовлеющей силы, то ниспровергались до полного презрения, когда общество начинало верить, что еще чуть-чуть, и эти жалкие бумажки будут отменены, а вместо них между государством и народом установится натуральный товарообмен за выполненный объем труда. 

По свойству национального менталитета и русской склонности к крайностям, одни поколения обожествляли капитал, другие ненавидели и отрицали саму идею накопления. Мифы о деньгах передавались из уст в уста в виде ходячей житейской мудрости, страшилок, пословиц, присказок, анекдотов, а ныне — еще и слоганов.

Почему вам необходимо осознать в себе таковые стереотипы и сознательно бороться с ними? Да потому, что эти самые социальные мифы и стереотипы зачастую играют в вашем сознании ту же негативную роль ограничителей и негативных программ, что и родительское наследство, о котором говорилось выше. Они блокируют ваш успех, пресекают возможность привлечения в вашу жизнь денежных потоков. 

Проведите генеральную ревизию собственного сознания: какие из перечисленных здесь стереотипов гнездятся в вашем мозгу?

Стереотип первый. Меньше денег — спокойнее сон
Многие считают, что если они станут богатыми, то на них туту же свалится огромное количество проблем в виде рэкета, налоговых поборов, конкурентов, бандитов, бедных родственников, экономических кризисов и прочих кошмаров. В известном смысле, они правы — инертная жизнь для богатых людей прекращается, блаженный покой и изобилие свободного времени им только снятся. Жизнь человека с деньгами — это довольно трудная, требующая большой отдачи, деятельная и активная жизнь. Она требует быстрой реакции, здоровых нервов, крепкой воли и большой работоспособности.

Но! Нелепо ограничивать свою возможность стать состоятельным человеком негативными установками, что вокруг так и кишат воры, завистники, килеры, подлые конкуренты, сборщики компромата и нищие родственники с протянутой рукой. Думая так, вы только притягиваете в свою жизнь проблемы такого рода.

Деньги — это потенциальные возможности, это способ реализации целей и желаний, жизненных программ. При умелом обращении они не создают проблемы, а помогают их решать. Имея деньги, вы можете вести тот образ жизни, который желаете. Вы сможете реализовать самые смелые свои мечты. Наконец, вы реализуете и самого себя — заставляя на полную катушку работать все свои самые сильные качества. 

А что касается проблем, так у бедняка их не меньше. При полном отсутствии возможностей.

Стереотип второй. Богат тот, кому везет
Стереотип о том, что большие деньги достаются только везучим людям, особенно прижился в постсоветском обществе. Многие абсолютно искренне убеждены, что капитал — это некий подарок судьбы, результат благоприятного стечения обстоятельств, никак не связанный с усилиями самого человека. Для того, чтобы быть богатым и счастливым, нужно родиться в состоятельной семье с кучей связей. 

Или иметь сказочно прекрасную внешность — и стать женой олигарха. Или — удачно вложить начальную сумму в финансовую пирамиду и стричь гигантские проценты (психология Лени Голубкова, ныне уже устаревшая). Или — родиться в Америке, где высокий уровень жизни автоматически обеспечивает благоденствие. Или — выиграть в казино (карты, лотерею, наперстки). И так далее...

Как известно, стартовый капитал многих миллионеров был нулевым, а вот сообразительности, работоспособности, воли и предприимчивости у них действительно было в избытке. Вот эти свои качества они и обратили в деньги. 

Мечтательность, пассивность и надежда на авось — не самые сильные качества нашего национального менталитета. Если вы видите, что вами руководят въевшиеся извне установки и стереотипы такого рода, считайте их своими злейшими врагами. Иначе у вас все шансы провести жизнь в нищете. 

Проанализируйте свою судьбу. Наверняка фортуна не раз предоставляла вам шанс — приложив определенные усилия, подняться на новую ступень. Вы его не использовали? Значит, во-первых, вами руководит стереотип, что богатство — удел везунчиков, а во-вторых — себя вы бессознательно относите к неудачником.

Помните: успешный человек всегда сам кузнец своего счастья. Удача приходит к тому, кто в нее верит и без всяких колебаний идет к ней навстречу.
Стереотип третий. За деньги можно купить все

Современному миру в известной степени свойственно фанатическое обожествление, сакрализация денег. Для многих деньги — религия, которой они поклоняются и служат. 

Сопоставьте — сколько своего времени, энергии, эмоций и усилий люди тратят на служение мамоне, и сколько отдают так называемым нематериальным факторам — духовности, культуре, бескорыстному творчеству... Впечатляющий дисбаланс, не так ли? 

Боритесь и с этим психологическим микробом, если распознали его в себе. Деньги — это энергия, которая может высосать из вас все соки, и почти ничего не дать взамен — кроме некоторого количества благ, которые быстро наскучат. Никогда не позволяйте себе путать Божий дар с яичницей. В переводе с латинского moneta — это "служанка". Вот именно так, по-хозяйски, без благоговения и трепета и стоит относиться к деньгам. Это самое правильное, трезвое и разумное к ним отношение. Деньги — это всего лишь средство, эквивалент большей свободы от обстоятельств, свободы выбора, но никак не цель. С помощью денег невозможно решить абсолютно все проблемы. Невозможно купить здоровье, любовь, дружбу, счастье, силы, талант, вдохновенье. А вот хорошие условия для всего этого создать — можно. 

Стереотип четвертый. Деньги — корень всех зол

Диаметрально противоположная предыдущей установка: деньги — это зло, желтый дьявол, предмет самых низменных вожделений, грязь и тлен. От них все преступления, войны, насилие, ложь, предательство и обман. А еще от них — микробы.

Брезгливое отношение к деньгам, как правило, маскирует финансовую беспомощность, зависть и страх. Определенную роль в формировании этого стереотипа сыграли вначале религиозные, а затем — советские идеологические постулаты, призывающие презирать богатство, которому противопоставлялись духовная аскеза или отказ от личной собственности в пользу общественной. 

Отрицание богатства и напряженно-подозрительное отношение к деньгам пронизывает многие религии. 

На Западе, к примеру, стойкое неприятие католической церковью рыночных отношений вызвало церковный раскол, войны с миллионными жертвами и появление протестантизма, относившегося к деньгам более «инструментально» и спокойно. 

Что касается России, то до революции, в период расцвета православия церковь и состоятельные люди отнюдь не находились в конфронтации. Купцы, фабриканты, заводчики, банкиры в подавляющем большинстве были людьми порядочными и активно жертвовали и на церковные нужды, и на благотворительность, и на искусство.

Ну, а что касается советского прошлого, то вспомним — перед его окончательным крушением людям, ущемленным в правах и возможностях, ужасно хотелось хоть чуточку буржуазной роскоши — поэтому процветал черный рынок и (забытое слово) фарцовка. 

Если вами руководит этот стереотип, осознайте: деньги сами по себе не есть категория морали, посему не стоит их рассматривать с точки зрения добра и зла. 

Богатство — удел немногих, а потому вызывает зависть, страхи, обиды, и все это вместе рождает социальные страшилки про то, что "все беды — от денег".

Не нужно демонизировать деньги. Ваша цель — привлечь их в свою жизнь и разумно, трезво и с пользой для себя и окружающих использовать полученные возможности. 

Стереотип пятый. Работай как вол — и разбогатеешь

Для того, чтобы разбогатеть, нужно работать на износ. Это единственный способ стать богатым и счастливым. Когда-нибудь. 

Еще одна общественная утопия! Грузчики вкалывают, как волы. Женщины-путейщицы в оранжевых жилетах пашут, как лошади. Дворники в период обильных снегопадов тоже не жалеют себя. Увы, многие люди самых тяжелых профессий относятся к самым низкооплачиваемым социальным категориям граждан. 

Богатство приходит не к тому, кто много работает, а к тому, кто стратегически мыслит и действует. Наш личный банк находится в голове. Между нищетой и богатством не бывает компромиссов. И бедный, и богатый может затрачивать одинаковые усилия, но результат будет разным. Иными словами, степень напряжения и финансовый результат связаны не напрямую, а опосредованно. 

Не позволяйте этому стереотипу впрячь вас в узкую колею "честного пахаря" — его удел действительно честный, но при этом абсолютно бесперспективный. 

Деньги придут к вам только в том случае, если вы глубоко продумаете свои действия, выстроите программу действий, четкий бизнес-план, и сумеете целенаправленно их реализовать. Только в этом случае вы можете рассчитывать на успех. Но самое главное — это состояние сознания: сплав энергии, амбиций, воли и веры в себя. И еще очень важен позитивный настрой. Сначала станьте богатым в мыслях. Затем продумайте пошаговый план к реализации своих идей. А затем — действуйте в соответствии.

Стереотип шестой. Бережливость — залог богатства
Еще один неверный постулат, который можно проиллюстрировать примером из далеких 80-х. В последний период своего руководства страной генсек Брежнев объявил новый курс: "Экономика должна быть экономной". Как раз в эти годы страна вошла в глубокий экономический кризис, который в значительной степени спровоцировал будущий перестроечный крах всей госсистемы.

Не позволяйте этой установке стать руководящей в своей жизни. Если трястись над каждой копейкой, откуда возьмется стимул зарабатывать больше? Кто чрезмерно экономит, тот, в сущности, бережет свою энергию, боясь ее потерять. А кто затрачивает много сил и средств, тот больше и получает. Обратная сторона бережливости — транжирство. Это две ненужные крайности, два ограничителя на пути к богатству. Деньги нужно расходовать разумно, но именно расходовать, пускать в новое дело, а не копить в кубышку. Бережливость — это негативная программа на пути к успеху, в основе которого всегда — риск, смелость, предприимчивость, большие вложения, и только затем — отдача.

Чем меньше мы тратим денег, тем больше ограничиваем свои потребности. А значит, меньше — он может сидеть на хлебе и воде.

Осознайте: излишняя экономность блокирует финансовую активность. Чем скромнее потребности, тем меньше мотивация стать богатым. Это касается и личного потребления, и вложений в производство. Известно, что если экономить на рекламе, то бизнес может зачахнуть на корню. Скупой за все платит дважды. В том числе, и за нереализованные возможности. 

Стереотип седьмой. Не в деньгах счастье

Любимый девиз бедняка, который "гол, как сокол" и при этом "поет, веселится". Как правило, эта психология охотно исповедуется неудачниками, лентяями, потенциальными кандидатами в бомжи или просто слабыми и недалекими людьми в качестве защитной реакции. Все им лень и недосуг получить хорошее образование и добиться достойной высокооплачиваемой работы. Впрочем, исповедуемый принцип с легкостью ими отбрасывается, если просто предложить им денег. Хотя я встречал и энтузиастов, преданных своей профессии настолько, что они были согласны работать и за копейки. Для них счастье — действительно не в деньгах, а в любимом деле. Но это действительно осознанный выбор: эти люди никогда не жалуются на бедность, но при этом и отнюдь не презирают богатство. Сильная и достойная уважения позиция. 

Если в вас засел этот стереотип-ограничитель, разберитесь с ним так. Скажите себе: постулат является не законченным: не в деньгах счастье, а в чем? Неужели в бедности? И можно ли тогда заключить, что в деньгах — несчастье? Абсурдно и нелогично. 

Затем осознайте: деньги — не помеха счастью! Наоборот, их недостаток не позволяет в полной мере наслаждаться жизнью. Каждый имеет шанс быть богатым и счастливым. Бедность — это всегда лишения, ограничения и, в той или иной степени, бесправие. Как же она может обеспечить вам счастье и свободу? Кроме того, бедность — это унизительное и недостойное умного, волевого и деятельного человека положение вещей.

Да, деньги не есть эквивалент счастья, и не могут в прямом смысле обеспечить его. Но они открывают большие возможности, способны сделать вашу жизнь ярче, полноценнее, богаче впечатлениями и возможностями — то есть, усиливают счастье. Можно сказать так — не в деньгах счастье, но и без них счастье не может быть полным.

Стереотип восьмой. Бедность — не порок 

Вариация предыдущего стереотипа. Однако, эта "добродетель" присуща, как правило, не столько гулякам праздными, сколько маленьким скромным человечкам, не хватающим звезд с неба. Они довольствуются малым, не умеют и боятся действовать активно, и живут по принципу "главное — не высовываться" и "как бы чего не вышло". Иными словами, если люди предыдущей установки — по преимуществу Ноздревы, то этой — скорее Акакии Акиевичи.

Разумеется, бедность бедности рознь. Сразу замечу: я не касаюсь сейчас больной темы инвалидов, пенсионеров, которые отдали государству все силы, а затем оказались выброшенными на свалку истории, отставных военных, брошенных на произвол после многих лет безупречной службы, или русских беженцев из бывших советских республик, которым родная страна отказала и в гражданстве, и в крыше над головой, и в куске хлеба. Понятна и вызывает горячее сочувствие вынужденная бедность трудоспособных людей, которые всеми доступными способами ищут достойной работы и готовы работать изо всех сил, но пока не нашли свою нишу. 

Я говорю о других людях — о тех здоровых, трудоспособных и далеких от пенсионного возраста людях, которым этот стереотип служит щитом для оправдания своей пассивности и бездействия. Чаще всего это тип функционеров канцелярского типа, которые десять лет назад еще годились на то, чтобы перебирать бумажки или чертить таблицы в каком-нибудь отделе, а ныне не сумели и не захотели вписаться в новую реальность, в жесткое сегодня, требующее от человека активности, изобретательности, смелости и трудолюбия. Носители этого стереотипа просто не желают брать ответственность за свое благополучие в свои руки. Они нашпигованы негативными ограничивающими установками. И что самое худшее, они полны страхов, разъедающих волю и целеустремленность. А потому готовы лучше мириться с самой жалкой нищетой, чем попытаться изменить это вечное их статус-кво. Они смиренно осознают себя крохотным государственным служащим, функцией, винтиком огромной машины. Они входят в жизнь с черного хода, потому что убеждены — парадный вход не для них, а для каких-то лучших, гораздо более достойных людей. Лишения и вечное самоограничение не позволяют им даже помечтать о том, что они — ничуть не хуже других, и тоже рождены для счастья, свободы, богатства. Вот именно такого "внутреннего раба" вы должны выдавливать из себя по капле, если обнаружили его в себе хотя бы малых дозах. И имейте в виду: установка "я — человек маленький" — глубоко национальный, а потому очень живучий в нас стереотип. Не зря о людях этого рода много писали и Гоголь, и Достоевский, и Толстой, и Чехов. Но Чехов первый провозгласил о необходимости "выдавливать из себя раба".

Отыскали в себе архетип Акакия Акакиевича? А теперь осознайте: в подобной бедности нет ни малейшей добродетели. Эта, как и предыдущая, разновидность бедности гнездится в вашем сознании как темный клубок страхов и комплексов, как болезнь души, которую надо лечить. Когда у вас что-то болит, вы идете к врачу, рассказываете ему о симптомах своего недуга, и он назначает курс лечения. От этой установки можно избавиться и самостоятельно, отважившись на поступок, проявив недюжинное упорство и силу характера. Но лучше — с помощью специалиста, который вылечит хроническую болезнь сознания.

Стереотип девятый. В сорок лет денег нет, и не будет 

Почему-то считается, что можно сколотить состояние только в молодости, а после сорока можно забыть о преуспеянии и расслабиться. Поздно. Проехали. Поезд уже ушел. 

Эта ложная негативная установка мешает в наше время очень многим людям, чья жизнь преломилась на две части — до и после-перестроечную. Это чрезвычайно вредная и парализующая установка. Вы должны осознать: сорок лет — это "акмэ" жизни, ее пик, самый расцвет духовных и физических сил, опыта и выносливости.

Это лучший период, чтобы начать новый, уже вполне сознательный и безошибочный период полной самореализации. 

Вопреки досужему мнению, по статистике люди создают все лучшее в возрасте примерно от сорока до шестидесяти лет. Эти утверждения основаны на подробном исследовании деятельности тысяч людей. Большинство богатых людей сколотили свое состояние именно после сорока. Достаточно в качестве примеров привести таких известных миллионеров как Генри Форд и Эндрю Карнеги. Другой яркий пример — Авраам Линкольн. Портрет первого американского президента украшает пятидолларовую купюру. А между тем, он был неудачником в любом деле, за какое ни брался до 40 лет! Этот незаурядный человек в полном смысле стал самим собой и преуспел только во второй половине жизни.

Выбросьте из головы вредный "возрастной" стереотип-ограничитель. Поверьте в себя, в возможность начать жизнь заново уже зрелым человеком. К вашим услугам — весь мощный потенциал жизненного опыта. Вы уже хорошо понимаете себя, знаете свои сильные и слабые стороны, осознаете, чего хотите, и как этого следует добиваться. Вам не мешают слепые и безудержные страсти, свойственные юности — вы научились владеть собой. Вы понимаете людей и лучше умеете находить с ними общий язык. Так почему бы вам не пустить весь этот внутренний капитал в оборот? Если вам еще нет сорока, то у вас все впереди. Если больше — значит, время вашего расцвета только наступает. Дерзайте — и вы увидите, как сработает один замечательный механизм, заложенный в нас природой. Тот, кто в зрелом возрасте решается начать жизнь заново, получает доступ к скрытым энергетическим и биологическим ресурсам своего организма, что дает огромный омолаживающий эффект. Итак, дерзайте!

УПРАЖНЕНИЕ 6. ОСВОБОДИТЕСЬ ОТ ИЛЛЮЗИЙ

(Часть 1, гл.3, подглавка 2 Диктатура среды, вместо упражнения Снимите розовые очки в самый конец подглавки)

Внимательно просмотрите всю свою жизнь на предмет подсчета тех иллюзий, которые у вас уже были и которые принесли вам проблемы. Понятно, что речь идет прежде всего об иллюзиях, связанных с темой денег и карьеры, успеха в самом широком смысле. Прежде всего, составьте подробный список своих иллюзий. Он может быть довольно длинным:

· Вера во всепобеждающую силу русского «авось» и его величества случая, который вам обязательно подвернется и поможет вам вырваться из оков бедности;

· Вера в то, что экономика в России наладится и уже скоро ваша специальность станет востребованной, а вы сможете устроиться на хорошую высокооплачиваемую работу;

· Убежденность, что вам помогут ваши друзья и родственники, которые займут вам деньги, помогут взять кредит в банке, сведут вас с нужным человеком, устроят на работу и в крайнем случае будут бесплатно консультировать вас по проблемам бизнеса всю жизнь;

· Надежда, что добрый начальник, в конце концов, оценит вашу самоотверженность и прибавит зарплату;

· Вера в то, что когда ваши дети вырастут и получат хорошее образование, они непременно возьмут вас на финансовый буксир и обеспечат вам безбедную старость;

· Убежденность, что у вас впереди целая жизнь и в будущем вы обязательно займетесь улучшением своего материального положения всерьез, а пока не будет ничего страшного, если вы несколько расслабитесь и побережете себя.

Этот список вы можете продолжить и без меня сами. Посмотрите, как эти иллюзии действовали в вашей жизни в прошлом, и какое влияние они оказывали на процесс принятия вами серьезных решений и на вашу судьбу. Попробуйте оценить количество негативных последствий этих ложных убеждений и ограничений сознания. Убежден, что цена за эти иллюзии заплачена достаточная. А теперь спросите себя — несете ли вы в себе эти иллюзии до сих пор или вы их полностью изжили? Спрашивайте себя искренне, не боясь, что вам будет больно, если вы от этих иллюзий освободитесь. Хотите ли вы еще раз набить множество шишек и в результате так и не приблизиться к поставленной цели? Если хотите, тогда можете расслабиться и в очередной раз попробовать пожить в приятной иллюзорной атмосфере. Если не хотите — приступайте к действиям по избавлению от привычки носить розовые очки.

В первую очередь осознайте сам механизм образования иллюзий. Они появляются в первую очередь у наивных людей, которые просто не представляют суровые реалии нашей жизни, тог, как устроен бизнес, насколько велика конкуренция и как плотно поделен рынок. Кроме тог, склонностью к иллюзиям страдают те, кто хочет с помощью самообмана продлить свое комфортное существование и получать удовольствие по принципу «меньше знаешь — лучше спишь». С иллюзиями часто связано такое качество как лень, нежелание напрягать мозги и думать. К тому же истина нередко бывает горькой и болезненной. Ведь очень больно осознавать, что так называемый случай приходит только к тем, кто способен реализовать сложившиеся возможности. Вы можете вдруг увидеть, что при подобной исторической ситуации экономика России может спотыкаться еще несколько десятилетий. Не менее тяжело столкнуться с полным равнодушием людей, которых вы считали близкими друзьями, но которые не особенно рвутся помогать вам. Поскольку подобные прозрения имеют весьма горький вкус, весьма вероятно, что вы просто избегаете этих мыслей, словно страус, прячась под собственное крыло в спасительный песок самообмана.

Если вы действительно хотите улучшить свое материальное положение в разы, вы должны поменять направление мыслей. Начните думать о том, что неприятные события возможны, и не стоит себя убаюкивать, будто вас ждет шоколадная жизнь. Подумайте о том, что вы можете и должны делать в самых неблагоприятных обстоятельствах. Составьте список нескольких отрицательных ситуаций, в которые вы в принципе можете попасть. Подумайте, каковы наилучшие пути преодоления проблем. Чтобы ваши раздумья были более эффективны, попробуйте представить, как бы оценил предполагаемую кризисную ситуацию опытный бизнесмен, прожженный политик, управленец с многолетним стажем? Что бы он предложил в качестве выхода? Еще и еще раз мысленно проживите ситуацию вашего болезненного краха, вполне реальную, если не снимите розовые очки. Попытайтесь осознать и поверить, что жесткий и трезвый взгляд на мир в конечном счете гораздо менее болезнен, нежели попытка обмануть себя.
Российский архетип. Национальные ресурсы и ограничители. 

Русский крепок на трех сваях: авось, небось, да как-нибудь.

Вл. Даль

 “Страна чудес и чудаков” 

В каждой стране — свое отношение к деньгам, свои особенности ведения бизнеса и свои национальные качества для этого. Немецкая дисциплинированность и педантизм, американская оптимистическая деловитость, английская степенность и чопорный консерватизм, японский дух корпоративности и работоспособность, доведенная до автоматизма... И русский авантюризм, непредсказуемость, непостижимая для иностранцев хаотичность в ведении дел, пренебрежительное отношение к деньгам ("широта души"), порой — партнерская необязательность, зачастую — склонность к конфликту с законом... И так далее. "Широк русский предприниматель, обузить бы надо" — такой парафраз Достоевского напрашивается в отношении наших новых русских. Не все в их характере имеет глубокие и древние корни, многое есть следствие частых сломов государственной власти и идеологии в течение последних ста лет. Вначале лозунг "грабь награбленное" исповедовало новое советское государство в отношение исконных русских собственников. Затем тот же лозунг новые русские люди обратили против старого советского государства. Любовь к перманентным грабежам привнесла в наш национальный тип предпринимательства не лучшие качества. 

Американский подход к делу сами американцы определяют следующим образом: “начать делать деньги, затем делать деньги из денег и, наконец, делать большие деньги на больших деньгах”. Есть анекдот, суть которого в том, что если бы американцы были вынуждены эмигрировать в преисподнюю, то немедленно занялись бы там улучшением климата и условий жизни, а затем с выгодой для себя перепродали бы обустроенную территорию новым переселенцам. 

Россия, в известном смысле — полный антипод Америки, так сложились наши национальные менталитеты. Мы сами порой маемся с нашей иррациональностью, в которой много глубинной силы, и не меньше дури. Еще послы славянских племен в своем письме варягам, призываемым на царствие, писали: “Земля наша велика и обильна, но порядка в ней нет”. Надо ли говорить, что это имеет прямое отношение к отечественному ведению бизнеса. 

О русской лени пишут все, кому не лень. Кто-то перефразировал старую пословицу про татарина — в результате вышло: “поскреби русского и найдешь Обломова”. Впрочем, и скрести ни к чему — Штольца у нас внутри все равно не наскребешь. Ленин в своей статье о болезни обломовщины в русском характере писал: “Россия проделала три революции, а все же Обломов был не только помещик, а и крестьянин, и не только крестьянин, а и интеллигент, не только интеллигент, а и рабочий и коммунист”.

И все-таки не Обломов — основа нашего российского архетипа. Невероятная работоспособность, умение возрождаться заново, сверхчеловеческая выносливость — вот он, наш уникальный, вызывающий недоумение и даже страх в других народах дар. И мы должны осознавать в себе этот мощный энергетический ресурс. Россия производила не только пуды лени, но и десятки тысяч километров дорог, миллионы пудов угля и стали, после тотальной разрухи сумела в короткий срок создать развитую промышленность, не говоря уж о великой культуре. 

И при всем при этом нам всегда весьма удавались еще и бунты, и кризисы и самые нелепые социальные эксперименты. Бессмысленный и беспощадный русский бунт одним махом сметал все, что строилось в течение столетий, после чего народ с энтузиазмом брался за строительство очередного светлого будущего. Чаще всего оно оборачивалось утопией и очередным кризисом. Емкую формулу однажды выдал бывший министр финансов России Александр Лифшиц (если помните, автор бессмертного изречения “делиться надо”): “Российский цикл известен: летом жарко, зимой холодно, весной — реформы, а осенью — кризис”. А Оскару Уайльду приписывается афоризм, сказанный задо-о-олго до нашей “катастройки”: “В России нет ничего невозможного, кроме реформ”. 

Однако же, смелая готовность к самым отчаянным экспериментам на самих себе — это не только разрушительное, это и сильное созидательное качество. Его тоже следует осознать в своем "национальном бессознательном" и постараться обратить себе на пользу. Как говорится, "В драке побеждает не тот, кто сильнее, а тот, кто идет до конца". А жизнь предпринимателя — это во многом та же драка, весьма жесткая конкурентная борьба. И готовность к "революционным" поступкам и резким, смелым ходам в ней обязательно нужна. В боксе это называется “маневренность”, в шахматах — “комбинаторика”.

Вы должны понять, что вами зачастую движут не только родительские стереотипы, не только социальная мифология, но и еще более глубинные генетические механизмы — национальные. Все сильные и полезные национальные качества учитесь обращать себе на пользу, ну, а все вредное, слепое, разрушительное и рабское — выдавливать из себя по капле. Это очень точно найденная Чеховым психологическая техника. И ни в коем случае не идеализируйте в себе российское отчаянное "раздолбайство". 

Вообще, российское раздолбайство — наш коренной народный порок. На моих консультациях в этом грехе признаются и мелкие предприниматели, и крупные бизнесмены. Одному из них, сорокалетнему Валентину, владельцу магазина и соучредителю нескольких фирм, судьба преподнесла урок. Он потерял немалую часть бизнеса только из-за того, что не довел до конца оформление документов, закреплявших его долю — чем и воспользовался компаньон, которому он, кстати, давно перестал доверять. И все же, наплевав на голос интуиции, а заодно и на советы друзей и сотрудников, Валентин отложил перерегистрацию документов и укатил на рождественские каникулы в Австралию. Просто сказал себе: “все будет путем, я ненадолго! Вернусь — займусь!”.

Компаньон же, разумеется, не хлопал ушами и не раздолбайствовал, а так лихо использовал ситуацию в эти праздничные дни, что увел у моего клиента значительную часть денег и полномочий. И теперь Валентин судится с ним уже полгода, причем без всяких шансов на успех. Но — самое поразительное — несмотря на очевидность своих ошибок, он абсолютно не хочет признать, что причина кроется внутри его личностной программы! — Нет, я, понятное дело, дураком таким впредь не буду! — убеждает он меня а заодно и себя, — но я же не робот, чтобы расписывать все дела на годы вперед! Любой имеет право на ошибку! 

Я внимательно слушаю Валентина и вижу, что пока жизнь не долбанет его по голове еще разок-другой-третий, он ничего не будет менять в себе всерьез. Словом, пока гром не грянет, наши Валентины не перекрестятся. В этом-то и вся проблема…

Степь да степь... в душе

Народ русский медленно запрягает, потом, правда, сложно поворачивает. И, чтобы повернуться, надо разгоняться, разгоняться, разгоняться...

Михаил Касьянов

Самая большая в мире территория, неистощимые богатства природных недр, огромное разнообразие этносов, богатейшая культура, высокий уровень образования... Все это — бесценные компоненты национального богатства. 

И при всем том Россия всегда отличалась удивительным неумением конвертировать это потенциальное богатство в народное благосостояние, в повышения уровня жизни своих граждан. Избыток всего — земель, природных ресурсов, численности населения — парадоксальным образом приводил к пренебрежению интересами отдельно взятого индивида, к странному неуважению всего "материального", к нежеланию беречь его и накапливать. 

Отчасти, на формирование русского характера повлиял ландшафт (его влияние на формирование психологии этноса глубоко проанализировал Лев Гумилев). Степь да степь кругом — и та же безбрежная степь внутри, в душе россиянина. От этого бесконечного внутреннего раздолья русской натуры — все наши "перехлесты": удаль молодецкая, склонность к загулам и пьянству, "пропадай все пропадом", "гори все синим пламенем", вечная тяга "до основания разрушить" старый мир, чтобы затем строить какой-то принципиально новый. От него же — и специфическое отношение к богатству, к идее накопления. От переизбытка энергии русские во вред себе грешат непрагматичностью. Этим мы резко отличаемся от трезвой, экономной, прагматичной Европы, где всего всегда мало, в обрез — территорий, полезных ископаемых, людских ресурсов. Каждый клочок земли там ценится на вес золота, любовно обустроен, подогнан под общеевропейскую идею комфорта. Запад привык взвешивать, тщательно продумывать все свои проекты по принципу "семь раз отмерь — один расплатись". Им кажется дикой, пугающей и бессмысленной вся наша гигантомания — от мировой революции и невероятных индустриальных строек века, вроде Беломорканала или БАМа, до столь же масштабно разрушительной перестройки. Вначале — "Мы на горе всем буржуям мировой пожар раздуем", а затем — "мы на горе пролетарьям все их стройки разбазарим"... 

Любому, кто хочет, живя в России, стать состоятельным человеком, следует видеть и осознавать в себе все эти архетипические качества и наклонности. Сумеете воспользоваться огромным энергетическим потенциалом в созидательных, а не разрушительных целях — значит, сможете кроме шуток стать "богатым и счастливым", а не "бедным и больным". Обе перспективы абсолютно реальны.
Народная ненависть к богатым

Американская деловитость и русский революционный размах.

Иосиф Сталин

У нас в стране сегодня два реально существующих класса: 

а) очень богатые (примерно 3 %), 

б) все остальные — то есть, бедные и очень бедные (остальные 97 %). 

Это еще одна характерная особенность современной российской действительности. Разрыв между двумя этими неравными общественными группами во много раз превосходит аналогичное соотношение во всех развитых странах мира. 

В чем-то наша ситуация напоминает положение дел в Мексике, в Бразилии, в Индии, в Индонезии. Психологически этот болезненный разрыв переживается бедными значительно острее, чем на Западе, где в свое время олигархические кланы Рокфеллеров, Морганов, Ротшильдов и Дюпонов накапливали свой капитал, работая не покладая рук и не воруя столь явно, как у нас. С каждым годом эта чудовищная, возникшая за 10-15 лет разница возрастает. Причем, никаких ощутимых попыток по созданию среднего класса — опоры экономики любой западной страны и амортизатора в противостоянии полярных классов, Россия пока не делает.

Как следствие, к особенностям национального характера можно отнести и тот факт, что уже довольно давно в общественном сознании борются две полярные тенденции: 

а) идея сосредоточения материальных благ в руках небольшой группы людей, элиты (прежде ее роль играло государство), 

б) огромная тяга к равенству, чтобы "все поделить". 

Несправедливость была и в царское время, завершившееся бунтом во имя справедливости, и в советское время, когда царила система партийных привилегий, наряду с идеологической промывкой мозгов про то, что "народ и партия едины". 

Но в наши дни она достигла максимума: посткоммунистическую эпоху возглавили те же партийные ворюги, пришедшие под знаменем борьбы с привилегиями, а затем "взявшие столько суверенитета", сколько смогли хапнуть. 

Так что национальная ненависть к богатым у той громадной части населения, которая не умеет "хапать суверенитет", легко объяснима. 

Даже те, кто сумел вырваться из общей нищеты и стать успешным, будучи честным и талантливым предпринимателем, в той или иной степени будет восприниматься большинством как вор и враг. 

Вообще, Россия традиционно считалась территорией, где царят весьма сложные отношения с миром денег. Это вам не какая-нибудь Швейцария или Америка. Богатые не чувствуют себя уверенно. Миллионеры не ощущают себя легитимными владельцами своих состояний. В 1996 году в течение нескольких месяцев перед президентскими выборами большая группа крупных бизнесменов держала бронь на авиабилеты в кассах, перекладывая ее со дня на день. В случае победы на выборах кандидата от коммунистов они готовы были в тот же день немедленно покинуть пределы страны и переехать на Запад. Но и сегодня, когда с самых высоких трибун заявлено о том, что пересмотра итогов приватизации не будет, и приняты лоббистские законы об отказе от практики конфискации имущества через суд в случае совершения преступлений, очень богатые люди все равно не чувствуют себя так же уверенно и комфортно, как их коллеги на Западе. Ведь разбогатев, люди хотят жить спокойно и расслаблено, но на чисто психологическом уровне это невозможно — каждый день приходится сталкиваться с проявлениями ненависти.

Вы должны осознавать эту проблему, относиться к ней спокойно, с пониманием, и не усугублять взаимной "классовой" агрессии. И когда вы сумеете сделать свое финансовое положение стабильным, вы должны работать над тем, чтобы вековая вражда "бедняков" и "богачей" у нас постепенно сходила нет, чтобы у каждого здорового и сохранного вашего соотечественника появился реальный стимул и возможность нормально зарабатывать. Как? Позже мы поговорим об этом подробнее.

Скомканный рупь и расправленный доллар

Деньги — это единственное, что не позволяет холодному миру кричать нам: “Эй, ты!”

Уилсон Мизнер

Деньги — это чеканенная свобода.

NN
Как уже говорилось выше, мы привыкли весьма пренебрежительно относиться к деньгам — особенно за годы советской власти. При этом, наша национальная выносливость беспрецедентна и граничит с бессловесной покорностью любым властям. Как говорил один мой знакомый: "нас, русских, хоть штабелями сложи и подожги..." Народ в России безмолвствовал всегда — даже в те годы, когда ему перестали платить зарплату. Речь шла о том, чтобы элементарно физически выжить — и все-таки, учителя, заводские рабочие, врачи не бастовали, а лишь иногда объявляли голодовку, и без того голодные. Может быть, именно в те годы, когда учителя падали в голодный обморок прямо на уроке, впервые особенно остро встал вопрос о роли денег в жизни россиян.

Традиционное неуважение к деньгам у нашего народа отразилось и в характерных привычках. Публицист Александр Зиновьев справедливо пометил, что российский человек имеет удивительную привычку носить скомканные денежные купюры в карманах брюк. Это совершенно невозможно на Западе, где любой, даже самый скромный клерк или служащий почти любовно, аккуратно и уважительно хранит расправленные банкноты в бумажнике.

Пренебрежение проявляется и в неумении считать деньги, вести счет расходам, сводить дебет с кредитом в своей домашней бухгалтерии. Широкой натуре не к лицу мелочиться, потому у многих наших граждан с трудом получается прожить от зарплаты до зарплаты. Правило таково: если не любишь считать свои деньги сам, обязательно найдется тот, кто сделает эту работу за тебя. Именно поэтому мы с такой легкостью позволили нашим нуворишам вывезти из России сотни миллиардов долларов, выходцам из Кавказа и Средней Азии — захватить рынки, а Международному валютному фонду и биржевым спекулянтам вроде Сороса — опутать нас кабальными долговыми обязательствами. 

Те же, кому посчастливилось разбогатеть в условиях нашего дикого капитализма, зачастую бросаются в нелепые крайности — либо чуть не лопаются от сознания своей "крутости" и сумасшедшими тратами пускают пыль в глаза окружающим, либо, в страхе, что их посадят или отстрелят, "ложатся на дно" и переходят на полуподпольное существование. Большинство просто не умеет распоряжаться заработанным разумно и достойно, без куража или мандража. 

Вы должны осознать: не только зарабатывать, но и тратить деньги — это немалое искусство. И мы с вами будем учиться как тому, так и другому.

Быть богатым — патриотично!

Социалисты считают пороком получение прибыли, а я — получение убытков.

Уинстон Черчиль

Добродетель — выгодна.

Либаний, древнегречекий оратор
Я стараюсь убедить в этой истине любого бизнесмена, попадающего ко мне на консультацию, но далеко не всегда — с успехом. Многие люди бизнеса, не особенно задумываясь о судьбе страны, твердят: “Я космополит и должен думать о выгоде. Будет выгодно — и из страны свалю, и в интересах Запада работать буду”. Такой космополитизм многие объясняют ненавистью к себе со стороны “бедных”, которых они считают ленивыми и убогими. “Наш народ ненавидит чужой успех! Это все от зависти!” — такой аргумент я слышал от своих клиентов не раз. По моим наблюдениям, космополиту в каком-то смысле эмоционально где-то и легче, чем патриоту, выжить в “джунглях” российского бизнеса. От бед и проблем этой страны его защищает броня цинизма. Парадокс в другом — проконсультировав только за последний год около сотни бизнесменов, я отчетливо увидел: по загадочному закону судьбы те из них, кто любит Россию или хотя бы с болью и горечью говорит о ее проблемах, считая ее своей страной, более успешны в бизнесе. Вот пример: Олег — инвестиционный банкир, занимающийся вложениями средств в культурные и спортивные проекты, признался мне, что при удачных сделках ему, как будто “помогает кто-то, само пространство, которому это зачем-то нужно”. Сам в прошлом профессиональный спортсмен, Олег мечтает о возрождении спортивной России и может говорить об этом часами. Его личный капитал пока не столь велик, как у некоторых других моих клиентов, но я почему-то спокоен за него. Такой не пропадет, потому что старается быть нужным этому пространству — своей родине.

Парадокс нашего национального отношения к деньгам — в том, что жители России не воспринимают личный финансовый успех, как общий, а подсознательно убеждены, что обогащение и патриотизм — это противоположные и даже враждебные друг другу понятия. У нас люди убеждены, если кто-то заработал деньги, значит, чаще всего, украл. 

На Западе, особенно в Америке, бизнесмены куда патриотичнее: "мой бизнес приносит пользу моей стране". Там считают, что финансовый успех нации складывается из суммы индивидуальных трудовых усилий отдельных людей или их групп, сложившихся в фирмы и корпорации. Патриотический настрой помогает удержать свободно циркулирующий капитал от "убегания" за границу. Поэтому на Западе, где люди гордятся традиционной приверженностью законами, значительно выше, чем у нас, собираемость налогов. Кроме того, там модно покупать свои товары — продукты, одежду, технику, автомобили. Причем, дело не столько в качестве (хотя оно традиционно достаточно высокое), сколько в национальной идее поддержки отечественного производителя. Чем он успешнее, тем выгоднее стране. Этот же принцип положен в основу деятельности крупных корпораций. Хоть они транснациональные, но обслуживают, прежде всего, интересы той страны, где находится их главный офис. Что выгодно “Дженеральс Электрик” или «Майкрософт», то выгодно и Америке.

У нас — все наоборот. Индивидуальное предпринимательство, малый и средний бизнес чаще всего воспринимается самим человеком как нечто временное, случайное и полузаконное — с них меньше налоги. А крупные российские корпорации работают не на страну, а на себя. Что выгодно ЮКОСу, РАО ЕС или «Норильскому никелю» - почти никогда не выгодно России. И пока не найдена формула национального единства, соединяющая интересы предпринимателя и государства, вы можете, разумеется, добиться серьезного финансового успеха, но при этом не будете чувствовать себя уверенно. Ибо вы — чужой своему народу, вы не защищены от посягательств на свое имущество, вас ненавидят, вам завидуют, вам желают разориться. Какая уж тут удовлетворенность! Как признался мне один весьма состоятельный человек: “Невозможно быть богатым и счастливым в нищей стране”. 

Что же делать? Это тоже внутренняя проблема, которую вам придется осознать для себя. Народу, прошедшему через чудовищные испытания, через смуты, потрясения, голод, лагеря, тяжелейшие войны и разруху — прекращать киснуть по кухням в тяжелых раздумьях о своей горькой доле, и учиться зарабатывать иным, более достойным способом, чем торговля в лавочках, принадлежащих выходцам из малых братских республик. А российскому предпринимателю — не бояться ставить перед собой самые амбициозные цели, которые при этом должны выходить за пределы личного материального обогащения, и обслуживать интересы своей страны, своего народа. Если страна сохранится как целое, как сильное и независимое государство, то сохранится и ваш бизнес. 

Даже конкурируя друг с другом, помните об этом. Пусть вам служат примером русские купцы и заводчики — люди серьезные, предприимчивые, но при этом порядочные и глубоко патриотичные. Личный успех каждого укреплял благосостояние страны в целом. Возьмитесь за эту задачу энергично, весело, с азартом. Старайтесь, чтобы ваш бизнес не был изнурительной и стрессогенной гонкой за наживой. Все, что вы делаете, должно быть живым и увлекательным процессом — в некотором смысле, творческой игрой.

Мы живем в период, который американский ученый Самюэль Хаддингтон назвал эпохой «столкновения цивилизаций». Это выражается, прежде всего, в торгово-экономических войнах, которые нам предстоит вести со странами богатого Запада, имеющего больше денег, чем мы и умеющего гораздо лучше нас ими распоряжаться. Любой американский или европейский банк и корпорация финансово более грамотны, чем их российские аналоги. Любой обыватель Запада финансово искушеннее среднего жителя России. Поскольку избежать подобного столкновения не удастся, единственный способ выдержать натиск западных товаров, услуг, доллара и евро — это, как говорил классик «учиться, учиться  и еще раз учиться» умению. Эффективно общаться с миром денег, грамотно привлекать их, накапливать, беречь и тратить.
Поскольку в ближайшие годы мы обречены на рынок и острую конкурентную борьбу с заказными производителями и компаниями, которые неизбежно придут к нам после вступления в ВТО, необходимо овладеть наукой финансового успеха. Конечно, современное экономическое образование — большое подспорье для крепкого бизнеса, но если вы не перестроите свою психологию, теоретические знания вас не спасут. Эта книга даст вам методику развития нужных для предпринимателя качеств, поможет выйти в бурную рыночную стихию не утлым челночком, а крепким и непотопляемым фрегатом. Тем более, что сегодня возможности для этого более благоприятны, чем несколько лет назад. Образованные люди учатся уважать себя и свой труд, постепенно вновь обретают подорванное реформами чувство собственного достоинства. 

Несмотря на все разговоры о необходимости формирования в России среднего класса, наша власть делает для этого крайне мало. Но психологически он у нас уже самостоятельно сложился. Его представители очень активны, готовы учиться и совершенствоваться, используя любые возможности для прорыва в лучшее будущее. Те, кто целеустремленно работают, постепенно начинают ощущать плоды своего труда. Не большой, но вполне отчетливый рост благосостояния для этой категории людей – вполне реальный факт. Правда, живут эти люди в основном в крупных городах. Хорошо зная этот бодрый, деятельный и верный своей стране слой людей, я верю, что со временем они помогут России стать процветающим государством.
Убежден, что сегодня, почти каждый может совершить рывок и выйти из мира нищеты, улучшив свое качество жизни и оказав помощь своим близким. Требуется только, чтобы он сильно этого захотел. И если он создаст какой-либо продукт, полезный людям, то это будет его реальным вкладом в состояние страны. Как бы выиграла Россия, если бы каждый сумел бы сделать такой шаг!
Стиль российского бизнеса

Быть честным выгодно, но некоторым кажется, что это недостаточно выгодно.

Фрэнк Хаббард

Сущность богатства заключается более в пользовании, чем в обладании.

Аристотель

Очевидно, что российский стиль предпринимательства серьезно отличается от всех других деловых стилей. Попытка прямого копирования западного бизнеса у нас в стране обречена на провал. Чтобы быть всерьез и надолго успешным, бизнес, который вы собираетесь вести в нашей стране, должен отличаться рядом черт.

В первую очередь, бизнес должен быть для вас делом жизни — любимым, интересным, увлекательным. У нас, русских, чрезвычайно существенным фактором психологии, зачастую — ее движущей силой является подсознание. Все попытки переиграть, провести его обречены на провал. Себя не обманешь. Впрочем, как и других. Если вы производите, либо продаете продукт, который не любите, и которым сами не стали бы пользоваться — с какой стати его должен полюбить потребитель? Тот попросту проигнорирует его, нутром чуя печать вашей нелюбви. Это, знаете ли, цинизм, который и губит многих наших производителей. Скучная рутинная работа в духе немецких бюргеров, или скоростной автоматизм труда японцев российскому предпринимателю тоже не по вкусу. Нашим активным людям нужен не только гарантированный результат в виде прибыли, но и насыщенный, увлекательный, осмысленный процесс. В конце концов, бизнес — это интересное, увлекательное приключение, это путешествие в неведомое.

Успешный результат работы далеко не всегда измеряется деньгами. Огромную  ценность для участников разнообразных творческих проектов представляет собой ощущение интересности того, что приходится делать. Когда твое дело настолько интересно, что просто не можешь оторваться от процесса, то находится и время, и деньги (пусть не такие, о которых мечталось). Отличной иллюстрацией этого закона является рассказ Андрея Мартынова, директора известной теле-радиокомпании «Неизвестная планета», с которой мне приходилось сотрудничать, выступая по радио и проводя с ее командой тренинги на тему корпоративного финансового успеха.

«Когда я осознал, что я на самом деле хочу, знаю, умею и люблю, когда я понял, что живу на планете, полной тайн у меня возникло желание поделиться своим открытием со зрителем. Так и появилась «Неизвестная планета» - информационный проект. 


Поскольку информация, кроме всего прочего, является товаром, то есть объектом товарно-денежных отношений, ее надо: найти, обработать, упаковать и продать. Можно распространить и бесплатно, но это не совсем правильно, тем более, что сейчас мы про деньги.

«Мир настолько удивителен, разнообразен, и привлекателен, - думал я с партнерами, - что сведения об этом не могут не быть интересны нашим соотечественникам». Они – наши братья и сестры - сами будут платить за возможность узнать что-то новое.


В проекте НП деньги, правда, не стояли на первом месте. Все получилось как-то само собой. Мы путешествовали, создавали фильмы, финансируя экспедиции в разные концы света и снимая там фильмы, исходя из: а) желания самим получше разобраться, кто, как, где и зачем живет, б) желания поделиться своими наблюдениями и открытиями с наибольшим количеством людей.


Название НП, кстати, тоже пришло само по себе, безо всяких консультаций с замороченными брэнд-менеджерами. НП - это и есть наше представление о том, где мы живем.


НП как продукт появилась в 1996 году. Российское телевидение согласилось покупать наши фильмы. Проблемы денег по-прежнему не было. Потом случился 1998 год, дефолт. Телевидение перестало покупать наши фильмы, потому что там на такую информацию, которую предлагали мы, спрос КАК БЫ исчез.

«Не до того! Ты что, не видишь, что происходит?! Кому на фиг нужны твои пигмеи из джунглей с йогами из пещер? Ты же не идиот?», - спрашивали  меня.

Я не считаю себя идиотом, но мне казалось, что спрос на действительно важную информацию, которой мне представляется продукция НП, по крайней мере, не должен был снизиться.


Как бы то ни было, операция по блокированию важных участков мозга у моих соотечественников проходила строго по плану, и места и времени для продукции НП не только на ТВ, но и во всех остальных СМИ оставалось все меньше и меньше.


Нам пришлось искать другие рынки для сбыта своей продукции. Они нашлись за рубежами 1\8 части суши.


Одновременно НП не оставляла попыток выхода на отечественное ТВ. Надо было очень много общаться с продюсерами и владельцами каналов. Много рассказывать. Это такая игра в Синдбада-морехода или Марко Поло. «Да ладно! Покажь! Врешь ведь, наверное», - эта фраза означала, что барьер пройден и можно было переходить к демонстрации наших фильмов (чаще всего «нарезок» из нашего видео продолжительностью не более 4 минут). Ну, а потом, к обсуждению деталей контракта. Важно было завладеть вниманием собеседника и рассказать ему какую-нибудь «страшную историю», которая к тому же профессионально снята и смонтирована.

У каждого человека, каким бы олигархом он не был, остаются в голове воспоминания из детства о папуасах Миклухо-Маклая, Джеймсе Куке, съеденном аборигенами или, например, о фильме «Индийские йоги – кто они?». Иногда срабатывали «летающие тарелки» - в совсем уж безнадежных случаях. Кстати, мы и НЛО снимали. Честно. Ну, то есть, что-то такое засняли, а что – и сами не поняли. До сих пор разбираемся.


Параллельно мы стали выпускать наши фильмы на видеокассетах, вышли на радио. Расширяя свою аудиторию за счет нормальных людей, НП стала превращаться в информационную площадку, которая привлекла внимание таких же, как мы людей. К нам стали приходить режиссеры, исследователи, люди, стремящиеся расширить границы познания.


Но взаимодействие НП с миром товарно-денежных отношений не становится легче. Современное телевидение — это, в основном и в первую очередь, площадка для зарабатывания денег. Это средство распространения неважной, но эффективной информации, которая создает бессмысленные и одновременно затратные потребности у телезрителей.

Продукция, подобная той, что производит НП, с трудом находит себе место на ТВ. Нужно всех знать и со всеми общаться. Нужно производить товар, который никто другой не может произвести. Нужно знать что-то такое, что недоступно другим продюсерам. Нужно постоянно расширять свои собственные границы познания. Дефицит денег является тогда стимулом для производства такого исключительного информационного продукта, который никто другой найти, осмыслить, адаптировать для аудитории – и продать телевидению! – не может.


Может быть, в этом и есть сермяжная правда жизни?


На самом деле, участники нашего проекта все равно не перестанут исследовать неизвестную планету под названием «Земля». Уже не получится. Но есть свой смысл и в том, чтобы поделиться результатами своих исследований с остальными. Отсюда и наша борьба за доступ к глобальным СМИ, в первую очередь – к ТВ.

В конечном итоге, кстати, борьба идет не столько за деньги, сколько за время аудитории. Именно так: сначала время, а потом деньги. Объясню.

Человек, который тратит свой не такой уж продолжительный досуг на познание, потерян для рекламодателей. С другой стороны, «чел» («кекс», «перец», «крендель»),  который выпил три бутылки пива, закрыт для познавательной информации. Все просто.

А время, потраченное, на просмотр фильма про «Ноев ковчег», который мы, слава Богу, не нашли на Арарате,  недоступно для производителей аншлаговых телеюморин и рекламодателей, размещающих в них свои сообщения. Тем более, когда в фильме, кроме всего прочего, объясняется, что не нашли мы судно потому, что его там нет, не было и быть не могло: ведь «Ноев ковчег» - это не про кораблестроение вовсе, а совсем даже про другое.

Телезритель, который посмотрел фильм о жизни мексиканских индейцев Уичоли (которые Карлос Кастанеда), скорее пойдет в книжный магазин и потратит свои деньги (вот!) и время (ага!) на чтение, чем на просмотр телевизионной комедии с наложенным в студии закадровым смехом. А то еще и на Байкал какой-нибудь отправится, что уж совсем недопустимо.

Вот такая борьба. Почти добра со злом. Или: за время и деньги. 

P.S. НП участвовала в организованном государством конкурсе на получение частоты для создания собственного бесплатного (для зрителей) телеканала. Концепцию написали, бизнес-план приложили, спонсоров нашли. Председатель конкурсной комиссии, самый известный в стране телеведущий («профи»!) объяснял мне: «Нашему зрителю это не будет интересно. Вам надо создавать платный подписной канал. Как на Западе».

Бесплатную частоту отдали иностранцам. Сейчас они по ночам крутят жесточайшую эротику - бесплатно для зрителей. На Западе так не бывает, - чтобы бесплатно, а не по подписке. А это, объясняют, сейчас у нас такие товарно-денежные времена.

Не верю, потому что враньё.

P.P.S. Не все так безнадежно. Как объяснял мне мой дедушка: «Работай, и все у тебя будет»».

Верю, поэтому так и живу»

Кроме того, бизнес должен быть изобретательным и творческим. Западная или азиатская модель, основанная на методично-однообразном наращивании усилий по зарабатыванию денег, у нас не срабатывает. Да честно говоря, она и там не особо срабатывает. Те, кто не научился относиться к бизнесу как к очень серьезной, но творческой и азартной игре, основанной на образном мышлении, креативном подходе и вечном поиске новых форм, никогда не добьются в своем деле настоящих высот. Подняться на два-три деления бизнес-планки они способны, а дальше невольно начнут "пробуксовывать". 

 Когда я консультирую бизнесменов, желающих подняться на новый уровень доходов, то всегда смотрю — насколько реально пробудить и развить в них именно это творческое, игровое начало. Труднее всего работать со скучными, упертыми людьми, которые твердят об одном: мол, подскажите мне, как решить мою чисто конкретную финансовую проблему! Ничего менять в своем подходе к работе и себе самому они при этом не желают, и убеждены, что вполне можно преуспеть лишь благодаря хитрости или тупому упорству. 

 Постарайтесь осознать: в каждом человеке, и в вас — тоже, заложен огромный энергетический потенциал талантов и возможностей. Если им не пользоваться, он может играть самую деструктивную роль и в жизни, и в личности, и в бизнесе. Желаете достичь настоящих высот в бизнесе — ищите новых подходов, учитесь нешаблонному мышлению. 

Практика показывает, бизнес в России должен быть бесстрашным и готовым к риску. Больше всего рискует тот российский предприниматель, который никогда не рискует. Тому, кто боится, кто не уверен в себе, кто не хочет принимать быстрые, ответственные решения, и во всем стремится к гарантированной безопасности, лучше бросить это рисковое по сути, требующее смелости и самообладания занятие, так как в России еще долго не будет стабильности. Бизнес — это всегда жесткая конкурентная борьба, поединок воль, умов и талантов. Как справедливо заметил Эдуард Лимонов, "жизнь — штука яростная". Нужно иметь очень устойчивую психику, чтобы решиться вести жизнь человека, которому порой в течение 20 минут приходится принимать несколько судьбоносных решений. А ведь рисковать приходится иной раз не только, пардон, своей шкурой, но и благоденствием своей семьи...

Если вы нерешительны, не слишком уверены в себе, но все желаете достойной жизни, ваш путь — стать классным высокооплачиваемым специалистом, настоящим профи, или менеджером-исполнителем среднего звена (но без функций руководства коллективом: люди не любят подчиняться неуверенным в себе людям). 

Убежден, бизнес должен быть человечным. Когда в российских фирмах начинают слепо копировать западные корпоративные стили и традиции, это плохо отражается на психологическом климате в коллективе. Я не раз наблюдал, как из-за механической прививки жестких корпоративных уставов Запада на российскую почву разваливались целые крупные бизнес-структуры, а руководители, их насаждающие, буквально вступали в клинч с целым коллективом — и проигрывали. В России традиционно ценились неформальные отношения, и в штыки принималось холодное соблюдение формальностей и условностей. Вы можете быть властным, волевым и требовательным боссом, вам даже простят авторитарный стиль руководства, но вот холодности, формализма и отчужденности — не простят. Поэтому ориентируйтесь в своем стиле бизнеса на человечность, дружественность, доверие и взаимоподдержку. 
И наконец, бизнес не должен быть вредным для других людей. Можно зарабатывать большие деньги на торговле водкой и сигаретами, на оказании полукриминальных услуг на рынке недвижимости, на торговле просроченными лекарствами, на разорении и банкротстве сельхозпредприятий, на незаконной скупке земель, и т. п. — но если в результате ваших действий страдают другие люди, то ваш бизнес и вы рано или поздно будете наказаны. И совсем не обязательно — правоохранительными органами. Возмездие может быть самым неожиданным — тяжелая болезнь, интриги конкурентов, смерть близких, необъяснимые финансовые неудачи, потеря любви. Самое любопытное, что подсознание русских прекрасно знает об этом. Оно устроено чрезвычайно хитро, и руководит нами, даже если мы этому сопротивляемся всеми силами. Подсознание — это наша живая природа, то, что мы называем "совесть", глубинное "я". Если российский бизнесмен, решившись быть циником и прагматиком, давит в себе угрызения совести, они найдут способ настичь его, что называется, с другого конца. Он их — в дверь, они — в окно. Насилуя собственную природу, россиянин обречен на неуспех. Это чрезвычайно важно понять всякому, кто на этот самый успех в жизни рассчитывает. Он должен работать, прежде всего, в ладу с самим собой. 

УПРАЖНЕНИЕ 7. РОСТОК, ПРОБИВАЮЩИЙСЯ СКВОЗЬ АСФАЛЬТ

Наверняка вам в России иногда было так трудно заниматься бизнесом и зарабатывать деньги, что вы подумывали не уехать ли вам отсюда в другую страну, на Запад, и открыв там свое дело, добиться большего чем здесь успеха. Но раз не уехали тогда, значит не уедете и сейчас. А если решили оставаться и добиваться успеха здесь, то почему вы не попытаетесь чувствовать себя здесь как хозяин с большими, длительными по времени планами и целями. Пробовали вы говорить себе примерно следующее: «Это моя земля, я на ней хозяин, она принадлежит не только мне лично, но и моим детям и внукам. Я отсюда никуда не уеду, буду работать именно здесь и свою судьбу связываю с успехом на этой территории». Если вы примете такое абсолютно непоколебимое решение, и словно корабль бросите якорь именно в данной бухте, в пространстве что-то изменится. Ведь общая атмосфера зарабатывания денег в России остается очень сложной. Иногда кажется, что здесь бизнес просто невозможен, и зерно успеха никогда не приживется на этом асфальте. Значит вам надо стать таким зерном или ростком, пробивающимся через асфальт. Представьте себя подобным ростком с огромным потенциалом устремленности. Начните хотя бы иногда представлять этот образ, вживаться в него и заряжаться его энергией.

Когда почувствуете, что настроились на волну активного действия, перенесите накопленную энергию в сферу бизнеса и деловой активности. Попробуйте представить себя энергичным человеком, который занят работой, приносящей деньги. Создайте яркий образ себя успешного, мастерски преодолевающего любые препятствия. Попробуйте вообразить, что вы обладаете всеми качествами, необходимыми для победы над бедностью. И, наконец, попытайтесь использовать ресурс из национальной психологии. Подумайте о складе личности и ее чертах, присущих представителям российской национальности. Составьте два списка — положительные черты национального характера и отрицательные. Сделайте упор не тех чертах, которые в наибольшей степени имеют отношение к работе, бизнесу и зарабатыванию денег.

Положительные национальные черты — терпеливость, целеустремленность, творческая изобретательность, коллективизм, одаренность самыми разнообразными талантами, страстность, бескорыстие.

Отрицательные национальные черты — пассивность, несобранность, привычка полагаться на авось, заниженная самооценка, покорность по отношению к власти, легковерие, вспыльчивость, беспечность, лень, хаотичность, склонность к разбрасыванию.

Внимательно перечитайте список. Попробуйте представить какие психологические состояния и переживания сопровождают каждую черту. Вспомните, были ли у вас подобные состояния и переживания? В какой степени вам присущи эти негативные национальные черты? Устраивает ли вас, что вы наполнены недостатками и отрицательными качествами общероссийского происхождения? Если вы хотите измениться, примите решение освободиться от негативных черт и национальных качеств, присущих вам.

Чтобы вам это было легче сделать, попробуйте перевести эти черты или качества из абстрактного списка национальных достоинств и недостатков во вполне конкретные переживания. Вспомните все, что вы знаете об истории России и ее извечных крупных фигур из области политики, предпринимательства, купечества, торговли. Если вы недостаточно знаете их биографии, специально потратьте время, прочитайте их, чтобы ярко представлять психологическую природу этих людей. Вчитайтесь в биографии Александра Невского, Петра Первого, Столыпина, Мамонтова, Саввы Морозова. Мысленно вживитесь в их образы и попытайтесь ощутить как перечисленные качества как в общем излучении их личности во время общения, так и в процессе труда. Почувствуйте, что эти свойства национальной души не метафора, а живая реальность, силой которой вы можете пользоваться.

Настройтесь на мысленное вживание в образы людей дела из российской истории. Попробуйте почувствовать их волю, целеустремленность, трудолюбие, эмоциональный заряд, отношение к миру, работе, деньгам. Постарайтесь понять секреты личного успеха этих людей, которые в конечном счете оказались полезными стране. Что помогло им достичь таких внешних и внутренних высот? Наполните себя энергией перечисленных психологических качеств, особый упор делая на те качества, которых лично вам не хватает. 

Каким образом производить подобную настройку и наполнение силой качества?

Выберите то или иное качество. Вспомните то психологическое состояние, которое наиболее родственно и близко этому качеству. Например, вы выбрали «творческую изобретательность» и собираетесь на ней концентрироваться. Вызовите в памяти состояние эмоционально-энергетического подъема, без которого немыслимо проявить творческие способности ни в жизни, ни в бизнесе. Попробуйте, обращаясь к своему жизненному опыту и прошлым переживаниям, не просто головой вспомнить это состояние, но и реально испытать соответствующие чувства. Затем представьте себе, что какой-то из близких вам крупных российских деятелей обладает этим качеством и переживает соответствующие состояния в десятки и сотни раз сильнее, чем вы. Можете ощутить, что он излучает энергию этого качества, словно солнце тепло. Эта энергия — реальный создатель и двигатель российского чуда в области экономики. настройтесь на то, чтобы воспринять от этого образа мощную энергию. Можете мысленно войти в пространство образа и на некоторое время стать подобным совершенным человеком. Попробуйте постичь тайны его мыслительной стратегии, помогающей ему добиться успеха. Вберите в себя всю силу этого качества и представьте, что вы в своих четких и совершенных действиях проявляете себя как изобретательный, находчивый человек, подходящий к проблеме бизнеса и зарабатывания денег с русской творческой жилкой.

Поработав таким образом с одной психологической чертой, принимайтесь за другую, третью. Можете потом мысленно объединить их в себе.

Осознайте. что за границей достичь финансового успеха всегда труднее. Не только потому, что там уже полностью сложился рынок и все ниши поделены, но и потому, что там иная энергетика, не проросли ваши корни. Если вы действительно ощущаете, что решили жить здесь навсегда и строить свой бизнес, как бы тут не было сложно и проблемно, тогда мысленно пустите корни. Пусть это будет сделано глубже и сознательнее, чем обычно. Представьте себя деревом, корни которого все глубже врастают в родную почву. Настройтесь на то, что ваше дерево помогает людям и миру и несет позитивную энергию. Ощутите, что вы — дерево жизни и никакая сила не заставит вас покинуть это место.
ГЛАВА ЧЕТВЕРТАЯ

КОМПЛЕКСЫ — ЛИЧНОСТНЫЕ БЛОКИ НА ПУТИ К УСПЕХУ

 В страхе больше зла, чем в самом предмете, которого боятся. 

 Цицерон 

Вы держите в руках эту книгу. Это значит, как минимум, что вы 1) взрослый человек, 2) ориентированы на успех, 3) сознательно пытаетесь выстроить свою жизненную стратегию более эффективно, 4) понятие успеха связываете с идеей материального благополучия.

Вероятнее всего, на сегодняшний момент вы предприняли уже немало усилий, чтобы реализация третьего и четвертого пункта стала для вас возможной. Но что-то в себе и обстоятельствах вам мешает. Выше мы с вами анализировали наследственные, социальные и национальные программы-ограничители на пути к успеху. Сейчас мы поговорим о ваших личностных тормозящих факторах. То есть, о комплексах. 

Комплексы — это психоэнергетические блоки внутри вас. Если уподобить предпринимателя или вообще человека дела стайеру — бегуну на длинную дистанцию, то комплексы — это многочисленные гири, которыми он обвешан с ног до головы. Есть ли у такого стайера шанс стать если не чемпионом, то хотя бы просто быстро бегающим парнем? Ему не то что обгонять других — ему ногами ворочать тяжело. Он обливается потом и теряет силы на том участке пути, который раскрепощенный и свободный человек одолевает играючи. 

Ваш жизненный успех напрямую зависит от количества и укорененности ваших комплексов. Осознайте: комплексы — это ваши внутренние враги, паразиты, энергетические вампиры, которые ни за что не дадут вам добиться успеха, пока вы не найдете в себе силы освободиться от их тягостной власти над вами. Они уже достаточно навредили вам в жизни. Это именно из-за них вы упустили в свое время множество благоприятных возможностей. Они не раз уводили победу прямо у вас из-под носа. Они питаются вашими страхами, самоедством, неуверенностью в себе.

Это болезненные метки негативного опыта, полученного нами чаще всего в незапамятном детстве, когда мы были слабы, наивны и беззащитны. Впоследствии эти психологические раны затянулись пленкой глухого забвения и превратились в некие черные дыры сознания, сигналящего из глубин в каждой похожей ситуации: "опасность!", "щас будет больно!", "щас меня обидят, я заплачу и убегу!", "этот строгий дядя имеет право орать на меня, потому что он большой, а я маленький!".

Такие вот дурацкие, детские, но необыкновенно живучие и жгучие страхи. А поэтому займемся их выкорчевыванием. 

Каким образом комплексы блокируют ваш успех?

Лучше испытывать невзгоды,  чем страх перед ними.

 Персидская пословица

Комплексы, связанные с проблемой жизненного и финансового успеха-неуспеха, ощущаются как эмоционально-мыслительные блоки, ограничители, устойчивые генераторы негативных мыслей и чувств. Почти всегда они имеют мышечную проекцию — определенные участки зажимов и напряжений в теле. Едва только человеку, имеющему такие комплексы, приходится решать финансовые проблемы или просто всерьёз думать о них, он испытывает особого рода психофизиологические мучения. В его теле что-то сжимается, он может чувствовать учащенное сердцебиение, потливость, желудочно-кишечные спазмы, нехватку воздуха и общее смятение. Все эти явления — результат сбоев в работе вегетативной нервной системы организма. В периоды, когда включаются ваши глубинные комплексы, в вашем организме меняется даже его биохимическая картина.

Мы редко осознаем, до какой степени нашей психикой могут руководить те или иные напряженные участки нашего тела — гнезда наших комплексов. Это некая неуправляемая сила, которой чрезвычайно сложно противостоять на рациональном уровне, так ее корни — в сфере иррационального, в подсознании. Именно потому, что ее трудно осознать умом, мы привыкли не замечать ее. Травматические переживания из прошлого поселились в нас, может быть, еще тридцать-сорок лет назад, и с тех пор живут, питаются нашими соками, укореняются все глубже и имеют гнусную тенденцию брать на себя руководство нашим поведением в самые решающие моменты. Человек, который является жертвой своих комплексов и не пытается освободиться от них, никогда не сможет стать счастливым, спокойным, здоровым и самореализованным.

Из страха заново пережить боль, обиду, насмешку или разочарование вы можете крепко-накрепко запретить себе даже думать о жизни, полной смелых начинаний, дерзких инициатив, волевых решений и всего того, что называется активной жизненной позицией, без которой невозможен финансовый успех. Знайте: если вы чрезвычайно боитесь быть успешным — то это потому, что успех, как и великолепную женщину, нужно каждый день и час завоевывать заново! Возможно, что вам проще ненавидеть или презирать богатство: вы убедили себя, что вам, таскающему внутри себя неумолимого босса по имени Комплекс, нипочем не избавиться от его жесточайшей диктатуры. Он все равно уведет у вас победу из-под носа, заставив в самый решающий момент покрыться холодным потом, побледнеть, проявить малодушие или ненаходчивость, не решиться дать жесткий отпор, проиграть схватку интеллектов, и так далее — что там еще требуется для эффективной карьеры... 

Все это полнейшая ерунда! Помните: у вашего страха действительно слишком большие глаза, и эта дурацкая оптика заставляет в сотни раз преувеличивать любую проблему. Если вы до сих пор позволяете своим детским комплексам руководить вами, вы проживете свою жизнь по заведомо проигрышной, бесперспективной программе. Вы только представьте себе: в тот самый момент, когда вам требуется полное самообладание, интеллектуальная концентрация, мощный творческий драйв — вдруг изнутри, из глубин психики выскакивает крошечный, хнычущий, обиженный малютка лет пяти-шести, который вопит, что ему ужасно страшно в мире взрослых, и что нужно скорее забиться в темный угол, пока большие мальчишки не надавали по шее! Вот это нелепое существо и есть ваш внутренний босс. Несерьезно как-то получается, не правда ли? 

Освобождение от комплексов для взрослого человека — один из самых главных шагов к внутренней гармонии и внешней самореализации. А это два непременных условия счастливой и успешной жизни. 

Комплексов не так уж много, и все они довольно типичны. Одни и те же комплексы могут внутренне тиранить и юнцов, и стариков, и умников, и глупцов, и женщин, и мужчин. Идее самореализации и стабильного финансового успеха более всего вредят следующие комплексы:

Комплекс нелюбви к себе ("я — хуже других", "все хорошие, умные, красивые, а я — урод) 

Комплекс неудачника ("за что ни возьмусь, любое дело только испорчу") 

Комплекс осуждения ("я не такой, как все, и меня за это осуждают") 

Комплекс публичности ("я непременно провалюсь, если решусь выступить перед любой аудиторией") 

Комплекс подчиненного ("я панически боюсь любого начальника, ибо вижу в нем своего деспотичного отца, злобную учительницу, агрессора-семиклассника, и т.д.) 

Комплекс самоподавления ("интересы других людей важнее, чем мои").

Комплекс боязни ответственности ("мне нельзя доверить важное дело, потому что я не справлюсь") 

Комплекс внутренней неловкости ("мне неловко с людьми и даже с самим собой") 

Комплекс непризнания ("я не нравлюсь людям, поэтому никогда не добьюсь успеха"). 

Комплекс боязни общения ("я боюсь взаимодействовать с людьми, чтобы они не догадались, какой я неловкий и жалкий").

Есть еще несколько блокирующих установок в этом же роде — но все они являются теми или иными вариациями вышеперечисленных.

Разрушительная сила этих комплексов, в основе которых чаще всего — страх, тормозит вашу активность, талант, все ваши лучшие качества и инициативы. Когда внутри сидит такая прочная негативная программа, то блокируется сама идея активности и процветания. Вы будете бессознательно отвергать или проваливать все интересные перспективные предложения из внешнего мира — причем, подчас даже не осознавая этого. Комплексы не только многократно ослабляют волю, они дурманящим туманом действуют на сознание: вы как бы отказываетесь видеть, что руководите своей жизнью не вы, а негативная программа внутри вас. 

Чтобы только, не дай Бог, не наступить на больную внутреннюю мозоль, вы сами выбирает такие занятия, профессию, дела, которые находятся вдали от финансовых потоков. Внутри вас сидит убеждение, что барьер финансового благополучия вам нипочем не взять: это слишком страшно, хлопотно и ответственно. А потом, вокруг — толпы гораздо более достойных людей, имеющих на это право — где уж вам за этими везунчиками угнаться...

Уж лучше вы займетесь привычными делами. Всегда к услугам — телевизор, уютный диван, скромные утехи жизни, необременительная должность, в конце концов. Ничего, что там платят гроши — зато ваш внутренний босс, Комплекс, не в претензии и вполне удовлетворен!

По такой схеме проживают жизнь большинство неудачников. Такие люди на любые выгодные предложения отвечают “нет”, “это бесполезно”, “это невозможно”, "я не справлюсь", "я этого не умею", "у меня на это мозгов не хватит", и т.д.

Осознайте: успех приходит лишь к тем, кто решается перешагнуть границу между тем, что имеешь, и тем, что боишься иметь. Они ничем не отличаются от вас, кроме этой самой решимости. Победа над комплексами начинается там, где человек, вместо того, чтобы снова отступить, вдруг заглядывает в глаза своему страху, стыду или напряжению. Вначале это требует некоторого мужества. А затем, почти мгновенно, приходит облегчение и чувство победы. Проходя волей и сознанием сквозь узел психофизического напряжения, называемый комплексом, вы как бы умираете как прежний человек, зато возрождаетесь как новый — освобожденный.

У одного моего клиента никак не ладилась внутрикорпоративная менеджерская карьера, потому что он панически боялся публичных выступлений — а по роду деятельности они ему полагались. Без отчетов о работе на совещаниях — его продвижение к вершине карьерной лестницы просто невозможно. Комплекс этот, как выяснилось, был заложен еще в детстве: с малых лет и в школе, и на улице его дразнили за легкий дефект речи, смешные оттопыренные уши и веснушки. Комплекс оказался столь болезненным, что в юности он подумывал о пластической операции, пытался вывести свои веснушки разными способами. Позднее, осознав, что дело не в ушах и веснушках, а в глубоких внутренних причинах, он стал ходить к психологам. Этот менеджер никак не мог овладеть своим телом и снять напряжение, возникающее от одной мысли о предстоящем выступлении. Советы специалистов, вроде “не думать на эту тему” и “настраиваться лишь на позитивный результат” — для него не подходили. Чем жестче он гнал свои страхи, тем настойчивее укреплялись изнутри. С этой проблемой он пришел ко мне: “У меня два выхода, — с отчаянием сказал он, — или научусь свободно “толкать речи”, либо мне придется искать себе другое место работы. Не факт, что я найду равноценное. А нам с женой пора детей заводить — значит, надо квартиру увеличивать”. 


Увидев, что методы подавления волнения еще больше закрепощают клиента, я предложил ему метод парадоксальной интенции — то есть, не отрицания, а увеличения своего страха. Парадокс подсознания — в том, что оно не признает частицу “не”. Я предложил клиенту вновь и вновь представлять свои публичные выступления, рисуя себе и спокойно допуская сознанием самые жуткие сцены провала, публичного позора, улюлюканья, освистывания, насмешек. 

— Представляйте, что после вашего нелепого, жалкого выступления к вам подходят десятки сослуживцев, начальство и даже подчиненные — и все потешаются над вами, считают нужным побольнее уколоть, дают понять, что вы пали в их глазах ниже некуда! — настраивал его я во время сеансов. В дальнейшем я рекомендовал ему самому мысленно создавать образ своего полнейшего публичного фиаско, доводя его признаки вначале до полнейшего абсурда, а затем — и до потешной карикатуры. Через неделю, внутренне пережив “все самое страшное” десятки раз, мой клиент вдруг успокоился. “Я внезапно почувствовал себя спокойным как слон, и мне все это стало по барабану. Просто надоело! Бред какой-то! Я понял, что до сих пор сам себя стращал своими фантазиями. И, кстати, мои коллеги — нормальные люди, они ни за что не стали бы так надо мной издеваться, даже если я бы и оплошал!” — улыбаясь, сообщил он мне. 

— Вот этот вывод и есть настоящее, “взрослое” убеждение. Считайте, что вы пережили свой страх, переросли его! — поздравил я его. После того, как к клиенту пришло трезвое успокоение, мы занялись с ним мысленной репетицией успеха.


Не могу сказать, что в результате занятий он сделался Цицероном или Жириновским, но примерно через полгода наше работы он стал начальником отдела в своей корпорации. Причем, в нем появилась внушающая уважение спокойная уверенность. 

Отличный способ решиться на борьбу с комплексом до полной победы — разозлиться на своего внутреннего малютку-агрессора. Он отравил вам лучшие годы жизни, лишил многих великолепных возможностей, толкал на самые идиотские поступки, за которые вам до сих пор неловко. По сути, это это форма медленного самоубийства — а как еще назвать то упорное саморазрушение, которое вы чините над собой под чутким руководством вашего внутреннего мелюзгового тирана? Из-за него вы потеряли столько времени, любви, признания и шансов самореализоваться, что страшно и подумать... Опять страшно?! Ну уж нет! Злость — вот более точное чувство. Злость — это очень мощное оружие, но только в том случае, если она контролируется вами. Борьба с комплексами — как раз тот случай, когда грех этим тайным оружием не воспользоваться. Злость, в данном случае, это форма азарта, драйва, куража, безумной уверенности в собственной победе. Вот с этим настроением и следует приступать к работе (или, если угодно, драке с собственными комплексами). 

Другой полезный настрой — отныне и всегда в пугающих вас ситуациях вести себя так, словно вы уже храбры — от этого комплексы начинают плавиться, как мороженное на жаре. 

И еще один важный момент: как бы вы ни хотели освободиться от тех ограничивающих установок, которые мешают вашему успеху в жизни, помните: основная цель ваших усилий — это не борьба с комплексами, а достижение успеха, самореализация. Настраивайте себя не на борьбу с собственным негативом, а на огромные возможности вашего позитива. 

И помните: бесстрашие наращивается точно таким же образом, как и мышцы. Оно требует регулярных тренировок. Но стоит начать, как тренинг по само-раскомплексовке становится огромным удовольствием, прямо-таки допингом. От души рекомендую вам пережить это великолепное и победительное ощущение!

УПРАЖНЕНИЕ 8. ОСВОБОДИТЕСЬ ОТ БАЛЛАСТА

Положите перед собой список негативных национальных качеств, препятствующих движению вперед. Выберите из них те, которые в наибольшей степени развиты у вас лично. 

· Мысленно пронаблюдайте за своей жизнью, словно смотрите кинофильм, пытаясь понять, как проявляется в вас это качество? Какие эмоциональные состояния сопровождают его проявление в жизни? В какой части тела больше всего накапливается энергия вашей лени (если это лень), вашей сниженной самооценки, вспыльчивости, беспечности?

· Изучите также, как это качество мешает вашему бизнесу, тормозит приток финансов, отталкивает от вас выгодных партнеров или благоприятные возможности? Каким образом оно превращает ваши положительные замыслы в неудачи и поражения? К каким последствиям приведет ваше бездействие в отношении этого качества? Сколько будет стоить попустительство, бездействие и пассивность?

· Мысленно отделитесь от негативного качества и от тех эмоциональных состояний, которые ему сопутствуют. Всякий раз, когда подобное состояние (например, сомнение) будет проявляться в вашем сознании и укреплять присущую вам заниженную самооценку, вы будете говорить себе мысленно: «Стоп! Ты не я! Ты — мой противник! Я не позволяю тебе овладеть мной. Уходи!» Посылайте его от себя прочь как можно дальше.

· Не позволяйте себе впускать энергию этого отрицательного качества, мысли, чувства и желания, которые тормозят ваш рост. Не позволяйте себе также выпускать эту энергию, если она уже присутствует внутри вас. Внимательно наблюдайте за своими действиями — не окрашиваете ли вы их в черные оттенки вспыльчивости и раздражения, в серые краски страха, в розовые тона легковерия. Если заметили, что подобное окрашивание происходит, немедленно останавливайте себя и мысленно растворяйте последствия такой окраски, чтобы за вами не закрепилась репутация тяжелого или, напротив, несерьезного человека. Учитесь мысленно растворять в себе те психологические осадки или шлаки, которые порождают присутствие внутри вас этого качества.

· Обнаружив в себе отрицательное качество, постройте к нему в виде антипода противоположное психологическое свойство. Рядом с пассивностью напишите активность, с несобранностью — организованность, с привычкой полагаться на других другую привычку — полагание на себя. И так остальные пары: заниженная самооценка — адекватная самооценка; вспыльчивость — уравновешенность; лень — трудолюбие; беспечность — собранность и т.д. Теперь начните постепенную и поэтапную работу по замене негативных качеств на положительные. Соедините положительное качество с каким-либо положительным состоянием, например, терпеливость с уверенностью, целеустремленность с радостью, бескорыстие с осмотрительностью. Создайте образ собственных действий в какой-либо ситуации, когда вы проявляете то или иное качество. Можете представить как вы терпеливо доводите до конца свои замыслы, выводя свою фирму в разряд процветающих несмотря на все препятствия нашей среды и при этом переживаете уверенность, что все будет хорошо. Или же вообразите, как на сложных изнуряющих переговорах, когда давно уже хочется хлопнуть дверью, вы целеустремленно продолжаете беседу, изнутри согревая себя радостью от того, что вы все равно добьетесь своего. Проделывайте так по несколько раз, пока не почувствуете, что желанное качество стало подлинно вашим, органичным, крепко проросшим внутри вас.
УПРАЖНЕНИЕ 9. ОБРЕТИТЕ БЕССТРАШИЕ

· Представьте, что в процессе дыхания вы меняете себя. Дышите легко, свободно, выбирая естественный ритм и не вмешиваясь в его течение. Сядьте в удобную позу, распрямите позвоночник, закройте глаза и начните наблюдать за собственным дыханием. Представьте, что вокруг вас разлита светлая, чистая и мощная субстанция бесстрашия. Вдыхая воздух, вы заполняете весь свой психологический состав этой энергонасыщенной субстанцией. С каждым вдохом вы становитесь сильнее и бесстрашнее. Осознайте, что эта энергия бесстрашия касается в данном случае, прежде всего вашего отношения к бизнесу и миру денег. Эта же субстанция растворяет и преобразовывает все страхи, опасения и комплексы, которые вы должны также сознательно из себя выдыхать.

· Чтобы подобные сознательные выдохи энергии страха или комплекса были более эффективными, проделайте следующее. Попытайтесь своим вниманием, словно мысленным карандашом, очертить телесно-энергетическую зону, в пределах которой вы ощущаете концентрацию страха или присутствие комплекса. Всмотритесь и вслушайтесь в эту область. Можете воспринять ее как некое затемнение или уплотнение внутри себя. Назовите область «облаком страха» или «комком комплекса». 

· Спросите себя, хотите ли вы и дальше жить с этими «темными уплотнениями» внутри себя? Если «да», то живите, но если «нет», тогда примите абсолютное и непоколебимое решение освободиться от них во что бы то ни стало. Сформулируйте его внутри себя одной фразой. Например: я принимаю решение навсегда и во что бы то ни слало освободиться от денежных страхов и комплексов. Повторяйте ее много раз до тех пор, пока все ваше существо не настроится на это освобождение от комплексов.

· Расслабьте мышцы тела, особенно в тех участках, которые находятся рядом с зоной, занимаемой комплексом или внутренним блоком. Пока вы этого не сделаете качественно, мышечные зажимы могут удерживать энергию комплекса. Чтобы расслабиться поглубже, сделайте несколько мышечных микродвижений в этом участке тела: чуть напрягите, а затем отпустите мышцы. Повторите микродвижения и микросокращения мышц от пяти до десяти раз.

· Делая мышечные микродвижения параллельно с этим мысленно высвечивайте темноватую зону зажима и комплекса. Постарайтесь полностью растворить напряжение.

· Расслабив мышцы и высветлив телесно-энергетическую зону обитания комплекса, начните мысленно дышать через это место, с каждым вдохом освобождаясь от негативных переживаний. Для усиления освобождающего эффекта мысленно отделитесь от психологического комплекса, энергетического блока или телесной тяжести, мысленно говоря своему препятствию: страх не есть я, а я не есть страх. Если вы сумеете разорвать отождествление с ним, то оно без подпитки со стороны вашего Я постепенно ослабеет и его будет легче из себя изгнать. Можете ощутить, что комплекс — это некий камень, прилипший к вашему телу и оставивший мощный след в вашей душе. Представьте, что вы стоите где-то на горной вершине, отрываете от себя камни и бросаете их в пропасть. Если вначале вы облеплены этими камнями, то постепенно отдирая от своей психической ткани эту липкую тяжесть и бросая ее вниз, вы обретаете чувство свободы. Когда сбросите последний камень, то почувствуете, как энергия легкости и свободы наполняет ваше существо. А сброшенные и летящие вниз камни, словно метеориты, сгорают, войдя в плотные слои атмосферы.

· Добившись наполнения энергией бесстрашия, начните думать о своем решении заняться бизнесом или изменить свою жизнь, наконец-таки осуществив финансовый прорыв. Представьте те ситуации, которые прежде напрягали вас и вызывали страх. Добейтесь, чтобы вы могли думать о них без малейшего напряжения и боязни. Когда сможете спокойно созерцать эти образы своих будущих действий, погрузитесь внутрь каждого образа и представьте, что вы действуете: собираете команду, открываете фирму, арендуете помещение, начинаете торговать, производить товары или оказывать услуги, заключать сделки, вести переговоры. Можете вообразить также, что вы решительно меняете специальность, уходите с прежнего места работы, получаете необходимое образование и квалификацию, начинаете новую жизнь. Прокрутите подобную сценку в своем сознании несколько раз, пока не почувствуете абсолютную внутреннюю свободу и готовность действовать. После этого приступайте к делам.
ГЛАВА ПЯТАЯ

СИЛА СТРАХА И СТРАХ СИЛЫ

 Больше всех рискует тот, кто никогда не рискует.

 Иван Бунин

Наверняка вы встречали в своей жизни “качков”, нарастивших горы мышц а ля Шварценеггер, в которых вы с удивлением замечали неуверенность в себе, панику и незащищенность в критические минуты? Все дело в том, что эти люди сумели изменить себя только внешне. Внутри их, как и в детстве, остался жить маленький, беспомощный, дрожащий невротик, который в минуты опасности сжимается в комок и закрывает голову руками: "щас бить будут!" Когда-то этот невротик вынудил их заняться культуризмом (боксом, штангой, восточными единоборствами), и это помогло впечатляюще изменить контуры тела. Но вот контуры его личности остались прежними — ущербными. Мускулы — слабая защита для труса.

Страх — очень мощная психофизическая реакция, которая прячется в самых глубинах вашего бессознательного, и, вместе с этим, он тесно связан с вполне сознательными вашими убеждениями. Чтобы преодолеть все страхи, мешающие вашему жизненному успеху, вам придется работать на два фронта: с системой ваших убеждений и с телесными ощущениями. 

Какого человека можно считать по-настоящему сильным?

Сильный человек сохраняет тело расслабленным, а ум спокойным. Это и есть неотъемлемые компоненты сильной и активной личности.

Что ослабляет человека? Низкая самооценка и негативные эмоции, главная из которых — страх.

У каждого из нас есть все необходимое для достижения желаемых целей. Если вы действительно стремитесь к изменениям, то обязательно всего добьетесь. При условии, что победите свои страхи.

Многие люди, как это ни парадоксально, боятся успеха и богатства как огня. Успех ассоциируется у них с необходимостью постоянно за него бороться, доказывать себе и другим, что ты — лучший. Это им больно, трудно и страшно. Какие-то весьма болезненные обстоятельства в прошлом, связанные с завоеванием, а затем утерей авторитета среди друзей, популярности у противоположного пола, или иных атрибутов власти в подростковый период выработали в них болезненный надлом, неуверенность в себе, психологическую рану. Они панически боятся второго такого провала, поэтому предпочитают обходить успех стороной. 

Вы замечали, что особенно активно страхи мучают вас вечером или ночью? Вы ворочаетесь в теплой постели, не можете уснуть, мысленно прокручивая пугающую ситуацию в голове сотни раз. Сами того не осознавая, вы прогнозируете себя на провал, на неблагоприятный исход дела. Вы воображаете, что провалите выгодную сделку, что банк, где хранятся наши кровные, лопнет, что партнер не вернет вам крупный долг, и нечем будет погашать собственные кредиты. Вы, обливаясь потом от ужаса, уже почти смакуете кошмарные подробности завтрашнего дня... Сердце бешено стучит. В животе — ноющая тяжесть. Стоп! Поймите: вы не просто маетесь бессонницей, вы активно программируете собственное будущее.

Прежде, чем создавать осязаемые ресурсы материальных благ, давайте научимся конструктивно использовать неисчерпаемые ресурсы своей психики! Там, действительно, скрыт настоящий капитал — надо лишь обратить его в ценные бумаги. 

В этом случае ваши страхи могут оказать вам неоценимую услугу. Это — мощные сигналы, красные флажки ваших энергетических дыр, слабых мест психики. Пока вы не залатаете их все, ваша энергия (эквивалент будущего богатства) будет утекать из вас, как вода сквозь пальцы. Какой уж тут финансовый успех!

Прежде, чем начинать борьбу, осознайте важную вещь: главный ваш страх — это боязнь своего страха. Вы гоните его от себя. Вы не хотите признать, что он живет в вас. Руководит вашими поступками. Пожирает ваши силы. Начните с того, что перестаньте бояться своего страха. Холодно, трезво и абсолютно спокойно взгляните ему в лицо. Почувствуйте, в каком месте вашего тела и сознания он гнездится. Какую имеет форму, цвет, консистенцию, даже вкус. С чем ассоциируется... Вспомните, как он проявляет себя в критические минуты, когда вам требуется вся сила духа и концентрация ума. У вас замирает сердце? Сосет под ложечкой? Ноги делаются ватными? Во рту сухость? Руки дрожат? 

Проанализируйте: что происходит в этот момент в вашей голове. 

На каждом из своих тренингов, посвященных теме финансового процветания, я провожу тест, который должен помочь людям определить внутренние программы, тормозящие их путь к успеху. Я уже заранее знаю ответ. Люди всегда говорят “страх”. Это программа посильнее даже лени-матушки. Я уточняю, чего же больше всего боятся начинающие бизнесмены, все эти претенденты на финансовый успех — ответ чаще всего таков: “Неизвестности”. Общий смысл такого страха на одном из тренингов лучше всего выразила Лидия, институтский преподаватель математики: “Нас всех не устраивает наша жизнь, но она такая привычная, знакомая! Мы, может и хотели бы новой жизни, денег, возможностей — но это такой риск, темный лес для нас! Бизнес — это закрытый, опасный, пугающий, беспринципный мир, жизнь на нерве — мы к такому просто не готовы. Поэтому на самом деле нам бы хотелось сохранить свой привычный уклад, просто добавить в него побольше денег”. Надо сказать, что остальные участники тренинга, услышав это мнение, зашикали на Лиду — мол, она много на себя берет и упрощает их отношение к проблеме. Но сама эта бурная реакция убедила меня в том, что Лидия все-таки попала в точку.

По сути, это обобщенное мнение интеллигенции средних лет, чья молодость пришлась на советский период. Насколько в принципе реально их желание сохранить статус-кво, но каким-то сверхъестественным способом добавить в свою жизнь больше денег? Лично я таких чудес не встречал. Жизнь человека — причинно-следственная система, в ней одно всегда тянет за собой другое. В наши дни каждому предоставлен индивидуальный выбор, свой шанс выстроить жизнь по своим правилам. Это жесткий и трудный путь, это жизнь не только труженика, но и борца, воина — и если вы действительно решаетесь принять такой вызов, вам придется освободиться от страхов, комплексов, общественных штампов и наследственных программ-ограничителей. Я лично полагаю, что в наши дни социальная пассивность порядочных людей в некотором смысле даже преступна — она как бы делегирует всю полноту ответственности и власти в руки людей непорядочных. С кого же потом спрашивать, если они выстроят не ту модель общества, какой бы вам хотелось?

УПРАЖНЕНИЕ 10. ЛИЧНЫЙ ФИЛЬМ УЖАСОВ
Ваша цель — проиграть в сознании одну из ярких памятных ситуаций, когда страх целиком завладел вами. Тогда вы полностью потеряли контроль. Теперь ваша задача — мысленно и в ощущениях его восстановить. Медленно, по шагам. Не запрещайте себе бояться. Бойтесь на здоровье, только делайте это осознанно. Ваша задача — проследить механизм действия страха внутри вас. Отследите в себе тот щелчок, который запускает в вас эту разрушительную эмоцию. Делайте остановки по мере погружения в ее бушующую пучину, чтобы весь процесс был не слишком тягостным для вас. Если вам хочется в момент погружения кричать, плакать, ругаться последними словами или пинать стенку, не запрещайте себе этого. Это очень сильное упражнение, поэтому не особо форсируйте результат. На сегодняшний момент у вас нет другой цели, кроме знакомства и внимательного изучения своего страха. 

Когда травмирующая ситуация будет вами прожита до конца, заставьте себя улыбнуться своим воспоминаниям. А теперь расслабьте все мышцы вашего тела. Введите себя в состояние глубокой релаксации. Дышите ровно и глубоко. В состоянии полного психо-физического расслабления начните вновь поэтапно проживать ту же самую ситуацию, только в расслабленном состоянии. Рассматривайте пережитое как кино. Средненький фильм вашего личного ужаса, не более того. Отмечайте, случится ли на этот раз щелчок, запускающий механизм страха. Какие принципиальные перемены в ощущениях вы замечаете? Фиксируйте все подробности. Когда "релаксированный страх" будет вами отслежен до конца, выйдите из погружения и сделайте две записи переживаний. Первая — переживание травмирующей ситуации в чистом виде. Вторая — в состоянии релаксации. Сравните обе записи. 

Это упражнение позволит вам в моменты, когда в вас включается привычный механизм страха, разрушать его программу с помощью очень действенного средства — расслабления. Это нелегко, но когда вы сумеете понять общий принцип, действует абсолютно безотказно.
Если вы научитесь понимать и контролировать свой страх, он станет вашим союзником. Изменятся его характеристики. Вместо панического оглушающего чувства, он трансформируется в приятное возбуждение, кураж, чистый адреналин. Вопрос лишь в привычке! Страх станет голосом интуиции, внутренним сигналом опасности на возможные угрозы со стороны людей и обстоятельств. Это и есть его истинное лицо. 

Допустим, вы чувствуете, что на работе над вами сгущаются тучи и впереди маячит перспектива увольнения. Вы начинаете лихорадочно думать, как исправить ситуацию в свою пользу. И если не будете суетиться и сможете все как следует обдумать, разум и интуиция помогут выбраться из неприятного положения. Если бы не страх потерять работу, то, скорее всего, вы бы выпустили бы ситуацию из-под контроля. 

Или другая история. Вы вдруг почувствовали спинным мозгом, что объект вашей любви на вас не реагирует, взгляд у него или у нее какой-то отсутствующий и далекий. Вас охватывает тихая паника. Караул! Меня разлюбили! Страх в это время полностью овладел всем вашим существом и поднял в вашей безмятежно спящей душе настоящий шторм. Когда вы сознательно успокоитесь и начнете рассуждать здраво, это позволит вам нормализовать отношения.

Как вы думаете, что заставляет человека зарабатывать много денег, покупать квартиру, машину и открывать счет в банке? Во многом — страх нищеты, неуспеха, перспектива выпасть из скоростного экспресса современной жизни. Вы можете превратить страх в союзника, в позитивную энергию, побуждающую вас к действию. 

Прежде, чем стать богатым, надо научиться думать и ощущать себя как миллионер. А значит, нужно постоянно сознательными усилиями вырабатывать в себе смелость. Без работы над собой невозможно добиться финансовой независимости. 

У миллионеров своя особая точка зрения на понятие риска. Они, например, считают, что гораздо опаснее для выживания иметь один источник дохода и, в конечном счете, полностью зависеть от работодателя, который в любой момент может выставить вас за дверь, или вынудит вас самого уйти. Поэтому предприимчивые дальновидные люди выстраивают свою жизнь таким образом, чтобы иметь не один, а несколько источников дохода. Кто вам мешает последовать их примеру?

Миллионеры утверждают, что максимальный доход с учетом инфляции и налогов приносят только акции. Но для того, чтобы получить прибыль требуется большая смелость на всех этапах. Особенно это актуально для России, где фондовый рынок только развивается. Уже при выборе объекта для инвестирования нужна не только смелость, но и специальные знания. Рынок не дает никаких гарантий! Он живет своей жизнью и постоянно переживает взлеты и падения. Часто люди вкладывают деньги слишком поздно или забирают их обратно слишком рано, и на этом теряют целые состояния. Для того чтобы держать страх под контролем необходимо опираться на разум и специальные знания или пользоваться консультациями специалистов.

Нужна смелость для того, чтобы вкладывать средства в акции перспективных корпораций, то же самое касается собственного бизнеса. Но еще больше смелости требуется для того, чтобы не отступать от принятого решения, не продавать акции и не бросать свое дело, когда другие отступают в страхе и панике. Раз деньги — это разновидность энергии, и ваш капитал соединен с вашей личной силой, вы можете дать гарантию только за собственную энергетику — и то только в том случае, если вы ею владеете. Потому будьте не только смелыми, но и хладнокровными и учитесь искусству самоконтроля. В мире нет миллионеров, у которых самоконтроль и самообладание были бы на нуле.

Это и есть ответ на вопрос, почему одни смогли сколотить состояние, а другие остались при своих интересах. Не бойтесь себя и собственных страхов. Не бойтесь ответственной работы, связанной с необходимостью рисковать. Избавляйтесь от личностных блоков, ограничивающих инициативу и решительность. Поставьте лучше блоки негативным мыслям, засоряющим ваше сознание. Опирайтесь на собственную решимость идти до конца. Контролируйте свою жизнь — вы это можете!

Встреча с самим собой: разрешите себе познакомиться

В бедности есть что-то от запаха смерти.

Зора Херстон

Признание в бедности — не позор, но позорно не стремиться избавиться от нее трудом.

Фукидид

Мы редко признаемся себе в собственных слабостях, несовершенстве, малодушии, неуверенности в себе и, разумеется, страхах. Отчасти из-за того, что это неприятно, что это разрушительным образом действует на нашу собственную самооценку, но еще чаще — потому, что страхи гнездятся так глубоко в нашем подсознании, что мы их просто не замечаем.

Лучший путь избавиться от комплексов — решиться знакомство с самим собой, как ни парадоксально для вас это прозвучит. До сих пор вы избегали этого знакомства, боясь разочарований. Напрасно! 

Составьте перечень собственных страхов. Что вам мешает стать сильным, предприимчивым, общительным, уверенным в себе человеком? Пока вы не изучите свои страхи, не проанализируете их и не освободитесь от них, они будут деспотически вести вас от поражения к поражению. 

Как это сделать? Способ только один. Вспомните — сначала возникает мысль, вслед 

за ней появляется страх. Кто не контролирует свои мысли и эмоции, тот не контролирует ни себя, ни обстоятельства своей жизни. Отслеживайте в себе все до одной негативные мысли, и сразу же меняйте на позитивные. Например, вы подумали “У меня ничего не получится” — и тут же несколько раз повторите уверенным голосом: “Мне всегда все удается. Меня ждет успех”.

Таким образом, постепенно вы выработаете у себя позитивное мышление, которое начнет притягивать положительные обстоятельства, новые возможности, перспективных людей и деньги. 

В жизни преуспевают только те, кто сильнее своих страхов. Опасность этих негативных эмоций заключается еще и в том, что они могут перерасти в фобии, то есть стать патологическими. Тогда придется записываться на прием к психиатру.

Новые установки взамен старых страхов

Никто не может быть мудрым на пустой желудок.

Джордж Элиот

Так или иначе, все мы более всего боимся нескольких вещей: нищеты, болезней, критики, одиночества, разочарования в личной жизни, смерти. Все остальные страхи — производные от этих основных. Неважно, чего именно боитесь лично вы в данную минуту, методы борьбы с этими врагами нашего спокойствия универсальны. Вот несколько позитивных установок и внутренних правил, которые помогут вам освободиться от плена страхов и перестроить себя на новый лад. 

1. "Я очень сильный человек. Я верю в себя. Я все могу!" 

Такая установка — лучшее противоядие от страха. Однако, не слишком задирайте планку. Иногда у людей чувство беспокойства и ожидание неприятностей связаны с ложной системой ценностей, с завышенными требованиями к себе, которые часто не оправдываются. Отсюда и все их жизненные "проколы".

2.
"Страх — это ложная программа, мешающая мне быть самим собой — сильным и успешным". 

Если вы внимательно понаблюдаете за собой, то обязательно вспомните, когда и по какой причине она возникла. Скажите себе: испугавшая меня ситуация прошла, растворилась. Тогда я был беспомощен, и не сумел ей противостоять. Теперь я силен, и мне незачем тащить эту эмоцию в настоящее. Представьте, что вы выбрасываете из себя болезненное травмирующее воспоминание как ненужный, отжившие свое хлам. Визуализируйте его образ. Может, это нелепый пиджак старомодного фасона? Или огромный кассетный магнитофон? Посмотрите на него с улыбкой и без сожаления выбросьте на свалку на своей личной истории.

3.
"Я не позволю отравлять свою жизнь смутной тревогой и беспричинному беспокойству". 

Сформулируйте как можно четче, чего конкретно вы боитесь и почему. Ясно увидьте свою тревогу, очертите ее расплывающиеся контуры. С явным врагом бороться гораздо легче, чем со скрытым.

4.
"Я не идеален и имею право на ошибку!" 

Прекратите терзать себя самоедством по поводу каждой неудачи. У вас что-то не получается? Что за беда! Это лишь вопрос времени. Не ругайте себя. Убедите себя в том, что это всего лишь временная неудача, что вы обязательно добьетесь своего. Не акцентируйте внимание окружающих на своих ошибках.

5.
"Мой страх — очень смешная штука!" 

Смех, чувство юмора — величайшее оружие в борьбе с комплексами и страхами. Гиперболизируйте и карикатуризируйте страх в своем сознании. Придумайте ему идиотский образ, жалостливое и дурацкое имя. И как только страх очередной раз подаст свой голос, говорите ему: "А-а-а, это ты, Акакий (Сигизмунд, Нюра)? Что-то давненько тебя не было. Я уж думал, ты помер!" Мысленно доводите реакцию "Акакия" до абсурда. Смейтесь над ним — причем, как можно громче и самым сумасшедшим образом. Смех расслабляет мышцы лица и тела, усиливает приток крови к мозгу и вентиляцию легких, и очень благоприятно действует на работу кишечника. И это чрезвычайно освобождающая практика для психики. 

6.
Постоянно “пропалывайте” свои мысли-страхи, меняйте их со знака минус на плюс. 

Например, если боитесь не справиться с каким-то важным для вас заданием, уверенно скажите себе: “Я сделаю это обязательно! Я это смогу, потому что верю в свои силы!” Ведь вашему подсознанию все равно, какие приказы выполнять. Это чрезвычайно исполнительная сфера вашей личности. Как скажете, так и сделает. 

7.
Избегайте общения с теми людьми, которые постоянно запугивают вас, или делятся своими страхами. 

Имейте в виду — страхи заразны! Заметьте: после общения с негативными людьми у вас надолго портится настроение. Не увлекайтесь просмотром информационных программ: современные российские СМИ имеют тенденцию сознательно запугивать зрителя.

8.
Чаще релаксируйте, и не только во время практических медитативных занятий, но и в динамике, во время повседневной жизни. 

Осознайте: спящие страхи притаились не только в уме и эмоциональной памяти. Ваше тело также хранит неприятные переживания в виде мышечных зажимов и блоков. Именно поэтому они так живучи. Ваша цель — сознательно освободиться от мышечных зажимов с помощью глубокого расслабления. Все время контролируйте свои блоки и расслабляйте их, добиваясь ощущения легкости и свободы в теле. Энергия должна свободно течь по всему телу! 

9. Готовясь к серьезному разговору, мысленно в подробностях проигрывайте предстоящую ситуацию. 
Допустим, вам предстоит выяснять отношения с шефом или с близким человеком, и вы нервничаете по этому поводу. В образах и деталях представьте, что события будут развиваться по вашему сценарию. А когда разговор состоится, ведите себя так, будто вы уже "проехали" напряженный момент, и теперь абсолютно спокойны. Имейте в виду: для подсознания нет ни малейшей разницы между событием воображаемым и событием действительным. 

10. "Мне нравится состояние риска. Риск заводит меня, дает острее почувствовать вкус жизни". 

Отныне никогда не позволяйте себе идти на поводу у страха! Возьмете его в советчики — будете обречены на вечный привкус горечи и разочарования в себе. Излишняя осторожность — это скрытый страх неудачи. Не научитесь рисковать — никогда не узнаете вкуса победы. Не бойтесь набивать себе шишки. 

11. Если страх, парализующий вашу деловую активность, прочно засел в вас и не желает уходить, растворяйте его с помощью более сильных эмоций. 

Представьте более серьезные опасности, которых вам удалось избежать — неизлечимая болезнь, пожар, автомобильная катастрофа, потеря близких или даже смерть. На фоне более сильных потрясений и горя ваш жалкий ложный страх по имени Акакий или Стасик быстро потеряет свою силу и растает у вас на глазах. Клин клином вышибают.

12. Используйте крайне эффективный метод борьбы со страхом под названием “парадоксальная интенция”. 

Его принцип основан на известной в психологии закономерности: подсознанию нельзя приказать что-то делать впрямую. В случае хронического сильного страха может случиться так: вы приказываете себе не бояться, и этим только загоняете страх внутрь. Подсознание реагирует на прямой приказ обратным образом. Хотите избавиться от страха? Идите ему навстречу — прикажите себе бояться! Сознательно увеличивайте свой страх. Вы увидите, что сделать это не так просто. Механизм такой: сознательно меняя характеристики своего страха, вы получаете доступ к его секретному коду и начинаете его контролировать. И если можно силой своего сознания увеличить страх, то затем можно уменьшить его, свести на нет. Чем больше вы будете пытаться заставить себя жутко, до паники чего-то бояться, тем слабее будет реальное переживание! 

13. Еще один эффективный способ избавления от страха: представьте, что все худшее, чего вы так боитесь, уже случилось. Скажите себе: "Ну, предположим..." И заставьте себя в деталях пережить всю цепочку пугающих картинок. Вообразили? Понаблюдайте за собой. Переживите эту ситуацию, как бы больно вам не было. А затем расслабьтесь, сбросьте напряжение, и со всей энергией внутренне попытайтесь мысленно улучшить свое положение. Без паники! Ведь это всего лишь вымысел, фантазия, внутренний спектакль. Но сыграйте его по правилам реальности. Ну, как? Неприятно, конечно, но ведь не конец света, не так ли? Солнце светит, птички поют, ваши близкие — с вами. И у вас впереди — светлое будущее. А ваши позиции укрепились: теперь вы будете знать, что делать, если неприятность все-таки произойдет! Вы теперь — во всеоружии. Потому что у вас есть бесценный опыт выхода из пугающей ситуации. 

Как работать с этими установками?

Прежде всего, прочитайте их несколько раз и хорошо подумайте, насколько они вам нужны и какие из них необходимы особенно. Затем представьте в как можно более ярких образах, что вы их осуществляете в действиях. Пусть вам это трудно в реальности, но в своем воображении позвольте себе мыслить свободно и выполнить эти действия с максимальным совершенством. Для закрепления начните повторять ту словесную формулу, которая относится к выбранной вами установке. Повторяйте ее в течение нескольких минут с верой и концентрацией, вживаясь в образ, смысл и энергию, стоящие за данной формулой. Попытайтесь присоединить к повторению положительные эмоции — радость, уверенность, спокойствие, оптимизм. Возвращайтесь к повторению словесных формул по несколько раз в день по 3-5 минут каждый раз. Не обязательно принимать распрямленную позу и закрывать глаза — можете повторять ее во время ходьбы, ожидания своей очереди в магазине или во время поездки в метро.
ГЛАВА ШЕСТАЯ

ЛЕНЬ, НЕОХОТА, АВОСЬ И ПРОЧИЕ ВЕРИГИ 

ВАШЕЙ ДЕЛОВОЙ АКТИВНОСТИ 

Как заставить работать "внутреннего лентяя" 

Тайна наших несчастий состоит в том, что у нас слишком много досуга, чтобы размышлять о том, счастливы мы или нет. 

Бернард Шоу

Вы замечали? Почему-то именно бедные предпочитают критиковать и осуждать богатых — у богатых же просто нет времени ни на критику, ни на осуждение.

Психологи подметили: больше всего нас раздражают в других людях те недостатки, которые свойственны нам самим. 

Лень, пассивность, инертность, склонность упускать свою выгоду, нежелание принуждать себя к активности — все это природные качества русского человека. И с этим ничего уж не поделать, кроме одного — от них нужно избавляться. Это трудно, это потребует от вас напряжения, это заставит вас перестраивать весь уклад жизни, выработанный десятилетиями ритм вашего дня. Придется пожертвовать этим приятным, благостным, разморенным, полусонным, диванным образом жизни (тяжкий вздох сожаления).... 

Но! Не стоит так акцентировать российскую лень. Мы, русские, не только люди с ленцой — мы еще и чрезвычайно работоспособны, выносливы, умеем концентрироваться, совершать рывок и побеждать. Проблема только в том, что лень плавает на поверхности нашего характера, а сила и энергия запрятаны глубоко внутри, и до них еще нужно добраться. Но если уж доберетесь, вы станете успешным, сильным, самореализовавшимся и во всех смыслах состоятельным человеком. Так что игра стоит свеч — и во внешнем смысле, и во внутреннем.

Вы встречали когда-нибудь ленивого, но преуспевающего бизнесмена? Или энергичного, деятельного, предприимчивого бедняка? 

Даже если лентяй получит наследство или просто крупную сумму денег, он не сможет сохранить и тем более преумножить свой капитал. Именно о таких людях сказал Спаситель: “Имеющему дано будет, а у неимущего отнимется и то, что имеет”.

Лень — это ваш главный внутренний враг на пути к успеху. Как ее преодолеть?

Лучший способ избавиться от этой программы-тормоза, это планировать свои дела заранее и неукоснительно следовать плану. Образ жизни целеустремленных людей, время которых расписано по часам, не оставляет места для безделья. Возьмите за правило каждый вечер письменно планировать весь следующий день по часам. Таким образом, вы убиваете двух зайцев: программируете себя на успешное выполнение завтрашних дел и избавляетесь от приступов лени. 

Если вам лень браться за ответственное или слишком трудное дело, мысленно разбейте его на части, на отрезки, и трезво проанализируйте — какие выгоды и преимущества вы получите, когда справитесь с ним. Представьте, что вы его завершили, почувствуйте прилив самоуважения, подсчитайте вещественные и невещественные дивиденды. Учитесь отделять свое недовольство от необходимой работы. И напротив, учитесь радоваться даже скучному и трудоемкому делу, которое нельзя отложить и все равно нужно делать. 

В чем тут радость, спросите вы? О, это особое чувство — непременно почувствуйте его вкус, не пожалеете! Прежде всего, это радость победы над собственным врагом по имени "лень". Когда вы включите в себе механизм ее преодоления, вы сразу заметите, что у вас стало намного больше энергии. Коэффициент работоспособности, активности, жизнелюбия повысится настолько, что вы сами будете приятно изумлены. Ну, а второй фактор — вы сможете выбраться из состояния вечной нищеты, вы сможете стать богатым человеком. Ибо богатство — это 15% везения, 15 % "финансового таланта", остальные 70 % — трудолюбие.

Девять способов преодоления природной лени:

1. Вы должны сознательно разъединить механизм ленивого времяпровождения, уклонения от работы, и фактор удовольствия от этого. Это действительно, психологический механизм, вроде павловского условного рефлекса. Вы бездельничаете, бьете баклуши? Отлично. Сейчас это — кайф. Но, во-первых, уже завтра вы будете в проигрыше: безделье не приносит ни денег, ни уважения людей, ни самоуважения. Во-вторых, без денег жить все равно не получится, а значит, в крайнем случае, послезавтра вам придется все равно вставать с дивана и как-то 

2. Столь же сознательно вы должны присоединить к любой проделываемой работе чувство огромного удовольствия. Каждый раз радуйтесь, хвалите себя за сделанную работу, внутренне восклицайте: "Йессс!!! Я сделал это!!! Легко!!!" Дрессируйте себя, как циркового хищника и непременно поощряйте. Придумайте систему самонаград — небольших, но приятных сюрпризов самому себе. Вы получите их только в том случае, если от начала и до конца выполните намеченный объем работы. Но не стоит работать только ради награды. Учитесь получать искреннее удовольствие и во время самого процесса работы. Сознательно выстраивайте эту связь "работа-удовольствие". Работа — ваш союзник, воспитатель, друг, если хотите — любовница (проверьте и убедитесь: хорошо, творчески, с энтузиазмом выполненный труд принесет вам особую форму удовлетворения. Кроме шуток! Ленивый человек — это внутренне неудовлетворенный человек!) Наконец, работа всегда материализуется в деньги. Работать — это не только получать удовольствие, но и деньги. Чем быстрее и качественнее выполнена работа, тем скорее вы получите за нее деньги. Элементарно! Остается только объяснить это самому себе.

3. Думайте о преимуществах бодрого, деятельного, наполненного интересным трудом образа жизни. Важно убедить в этом и собственные мозги — они тоже должны получить тщательно разжеванную картину выгоды от работы. Выстройте в уме цепочку преимуществ, которые принесет вам высокая работоспособность. Запишите ее в свой рабочий блокнот, куда вы заносите все свои самоотчеты, и почаще перечитывайте. Ваша цель: полюбить внутреннюю и внешнюю бодрость, эдакий постоянный самозавод. 

4. А затем продумайте всю цепочку неизбежных потерь и всяческих горестей, которые принесет вам ваша лень-матушка, коли вы станете ей потакать. Объясните своим мозгам, что ничегонеделание — это полная безнадега и бесперспективность. От ленивой жизни у вас никогда не будет настоящего удовлетворения. У вас не будет авторитета в собственном окружении — все будут считать вас никчемным бездельником. У вас не будет хорошего дома, любящей красивой жены (достойного мужа) — а за что вас любить-то, лежебоку и лоботряса, который копейки в дом заработать не может?! У вас не будет путешествий по миру. У вас не будет интересных друзей. У вас будет, в лучшем случае, лживое окно в мир в виде телеящика, да подружка — бутылка пивка (а с годами, от тоски — чего-нибудь покрепче). У вас будут хвори, толстый животик, кариес (лечить зубы — дорогое удовольствие!), жена-пила, убогое жилье (и еще вопрос, чем за него платить?), голодные, плохо одетые детишки (подрастут — станут презирать папашу/мамашу), да пара-тройка приятелей, таких же неудачников, как вы. Догадайтесь, чем вы будете заниматься "на троих"? И ведь, между прочим, каким невероятным вам ни кажется сейчас такой жизненный сценарий, вспомните: даже о-о-очень талантливые и умные люди опускались ниже плинтуса в результате своего безволия, слабохарактерности и инертности!

5. Чрезвычайно эффективный способ преодолеть свою лень и пассивность — это выработка так называемого самонаблюдения и постоянного центра тяжести. Иначе его можно назвать непрерывно сознающим "я". Чем полезен этот метод? Вы можете на первых порах оставаться не слишком активным человеком, не менять радикально свой внешний образ жизни — он сам непроизвольно изменится, когда в вас заработает внутреннее активное начало, ваш наблюдатель. Вы как бы создаете чувство внутренней бодрости, неусыпного внимания, наблюдения за всеми своими мыслями и чувствами. Представьте, что вы долгие годы жили в темноте, очень смутно представляя, как устроены у вас внутри все психологические механизмы. И вдруг вы зажгли свет и принялись внимательно наблюдать, как они работают. Центр тяжести, ваше непрерывное сознание — и есть этот свет. 

Эта необычайно действенная практика даже очень ленивым людям поможет подсветить и исправить все дефекты личности, избавиться от деспотии лени.

Этот способ хорош для тех людей, кто никак не может научиться переводить свои внутренние решения что-либо делать во внешние действия. Алексей, занимающийся сетевым маркетингом, отлично знает, что успешность его бизнеса прямым образом зависит о его личной активности и от конкретного числа звонков, которые он сделает. “Но на седьмом-восьмом десятке звонков я перегораю, и мне просто становится лень нажимать кнопки и как попка твердить одно и то же”, — признается он. При этом, по всем повадкам и даже по его комплекции видно, что Алексей лентяй, хотя и лентяй трудолюбивый (бывают и такие кентавры качеств). Его главная проблема — в том, что он импульсивен, и когда импульс активности перегорает, он не умеет возобновлять это усилие. В таких случаях он, по его словам, стискивает зубы, начинает действовать заново и… через какое-то время опять перегорает. Потом следует период долгого бездельничания, пока не прижмут обстоятельства — кончатся деньги или начнут давить партнеры. “Я просто не умею понукать себя, я не дисциплинированный!”, — жалуется он.


Чтобы грамотно заполнить зазор между внутренним решением (предположим, что оно принято), и внешним действием, мы начинаем с Алексеем практику воспитания внутреннего наблюдателя. Я учу его непрерывно наблюдать за своими действиями, словами, жизненным тонусом, колебаниями настроения, постепенно познавая природу своего внутреннего ленивца. Через некоторое время клиент сообщает мне, что с ним происходят удивительные вещи: “С моей ленью случилось чудо — она стала таять! Она существует, пока я не наблюдаю за ней, но стоит мне всмотреться в нее, как она растворяется”. Действительно, формирование наблюдателя — это реальный энергетический процесс, меняющий даже вашу биохимию. Инертность и лень цветут в нас махровым цветом до тех пор, пока остаются вне поля нашего наблюдающего сознания. Вы можете на ментальном уровне, умом признавать их наличие, но эмоционально легко с ними уживаетесь. Вы зависимы от своей лени, вы раб ее тягучей, парализующей субстанции. Но вот в вас появляется наблюдатель, надсмотрщик вашей лени, внутренний хозяин. Он говорит ей: “Ты — не я, я — не ты, я свободен от тебя” Внутри вас происходит революция, смена власти — высвобождаются внутренние силы, появляется энергия и воля к действию, приходит финансовый успех. Наблюдатель берет под контроль всю энергию, доселе узурпированную ленью. Это волевое, созидательное начало. Все клиенты-бизнесмены, прошедшие мои тренинги и консультации и обученные практике самонаблюдения, отмечали, что она преображает их, освобождает от лени и проясняет им природу собственных желаний. В состоянии пробужденного наблюдателя понимать себя, действительно в сотни раз легче. Причем, главный секрет — в том, чтобы научиться наблюдать за собой и своими недостатками без напряжения и с удовольствием. Прекращайте этот процесс всякий раз, как только приходит чувство насилия над собой. Важно убедить себя, что внутренняя работа — дело, сопряженное с удовольствием, иначе подсознание взбунтуется. Такая практика сделает вашу жизнь радостней, а бизнес — успешнее. Подробнее практика творческого самонаблюдения и преодоления лени описаны в моей книге “Внутренняя сила: стратегия овладения собой”.
6. Осознайте: лень вьет себе гнезда, как правило, в ленивых, малоподвижных, нетренированных телах. Любимая позиция лентяя — на диване. Любимая позиция активного, успешного человека — на ногах. Заставьте себя разлюбить диванное существование. Оно приведет вас к ранней дряхлости! Ощутите великолепный вкус здоровья, бодрого, тренированного тела, восхитительной упругости мышц. Тело тренированного человека поет от радости и само просит нагрузок — и физических, и интеллектуальных. Вы должны почувствовать в себе это пение! 

Начните бегать по утрам, делать зарядку, запишитесь в бассейн, танцуйте, катайтесь на лыжах, практикуйте йогу или другие восточные гимнастики — а когда ваш физический тонус принесет ощутимый финансовый результат, вы сможете посещать тренажерные залы или фитнес-центры. 

7. Выберите себе объект для подражания — какую-нибудь по настоящему сильную, волевую личность — неважно, из числа знакомых, или историческое лицо. Подражайте ее образу жизни, просто-напросто копируйте его, не мудрствуя лукаво! Представьте, что выбранный вами герой бежит по лыжне впереди вас. Это, разумеется, метафора — но какое это имеет значение? Ваша цель — подстроиться сзади и бежать за ним шаг в шаг, внимательно наблюдая его действия и держа тот же темп и ритм. Не беда, если поначалу вы отстаете и падаете. Главное — бегите! Не этом, так на том повороте непременно догоните!

8. Вырабатывайте в себе терпение и усидчивость. Это те качества, без которых еще ни один человек не смог добиться настоящего успеха. Преодоление собственной инертности — довольно тяжелый труд, требующий не одного года усилий. Настраивайтесь на долгий забег. Не раз вам придется чинить над собой насилие, и буквально за волосы вытаскивать себя из болота дремотного безделья. Следуйте примеру героического Мюнхгаузена. Неохота до ужаса, лень до умопомрачения... Но рывок! И вы уже на ногах. А дальше уже легче пойдет. В этом деле — лиха беда начало. Всегда настраивайте себя на рывок, на преодоление — а затем, на спокойное и методичное достижение намеченной цели. Когда превратите этот механизм в привычку, с удивлением заметите: это дается вам уже почти без усилий.

9. Боритесь против потребительской установки на богатство без усилий. Тот, кто мечтает заработать кучу денег, ничего не делая, одним только биением баклуш — тот обречен на жалкое существование. Это глубоко порочная внутренняя программа — осознайте это! 

Любите богатство? Полюбите и неотъемлемое его условие — личную активность. Всякую. Интеллектуальную, творческую, физическую. И — вновь вернемся к правилу №1 — полюбить ее, эту всестороннюю активность. Это ваш самый главный союзник на пути к жизненному успеху.

Помните: любое качество, закрепленное в поступках и в самой вашей личности, оставляет след на тонкой пленке вашего сознания. Если это качество положительное, каждая такая “запись” в глубинной человеческой памяти способствует жизненному успеху. В буддийской традиции такие записи называются самскарами. Позитивные самскары помогают наработать благоприятную карму. Дурные качества, и прежде всего лень, тоже оставляют след в сознании, но они нарабатывают отрицательную карму и препятствуют успешной и счастливой жизни. Такие записи необходимо стирать. Это относится к любым недостаткам и отрицательным чертам, препятствующим финансовому успеху.

Постепенно шаг за шагом вы сможете заменить все свои негативные внутренние программы и установки на позитивные. Но будьте несокрушимо упорны и последовательны. Не получается? Это естественно. Нечто внутри испытывает вас "на вшивость". Не поддавайтесь на провокацию и ни в коем случае не сдавайте лени, иронически называемой "матушкой", ни одной из завоеванных позиций! Не падайте духом! Превращение недостатков в достоинства — не разовая акция, а процесс, образ жизни. Чрезвычайно при этом увлекательный, смею вас заверить.

УПРАЖНЕНИЕ 11. ОКРАСЬТЕ ХОЛСТ СОЗНАНИЯ

Постарайтесь представить собственное сознание  в виде холста, на котором все наши психологические реакции и качества оставляют отпечатки. Начните наблюдать со стороны собственную лень, изучая, какие отпечатки в сознании она оставила. Стремитесь увидеть ее рисунок, цвет, образы, с которыми у вас ассоциируется именно это качество. Осознайте, что проявляя мысли и чувства, близкие к этому качеству, ежедневно ленясь делать необходимые действия, вы укрепляете данный отпечаток и делаете рисунок лени на пленке или холсте вашего сознания более четким и ярким. Когда вам нужно будет сделать усилие, отпечаток, оставленный ленью, будет подавлять образ, предполагающий совершение усилия. И так во всем — ваши недостатки, словно оттиск, врезанный на обложку книги, задавливают ваши достоинства, вам попросту будет трудно совершить хороший поступок, если вы привыкли оставлять в своем сознании преимущественно негативные отпечатки.

Создайте рядом с темным рисунком вашего недостатка или порока светлый положительный отпечаток своего трудолюбия и активности. Представьте, что когда вы даже мысленно совершаете какое-либо волевое усилие, вы укрепляете положительный отпечаток. Также мысленно разделите оба рисунка вертикальной чертой друг от друга. Пусть волевой отпечаток будет справа, а отпечаток, связанный с ленью — слева. Поместите этот рисунок как можно ближе к себе. Поочередно посмотрите то на правый рисунок, то на левый и прочувствуйте разницу в ощущениях и энергии.

А теперь мысленно несколько раз отпустите левую ленивую часть. Как бы толкните ее, чтобы она покинула экран сознания, ушла в небытие. На ее месте должен быть увеличенный в размере правый волевой рисунок. Добейтесь того, чтобы образ усилия был светлым  и глубоко положительным. Можете мысленно окрасить энергию этого положительного образа в какой-либо приятный для вас цвет: белый, красный, зеленый, голубой, синий, серебристый, золотистый. Теперь мысленно войдите в свой собственный волевой и активный образ и совершите любое усилие, которое считаете необходимым.
ГЛАВА СЕДЬМАЯ

СИЛА БОГАТОГО — В ЦЕЛЯХ, 

СЛАБОСТЬ БЕДНОГО — В БЕСЦЕЛЬНОСТИ

Мир принадлежит оптимистам. Пессимисты — лишь зрители.

Франсуа Гизо

Мощь позитивного настроя 

Цель этой книги — сделать вас состоявшимся и состоятельным человеком. Сначала — в собственном сознании — а затем и в реальной жизни. Именно в такой последовательности, заметьте! Чтобы изменилась ваша жизнь, в ней должны появиться осмысленные цели, а также должны измениться ваши представления о себе. 

Эта книга написана как раз для тех, кто твердо сказал себе: “Обратного пути нет! Я никогда не поверну назад и не вернусь в прошлое, где я был бедным, неуверенным в себе неудачником”. Именно такой настрой необратимо и чудесно изменит вашу жизнь. Вам еще не знакомы поразительная сила несокрушимого намерения, и великий магнит большой цели. Но когда эти два вектора станут ведущим началом вашей жизни, вот тут-то и начнутся чудеса! 

Вы готовы сжечь за собой мосты и взорвать пути к отступлению? Этого вполне достаточно, чтобы вы закончили работу с этой книгой уже совершенно другим человеком. Только условимся: не халтурить, не щадить ни лени своей, ни самолюбия, ни малодушия, ни прочих ложных "я". Вы будете честно выполнять все советы, рекомендации и упражнения, которые здесь содержатся. Вы будете неутомимым внутренним кладоискателем, ибо главное богатство — внутри вас. 

Чтобы овладеть энергией денег, надо всего лишь овладеть собственной энергией и научиться ею пользоваться. 

Это вам вполне по силам

Итак, вы твердо решили начать новую жизнь, чтобы стать успешным во всех отношениях человеком. Что для этого нужно? Прежде всего, изменить и очистить свое сознание от установки, что вы "не умеете жить", "зарабатывать деньги", "быть сильным, удачливым, работоспособным". 

Жизнь улыбается только тем, кто улыбнется ей первым. Часто ли вы улыбаетесь? Полагаю, не слишком. Держу пари — вы привычный носитель маски озабоченности, неуверенности, подавленности. "У меня — куча проблем!" — так и читается в опущенных уголках ваших губ, потухших глазах, угрюмо сдвинутых бровях. Впрочем, не вы один такой. Это типичное, "общее" лицо нашего гражданина, едущего в метро, бредущего по улице, толкающегося в очереди, и даже прогуливающегося в парке со своими детишками. "А у кого сегодня нет проблем?" — так и хочется ответить им... И широко улыбнуться.

Вопрос — не в отсутствии проблем, вопрос — в отношении к ним. Позитивный настрой — вот та волшебная палочка, прикосновение которой позволит вам преобразовать каждую вашу мрачную мысль и чувство в радостные и окрыляющие. Всю внутреннюю тьму — в свет! 

Для начала, правило первое: представляйте себе ваше будущее исключительно светлым и плодотворным. Увидьте его как огромное яркое солнце впереди вас. Вы шагаете прямо ему навстречу. Оно посылает вам энергию, тепло и свет, оно освещает темный коридор настоящего, тем самым уже сейчас меняя качество вашей жизни. Используйте неисчерпаемые возможности воображения. Выстраивайте отчетливый образ благоприятного, интересного, творческого будущего, и себя в нем. Пусть образ себя будет столь же ярким, победоносным и щедрым, как это солнце. Вы излучаете энергию и успех. Вы неисчерпаемо богаты и не боитесь потерь, потому что восполнить любую потерю вам, столь сильному, не составит никакого труда.

Я садовником родился, не на шутку рассердился...

Если твоя вера не побуждает тебя измениться, лучше тебе сменить веру.

Из книги Э. Маккензи “14 000 фраз…”

Допустим, у вас сегодня большие проблемы. Ни в коем случае не ругайте себя! Ваша победа — лишь вопрос времени. Действуйте по совету известного американского специалиста Тома Хопкинса: “Вместо “надо было” говорите себе “в следующий раз!”.

Вам сложно даже представить, до какой степени ваше подсознание руководимо обрывками ваших черных мыслей, страхов и полусознательных негативных установок в духе "все пропало" и "жизнь не задалась". Каждая мысль, вброшенная в темные недра вашего подсознания, дает могучие всходы непролазного чертополоха — притянутых негативных обстоятельств, нескончаемых "черных полос" жизни. Именно по этой схеме и срабатывает механизм самопрограммирования. Осознайте: программировать себя можно только на успех, на позитив, на прорыв, на победу! 

И никак иначе. Ваша цель — стать заботливым, неутомимым садовником. Селекционером, если хотите. Вроде Мичурина. Ваша цель — великолепный фруктовый сад. Долой бесплодные заросли бурьяна и крапивы! В конце концов, ведь это ваше собственное сознание. Кому, кроме вас, быть за него в ответе? 

Ваши мысли могут привести вас к таким победам и возможностям, о которых вы и не мечтали. В каждом человеке заложен гений. В каждом таятся до поры до времени неисчерпаемые силы и возможности. Ждут, когда вы высвободите их с помощью позитивного мышления и веры в себя. 

У вас подавленное настроение? Нехватка денег? Личная драма? Долговая петля? Нечем платить за жилье, обучение детей, и т. п.? Это все очень серьезно и драматично, спору нет. Но! Начните распутывать клубок обстоятельств вначале изнутри, и затем поймете, как распутать его снаружи. Прямо сейчас, немедленно, сию секунду измените поток мрачных мыслей. Просто направьте мысли в противоположном отчаянию направлении. К тому самому солнцу.

Если вы думаете, что никогда не преуспеете — будьте спокойны, так оно и будет. И то, что с вами происходит именно сейчас — тоже результат ваших прошлых мыслей. Вы не соизволили заниматься их прополкой, селекцией, культивированием — теперь вы пожинаете плоды собственной безответственности. Знаете, чем отличается любой удачливый и смелый бизнесмен от любого неудачливого и трусливого? Лишь одним: он не допускает мысли о проигрыше!

Впрочем, я бы предостерег вас от мысли, что замена негативного мышления на позитивное — такая уж простая вещь. Отнюдь нет. Вам потребуется внутренняя зоркость, терпение, упорство... И все, пожалуй. Усложнять задачу тоже не стоит.

Не бином Ньютона! Займитесь чисткой внутренних авгиевых конюшен — и вместо оных рано или поздно получите дворец. 

Вот вам великолепная рабочая установка: 

“Отныне я — счастливчик. Я богат и успешен уже сейчас. Неисчислимые возможности и благоприятные шансы текут ко мне со всех сторон. Моя задача — лишь реализовать их”. 

Повторяйте себе эти слова с утра до вечера как можно чаще, поверьте в них всей душой, представляйте, что ваши желания уже осуществились. Найдите самую проникновенную и мобилизующую вас интонацию, и заряжайте эту формулу несокрушимой верой в успех. Произносите ее вслух — громко, уверенно, с улыбкой победителя. Повторяйте и в мыслях. Это самовнушение, как и любое другое, полностью проникнет в подсознание и начнет работать в результате повторения аффирмации несколько сотен раз. Посвятите этому упражнению не менее месяца. 

Ощущайте эту формулу как сгусток энергии, который по мере произнесения растет, увеличивается в размерах, превращается в мощное поле энергии, заполняющее все ваше существо. Добивайтесь буквально физического ощущения уверенности и силы, пронизывающей каждую клетку вашего тела. Таким способом вы постепенно вытесните из головы мысли о бедности, болезнях и неудачах, и привлечете в свою жизнь богатство и успех.

Это упражнение — первый ряд кладки в фундаменте вашего успеха и всецелой самореализации. А также первая поросль "культурных" всходов в саду вашего подсознания. Пройдет немного времени, и из них поднимется прекрасный сад вашего будущего. Имейте в виду: мысленные деревья растут гораздо быстрее, чем реальные яблони и груши.

Второй этап — конкретный план действий. Помните, постоянно помните: деньги — эквивалент вашей энергии. Вложите максимум сил в какое-то дело, и получите щедрую компенсацию. Образ богатства (интеллектуального, творческого, духовного и материального) всегда должен стоять у вас в сознании. Это ваш потенциал. Реализуйте его на деле! Думайте при этом: “В мире достаточно денег на всех. Моя доля сейчас неудержимо стремится ко мне”. И ваше подсознание обязательно отреагирует — притянет к вам финансовые потоки отовсюду. Энергия вашей мысли материальна точно так же, как и энергия денег. Только форма ее материи — тонкая, полевая. 

Верьте в это безоговорочно, живите на эмоциональном подъеме, и мысленно визуализируйте картинку своего процветания: творческую, перспективную и высокооплачиваемую работу, великолепный дом, над которым потрудились лучшие дизайнеры, любящую и любимую жену, счастливых и умных детей, интересную жизнь — с путешествиями, с необыкновенными встречами, с приключениями, с любимыми занятиями. Вы неутомимы. Вы в прекрасной форме. Вас на очень многое хватит. Вам никогда не станет скучно жить. Вы излучаете энергию. Ваша деятельность приносит пользу людям. Вы счастливы. Войдите в состояние счастья! 

Проникайтесь этим чувством полноты, свободы и глубокой самореализации хотя бы по 15 минут утром и вечером. Сделайте это привычкой — но не механической, а творческой. И ваше подсознание подскажет вам верный путь к успеху. 

Все преуспевающие люди, которые сегодня на гребне успеха, начинали с мечты. Самая богатая страна в мире начала некогда с Большой Американской мечты. Именно дерзким мечтателям улыбается фортуна. Позвольте себе самые, на первый взгляд, несбыточные мечтания. Мечтая, вы высвобождаете свой творческий потенциал, давая ему пространство для новых открытий, идей и их воплощения. 

Мечта или цель? 

Тот, кто хочет, делает больше, чем тот, кто может.

Г. Марри

Есть библейское изречение: “По мечте и воздастся”. Но мечтать нужно конструктивно, а реализовывать желаемое — терпеливо. Иначе говоря, превращайте мечты в конкретные цели. Отличие мечты от цели — в том, что о мечте достаточно бывает мечтать, а цели мы склонны добиваться, на то она и цель. Проблема в том, что одни вообще не используют свое воображение для формирования своей судьбы, а у других слишком большой разрыв между фантазиями и реальностью. Самый правильный путь избирает тот, кто каждый день и мыслями, и делами приближает осуществление своей мечты, превращая ее в цель. Каждый день, час, даже минута — маленький шажок к осуществлению цели! Вот самый верный путь к преуспеянию. 

Разберитесь в том, чего вы по-настоящему хотите, о чем вы больше всего мечтаете? Понять себя, между прочим, не так-то просто. Для этого нужна большая внутренняя трезвость и, вместе с тем, чуткость. 

Мечта — это определенный показатель того, что вы собой представляете. Отдаваясь полету фантазии, вы создаете некие ориентиры, прочерчиваете горизонты собственного успеха. Ограниченное мышление обязательно окажется в плену реальных жизненных ограничений, в том числе — и материальных.

Мечта мечте рознь. Шура Балаганов мечтал, если не ошибаюсь, о четырех тысячах шестисот тридцати пяти рублях, и точка. Остап Бендер хотел миллион. И тоже точка. Мечты обоих реализовались, но ни тому, ни другому особого счастья не принесли. Ну, миллион. А что дальше-то? 

Миллион — хорошие деньги. Но не самоцель! Остап этого недоучел. Зачем вам миллион, спросите себя? Для каких целей? Чтоб жить "в кайф"? А коли эта жизнь наскучит? Есть такое свойство у жизни, лишенной иного смысла, кроме пресловутого "миллиона". 

Как правило, у каждого человека есть: 1) мечты ближнего уровня (множество); 

2) Главная Мечта, она же Цель — настоящая, всегда желанная, выходящая за узкие рамки прозаического "миллиона" (как правило, одна). 

Советую вам как следует разобраться с этими "главными" и "неглавными" целями — чтобы не поставить не на ту лошадь. Еще раз повторю: понять себя, свое нутро, свои глубины — очень непростая вещь.

Спрашивайте себя об этом, заглядывая так глубоко, как только хватает внутреннего зрения. Записывайте в свой рабочий блокнот все ваши мечтания — даже самые идиотские. Они тоже имеют право быть! Пусть две неравные колонки ваших мечтаний будут столь длинными, пока вы не вычерпаете себя до дня. А затем пристально проанализируйте картину желаемого будущего. Примерьте его на себя и оглядитесь в нем. Нравится? Не тесно? Не жмет? А напоследок отсейте все, что, по большому счету, "не ваше", залетное, наносное и неважное. 

Остальное зарядите несокрушимой верой в осуществление — и приступайте к работе над "сбычей мечт". 

Небольшое отступление по теме: несколько лет назад одна крупная американская корпорация проводила исследование по поводу возможности развития творческих способностей у крупных инженеров компании. Команда психологов должна была выяснить личностные различия между творческими и нетворческими людьми. В попытках выяснить, в чем они, ученые провели сотни тестов, задали множество вопросов — начиная с образования, квалификации, воспитания, хобби, и заканчивая любимым блюдом и предпочтениями в запахах, цвете и т.д. Аналитики исследовали убеждения, образ жизни и мыслей, систему взглядов отобранной группы людей. И что вы думаете? Результаты анализа позволили им сделать очень простой вывод: 

творчески мыслящие люди считают себя творческими личностями. А люди с неразвитыми творческими наклонностями думают, что они не умеют творить.

Не так давно я проводил бизнес-тренинг в одной компании, поставляющей на рынок услуг всякого рода информационный продукт. Люди там подобрались креативные, творчески смелые — мне было приятно работать над сплочением их в единую команду. Однако удивило меня то, что лишь немногие из них ставили перед собой серьезные, масштабные цели. Что же касается Мечты с большой буквы, то у женской части коллектива она традиционно ассоциировалась с принцем на белом авто, а совсем не с творческой самореализацией и процветанием своей компании. Мужская же часть вообще “затруднилась с ответом” — мол, рабочая суета не оставляет времени для больших жизненных целей. При таком дефиците мотивации ослабляется мозговая активность и сплоченность команды, начинаются пробуксовывание не только творческих, но и финансовых проектов — и эта тенденция в этой компании определенно просматривалась. Без больших целей — индивидуальных и корпоративных — вы в условиях сегодняшнего рынка вряд ли будете конкурентоспособны, особенно в области информационных технологий.

Так что мечтайте творчески, без ограничителей в виде формул "ну, этого мне никогда не добиться!"

Что нужно того, чтобы мечта стала реальностью? 

Сильное желание, воображение, позитивное мышление, упорство, активность, последовательность. 

Причем, принцип такой: те мечты из вашего списка, которые вы постоянно визуализируете и наполняете большим эмоциональным содержанием, сбудутся быстрее. Тем не менее, начинайте с малого. Визуализировать картину в целом, а также в ее деталях, ощущениях, запахах и красках вам еще предстоит научиться. Возьмите одну мечту из вашего списка, скажем так, средней величины — например, мечту о собственном доме. А затем тщательно, любовно, подробно и скрупулезно выстройте его по кирпичикам — извне и изнутри. 

Позаботьтесь о внешней отделке, о количестве комнат, о внутреннем убранстве, меблировке, о тонах, в которых выдержана гостиная, спальня, детская, кухня и прочие комнаты. Не забудьте о ванной и туалете. Начините весь дом необходимой вам бытовой техникой. Осветите его по своему вкусу. Все должно быть прочно, удобно, надежно, красиво. Сколько этажей предусмотрено в вашем проекте? Если два — то это, допустим, вопрос пяти-семи лет. Ну, а если четыре и с бассейном — то, может быть, и двадцати... Только вот нужен ли он вам, бассейн-то, настолько остро, чтобы угрохать на него кучу сил и времени? Впрочем, решать вам. После того, как ваш дом-мечта спроектирован, выстроен, отделан и меблирован, поместите в него себя самого. Войдите в дверь уже не как его творец, а как жилец. Пройдитесь по комнатам. Полежите на диване. Почитайте в кресле. Подремлите на кровати. Распахните окно — что там — сад, газон? Подышите свежим чистым воздухом. Осязайте фактуру, обоняйте ароматы, наблюдайте оттенки — это очень значимая часть практики. Насладившись результатом, покиньте на время ваш замечательный дом, чтобы прикинуть, сколько лет усилий и в какой профессии вам нужно, чтобы реализовать свою мечту. А далее — действуйте по намеченному плану, все время имея в сознании ее образ. Вы можете возвращаться туда, украшать и перестраивать все в своем доме, сколько вам угодно. Осознайте: силой своего воображения вы выстроили этот замечательный дом. Это полдела. Осталось только материализовать процесс. Отныне всей силой своей энергии вы должны строить каждый день своей жизни так, чтобы к намеченному вами сроку мечта стала реальностью. Теперь дело за малым: заработать часть суммы, остальное взять в кредит в надежном банке, связаться с солидной строительной кампанией и от начала до конца проконтролировать ее работу. И, разумеется, вовремя погасить кредит. Для этого вам нужна стабильная, достаточно высокооплачиваемая работа. Что во всем этом архисложного, и тем более — невозможного? 

 Если вы грамотно зарядили свою мечту энергией, она будет воздействовать на вас, на окружающий мир, на будущие обстоятельства и события. Она будет питать вас силой и, что называется, греть душу. Например, вы начинаете новое дело. Прежде чем ваши мечты материализуются, создайте яркий, зримый, убедительный образ вашей успешно работающей компании. Представьте весь поступательный цикл производства как будущий презентационный ролик, и мысленно потрогайте конечный продукт. Вдохните в себя этот образ и подышите через него. Наполнитесь его энергией. В вашем проекте не должно быть ничего неясного, расплывчатого или по сути своей невозможного. Все должно быть предельно точным: механизм получения прибыли, потенциальный потребитель, отлаженная система продаж, неизбежные налоговые отчисления. Вообразите себе свой коллектив. Какими людьми вы хотели бы окружить себя? Каким людям вы доверяете? Каков стиль вашего руководства? Какова рабочая атмосфера? Каковы ваши партнерские отношения? Воображайте на месте босса не какого-то там "идеального себя" в духе голливудского кино про крутых парней-бизнесменов — ставьте в предполагаемые обстоятельства нынешнего себя — живого, реального, прямо со всеми потрохами в виде слабостей, недостатков, дурацких привычек. Отслеживайте, что в вас самом могло бы помешать вашему будущему успеху (который, несомненно, будет)? Вот эти самые внутренние барьеры и есть ваши тормоза на пути к осуществлению вашей Большой Мечты. Встряхнитесь — и за работу! На борьбу и собой, и с обстоятельствами.

Могу сказать с абсолютной уверенностью, как практикующий психолог с большим опытом консультирования: результат будет намного сильнее и эффективнее, если вы будете молиться о помощи и благословении ваших трудов. Представьте желаемую картинку успешно работающего предприятия и попросите: “Господи, благослови мое дело, чтобы оно было успешным и приносило пользу!" А затем отпустите этот образ, как бы отдав его во власть Творцу. Это сильнодействующее средство, поэтому вполне достаточно визуализировать этот образ один раз в день по три минуты. Главное в обращении к Высшим силам — делать это сосредоточенно, интенсивно, с верой в положительный результат, отметая все сомнения. Затем начинайте активно действовать, и почувствуйте удивительную поддержку свыше. В трудные моменты вызывайте это ощущение покровительства и защиты Высших сил. Это поможет преодолеть неизбежные кризисы.

Случается так, что действительность упорно не желает соответствовать вашему образу. В этом случае проработайте его еще раз. Возможно, ваша цель — из области фантастики. Не нужно переть против рожна — это баранья привычка. Мыслительный процесс у всех примерно одинаков, только каждый использует его силу по-разному. Одни — на тупое упорство, на сизифов труд. Другие — чтобы разобраться, понять суть и действовать в найденном направлении. При необходимости измените свою цель, подкорректируйте, адаптируйте к реальной ситуации. Чувствуете, что идет сильное сопротивление внешнего мира, возникают непреодолимые препятствия? Верный сигнал: либо не время, либо не место, либо не та цель! Правильно выбранный ориентир всегда притягивает к себе благоприятные возможности. 

Когда ситуация созреет или сумеете правильно подкорректировать образ мечты, препятствия исчезнут сами собой. 

 УПРАЖНЕНИЕ 12. ТЕХНОЛОГИЯ МЕЧТЫ
Спросите себя всерьез, каких результатов вы хотите добиться в сфере зарабатывания денег или бизнесе? Достаньте у вашего подсознания все свои тайные желания на этот счет и проверьте их под лучом ясного сознания. Задавайте самому себе саамы разные вопросы вновь и вновь, мысленно ставьте себя в саамы разные ситуации, чтобы понять, что вам нужно. В первую очередь определитесь с итоговой суммой, которую вам бы хотелось заработать, чтобы безбедно существовать по выходе на пенсию или когда уже не будете работать. Сумма должна быть не фантастической, а одновременно желанной, реальной и продуманной. Представьте, как вы будете жить на эту сумму. Продумайте также, из каких мини-сумм, зарабатываемых постепенно и поэтапно, складывается эта сумма. И самое главное — какие действия нужны для материализации этой суммы в вашем бумажнике или на счете?

· Еще раз уточните итоговую сумму, пропустив ее через знаменитый квадрат НЛП:

— что произойдет с вашей жизнью, если вы, в конце концов, заработаете эту сумму и, по пути к ней, будете зарабатывать другие запланированные суммы?

— что произойдет с вами и с вашей жизнью, если вы не заработаете ни общей суммы, ни промежуточных сумм?

— чего не произойдет с вами и вашей жизнью, если вы заработаете все запланированные суммы — общую и промежуточную?

— чего не произойдет с вами и вашей жизнью, если вы так и не заработаете все эти денежные суммы?

Возьмите листок бумаги, напрягите всю фантазию, чтобы реально увидеть, что с вами будет и как изменится ваша жизнь, если произойдут или не произойдут указанные события.

В итоге остановитесь на сумме, ради которой вы сознательно будете работать.

· Продумав собственную финансовую мечту умом от и до, на листке напишите ее в виде словесной формулы. Постарайтесь быть кратким и уложиться в несколько предложений. Например: «Моя цель — заработать миллион (пятьсот тысяч, триста тысяч) долларов к шестидесяти шести годам, чтобы выйти на пенсию, добавляя к ней проценты, набежавшие с этой суммы. Зарабатывая промежуточные суммы, я хочу также в течение своей жизни и, желательно, через энное количество лет (указать какое) решить свой квартирный вопрос, приобрести загородный дом или дачу, автомобиль такой-то марки. Я хочу удовлетворить такие-то потребности своей семьи, супруга, детей, которых должен выучить и поставить на ноги, таким то образом помочь своим родителям. При этом я хочу, чтобы накапливая эту сумму, я и моя семья не жили как Плюшкины или Гобсеки, а вели интересный насыщенный образ жизни, путешествовали по стране и миру, творчески реализовывали себя и были счастливы. Такое осуществление своей мечты сделает счастливым меня и ради этого я готов сделать все, что в моих силах».

Написав подобный текст, прочтите его несколько раз, стараясь, чтобы он врезался вам в сознание и уже никогда не забывался.

· Оденьте эту мечту в самый яркий, красочный и живой образ, насколько это возможно. Пусть он светится самыми разнообразными красками и цветовыми оттенками. Постарайтесь мысленно увеличить яркость образа, легкость очертаний, добавить в него энергию, положительные эмоции. Этот образ может быть воздушным шаром, волшебным семенем, стрелой, устремленной в мишень. Сосредоточьтесь на ощущении большой силы этого образа.

· Зарядив мечту энергией, отпустите ее от себя. Позвольте воздушному шару взлететь в небо — когда-нибудь он приземлится там, где нужно и потянет вас за собой. Представьте, как семя мечты падает в почву, чтобы через несколько лет (при условии, что вы за ним ухаживаете) взойти мощным деревом успешного бизнеса, и вы будете пожинать плоды. Представьте, что ваша цель — мишень, и что вы прицеливаетесь и отпускаете стрелу. Точный выстрел и цель, сраженная вашей энергией, падает к ногам победителя. Оденьте все эти образы своей мечты чертами максимальной жизненности и конкретности. Проделывайте психотехнику «отпускание мечты» много раз, представляя, что мечта сбывается.

ГЛАВА ВОСЬМАЯ

ЦЕНА ДЕНЕГ: ВСЕ ЛИ ПРОДАЕТСЯ И ПОКУПАЕТСЯ? 

Всякий раз, когда деньги становятся основной целью либо для человека, либо для нации, и человек, и нация заболевают и остаются больными, и сами наносят вред, заражая и оставляя больным все вокруг. 

Джон Раскин

Что для вас дороже денег

Распространенное заблуждение "ВСЕ покупается и продается — вопрос в цене!", всегда становится популярным именно в тех странах и в те периоды истории, где происходит стремительное обнищание целых народов. Увы, в последние 15 лет оно стало популярным и в нашей стране. 

Между тем, нелепое, рабское, пошлое пресмыкательство перед банкнотой совсем не свойственно тем нациям, уровень жизни которых действительно высок и стабилен. 

Скажем, американцы действительно очень уважают свой доллар. Именно уважают — а деньги, как эквивалент труда и затраченной энергии и требуют к себе определенного уважения. Но не более того.

Вот несколько высказываний самих американцев о себе же: 

"Американец говорит о деньгах, потому что это символ и мера успеха, способностей и власти; но что касается денег самих по себе, он зарабатывает их, теряет, тратит и раздает с легким сердцем". Джордж Сантаяна.

"Я бы не назвал миллионеров посредственностью. Просто они обладают чувством здорового уважения к деньгам. Я заметил, что те, кто не уважают деньги, их и не имеют". Дж. Пол Гетти. 

"Деньги никогда для нас ничего не значили. Это всего лишь способ подсчета".

Нельсон Банкер Хант.

"Деньги — это аплодисменты бизнесмена, полученные за его выступление". Ларри Адлер. 

"Деньги — хороший слуга, но плохой хозяин". Х.Г. Бон.

"Делание денег не обязывает людей утрачивать честь или совесть". Барон Гай де Ротшильд.

"Если вы делаете что-нибудь только ради денег, вы не добьетесь успеха". Малькольм Форбс.

"Умеренное пристрастие к деньгам не может причинить вред; но когда оно в избытке, то всегда вредит здоровью". Клэренс Дэй. 

Склонность боготворить деньги, превращать их в фетиш, в самоцель, верить в их абсолютное, тотальное всевластие — типичный признак нуворишей, парвеню, новичков в мире капитала. Такое мнение легко находит себе поддержку в широких массах полунищих неудачников, лентяев и всевозможных диванных мечтателей — людей, не склонных особо напрягать мозги.

Да, многие жизненные проблемы решаются с помощью денег — от престижного образования до членства в элитном клубе, от особнячка на Рублевке до яхт, лучших авто, покупки футбольных клубов, наконец. 

Но есть серьезные вопросы, с которыми вам надлежит разобраться, как говорится, еще на этом берегу: в чем ваши жизненные ценности? Что, по-вашему, дороже денег? Стоят ли деньги здоровья? Любви? Благополучия ваших, равно как и чужих близких? Предательства? Вреда своей стране? Попирания собственных убеждений и представлений о чести? Продолжите список вопросов самому себе, двигаясь не от противного, а к противному. Ко всему противному для вас самого. На что вы могли бы пойти твердо и сознательно, на что — с оговорками, а на что — ни при каких обстоятельствах? Будьте предельно честны с самим собой. Бесстрашно проиграйте в воображении самые нехорошие, гнусноватые коллизии, которые может потребовать от вас идея богатства любой ценой, богатства как самоцели. 

В детстве мы все играли в смешную и странную игру. Спрашивали друг друга что-нибудь вроде: "А ты мог бы за сто тыщ сунуть голову в унитаз?" или "А ты за миллион рублей съел бы таракана?" (варианты: слопать живую мышь, кинуть кирпич вон в ту бабку, и т.д.) Для детей это — способ самопознания, таким образом они бессознательно нащупывают для себя диапазон дозволенного — недозволенного.

Вы — человек взрослый. Ваши ставки теперь значительно выше. Но суть игры остается той же: вы должны разобраться, какую порцию гадости вы готовы проглотить ради, как говорится, хороших бабок? Ни глотка? Я горжусь вами! 

С вами приятно работать. 

А теперь давайте пару минут пофилософствуем. Творец, вас создавший, дал вам ВСЕ абсолютно бесплатно, то есть безвозмездно — не так ли? Родители, отдавшие вам лучшие годы, молодые силы и кучу денег на ваше воспитание и образование, не требуют от вас вернуть все вложения теперь, когда вы можете это сделать — верно? Солнце дарит вам тепло и свет, а природа — все свои красоты, и ведь тоже без малейшей корысти, ничего не требуя взамен? О чем это говорит? Вероятно, о том, что все главные жизненные ценности — бесценны по сути. Они никак не связаны с идеей денег. Все это никоим образом невозможно приобрести за валюту.

Желаю и вам отыскать в себе вот это самое чудесное природное бескорыстие — оно и станет самым прочным фундаментом вашего жизненного и финансового успеха. Звучит как парадокс? Ничего подобного. В деньгах есть определенный опасный магнетизм, иначе что бы толкало такое огромное количество людей на самые гнусные поступки ради них? Стали бы они просто так, за здорово живешь, "гибнуть за металл"? Лишь человек, относящийся к деньгам спокойно и трезво, может быть их истинным хозяином. 

Проведите внутреннюю инвентаризацию и определите для себя то реальное место, которое деньги занимают в вашей жизни, на вашей шкале ценностей. Прояснив для себя эти азбучные истины, вы будет легче ориентироваться в мире денег. Отведите деньгам заслуженную нишу, и всегда очень трезво контролируйте свое отношение к ним. Никогда не позволяйте им ослеплять себя. 

Человек, склонный обожествлять деньги, либо вступает на преступный путь, либо пашет, как заведенный, упершись рогом в землю, что приводит к опустошению и омертвлению души. Бакс — очень неудачный идол для поклонения, он имеет скверное свойство предельно отуплять, иссушать мозги своей пастве. С такой вот проблемой ко мне и обратились Петр и Людмила — супружеская пара средних лет. Инженеры по профессии, они жили душа в душу, растили детей и были тихо счастливы, пока Людмила не бросила свой впавший в финансовую летаргию завод, и не занялась бизнесом. Петр, главный инженер завода, из верности идее остался на боевом посту, хоть денег, как и прочие, не видел месяцами. Людмила постепенно развернулась, создала магазин, затем гостиницу, потом учредила еще несколько фирм — и материальные дела семьи пошли в гору. Однако психологическая атмосфера в семье стала портиться. Людмила почувствовала себя боссом, “мужиком” в семье, и повела линию жесткой диктатуры. Она просто гнобила мужа: ты, мол, баба и неудачник, на тебе всю жизнь воду возят, сидишь у меня на шее — словом, обычные песенки новоиспеченных бизнес-вумен. Между тем, ситуация на заводе улучшилась, и Петра все-таки никак нельзя было назвать иждивенцем — деньги, пусть и невеликие, он исправно нес в семью. Петр чувствовал себя несправедливо обиженным. Его возмущало даже не то, что деньги жена держала под контролем, игнорируя его интересы, а то, что она душевно омертвела. “Мне с тобой холодно. Мне даже больше не хочется к тебе прикасаться”, — сказал он ей прямо при мне. Людмила признала, что с ней что-то не в порядке, но объяснила все трудностями становления бизнеса, который отнимает все силы. Сама она согласилась придти на встречу со мной вовсе не затем, чтобы я “оживил ей душу” (тут она метнула испепеляющий взгляд на Петра), а лишь потому, что читала мою книгу “Психоэнергетика финансового успеха”, и рассчитывала, что я дам ей толчок к дальнейшему развитию бизнеса.

Когда мы начали с ней работать и вышли на глубинные уровни ее личности, она несколько раз принималась рыдать, хотя по ее словам, давно забыла, что такое быть слабой женщиной. Когда мне удалось расслабить ее жесткую психическую оборону и растворить накопленный стресс, она словно очнулась от гипноза денег и заново почувствовала вкус к жизни. “Господи, как же я вымоталась! — со стоном вырвалось у нее, — “Как я могла такой ценой строить свой бизнес!” К сожалению, восстановить личностное омертвение удается не всегда. Через полгода Петр позвонил снова и с горечью сообщил, что Людмилу хватило только на пару месяцев. Затем бизнес вновь ее взял ее мертвой хваткой, она стала еще жестче, отчужденнее, нетерпимее, и они снова спят в разных комнатах. Деньги и ощущение власти оказались для этой дамы дороже семьи. Надо сказать, что это типичная клиническая картина для клиентов со слабой, шаткой психикой, не центрированной какой-то большой идеей. Бизнес для них становится Молохом, который перемалывает их с костями и в финале выплевывает обессиленные, лишенные энергии бренные останки — жалкую тень прежней личности. 

Что вне купли-продажи? 

Дворцы не могут быть в безопасности  там, где несчастливы хижины.

Бенджамин Дизраэли

Этика не числится среди отраслей экономики.

Ерахмил Кугель

На свете чрезвычайно много вещей, которые не имеют и в принципе не могут иметь цены, ибо они бесценны. Нельзя купить здоровье, веру, надежду, любовь, чистую совесть, душевное спокойствие, внутреннюю гармонию, доброту, доверие, духовное совершенство, искреннюю дружбу, счастье, мудрость. Продолжите этот список сами. Истинные человеческие ценности не покупаются и не продаются. А ведь именно они и составляют то, что мы считаем счастьем. 

Впрочем, хотя деньги сами по себе никогда не заменят ни любви, ни счастья, но они могут обогатить и усилить любые положительные эмоции. Иными словами, деньги не могут быть целью, а только средством для достижения цели. Их роль — утилитарная, вспомогательная. 

По поводу здоровья лучше не скажешь, чем пословица “здоровье не купишь в аптеке”. Если же отношение к вам улучшается в зависимости от состояния вашего кошелька, то это не дружба, а корыстный подход. Если в вас влюбляются, потому что вы богаты, и любят до тех пор, пока вы на коне, то это не любовь, а рынок, который сейчас все чаще вторгается в сферу чувств. Если вы платите священнику любой конфессии большие деньги и он легко отпускает ваши самые страшные грехи, то это еще не значит, что вы купили Всевышнего.

Фундаментальные ценности — вера, любовь, чистая совесть, мудрость — не покупаются. Это ваш драгоценный внутренний капитал. Христос говорил: "Не собирайте себе сокровищ на земле, где ржа поедает и разбойник может украсть. Собирайте себе сокровища на небе, где ни ржа не поедает, ни разбойник не украдет". 

Слова Спасителя — о том, что нельзя ассоциировать все самое дорогое для себя с идеей земного имущества. Не путайте Божий дар с яичницей. Нельзя продать за деньги ни талант, ни достоинство, ни близких, ни родину — все это стоит неизмеримо дороже. Миллион долларов в глазах умирающего человека — это прах, просто куча зеленых фантиков. Они не уберегут от животного ужаса смерти. А вот чистая совесть — убережет. Memento more, начинающий богач!

Вера — клубок Ариадны

По вере вашей воздастся вам.

Евангелие

Одним из важнейших качеств по-настоящему успешного человека является вера. Подлинная, крепкая, живая, непоколебимая. Это не личное качество, не мозговой настрой — это особое состояние сознания. Можно сказать, что вера — это твердое знание души о существовании того, во что веришь. И полное отсутствие сомнений. Чаще всего это знание носит иррациональный характер, обитает не в уме, а тайных глубинах сердца, о которых мы так мало знаем. Мы, по сути, не знаем, почему мы верим, но мы твердо знаем, что верим.

Тот, кто верит в Бога, как правило, умеет верить и в себя, в свой талант, свои возможности, в успех своего дела. Психологи часто отмечают: человек религиозный по определению сильнее, чем нерелигиозный — за ним стоит сила веры, сила Божественной поддержки. Когда в вашем сердце есть вера, вам под силу любые задачи. 

Вы ставите себе какую-то цель и на все 100 % верите, что сумеете ее выполнить. Вы задумываете проект — и всецело верите в его осуществление. Вы решаете сложнейшую задачу, ни на 0,5 % не сомневаясь, что она вам по зубам.

Если вы сказали себе, что через 10 лет вы возглавите ту фирму, в которой сегодня вы менеджер низшего звена, клерк — то спустя десятилетие вы действительно станете боссом. Вот что такое вера умеющего верить человека! А по-настоящему верить, повторю, умеет только глубоко религиозный человек. У него в руках есть невидимый волшебный клубок с тонкой ниточкой, другой конец которой держит Кто-то могущественный, надежный, помогающий невредимо проходить все лабиринты, опасные тропки, шаткие мосты над пропастью. 

Если ваша жизнь идет по неудачному сценарию, осознайте: проблема в том, что вы не умеете верить — в себя, в свое дело, а за всем этим — в Бога. Вы недоверчивы и закрыты по отношению к миру и к людям. Вас раздирают сомнения, гложут страхи неудач. Вы не умеете быть в известном смысле беспечным, целостным, доверяющим силе обстоятельств, которую иначе можно назвать потоком Дао. Предприимчивый и успешный человек — всегда немного даос. 

 Вера присуща только целостным людям. Ваша задача — залатать все дыры своего "я", перестать быть дырявым решетом — иначе вы всегда будете терять энергию. Лишь когда вы станете по-настоящему целостным, верующим и верящим в себя человеком, вы почувствуете, что вы — сильный человек, способный на многое. 

Это все очень тонкие, щепетильные вопросы — вопросы совести и свободы духовного выбора. Никто вас не принуждает верить силком, если вы не можете. Но мой вам добрый совет — не умеете верить, так хотя бы ищите в себе эту веру. Как некий потенциал, она есть в каждой душе. И рано или поздно она придет к вам.

Когда вы станете целостным, ваши разум и чувства, душа и тело придут к полному согласию и будут действовать заодно. Волевые решения и поступки цельного человека чрезвычайно отличаются от действий человека, изъеденного сомнениями. Это действительно поступки, то есть сильные и абсолютно верные действия. 

Знаком ли вам страх завтрашнего дня? Если да, то это тоже признак отсутствия веры. Умеющий верить человек знает одну непреложную истину: что бы ни случилось, какие бы испытания ни выпали на его долю, с ним все будет хорошо — он под защитой. Разумеется, так может чувствовать себя только человек с чистой совестью. 

Вспомните те моменты своей жизни, когда вы были абсолютно уверены в себе, в своей правоте, в том, что вы что-то важное сумеете сделать. Словно какая-то сила, незримая рука вопреки или благодаря обстоятельствам вела вас к победе! Вот этот состояние и является для вас опорным, если вы хотите понять, что такое вера. Поработайте над тем, чтобы войти в это состояние вновь, и всегда действуйте только с чувством полной уверенности в себе и успехе задуманного. Это сродни творческому вдохновению, эта энергия многократно усиливает эффект любого начинания. Но для того, чтобы этот закон работал — возвращаю вас к началу главы — совесть ваша должна быть чиста. Это, по сути, форма духовной гигиены. Человек, который не привык мыться, мыть руки, чистить зубы, стирать одежду и как-то следить за внешним видом, не может стать успешным, ибо дурно пахнет, скверно выглядит и противен окружающим. 

Как ни парадоксально, дорогой читатель, абсолютно та же история — с вашим внутренним миром. Вы можете скрывать комплексы, дурные наклонности, страхи или коварные намерения — но, во-первых, рано или поздно они станут явными, а во-вторых, есть же тайный язык, невольно читаемый окружающими! В невербальных проявлениях — мимике, позах, жестах, модуляциях голоса — окружающие читают нас как открытую книгу. 

Сильный человек с чистой совестью, верящий в себя и знающий себе цену как бы излучает энергию, оптимизм, успех, надежность. Люди с удовольствием попадают под его магнетизм, относятся к нему с симпатией, уважением и доверием, охотно вступают в партнерские отношения, охотно вкладывают деньги в его проекты. 

За деньги такие качества не купишь. Это драгоценнейший внутренний капитал — и я настоятельно советую вам не пренебрегать его накоплением.

Разумеется, если вы ориентированы именно на жизненный успех, а не накопление капитальца. А это принципиально разные вещи! Увы, в наше время их чрезвычайно часто путают. А зря! Поставите на "капиталец" — как пить дать, прогорите. Пусть и не сразу. Держу пари. Насмотрелся... 

УПРАЖНЕНИЕ 13. ЭНЕРГИЯ ИЗОБИЛИЯ

Внимательно понаблюдайте за собой, чтобы понять, как вы воспринимаете мир и вселенную, окружающую вас. Если это скудная вселенная с ограниченным набором возможностей, то тогда вам едва ли удастся выбраться из мира, где всегда мало денег. Но если вы ощущаете мир как огромное пространство перспектив, наполненных энергией изобилия, тогда вы имеете шансы действительно прорваться к сфере богатства. Попытайтесь ощутить всеми фибрами своего существа, что каждая точка вселенной наполнена невероятными энергиями, силами и богатствами, которые даже невозможно вообразить. Любая ваша мечта, самая дерзкая и фантастичная может быть воплощена потому что в этой вселенной есть все, в том числе и предмет вашей мечты. Изобильная вселенная содержит в себе такие энергии и силы, которые вы можете накапливать в своем сознании и которые способны притянуть к нам деньги и успех во всех его видах. Энергия, словно магнит, притягивает из пространства идеи, реализация которых может сделать вас сказочно богатым и счастливым. Поверьте в это всем существом.

Вообразив изобильную энергию, начните вдыхать и выдыхать воздух, в котором разлиты нескончаемые силы. Настройтесь на процесс превращения этих сил в ваши новые возможности. Представьте, что эти возможности превращаются в благоприятные обстоятельства, которые притягиваются к вам. Подумайте, какой наилучший вариант действий вы выберите из этих возможностей. Создайте яркий образ своих действий, в которых вы будете использовать дар изобильной вселенной. Можете вообразить новые виды работы, которые вам предлагают или же инвестиции, подлежащие освоению. Или же нарисуйте в сознании образ своей идеальной команды, новые недостающие и высокопрофессиональные члены которой входят в вашу жизнь. Представьте также, что воплощаете пришедшие к вам возможности на «все сто». Настройте себя на чувство уверенности, что вы сумеете воспользоваться подарком и превратить энергию изобильной вселенной в свой индивидуальный успех.
Немного о любви

Если бы мошенники знали все преимущества честности, они из выгоды перестали бы мошенничать. 

Бенджамин Франклин
Собственно, о любви к людям. Когда человек действует ради блага других, опираясь на благородные принципы справедливости, служения людям и силу духа, его шансы разбогатеть многократно увеличиваются. Во время моего пребывания в индийском ашраме духовные учителя обучали не только искусству медитации, но и секретам успешной деятельности, включая бизнес. Вот вам формула успеха от индийских мудрецов: “Если вы хотите хорошо зарабатывать, вы должны помогать делать это другим людям. Тогда наработанная карма вернет вам затраченные усилия в виде новых возможностей или приличного денежного вознаграждения”. 
Самое эффективное и успешное дело — это то, которое приносит выгоду всем его участникам. Если вы предадите себя и своих партнеров, деньги, полученные обманным путем, никогда не принесут вам удовлетворения и спокойствия.

Береги честь смолоду — говорит пословица. Продашь — не выкупишь даже за миллион. Спокойная совесть — тоже богатство. Человек не может обмануть сам себя, и за каждый подлый поступок его собственная совесть возьмет на себя роль палача. А это не шутки! И знать не будешь, знаешь, с какого конца тебя или твоих близких прихватит... 

Грязные деньги хоть и не пахнут, да легко уходят, оставляя бывшего владельца рвать на себе волосы и проклинать судьбу. Как человек, изучивший огромное количество человеческих историй, порой — самых драматичных, могу с уверенностью сказать: подлость, непорядочность, низость — внутренние диверсанты вашего бизнеса! Осознайте это. Гораздо выгоднее для вас лично и для вашего дела любить людей и работать ради их интересов. Это даст вам дополнительную энергию для достижения стабильного успеха.

УПРАЖНЕНИЕ 14. ТЕХНОЛОГИЯ ВЫБОРА

Когда на индивидуальных консультациях и тренингах ко мне обращаются люди с вопросом о том, как сделать правильный выбор и принять безошибочное решение, мы с ними проделываем несколько упражнений.

Во-первых, я предлагаю им представить свое сознание в виде весов. Центральная линия, идущая от макушки и разделяющая сознание и тело пополам — это своего рода ось весов, которая совпадает с позвоночником. На одну чашу весов положите один вариант развития событий, одно решение или поступок, на другую чашу — другой вариант. Можете представить, что каждый вариант решения имеет определенный вес. Чем больше вес, тем значимее решение и выбор. Можете представить, какие перспективы вас ожидают, если вы выберете тот или иной вариант и соответствующая рука опустится. Затем постарайтесь мысленно взвесить каждый из вариантов и позвольте чаше весов склониться в истинную и весомую сторону.

После этого измените гирьки. Положите на одну чашу весов богатство, пачки долларов, дорогие вещи, золотые слитки. На другую поочередно помещайте такие ценности, как здоровье, хорошие отношения, дружбу, любовь, духовность. Последовательно сравнивайте вес богатства и здоровья, богатства и дружбы, богатства и любви, Богатства и духовности. Всякий раз сравнивайте конкретное богатство и любовь к конкретному человеку, конкретное количество денег и отношения с данным человеком. Существует ли такая сумма, за которую вы согласились бы пожертвовать морально-духовными факторами. Можете ощутить себя персонажем из «Крестного отца», которому собираются предложить такую сумму денег, от которой он не может отказаться. Определите те ценности, которые лично вы не продадите ни за какую сумму.

Подумайте также о далеких последствиях вашего выбора. Возможно, что за большие деньги вы «сдадите» хорошие отношения с хорошим человеком, но что вас ждет в результате возмездия? Это упражнение поможет вам понять границы своего компромисса и разобраться в себе и в собственных глубинных мотивах. В случае сделки с совестью вам придется доложить к чаше весов, противостоящей золоту возмездие, болезнь, одиночество, ощущение предательства. Постепенно добавляйте к богатству, лежащему на чаше, новый вес, а в качестве противовеса можете использовать то, чем вы готовы заплатить. Подходите к этому упражнению творчески. Оно может служить своеобразным зеркалом, позволяющим лучше понять себя.

Предположим, вы не хотели бы расплачиваться собственным здоровьем за большие деньги, хотя и понимаете, что занятие бизнесом — дело стрессовое. Значит вы должны заранее обдумать какими способами вы будете снимать этот стресс — спорт, фитнесс, йога, поездки на природу. Многие люди, постепенно втягиваясь в бизнес, начинали понимать, что для достижения успеха они должны стать гораздо более собранными, более жестко относящимися к другим и к себе. Каждый сам определял, чем ему нужно поступиться, а чем нельзя. Вот и вы попытайтесь понять, где внутри вас находится та граница, через которую вы не согласитесь переступить никогда.

Когда вы определитесь с тяжестью золотых слитков на одной руке и моральными и жизненными ценностями на другой руке, то попробуйте некоторое время подержать обе руки навесу, пытаясь понять, чем отличаются ощущения, идущие от каждой руки. Подумайте и вспомните, часто ли вам приходится испытывать колебания в своей жизни и бизнесе в процессе принятия решений. Если да, то это может означать, что вы пока не сумели гармонизировать духовные и материальные мотивы в своих действиях. Подобная раздвоенность может отрицательно сказываться на вашем бизнесе. Потому вам будет полезно проделать следующее упражнение. Представьте, что лежащие на вашей левой руке золотые слитки превращаются в разновидность энергии материального плана, а находящиеся на правой руке моральные и жизненные ценности становятся духовной энергией. Сравните ощущения, идущие от каждой руки. А теперь начните движения двух рук и, соответственно, двух энергий навстречу. Настройтесь на то, что сделанный вами выбор между материальной и духовной энергиями завершается не отказом от какой-либо одной энергии, а их синтезом. Если вы сумеете воплотить этот синтез  в своей реальной работе, ваша жизнь кардинально изменится.

В конце концов, соедините руки, и почувствуете, как две полярные силы соединяются в единое энергетическое поле. Вы начинаете чувствовать себя одним целым с этим полем, что наполняет вас новым ощущением уверенности и полноты сил. Наконец, поместите правую ладонь на левую часть груди поближе к сердцу, а левую руку на правую часть груди, равно распространяя энергию по всему внутреннему пространству. Впитайте объединенную материально-духовную энергию всем своим существом. Настройтесь на регулярное выполнение этого упражнения в своей жизни. Если вы будете сочетать его с постоянным улучшением своего бизнеса и усилий по зарабатыванию денег в жизни, то вам будет гораздо легче притянуть к себе успех.

ЧАСТЬ ВТОРАЯ

ФИНАНСОВОЕ МЫШЛЕНИЕ

И ОБОГАЩАЮЩИЕ ПРОГРАММЫ УСПЕХА

ГЛАВА ДЕВЯТАЯ

ОБНАЛИЧЬ СВОИ ИДЕИ

Генерация “И” 

Если бы мы могли полностью использовать свои способности, то сами бы поразились полученным результатам. 

Томас Эдисон.

Успех любого дела начинается с большой “И” — с идеи. Идея способна создать нечто из ничто. Всем великим историческим событиям — реформациям, революциям, сменам власти, войнам и победам предшествовали идеи, рожденные в сознании какого-нибудь одного человека, который заражал ими других. Как сказал Ралф Уолдо Эмерсон, 

"Каждый великий исторический момент в анналах мировой истории является торжеством чьего-либо исступленного желания". Не просто желания, а исступленного! То есть огромного, пылкого, наполненного волей и страстью, устремленного к цели. Идея — это энергетический импульс, воплощенный затем в интеллектуальный проект. Чем он мощнее, тем масштабнее и результативнее эффект. Генри Форд создал идеальную модель автомобиля ХХ века, став, по сути, отцом целой отрасли — автомобилестроения. Он раньше других поставил задачу — превратить авто из предмета роскоши в товар массового потребления, и осуществил ее. Уолт Дисней первый додумался до того, что “пляшущие человечки” могут превратиться из простенькой детской забавы в уникальную область синематографа — анимацию. Ныне его Микки Маус — национальный герой Америки. Билл Гейтс обратил в миллиарды идею “искусственного мозга”, раньше других поняв, что будущий век будет веком новейших высоких технологий. Средневековые алхимики были одержимы идеей превратить свинец в золото. Им это не удалось, зато их идея положила начало развитию новой науки — химии.

Тот, кто умеет генерировать или подхватывать и ловить на лету идеи — то есть, мысли, ждущие оплодотворения — и воплощать их в результат, рано или поздно разбогатеет. При том, разумеется, условии, что реализация идеи принесет пользу делу, людям, и в конечном итоге — стране.

Ценность любой перспективной идеи в современном мире полностью зависит от технологии. Технология может превратить ненужный ресурс в ценный продукт. К примеру, именно благодаря технологиям нефть стала эквивалентом валюты. От состояния нефтяного рынка сегодня впрямую зависит валютный курс. Ученые всего мира сегодня заняты поиском заменителя нефти, который послужил бы новым топливом для предприятий и техники. Пока это возможно только в будущем, но уже ясно, что тот, кто найдет заменитель, станет Биллом Гейтсом на топливном рынке. Сегодня же гораздо актуальнее изобрести новую технологию для добычи и перевозки нефти.

Еще 10-15 лет назад компьютерный рынок был узким и не слишком значительным сегментом экономики — сегодня он один из самых массовых и прибыльных. Объем продаж компьютерных технологий растет день ото дня, а программы устаревают через два-три месяца после поступления на рынок. Стремительность, игра на опережение, мгновенная реакция на любые запросы общества — вот формула успеха этого самого богатого американца. Он предложил миру принципиально новую инфраструктуру организации, которую он сравнивает с нервной системой человека — электронную систему. Идея Билла Гейтса стала революционной и для человека, и для общества в целом. Мир, вооруженный технологиями “Майкрософт”, перешел на другой скоростной режим существования, стал работать на других оборотах. Офисы всех предприятий и организаций мира, от малых до великих, отныне стали “безбумажными” — вся документация хранится в небольшом пластиковом ящичке, в просторечии именуемом “комп”. Только за один год, с 1997 по 1998, экономия от введения электронных форм вместо бумажных составила в Америке 40 млн. долларов. Гейтс породил великого информационного монстра — единую Сеть, объединившую все человечество в одно целое. Невероятно расширился рынок труда в этой области, появилось огромное количество принципиально новых профессий, связанных с производством и обслуживанием компьютерных технологий, с программированием, с торговлей в Интернете. 

Если вы желаете стать успешным, состоятельным и нужным всем человеком — берите пример с Гейтса. Речь не о повторении его финансового рекорда, вопрос не в этом. Воспользуйтесь его формулой успеха — работайте над тем, чтобы удовлетворить потребности наибольшего числа людей. Чем большему количеству людей вы можете помочь решить их проблемы, и чем шире круг этих проблем, тем более процветающим человеком вы являетесь. Таков закон. Почему юристу платят больше, чем швейцару? Потому что его работа требует хорошего образования, глубоких знаний и большого опыта.

Так что ваша идея сделает вас успешным и будет приносить деньги только в том случае, если будет работать на улучшение качества жизни людей — потребителей вашего будущего продукта. Думайте о них. О миллионах людей, которым чрезвычайно нужно то, что можете дать им только вы — автор своей идеи. Если каждый заплатит за ваш продукт (чем бы он ни был) хотя бы по рублю, вы уже — потенциальный миллионер. Побродите по своей квартире, прицельно думая о повседневных нуждах любого человека. Свежим взглядом пройдитесь по всем мелочам и деталям. К примеру, Джеймс Спанглер изобрел машину, которую впоследствии назвали пылесосом, только потому, что хотел сохранить за собой место привратника. Он был слишком стар, чтобы таскать тяжеленный агрегат для чистки ковров, который к тому же поднимал столько пыли, что трудно было дышать. Во избежание увольнения, чего он не мог себе позволить, Спанглер был вынужден найти другой способ чистки ковров. 

И он обогатил человечество, а заодно и себя, пылесосом. Александр Белл занимался обучением глухих, и, пытаясь облегчить им жизнь, “попутно” изобрел телефон. Флемминг однажды заметил, что слезы препятствуют росту бактерий. Это натолкнуло его на мысль, что должны существовать вещества, способные убивать бактерии, не причиняя вреда пациенту. Начав изучать грибковые культуры, он быстро наткнулся на нужный вид плесневых грибков, в результате чего был получен пенициллин, спасший затем миллионы жизней. Физик Ричард Фейнман вместе со своими коллегами однажды задался вопросом: “Что случится, если правильным окажется обратное?”. Результат такого контрнаправления мысли намного расширил наши представления о Вселенной, а Фейнман получил Нобелевскую премию. 

Осознайте неоспоримый факт: все, чем все мы сегодня пользуемся, когда-то кто-то изобрел. Зачастую — случайно. Но каждый из этих изобретателей был, по сути, генератором идей. Он находился в состоянии поиска, умел смотреть, мыслить, делать выводы и воплощать свои мысли в конечный продукт.

Допустим, вы определили область, в которой будете генерировать идею. Обдумайте и запишите в свой рабочий блокнот все, что придет вам в голову по данному поводу, включая самые дикие и фантастические мысли. Для этого развивайте воображение. Если работаете в команде, используйте метод мозгового штурма: члены группы собираются вместе, и каждый выдвигает самые неожиданные, смелые и даже безумные идеи. Главное — никакой критики! Полное раскрепощение воображения! Принимаются абсолютно все идеи! Это великолепный способ разбудить дремлющий в вас вулкан творческой энергии. Можно даже объявить конкурс на самое невероятное и остроумное предложение. Затем из множества идей выбираются самые ценные.

Штурмуя проблему, ставьте перед собой такого рода вопросы: как сделать свой продукт проще в использовании/изготовлении? Как повысить его качество? Как сделать его более надежным/прочным/безопасным (или полезным/вкусным/диетическим и т. д., если речь идет о продукте питания)? Можно ли сделать его многоцелевым? Как усовершенствовать его дизайн и упаковку? Как сделать более удобным или портативным? Продолжите список вопросов. Подойдите к предмету максимально нестандартно! Рассматривайте его со всех сторон. Глядите на него глазами самых разных потребителей. Мысленно представляйте тех, кому он адресован. Чего им может не хватать? С другой стороны, что является для них принципиально ненужным, излишним в этом товаре/продукте/услуге?

Для тренировки возьмите себе за правило: при случае старайтесь проделывать то же самое с любыми предметами, которые попадают в поле вашего зрения. Что в них, по-вашему, можно усовершенствовать, и как? Что в них "хромает"? Мысленно представляйте, как могли бы улучшить их вы. Это отличный тренинг креативности, раскрепощающий мышление. Вообще, как можно чаще глядите вокруг свежим, "детским" взглядом и задавайте себе самые неожиданные вопросы. В повседневности, среди привычных стереотипов сознания, взгляд замыливается, мышление работает механически, а творческое начало — блокируется. 

Для того чтобы ваше сознание работало продуктивно, в режиме нон-стоп, его необходимо тренировать, настраивать как рояль, с помощью специальных упражнений. Вот несколько психотехник, которые мы практикуем с моими клиентами на тренингах и консультациях.

УПРАЖНЕНИЕ 15. ЛОХНЕССКОЕ ОЗЕРО

Дайте отдохнуть уму от потока механически возникающих мыслей. Они блокируют ваше творческое начало. Пусть проявится ясная, зеркальная гладь вашего сознания. Для этого сядьте с выпрямленным позвоночником, прикройте глаза, расслабьте тело и понаблюдайте за дыханием. Представьте, что ваш ум — это озеро. Беспокойная рябь мыслей на нем затихает. Ни малейшего дуновения! Полный внутренний штиль, покой, блаженная тишина. Вслушайтесь в эту тишину, вглядитесь в ясное зеркало сознания. Там, в его бездонных глубинах живут иные мысли, чем те, которыми вы привыкли пользоваться в повседневности. Там живут образы новых идей. Они проявят себя и установят совершенно иные связи между участками мозга. Слушайте тишину озера. Из этой тишины, из бездонных творческих глубин спонтанно поднимаются ваши новые плодотворные идеи — Большие Идеи! Большие, как Лохнесское чудовище. Яркие, необычные, талантливые и значительные. 

УПРАЖНЕНИЕ 16. КАБИНЕТ ГЕНИЕВ
Представьте, что вам достались ключи от Кабинета Гениев. От той самой комнаты, где до вас думали и творили величайшие люди мира. Представьте, как вы подходите к двери Кабинета, останавливаетесь, концентрируетесь и оставляете за порогом груз прошлого — все свои страхи, сомнения, неуверенность в себе. Затем делаете вдох и открываете дверь. Пройдите в центр Кабинета, закройте глаза и откройте свое восприятие. Это особое пространство с разреженной, как на высокогорье, атмосферой. Здесь царит дух вдохновения, витают гениальные мыслеформы, в воздухе разлиты мощные эманации. Здесь мгновенно концентрируется и приходит в "рабочее состояние" ваше творческое начало. Вы ощущаете внутреннюю полноту и огромный прилив сил. Мозг работает ясно и точно. Состояние радостное и плодотворное. Вы чувствуете пробуждение своего потенциала и беспредельные возможности своего "внутреннего гения". Вы твердо знаете, что, побывав в этой комнате, вы изменитесь глубоко и навсегда. В вас пробуждается творец, который легко и свободно генерирует новые идеи в любой области. Отныне вам по плечу любые задачи и проекты. Могучая сила вдохновения навсегда вошла в ваше сознание.

УПРАЖНЕНИЕ 17. СПОНТАННЫЙ ДИКТАНТ ИЗНУТРИ
Представьте, что ваше подсознание хочет продиктовать вам диктант на тему "Идеи, ведущие к успеху" — как на уроке русского языка в школе. Ваша цель при этом — не думать, а под диктовку записывать то, что продиктует вам внутренний голос. Суть упражнения — именно в спонтанности записи. Начните фразой: “Чтобы достичь успеха, нужно...” Записывайте все, что приходит в голову. Пусть это будет безостановочный поток сознания. Не сдерживайте свою фантазию никакими рамками, записывайте все безумные и на первый взгляд нелепые идеи. Когда поток иссякнет, внимательно изучите список. Вы обязательно обнаружите в нем рациональное зерно, принципиально новую плодотворную идею. Суть упражнения — в развитии спонтанной способности генерировать идеи.

УПРАЖНЕНИЕ 18. ТРАНСПОРТ ЭЙНШТЕЙНА
Вспомните: Эйнштейн в своих научных поисках использовал не только могучий потенциал своего интеллекта. Еще выше ума он ценил бесконечную силу воображения! Он придумал себе такое гениальное упражнение: мысленно садился на самый кончик солнечного луча, и путешествовал на нем по разным мирам, реальностям, временам и пространствам. Так он исследовал свойства разных форм материи и энергии, прочувствовал их всем своим существом. Результатами таких немыслимых экспериментальных полетов становились великие, революционные открытия в науке.

Воспользуйтесь "транспортом" Эйнштейна. Как можно более ярко вообразите свою идею в виде некоего луча, оседлайте ее и отправляйтесь верхом на ней в ближайшее будущее. Представьте, что ваша идея — проект, творческий план, строительство, новое производство и т.п. — поэтапно реализуется на ваших глазах. Воплощается в жизнь, обрастает "плотью", начинает работать, приносить прибыль. Промчитесь на своем луче по всем этапам воплощения вашей идеи. Отметьте сильные и слабые стороны. Оцените помехи и трудности. Осознайте, что является непроницаемой стеной для вашего луча, вроде свинца для рентгена? Именно в этом направлении вам и не нужно действовать. Как можно более ярко зафиксируйте в сознании образ реализованной цели. Затем перенесите его в реальную действительность, мысленно приближая к настоящему моменту. 

При воплощении вашей идеи в дела используйте полученный опыт для преодоления потенциального "сопромата" — он поможет избежать острых углов, неудач, ошибок и потерь. 

УПРАЖНЕНИЕ 19. ЛЕСТНИЦА УСПЕХА
Ваша цель — выстроить в воображении лестницу, каждая из ступеней которой — определенный этап воплощения вашей идеи. Вам нужно как можно более отчетливо и живо вообразить себя, одолевающего ступень за ступенью. Как это будет происходить? С какими трудностями сопряжено? Что вам необходимо в пути? Как вы себя чувствуете? О чем думаете? Старайтесь увидеть картину как можно более конкретно, в деталях. Представьте, как на одной ступеньке вы договариваетесь о кредите, на второй — оформляете документы, на третьей — формируете команду, на четвертой — арендуете помещение, на пятой — запускаете дело, на шестой — набираете обороты, на седьмой — создаете еще одно дело. Пройдите все эти ступени, проживая каждую как кусок своей жизни. Пусть каждый шаг не станет для вас максимально понятным. 

Ступеньки вашей лестницы явно разного размера. Мысленно отмечайте, сколько времени и сил уйдет на одоление каждой из них. Вот вершина лестницы — последняя верхняя ступень. Поднимитесь на нее и увидьте новые горизонты. Что дальше? Осознайте: это — не предел мечтаний, а лишь первая ступень новой лестницы. Подумайте о том, какой она может быть. 
УПРАЖНЕНИЕ 20. СОВЕРШЕННАЯ КОМАНДА
Представьте, что вы собрали в одной комнате и рассадили по углам четырех самых мощных членов вашей будущей команды. В каждом углу сидит, так сказать, человек-свойство, человек-позиция. Каждый из членов вашей команды силен одним, но чрезвычайно ярким качеством. Первый — Генератор идей. Он бурлит замыслами и постоянно украшает все новыми деталями яркий образ вашего проекта. Правда, иной раз отрывается от земли и воспаряет в облака. Второй — Критик. Он скептичен, холоден, трезв. Это мастер находить уязвимые места в идеях Генератора. В вашей команде он играет роль интеллектуального фильтра. Третий — Практик, прочно стоящий на земле. Это мастер, человек опыта. Он умеет превращать замысел, идею в действующий механизм, но если чем и грешит, то некой узостью взглядов. Четвертый — Эксперт. Его задача — оценивать конечный результат работы всей команды. Он реалист и обладает, так сказать, особой оптикой — видит всю картину в целом. В силу чего может дать неоценимый совет по дальнейшему развитию вашего дела. 

Поочередно перевоплотитесь в каждого из них и прочувствуйте его позицию. Вберите все ценное, что есть в каждом. Объедините энергию и опыт всех четырех позиций: творческого начала, прагматизма, умения воплощать идею и аналитической силы. Каждая из этих позиций является для вас чрезвычайно полезной и обогащающей. 

Почувствуйте, как ваше сознание расширяется, и внутри вас рождается новый целостный человек. При необходимости, в разных ситуациях вы можете поочередно использовать каждое из этих начал. 

Этапы Большого Пути 

Тот, кто живет по средствам, страдает от недостатка воображения.

Л. Стендлер

Не гонись за деньгами — иди им навстречу.

А.Онасис

В психологии есть особая психологическая система — синектика, развивающая в человеке творческое мышление и способность генерировать и реализовать идеи. Она учит соединять разрозненные элементы в единое целое, а туманное неизвестное превращать в понятное и осознанное. И наоборот. Наш мозг способен работать над решением проблем круглосуточно, независимо от того, чем сейчас занимаемся — едим, гуляем или спим. Но мозгу необходимо ясно понимать, в каком направлении и с какой целью двигаться и искать решение. Прием первый: нужно разложить неизвестное будущее — скажем, бизнес-проект на 5 лет вперед — на пункты и промежуточные этапы осуществления. Когда вы выстроите цепочку частностей, станет видна вся картина в целом. Прием второй: нужно взглянуть на хорошо известное, привычное новыми глазами — как на нечто абсолютное незнакомое. Абсолютно! Если вы проделаете это, к примеру, со своей работой, которая вместо дохода приносит одни убытки, то сможете обнаружить в ней корни ошибок и ростки новых возможностей. Таким образом, синектика учит разрушать стереотипы восприятия, вырабатывая взамен живой, свежий, творческий подход. 

Эта система хорошо применима к проблеме финансового роста. Вы не знаете, как разбогатеть? Разложите неопределенный путь к богатству и успеху на определенные отрезки, и определите для себя смысл каждого из них — что нужно делать на каждом этапе. 

Вы хотите основать новое дело? Готовьтесь радикально пересмотреть свой подход к ведению бизнеса. Ваша задача — избежать стереотипных решений. Если вы не научитесь это делать, если не будете креативны, смелы и готовы к неожиданным ходам, то всегда будете плестись за конкурентами по пятам. 

Главный враг творчества — так называемое “туннельное” видение и отсутствие вдохновения. Неважно, что вас ограничивает — негибкость мышления, робость, груз прошлого или что-то еще. Главное — вытолкнуть себя из накатанной колеи и начать продуцировать творческие идеи. А для этого нужен непривычный строй мыслей и неожиданные поступки. Поначалу это может вызвать некоторый дискомфорт, но других вариантов у вас просто нет. 

 Но одних идей недостаточно — вам нужен план их осуществления. Есть распространенное заблуждение: быть творческой личностью — это постоянно генерировать идеи. Однако на свете полно оригинальных идей, которые так и остались неосуществленными! А значит, они не были творческими. Каждой идее необходим план, который обеспечит ее практическое осуществление — только в этом случае ее можно считать жизнеспособной и плодотворной. 

Каждой идее должна предшествовать постановка проблемы. Той проблемы, которую вы считаете нужным и важным для себя решить — иначе вы рискуете заняться решением несуществующих или неактуальных проблем. Верно определив проблему, вы смело можете приступать к генерированию идей теми способами, которые описаны выше. Затем ваша задача — профильтровать свои идеи и отобрать из них лучшие, одну или несколько. И, наконец, вам предстоит заняться реализацией своей идеи: вы можете внедрить ее в жизнь самостоятельно или продать заинтересованной стороне. Поэтому у вашей идеи непременно должны быть: 

1) коммерческие достоинства, 

2) реальный способ ее продвижения, 

3) ясные и понятные этапы ее внедрения, 

4) ресурсы и средства для ее реализации.

И помните: Большая Цель состоит из непрерывной цепочки маленьких — из сотни Целей Каждого Дня, которые вам предстоит записывать с утра в свой ежедневник и непременно в течение суток добиваться их осуществления! 

Допустим, идея вами выбрана. К примеру, это создание нового дела. Практически любому предпринимателю, задумавшему создать свое дело, придется пройти следующие этапы.

· Изыскание средств для первоначального этапа работы. 

· Подбор надежных сотрудников.

· Разработка необходимых документов.

· Разработка обоснованного бизнес-плана.

· Государственная регистрация фирмы в установленном порядке.

· Открытие в банке расчетных и других счетов.

· Постановка на учет в налоговом органе по месту нахождения фирмы.

· Заключение контрактов на поставку сырья, материалов, изделий.

· Проведение маркетинговых исследований рынка, выбор различных способов продвижения товаров на рынок, определение путей сбыта товара, определение цен на товар или услуги. 

· Заключение с клиентами договоров купли-продажи товаров и услуг.

· Проведение всякого рода рекламы товаров или услуг.

· Организация учета доходов и расходов в соответствии с нормативными документами Министерства финансов, и пр.

Цепочка предельно конкретных задач, не так ли? Между тем, абсолютно каждая из них — даже самая рутинная и бюрократическая — может быть решена, как минимум, двумя способами 1) стандартным, предполагающим терпение и упорство, 2) творческим — то есть, более быстрым, эффективным и результативным. 

Именно поэтому лучше всего выбирать ту сферу деятельности, которую вы как будущий предприниматель, хорошо знаете и умеете в ней работать. Статистика говорит о том, что около 90 % новых предприятий люди открывают в той области, в которой уже имеют опыт работы, или прошли специальное обучение и стажировку в этой области. Поэтому еще раз напоминаю: опирайтесь на свои таланты и наклонности, на то, что вам с детства удавалось лучше всего. 

Как говорил Теодор Рузвельт: “Делай, что можешь, с тем, что имеешь, там, где ты есть”. Мой практический опыт подтверждает этот тезис, и поэтому я всегда советую своим клиентам искать и использовать в себе ту творческую жилу, которая работает в них лучше всего.

Итак, люди готовы платить за тот вклад, что вы вносите в рынок. По существу, есть четыре вида такого вклада: 

· продукция;

· услуги;

· знания;

· идеи.

Какой вид бизнеса (в широком смысле) вам ближе: производство, розничная торговля, оптовые продажи, услуги, промыслы, обучение (какие-то формы преподавательской деятельности)? Что-то другое? 

Планируя создать свое дело, непременно руководствуйтесь важнейшими рыночными принципами, недоучет которых может дорого вам стоить.

· Предпринимательская деятельность — это, прежде всего, удовлетворение людских нужд. Значит, ваша цель — найти в обществе потребность и удовлетворить ее. Предприниматель работает не для себя, а для удовлетворения конкретных потребностей людей — и именно с этого получает свою прибыль.

· Производить товары (услуги) нужно с более низкими издержками — т.е. себестоимостью — иначе рынок не признает ваши товары, и вам не удастся получить планируемую прибыль.

· Устанавливая цены на производимый продукт или услугу, обязательно учитывайте поведение конкурентов, покупательский спрос на них, уровень насыщения рынка в этой области. Завышенная оптовая или розничная цена не позволит наладить быстрый круговорот “товар-деньги-товар” (вспомним старый добрый марксистский постулат), а заниженная — получать необходимый объем прибыли.

Вы сами не в состоянии реализовать свою идею? Можете передать производство продукта какому-нибудь предприятию, оставив за собой право на собственную марку. Ваш продукт требует слишком больших капиталовложений? Продайте патент или лицензию на свое изобретение крупной компании для производства и реализации, заверив свою идею у нотариуса и оформив патент. Четко оговорите условия, на которых вы отдаете свою идею: ваша задача — получить за нее определенную сумму денег, процент с продаж или работу в данной компании по продвижению своей идеи. Выбирайте наиболее выгодный и наименее затратный для вас вариант, а затем вновь продолжайте живой и творческий процесс генерирования новых идей — ваших кормилиц. 

Воображение + логика = четвертое измерение успеха

Никогда не бойся делать то, что ты не умеешь. Помни, ковчег был построен любителем. Профессионалы построили “Титаник”.

Неизвестный

“Воображение важнее знания”, сказал однажды гений творческих идей Эйнштейн. Что он имел в виду? Живя, как и все мы, в трехмерном мире, великий ученый использовал силу воображения, чтобы выйти за рамки опыта в ту Вселенную, где царствует множество измерений. Это позволило ему стать автором гениальнейшей идеи Теории Вероятности, которая перевернула всю современную науку, а ему принесла огромный успех. Следуйте его пути — учитесь выходить за рамки правил, ограничивающих ваш образ мыслей. Очищайте свое сознание от предвзятостей, тормозящих установок, прямолинейных решений. Только расчистив мозги от хлама навязанных вам ложных представлений, вы сможете открыть пространство своего сознания для смелых творческих идей. 

Помните: логика не всесильна. Ценная идея обычно появляется у того, кто решается порвать логическую цепочку рассуждений. Когда привычные способы анализа информации не работают, и нашему мышлению предстоит взять новую планку, требуется более совершенная стратегия — творческая. Особенно необходима она в тех ситуациях, которые требуют нестандартного подхода. 

Основные принципы творческого мышления:

· Нет ничего невозможного. Все возможно.

· Нет абсурдных идей — любая может стать полезной, хотя бы для разрушения стереотипов.

· Мозг мыслит картинками, поэтому воображение — кратчайший путь к решению проблемы. 

· Вселенная состоит из бесконечного количества комбинаций и форм материи. Умение комбинировать самые разнообразные идеи и возможности — это следование творческому началу самой Вселенной.

· Нет плохих идей — есть просто идеи не на своем месте. 

· Любые правила периодически должны нарушаться.

· Лучший способ нарушить чужие правила — это создать свои.

· Собственные правила тоже необходимо нарушать, так как наше мышление всегда тяготеет к инерции.

· Стадное мышление — ложное мышление.

· Чтобы решить серьезную задачу, нужен юмор. Он позволяет устанавливать в сознании абсурдные (иррациональные) связи и с одинаковым интересом принимает любую идею, не отвергая ничего с ходу.

· Каждая проблема имеет свой масштаб решения. Единых масштабов не бывает.

· Кратчайший путь — не самый верный.

· Идеи не появляются сами. Их нужно сеять, выращивать, и только затем пожинать плоды. 

Нетрадиционное мышление действует по принципу удаления. Вы генерируете идею, но не знаете, каким будет конечный результат. Поскольку вы не ставите перед собой цель придти в заданную точку, то учитываете все без исключения возможности, в том числе и те, которые при традиционном подходе даже не попали бы в поле ваших интересов. 

Задайте себе вопрос: “В чем мое призвание?” Хорошенько поработав с ним, вы откроете для себя множество новых активов. Используете ли вы эти активы максимально, на полную катушку? 

Представьте себе свое призвание в виде картины — а еще лучше, трех картин, для того, чтобы рассмотреть его под разными углами. Можно нарисовать эти картины у себя в голове, или на бумаге, или выстроить из кубиков.

Вначале нарисуйте себе свое призвание с собственной точки зрения. На что оно похоже? Как выглядит, каково оно на вкус и на ощупь? Что с ним произойдет в будущем? Может быть, ваше призвание борется в вас с контр-идеями — долга, или неверия в свои силы, или с нехваткой средств на его осуществление? Представьте, как эти силы борются внутри вас, и ваше призвание, разумеется, одолевает своих противников. Что вы дадите в утешение проигравшему?

Затем посмотрите на свое призвание глазами ребенка. У детей очень ясный ум и полностью отсутствует предвзятость (результат взрослого опыта). Подумайте, каким путем к осуществлению своей цели направился бы ребенок. Как бы он действовал в ситуациях, которые взрослому кажутся непреодолимыми? Помните: маленькие дети умеют добиваться своего — они ничего не боятся, всему доверяют, 

и никакие запреты им не помеха. 

После создания каждой картины займитесь поиском готовых решений. Они — тоже часть вашей мысленной картины. Как они ее дополняют? На что похоже каждое решение? Какие оно рождает ассоциации? Откуда оно появится? Как вы можете его использовать? 

Кандидо Джакузи как-то заметил, что водяные насосы, использовавшиеся для гидротерапевтического лечения его сына, были похожи на насосы меньших размеров, выпускавшиеся его фирмой для нужд промышленности. Джакузи обдумал это сходство, внес несколько незначительных изменений в конструкцию и спроектировал насос для оборудования гидромассажных устройств в обычной квартире. Вскоре ему стало ясно, что успокаивающие струи воды можно использовать не только для лечения, но и просто для удовольствия, и ванны с гидромассажем перешли в разряд стандартных бытовых удобств.

Знакомство с собственным мозгом

Проблема состоит еще и в том, что большинство из нас понятия не имеет об устройстве собственных мозгов. Речь не о том, чтобы изучать их строение с позиции ученого. Подойдите к этому проще. Мозг — тот же компьютер. Вам не обязательно становиться программистом — достаточно стать, что называется, “опытным пользователем”, юзером — и вы сможете использовать свой интеллектуальный ресурс вполне эффективно.

Простейшая модель описывает мозг как систему простых переключений — нейронов, которые, подобно компьютерному биту, всегда пребывают в одном из двух состояний. Известно, что мозг содержит 10 миллиардов нейронов, каждый из которых способен взаимодействовать с сотнями тысяч других. Если вытянуть в длину ветви, соединяющие нейроны, то их общая протяженность составит 150 000 км.

Очень популярная идея о том, что в повседневной жизни большинство из нас использует возможности своего мозга примерно на 6-8 %, абсолютно справедлива. Если продолжить компьютерные аналогии, подавляющее большинство из нас по старинке использует ум — сложнейшую, многофункциональную биологическую машину — самым бездарным образом: условно говоря, как печатную машинку и калькулятор. 

Общеизвестно, что два полушария нашего мозга имеют принципиально разные функции. Левое — это сознание: логика, язык, подсчеты, обучаемость, анализ. Правое — это подсознание: творческие способности, целостный подход, интуиция и даже парапсихологические способности (ясновидение, некоторые формы телепатии, предчувствие будущего и т.д.) 

Для продуктивного творчества нужен “клапан” между двумя режимами — или, точнее “смеситель”. Левое полушарие получает задание и определяет проблему, правое находит выход и генерирует новые идеи. Они должны работать в тандеме, практически одновременно.

У мозга очень много функций. Но для творческих целей принципиально важны три: знание, память и создание новых связей. Сила вашего ума зависит от того, насколько успешно вы пользуетесь своими знаниями, насколько пластична ваша память, и как легко вы можете, соединяя одно с другим в нечто новое, генерировать идеи. 

Любая идея нуждается в образе, который является чем-то вроде ее плоти, тела. Без образов вы не сумеете увидеть мир и, соответственно, свой бизнес по-новому — а значит, не сумеете и в действиях быть новатором. Мало уметь пользоваться логикой и просчитывать варианты. Важно еще генерирование образов, поиск принципиально новых путей — для этого важно приучить мозги к нетривиальным формам мышления. Мои клиенты и участники тренингов учатся оперировать не только логикой для бизнес-решений (психотехники “перебор вариантов”, “ментальный компьютер”, “докажи позицию”, 10 аргументов в минуту и др.), но и включать образное проективное мышление.

Юрий — бывший строитель, а ныне руководитель строительной фирмы — настоящий профи. Дело у него поставлено так: на нем — производство, а его родная сестра, экономист, отвечает за финансовую стратегию фирмы. Однако ситуация потребовала от него заняться еще и туризмом: как ни пытался отвертеться — не вышло. Родственники обязали: спасай фирму, а то уведут. Пришлось выручать, но «раздвоение личности» дается бедняге с трудом. Когда он делится со мной своими трудностями (он называет это «скрестить ужа с ежом»: тут бетон-кирпич-прорабы, там тропики-пляжи-отели), я просто физически чувствую, с каким скрипом вращаются шестеренки в его голове. Он теряется в приоритетах, пытается разорваться надвое, мучается с выбором решений, путается в финансовых потоках двух структур. Его психика и мозг измучены работой с двумя несовместимыми образами: один ясен и понятен, другой — путанный и в тумане. Наверное, проще было убедить его отказаться от чуждого ему турбизнеса — или, напротив, с головой вгрызаться в его специфику. Но мне стало очевидно, что проблема Юрия — еще и в его собственном мышлении. Если его не перестроить, “вгрызание” будет долгим.

Я начал работать с Юрием по перестройке его мыслительных программ, и моя догадка подтвердилась: два образа бизнеса в его сознании были диаметрально противоположны. Отчетливый, зримый, яркий и близкий образ строительного бизнеса — и туманный, размытый, далекий и невнятный образ турбизнеса. Задача — уравновесить, сбалансировать их в сознании, снять пелену неопределенности со второго. Я пояснил Юрию, что его подсознание неспроста уменьшило и размыло непонятный «тур-образ» — оно просто не желало приближаться к запутанной и труднодоступной теме. Затем я предложил ему прояснить, мысленно прорисовать в мозгу механизм работы турбизнеса. “Но я до сих пор не въехал в это дело. Что толку, если я буду просто картинки в уме раскрашивать?” — удивился Юрий. Я пояснил: его задача — не “картинки раскрашивать”, а мысленно перенести алгоритм строительного бизнеса на туристический. Бизнес, он и в Африке бизнес. Схема-то общая! “Представьте, что, ведя переговоры с клиентами и организуя туры, вы как бы руководите очередной стройкой. Найдите общие элементы в работе главы строительной и туристической фирм” — предложил я ему.
Юрий вначале воспринял эту идею скептически: задача показалась ему искусственной, общих механизмов не просматривалось. “У вас есть время пройти курсы обучения туристскому бизнесу?” — спросил я. “Ни минуты! Ни пол-секунды!” — выдохнул он. “Тогда принимайте вызов судьбы! Выбираем вариант сверхскоростного суперобучения”, — резюмировал я, — и не бойтесь, это не так уж сложно». После недельной тренировки в сознании Юрия произошел внезапный сдвиг: ушли страхи перед новым бизнесом, растворились блоки неуверенности, прояснилось мышление. А главное, он, по его признанию, действительно увидел общий бизнес-механизм двух процессов. Увидев единый принцип, он понял, как можно совмещать руководство обоими направлениями. Следующим этапом наших тренировок стала практика развития интуиции. Юрия впечатлил мой рассказ о том, что, по статистике, американские менеджеры при принятии верного решения в 85 % случаев руководствуются не теоретическими знаниями, а подсказкой интуиции. Сейчас, вооруженный моей книгой “14 уроков по развитию интуиции: узнай свое будущее”, Юрий уже с азартом раскручивает свой турбизнес, тренируя при этом свое “шестое чувство”. И дела у него явно идут на лад.

Генерирование идей — это процесс увлекательный, творческий, бесконечный. Если хотите, даже образ жизни. Смелая идея может изменить структуру рынка, найдет вам новых потребителей, поможет перепрофилировать или расширить собственное производство и получить дополнительную прибыль. 

Как-то к генеральному директору одной крупнейшей фирмы зашел его приятель. Походил, поозирался, повосхищался идеально отлаженной работой предприятия, но потом спросил: “Слушай, все просто супер, но как ты терпишь вон того бездельника, который все время сидит, уставившись в потолок и закинув ноги на стол?” — “Я не просто терплю его — у него здесь самая высокая зарплата после моей” — невозмутимо ответил гендиректор. Приятель разинул рот. 

— “Идеи этого бездельника приносят фирме миллионы долларов прибыли. Вот сейчас он как раз создает в уме очередной наш миллион”, — пояснил президент компании.

Знаете, в какой обстановке у людей чаще всего возникают свежие идеи? Чаще всего это происходит на прогулке, в поезде или самолете, в лесу, во время несложной физической работы, в ванной, во время отдыха, прослушивания музыки, а то и во сне. И никогда они не посещают людей во время работы на компьютере, отправки электронных писем, разговоров по телефону или разборок с боссом. 

Этому есть вполне физиологическое объяснение. Под давлением мозг, как правило, использует проторенные пути. Идеальное состояние для творчества — расслабление, разжатие “мозговой хватки”, включение режима свободных связей между полушариями. Слишком сильный стресс или давление направляет мысли по кратчайшему пути — то есть, по уже проторенному маршруту. Еще один физиологический механизм: под давлением организм вырабатывает вещества, оказывающие негативное воздействие на творческие способности, заставляя мозг работать в ускоренном режиме, и одновременно притупляя реакции.

Творческую активность мозга стимулируют три вещи. Во-первых, физическое движение, которое дает вам приток свежей энергии, когда у вас наблюдается ее застой. Во-вторых, шутка, стимулирующая ассоциативную деятельность ума и создающая настрой “все в этом мире возможно — нет ничего невозможного”. В третьих, те формы деятельности, которыми “ведает” правое полушарие: пространственное и образное мышление, медитация, интуитивный поиск решений, разные виды творчества — музыка, рисование, скульптура, писательство. Вот почему так важно нестандартным образом работать со своими целями и проблемами — рисовать их, лепить, писать о них рассказы, притчи, сказки — да хоть японские хокку и танки, в конце концов! Это задействует не фрагменты мозга, а весь ум целиком, и дает огромный приток новых идей и решений.

Подсознание — это ваш великий союзник, автопилот, Творческий Механизм Успеха. Он всегда готов работать на ваши интересы! Используйте это. Ему безразлично, чего вы хотите. Он не знает слов “зачем” и “почему” — зато в полной мере знает ответ на вопрос “как”. Поэтому ваша задача — правильно ориентировать свой Творческий Механизм. Представляйте, что вы, так сказать, пуско-наладчик. Не экономьте творческой энергии! Подсознание — такая машина, которая любит быть работать на полную катушку: чем больше оно имеет заданий на входе, тем более ценные идеи выдает на выходе. И помните: смена обстановки и форм деятельности — один из лучших способов поддерживать свой Творческий Механизм в хорошей форме. 

Если вы затеваете новый крупный проект, который должен принести вам значительные финансовые результаты, то либо вам самому придется стать “фабрикой идей”, либо придется за немалые деньги нанять себе такого человека. Что выбрать? Решайте сами. В любой уважающей себя западной компании (а теперь уже и у нас) есть свой генератор идей — его называют “умник” или “креативный менеджер”. Это человек, свободно мыслящий и обладающий мощным креативным мышлением. Его задача — на любой стадии работы предприятия силой собственного творческого сознания производить продукт в виде идей: на стадии создания предприятия или открытия нового бизнеса, на стадии его развития, на стадии перепрофилирования бизнеса в соответствии с изменениями на рынке, на стадии конкурентной борьбы, и самое главное — на стадии предвосхищения потребностей общества. Иметь у себя такого специалиста — не просто крайне полезно, это необходимо. Но еще лучше развить такие качества у себя самого. 

Оригинальная идея — это точка отсчета. Это — чистая энергия денег, еще не воплощенная в продукт, а затем — в банкноты. Бизнес без идеи обречен на вечную погоню за более удачливыми конкурентами, на воровство чужих идей и на повтор чужих ошибок. А те, кто им занимаются, обречены на вечный комплекс предпринимательской зависти. 

История одного из моих клиентов до сих кажется удивительной даже мне самому. Однажды ко мне прибыл необычный посетитель, явно из глубинки — в фуфаечке, чуть ли не в “кирзачах”, с трехлитровой банкой меда в авоське — как выяснилось, с собственной пасеки. Мужичок казался кинематографичным, уж больно подчеркнуто простецким — это был агроном одного из региональных хозяйств. Н.П. был бородат, по-горьковски колоритно окал, был очень неглуп, пытлив умом и еще довольно молод — что-то в районе 35-ти. Как я понял, он прибыл в столицу в некоем “образе” — из принципа, “штоб сразу было видно, што мужик”. Оказалось, этого человека — опытного селекционера и хорошего агронома богатый приятель сманивает к себе в подмосковное хозяйство, торгующее цветами, семенами и саженцами. А хитрый мужичок “сумлевается” — дескать, приживусь ли я, весь такой кондовый, в столице? Не насмешить бы людей! И вот на тебе — пришел крестьянин к психологу, совета искать. “Как же вы на меня вышли?” — поразился я. Как ни поразительно, его направила ко мне жена: прочла несколько моих книг и “зауважала”, по выражению Н.П. 

Стали мы с агрономом разбирать ситуацию. Деньги приятель предлагает весьма солидные. “Ты, — говорит, — в подмосковных культурах знаешь толк, если надо — отличишь и привозных южных “гостей” — тех, что в нашем климате не приживаются. Все болезни садовые, всех вредителей знаешь “в лицо”. В общем, будешь работать у меня Мичуриным!” — пересказал мне Н.П. его слова. И поделился сомнениями — страшно менять климат, жена будет скучать без скотины, самому жаль пасеки, рыбалки, приволья… 

С другой стороны, тяготит нищета: на селе ведь не зарплата — “мат и слезы” (его выражение). Опять же, детей учить бы надо в столице. А в глуши — какой тебе английский? 

По ходу консультации я понял, что агроном Н.П. — человек яркий, хваткого ума, с коммерческой жилкой и недюжинным артистизмом, по своей жизненной ситуации и мироощущению вполне созревший для переезда в город. На селе он скучал, не хватало масштаба применения своего опыта. От тоски даже начал попивать — хотя вообще “это дело” не слишком жаловал. Я посоветовал ему дать себе испытательный срок — месяца три поработать в АОЗТ у приятеля. А жена пусть пока на хозяйстве останется. 

И стали мы с Н.П. работать над врастанием крестьянина в недра московского цветоводческого бизнеса — изучать законы рынка, азы делового общения, подшлифовывать имидж. Догадливый Н.П. по моей подсказке использовал “есенинскую методу” взятия Москвы. Он быстро сумел превратить свои как бы “слабинки” в сильные стороны, в некую часть имиджа — образная, хлесткая народная речь выручает на переговорах, староверским словом проще заручиться на встречах со спонсорами и кредиторами. Москвичам, как ни странно, импонирует народность Н.П., вместо насмешек и пренебрежения вызывая интерес и доверие.

 Дела у него пошли на лад, в коммерцию действительно вошел без труда, работа нравилась — а вот денег на покупку московского жилья не хватало. И никаких ближайших перспектив! Я порекомендовал ему предложить приятелю другой взаиморасчет — перейти с зарплаты на долевое участие в предприятии, стать менеджером — соуправленцем. Надо сказать, управленец (слово “менеджер” Н.П. не употребляет принципиально) из агронома получился удивительно толковый. Никаких конфликтов — степенное, грамотное хозяйствование. Сказались, как я понял, именно староверские корни — из староверов в свое время выходили лучшие купцы. И вот на этой фазе у Н.П. действительно пошли крепкие барыши! Он стал, по сути, креативщиком, генератором идей в своей компании — даже надумал объявить конкурс вакансий для сельских специалистов — вербовать себе в хозяйство самых опытных растениеводов со всей центральной России. 

Ныне Н.П. — акционер и исполнительный директор АОЗТ. Дела у них с приятелем идут в гору. Жилье московское, правда, не купил — перевез семью в съемный коттеджик в Помосковье. Зато поблизости строит свой коттеджище — немалую махину. Ездит Н.П. теперь на джипе “Чероки”, но степенности и порядочности от этого ничуть не потерял. Бороду, правда, сбрил…
УПРАЖНЕНИЕ 21. НОВЫЕ ЖАНРЫ МЫШЛЕНИЯ
У вас есть определенная цель. На пути ее выполнения — ряд препятствий. Таков миропорядок. Вместо того, чтобы подгонять свою цель под соответствие существующему миропорядку, мысленно измените весь остальной мир. Представьте, что вы решаете задачу в совершенно иных условиях — в иную эпоху, в ином обществе, в совсем другой стране, и у вас появятся совершенно новые стимулы для развития творческих способностей. Другой вариант — превратите вашу задачу в сценарий к кинофильму или театральную пьесу. Пусть в ней появятся герои и мешающие им злодеи, которые должны быть побеждены. Пусть сюжет обрастет антуражем, декорациями, пусть в нем появится своя драматургия. Это должен быть очень захватывающий, лихо закрученный сюжет. В условиях авторского отстранения от своей цели (в литературе этот прием называется отчуждением) увидеть решение вам будет гораздо проще.

УПРАЖНЕНИЕ 22. ТЕЛЕФОННЫЙ СПРАВОЧНИК
Представьте, что единственным инструментом для решения вашей проблемы является телефонный справочник. Решение находится где-то там, на одной из “желтых страниц”. Как и с чьей помощью вы станете решать вашу проблему? Кому позвоните в первую очередь? А во вторую? И так далее? Кто станет вашим консультантом? Кто защитит ваши интересы? Кто обеспечит вам помощь? Составьте список полезных вам организаций.

УПРАЖНЕНИЕ 23. ШАПКА-НЕВИДИМКА
Представьте, что у вас в руках — шапка-невидимка, которая через день потеряет свое волшебное свойство. Как вы могли бы использовать этот чудесный головной убор для решения своих задач в течение ближайших 24-х часов? Будете ли вы спать в этот день? Как выстроите свое время? Варианты “прокрасться в банк, подсмотреть коды и обчистить сейфы” отметайте сразу. Играйте по-честному. Опирайтесь на свою изобретательность. Никому не причиняйте вреда. Какого рода информацию вы могли бы собрать с помощью шапки-невидимки? К каким людям найти доступ? Что изменили бы, будучи невидимым? Думали бы только о своих интересах, или кому-то взялись бы помочь? Проживите свой “незримый” день максимально ярко, насыщенно и плодотворно. А затем подумайте: что из того, что удалось вам в шапке, по силам вам и без нее? Сколько времени вам на это потребуется?

УПРАЖНЕНИЕ 24. ТЕАТР ЖИЗНИ: ВАШ ВЫХОД!
Вы — за кулисами БДТЖ — Большого Драматического Театра Жизни. Сейчас — ваш выход. Весь город обклеен афишами “Единственное выступление Мастера жизни! Уроки чудесных трансформаций! Преображающая методика! Ваш шанс на успех и обновление!” Зал переполнен — все с величайшим волнением ждут вас. Вы долго готовились к этому выходу. У вас за плечами — годы трудов и великих свершений. Вы знаете жизнь как никто. Вы великолепно изучили методологию и практику жизненного успеха, вы достигли всех возможных высот. Сегодня вы даете зрителям единственный и неповторимый спектакль — урок жизненного мастерства. Вы чувствуете легкое волнение, вас пронизывают волны вдохновения. В зале то и дело раздаются всплески аплодисментов. И вот — занавес взлетает, в лицо вам бьет ослепительный свет прожекторов, вы чувствуете токи энергий, идущих от зрительного зала, и медленно выходите на сцену… Что вы скажете надеющимся на вас людям? Каков будет ваш урок? Дайте его, обращаясь к невидимой аудитории.
Примечание к последнему упражнению: 

Когда Уинстон Черчилль был уже очень стар, один университет, находившийся неподалеку от его родного города, пригласил его выступить с речью. Для Англии это стало огромным событием! Люди съезжались в городок со всей Англии — всем хотелось послушать самого великого и известного во всей стране человека. Говорили, что он собирается выступить с особой речью — всю сконцентрированную мудрость своей жизни облечь в слова. Тысячи людей заполнили до отказа самый большой лекционный зал университета. Черчилль встал, подошел к микрофону и сказал: “Никогда, никогда, никогда, никогда не сдавайтесь!” После этого он снова сел. Речь была окончена. Зал взорвался аплодисментами. Он воспринял урок! 

Как вы думаете: почему Черчилль не сказал просто: “Никогда не сдавайтесь?” Почему он именно четырежды повторил это слово? Ответьте себе на этот вопрос сами. 

ГЛАВА ДЕСЯТАЯ

ВАШ ПСИХОТИП. НА КАКИХ СКОРОСТЯХ РАБОТАЕТ 

ВАША ЛИЧНОСТЬ? 

Индивидуальность: развивать или следовать?

Чтобы получить те деньги, которые ты хочешь, готов ли ты меняться настолько кардинально?

Веспасиан

Слаб духом тот, кому богатство не по силам.

Сенека

В прошлой главе мы говорили с вами о работе с сознанием (тем, что можно и нужно менять) и подсознанием (тем, что необходимо задействовать и использовать). В этой главе мы поговорим о типах сознания, то есть о том, что менять не стоит, ибо это бесполезно. Но тип своего сознания, а точнее — свой психофизиологический тип — необходимо внимательно изучить, чтобы затем максимально эффективно использовать его сильные и даже слабые стороны в целях личностного и финансового успеха. 

Начнем с того, что есть три, так сказать, “денежных” типа людей: Спокойный, Экстремальный и Независимый.

Спокойный тип — это самый распространенный в мире тип людей. Люди этого типа склонны поддерживать стабильные, ровные соотношения между заработком и затратами — сводить дебит с кредитом, так сказать. Их правило: жить надо по средствам, в рамках своего бюджета, не транжиря деньги зря. “Спокойные” люди не склонны гнаться за сверхбогатством — им хватает дохода, слегка превышающего уровень необходимого. Такой тип водится и в малообеспеченных слоях, и среди “миддл-класса”. Это люди законопослушные, в меру трудолюбивые, и, как правило, порядочные. Словом, опора национальной экономики и государства. 

Они делятся на две подгруппы: экономных и щедрых. Первые склонны тратить деньги очень обдуманно, даже скупо, и никогда не влезают в долги. Вторые, в силу спонтанности характера, любят потреблять и затем делиться. Им скучно не пользоваться теми скромными благами, которые они честно заработали, и они стараются радовать ими себя и окружающих.

Экстремальный тип: к счастью, таких людей меньшинство, ибо для общества они представляют разрушительную силу. Тип “экстремалов” тоже делится на две подгруппы: жадных и легкомысленных — иными словами, на Плюшкиных и Ноздревых. Что объединяет этих, казалось бы, диаметрально противоположных людей, антиподов? Патология, асоциальность и непредсказуемое поведение. Оба типа переоценивают значение денег, но каждый на свой лад. Легкомысленные страдают хроническим недостатком денег — в силу патологической склонности их транжирить. Это тип игроков, кутил, аферистов. Диапазон — от гусара, который за ночь проиграл 100 000 ассигнациями и наутро застрелился, до Шуры Балаганова, который просто не знает, что делать с полученными от Бендера 4 634 рублями. 

Для жадных, напротив, деньги представляют сверхценность, с которой невозможно расстаться. Поэтому они боятся будущего и страдают дефицитом отношений с другими людьми. Кстати говоря, с возрастом их страх, эгоизм и презрение к людям только усиливаются. Независимо от профессии, это тип ростовщика, безразличного к страданиям ближних — Гобсек, Скупой Рыцарь, старушка процентщица, Корейко.

Независимый тип — это самый гармоничный тип людей. 

В них идеальная пропорция “экономности” и “щедрости”, есть нужная доля “легкомыслия”, а при необходимости — и “жадности”. Но когда все эти качества находятся в балансе, это дает устойчивый, сильный тип независимого, опирающегося на свои силы человека. 

Однако, людей, в которых этот идеальный баланс был бы заложен от природы, практически не существует. В жизни мы чаще всего встречаем смешанные варианты всех трех типов. Их много, но мы выделим пять основных.

Вы задумывались, почему люди делятся на группы? Точнее, что является той внутренней базой, на которой выстраивается их отношение к жизни, к работе, к деньгам? По большей части, эта база дана им от природы. Таков их психотип. 

Итак, люди делятся на пять основных психотипов. Я предлагаю вам внимательно изучить их все, а затем трезво протестировать себя на принадлежность. Какому из них в большей степени соответствует ваша личность? Если сумеете в этом разобраться, то легко сможете использовать энергию своего психотипа для достижения любых целей. Представьте, что вы учитесь водить. Вам ведь необходимо изучить устройство вашей машины и режим ее скоростей, не так ли? Точно такая же штука и с самим собой… 

Пять базовых психотипов: 

“Показушник”

Истероид обожает быть в центре внимания. Это вечный игрок на публику. У него не бывает промежуточного настроения. Его настроение — это переключатель с двумя кнопками, двумя режимами “отлично — ужасно”. Щелк — и прекрасное настроение у таких людей мгновенно сменяется глубочайшей депрессией. Они склонны к маниакально-депрессивному синдрому — причем, причиной упадка духа может стать как падение, так и взлет. Впрочем, вывести истероида из колеи способен любой пустяк. Это свойство личности мешает ему работать в коллективе: в ответственный момент он может сломаться, и всем без разбору испортить настроение. Но коллектив ему нужен обязательно! Истероид жить не может без зрителей, без “благодарной” аудитории. Обычная рутинная работа его тяготит, систематический, кропотливый труд ему противопоказан. Представители этого психотипа обычно выбирают “трибунные”, “сценические” или “экранные” профессии — актера, телеведущего, политика — чтобы всегда быть на виду. Они обожают греться в лучах славы, и заряжаются восхищением публики. Истероиды — плохие организаторы, уж слишком они эмоциональны. В бизнесе или политике они стремятся выполнять представительские функции, обеспечивать связь с общественностью, заниматься пиаром, рекламой.

Типичный истероид Владимир Жириновский сознательно выбрал себе супер-эпатажное амплуа: эти показушные плескания сока в лицо, драки с дамами, плевки в лицо коллегам, мат в камеру, песни при полном отсутствии голоса — все это непременно должна видеть вся многомиллионная телезрительская аудитория. Пусть некрасиво, зато эффектно! Иначе неинтересно… 

Словом, истероид — это азартный игрок, который вянет без внимания. Наедине с самим собой это расчетливый скупец, скучная и неостроумная личность. Истероид наилучшим образом проводит рекламные кампании самого себя, это гений само-пиара. Другой вопрос, что его зачастую подводит чувство меры и вкуса. 

Ценностное слово для истероида — “выглядит”. Его можно осадить, сказав: “Ваше поведение выглядит ужасно”, “Ты сегодня смотрелся полным идиотом”. На него действуют такие оценки: “работает на твой имидж — портит твой имидж”, “украшает — искажает”, “модно — устарело”. 

Советы истероиду. Если вы — истероид, вам стоит учить себя самоконтролю — отстранению от своих эмоций, чтобы перепады настроения не отравляли вам жизнь. Как истероид, вы, разумеется, выбрали для себя какую-то публичную профессию. Отлично! От вас требуется эффектный “фасад” и безупречная форма. Имидж нужно отработать до блеска. Играйте, выставляйте себя напоказ, демонстрируйте свой артистизм, вы это умеете — но делайте это красиво, эстетично, со вкусом и благородной мерой. Будьте талантливым артистом — не перегибайте палку. Ваше амплуа — человек-фейерверк, так радуйте себя и других качественной игрой. Во время игры отстраняйтесь от себя, наблюдайте себя со стороны — это, между прочим, школа Михаила Чехова. Самоконтроль потребуется вам и в денежных делах. Незачем в этих вопросах пускать пыль в глаза, кичиться успехами. Помните: деньги любят тайну, интригу и, в известном смысле, боятся сглаза. Нельзя трубить всем подряд об очередном сорванном куше. Во-первых, негуманно плодить завистников. Во-вторых, чужая негативная энергия будет неизбежно “смещать русла” ваших денежных потоков. 

Словом, вам не нужно менять себя. Меняйте лишь свои дурные привычки. 

“Черный ящик”

В отличие от коммуникабельных, ярких и артистичных истероидов, шизоид — существо замкнутое и необщительное, независимое от внешних влияний и событий. В силу этих качеств шизоиды не так уж часто становятся успешными в бизнесе — чаще они среднего достатка и аскетичны, ибо закрыты для денежных потоков. Представитель этого психотипа аккуратен, педантичен, консервативен, любит порядок, все у него разложено по полочкам. Это погруженный в себя интроверт, живущий в своем мире, где все систематизировано и упорядочено. Внешне шизоид сдержан, малоэмоционален, прикрыт психологической маской, поэтому выглядит скрытным человеком. Шизоиды, как правило, стабильны 

в своих привычках — это люди логики, внутренней системы. Их эмоции загнаны глубоко внутрь — и там, во “внутреннем кино” кипят их страсти. Шизоиды склонны к жесткости, иногда даже жестокости в общении. 

Именно по причине неотрегулированных связей с окружающим миром, шизоид, если уж решается стать бизнесменом, предпочитает “холодный тип” бизнеса. 

Это расчетливый, прагматичный, жесткий, закрытый игрок, для которого деньги могут стать орудием власти над людьми, или даже мести миру. Если шизоид становится руководителем, он будет казаться алчным и бессердечным “эксплуататором” своих подчиненных. Корни такого поведения, как правило, кроются в неблагополучном, одиноком детстве. Шизоиды обычно вырастают из “недолюбленных” детей, воспитанных в обстановке отстранения, отчуждения от родителей. 

Из шизоидов получаются великолепные аналитики, стратеги. Но в силу независимого склада характера они нуждаются в автономии. 

Советы шизоиду. Вам станет намного легче, если вы часть энергетики обратите изнутри вовне, это вас обогатит. Мир, ограниченный рамками своего “я”, утомителен и однообразен. Для начала откройте миру глаза и уши. Имейте в виду: ваше сознание замкнуто на себе и испытывает острый дефицит внешних впечатлений. А значит, оно не имеет пищи — так сказать, психологических витаминов — поэтому работает вполсилы. У вас анемия сознания. Дайте своему “я” хорошую нагрузку: смотрите, слушайте, ощущайте, осязайте. Смакуйте свои эмоции. Неважно, какие. Любые! У каждой — особый вкус. Позвольте себе удовольствие наслаждаться красками, звуками и запахами, наблюдайте людскую мимику и пластику, прислушивайтесь к смеху и звукам голоса. Это чрезвычайно увлекательно — и уж, будьте спокойны, обогатит ваше нескончаемое “внутреннее кино”. Когда вы почувствуете, что створки вашей личности “со страшным скрипом” приоткрываются, можете начинать потихоньку общаться. Сотрудничайте и дружите с людьми жизнерадостного, сопереживающего и даже инфантильного склада характера: первые вас обогатят эмоциями, не пытаясь переделать, вторые — в ком жив “внутренний ребенок” — увидят в вас своего учителя. 

Старайтесь при этом уходить от сосредоточенности на производимом вами впечатлении. Какая вам разница? Забудьте про себя. Попробуйте сменить амплуа и просто так подурачиться. Рассказать анекдот. Заинтересованно выслушать чей-то рассказ о своей проблеме. Концентрируйтесь при этом на собеседнике. 

Осознайте: люди не виноваты, что ваше детство было столь драматичным. Они не имеют к этому никакого отношения. 

И запомните: в себе ничего менять не нужно. В конце концов, вы тоже не виновны, что обросли такой скорлупой. Просто приоткройте себя для впечатлений — и наблюдайте, что будет происходить внутри.

Лучший род работы для вас — финансово перспективная деятельность, позволяющая работать над целостной системой, но не требующая при этом обширных контактов с людьми. Менеджеры-управленцы из шизоидов — никудышние. Шизоид по определению — волк-одиночка. Не насилуйте себя активным общением, сосредоточьтесь на серьезной аналитике, выработке стратегии, в которых вы — ас. 

“Строитель” 

В отличие от первых двух типов, которые можно назвать неустойчивыми, эпилептоид — это основательный, сильный, внутренне стабильный психотип. Ему свойственна прямолинейность, авторитарность, самоуверенность. Он чувствует себя хозяином жизни. Как мощный ледокол, эпилептоид рассекает льды житейского океана — только хруст стоит, и ничто не свернет его с пути… Пока он движется по заданному курсу. Но стоит ситуации стать непредсказуемой, эпилептоид может быть выбит из колеи. В обидчивости — его проблема. Поэтому опасно шутить с ним на темы, связанные с его личностью и репутацией, подвергать сомнению его профессиональную или деловую компетентность. В ответ эпилептоид может и посмеяться, но в душе навек затаит смертельную обиду. Зато и похвалу он примет только серьезную, с опорой на реальные дела и факты — все прочее просто стряхнет с ушей. Это тип крепкого хозяйственника, практика, созидателя. Его преобладающая мотивация — власть, карьера, дело, деньги, а зачастую — надо отдать ему должное — и честь. 

Типичные эпилептоиды — мэр Москвы Юрий Лужков, госчиновник Павел Бородин. Такие люди делают свое дело тщательно, на совесть, зря копеечкой не сорят, знают ей счет. Трудолюбие, бережливость, трезвый расчет, разумная и последовательная экономия — вот стиль их отношений с деньгами. Деньги нужны им как стройматериал для развития дела, а не как пыль для пускания в глаза (вариант истероида), или орудие сведения счетов с миром (вариант шизоида). Эпилептоид накапливает деньги медленно, целенаправленно, что называется, “своим горбом”. 

 Типичный эпилептоид — Джон Рокфеллер. Надо сказать, Америка вообще, по преимуществу — нация эпилептоидов. Там этот стиль культивируется с юных лет — и это приносит свои результаты. Маленький Джон начал зарабатывать деньги с семи лет: собирал у матери остатки еды после обеда и откармливал собственных индюшек, а затем продавал их. Или подрабатывал, помогая соседям копать картошку. Итоги своей коммерции малыш фиксировал в специально заведенной “Книге счетов А”, планируя, что будут еще и книги B, C, D. Все заработанные деньги он собирал в копилку, и уже тринадцати лет мог запросто ссудить знакомому фермеру 50 долларов под 7,5% годовых. Деловая хватка и целеустремленность помогли юному Рокфеллеру быстро достичь заветной детской мечты — суммы в 100 000 долларов. А в конце 40-х годов прошлого века состояние Рокфеллера — персоны, чье имя — мировой символ богатства, оценивалось в 900 миллионов долларов. В пересчете на современные цены — это 190 миллиардов долларов. Билл Гейтс отдыхает!

Советы эпилептоиду. Вы из этой команды? Вас, в общем-то, можно поздравить: ваш тип почти идеален для достижения финансовых высот. Вам нужно выбирать работу, где требуется идти на прорыв: вы пробьете любые преграды и расчистите путь остальным. Единственное чего вам не хватает, это некоторой гибкости, умения лавировать, быстро менять тактику. Сами понимаете: в бизнесе, особенно современном, в условиях жесткой конкуренции, вариативность — это необходимое качество. 

Стиль “ледокола” — это надежная пробивная стратегия. Но уж слишком прямолинейным курсом идете, товарищ! Избегайте слишком серьезного отношения к жизни, особенно по мелочам. Не зацикливайтесь на выбранном пути, ищите других подходов. Не обязательно “прорубать” препятствия — можно и огибать их. В иных ситуациях это гораздо более эффективный и быстрый способ достичь цели. 

Не бойтесь непредсказуемости: учитесь рисковать, мгновенно принимать решения. Заставляйте свой мозг постоянно сворачивать с накатанной лыжни: она может и в тупик завести. Откройте в себе источник спонтанности. Хороший способ задействовать свою интуицию — это постоянно прислушиваться к подсказкам своего “нутра”. Поучитесь этому у своей кошки или собаки. Они нюхом чуют, как им поступать в ситуации выбора. Вы тоже так можете, если перестанете во всем надеяться на свою голову. Ее иногда полезно терять! Самые крутые предприниматели нет-нет, да и прибегают к этому способу. 

Словом, будьте поворотливее, маневреннее. 

“Авторитет” 

Гипертим — не менее, а в чем-то еще более сильный психотип, чем предыдущий. Это личность авторитарная, амбициозная, склонная подавлять и подчинять своей воле каждого, кто находится в пределах его досягаемости. И это не потому, что он такой плохой. Просто гипертим — по природе своей харизматик, лидер, вожак. Он с трудом выносит, когда ему противоречат и отстаивают свою точку зрения. 

Если вы — гипертим, и кто-то в критической ситуации начинает вам настойчиво возражать, вы можете дойти до белого каления. Как и все харизматики, вы очень энергичны — просто кипите и клокочете, как гейзер. А поскольку энергии у вас переизбыток, и даже воловья работа не поедает ее целиком, вам приходится куда-то сбрасывать напряжение. Отсюда — склонность к бурному досугу: Грандиозная Выпивка, Секс-Марафоны, Царская Охота, Супер-Экстрим-Спорт. Все это — с размахом, на полную катушку. Вы все время должны быть в деле, в активном состоянии. Вы не любите отпусков, с ужасом думаете о пенсии, и даже когда коллеги или заботливая жена вас вытаскивают вас на пикник или на дачу, вы все время отвлекаетесь на деловые переговоры по мобильнику: ваши мысли — там, в Делах. Если, не дай Бог, вас смещают с руководящего поста или ваша карьера почему-либо стремительно рушится, для вас это — Глобальная Катастрофа. 

Гипертимы, как правило, люди состоятельные, даже богатые. 

Но это не потому, что деньги для них — самоцель. Просто сама их личность служит магнитом для денежных потоков. В таких людей охотно вкладываются спонсоры, им доверяют партнеры, к ним тянутся клиенты. Такова сила харизмы — личностного магнетизма. Но главная страсть гипертима — не деньги, а власть. Он любит ее до одури, готов ради нее на все. Проблема гипертима — самодурство, авторитарность, доведенная до абсурда, зачастую — элементарная грубость. 

Яркий, хотя и не самый достойный тип этого психотипа — Борис Ельцин. Когда он полетел с должности секретаря горкома КПСС Москвы за известное выступление на Политбюро, это был полнейший нокаут! Ельцин слег, угодил в больницу. Но затем собрался с духом, подсчитал свои очки, собрал волю в кулак и выстоял. Зато в народе критика партбоссовских привилегий принесла ему огромную популярность. На волне этой популярности он сумел затем подняться, стать первым лицом в государстве и жестко удерживать власть почти два срока, даже когда привел страну к кризису и имел рейтинг не более 3 %. Да, ЕБН добровольно отказался от руководства страной, но ушел только тогда, когда дальнейшее пребывание у власти грозило потерей всего. Вот это хватка! 

Советы гипертиму. Вы — человек сильный и, держу пари, успешный. Но самодурство, гневливость и ломовой стиль решения вопросов создают вокруг вас слишком горячее силовое поле. Людям — партнерам, подчиненным, семье, друзьям — слишком тяжело находиться на вашей орбите. Малость расслабиться, чуток разжать челюсти вам не повредит. Боитесь, что это опасно? Мол, стоит ослабить хватку, как этим тут же воспользуются “недруги”? Плохо, что вы так думаете. Потому что в основе этой мысли лежит страх и недоверие к людям. Утомительно жить в вечном страхе. Вы слишком напряжены — вам грозят проблемы в сердечно-сосудистой сфере. 

Расслабьте психические мускулы. Вы слишком замкнули все дела на себе — единственном и неповторимом, потому что никому не доверяете и полагаете, что остальные “все испортят”. Этим вы подавляете их инициативу и растите себе потенциальных врагов, вынужденных задумываться о свержении диктатуры. Одна голова хорошо, а две или даже десять лучше — разве не так обстоит дело в крупномасштабных проектах? Разрешите своим коллегам и подчиненным иметь иное мнение — оно только укрепит ваши позиции с другого фронта. Крепкая, слаженная команда единомышленников встанет за вас горой, если вы ей это позволите. А уж создать такую команду вам с вашей-то энергией вполне под силу.

Вам чрезвычайно важно — в том числе, и с точки зрения здоровья — освоить искусство быстрого расслабления и снятия мышечных зажимов. Этим способом вы сможете всякий раз “спускать пар” и освобождаться от негативных эмоций. До сих пор вы привыкли разряжаться на окружающих. Это дурная, ранящая привычка. Можно то же самое делать с умом и пользой — и для себя, и для окружающих. 

И не бойтесь так панически потерять власть! Этим вы лишь притягиваете такую вероятность. С людьми рано или поздно всегда случается именно то, чего они боятся. Воспитывайте в себе философское отношение к жизни и карьере, мудро принимая жизненные ритмы: день сменяет ночь, молодость сменяет старость, за взлетами следуют падения. Этот “экклезиастический” подход к жизни с годами обеспечит вам возможность спокойно отойти от дел. Даже Ельцин нашел в себе силы раньше предельного срока уступить “царский трон” преемнику. Это обеспечило ему десяток-другой дополнительных лет мирной старости. А ведь мог бы и сгореть, воюя за власть.

“Устрица”

Астеник — психотип неустойчивый, слабый — и энергетически, и физически. Вы — человек нерешительный, ведомый, застенчивый и ранимый. Вы чрезвычайно зависимы от чужого мнения. Вам чрезвычайно трудно отстаивать свою позицию, чего-то добиваться, на чем-то настаивать, преодолевать чье-то сопротивление. Словом, вы — полная противоположность гипертиму. Вы чрезвычайно чувствительны к критике: словно устрица замыкаетесь от ее обжигающей боли в своей раковине. Вам хочется только одного: чтобы вас оставили в покое. Вам свойственна базовая невротическая тревога. 

 Астеник может стать состоятельным человеком только двумя способами: либо накапливая деньги в режиме жесткой экономии (поэтому астеник — зачастую аскет), либо верно найдя свою “экологическую нишу” — должность, где можно без ущерба для психики раскрыть свои таланты. Любопытно, что астеники никогда не бывают толстыми. Не потому что мало едят или много двигаются. Просто это тип самоеда: все излишки энергии от килокалорий он пережигает в огне самокритики, вечного недовольства собой.

Среди миллионеров астеники практически не встречаются. Бизнес — дело активных, жестких людей с мощным энергопотенциалом. Это силовая работа. Астеник же по природе своей зависим. Это тип исполнителя, ходящего “под начальником”. Он может быть неплохим работником и даже творческой личностью, но настолько нерешителен, что боится поделиться своими идеями с руководством. Вдруг — о ужас! — “не одобрят” и публично раскритикуют? Если же дать ему возможность самовыражаться без давления и жесткой критики, он выдаст свои ценные качества — креатив плюс энтузазам и добросовестность. Если же при этом не забывать его похвалить, он просто расцветет до состояния ценного специалиста.

Советы астеникам. Вы не столько слабы, сколько не позволяете себе быть сильным. От природы каждый силен и гармоничен. Но вот количество ограничивающих программ и личностных блоков у всех разное. У вас их переизбыток, оттого и энергии — недостаток. Вы просто сжигаете ее на самоедство. Вам нужно потихоньку, но целенаправленно разжимать все свои зажимы, поочередно, один за одним. Как? К вашим услугам аутотренинг, медитация, спорт. Кстати, спорт астенику просто необходим — он помогает выработке недостающих его мозгу эндорфинов. Но и это еще не все. Пока вы существуете внутри створок своей раковины, нормальный энергообмен невозможен. Ваша задача — утвердить себя в мире и внутри себя самого. Это возможно только в общении, в совместной деятельности, в живых контактах. Тем более, что у вас есть и свои сильные стороны — вы человек тонкий, чувствительный, хорошо чувствующий настроение людей. Потенциально это тоже капитал. Вопрос лишь, как его с умом реализовать. 

Разберитесь со своей боязнью критики. Именно паническая ее боязнь парализует вашу волю. На обиженных воду возят! Вас устраивает всю жизнь проработать “водовозом”? У вас есть свой голос. Он хочет быть услышанным, а не загнанным в подвалы подсознания — тем более, что это чревато язвой желудка и даже раком (по последним предположениям врачей, рак — это следствие застарелых обид). Почему вы лишаете себя права заявлять о своих интересах? За что вы себя так наказали? Окружите себя симпатичными, доброжелательными людьми и начинайте потихоньку расправлять свое “скомканное”, зажатое “я”. Избегайте контактов с грубиянами-гипертимами. Вам следует щадить и любить себя: у вас слишком тонкая кожа. 

Что касается выбора профессии, то идеальный вариант для вас — стать высокооплачиваемым специалистом в какой-то узкой области. Ваши сильные качества: вы чувствуете нюансы, видите детали, умеете вникать в тонкости, в отличие, скажем, от истероида и гипертима. 

Вы можете быть ученым, творческим работником кабинетного типа, членом слаженной бизнес-команды при лидере недиктаторского склада. Став классным профессионалом в любой из этих областей, вы вполне заработаете себе на хлеб с икрой и булочку с джемом — при вашей худобе это только на пользу!

Психотип и самореализация 

 Нажить много денег — храбрость, сохранить их — мудрость, а умело расходовать — искусство.

Б.Авербах

К какому бы психотипу вы ни принадлежали — сильному или слабому — принимайте себя как данность. Относитесь к себе бережно, с благодарностью природе, сотворившей это уникальное “я”. Никогда не позволяйте себе ненавидеть собственные недостатки, завидовать более удачливым и сильным, сомневаться в собственных силах. То, что вас что-то в себе (возможно, многое) не устраивает, это абсолютно нормально, это свойство любого неглупого человека. Довольны собой только дураки. Ваш психотип — явление базовое — это как комплекция или цвет глаз. Его нужно не столько менять, сколько учиться его эффективно использовать. Скажем так, нужно менять не себя, а окружающие вас обстоятельства и способ вашего с ними взаимодействия — в том случае, если вы считаете все его неэффективным. 

Каким бы ни был ваш психотип, вы вполне можете выработать у себя одно совершенно необходимое для успешного человека качество — невероятную настойчивость в достижении поставленной цели. Воспользуемся термином Кастанеды и назовем ее силой намерения. Но для этого цель нужно четко осознавать. Ее нужно видеть перед собой.

Ваша цель не должна быть абстрактной, вроде “престижная работа и много денег”. Она должна быть хорошо продуманной и разбитой на конкретные и понятные вам отрезки пути. Вы должны абсолютно сознательно определить для себя сумму вашего ежемесячного дохода через год, 3 года и 5 лет — разумеется, сообразно вашим возможностям и готовности трудиться и рисковать. Вы должны в деталях представлять, что вам предстоит сделать, чтобы через год, 3 и 5 лет достичь желаемого результата. Ваша задача — полюбить те препятствия, которые вам придется одолеть за это время. Любовь к препятствиям и риску — самое ценное свойство для человека, вступившего на путь активной самореализации. Я бы посоветовал вам включить его в число ваших жизненных целей и приоритетов. 

Датский философ Киркегор писал: рисковать — значит тревожиться, но не рисковать — значит, потерять себя. 

В его книге “Страх и трепет” есть такой выразительный фрагмент: “С точки зрения мира, рисковать опасно. А почему? Да потому, что на этом можно проиграть. Люди, заботящиеся о пользе, не рискуют. Но в то же время если не идти на риск, можно потерять то, что трудно потерять даже при самом рискованном риске — я говорю о потере собственного Я. Если я пошел на неразумный риск, что же, жизнь поможет мне наказанием. Но если я вообще не рисковал, кто же мне тогда поможет? Более того, полный отказ от риска обозначает отказ от осознания самого себя”. 

Все успешные предприниматели были невероятно настойчивыми, волевыми, умеющими рисковать людьми. 

Мир бизнеса, Больших Денег — это, по сути, война. Только не с другими, а самим собой. Прежде всего, со своими трусостью и инертностью. Тамерлан, величайший завоеватель мира, для достижения победы над врагом применял такую тактику: он поджигал степь за своим войском, и этим отрезал ему всякий шанс к отступлению. Войску ничего не оставалось, как лавиной катиться вперед и с неукротимой яростью побеждать врага. По сути, то же делал и Сталин, на всех фронтах располагая позади наших наступающих частей заградотряды с пулеметами. “Ни шагу назад!” — и баста. Он был убежден, что нужно отрезать саму возможность отступления даже ценой невероятной жестокости: иначе войну не выиграть. 

Если вы желаете самореализоваться и достичь жизненного и финансового успеха, вам придется таким же образом сражаться со своим злейшим врагом — бедностью, в основе которой — инертность, неуверенность в себе, закомплексованность, отсутствие цели, страх и склонность к самообману.

Каждый человек развивается, постоянно делая выбор между стремлением к безопасности и стремлением к росту. Если вы решились выбрать для себя второе направление, вам необходимо сознательно сделать несколько вещей:

- усилить для себя привлекательность личностного роста;

- минимизировать опасения, связанные с ним; 

- сделать идею безопасности подчиненной идее роста. То есть, четко определить приоритеты. 

Психолог Абрахам Маслоу в своей книге “По направлению к психологии бытия” пишет, что самореализация является врожденной потребностью, наравне с физиологическими потребностями и потребностью в безопасности. К самореализации, по его мнению, стремится большинство людей, но на деле ее достигает не больше 1 % населения — причем, в среднем и старшем возрасте. Вдумайтесь в эту цифру: 1 %. Что мешает людям, и вам, в том числе, пополнить собой эту цифру? 

Только одно: вы ленитесь и робеете на полную катушку использовать все то, что вложила в вас природа! 

Наполеон Хилл, автор бестселлера “Думай и богатей”, в течение 20 лет изучал психологию самых успешных бизнесменов и банкиров своего времени, в том числе Джона Рокфеллера и Генри Форда. В результате чего пришел к выводу, что главный фактор их успеха — настойчивость. Он “не нашел ничего другого, кроме настойчивости, что хотя бы отдаленно могло навести на предположение об источнике их феноменальных достижений”. 

Что такое сила намерения? Это трудолюбие, творческий подход и готовность работать для осуществления своей цели с абсолютной отдачей. Даже во сне! Хрестоматийный пример: Менделеев заставлял работать свой мозг во сне, в результате чего ему и приснилась таблица элементов. Но ведь и многие современные бизнесмены творческого склада используют иррациональную природу сновидений для решения деловых задач! Вот это и называется — ни на минуту не уклоняться от своей цели. 

 Проявляя силу намерения, вы наполняете все, что делаете энергией абсолютной веры в успех своих начинаний. Вы сжигаете за собой мосты и не допускаете и мысли, что вам придется возвращаться в состояние унизительной бедности и зависимости от обстоятельств. Вы исходите из убеждения, что самореализация и жизненный успех принесут вам полную удовлетворенность собой и своей работой — то есть, то, что принято называть счастьем. И напротив: если вы не сумеете реализовать свои таланты и амбиции, хотите вы того или нет, но вас всегда будет точить червь неудовлетворенности. Вы будете втайне догадываться, что вы, по большому счету, слабак… 

Вот любопытный факт английской статистики последних лет: на вопрос, выбрали бы они ту же самую работу снова, 91 % математиков, 83 % адвокатов и 82 % журналистов ответили, что выбрали бы. Но только 16 % рабочих сталелитейной промышленности низкой квалификации и 21 % рабочих низкой квалификации, работающих на автозаводе, сказали то же самое. И дело тут не в разнице доходов между социальными слоями — во всяком случае, не только в этом. Просто работа первых впрямую влияет на их самооценку, приносит ощущение творческого удовлетворения, счастья и “не зря прожитой жизни”; в то время как вторые бессознательно или сознательно понимают, что могли бы достичь гораздо большего, если б больше сил вкладывали в образование и развитие своих сильных качеств. 

К какому бы из вышеперечисленных психотипов вы не принадлежали — будь то истероид, шизоид, эпилептоид, гипертим, астеник — вы не должны опираться на слабости и недостатки своей психофизиологической программы. Только на развитие самых продуктивных качеств! Полный вперед! Возобновляйте усилия, как бы трудно вам ни было, даже если ситуация поначалу складывается не в вашу пользу. 

Нипочем не сдавайтесь, думайте не столько о будущем успехе, сколько о достижении цели и самореализации — а уж успех приложится. В трудную минуту подумайте о том, как много людей сумело достичь огромных успехов, находясь в более трудном положении, чем вы. Вспомните вдохновляющие истории жизни великих людей, ставших таковыми вопреки тяжелой болезни. 

Вот яркая выдержка из книги М.Смолла “Как стать предприимчивым и богатым”:

“Мы знаем, что Наполеон и Цезарь были эпилептиками. Но, несмотря на это, они стали великими лидерами. Бетховен, Гойя, Эдисон были глухими. Но они подарили миру великую музыку, великие картины и великие изобретения. Хромыми были Тулуз Лотрек, поэт Поуп, Талейран и Дарвин. Гейне и Кант были неизлечимо больны. Стейнметц, творивший поистине чудеса в области электричества, страдал от туберкулеза позвоночника. Сомерсет Моэм всю жизнь заикался. Так же, как и священник Пристли, открывший кислород. Олдос Хаксли, так же, как и Джеймс Тербер, почти ничего не видели. Франклин Д. Рузвельт был парализован. Но все эти люди преуспели в жизни, несмотря на свои недуги. А может быть, даже и благодаря им. У каждого из нас есть если не физические, то психологические или какие-нибудь другие трудности, которые мы должны преодолеть для того, чтобы достичь своих жизненных целей”. 

Добавим к этому списку великие русские имена: Достоевский (смертный приговор, замененный четырьмя годами каторги, и всю жизнь — мучительные приступы эпилепсии). Н. Островский (9 лет из прожитых им 32-х был прикован к постели: рассеянный склероз, спондилоартрит, слепота и при этом — невероятный оптимизм). Летчик Маресьев (тяжелейшее ранение и ампутация обеих ног; дальнейшая судьба стала хрестоматийной: освоил протезы и даже выучился танцевать на них, вновь сел за штурвал самолета, счастливо дожил до 85 лет). Александр Солженицын (тяжелейшие годы в ГУЛАГе, а впоследствии — рак, от которого писатель излечился сам — ничем иным, как силой духа и верой в свое назначение; ныне Александр Исаевич в свои 85 лет здоров, до сих пор сохраняет работоспособность, энергию, ясность ума, чего нет у многих, кто вдвое младше него.

Так что сосредоточьтесь на вере в то, что, независимо от психотипа, внутри вас есть могучий источник личной силы, до которой необходимо добраться. Учите себя любить трудности и препятствия — это лучший тренинг, великолепный практикум для извлечения из себя энергии, изобретательности, креативности и смелости. 

И еще рекомендация: не позволяйте собой манипулировать, во всем ищите свой путь, создавайте собственные законы жизни. 

Я не призываю вас вступать в противоборство с государственной машиной — но на то человеку и смекалка, чтобы найти способ обойти букву закона или волю начальника, если они непрошибаемо бюрократичны или попросту тупы. 

Группа британских психологов в 90-х годах исследовала личностные особенности крупных предпринимателей, добившихся успеха с нуля, своими силами. Выяснилось, что все они — нонконформисты, строптивцы, не склонные доверять ничьим авторитетам, кроме собственного. Причем, большинство из них — выходцы из неблагополучных семей, где их недостаточно ценили, отсюда и огромный стимул вырваться и победить любой ценой.

Так что имейте в виду: чем вы послушнее, чем податливее давлению чужих авторитетов и установкам социума, тем меньше у вас свободы, а вместе с тем и денег. 

Однажды клиент пришел ко мне с такой проблемой: ему повезло, его существенно повысили по службе, назначив руководителем крупной структуры по коммерческой недвижимости — а, между тем, он пребывает в подавленном состоянии, у него развился невроз, утомляемость, бессонница. Было время — он мечтал об этой должности и этой зарплате, как о манне небесной, а теперь на службу идет как на каторгу. Стали разбирать ситуацию — выясняется следующее обстоятельство: в его функции отныне входит регулярное согласование документации с властями предержащими — крупными городскими и федеральными чиновниками. А у тех — скверные манеры: отшивают, хамят, твердят: “приходите завтра, крайне недосуг!”, и вообще — начальственно не замечают и цедят через губу. “У меня буквально колени слабеют, язык заплетается и глаз “тикует” — подергивается, когда я захожу к этим большим дядькам в кабинет! — делился переживаниями Антон, — теряюсь, не могу изложить свои доводы, чувствую себя пятиклассником на педсовете. Босс мной недоволен: те вопросы, что мой предшественник решал с лету, у меня зависают на недели, а то и на месяцы. Что мне делать?” 

Парень явно “перетащил” за собой во взрослую жизнь типичную родительскую программу: “деспотичный отец — подавленный ребенок”. Это было очевидно. 

“Пора вам начинать строить взрослые отношения, — сказал я ему, — чиновники инстинктивно привыкли играть роль Зевса-громовержца, чтобы отваживать от себя лишних просителей-надоедал. Это их способ экономить силы. Так что с ними — или на равных, или никак! Придется вам наконец повзрослеть!” Антон был поражен — оказывается, в свои тридцать он все еще школяр! Впрочем, он и сам об этом догадывался, говоря о “чувствах пятиклассника”. 

Я помог ему очистить сознание от программ-ограничителей, вооружил серьезными практиками, помог освоить “взрослые программы” — “школу риска”, искусство деловых переговоров, технику внутренней стабилизации. Мы проводили ролевые игры, оттачивали технологию уточняющих вопросов, вместе вырабатывали умение точно и кратко формулировать мысли, взяв за основу лозунг Наполеона: “Кто не умеет говорить, тот карьеры не сделает”. Антон стал методично и поэтапно утверждать себя на переговорах как взрослого, отстаивающего свои интересы, уверенного в себе человека. Я видел, как нелегко ему это давалось. И все же результаты сказались очень быстро. Если не первый, то уже второй чиновник, которого на реплику: “Это невозможно!” мой клиент осадил контрвопросом: “Что необходимо для того, чтобы это стало возможно?” Чиновник от неожиданности сам пришел в такое замешательство, что принялся мямлить что-то невразумительное. Это дало парню первую фору. 

“Я понял механизм — как работают “сбивающие с толку” установки!” — провозгласил с горящим взором Антон при следующей встрече. А понять механизм — это уже наполовину взять программу под контроль. К парню пришел особый азарт, он вошел во вкус. Ну, а дальше оставалось только совершенствовать технику. В чем мы с ним вместе и преуспели. Скажу напоследок, что Антоном у меня есть все основания гордиться — он не только укрепил свои позиции на этой должности, но и пошел дальше — сам сумел занять руководящий пост в своей фирме. Вот что значит — “понять механизм”! 

Сумейте стать самим собой. Независимо от психотипа! Или, если угодно, опираясь на него. Если вам чего-то в себе не хватает, или вы чувствуете мешающий переизбыток некоторых качеств — проведите ревизию недр собственной психики. Там есть все необходимое. Все внутри вас! Только нужно привести собственную энергию к определенному балансу.

Для этого имеется замечательное упражнение.

УПРАЖНЕНИЕ 25. ТЕАТР ПЕРЕВОПЛОЩЕНИЙ, ИЛИ ДОПОЛНИТЕ СЕБЯ

Итак, мы уяснили, что нет хороших и плохих психотипов. У каждого есть свои сильные и слабые стороны. Определите к какому психотипу вы относитесь. Если вам трудно оценить это самому, посоветуйтесь с родными и близкими, с друзьями и партнерами по бизнесу, которым вы доверяете. Подумайте какие ваши черты, связанные с психотипом, тормозят успех в многотрудном деле зарабатывания хороших денег. А теперь посмотрите у какого другого психотипа эта черта развита больше всего. Если вы астеник и ваше основное негативное качество неуверенность, переходящая в робость, присмотритесь к гипертиму. Если вы основательный хозяин своего дела, иногда имеющий проблемы во взаимоотношениях с людьми из-за своего тяжеловесного стиля общения, пронаблюдайте за истероидом. Если вы грубоватый гипертим, часто ссорящийся с людьми из-за того, что вы их не чувствуете, изучите тонкокожего астеника, который молниеносно улавливает все перемены в психологической атмосфере. Спросите себя, разве вам помешало бы, если бы вы дополнили свои сильные стороны преодолением собственных недостатков и воспитанием в себе того качества, которое в избытке есть у вашего антипода. Потому попробуйте перевоплотиться в вашего антипода. Можете представить человека, которого вы лично знаете и у которого в избытке есть отсутствующие у вас качества и черты.

Другой вариант: вообразить собирательный образ некоего абстрактного антипода, но сидящего где-то во вполне конкретной обстановке, олицетворяющей успех: в офисе, на совещании, за телефонными переговорами, в окружении компьютеров и сотрудников, на дорогой иномарке. Попробуйте представить, что ваш антипод, которым вы на время становитесь, успешно работает, действует, излучая черту, столь необходимую вам. Вберите в себя энергию этой черты и равномерно распределите ее по своему телесному и психическому пространству. Постарайтесь ощутить удовольствие от проявления этой черты. В жизни почаще вспоминайте ощущения, возникшие у вас в результате перевоплощения в антипод и старайтесь проявлять черты, заимствованные у него.
ГЛАВА ОДИННАДЦАТАЯ

КАК ОВЛАДЕТЬ ЭНЕРГИЕЙ ДЕНЕГ
Вы любите деньги — деньги любят вас

Деньги — это солнце жизни, без которого жизнь тяжка, мрачна и холодна.

Виссарион Григорьевич Белинский

Все в природе стремится к приумножению, к изобилию, к прибыли. Это универсальный закон природы. Мир — это огромный энергообмен, цель которого — постоянный прирост энергии. Растительное и животное царство непрестанно трудится над бесконечным умножением потомства. Растения в огромном переизбытке сеют вокруг себя семена: авось из тысячи поднимется хотя бы десяток. Животные стремятся к оплодотворению не один-два раза в жизни, как люди, а весь репродуктивный период своей жизни. Таким способом животный мир старается увеличить свою прибыль. Природа охотно и с благодарностью принимает все наши усилия увеличить свой достаток. Вы сажаете в мае ведро картошки, а в сентябре собираете три. Два ведра — это ваша прибыль, дар от природы, который вы получили в результате своего труда. Закон прироста прибыли — это естественный закон природы.

Самое интересное, что именно по этому же самому закону живет и развивается мир финансов. В этом нет ничего удивительного: мы уже не раз говорили о том, что деньги являются эквивалентом энергии. Это очень текучая субстанция. Ее циркуляция и круговорот происходят не хаотически, а по столь же строгим законам, как и аналогичные процессы в природе. Одно из самых главных энергетических свойств денег — это их магнетизм. Причем, и сами деньги являются магнитом, могущим притягивать и подчинять людскую психику, и люди, обладающие определенной силой энергетики, могут служить магнитом для денежных потоков.

Не случайно на психологических курсах по обогащению и изобилию учат медитировать на дензнаки — причем, на суммы, стартующие от миллиона евро. Эффективнее всех получается, как правило, у тех, кто умеет любить деньги. В этом нет ничего удивительного. Это как в сексе: лучшие, самые сильные и, так сказать, долгоиграющие любовники получаются из тех, кто искренне, всей душой и телом любит процесс любви. Супер-любовники занимаются этим не для того, чтобы сбросить напряжение, не чтобы кому-то доказать, что они — мачо, не для пользы здоровья и не для исполнения супружеского долга. Им просто очень нравится сам процесс! Тот же закон работает и в финансовой сфере. Преуспевающими становятся те, кто любит делать деньги, кто получает от этого занятия удовольствие. Им это интересно, увлекательно. Для них деньги — не самоцель, а в каком-то смысле инструмент самопознания, многообразная проверка своих сил и возможностей. Ну, и, разумеется, универсальный носитель желаний и мерило свободы. 

Сознание таких людей магнетично для денежных потоков. Они несут в себе определенную форму энергии, которая, как магнит железные опилки, притягивает в свое поле все новые финансовые волны.

Допустим, вы все еще не из этой крутой когорты. Но что мешает вам пополнить ее ряды? Чем вы хуже? До сих пор вас ограничивали негативные блоки и программы — наследственные и благоприобретенные. Надеюсь, вы с ними уже плотно поработали. Пришло время проявить силу освобожденного сознания. Каждый человек — потенциальный магнит для денег. Каждый при желании может конвертировать свою энергию в капитал. Каждый, рождаясь, имеет шанс и право быть богатым и счастливым. 

Вы отличаетесь от успешных людей, по сути, только одним — неустойчивым состоянием сознания. Вам все еще не хватает уверенности в себе, активности, целеустремленности, творческого настроя, изобретательности, стрессоустойчивости. Ваше подсознание все еще нашептывает вам: одно дело — ОНИ, эти “крутые парни”, а другое дело я — слабак и неудачник… Вам трудно представить себе, что еще год, пять, или десять лет назад каждый из этих “парней” был примерно в вашем положении. 

Вам нужен настрой на успех, сознательное программирование своей жизни. Ваша задача — заставить свое подсознание работать в одной упряжке с сознанием. Если вы научитесь искусству правильного самонастроя, вы притянете благоприятные обстоятельства и успех. Конечно, многое зависит и от вашей профессиональной деятельности. Положа руку на сердце, признайтесь: является ли ваша работа магнитом для финансовых потоков? Нет? Придется рискнуть и сменить ее, чтобы подняться на принципиально новый уровень, где будет реальная возможность зарабатывать гораздо больше. Поймите главное: изменить обстоятельства жизни, в общем-то, несложно. Есть задача посерьезнее — перенастройка сознания. Главное у вас уже есть — решимость. Следовательно, вы уже потенциальный магнит для денег. 

Что нужно сделать для того, чтобы стать реальным магнитом для денег? Первое: ваши мысли и чувства должны нести только позитивную, жизнеутверждающую смысловую нагрузку. Вашими новыми ценностями должны стать изобилие, успех, достаток, воля, вера, созидание, свобода — вы сами можете продолжить список. Но ни в коем случае вы не должны ориентировать себя на избавление от чего-либо, борьбу (пусть даже с самим собой), разрушение, уничтожение и т.д. 

Второе: вы должны иметь четко сформированный в сознании образ вашей цели. И желательно, не статичный, а динамичный. Вы должны представлять себя вписанным в мысленную картинку, энергично действующим в ней. Придумайте яркие, выразительные детали, которыми вы окружены. Впрочем, мыслеобраз может быть и символическим — в том случае, если ваша цель не укладывается в картинку и имеет характер сложный или многовариантный. К примеру, если речь идет о притоках спонсорской помощи из разных источников, или о получении гранта с последующим обучением за границей.

Третье: практикуйте творческий аутотренинг. Вы должны внешне и внутренне вживаться в образ себя — успешного и самореализовавшегося — такого, каким вы мечтаете себя видеть. Меняйте пластику, выражение лица, устраняйте мышечные зажимы и психологические ограничители. Делайте это каждый день. Прямо сейчас сходите в булочную — но так, как это сделаете вы же, имярек, давно уже решивший для себя все финансовые и личностные проблемы. Ничего особенного — миллионеры — народ демократичный, могут и за хлебом сгонять. Это не совет надуваться как индюк, демонстрируя то, чего в вас нет (распространенная ошибка). Вам не нужно пускать пыль в глаза. Вы должны быть абсолютно естественны, свободны, раскованны. Такой аутотренинг помогает телесно записывать в подсознание новый образ себя, новую модель сознания и поведения.

Четвертое: фиксируйте в сознании все моменты реального успеха: когда вы на подъеме, когда все у вас получается легко и красиво, запоминайте это состояние внутренней полноты и полета, и затем регулярно вызывайте его в себе. Можете использовать технику “якорей”, практикуемую в НЛП — она достаточно эффективна. Используйте в качестве “якоря” какой-нибудь предмет или действие: когда все у вас супер-о`кей, возьмите за привычку подергивать себя за мочку уха, или расслаблять узел галстука, или подмигивать себе в зеркале. И то же самое практикуйте, когда у вас все отнюдь не о`кей! Это отличный способ вызвать в себе нужное состояние подъема. 

Капитал + ваша энергия: закон пропорции 

Итак, ваша задача — привлечь к себе финансовые потоки, непрерывно циркулирующие по банкам и платежам, между государствами и частными лицами, между производителями и потребителями. 

Осознайте один простой закон: как правило, количество денег 

у данного человека прямо пропорционально количеству его личной энергии. Если вам не хватает денег, значит, вам не хватает жизненной энергии. Значит, вы тратите эту драгоценную энергию на пустяки — лелеете комплексы, кормите свои страхи и неуверенность в себе, исходите на зависть и раздражительность, злоупотребляете вином и дамами, а то и просто пускаете энергию на ветер, проводя дни в праздности.

Энергия — это сила, находящаяся в непрерывном движении. Она не может быть статичной. Она должна иметь вектор и точку приложения. И чем быстрее она обращается, тем быстрее прирастает ее количество. Ваша личная энергия — биологическая, психическая, интеллектуальная, волевая — должна конвертироваться в деньги. 

На каждом из тренингов мы с участниками рисуем графики соотношения их энергетического тонуса с суммой капитала. Чаще всего налицо сходство двух графиков, приближающееся к тождеству. Исключения лишь подтверждают правила. Одна из участниц — Инга, переводчик с немецкого, нарисовав свой график, рассказала всем нам любопытную историю своей жизни. Трижды (!) она теряла, а затем восстанавливала свой очень неплохой доход. Причины денежных потерь всегда лежали в эмоционально-энергетической плоскости. Первая ее потеря — неудачный квартирный обмен — случилась в результате драматичного разрыва с бывшим другом, который жил этажом выше, и на ее глазах толпами водил к себе новых девушек. “Я была в таком шоке от всего этого, что просто не соображала, и потому схватилась за первый попавшийся вариант обмена — а он оказался хуже некуда!” — поделилась она. Вторая потеря была вызвана долгой болезнью, в результате чего ей пришлось уйти с высокооплачиваемой работы. И третья причина — в результате своих невзгод Инга «подсела» на биоэнергетику подсадка, и извела кучу денег на экстрасенса-шарлатана, который не просто ей не помог, а еще и, как убеждена Инга, навел на нее порчу. Результат — финансовый и личный провал на целый год. 

Но самое интересное, что как только Инга приходила в норму и восполняла силы после всех своих передряг, ее финансовое состояние всякий раз полностью восстанавливалось. 

Вывод из всего вышесказанного прост: хотите поднять уровень благосостояния — увеличивайте количество личной энергии. Вы не сможете приобрести благосостояние вне себя. Существует масса методов накопления жизненной силы — дыхательные практики, физические упражнения (можно и просто спорт, но эффективнее — традиционные методы управления энергией — йога, тайцзи-цюань, другие восточные практики), правильное питание, концентрация внимания, гармонизация чакральной системы, медитация, молитва, общение с природой. Вы можете выбрать то, что подходит больше всего именно вам. Помните: изобилие, равно как и нищета, есть состояние вашего сознания. Личная энергия — это ваша первичная инвестиция. Откройте внутри себя пространство энергетического изобилия, или, точнее, откройтесь ему — и вы немедленно получите результат на внешнем уровне! Каким образом? Все элементарно: ваша работоспособность, продуктивность труда и умение генерировать идеи умножатся в несколько раз. Качество производимого продукта — материального или интеллектуального — многократно повысится. А такой продукт автоматически вырастает в цене. 

Так что источник изобилия находится внутри вас самих. Осознав это, доверьтесь и откройтесь ему, позвольте ему руководить вашей жизнью. Меняйте негативные и ограничительные установки на позитивные. Ставьте перед собой большие цели. Сделайте шаг от нищенского самосознания к сознанию успеха и полной самореализации. Осознайте себя частью Вселенной Великого Изобилия, в которой для всех всего в достатке — нужно лишь знать, чего ты хочешь. Думайте о деньгах как о силе многообразных возможностей, которые вы сможете осуществить. 

Но помните: безбрежный океан денежной энергии имеет пьянящее свойство. Сохраняйте трезвость. Не уподобляйтесь изголодавшемуся человеку, которого волей судеб занесло на роскошный пир, и который с дикой жадностью набрасывается на все, что видят его глаза. Так можно лишь заработать несварение желудка. Не нужно желать всех денег мира! Это слишком невразумительный внутренний посыл океану финансовых потоков. Повторяю: вы должны знать, чего хотите, и мысленно привлекать к себе такое количество денег, которое действительно нужно вам. Вам нужно много, очень много? Отлично. Дерзайте. Но тогда уж берите на себя и обязательства очень богатого человека: неустанный труд, дела благотворительности, социальную помощь, налоговое бремя, в конце концов. 

Распространенная ошибка в работе над “примагничиванием” финансовых потоков — это стараться замкнуть их на себя, с тем, чтобы “складировать” излишки в кубышку. Так человек понимает идею подъема личного благосостояния. Имейте в виду: это самый тупиковый и бездарный путь обращения с деньгами. Я именую его “черной дырой”. Черная дыра — это такая точка в космическом пространстве, которая всасывает в себя огромное количество энергии и материи извне, но ничего — ни пылинки — не отдает и не излучает взамен. Этакий мощный космический пылесос без всякой обратной связи. Осознайте: финансовые потоки должны циркулировать, в том числе и те, которые вы считаете своими. Деньги должны, так сказать, свободно плодиться и размножаться. Часть прибыли всегда необходимо вкладывать в новое дело, чтобы деньги сами себя воспроизводили. 

Именно с таким настроем необходимо подходить к мощной и действенной практике привлечения в свою жизнь финансовых потоков. 

Ситуации могут быть самыми разными — в некоторых случаях, чтобы привлечь финансовые потоки, вам непременно потребуются новые люди в вашем бизнесе или в личной жизни: энергичные партнеры, генераторы идей или, наконец, муж-бизнесмен/жена-предприниматель. Иной раз очень важно привлечь принципиально новую энергию в свою жизнь. Ситуация требует этого в тех случаях, когда сами вы находитесь в некотором застое, и не можете выйти из него без помощи других людей. Соединяя свою энергию со свежими силами ваших новых союзников, вы создаете гораздо более мощный магнит для притяжения финансовых потоков. 

Не менее сильно работают новые идеи. Плодотворная творческая мысль или неожиданная комбинация — это всегда открытие еще одного канала для энергии денег. Вот почему вы всегда должны находиться в творческом поиске. Творчество в предпринимательстве — это изобретение новых схем бизнеса, или удачное комбинирование уже существующих возможностей. Даже в условиях жесткой конкурентной борьбы и насыщения рынка всегда можно найти способ в чем-то быть первым. Тем более — в России, где история предпринимательства насчитывает всего-то каких-нибудь 10-15 лет, 

и где огромное количество пустующих ниш — и в сфере производства товаров и продуктов, и в сфере услуг, и в области сугубо творческой, нематериальной.

Мотивация, или внутренняя причина вашего положения 

Притянуть в свою жизнь успех и деньги можно с помощью еще одного превосходного способа. Автор нескольких бестселлеров и консультант по вопросам мотивации Энтони Роббинс утверждает: “Мотивацией для достижения успеха могут служить две вещи: вдохновение и отчаяние”. Пример вдохновения — доктор Эдвин Лэнд, изобретатель “мгновенной” фотографии и основатель корпорации “Полароид”. Знаете, что послужило для него источником первичного вдохновения? Маленькая дочь, которой не хотелось дожидаться долгой проявки фотографий, и которая хотела получить свое фото сразу же после щелчка фотоаппарата. Раздумывая, как порадовать дочурку, Лэнд пришел к мысли объединить процессы съемки и проявления. Ну, а примером вдохновляющей силы отчаяния является история самого мистера Роббинса. Уже в молодости он успел познать вкус финансового успеха, будучи продавцом пылесосов и ведущим оздоровительных тренингов. Но затем, как это случается, потерял все. Однажды, моя посуду на кухне своей маленькой квартирки, Энтони вдруг пережил прилив такого глубокого отчаяния и неудовлетворенности своим жалким положением, что это заставило его пойти на тренинг НЛП и полностью перевернуть свою жизнь. Ныне он — консультант по развитию максимальной работоспособности для организаций, отдельных лиц и профессиональных спортивных команд, автор кучи бестселлеров, а также основатель девяти компаний. И главный “внутренний двигатель” его системы — развитие мотивации энтузиазма и вдохновения!

Казалось бы, само по себе стремление к успеху — уже достаточная мотивация для его достижения. Но, увы, наша психика, особенно ее нижние этажи, подсознание — это крайне запутанный лабиринт, в котором стратегия прямых путей приводит чаще всего в никуда. Подсознание не терпит прямого логического убеждения, его надо уговаривать эмоционально, весьма изощренно. Буквально уламывать, как женщину!

Мотивация потребуется вам в тех случаях, когда вам не хочется прилагать усилия, но очень хочется добиться результата. А это, учитывая природу человека, случается с нами сплошь да рядом. Генеральная уборка квартиры, написание годового отчета, сбор необходимых документов для открытия нового дела, да и зачастую сама организация этого дела — все это серая и скучная рутина, на которую, чего греха таить, очень трудно себя уговорить... Но, с другой стороны, чистая квартира, подведенные итоги года, налаженный новый бизнес, приносящий дивиденды — это то, чего необходимо добиться! Вас отталкивает процесс, но притягивает результат. Неразрешимое зачастую противоречие! Именно в этих случаях вам необходимо научиться создавать мотивацию.

В психологии существует два основных стиля мотивации — мотив избегания неудач и мотив достижения цели. 

Первый связан с идеей необходимости. Вам не хочется писать годовой отчет (сдавать экзамены, открывать бизнес, убирать квартиру), и вы затягиваете эту работу, бесконечно откладывая сроки ее выполнения. Главный стимул, который, наконец, заставляет вас преодолеть инерцию — это те неприятности, которые влечет за собой дальнейшее откладывание. Ваш мозг начинает рисовать вам страшные картины неудач и жизненных катастроф, которыми оно чревато. Когда “внутреннее кино” достигает ужасной развязки, вы, наконец, тяжело вздыхаете, чешете затылок, крякаете, плюете — и засучиваете рукава… А все почему? 

Да потому, что вам скучно делать эту работу. 

Второй мотив связан с состоянием азарта, вдохновения. Вас ведет желание, охота. Вам хочется добиться новых результатов, попробовать свои силы, достичь самореализации. Все ваши мысли заняты тем, как ваша работа приблизит вас к заветной цели, укрепит ваши карьерные и финансовые позиции, вызовет в вас новый прилив сил и законной гордости. Ваш мозг рисует вам сладкие картины побед. Вы не задумываетесь над тем, как бы себя заставить что-то сделать — напротив, вы не знаете с чего начать в первую очередь? Вы уверены в себе и предвкушаете успех. И все потому, что вам интересно делать эту работу.

Не бывает так, чтобы один человек жил в исключительном согласии с первым типом мотивации, а второй — только лишь со вторым. Как правило, каждый из нас в своей жизни использует оба — в зависимости от рода деятельности. Но, тем не менее, один отдает предпочтение первому, а другой — второму. Скажем, Ленин с чрезвычайной охотой занимался интеллектуальным трудом — писал все “сто томов своих партийных книжек”, руководил созданным им государством рабочих и крестьян, если требовалось — плел партийные интриги. Но при этом терпеть не мог любой физической работы. И можно предположить, что если Надежда Константиновна просила его помочь по хозяйству, Ленин недовольно хмыкал и был вынужден прибегать к первому типу мотивации. Кому такая ситуация не знакома? Но одно дело — руководствоваться таковой мотивацией в делах житейских, бытовых, и совсем другое — в принципиально важных ситуациях выбора. 

Проследите за собой. Какие мотивы руководят вашими действиями? Разные стратегии поведения приводят к разным результатам. По сути, это разные мыслительные программы. 

К примеру, вас не удовлетворяет ни характер вашей работа, ни уровень зарплаты, ни взаимоотношения с начальством. Руководствуясь первым типом мотивации, вы не решитесь ничего в своей жизни поменять, чтобы избежать боли, дискомфорта, неприятного разговора с боссом о повышении зарплаты, или потенциальных проблем того же рода на новом месте… Разве что ситуация станет совсем уж невыносимой — но до этого вы, с вашей манерой поведения, ее не доведете, не так ли? В подобной ситуации ваша мотивация является прямой угрозой вашему жизненному успеху. 

Если же в такой переплет попадает человек второго “мотивационного типа”, руководимый энергией созидания, он, разумеется, займет самую активную позицию, чтобы все в своей жизни поменять. Он будет стараться найти взаимопонимание с боссом, поднять свой профессиональный уровень до таких высот, чтобы получить более престижную должность с иной зарплатой, либо — какие проблемы? — подыскать более интересную и денежную работу. 

Казалось бы, сравнение этих двух мотивационных стратегий демонстрирует неоспоримые преимущества второй, стратегии достижения. Но не все так просто! Огромное количество удачливых бизнесменов стали таковыми благодаря именно стратегии избегания, а не достижения. Ими двигала идея любыми путями избежать Одной Ужасной Вещи — нищеты, в которой прошло их детство. Они боялись ее как огня, и это яростное неприятие направляло их волю к успеху, и помогло добиться очень больших высот. Стало быть, этот тип стратегии тоже может быть использован как рабочий! 

Минусы тотального следования мотиву достижения цели: горячность, импульсивность, недостаточно взвешенный подход, слабый анализ возможных проблем и трудностей на пути к цели, нерасчетливость. Если вы следуете исключительно этим путем, то обрекаете себя проходить трудную школу ошибок и ударов судьбы, набивать, как говорится, синяки да шишки.

Минусы следования мотиву избегания неудач: крайняя озабоченность своим реноме, парализующий страх боли, обид, насмешек, агрессии, вообще — любого психологического дискомфорта, и как следствие — личностная пассивность. Если вами руководит только этот мотив, то львиную долю своего времени вы думаете не о том, чего хотите, а о том, чего боитесь, и большую часть жизни проводите в состоянии подавленного стресса. Вам постоянно приходится контролировать свое беспокойство, а это приводит к огромному психофизиологическому напряжению. 

Проанализируйте, каким видом мотивации по преимуществу руководствуетесь вы, и скорректируйте дисбаланс мотивов, если он у вас имеется. Это поможет вам привлечь в свою жизнь нужное вам количество денежных потоков.

Людям, которыми руководит мотивация достижения цели, я рекомендовал бы тщательнее обдумывать свои действия, не принимать скоропалительных решений, укреплять свой аналитический аппарат и четче планировать не только каждый свой день, но и долгосрочные бизнес-проекты. Остальное у них имеется. Людям, живущим с мотивацией избегания проблем, можно посоветовать думать о ней как о стратегии избегания проблем. Это гораздо более ценное и конструктивное руководство к действию. Как говорится, почувствуйте разницу: вы не бежите в ужасе от пугающих вас обстоятельств — вы решаете свою проблему. Именно в таких категориях и приучайте себя мыслить. И еще совет: каждую свою проблему начинайте решать на дальних подступах. Не давайте стрессогенным для вас жизненным коллизиям застаревать — они он этого будут только расти в вашем сознании и становиться совсем уж непреодолимыми. Готовьтесь к ним заранее, методично и спокойно. Встречайте их во всеоружии. Тогда вы без труда сможете контролировать и ситуацию, и собственные эмоции, с ней связанные. 

Денежный магнит внутри вас 

В мире ведется непрерывная охота за деньгами, в том числе и за вашими. А вы и не знали? Пока вы читаете эту страницу, куча людей в стране и мире целенаправленно просчитывает варианты, как отнять у вас дензнаки с помощью новейшей техники, компьютерных программ, современных экономических и психологических технологий. Чем бы вы ни занимались, вы находитесь под прицелом политического, экономического и психического оружия по отъему денег. Увы, для целой армии не только производителей, но и законодателей, налогооблагателей и блюстителей порядка вы — субъект, подлежащий “разводу на бабки” — то бишь, лох. Не хотите примерить на себя эту роль? Нет? Тогда придется думать, анализировать, просчитывать, производить, опережать, успешно конкурировать и рисковать. А когда пойдет прибыль, не на Канары с любовницей закатываться и не джипы с яхтами прикупать, чтоб было “как у людей”, а вкладывать свободный капитал в дело, в новые денежные проекты. Труд, трезвость и самоконтроль. Нормальный процесс! Даже очень состоятельные бизнесмены порой не имеют на руках крупных сумм наличкой — все у них крутится в обороте, деньги делают новые деньги. Вот это — по-хозяйски. Время халявы и безответственности, когда государство изрядно вас обирало, зато гарантировало всем и каждому скудный паек и безбедную старость, навсегда кануло в Лету. Нынче и паек урезан до минимума, да и покушается на него уже не только государство, но и целая свора очень предприимчивых и изобретательных жуликов, купивших себе “немного власти”. Причем, число желающих запустить волосатую лапу в ваш карман растет на глазах. С вами безо всяких церемоний со всех сторон ведется игра в “а ну-ка отними”, где куш — ваша энергия в ее денежном эквиваленте. Такое вот масштабное наперсточничество на всю страну. Обидно? В общем-то, да. Но не огорчайтесь. Вы как homo sapiens — не исключение. В животном мире творится примерно то же самое, все так норовят слопать друг друга. Поэтому перестаньте по-карасиному дремать в море, оглянитесь и обратите внимание, что вокруг снует чрезвычайно много щук. Я никоим образом не призываю вас перейти в эту зубастую категорию. Это как раз было бы ошибкой. Ваша тактика — быстрота реакции, перехват инициативы, маневр, и всегда наготове — новый способ заработка. Он должен придумываться быстрее, нежели охотники за вашими дивидендами изобретут очередной сравнительно честный способ их отъема. Это непросто: их много, а вы — один. Но никто ведь и не обещал, что будет легко. Утешение одно: это чрезвычайно увлекательно… 

Правильно ориентированный предприниматель — это человек, который думает не о прибыли (он рассматривает ее как ценный и значимый, но побочный продукт своего труда), а о постоянном развитии своего дела — о производстве товаров либо услуг, имеющих очевидное преимущество перед конкурентами. Истинный бизнесмен внимательно изучает законы рынка и знает, что весь последний период рынок неудержимо движется к перенасыщению, и этот процесс будет нарастать. Посему посредственные товары и услуги производить неумно, бесперспективно и неинтересно — они заведомо метят в категорию неконкурентоспособных. Одеть и без того хорошо одетого и накормить сытого, разборчивого и придирчивого — вот задача задач новейшего времени! 

Хотите стать денежным магнитом (а при определенных усилиях и магнатом?). Начните с малого. Продумайте и составьте план действий, то есть, бизнес-план на ближайшие годы. Более или менее общий — на пять лет. Значительно более подробный — на ближайший год. Предельно конкретный — на три месяца. И по минутам — на предстоящую неделю. Неукоснительно придерживайтесь намеченной программы. Если и придется ее менять и корректировать, делайте это только в смысле увеличения нагрузки, уплотнения задач — но никак не наоборот. 

Тщательно проанализируйте свои ресурсы. Продуманно ли вы тратите силы в своем деле? Довольны ли командой единомышленников — коллег или подчиненных? Устраивает ли вас собственная квалификация? Внимательно изучите все факторы, которые отталкивают денежные потоки. Начните с собственного поведения. Миллионеры имеют привычку извлекать для себя пользу из каждой встречи и каждого происшествия, используя их для постоянного укрепления своих позиций. Их принцип — господствовать над ситуацией. Анализируйте свои ошибки. Многие очень способные люди вкалывают как проклятые, крутятся как белка в колесе, но при этом всю жизнь едва сводят концы с концами и умирают в нищете. Помните: успех имеет не так много общего с интеллектом и усердием, как это принято думать! Он никогда не является прямым их следствием. Как правило, люди сами отталкивают от себя удачу и благосостояние — они просто рисуют внутренний образ себя, изможденного труженика и вечного пахаря, и живут в соответствии с ним. И этим самым гасят свой внутренний потенциал. Вам нужно просто поверить в идею изобилия — прежде всего, внутреннего — принять ее и научиться жить с ней. Это не так-то просто. 

Ваша профессия, ваш статус, ваша зарплата и банковский счет — все это результат вашей осознанной или неосознанной внутренней формулы успеха. Вам не нравятся ее следствия? Значит, нужно изменить саму формулу. 

Возьмите листок бумаги, разделите его вертикальной чертой на две части, и на левой стороне в виде кратких формулировок изложите ваши базовые убеждения, которые мешают вам стать успешным и богатым человеком. Затем на правой стороне сформулируйте диаметрально противоположные идеи. А теперь внимательно изучите правую часть страницы. 

Это и есть ваша спасительная формула успеха, которую вы никак не позволяете себе взять на вооружение! 

Отныне она должна стать вашим руководством к действию. 

Ежедневно повторяйте свои новые убеждения. Перечитывайте и повторяйте и про себя, и вслух — с радостью, удовольствием и верой! Чувствуйте себя при этом живым магнитом, к которому текут энергии возможностей, помощи, благоприятных обстоятельств, нужных людей, и просто широкие и привольные, как Волга или Нил, денежные реки. 

Фиксируйте этот энергетический ток в ощущениях: у вас будет усиливаться кровообращение, приподниматься, как наэлектризованные, волоски на теле, вы можете слышать звон в ушах, чувствовать легкую вибрацию в позвоночнике, у вас может учащаться дыхание. Все это нужные, правильные, благоприятные ощущения смены внутренних биоритмов — с негатива на позитив. В результате, после удачно проведенного сеанса самопрограммирования, у вас должен повышаться тонус, вы ощутите прилив сил и веры в себя. 

Повторяйте себе, что вы — победитель, живой магнит удачи. Разумеется, вас будет то и дело сносить в прежнее унылое варево упаднических настроений. Не беда! Ругать себя — без толку, ваше сознание — чрезвычайно косный механизм. Просто отслеживайте эти моменты, и тут же на каждую негативную формулу выдавайте себе контрформулу успеха. Это ваше новое секретное оружие в борьбе с самим собой. 

Успешный бизнес держится на трех китах — он должен приносить пользу самому предпринимателю, другим людям и стране. Все это сумме и является “богоугодным делом”, как называли это в прежние времена. 

Если вы торгуете наркотиками или паленой водкой, и при этом отстегиваете кругленькие суммы детскому дому или даже храму, то зря надеетесь, что эта “благотворительность” убережет вас от возмездия судьбы — не убережет. Хотя и храму, и детскому дому она пойдет на пользу. 
Разумеется, в наши дни бизнес редко бывает абсолютно чистым и благородным. Вокруг больших денег сегодня много грязи. А очиститься хотят все: у русских чувство, что “все под Богом ходим” — на уровне инстинкта. Даже братки нынче — истовые завсегдатаи церковных служб. Криминал замаливает грехи в храмах, не скупится на пожертвования. 

И, в общем-то, правильно делает. Это еще библейское правило: если богач не слишком честно сколотил капиталец, но затем десятую часть доходов (десятину) пожертвовал на храм или помощь нуждающимся, то в какой-то степени он искупил часть своего греха. Вдумайтесь в корень слова — ис-купил. Не откупился, а как бы выкупил часть своей совести ценой искреннего, от всего сердца, покаяния. Это не формальный откуп от других и себя самого, это внутренний акт. Только искреннее движение души и может частично отвести от жертвующего удар судьбы за дурные дела. 

Ну, а прагматичный и лицемерный откуп богатых фарисеев некогда заклеймил сам Господь: олигархи прошлого тысячелетия жертвовали Богу свои “десятины” по букве закона, полагая, что тем самым они откупаются от него. 

Когда ко мне на консультацию приходит человек из криминального бизнеса, я не читаю ему моралей, не проповедую о вреде нехороших поступков. Я просто показываю — кто он, и какую судьбу себе готовит. Иной раз это срабатывает. И надо сказать, что судьба людей, переменивших свой способ зарабатывать с преступного на честный и нужный людям, меняется особенно быстро и разительно. Не случайно в Евангелии говорится о том, что первым в рай вслед за Господом вошел разбойник. Всем сердцем раскаявшийся разбойник. 

Помните: чтобы стать магнитом для денег и получить приток благоприятных энергий, нужно просить благословения у Высших Сил на свое дело. А когда дела пойдут на лад — не забывать часть средств отдавать на дела благотворительности и помощи нуждающимся. Тем более, что таковых вокруг более чем достаточно. 

Деньги как эгрегор

1. Разложите перед собой несколько денежных купюр разного достоинства. Поочередно рассмотрите каждую. Постарайтесь ощутить сумму энергии, сконцентрированную в этой маленькой невзрачной бумажке. Представьте, в какие товары, продукты или услуги можно ее превратить. Трезво оцените, сколько у вас уходит сил и времени, чтобы заработать вот эти 10, 50, 100, 500, 1000 рублей. Вспомните, что происходит с вашей энергетикой, когда вы получаете зарплату в виде пачки таких вот разноцветных бумажек, а затем поочередно расстаетесь с каждой из них. Вначале прилив сил и удовольствия, а потом, при расставании — некоторое чувство утраты, не так ли? 

2. Проведите несколько арифметических подсчетов. Сколько в среднем стоит час вашего труда? А сколько будет стоить двукратный объем того же труда за этот же самый час? Сколько стоит восьмичасовой день вашей работы? И сколько вы могли бы заработать сверх этой суммы, если сложить вместе все время, потраченное за день впустую? Ваша задача — осознать энергетическую реальность формулы “время — деньги”. Посмотрите на циферблат часов, понаблюдайте за движением стрелки. Представьте: каждая минута — это незаработанный вами рубль, а если вы хороший профессионал, то и 10, 50, 100 рублей. Ощутите, что время, не превращенное в деньги, прошло впустую.

3. Побродите по залам магазина, прицениваясь к товарам на его полках, но при этом не глядя на ценники. Чтобы каждый из этих товаров предстал перед вами в своем теперешнем виде, куча народу отдали этому делу немало времени и сил. Учите себя чувствовать цену товара как жизненную силу, вложенную в него, и интуитивно определять его стоимость “на глазок”. Со временем вещи заговорят с вами живым голосом, вы научитесь чувствовать заложенную в них энергию труда, сможете отличать качественную вещь от эрзаца, дешевой подделки. Учитесь с одного взгляда определять цену автомобилей на улицах, одежды и обуви на каждом встречном, стоимость каждого предмета, случайно попадающегося вам на глаза. Это чрезвычайно ценный и полезный навык. Через некоторое время мир откроется вам совсем с другой стороны. Вы увидите его как гигантскую систему производства и потребления, как циркуляцию товаров и услуг, каждый из которых имеет свою цену, слагающуюся из человеческих усилий.

4. Учите себя определять масштаб тех финансовых потоков, которые проходят через людей, с которыми вы общаетесь и вступаете в деловые отношения. Знакомясь с человеком, старайтесь по его внешнему виду, манере одеваться и вести себя, определить его образ жизни, статус, доходы, стоимость и размер квартиры, класс автомобиля, места, где он привык проводить отпуск. А затем в процессе дальнейшего знакомства проверяйте, подтверждаются ли ваши догадки. Учитесь прогнозировать — насколько серьезны для вас предложения этого человека, какие финансовые перспективы за ними стоят. Со временем ваша тонкая связь с денежным эгрегором будет укрепляться, вы научитесь чувствовать его импульсы. Только не вздумайте начать делить людей по принципу “выгодных — невыгодных”. Если вы перестанете допускать в свое окружение любого, за кем не “чуете” больших денег или выгодных перспектив, вы превратитесь в обыкновенного жлоба, который со временем за свое жлобство непременно поплатится. Люди остро чувствуют такое отношение, и инстинктивно отстраняются от людей, которые имеют нехорошую привычку их использовать. 

5. Старайтесь ощутить и понять, как влияют ваше настроение и энергетический тонус на приток и отток денежных сумм. Что происходит с вашими доходами, тратами, прибылью, долгами, когда вы в хорошем тонусе, или, напротив, в энергетическом пике, в упадке? Какова взаимосвязь денежных потоков с приливами и спадами вашей жизненной силы? Вы скоро заметите, что чем выше жизненный тонус, тем более мощным магнитом для денег вы являетесь. Поэтому учитесь поддерживать себя в форме. Но не цепляйтесь за деньги. Чем интенсивнее циркуляция поступлений и новых вложений в дело, тем выше ваш будет доход. Не жалейте отдавать деньги миру, если это необходимо. Помните: щедрость — свойство удачливых и состоятельных людей. 

6. Подключайтесь к денежному эгрегору силой своего сознания и воображения, если чувствуете нехватку средств на новые интересные проекты. Ощущайте себя в этом мощном энергетическом поле своим человеком. Этот мир — мир изобилия, и лишь сознание нищеты и несостоятельности мешает людям пользоваться его благами. При необходимости финансовый эгрегор даст вам нужное количество денежной энергии на любое самое смелое дело, если оно несет пользу вам и людям. 

Бизнес как тренинг развития личности и духа 

Быть богатым — вовсе не значит приобрести миллионы, дома, виллы, земли, парк всевозможной техники и прочие блага жизни. Быть богатым — значит, обладать достаточными средствами для собственного развития и движения вперед, для того, чтобы учиться и сполна использовать свой личный потенциал. Вот что такое “быть богатым” в истинном понимании этих слов. Ваши проблемы, ваше духовное развитие, умение самореализоваться и способность любить легко представить себе по тому, как вы обращаетесь с деньгами, имуществом, профессией и своими близкими. Сколько в вас готовности учиться и познавать, умения думать, энергии, самодисциплины, ответственности, смелости, самоотдачи? При отсутствии всех этих качеств любой капитал, даже если он свалится вам в руки прямо с небес, утечет сквозь пальцы. Вы просто изведете ценнейшую энергию денег (= чьих-то трудов и потраченного времени) на пустяки. 

Тем не менее, 90 % россиян скажут вам, что любой богатый — это жесткий, циничный и сугубо эгоистичный человек, полный низких страстей и крайне далекий от благородных целей духовности. Все верно, предпринимательство в современной России — дело новое, зарождалось оно в специфических условиях дикого грабительского капитализма, а потому очень немногие сумели выдержать испытание большими деньгами. Не случайно Христос говорил, что легче верблюду пройти через игольное ушко, чем богачу попасть в Царство Небесное. Действительно, богатому труднее сохранить себя, чем обычному человеку. Во-первых, он вложил все силы в программу личного обогащения, а потому привык думать только о себе. Он не умеет думать о других, он не чувствует своей страны, ему “классово чужд” народ. Он живет по принципу “сытый голодного не разумеет”. Ему чрезвычайно трудно оторвать мысли от материальной сферы и, что называется, “задуматься о душе”. Все “духовное” он воспринимает как абстракцию, навязанный догмат, что-то вроде слогана “делиться надо”, придуманного церковными пастырями. Во-вторых, у “нового богатого” нет ни времени, ни свободной энергии на духовные поиски: он вынужден постоянно “крутиться”. В-третьих, рашен нувориш привык во всем полагаться на себя — а тут вдруг ему предлагается опора на Бога… Боязно! А ну как ради непонятных “высших целей” от него потребуют раздать все бедным и в одном рубище пойти по миру? Ну, или хотя бы делиться заветной десятиной… В-четвертых, 80, если не 90 % российских предпринимателей во времена дикого передела собственности ради баксов наворотили столько зла, что путь в рай, как они полагают, им заказан. Так стоит ли напрягаться “после драки”? 

Капитал — это земная энергия, и даже если ваше имя занимает в списке журнала “Форбс” одну из верхних строчек, в иной мир вы не сможете прихватить с собой ни цента — небесная таможня бестрепетно конфискует все миллиарды. Но, с другой стороны, современные люди мало подходят на роль аскетов, занятых исключительно стяжанием духовных богатств, и живущих при этом в пещере, на хлебе и воде.

К тому же, все противопоставления такого рода носят искусственный характер. Быть богатым — не значит закладывать душу дьяволу суеты и подлости. Быть нищим — не значит купить себе пропуск в Царство Божие. 

Ваша цель — найти баланс между материальной и духовной энергией, превратить свой бизнес в тренинг личностного роста и самоусовершенствования. Когда мне приходится работать с людьми бизнеса, осознающими проблему риска потерять в нем душу, я предлагаю им именно это. Соедините энергию денег с энергией духа, и вы станете счастливейшими из смертных — говорю я участникам своих тренингов. Я предлагаю им осознать, что даже если при таком подходе денег может быть несколько меньше (хотя не факт — тут все зависит от вашей воли, целеустремленности и работоспособности), зато это будут чистые и честные деньги, защищенные от потерь Божественной помощью. 

Итак, как же сделать свой бизнес инструментом для совершенствования души? В первую очередь, как я уже сказал, прекратите разменивать нетленную духовную валюту на бренные земные бумажки — такой обмен абсолютно неравноценен. Дьявол всегда предлагает самый грабительский курс. Никогда не идите ради обогащения против совести и своей глубинной природы. Речь не только о криминале, о противозаконных действиях. Из этой же оперы — и предательство себя самого, своего таланта и назначения. Обменяв божий дар на комфорт и материальные блага, вы обрекаете себя на неврозы и болезни. 

Даже если вы давным-давно зарыли свой талант в землю, отройте немедленно (тем более, что он не ржавеет), и займитесь его преумножением. Ваш талант, то, к чему всегда лежала ваша душа — это и есть самый лучший, краткий и выгодный для вас способ сделать себе состояние. Ищите себя внутри себя, чем бы вы сейчас ни занимались. Если вы будете делать это искренне и серьезно, то постепенно и ваша бизнес-энергия будет включена в этот восходящий поток. В таких случаях бизнесмен либо меняет профиль деятельности и отказывается от одиозных видов бизнеса (та же водка, табак, оружие, казино, стриптиз-клубы, детективные агентства, махинации с недвижимостью, банкротство предприятий и т.д.), либо, если его бизнес не несет никому вреда, изменяет свои мотивы. Теперь он торгует, производит товары или услуги не только для денег — он использует свою работу для познания себя и самореализации, для сознательной шлифовки духа и характера. Он мысленно отдает плоды своего труда людям и Богу, а взамен получает защиту своего бизнеса и помощь в духовных поисках. Такой бизнесмен включает Бога во все свои сделки, контракты и операции, как живого участника и Высшего Партнера. Кстати, подобную же роль Высшего Посредника в делах выполнял у древних греков покровитель торговли Гермес.

Благодаря изменению мотива весь бизнес такого коммерсанта одухотворяется. И еще условие — бизнесмен должен хотя бы иногда помогать другим людям — и тем, кто беден и слаб, и тем, кто очень талантлив, но постоянно нуждается в деньгах, и тем, кто разработал серьезные, значимые проекты, но не имеет средств на их реализацию.

Если вы искренне и сознательно начнете работать над одухотворением своего бизнеса, успешней станет и материальная сторона дела. Тренируйте свою веру в Бога и в свою Божественную природу, как мышцы, дайте ей возможность распространиться в вашей личности, в ваших делах. Вы гораздо лучше, чем привыкли думать о себе. Кроме внешних, у вас есть еще и внутреннее сокровище — та драгоценная евангельская жемчужина Духа, за которую не жаль всех сокровищ мира! Наблюдайте, как эта жемчужина — ваша сердцевина, ваша глубинная природа — проявляет себя в ваших делах. 

 Все время думайте, на какие цели вы собираетесь потратить заработанные деньги. Если только на личные нужды, то сколь бы ни был высок ваш мотив, о серьезном одухотворении бизнеса говорить рано. В чем ваша десятина? В какие проекты, культурно-духовные программы, благотворительные дела вы вкладываете часть свободных денег? Отдавая деньги на полезные, благородные цели, вы вступаете в контакт с высшими уровнями денежного эгрегора. Если ваш мотив бескорыстен, то именно на этих фазах начинает происходить очищение денег от всех негативных наслоений, неизбежно возникающих в процессе их зарабатывания. Можно назвать его настоящим, истинным отмыванием денег. 

Процветающее сознание

Автор бестселлера “Думай и богатей” Наполеон Хилл фундаментом любого богатства считал процветающее сознание. Помните: в своих мыслях вы должны добиться финансового успеха задолго до того, как обретете его в реальной жизни. И бедность, и богатство — это плоды работы вашего ума. Если вам не хватает денег, если вы недовольны своей карьерой и чувствуете, что до сих пор не реализовали свой потенциал — сумейте изменить свое мышление и поселить в нем непоколебимую уверенность в конечном успехе. Как только вы сумеете изменить качество своего мышления, сменить вектор своего устремления, ваша жизнь автоматически изменится. Всегда ожидайте лучшего. Всегда ориентируйтесь на победу. Даже если вы попали в трудную ситуацию, верьте, что внутри нее кроется самый позитивный выход для вас, который приведет вас на новую ступень самореализации и успеха. Радуйтесь ошибкам не менее, чем достижениям — в них содержится полезнейший для вас опыт преодоления. 

Помните: основной закон, по которому существует жизнь на нашей планете — это закон всемирного тяготения. Земля является могучим магнитом для всего на ней сущего. Станьте и вы живым магнитом для удачи и блага. Пусть ваши мысли создают мощное энергетическое поле гармонии, порядка и изобилия. Если вы ясно и отчетливо представляете себе желаемую цель, и при этом способны визуализировать и удерживать этот образ в сознании длительное время, то неизбежно привлечете к себе все необходимые ресурсы для реализации вашей цели. 

Уже сейчас учитесь думать как богатый, успешный и благодарный судьбе и людям за этот успех человек. Помните — реализация вашего Большого Проекта, Дела Всей Вашей Жизни состоит из десятков микро-усилий каждого дня, сотен маленьких усилий месяца и тысяч небольших усилий года. Все они в сумме складываются в один большой сверх-результат. Верьте в себя! Ни тени сомнения, что все у вас получится! Если вы во что-то верите, вы будете думать, чувствовать и действовать как победитель, и именно эта новая секретная стратегия обусловит все ваши реальные будущие победы. 

Любые неудачи рассматривайте как ценные уроки. Генри Форд в своей жизни руководствовался принципом: “Неудача — это просто возможность начать все сначала, но более грамотно”. Хороший принцип, который стоит взять на вооружение! А вот вам еще один. Брайан Трейси в своей книге “Как разбогатеть с нуля” пишет, что он собрал и подытожил немалое количество историй о достижении финансового успеха. “Когда я встречаюсь с кем-то, кто после длительной финансовой неустойчивости обретал, наконец, твердую почву под ногами и открывал огромные счета в банке, я всегда интересуюсь, что послужило поворотным моментом, — пишет он, — И практически всегда получаю один и тот же ответ: “Я в конце концов решил заняться этим всерьез”. 

Займитесь и вы, наконец, этим всерьез! И пусть ваш мощный денежный магнит покоится на трех китах — вера в себя, самоконтроль (контроль своих мыслей, чувств и действий), и самодисциплина. 

УПРАЖНЕНИЕ 26. ВНУТРЕННИЙ МАГНИТ УСПЕХА
· Создайте четкий образ себя самого — преуспевающего во всех сферах жизни человека, соедините этот образ с ощущением абсолютного счастья и восхитительного чувства победы. Вы — живой магнит успеха. Ваша личность содержит в себе особый магнетизм, привлекающий благоприятные возможности, выгодных партнеров, интересных людей, верных друзей, любящих женщин (или мужчин, если вы бизнес-леди). 

· Прямо сегодня начните создавать библиотеку успеха. Пусть в нее входят книги, повествующие о жизненном пути самых успешных, деятельных и удачливых людях, чья жизнь является для вас мощным стимулом и ярким уроком. Каждое утро посвящайте чтению этих книг хотя бы полчаса. 

· Общайтесь только с оптимистами, энергичными и бодрыми людьми, имеющими твердые и значительные цели в жизни, и добившихся реальных результатов. Не стесняйтесь обратиться к ним за советом, воспринимайте их как своих гуру на данном этапе, мастеров-практиков жизненной школы бизнеса. 

· Постоянно работайте со своими негативными программами-ограничителями, вытесняйте из сознания страхи и неуверенность всякий раз, как обнаружите их в себе. Вытеснить их можно только, заменив каждую вредную мыслеформу на позитивную — так происходит самопрограммирование. Внушайте себе: “Я это сумею!”, “Мне это по силам!”, “Я добьюсь своего!” 

· Планируйте и организовывайте каждый свой день с позиций максимальной продуктивности для обозначенной вами цели. Каждое намеченное дело, пусть даже небольшое и не столь важное, старайтесь выполнять как самое важное на этот час. Погружайтесь в него с головой, отдавайтесь ему целиком, и не отступайте, пока дело не будет выполнено наилучшим образом. А затем, не тратя времени понапрасну, переходите к следующей задаче. В результате такого подхода каждое из ваших дел станет для вас неисчерпаемым источником энергии, уверенности и внутренней силы. 

· Каждый вечер пред сном записывайте в свой рабочий блокнот с десяток серьезных и значимых для вас целей в настоящем времени — так, словно вы их уже реализовали. Например: “Мое предприятие — лидер на рынке недвижимости (строительства, производства такой-то продукции), “Мой ежемесячный заработок — 10 000 $”, “Я живу в новом загородном доме площадью 350 метров”, и т.д. Переписывайте список целей каждый вечер заново, но при этом никогда не сверяйтесь со вчерашними записями — таково важное условие этой практики. Впоследствии это поможет вам оценить диапазон и динамику целеполагания, расширение его границ, рост ваших амбиций. 

· Как можно ярче представляйте себе, что ваша активная созидательная работа стоит очень дорого (сами определите сумму, завышая планку до самого предела притязаний). Назовите эту сумму “первым финансовым порогом”. Все время внушайте себе, что ваш внутренний магнит будет непрерывно притягивать все новые и новые деньги и возможности для расширения вашего дела и выхода на новые финансовые рубежи, уже за пределы мечтаний. Назовите эту сумму “вторым финансовым порогом”. Но ни один из порогов не называйте “последним”. Прямо сегодня и сейчас начинайте работать для достижения первого финансового порога, а границы второго в процессе работы пусть непрестанно раздвигаются. В этом случае сила притяжения финансовых потоков будет все время расти. 

УПРАЖНЕНИЕ 27. ВИЗУАЛИЗАЦИЯ ФИНАНСОВЫХ ПОТОКОВ
Осознайте, что финансовые потоки, подобно миллионам невидимых проводов связи, пронизывают все поры нашей жизни. Они циркулируют между государством и физическими лицами, между отдельными людьми, между банками коммерческими структурами. Прямо сейчас в вашей конторе, в соседней с вами комнате бухгалтер делает проводки и пропускает через себя огромные суммы, которые все уйдут на сторону и не достанутся ей. Но она хотя бы соприкасается с электронным следом от больших денег, а вы, скорее всего, не имеете и таких возможностей. Внимательно подумайте, а где поблизости о вас проходят такие финансовые потоки, к которым вы со своей квалификацией, талантами, связями, личными качествами могли бы подключиться. Все потоки проходят через людей, потому составьте список всех своих родственников, друзей и знакомых, через которых идут значительно большие потоки, чем через вас. Подумайте, могли бы вы настолько заинтересовать их собой, своими проектами или умениями, что они позволят присоединиться к этим потокам? Это же относится и к фирмам, куда бы вы могли устроиться на более высокую зарплату, чем сейчас или заключить с ними взаимовыгодный контракт.

Визуализируйте эти потоки. Пусть образ невидимого и огромного финансово-энергетического кругооборота, пока еще недоступного для вас, но проходящего совсем рядом, мобилизует вашу волю. Соберитесь с силами, подумайте, поработайте и родите тот проект, решение, действие, реализация которого могла бы в конце концов убедить тех, кто контролирует эти потоки (руководителя отдела кадров или всей фирмы, банк, спонсора, просто богатого человека) разрешить вам каким-то образом подключиться к этим потокам. 

ГЛАВА ДВЕНАДЦАТАЯ

ХАРИЗМА ПОБЕДИТЕЛЯ 
Имидж — лучший само-пиар

 У вас имеется лишь единственная возможность произвести первое впечатление.

Неизвестный автор

Люди судят о вас по тому, что они о вас знают. Если же они не знают о вас еще ничего, то они судят по тому, что они видят.

Поэтому, если вы твердо решили добиться профессиональной и финансовой самореализации, усвойте себе одно золотое правило: всегда думайте о производимом впечатлении, всегда выставляйте себя в наилучшем свете и всегда старайтесь выглядеть наилучшим образом. Это первая азбучная истина само-пиара истинного бизнесмена. 

Имидж — это тот “образ себя”, который вы сознательно преподносите окружающим. Он складывается из нескольких составляющих. Ваш внешний образ — это манера одеваться, прическа, общий вид. Ваш поведенческий образ — это походка, осанка, жестикуляция, манеры, пластика. Ваш стиль общения — это голос, дикция, богатство и убедительность речи, ораторские способности, и т. д. Ваш информационный образ — это ваше общественное реноме. Его составляют: самореклама, распространение нужных сведений о себе 

и своем деле по различным информационным каналам, умение подогревать интерес к своей персоне, и т.д. Ни одним из этих слагаемых имиджа пренебрегать не следует. И если вы сами прекрасно видите, что ваш имидж хромает или не имеет внятных контуров, а вероятнее всего, так оно и есть — что ж, придется над этим поработать… 

Помните: сила имиджа — в его определенности. Нет ничего более несимпатичного людям, чем неопределенность, бесформенность, расплывчатость, недоделанность, недосказанность, невнятность. Поскольку люди не знают, как относиться к человеку, в облике которого присутствуют такие черты, они невольно стараются его избегать, и уж точно не вступать с ним в деловые отношения. Ваша цель — создать себе не просто стиль, а цельный и законченный образ себя самого. Чем более определенным, четким и выразительным он будет, тем лучше. Продумывайте каждую мелочь, каждую деталь вашего облика, все его аспекты. Пусть и ваш деловой стиль, и производимый вами продукт, чем бы он ни был, несут на себе печать вашего стиля и вкуса. “Своеобразие и аутентичность” — вот девиз, который я рекомендую вам в качестве ориентира и внутренней опоры. 

Ну, а начинать нужно, как водится, с содержимого вашего собственного ума. Внятный и выразительный образ себя должен родиться, прежде всего, в вашем сознании. Этот процесс называется самоидентификацией. 

Окружающие всегда воспринимают вас через призму вашего представления о себе. Если вы не думаете о своем образе, не имеете его внутри себя, то и у других будет смазанное впечатление о вас — а значит, вас не будут принимать всерьез. Если же ваш образ себя самого ярок и определенен, и вы его правильно позиционируете, энергия вашей личности будет бессознательно восприниматься другими и вызывать в них невольную симпатию, уважение и доверие к вам.

Чтобы окружающие чувствовали, что вы внутренне богаты, целостны, сильны, вы и должны быть богаты, целостны и сильны. Лишь тогда вам будут верить, уважать в вас значительную и перспективную личность. 

Внутренний образ складывается из веры в себя, интеллектуального и энергетического потенциала, целеустремленности, воли, душевных качеств. Необходимо постоянно выращивать внутри себя ощущение успешности, регулярно подкармливать его положительными мыслями и установками, вживаться в свой идеальный образ. 

Идеальный образ себя

Самое полезное из всех искусств — искусство нравиться.

Честерфилд

Быть важным — приятно, но быть приятным важнее.

Из книги Маккензи “14 000 фраз”
Используйте воображение для создания своего идеального образа. Закройте глаза и в деталях представьте, как вы хотите выглядеть на пике успеха. Увидьте себя со стороны — подробно, и в статике, и в динамике. Представьте, что вы добились всего, о чем мечтали, к чему всю жизнь стремились. 

Лицо: какое оно у вас — победителя? Идеальный вариант — открытое, с расслабленными мышцами, с живой, выразительной мимикой, с улыбкой — но не дежурной, а искренней, освещающей глаза. Учитесь улыбаться перед зеркалом, отпуская все лицевые мускулы в свободный полет. Приучите себя расслаблять челюсти — в мышцах скул таится 60 % всего лицевого напряжения. Остальные 40% группируются вокруг глаз. Поэтому научитесь улыбаться одними глазами — это производит на людей самое лучшее впечатление. Пусть лицо дышит доброжелательностью и энергией. Вы открыты всему миру для сотрудничества. 

Фигура, пластика, жестикуляция: какая она у человека, которому все в жизни удается? Осанка, полная скрытой силы и достоинства, широкие, уверенные движения, кошачья пластика — то есть, царственная, плавная, несуетливая, полностью расслабленная 

(в состоянии покоя) или собранная в пружину (перед броском). Вырабатывайте перед зеркалом осанку победителя: прямой позвоночник, уверенно откинутая назад голова, расправленная грудь, свободно опущенные плечи. Учитесь свободно жестикулировать, сознательно откажитесь от “закрытых” поз — таких, как скрещенные на груди руки, сцепленные пальцы, переплетенные ноги. Помните — ничто так не вредит имиджу сильного, уверенного в себе человека, как нервные, суетливые, бессмысленные жесты — люди их воспринимают как свидетельство слабости, внутренней тревоги, неумения владеть собой. 

Одежда, обувь, прическа, аксессуары: каковы они у успешного делового человека? Вам сразу представляются дорогой деловой костюм + шелковый галстук в косую полоску + аккуратная неброская стрижка? Что за стереотипы? Совсем необязательно! Вы можете избрать любой стиль — свободный, неформальный, спортивный, богемный, да хоть эпатажный — если считаете, что он выражает вашу суть. Главное, чтобы он был органичным, естественным, определенным, чтобы шел вам, чтобы вы чувствовали себя в нем комфортно. Хотя, разумеется, одежда всегда должна соответствовать ситуации — поэтому учитесь чувствовать общий стиль каждой деловой встречи, каждого раута или приема. Являться на официальный прием “на высшем уровне” в майке и стильных рваных джинсах — это в любом случае, безвкусие. Но и сливаться с общей массой, быть как все, “в смокинге” — нет необходимости. В любой ситуации позволяйте себе особый шарм, печать личного своеобразия. И не забывайте золотое правило: одежда может быть очень простой и недорогой — не проблема, пусть ваш истинный статус выдают обувь, часы, зажигалка и т. д., вплоть до авто. Это стильно, ненавязчиво и свидетельствует о вашей самодостаточности и хорошем вкусе. 

Голос, манера общения: как разговаривает тот, кто имеет силу убеждать, привык нравиться, легко решает любые проблемы? Прежде всего, неагрессивно. Удачливому человеку незачем переть как танк, в его голосе без толку не громыхает металл. Его голос свободен, приятен, богат модуляциями, сила его — бархатная, скрытая, как бы ленивая. Никаких высоких нот, только убедительные, мощные, но мягкие низы. Это грудной, гибкий, обаятельный голос — это ваш голос. Услышьте его внутри себя. Поговорите им с самим собой. Просмакуйте звучание. В качестве тренинга записывайте свой голос на диктофон, прослушивайте, шлифуйте все шероховатости и снова записывайте — пока не добьетесь нужного тона, тембра, наполнения. Учитесь держать паузу, веско говорить “нет”, интонировать, повышать и понижать голос — все это абсолютно необходимые для делового человека техники. 

Стиль общения: как привык общаться тот, кому практически невозможно отказать (не потому что он такой нахрапистый, а потому что он такой харизматичный)? См. выше. Это значит, в стиле своего собственного голоса. То есть, неагрессивно, умело, мягко, с видением и пониманием собеседника. Учите себя с искренним вниманием выслушивать собеседника, говорить на интересующие его темы, задавать вопросы, со вкусом и нешаблонно шутить (хорошая шутка — универсальный способ снять любое напряжение в разговоре). Непременно освойте технику отзеркаливания, походите на курсы ораторского искусства и актерского мастерства. 

Внутреннее состояние: об этом не раз уже говорилось, но не грех и повторить. Итак, ваше внутреннее наполнение: воля, оптимизм, энергия, целеустремленность, доверие и интерес к людям, доброжелательность, открытость, энтузиазм, победительность. Продолжите список по своему усмотрению. Как бы трудно вам ни приходилось, вызывайте в себе такое состояние вновь и вновь, пока оно не укоренится в вас. Проращивайте его в себе как живое, могучее дерево, удобряйте, поливайте, укрепляйте корневую систему. Помните завет Черчилля: “Никогда, никогда, никогда, никогда не сдавайтесь!”

Чтобы приблизить успех во всех жизненных сферах, как можно чаще вызывайте в памяти свой идеальный образ и входите в него. Наполняйте его красками, энергией. Он должен улыбаться внутри вас, светиться, излучать счастье. Пусть внутреннее сияние освещает пространство вокруг вас. Это ваш момент истины. Вызывайте в себе чувство радости, полной удовлетворенностью своим финансовым положением. Отдавайте погружению в идеальный образ 10-15 минут ежедневно. Можете заимствовать некоторые детали и черты у знакомых, вызывающих ваше восхищение, или у ярких исторических деятелей. Пусть это будет сшитый из многих лоскутов образ — неважно! Уши от Ивана Модестыча, брови от Павла Палыча, “несколько развязности” от Петра Ферапонтыча — что-то в этом роде, как у Гоголя. Все равно покрой и лекала-то ваши, а значит, и образ в результате сошьется самобытный. Мы все кому-нибудь поначалу подражаем, пока не проклюнется подлинно свое. Главное, творите свой идеальный автопортрет постоянно, работайте над деталями, добавляйте сочные мазки. Он должен стать предельно живым и зримым в вашем сознании. Учите себя двигаться, как он, действовать как он, думать как он, общаться как он. 

Великолепной практикой является также мысленная, а то и вслух, беседа со своим идеальным образом. Поговорите с ним, расспросите его, как он добивается успеха, решает проблемы, выходит из конфликтов, строит отношения с партнерами. 

Такая игра с самим собой бывает очень полезной и увлекательной, если относиться к ней серьезно и не лениться. Ведь идеал будет внутренне подтягивать вас. Критерием того, что вы правильно выполняете эту технику, будут заметные перемены к лучшему на всех фронтах — и вне, и внутри вас. 

Репутация вашего дела

Есть на свете горстка людей, которых деньги не могут испортить, и мы, конечно, относимся к их числу.

М. Маклофлин 

Личный имидж для делового человека — это еще полдела. Вторая половина дела — это имидж самого дела, его репутация. 

Будь вы даже очень богаты, одних денег для истинного успеха вовсе не достаточно. Общественное мнение — великая сила. Не зря наши олигархи так пекутся о своей “общественной физиономии”, стараются любыми способами очистить подмоченную репутацию, вернуть утраченное доверие граждан, создать имидж порядочного человека. С этой целью они становятся владельцами влиятельных газет, скупают акции телеканалов, занимаются благотворительностью и меценатством. Бывшие криминальные авторитеты в этих же целях стремятся выйти из тени, покупая депутатские мандаты. Причем, их цель — не только властный ресурс как рычаг управления нелегальным бизнесом, в еще большей степени их цель — реабилитация в общественном мнении, отмывание репутации. Иначе говоря, в наше время все без исключения хотят если не быть, то хотя бы выглядеть респектабельными, честными, уважаемыми людьми. 

В бизнесе роль общественной репутации сегодня становится решающей, ибо современным предпринимателям приходится работать в условиях жесточайшей конкуренции. Влияние имиджа предприятия или фирмы на рыночную судьбу производимого ими товара огромно. Частично этот имидж — продукт хорошо продуманной рекламы, но он легко рушится, если реальная продукция не соответствует рекламным слоганам. Все мы знаем немало случаев, когда появляющееся на рынке новое предприятие на первых порах выпускало вполне достойный продукт, честно соответствующий рекламе — но затем качество продукции быстро портилось, и в погоне за быстрыми деньгами предприятие теряло доверие потребителей. Такие предприятия либо быстро разоряются, либо вынуждены перепрофилироваться и затем уже работать с учетом ошибок. Ну, а уважающие себя серьезные фирмы жестко следят за тем, чтобы качество их товара или услуги постоянно повышалось и отвечало высоким требованиям разборчивого потребителя. Иными словами, предприятию, как и человеку, иметь хорошую репутацию экономически выгодно. Особенно сейчас, когда период дикого капитализма завершен, и ему на смену пришло время цивилизованного бизнеса и корпоративной ответственности. Любая уважающая себя фирма огромные деньги вкладывает в маркетинг и старательно позиционирует себя в обществе. Поэтому, если вы всерьез решили заняться бизнесом, и у вас далеко идущие амбиции, тщательно продумайте профессиональное кредо, корпоративную политику, найдите себе сильных специалистов по рекламе и маркетингу, и, помимо длинноногой секретарши, непременно обзаведитесь дельным пресс-секретарем. 

Демонстрация богатства: пускать ли пыль в глаза?

Забудь часы нужды, но не забывай того, чему они тебя научили.

С. Геснер

 Нажить много денег — храбрость, сохранить их — мудрость, а умело расходовать — искусство.

Б. Авербах

Один мой клиент, человек умный, целеустремленный и весьма состоятельный, в период своего максимального взлета достиг международного признания как один из креативных лидеров бизнеса. Однако затем последовал спад, и он вынужден был временно продать свой бизнес, надеясь, что при первой возможности он его восстановит. Пауза затянулась. Изменились мировые цены, и он понял, что не сможет купить ничего равноценного. Шло время, его досада росла. Возможности заняться каким-либо равноценным бизнесом ему не подворачивалось, а на мелкие предложения вроде покупки ресторана он не соглашался: “Морока — та же, а доходов пшик”. И вот в этой паузе он, вместо того, чтобы восстановить силы для рывка или чему-то полезному выучиться, пустился во все тяжкие — экзотические страны, дорогие отели, пляжи, рестораны, красотки высшего класса. Ему хотелось компенсировать чувство провала, и важно было пустить пыль в глаза преуспевающим друзьям — пусть не думают, что он выбит из седла!

Вступив в гонку с собственной тенью, он действительно кому-то что-то доказал. Но, прокутив немалую долю своих капиталов, он однажды утром проснулся, и понял, что занимается какой-то чушью. «Ведь я живу не для того, чтобы казаться успешным! — вдруг осознал он, — пора быть им!». Пройдя у меня тренинг и освоив серьезные практики личностного роста, он сумел вернуть себе состояние «внутреннего хозяина». Сейчас он постепенно восстанавливает позиции. Уверен — у него все получится.

Можно ли и нужно ли выставлять напоказ свое материальное превосходство? Можно-то можно. Но имейте в виду: большинством это будет воспринято как демонстративная провокация. То есть, как грубая дразнилка, раздражитель, как действие всем назло, “чтоб завидовали”. 

“Богатеев” в России традиционно не любят. Если вызывающе, кричаще демонстрировать свое богатство, это вызывает ненависть, отторжение и зависть у окружающих. Атрибуты роскошной жизни — личные самолеты и яхты, многоэтажные особняки на Рублевке, бриллианты, всяческие там красные “Феррари”, розовые кадиллаки, или желтые “Ламборджини” — вызывают у большинства прилив бешенства и желание вооружиться здоровенной кувалдой… 

Вот почему, понимая и уважая природу коллективного народного Бессознательного, и храня память обо всех русских революциях и бунтах, бессмысленных и беспощадных, не стоит дразнить народ.

Самый подкупающий имидж у человека, которому верят.

Хорошим дополнением к нему служат яркие, запоминающиеся детали, говорящие о близости к народу, создающие образ “своего парня”. Сталин не просто так курил свою знаменитую трубку: она была продуманной частью его имиджа. По той же причине Брежнев курил народные папиросы “Беломорканал”. Это был некий посыл к своему народу: “я такой же, как вы, я помню свои истоки!” Да и любой видный современный политик, выезжая на встречи с “электоратом”, на заводы или стройки, снимает дорогой костюм от Хьюго Босса или Версаче, и одевает какие-нибудь затертые демократичные курточку с кепочкой. И правильно делает. Это дань уважения к тем труженикам, которые, по существу, и обеспечивают такую вот красивую жизнь “народным избранникам”. 

Но и перегибать палку, по-партизански тая свои миллионы на манер скромного бухгалтера-миллионера Александра Корейко, тоже нет надобности. Скупой Рыцарь или Плюшкин — тоже не образец для подражания. В вопросах делового имиджа излишняя скромность и стремление быть незаметным только вредит. Аристотель Онасис на вопрос, в чем секрет его успеха, отвечал: “Обзаведитесь хорошим адресом!” Он приводил пример, как, раскручивая свой бизнес в Америке, он открыл свой офис на Пятой авеню. На деле это был всего лишь чулан для метелок — но зато на фирменном бланке было черным по белому отпечатано: “5-я Авеню, Нью-Йорк”, и этот “крутой” адрес говорил сам за себя. На этой улице просто не может быть третьесортных офисов! Это же мнение поддерживает и медиа-магнат Майкл Блумберг. Он утверждает, что главное правило Большого Бизнеса — это иметь наилучший офис в самой престижной части города. Всегда, при любом положении дел! Наилучший офис, по его мнению, это не только респектабельный адрес, но и произведения искусства на стенах, и красивые ковры, и дорогая стильная мебель. “Эстетика — очень важная вещь!” — утверждает Блумберг. Роскошь в офисе не выглядит демонстративной провокацией — напротив, она там уместна, она свидетельствует о процветании фирмы и самого вашего дела, она производит на людей должное впечатление, вызывая у клиентов доверие и уважение, а у партнеров — желание сотрудничать. Помните: огромное количество контрактов было заключено именно благодаря эффектным презентациям, целью которых было именно пускание пыли в глаза. На презентации демонстративные провокации не только уместны, но даже и необходимы. Когда вам нужно представить, а затем внедрить на рынок новую продукцию, не бойтесь показать товар лицом — а для этого снять все ограничители и в полной мере заявить о себе как о самом процветающем предпринимателе. Пусть ваш офис, ваш кабинет, ваша визитка, ваш облик и весь ваш стиль действительно производят впечатление! Что неуместно и даже безвкусно на улице и в толпе, то абсолютно уместно и даже необходимо в деловой сфере, в кругу себе подобных. 

УПРАЖНЕНИЕ 27. ОБРАЗ «Я — ПОБЕДИТЕЛЬ»
Представьте образ самого себя как человека, избавившегося от всех своих личностных проблем, достигшего вершин успеха, полностью состоявшегося в жизни. Если есть такое желание, добавьте в этот образ самые сильные черты знакомого вам человека, исторического деятеля, героя кинофильма или книги. Он полон жизненных ресурсов, внутренней силы, достоинства и обаяния. Он излучает уверенность, самообладание и победительнось. И при этом он — это вы. Вы не знаете, как вы стали таким, вы просто любуетесь тем, как он держит себя, действует, двигается, общается с людьми, вы чувствуете с ним глубинную связь, он притягивает вас как магнит. 

Добившись полной яркости изображения, мысленно превратите этот образ в ослепительно яркую светящуюся точку у себя над головой. Чувствуйте с ней живую связь: эта точка — ваш глубинный ресурс, ваше будущее, она ведет вас по жизни через все трудности и препятствия к успеху и полной самореализации. Ощутив связь с точкой, вновь увеличьте ее до размеров идеального “Я”. Опять внимательно понаблюдайте за ним, после чего снова сожмите до сверкающей точки. Это точка полной концентрации вашей силы. Проделайте такие превращения раз десять, пока не отшлифуется механизм расширения — сжатия. 

Очередной сконцентрировав образ “себя-победителя” до точки, вновь поместите ее на расстоянии 30-40 см над головой. Почувствуйте могучую силу ее излучения — это ваше личное мини-солнце, ваша сжатая до размеров пятачка внутренняя энергия, весь ваш потенциал. Медленно протяните руку и коснитесь этой точки. Вы почувствуете нечто похожее на электрический разряд, но без каких-либо неприятных ощущений. Через ваши пальцы по руке, а затем и по всему телу пробежит огненная искра. Вы всем своим существом ощутите, что оживаете и обновляетесь под воздействием этой мощной энергии. Осторожно возьмите эту крохотную шаровую молнию вашего “сверх-Я” и медленно поднесите ее к груди. А затем внезапно прижмите ладонь к центру груди. Светящийся шарик проникает прямо в сердце и становится Центром вашего я. На минуту вы чувствуете потрясение всей вашей личности! В вас поселяется огромная сила и внутренний свет. Он наполняет вас вибрациями и токами огромной мощи. Преображаются ваш ум и чувства, ваше тело, все ваши клетки. Вы все можете. Вы сами не знаете, как, но вы стали тем, кем мечтали — “Я-победителем”. Никаких негативных программ, никаких ограничителей. Воспринимайте это преображение как чудо! Не анализируйте! Помните: все великое в нашем мире свершается скачками, взрывами, революциями. Теперь и вас произошел Большой Взрыв, высвободив огромное количество ядерной энергии. Направляйте ее на любые дела и начинания, о которых робко подумывали, но не чувствовали в себе сил. Теперь вам все по плечу.

Выполняйте это упражнение первый месяц ежедневно по 20-30 минут, а затем — по желанию, когда вам потребуется энергетическая подпитка. Главное условие — не только яркая визуализация обоих образов, но и глубокое переживание момента своего преображения. Будьте предельно внимательны. Это очень сильная практика. 

ЧАСТЬ ТРЕТЬЯ

БИЗНЕС: ПРОГРАММА ОВЛАДЕНИЯ 

ТЕХНОЛОГИЯМИ УСПЕХА
ГЛАВА ТРИНАДЦАТАЯ

КТО ХОЗЯИН СЕБЯ, ТОТ ХОЗЯИН ЖИЗНИ

Успех — значит “все успеть”

Успех — это успеть.

Марина Цветаева

Кто успел, тот и бублик съел.

Народная пословица

Задумывались ли вы над тем, что слово “успех” напрямую связано с глаголом “успеть”? Успешен тот, кто успевает все делать вовремя, живет здесь и сейчас, в полном единстве времени и своего места в нем. Успешный человек — это вовсе не баловень судьбы, не везунчик, которому удача валится прямо в руки. Это тот, кто знает, чего он хочет, понимает, как этого добиться, и вовремя достигает намеченных целей. Причем, с наименьшими энергетическими затратами. 

Как правило, в жизни наши реальные достижения отстают от желаемого результата. Потребности всегда опережают возможности — это железный закон, но он же и стимулирует движение вперед. Не стоит подавлять в себе чувство неудовлетворенности. Его энергию нужно трансформировать в мощный стимул для личностного роста и саморазвития.

Откровенно говоря, феномен успеха интересовал меня с ранней юности. Еще в школе я с наслаждением читал биографии известных людей, оставивших заметный след в истории. К примеру, глотал книгу за книгой серии “Жизнь замечательных людей” пока не проглотил почти всю. Примеривал судьбы великих на себя, старался подражать им, вырабатывал волю, самодисциплину, трудолюбие… Когда я всерьез занялся психологией, то поставил себе целью понять глубинный механизм этого фактора, разобраться в алхимии успеха. Почему один человек, из той же плоти и крови, что и другие, поднимается к вершинам мастерства, славы, признания, а тысячи других — нет? Со временем я даже защитил кандидатскую диссертацию на тему “Философия успеха”. Исследуя технологию достижения успеха всю жизнь, я пришел к выводу, что всякий успех держится на четырех основаниях, и если какое-то одно из них хромает, успех нельзя считать полным. 

 1. Успешным можно считать человека, результаты деятельности которого значительно превосходят среднестатистические показатели большинства. Объективные критерии успеха таковы: социальная и творческая (в широком смысле) самореализация, материальное благополучие — т.е. полная свобода в средствах для реализации своих деловых и личных проектов, любимая работа, счастливая личная жизнь, интересный круг общения.

 2. Результаты деятельности успешного человека должны быть востребованы обществом, полезны и важны для других людей. Т.е., успех требует общественного признания и отдачи. 

 3. Работа должна приносить человеку внутреннее удовлетворение, давать возможность открыться всему его потенциалу. Мироощущение успешного человека: уверенность в себе, энтузиазм, оптимизм, душевное равновесие. Человек счастлив от сознания того, что его мечты воплощаются в жизнь, что он реализует свои таланты, и что это приносит пользу людям.

 4. Как говорил Лев Толстой, счастье — это хорошее здоровье + чистая совесть. Физическое здоровье — да, безусловно. Успех без него вряд ли принесет удовлетворение. Ну, а совесть — это, по сути, ваше внутреннее здоровье. Если на ней нет пятен, то ничто не станет сосать вас изнутри и исподволь отнимать силы и жизненные соки. Вот почему ваш успех должен покоиться на основании чистой совести. Соответствие внешних результатов вашим нравственным и духовным ценностям — таково четвертое основание успеха. 

Разумеется, людей, чья жизнь полностью соответствует всем четырем этим критериям — единицы. Но не так мало на свете людей, кто близок к этому идеалу почти по всем, или по очень многим очкам. 

Когда ко мне приходят на консультации люди, желающие избавиться от финансовых проблем или карьерных неудач, я всегда тестирую их по всем четырем слагаемым успеха. Таким образом, мы вместе определяем, в каком направлении предстоит работать. 

Успех — это не только психологическая установка, это еще и определенная вибрация энергии. Те, кто сознательно развивают себя и строят свою жизнь по всем четырем вышеуказанным принципам, излучают уверенность в себе, подобную магнитному полю. Эта вибрация успеха притягивает к себе благоприятные возможности, финансовые потоки, надежных партнеров, и, наконец, любовь и доверие людей. Таким образом, успех — это не просто сумма благоприятных обстоятельств в вашей жизни, это особого рода сила, которой можно овладеть и управлять. 

Однако же, осмысленно привлекают эту особую вибрацию в свою жизнь лишь немногие — те, в ком развито качество самосознания, самонаблюдения, сознательной работы над собой. 

Но — не все читают умные книжки, не все любят заглядывать в себя, и уж тем более, не все любят в себе что-то сознательно менять. Большинство предпочитает менять не себя, а обстоятельства, заставляя “изменчивый мир прогнуться под нас”, как поется в одной весьма дурацкой песенке. 

Я предлагаю вам оставить идею прогибания изменчивого мира под себя, считая это мерилом успеха. А вместо этого заняться тем, чем и должен заниматься хозяин положения. То есть, хозяйствованием. Прежде всего — внутри, в самом себе. Ибо успех начинается изнутри. Вам нужно осознать себя человеком преуспевающим, привить состояние успеха на свою психологическую почву. Для этого сосредоточьтесь на инвентаризации всех своих энергетических ресурсов — то есть, позитивных, созидательных свойств характера и даже привычек. Прямо сейчас положите перед собой свой рабочий блокнот, и составьте список десяти своих самых сильных качеств — включая самые неожиданные: “Я рано встаю, поэтому мой рабочий день длится долго”, “я нестандартно мыслю”, “я умею сосредоточенно работать, с головой уходя в процесс”, “я прекрасно выгляжу и со вкусом одеваюсь”. И т. д. Поработайте над списком творчески, с удовольствием, без всяких там тормозящих мыслишек о том, как все это глупо, ни к чему, и что все это сплошное дураковаляние. А они как раз полезли в голову? Такого рода внутреннее сопротивление — нормальный акт внутренней инерции, которую всякий раз придется преодолевать. Внутри вас всегда сидит некое “я-тормоз”, которое, по сути, хочет только одного — полеживать на диване со сладкой булочкой в руке. Итак, дайте ему хорошего пинка, и сосредоточьтесь на своем списке. Перечитайте его и почувствуйте законную гордость от того, какой вы хороший. Желательно даже ощутить себя великим. Пусть в вас завибрирует тонизирующая, щекочущая, бодрящая как шампанское энергия успеха. Подышите ею, наполнитесь до краев. Эх, какой же вы все-таки крутой парень (или супер-вумен)! 

А теперь займемся вашим негативом. На противоположную чашу весов кладем ваши “минусовые” качества. Не тушуйтесь, смело набрасывайте список, не жалея себя. Думаете, вот они — ваши внутренние враги? Ничего подобного! Это такие же друзья, просто с противоположным зарядом! Давайте по пунктам: предположим, “я вспыльчивый” или “я медлительный”. Проводим вертикальную линию, и на правой стороне листа напротив каждого “минуса” излагаем свой “плюс”. Например, так: “зато я не коплю в себе обиды, гнев, напряжение. Я человек открытый, и говорю что думаю!”. Или: “зато я делаю все тщательно, продуманно, качественно и без суеты. Я человек основательный, не поверхностный!” Обязательно заканчивайте каждое умозаключение веселым, позитивным восклицанием. Вот вы какой, оказывается! А вы-то привыкли себя ругать за такие замечательные качества. Переосмыслите себя, и смело начинайте хвалить себя за все то, за что прежде ругали. Чувствуете? У вас удвоился силовой потенциал! Ваши резервы растут! У хорошего хозяина нет бросовых материалов — он все утилизирует, все пускает в дело, обращая себе на пользу. А вы — хозяин самого себя. 

Отныне так и поступайте: периодически пересматривайте резервы и своего позитива, и своего негатива. Все это — ваша потенциальная энергия, а значит, и деньги. Как только в вашей жизни случится какой-нибудь очередной прокол или облом, некий чувствительный удар по вашей внутренней успешности, берите рабочий блокнот, излагайте свой негатив, и извлекайте из него полезную энергию. Чем более творчески вы подойдете к этому процессу, тем эффективнее сработает эта практика. Ее цель — самопознание, сознательная работа с вибрацией успеха, повышение самооценки, рост в собственных глазах. 

Причем, очень важный акцент этой (да и любой другой) практики: вы должны не работать с недостатками, а сосредоточиться на своих достоинствах, на сильных качествах, на своем позитиве. Не занимайтесь выкорчевыванием негативных качеств специально — они сами трансформируются или отомрут. Целиком и полностью сосредоточьтесь на развитии своих сильных сторон. Ваша цель — не бороться с собой, а созидать себя, осваивать, как целину. Это самый перспективный подход к работе. 

Позвольте любому, даже самому малому успеху каждого дня становиться новым источником вашей силы. Наслаждайтесь им, как вкусом, запахом, звуком, сладким для всех ваших органов чувств. Задерживайте в себе эту будоражащую вибрацию успеха. Помните: вы должны сознательно приживить ее, укоренить в себе самих — поэтому сосредотачивайтесь и смакуйте, пока она не станет органичным, естественным фоном, или, точнее — энергетическим полем в вас. Регулярно фиксируйтесь на каждом своем достижении. Если их не хватает в настоящем, не пренебрегайте воспоминаниями — ведь в прошлом у вас наверняка случались свои победы! Смело вынимайте их из памяти, заново переживайте и подпитывайтесь вибрацией прошлых успехов. Мозгу абсолютно безразлично, что регистрировать — прошлое или настоящее. Вынутое из ячейки прошлогодней памяти он совершенно спокойно приравнивает к случившемуся 15 минут назад — вот и пользуйтесь этим. Прошлое полно неосознанной и неизрасходованной вами энергии успеха. Отнеситесь к ней по-хозяйски. Успевайте осознавать свой успех. Успевайте быть успешным. 

Везение: кто кого куда везет?

Человек, которому повезло — это человек, который сделал то, что другие только собирались сделать.

Жюль Ренан

Битый небитого везет. 

Русская народная сказка

Успех — это нечто предсказуемое и планируемое, это бонус судьбы за осмысленную, творческую, полную трудов и сознательных усилий жизнь. Он уходит по-английски, не попрощавшись, только в том случае, если вы относитесь к нему легкомысленно и без должного внимания. Если вы его не ждете, не зовете, не верите в него и, по правде говоря, не любите его. 

Иное дело — везение. По сути, это тоже бонус судьбы, но только вот поди пойми, за что? Это некая сила, которая помогает вам, подыгрывает за вас в сложных партиях. Я, например, склонен думать, что это та же энергия успеха, только прячущая свои концы, проявляющая себя поверх всякой логики, в иррациональных формах. Если успех связан с волей, с умом, сознанием и расчетом, то везение напрямую связано с интуицией, оно любит тех, кто ему доверяется — таких оно и впрямь везет на себе, как печь — беспечного Емелю. Поэтому успех нужно строить (умом и волей), а везение нужно чувствовать и доверяться ему (отключая ум и собственную волю). 

Почему, к примеру, Эрасту Фандорину так исключительно везло в азартных играх? Да просто так — везло, и все тут. Вряд ли это проистекало из каких-то особенных его сыскных заслуг. Быть может, это был бонус судьбы за полное отсутствие картежного азарта. А может, азарт полностью отсутствовал потому, что стопроцентно везло. Какая разница? Наверняка и у вас есть какое-то свое особое везение, которое можно использовать на пользу делу, если чувствовать его и доверяться ему. 

Главное — действовать, а по ходу дела определятся и личные особенности вашего везения. Для человека дела, добивающегося успеха, главное — действовать. Допустим, вы выбрали направление своей деятельности, получили специальность, устроились на работу — а должность оказалась не самой респектабельной и не слишком денежной. Словом, попали... Ни в коем случае не складывайте ручки! Если дадите себе установку на успех, со временем обязательно повезет: притянете нужные обстоятельства — повышение по службе, освободившуюся более статусную вакансию, либо заманчивое предложение из другой, более перспективной фирмы. Рано или поздно ваше внутреннее стремление к успеху обязательно придет в резонанс с внешними обстоятельствами. 

Но есть и второй род везения — это когда успех сваливается на вашу голову внезапно, непредсказуемо, раньше планируемого срока, или в каких-то слишком уж фантастических объемах. 

Представьте себе такую ситуацию: вас, еще не готового к большой карьере, судьба резко выносит наверх, на крупный руководящий пост, к большим деньгам и возможностям. Спросите себя: сумеете ли вы удержаться в седле? Готовы ли вы руководить коллективом, решать конфликты, распоряжаться деньгами, принимать ответственнейшие решения, от которых зависят судьбы дела и многих людей, или все же не мешало бы подучиться? На самом деле, лучше постепенный подъем наверх, ступень за ступенью, чем прыжок сразу через целый пролет, а потом — кубарем вниз… Это ранит, это чрезвычайно вредит самооценке, и такие раны заживают достаточно долго. Память о глобальных провалах, страх, неуверенность в себе, внутренняя паника — довольно трудно поддающиеся психотерапии состояния, уж поверьте мне. Так что ищите соответствия между вашими теперешними возможностями и вашими амбициями. Уверены в себе — можете и рискнуть на прыжок. 

Внутреннее отношение и к логичному успеху, и к внезапному везению должно быть спокойным, с ориентацией на процесс, а не на результат. Мало кто задумывается об оборотной стороне медали: реальный успех — это ведь и увеличение объема работы, и новый груз обязательств, и новые ограничения, а значит, дополнительное напряжение. И учитывая, что это серьезный психологический груз, нужно готовить себя к нему заранее, иначе вместо радости внезапное везение вывезет вас в дискомфорт, в депрессию, в невроз, в перманентный стресс. 

Российские психиатры и неврологи отмечают, что у многих новых русских, стремительно разбогатевших в условиях дикого капитализма, от внезапного успеха столь же стремительно развивается синдром “внезапного богатства”. Этот нервный синдром легко переходит в невроз, в депрессию, в различные невротические расстройства.

Итак, успех, а точнее, внезапное везение достаточно легко может сломать неготового к нему человека. Помните, успех — это ответственность перед самим собой, перед своим делом, перед партнерами и компаньонами, перед своими близкими, наконец. 

Предположим, на вас — начинающего бизнесмена — буквально обрушилось внезапное везение. Возблагодарите судьбу, но вот вопрос — как остаться на плаву, когда отхлынет волна благоприятных обстоятельств? 

Поэтому могу только повторить: ваша цель — стать хозяином самого себя. Постоянно вырабатывайте в себе жизненную устойчивость, учитесь управлять своими эмоциями, накапливайте энергетический потенциал. Самообладание — величина постоянная, не зависящая ни от ударов, ни от подарков судьбы. В трудной ситуации представляйте себя поплавком, которому во время любого шторма ничего не грозит: он всегда на плаву. 

Чужой успех — не ваша беда

УСПЕХ: единственный непростительный грех по отношению к своему ближнему. 

Амброз Бирс

Однажды, помню, из уездного городка Центральной полосы России ко мне пожаловал представитель малого бизнеса — проще говоря, хозяин нескольких торговых палаток. Как выяснилось, по местным меркам дела его шли неплохо. И вдруг, откуда ни возьмись, объявился у него двойник — однофамилец, причем, похожий на него и внешне. Новоявленный соперник оказался во всех отношениях удачливее и шустрее — владел несколькими магазинами и хлебокомбинатом. Мой клиент по этому поводу страшно переживал и досадовал. Полконсультации я выслушивал “плач Ярославны” о несправедливости судьбы, и сомнительную теорию слепого везения-невезения. Затем началась практическая работа по освобождению от этих шаблонных, но живучих программ-ограничителей. Но от сеанса глубинного погружения, на котором я хотел помочь ему растворить ненужную зависимость от соперника, бизнесмен отказался. “Я не хочу так быстро приканчивать его в себе, мне он пока еще нужен живой!”, — неожиданно заявил клиент, после чего быстро ушел. Я было грешным делом подумал, что ситуация может принять криминальный оборот, однако внутренняя догадка подсказала, что речь клиент вел о «разборке» внутренней, психологической.

Через полтора года он снова появился у меня на консультации — прошел в комнату, а меня ненадолго отозвали к телефону. Когда я вернулся, то увидел знакомое, но мрачное до отчаяния лицо человека, буквально одержимого завистью и местью. Он даже не сразу заметил, что я вошел. Я решил проверить, сколько времени он пробудет в этой тягостной прострации. Прошло минуты три, а он все еще ворочал в мозгу свою «тяжкую думу», играя желваками. Я кашлянул — он стал извиняться: дескать, задумался о своем... 

— Признайтесь честно, о чем это о своем?” — поинтересовался я. 

— Да о чем же мне думать, — проскрежетал он, — все это время только о нем, гаде, и думаю! Свет его рожа застилает. Везунчик, блин! 

— Ну, а как ваши дела? — спросил я. Оказалось, что неплохо. Положение улучшается, на доходы грех жаловаться, но нестерпима мысль, что у «двойника» дела идут все же успешнее! Особенную ярость вызывает то, что соперник относится к нему дружелюбно, приглашает на презентации и вечеринки — «демонстрирует бенефис». 

— Вы помните анекдот про мужика, поймавшего золотую рыбку? В благодарность за спасение она вызвалась исполнять все его желания — только с уговором: чтобы у его соседа появлялось все то же самое, но в двойном размере. «У тебя «мерседес» — у соседа два, у тебя дворец — у соседа два, у тебя жена-красавица, у соседушки — две таких же». Мужик с радостью согласился, а через полгода взмолился к золотой рыбке: «Вырви мне один глаз!» — этим анекдотом я надеялся переключить его в более легкий, шутливый режим, вывести из клинического состояния.

Но клиент без тени юмора заметил, что и он на месте мужика избавился бы от глаза. Левого. А еще бы лучше — вырвать его сопернику! 

Редкий случай в моей практике — я почувствовал, что бессилен чем-либо ему помочь: бедняга поедом поедал самого себя... 

Распространенная жалоба многих бизнесменов, приходящих ко мне на консультацию: “Мне давит на психику чужой успех, меня выводит из себя, что партнеры зарабатывают больше!” Обычно я даю им совет, который слышал от буддистских мастеров: сравнивайте себя с миллионами бедных, живущих в странах третьего мира, да и в России тоже — и сразу почувствуете себя арабским шейхом. 

Вопрос лишь в том, с чьим свое положение сравнивать. Все время коситься на тех, кто круче и успешнее вас — значит, культивировать в себе невроз в виде зависти. Зачем вам это? Зависть — это мелочно, недостойно, портит вкус жизни и отбивает желание работать. Человек, ориентированный на подлинный успех и по-настоящему верящий в свое призвание не станет тратить душевные силы на это бессмысленное занятие. 

Рецепт прост: не хотите чувствовать себя неудачником — никогда не сравнивайте свои успехи с успехами других. Всегда найдется кто-то богаче, красивее, счастливее, моложе, удачливее, умнее или остроумнее. Почему это должно вызывать у вас головную боль, бессонницу или депрессию? И, что хуже всего, это вызывает отток энергии, столь нужной вам для великих дел. Зависть вампирична по своей сути. 

 Отличный рецепт — сравнить себя с самим же собой, только несколько лет назад: вы только поглядите, какой скачок вперед и вверх вы совершили! Развивайте свой потенциал, не нужно пытаться стать кем-то другим. У вас куча неиспользованных пока ресурсов самому стать еще умнее, богаче, красивее, счастливее и интереснее. Работайте над собой, совершенствуйтесь, превращайте свои недостатки в достоинства. Имейте в виду: если человек ревниво сравнивает свои достижения с достижениями других людей, это значит, что подлинного успеха он не имеет. Точнее, он не уверен в себе. Настоящий успех — это самореализация, то есть следование своим путем, по собственной траектории. Когда идешь своим путем и реализуешь собственную программу, не возникнет потребности завидовать другим. 

 Если человека пожирает изнутри вирус недовольства собой, своей работой, социальным статусом, материальным положением, личной жизнью, он ведь просто не сумеет порадоваться и пришедшему успеху. Он не готов к нему. Он тут же скажет себе: разве это — успех? Вот у соседа — это да! 

Успех — это не столько внешние обстоятельства, сколько ваше внутреннее состояние. Вы — главный проектировщик собственной жизни, независимо от того, осознаете вы это или нет. Вы сами сеете семена успеха внутри себя с помощью позитивных мыслей, сознательных усилий и работы над собой. Если вы уверенный и самодостаточный человек, то внешний успех станет естественным следствием, реализацией вашей внутренней программы. Поэтому ищите себя в себе, опирайтесь на себя, идите своим путем. Не отравляйте свое сознание завистью к чужому успеху, иначе собственного вам не видать, как своих ушей. 

Законы сотрудничества с Фортуной 

Ваше благородие, госпожа Удача! 

Для кого ты добрая, а кому — иначе…

Булат Окуджава

Николо Макиавелли, которого можно назвать одним из самых ярких итальянских “политтехнологов” эпохи Возрождения, писал, что Фортуна подобна ветреной и непостоянной женщине — кто желает с ней сладить, должен быть властным и напористым, а при необходимости даже поколачивать переменчивую даму. Хочешь добиться успеха, полагал он, действуй по принципу: лучше быть смелым, чем осторожным. 

 Этот принцип работает до и сих пор — другой вопрос, что он не единственный, который стоит брать на вооружение. Строя свою карьеру, или развивая свое дело, или воплощая в жизнь какой-то серьезный проект, вы неизбежно будете сталкиваться с неким странным законом: вдруг, ни с того, ни с сего вы словно упираетесь в некую стенку. Перед вами вырастает непреодолимое препятствие, мешающее дальнейшей работе — как правило, именно такую ситуацию мы называем безвыходной. Тупик, и все тут! Что делать — неясно... И даже макиавеллиевский принцип в такой ситуации — не помощник, ибо лобовым напором такую не стену не прошибешь, можно не только лоб расшибить, но и шею сломать. А все потому, что стенка эта — не внешняя, а внутренняя. Некая проблема внутри вас пытается обратить на себя внимание с помощью внешних обстоятельств. Если вы будете внимательны, и попробуете рассмотреть внешнюю ситуацию как внутреннюю, вы почувствуете в своей психике, и даже в теле определенные узлы напряжения. Сосредоточьтесь на них! Они только того и ждут, и сами укажут вам выход, если вы сумеете их осознать.

 Один из великолепных способов разрешения внутренних и внешних проблем — это правильная постановка вопросов. И себе самому, и партнерам, и близким, и самой жизни. Все мы чаще всего принимаем каждую ситуацию как данность, не спрашивая, почему это так, и не иначе. Абсолютно неверный подход. Правильно поставленный вопрос уже в себе самом несет код точного ответа. Ваша цель — лишь разгадать его, уточняя и корректируя каждый новый вопрос.

Вот общая система вопросов, которую следует применять к каждой новой проблеме, препятствующей вашему успеху (разумеется, уточняя, развивая и корректируя их для себя):

1. В чем сложность этой проблемы?

2. Что нужно делать, чтобы развернуть ее в другом направлении, к выходу из тупика? 

3. И чего в этом смысле ни в коем случае не стоит делать? 

4. Как будет выглядеть картина, если я справлюсь со своей проблемой? Что изменится во мне и вовне? 

5. И как она будет выглядеть, если я с проблемой не справлюсь?

6. Что во мне напрягается, когда я анализирую свою проблему? Каким участком тела я ощущаю дискомфорт?

7. Что во мне расслабляется, когда я думаю о разрешении своей проблемы? Каким участком тела я чувствую освобождение и удовольствие?

8. Какой первый шаг я должен сделать, чтобы приблизить это удовольствие? Какой второй шаг? Третий? И так далее.

9. Каким путем мне идти, чтобы в дальнейшем не попадать в такие тупики? 

10. Что внутри меня является первым предупредительным сигналом неправильного курса? 

11. Что внутри меня является путеводным маяком на пути к успеху? Какое ощущение, какая сила? 

12. Как я могу сделать эту силу своим постоянным союзником?

В конечном итоге, все адресуемые себе вопросы должны приводить вас к главной цели — к внутреннему позитиву. Это значит, что ответы на них обязательно должны доставлять вам удовольствие, поднимать настроение, вызывать прилив сил. Иначе на великие дела вы себя не сподвигнете — вам просто не захочется себя насиловать, заставлять. Чтобы решить проблему, нужно подходить к ней сугубо утилитарно: сосредотачивайтесь не на причине проблемы, а на выходе из тупика. А уж по выходе из него станет видна и причина, приведшая вас к трудному положению. 

Вот почему правильная система вопросов — в определенных ситуациях значительно более действенная программа, чем система самопрограммирования себя на успех через утверждения. 

Почувствуйте разницу: вот вы твердите себе: “я самый успешный, я добьюсь своего!”, и так — сутки напролет, на манер попугая. А вот вы спрашиваете себя: “Как мне построить свой день сегодня, чтобы завтра я был счастлив и доволен собой? Как спланировать свою неделю, чтобы в следующие выходные я мог праздновать свой триумф? Как я буду чувствовать себя в этот замечательный уикенд? С кем я его проведу, кого приглашу разделить мой успех?” Таким образом, громадная гора проблем, которую вам предстоит разгрести за день или за неделю, станет для вас источником позитивных, вдохновляющих эмоций. Вы заранее напитываетесь ими и черпаете силы прямо из самого эпицентра предстоящих усилий. Вы просто переключаете свое внимание с идеи необходимости усилий на идею получения награды за свой труд! 
Утром спрашивайте себя: “Какую радость несет мне этот лучший из лучших день? С кем и с чем мне предстоит познакомиться? Что нового я узнаю о мире, о своем деле, о себе?”

Вечером задавайте себе вопросы: “Что дал мне сегодняшний замечательный день? Чем он мне запомнится? Что я узнал? Чему научился? Насколько приблизился к своей цели? Чем укрепил свое дело? Как это изменит мою жизнь?” 

Будьте уверены: вы будете получать самые неожиданные и поразительные ответы. В вашей жизни прибавится красок, ощущений, позитива. 

Словом, возьмите за правило задавать себе самые неожиданные и даже заковыристые вопросы, подходя к проблеме с самых разных сторон, соблюдая золотое правило: ответы должны нести вам энергию удовольствия и вдохновения.

УПРАЖНЕНИЕ 28. ПРИТЯНИ ЭНЕРГИЮ ВЕЗЕНИЯ

· Вспомните несколько случаев, когда вам очень везло, и незримая сила фортуны осыпала вас своими дарами и возможностями. Вспомните также свое внутреннее состояние как непосредственно в эти моменты, так и во время, предшествующее несказанной удаче. Попытайтесь понять и ответить себе на вопрос — какая сила внутри вас притягивала эти возможности и подарки фортуны? Если у вас это получится, попробуйте вспомнить подобное переживание силы и вызвать его из глубин подсознания.

· Попытайтесь увеличить эту силу везения. Мысленно окрасьте ее в самые разные цвета и краски. Представьте, что вы вдыхаете и выдыхаете ее, разлитую в воздухе, превращая каждый вдох в извлечение из атмосферы энергии везения. Вообразите, что она представляет собой ветер или поток или поток энергии, который словно река увлекает за собой людей и обстоятельства. Откройте все свое существо навстречу этому потоку удачи, олицетворяющему собой могущественную силу жизни, который превращает мечты и желания в реальность. Ощутите саму субстанцию потока удачи, его плотность, температуру, характер воздействия, которое он на вас оказывает.

· Мысленно втяните этот поток в себя и попытайтесь мысленно настроиться на ощущение, что отныне вы будете всегда удачливым человеком. Вы будете учиться каждое мгновение своей жизни воспринимать как удачу. Даже если вы попадете в переплет, вы будете рассматривать его как удачу, посланную для испытания и закалки вашего духа. Мысленно поблагодарите Всевышнего за такой щедрый подарок.

· Представьте, что поток удачи, который вы сделали своей постоянной психологической атмосферой, притягивает к вам благоприятные возможности, людей и обстоятельства, с помощью которых шансы решить свои материальные проблемы стремительно возрастают. Стоит вам только подумать и настроиться, вокруг вас возникает особое энергетическое поле, которое позволяет вам превращать свои замыслы и действия в денежные потоки. Представляйте, что зарабатываете не только вы, но и другие люди, что вы вместе с ними делаете одно перспективное, социально значимое и одобренное Свыше дело. Это, как правило, умножает эффективность всего, что вы представляете и пытаетесь воплотить в поступках.

· Ощутите, что поток удачи, к которому вы подключаетесь связан с денежным эгрегором. Для того чтобы лучше ощутить это можете представить, что вы держите в руках какую-то денежную купюру, которая вам наиболее приятна на вид. (Конечно, многие здесь начнут представлять банкноту в миллион долларов, но сохраняйте, господа, чувство юмора). Представьте, что энергия, содержащаяся в этой купюре является частью мировой денежной энергии, потока, связующего миллиарды людей в единую работающую команду. Создайте в сознании образ гигантских денежных потоков, которые приходят и уходят к нам, улучшая нашу жизнь и жизнь других людей. Мысленно поблагодарите мироздание за возможность участвовать в этом процессе. Осознайте, что думая так и внося в свои взаимоотношения с деньгами подобный мотив, вы «отмываете» деньги, которые от человеческой зависти и прочих негативных мотивов действительно, «загрязнились».
ГЛАВА ЧЕТЫРНАДЦАТАЯ

КАК ИЗБЕЖАТЬ КРИЗИСОВ В РАБОТЕ: ЗАКОН

КОСМИЧЕСКИХ ОКТАВ 

Слепые случайности или железные закономерности? 

 Энергия, производимая сознательной работой, немедленно преобразуется для нового употребления; энергия, производимая механически, теряется навсегда. 

Обязанность человека — взаимодействовать с законами, управляющими Вселенной. Исполнение определенных законов и есть Царствие Небесное.

Г.И. Гурджиев

И вы сами, и ваша жизнь, и ваше дело живут и развиваются по тем же самым законам, что и весь Космос. Вы верите в “случай”, в “судьбу”, в “благоприятные обстоятельства”, в “нелепые случайности”, в “независящие от вас причины” и прочие социальные штампы? Вы склонны думать, что ваша жизнь и деятельность автономны, существуют по каким-то частным законам, и никак не связаны с той Вселенной, частью которой они являются? Если так, то это очевидная нелепость. Человек — частица Большого Космоса, подчиняется тем же законам, что и все большие и малые живые образования в нем, и, разумеется, сам оказывает на них определенное влияние. Космос и вас соединяет целая система видимых и невидимых взаимосвязей. Вам странна идея влияния глобальных космических законов на вашу маленькую частную жизнь? Ничего удивительного — это от незнания законов физики, а также метафизики. Как наверху, так и внизу, макрокосм подобен микрокосму — еще в античности люди знали эти законы и умели ими пользоваться. А современное человечество их основательно подзабыло. Любой человеческой деятельностью, в том числе предпринимательской (а бизнес, как мы уже поняли — это накопление энергии денег), управляют космические законы. Незнание их равно незнанию законов рынка, и равносильно бизнесу вслепую. Знание же этих законов — это тоже не все, это лишь половина дела. Знание и понимание — не одно и то же. Только понимание ведет к управлению собой, своей жизнью и своими успехами.

Чтобы нечто понять, необходимо прилагать сознательные усилия, действовать сознательно и проживать свою жизнь в осознании этого процесса. 

Основной закон, который управляет всеми живыми процессами в Космосе, это закон октав. Первоначально именно октава была формулой, объясняющей космические истины, и лишь позднее она превратилась в музыкальный закон. Октава — это математическая формула, согласно которой происходят все процессы в мироздании, и материальные, и энергетические, и психические. 

Вселенная представляет собой совокупность вибраций определенной частоты, непрерывно отделяющихся от первоисточника семи волн. Именно эти семь волн, семь разных вибраций и управляют всем живым в природе — а значит, и вами. Выходит, что вы весь с головы до пят, со всеми вашими мечтами и страстями, с любовью и ненавистью, с интересами и скорбями, с победами и поражениями — продукт космической заданности, предопределенности? Да, приблизительно на 90-95 % (зависит от степени развития сознания) это так. 

К чему российскому бизнесмену постигать закон космических октав? Да именно потому, что этот закон универсален и распространяется абсолютно на все сферы человеческой деятельности, а значит, его использование — это ничто иное, как универсальный же инструмент успеха. Российский бизнес — это в наши дни едва ли не квинтэссенция человеческих усилий, и его взлеты и падения руководимы общей волновой природой. Любой бизнесмен подтвердит вам действенность формул “то густо, то пусто”, “то пруха, то непруха”, “то катит, то не катит” и т.д. Другой вопрос, что редкий бизнесмен понимает, почему это так, а не иначе, и уж совсем наиредчайший умеет сознательно управлять этими сложными процессами. 

Руководители фирм  и организаций, которые проходят мои тренинги, часто  задают вопросы: как научиться чувствовать, что дело идет на спад? Когда нужно переключаться на иное направление деятельности? В каком случае нужно привлекать в дело, начатое своими силами, помощь извне? В ответ я обычно спрашиваю:  любите ли вы слушать музыку? Знакомы ли с музыкальной грамотой? Чаще всего такой вопрос вызывает недоумение.  Впрочем, оно быстро проходит, когда мы начинаем на примере конкретного бизнеса изучать космический закон  октав, имеющий  аналогию в музыке в виде семеричной нотной системы. Принять идею, что в основе человеческой деятельности  лежит музыкальный строй, готовы  немногие. Помнится, один директор фирмы даже хотел уйти с тренинга, раздраженно бросив: “Я не музыку слушать пришел, а понять  законы эффективного бизнеса!” Когда я напомнил ему про кондратьевские циклы в экономике, он успокоился, так по второму образованию был экономистом. С идеей, что циклы – это волны событий, а волны бывают разной длины и амплитуды, он согласился тоже:  законы  физики он  помнил со школьной скамьи.  С образованными людьми вообще приятно иметь дело. Когда мы стали вычерчивать графики подъемов и спадов его бизнеса, финансовые кривые,  до него все-таки дошло, что его бизнес не слишком гармоничной музыкой. “Мне и здесь медведь на ухо наступил”, - признался он. Но я предложил  ему заново отращивать ухо и учиться слушать музыку больших и малых циклов своей жизни.

Закон космических октав был сформулирован известным русским эзотериком Георгием Ивановичем Гурджиевым. Этот интереснейший духовный практик и учитель был, в то же время, успешным бизнесменом и умел за короткий срок создавать огромные состояния практически с нуля. Русский по рождению, армяно-грек по крови, он пережил на своем веку и революцию, и гражданскую войну, и эмиграцию, и Вторую мировую войну — и всякий раз новая общественная катастрофа выбивала из его рук очень большие состояния, и всякий раз этот незаурядный человек снова и снова концентрировался и возвращал статус-кво, а то и приумножал свой капитал, развивая новое дело. Вот уж кто был истинным денежным магнитом! Кем только не перебывал за свою долгую жизнь Гурджиев: был и мастеровым, и торговцем ковров, и коммерсантом в широком смысле, и владельцем сети ресторанов и магазинов, и руководителем своего театра, и создателем международного Центра гармоничного развития человека. И все же Гурджиев так никогда и не стал профессиональным бизнесменом — в том смысле, что он не подчинил всю свою жизнь только бизнесу. Главным образом — потому, что этот загадочный человек имел совсем другие цели, и реализовал себя как мастер-практик, учитель заново воссозданной им традиции самореализации, самопробуждения. Но при этом он, так сказать, многократно и успешно “ходил в бизнес”. Он предпринимал такие походы всякий раз, когда ему требовались крупные суммы для своих главных целей. Например — для создания эзотерического театра, или открытия парижского Центра гармоничного развития человека, или издания своих книг. 

Вот как он сам комментирует в воспоминаниях природу своих предпринимательских качеств:

“Вопрос, который мне задавали, всегда интересует очень многих… Даже ближайшие ко мне люди не знают, откуда приходят ко мне деньги для колоссальных расходов, которые я нес все эти годы… Необходимым условием существования (моего предприятия) была его независимость.

Я значительную часть своей жизни занимался всякого рода коммерческими и финансовыми делами и хорошо знал людей. И, кроме того, мое воспитание и образование, с моей точки зрения, приближались к идеалу, что также способствовало формированию деловых качеств.

Сильнейшее влияние на меня в детстве оказал отец, который понимал воспитание по-своему… Все детские игры, даже самые обычные, обогащались моим воображением, в котором я все стремился делать не так, как это обычно делают, а совершенно особым способом…

Наиболее характерным воспитательным методом моего отца был следующий: как только он замечал, что я особенно увлекался каким-нибудь ремеслом, и оно начинало нравиться мне, то немедленно заставлял меня оставлять это дело и переходить к другому. Как я понял позже, его целью было не то, чтобы я узнал все виды ремесел, а развитие во мне способности преодолевать трудности, присутствующие в любой новой работе (выделено мной — С.К.). 

И действительно, с того времени работа имела смысл и интерес для меня не сама по себе, а только как новое, неизвестное занятие. В результате я приобрел знания и навыки в огромном количестве профессий… Благодаря изобретательности, широте взглядов и прежде всего здравому смыслу я стал способен схватывать из всей информации… самое существенное, оставляя в стороне пустой хлам.

Итак, в ранние годы я уже был достаточно хорошо подготовлен и способен зарабатывать много денег для обеспечения непосредственных нужд. Однако… я не направил свои способности на зарабатывание денег… Я возвращался к зарабатыванию денег лишь время от времени, когда это становилось необходимо для моего повседневного существования, чтобы иметь возможность выполнить то, что было нужно для достижения цели, которую я поставил себе…” 

Вся уникальная жизнь господина Гурджиева — в точном смысле господина, ибо он был таковым в отношении себя — яркая, полная тайн и невероятных событий, во многом драматичная, но именно такая, какой он и хотел ее сделать, абсолютно реализованная жизнь — это пример следования открытому им закону космических октав.

Естественная эволюция успеха и принцип дополнительного толчка

Бизнес, построенный на сознательном следовании основному космическому закону о волновой природе всех явлений, развивается гораздо эффективнее и продуктивнее, нежели чем дело, прокладывающее себе путь в темноте неведения. В следовании естеству заложена огромная энергия; точнее, следование естественным законам эволюции позволит вам сэкономить огромное количество энергии, которую люди дела, находящиеся в невежестве относительно этих законов, тратят на борьбу с обстоятельствами. 

Как же работает закон космических октав? Вот его формула: “Каждый импульс и усилие подвержены закону естественного затухания, вызванного силой инерции”. 

Любой импульс — к примеру, некое ваше бизнес-начинание — ограничен во времени и пространстве, а потому имеет свое начало и свой конец. Задумывались ли вы, почему? Да потому, что на своем пути он сталкивается с другими импульсами — чужими бизнес-начинаниями, конкурентной борьбой, налоговыми проблемами, изменениями на рынке, моральным устареванием и материальным изнашиванием вашей продукции, и т.д. — которые служат для него препятствиями. Преодолевая их, этот импульс теряет свою первоначальную силу, постепенно выдыхается и умирает. После чего его сменяет новый импульс, новое усилие. Таковы законы инерции, торможения. Не будь их, при условии отсутствия внешних препятствий, любой затеваемый вами процесс мог бы продолжаться до бесконечности. 

Тот же закон действует и на микро-, и на макро-уровнях. Он абсолютен и неумолим, как и все законы мироздания. Что из этого следует? Раз вы не в состоянии изменить внешнюю силу, вам следует научиться управлять внутренней. То есть, собой и своей деятельностью — единственным, что подвластно вашим собственным законам. Именно ваши сознательные усилия — и есть та сила, что противостоит законам трения и инерции. Можно назвать их силой энтузиазма.

Только нужно учитывать, что и энтузиазм, то есть сила внутреннего горения, подобно материальному огню, может иссякать, если своевременно не подбрасывать в психическую топку энное количество дров. Одно из противных свойств этого иссякновения — в том, что оно происходит, как правило, как раз незадолго до триумфа, до победы, до полного успеха дела. Если бы люди понимали этот закон и не сдавались бы на этой фазе, то по земле ходили бы толпы победителей! Ну, а поскольку делать это трудно и просто “не хоцца”, то оставим каждому желающему право быть проигравшим, а сами нацелимся на победу через принцип дополнительного толчка, или дополнительного усилия. 

Ваша задача — научиться правильно рассчитывать время этого усилия. 

Жизнь по нотам

Он начал робко с ноты “до”…

В. Высоцкий

Волнообразные космические процессы строятся по тем же законам, что и музыка (природа которой математична). Семь музыкальных нот основаны на следующем принципе: пять музыкальных интервалов имеют два полутона, и только два — один полутон. В проекции на ваш бизнес они работают так.

 Нота “до” — это первая фаза каждого вашего нового Благого Начинания (сокращенно БН). Это состояние полноты сил, радостное начало дела, порыв, эмоциональный подъем, вдохновение, неисчерпанность, активность ума и чувств. 

До-девиз — “Горы сверну!” Это нормально — ведь каждое БН начинается с ноты “до”. Вы абсолютно верите в успех и полны замыслов и планов. 

Проходит время, состояние новизны неизбежно улетучивается, вдохновенный порыв заменяется трезвым подходом к делу. Вы втягиваетесь в процесс, отдаете ему много сил, и незаметно для себя переходите в спокойный режим ноты “ре”. Ре-девиз — “Терпенье и труд все перетрут”. Характер вибраций трансформируется, а за ним исподволь меняется и тональность ваших усилий. Если вы не отслеживаете в себе эту смену вибраций, и не вносите в свою работу тот самый дополнительный толчок — сознательное усилие по выходу на новый уровень, то уже на этой фазе рутина и застой начинают разъедать всю энергию вашего БН, и оно превращается в самое Рядовое Начинание (РН). Так работает закон инерции, торможения усилий.

 И вы вновь абсолютно незаметно для себя оказываетесь под покровительством ноты “ми”. Ее ложный — подчеркиваю, ложный ми-девиз — “тише едешь — дальше будешь”. Это срединная, критическая точка октавы, и первая зона действия того самого особого полутона в интервалах между нотами, которых в октаве всего два. Один существует между “ми” и “фа”, второй — между “си” и “до” следующей октавы. Таким образом, последовательность интервалов в октаве такова: тон, тон, полутон, три тона, полутон. Полутоновые интервалы — две критические точки в любом процессе. 

 Все ваше внимание должно быть приковано именно к этим периодам. Загадочная природа этих полутоновых интервалов породила печальную пословицу “Благими Начинаниями усеяна дорога в ад”. Почему действует этот грустный принцип? Да только потому, что людям не хватает разума и сил доводить начатое до конца.

Итак, если на полутоне от “ми” к “фа” не дать делу дополнительный толчок, не совершить дополнительное усилие, и не подбросить дровишек в топку, то ваше БН — теперь уже РН — неизбежно соскользнет в нисходящую спираль (о принципе спирали мы еще будем говорить ниже). 

 Ну, а дальше — как пел Высоцкий, “вот и конец, хоть не трагичный, но досадный”. На последующих трех этапах всей вашей грандиозной “музыки” (БН, разумеется) — а это “фа”, “соль” и “ля” — произойдет окончательное соскальзывание в нисходящую спираль. Негативная тенденция спада станет определяющей. Девиз этого провального этапа — “Никогда хорошо не жили, нечего было и начинать!” 

Ну, а финал — это нота “си”. Чувствуете разницу? Грандиозное, величественное “до” гремит победоносными фанфарами — а в финале какой-то пшик, комариный писк, тоненькое “си”. В этой точке происходит полное крушение, как говорится, полный абзац БН со всей мощью его первоначального заряда. Здесь БН переходит в свою полную противоположность — НБ, то есть, Неизбежный Бардак. Дело с треском провалено, можно было и не начинать. Остается одно — разгребать завалы… В общем-то каждый может припомнить за жизнь с пяток, а то и с десяток таких вот прискорбных провалов. Хуже, если таким вот БН, превращающимся затем в НБ становится вся жизнь — от и до. Точнее, от “до” до “си”.

Что же такое — дополнительный толчок, или сознательное волевое усилие? 

Начните его с расслабления, с краткого отдыха и некоего отстранения от ситуации — это нужно для переключения на иной регистр, на другие вибрации. Сделайте паузу, очистите ум от устаревших подходов к делу. Пусть все старые идеи отомрут — вам нужна энергия обновления. Затем взгляните на ситуацию в целом отдохнувшим, незамутненным умом. Где и в чем вы видите слабые, уязвимые места вашего БН? Она — именно там, где у вас накопились самые большие трудности, и на что вам труднее всего себя сподвигнуть. Осознайте: критическая точка, требующая дополнительного толчка — там, где вам меньше всего хочется предпринимать усилий! 

Не совсем понятно? Подойдем к делу немного с другой стороны. Вот небольшой пример из гурджиевской практики. Гурджиев говорил своим ученикам так: 

— К примеру, вы хотите бросить курить. Для вас начинается борьба с самим собой. Она происходит во внешнем мире: вы пытаетесь не покупать сигарет, не брать их в руки, искоренять эту дурную привычку сознательным усилием. Эта борьба происходит также и в вашем внутреннем мире: вы представляете себе процесс курения, пытаясь вызвать отвращение — но неожиданно к делу примешивается какой-то странный оттенок: сигарета вдруг начинает ассоциироваться с райским наслаждением, вы смакуете этот мысленный процесс в ощущениях, вам кажется, что сигарета никогда еще не была так желанна! Словом, вы уже похожи на умирающего от жажды в Сахаре, только жажда эта — никотиновая. 

Отлично! В этой самой точке находится спрессованная энергия для вашего рывка вверх. С помощью этой никотиновой жажды — точнее, усилия по ее преодолению — вы можете накопить сил для дополнительного рывка. Каждый раз, когда вами овладевает острое, невыносимое желание закурить, повторяйте себе одну очень важную фразу. В первый раз вы можете не заметить нужного эффекта. Может быть, вы не замените его и во второй раз. Но на третий раз что-то с вами произойдет. Вот эта фраза: “Я хочу, чтобы результат этого страдания принадлежал мне, ради Бытия”. Ибо любое серьезное сознательное усилие связано с определенными — иногда очень серьезными — страданиями. Именно эта формула поможет вам извлечь сознательную энергию из того насилия над собственной инертностью, которое вам придется совершить. 

Это очень серьезная практика. Она дает особые, неожиданные результаты. Тело — это очень ленивое животное, говорил Гурджиев. Только палкой с ним не поладишь. Вначале ему требуется дать хорошего пинка, а потом оно должно начать получать удовольствие от процесса работы. Кнут и пряник. Именно из сознательных усилий такого рода рождается особого рода воля, которая делает вас хозяином самого себя. 
Но, уточнял Гурджиев, реальна только сознательная работа и осознанное страдание. Только они принесут истинную пользу вам. 

Если в результате сознательного дополнительного толчка вам удастся переломить ситуацию в своем бизнесе, октава начнет развиваться по восходящей, а ваше дело поднимется на новый уровень. В нем начнется подъем, который только усилится на этапе “фа-соль-ля”. Осознанное усилие, связанное с преодолением инерции, принесет вам достижения неуничтожимого свойства. Вы приобретете умение не пасовать перед любыми трудностями. Это очень важный внутренний механизм для достижения успеха и реализации любых своих программ. 

Принцип такой: если вам удается преодолеть кризис ноты “ми”, то на этапах “фа-соль-ля” происходит реализация и развитие всего, заложенного в ноте “до”. Но помните: после относительно спокойного периода “фа-соль-ля” грядет новый, еще более серьезный спад. На этапе ноты “си” первичный импульс вашего БН окончательно истощается и переходит в свое отрицательное значение. Казалось бы — “еще немного, еще чуть-чуть”, и вы — победитель. Но не тут-то было: “последний бой, он трудный самый”… Почему? Да потому, что энергии на последнее усилие нет, и взять ее неоткуда. Огромное количество сил ушло на преодоление инерционных процессов на первых этапах. Последнее усилие — это всегда ваше осознанное страдание. По большей части, они фантастически трудно для человека. На стиснутых зубах продержаться можно, но этот путь не самый продуктивный, а главное — он не поможет вам в следующий раз, непременно сломаетесь! Вам нужен универсальный метод, новый внутренний механизм победы. 

Помимо того способа, который в качестве дополнительного толчка указывает Гурджиев, я советую вам вспомнить, что вы живете в православной стране, и обратиться к Божьей помощи. И солдаты на поле боя молились перед последним боем! А вы — тот же солдат, только не воюющий, а трудящийся. И у вас — самый трудный момент, ваше правое дело — под ударом, под угрозой провала. Поэтому соберите в кулак остаток сил и все резервы мужества, и молитесь — Богу, Царице Небесной, святым, ангелу-хранителю. 

Если же вы практикуете медитацию, значит, настал момент, когда вам нужно обратиться за помощью к Будде, к своему духовному учителю, или, наконец, к своей высшей природе — к божественному “Я”. Просите сил на продолжение и развитие своего дела — сейчас силы вам нужнее, чем деньги. Теперь вы понимаете предупреждение о том, что основа вашего бизнеса должна быть чистой, благородной и полезной людям? Не станете же вы, в самом деле, молиться Творцу о благословении торговли сигаретами или изделиями для секс-шопов? А если и станете — не ждите, как говорится, реакции.

Если ваше осознанное усилие и дополнительный толчок окажутся достаточными, то ваш бизнес совершит новый оборот колеса и двинется вверх по восходящей спирали. Так свершается качественный скачок, таков новый виток бизнес-эволюции, да и внутренняя эволюция развивается по тем же законам. Вы победили, а поэтому ваш новый цикл будет успешнее, перспективнее и масштабнее предыдущего.

Поэтому ваша цель как бизнесмена или просто человека, ориентированного на успех и самореализацию — это повышение самосознания себя в себе и себя в мире. Развивая самосознание и внутреннее наблюдение, вы заблаговременно сможете отследить любые тенденции к спаду в вашем деле. 

 А показатели этого спада таковы: повышенная утомляемость, падение интереса к делу, отсутствие энтузиазма, депрессия, подавленность, напряжение, стресс, непреодолимые препятствия и тупики извне, ступор в развитии вашего БН, чем бы они ни было. 

Так что ваше дело — внутренняя бдительность. 

Кроме всего прочего, в моменты кризисов смело берите на вооружение закон предприимчивого, мужественного и хитроумного Одиссея: когда тебе трудно, по-настоящему тяжело и ты — в опасности, когда твой дух слабеет под давлением обстоятельств, а твое дело — под угрозой, призови на помощь символы и явления подсознания: сны, интуицию и подсказки богов. 

Надо сказать, деньги — субстанция не менее чувствительная к закону космических октав. В ситуации кризиса деньги ведут себя как живые люди — упрямятся, отказываются работать, капризничают, уходят “к другому” и потом не желают возвращаться. “До” — это просто магнит для денег. На этом этапе ваш капитал свеж, бодр, румян и готов к размножению. “Ре” — это этап первичного его освоения. Деньги начинают работать, включаются в круговорот. “Ми” — этап торможения прибыли и инвестиций: деньги просят стимуляции их активности, новых вливаний, новых направлений деятельности. “Фа-соль-ля” — этап стабилизации (а то и стагнации) накопленного капитала и самого вашего дела. 

“Си” — ощутимый спад первичного импульса и торможение или отток капитала. В этой точке требуется дополнительная энергия, финансовый сдвиг, толчок: привлечение новых инвестиций под свежие идеи и проекты, замена ключевых специалистов на новых, с “незамыленным” подходом к делу, освоение новых рынков сбыта. В общем, “новое” здесь — ключевое слово. На этом этапе требуется либо полное обновление бизнеса (если он застоялся), либо принципиальная смена направлений деятельности. Обновляйтесь и сами: поучитесь менеджменту в какой-нибудь серьезной западной кампании, получите второе высшее образование, походите на курсы или тренинги делового общения, продаж, ораторского искусства, актерского мастерства — словом, анализируйте сами, чего вам не хватает, в чем у вас наметилась слабина? 

Помните: “си” — это всегда начало конца, если следовать инерционному ритму космического закона октав. Но он беспощаден к вам лишь до тех пор, пока вы не решитесь на дополнительное усилие — сознательный толчок. 

Недавно консультировал Ирину, руководителя торгово-закупочной фирмы, которая обратилась ко мне с проблемой глубокого истощения. Очень сильная и волевая женщина, трудоголик, Ирина привыкла все свои решения доводить до конца. Но вот уже год многие планы застопорились, в делах пошел застой, а иногда и провалы (правда, пока небольшие, до крупных не дошло), а тут еще постоянно возникают новые возможности. На Ирину оказывает сильное давление ее соучредитель и компаньон, предлагающий начать совершенно новое направление в бизнесе, которое по его расчетам должно принести очень большие дивиденды. “Но я настолько устала, что даже не могу оценить, стоит ли за это браться? Никак не могу принять решение. С одной стороны, страшно, что упустишь выгоду, с другой – не уверена, что хватит сил”, - поделилась она. Когда мы проработали ее бизнес сточки зрения закона октав, стало очевидно, что она очень выдохлась и находится в глубокой энергетической яме – в зоне ноте “си”. Я предложил сделать паузу и не поддаваться давлению соучредителя, чтобы восстановить силы и взглянуть на ситуацию с новой стороны. А он, если сильно хочет, пусть пока попробует рискнуть своей долей самостоятельно. Ирина съездила в отпуск, занялась йогой и по моему совету на какое-то время вела дела в фирме, вкладывая минимум энергии и экономя силы. Кроме того, я продолжал обучать ее практическим методам психологии, повышающим личную эффективность. В какой-то момент она словно увидела, что нужно заниматься не тем направлением, которое предлагал соучредитель, явно застрявший в своих самостоятельных попытках достичь успеха, а совершенно иным. И главное, у нее появились на это силы. “Я по-настоящему не понимала, что энергия нужна не только для того, чтобы сделать прорыв, но и на то, чтобы увидеть верное направление, - сказала она мне. – А сама энергия рожается не только из усилий, но и из продуманной паузы в делах. Отойдя на время от дел, отдохнув, человек обретает силы для нового рывка. Сейчас у Ирины вновь обозначился подъем, и она в своем бизнесе вышла на ноту “до” новой октавы.

Семеричный закон октав — основа многих жизненных процессов, его можно назвать законом организации временных циклов. Не зря жизнь принято делить на семилетние циклы. Каждое семилетие происходит полное обновление человека, даже на клеточном уровне. Каждые семь лет, в среднем, случаются кризисы в семейной жизни. 

И вовсе не на пустом месте основано народное поверье, что каждые семь лет имеет смысл менять место работы и характер занятий. Тут принцип прост: не сумеете организовать обновления жизненной ситуации сами — жизнь поработает за вас — а уж она найдет способ разрушить ваш уютный застой! И не сетуйте потом на судьбу, если вас выставят с работы.

Еще один “семеричный пример” — неделя. В понедельник (до) — период максимальной активности. Во вторник (ре) — стабильная работоспособность. В среду (ми) активность естественным образом снижается. Если дать себе некоторый естественный отдых, побыть на природе, прогуляться и собраться с силами, то четверг, пятница и суббота (фа, соль, ля) будут столь же продуктивны, как и начало недели. Воскресенье (си) — период глубокого отдыха и полного обновления сил для нового цикла. 

Итак, мы пришли к следующему выводу: любая система, будь то человек, или некое людское сообщество (корпорация, фирма, любая общественная структура) неизбежно проходит через запрограммированные ритмические кризисы — внутри семилетних, семидневных или иных, построенных на принципе закона семи, циклов. 

Принципы спирали: вверх или вниз? 

Если вы хотите, вы можете.

Г.И. Гурджиев

ПРИНЦИПЫ ВОСХОЖДЕНИЯ:

По мере восхождения подъем становится все круче.

Вершина дальше, чем кажется.

 “Законы Мерфи” 

Кризисы неизбежны — таков один из главных законов достижения успеха. Единственный выход — заранее искоренить в себе страх перед ними и встречать их во всеоружии ясного и бодрствующего сознания. Бдительность и “внутренний наблюдатель” — вот ваше секретное оружие против любых кризисов. Сознательно встреченный кризис — это нечто вроде временного тактического проигрыша во имя глобальной стратегической победы. Но важный нюанс: ни в коем случае не настраивайтесь на неизбежность кризисов и временных поражений. Нужно просто иметь к ним готовность и знать, как вести себя после того, как космический ветер перемен принесет неблагоприятные события. 

Случиться может все, что угодно — рассматривайте это нечто как испытание, стоически. Дефолты, колебания валютного курса, падение цен на бензин, смены власти, изменения на рынке, новые технологии и успехи конкурентов — такого рода непредсказуемые или предсказуемые явления могут чувствительно ударить по вашему бизнесу. Вот, к примеру, одна из грядущих неприятностей для российских бизнесменов — вступление нашей страны во Всемирную Торговую организацию. На отечественный рынок буквально обрушится лавина крупных западных производителей, которые оттеснят вас на второй план или сделают ваш бизнес неконкурентоспособным. Не беда! Относитесь к этому как к неизбежным климатическим неприятностям — морозы, засухи, ураганы, землетрясения и цунами — отнюдь не конец света, если к ним осмысленно подготовиться.

Любое явление, в том числе и бизнес, развивается по спирали. У спирали два направления — восходящее и нисходящее. Успех — это движение вашего дела по восходящей спирали: рост и расширение деятельности компании, завоевание рынка, расширение сети клиентов и партнеров, привлечение к сотрудничеству серьезных специалистов, новые инвестиционные вливания. Выход на каждый последующий виток происходит почти автоматически, в силу вектора движения в нужном направлении. Так успех порождает новый успех.

Но вдруг налаженный, отработанный процесс дает сбой: где-то произошла смена курса, выпал какой-то винтик в механизме, что-то вы недоглядели и недоучли, не задействован принцип дополнительного толчка, дело пущено на самотек — и вы незаметно для себя соскальзываете в отрицательную спираль. И этот как бы случайный сбой вдруг тянет за собой одну неприятность за другой — таков механизм процесса, таков, как мы выяснили, космический закон. 

Все крупные, успешные бизнесмены в наши дни умеют чувствовать эти законы, что называется, нутром, стараются жить в полном с ними соответствии. Главный принцип самого богатого Буратино нашей планеты, Билла Гейтса — работать на опережение, предвидя возможные изменения рынка и самому прокладывая новые его направления. Что вам следует позаимствовать у самой крупной акулы рынка? Что взять на вооружение? Прежде всего, сменить оптику взгляда на процесс. Помимо микроскопа, вооружитесь биноклем, а то и телескопом. Помимо частных, наблюдайте общие рыночные процессы и тенденции. А заметив приближение новой точки перегиба спирали, начинайте обновление всей работы компании. Тем самым вы опережаете конкурентов и выигрываете время. Нужно не догонять удачливых конкурентов, а обгонять их, используя технологию прорыва. 

Для этого закладывайте в свой бизнес-план идею закона семи октав — то есть, просчитывайте периоды кризисов и препятствий, и, соответственно, ваши действия на их опережение. Просчитанная проблема — вдвое ослабленная проблема. А значит, сил и средств на ее решение уйдет вдвое меньше. И, как ни странно, запрограммированный успех — это тоже только половина успеха. Создав правильные предпосылки для его реализации, вы можете получить вдвое больше просчитанного результата. Так работает энергия вашего желания, вашей мечты. 

Вспомните: успех — это уменье успеть раньше других оказаться в нужном месте в нужное время. В этом деле любой может промахнуться. Даже лидер рынка может угодить в аутсайдеры. И если закон октав однажды выбросит вас в темный провал нисходящей спирали, что-то менять будет уже поздно: придется пройти весь негативный цикл до конца, до нижней ноты “си” — а это слишком дорогая потеря и времени, и сил, и средств. Поэтому, совершенствуя себя и свое дело, блюдите баланс между работой по развитию самосознания и интуиции, и трезвым математическим анализом законов рынка. 

Замечательный способ исследовать рынок — это стать подозрительным человеком. О чем это я? Об умении держать ухо востро. Быть начеку. Ничего не принимать на веру. Именно это дотошное качество — главное свойство подозрительного человека. Оно состоит в умении находить в любом проекте его роковой недостаток. Это тот самый пунктик в вашем бизнес-плане (допустим, это примечание “щ” к пункту № 85), который слишком дорого обойдется вам в будущем, и даже может спровоцировать провал всего дела. Поищите его в любом бизнес-плане — и в 99 % из 100 он там найдется. Это может быть какое-нибудь досадное упущение в корпоративной стратегии, в рекламной политике, в маркетинге, наконец, просто — прокол в ведении документации. Один недостаточно продуманный контракт, и, как говорится — ага, летальный исход. 

Еще один великолепный способ избегать негативных циклов — это жизнь на высоких скоростях, строгая и тщательно продуманная экономия времени — как личного, так и рабочего. Это же условие должно соблюдаться всеми членами вашей команды, если вы ее уже сколотили. Вы должны просто навязать ее в качестве образа жизни всем своим компаньонам и подчиненным. А для этого самому надо быть примером человека, ценящего свое время. Ведь время — деньги! И это абсолютно точная формула, а вовсе не фигура речи. Вы же не станете сорить деньгами направо и налево, разбазаривать их без толку и без счету? Ну, а если станете — извините, нам с вами не по пути. Что бы я вам не толкового не посоветовал в плане ведения бизнеса и организации самого себя для ведения бизнеса, все будет без толку — все равно деньги из ваших рук утекут как песок. 

Вот что говорит писатель и успешный предприниматель Дэвид Сильвер на этот счет: “Предприниматели умеют использовать время с большей пользой, чем любая другая группа общества… необычайно ценят время… Они действуют быстро, вылетают самыми ранними рейсами, избегают поедателей времени, говорят и ходят в быстром темпе”. 

Билл Гейтс, к примеру, организовал свою жизнь таким образом, чтобы свести все временные потери к минимуму. Он ест либо в своем рабочем кабинете, либо в ресторанчиках типа “фаст-фуд”. Он никогда не ест дома, чтобы не тратить время на приготовление пищи. Именно поэтому, из прагматических соображений, он до сих пор не женат, и встречается лишь с теми дамами, которые неплохо разбираются в компьютерах и программировании — чтобы с ними было о чем потолковать с пользой. Ибо для Билла Гейтса, обладателя состояния в 7, 4 миллиарда долларов, время — это величайшая ценность. И чтобы ее накапливать, нужно жить на самых высоких скоростях. 

Непреклонное, несгибаемое, неистребимое и неустанное стремление к успеху — вот та сила, которая позволит вам все время находиться в состоянии восходящей спирали. Ведь его оборотная сторона — великая работоспособность и стремление быть во всем первым. Это как в спорте. Если ты не ориентирован на самую главную победу, ты никогда не станешь чемпионом. Вот еще пример из жизни “везунчика”, а на самом деле супер-труженика Гейтса. Однажды он поставил себе целью обогнать Ай-би-эм — создателя DOS. Он позвонил своей матери и предупредил, что ровно шесть месяцев не сможет навещать ее, ибо он идет на прорыв! Он будет работать “по двадцать четыре часа в сутки ради того, чтобы положить Ай-би-эм на лопатки”. Понятное дело, что в Ай-биэ-эм этого не знали, и не предприняли контрмер аналогичного характера. Тоже наверняка работали неплохо, в полную силу — но не на прорыв, не на пределе возможностей! Результатом стала полная и окончательная победа Гейтса и “Майкрософт”. В этой компании вообще царит навязанная боссом маниакальная страсть к работе. Точнее, он заразил своей волей к победе и целеустремленностью весь свой огромный коллектив. Вице-президент “Майкрософт” Скотт Оки говорит: “У нас… каждый чувствует себя причастным к великому делу”. Экономические журналы, анализирующие феномен счастливчика Билли, пишут, что он “питается победами”. Вдумайтесь в определение — оно очень выразительно и точно. Этот незауряднейший человек использует для каждой своей новой суперцели, нового прорыва энергию предыдущего рывка. Он просто не дает мировому космическому закону инерции препятствовать своим замыслам, все время живет и работает на опережение, все время задействует силу дополнительного толчка — хотя я сомневаюсь, что он когда-нибудь слышал о законе октав. Он просто нащупал его эмпирически. В созданной им империи сотрудники даже обеденный отдых понимают своеобразно — к примеру, почитать журнал “Экономист” во время просмотра бизнес-новостей, просмотреть информацию о конкурентах во время ланча, и тому подобное. Это можно назвать одержимостью, трудоголизмом, сверхъестественным напряжением — но вспомним, что ведь и Гурджиев говорил о том, что главная задача реального человека — это сверхусилие. Остальные могут расслабиться. А заодно и навсегда забыть об истинных победах! 

И еще один важный фактор успеха, то есть, движения по восходящей спирали октавы — это непрерывное экспериментирование. Чтобы избежать застоя и сползания в фазу “ми”, бизнес должен постоянно развиваться, а значит — обновляться. Все фирмы и компании в мире делятся на три большие (и неравные) группы: 

· фирмы-лидеры, которые ищут и успешно используют для своего движения вперед новые идеи и методы работы (таковых меньшинство);

· фирмы-середнячки, которые по мере возможностей тянутся за лидерами и стараются им подражать, и вследствие своей “подражательской” политики всегда отстают по всем параметрам (таковых большинство); 

· фирмы-аутсайдеры, перед которыми стоит угроза разорения, или они уже находятся на его пороге (таковых меньшинство, но в периоды кризисов их число увеличивается до большинства).

Экспериментирование — лучший способ миновать кризисы фазы “ми” в развитии своего бизнеса, и наиболее быстрый путь, чтобы вывести фирму в лидеры. Успешный эксперимент может в несколько раз увеличить прибыль от производимой продукции или предлагаемых услуг. Эксперименты и исследовательские разработки всегда окупаются. Не жалейте денег и мыслительной энергии на поиски в этой области. Средства и усилия, затраченные на поиск креативных путей усовершенствования, вернутся к вам сторицей; кроме того, они же станут показателем того, что ваша фирма (предприятие, отдел, организация или любая другая структура) прилагает максимум усилий для того, чтобы стать “намбер ван” на рынке. Превращайте свой бизнес в интересное, увлекательное и отчаянное мероприятие, экстрим-спорт. Лишь в этом случае вы благополучно минуете фазу “ми”, а с застоем и крушением, следующими за ней, вам просто не доведется столкнуться. 

Штурм и натиск: станьте энергетическим глобалистом 

Люди чаще капитулируют, чем терпят крушение. 

Генри Форд

Когда достигаешь цели, понимаешь, что путь и был целью.

Поль Валери

Большинство начинающих предпринимателей в вопросах, касающихся бизнеса и капитала, помимо позитивных эмоций, связанных с идеей успеха, испытывает страх: ведь обратная сторона успеха — это риск. Между тем, истинный финансовый талант — главный залог успеха любого дела — складывается из нескольких составляющих. Во-первых, это сумма определенных знаний. Во-вторых, смелость (если страх слишком силен, знания теряют силу). В-третьих, как было сказано выше, умелая организация времени, то есть самодисциплина и высокая работоспособность. В-четвертых, поиск новых подходов, экспериментирование. В-пятых, как это ни странно, это внутренняя гармония. Гармония между чем и чем, спросите вы? Вопрос резонный. Я отвечу так: гармония между верно осознанными целями и правильно выбранными средствами для их осуществления. Важно не ошибиться, не забрести в тупик, не надорвать жилы в погоне за тем, что на самом деле тебе не слишком-то и нужно. Важно делать то, что любишь, что дает силы и вместе с тем умиротворяет, что приносит пользу другим и радость тебе самому. 

Если же уточнить определение на энергетическом уровне — а человек с этой точки зрения есть сумма вибраций — то успешным можно назвать того, чьи внутренние вибрации находятся в гармонии с внешними. То есть, с миром, людьми и природой. 

Как личность, устремленная к определенным целям, вы представляете собой энергетический заряд определенной силы. Это значит, что вы, как и любая биосистема, излучаете некие вибрации в виде энергетических волн. Волны входят в резонанс с окружающим миром, и это взаимодействие может быть и ассонансным, и диссонансным. Например, если вы сцепились с кем-то в очереди или в общественном транспорте, значит, оба вы переполнены дурными эмоциями, и волны вашего негатива сшиблись лоб в лоб. Результат — короткое замыкание, сбой системы и неизбежные энергетические потери. Ну, а поскольку энергия — так же, как и время — это те же потенциальные деньги, то на что-то серьезное в этот день энергии вам может не хватить! Так что закон сохранения энергии вам надо блюсти особенно свято. 

Вообще, воспринимая себя как энергосистему, находящуюся в непрерывном взаимодействии с окружающим вас океаном энергии, вы должны вносить в этот процесс как можно больше гармонии. Это самый разумный, честный и ориентированный на успех подход к делу. 

С это точки зрения важно понимать, на что нацелены ваши вибрации в мире больших финансовых потоков. К примеру, бизнесмен с “победоносной” внутренней программой (мы говорили об этом выше) излучает вибрации “Многих Нулей”, или больших чисел. Он может и не осознавать энергетической природы мира, он просто живет по максимуму, по принципу Квинтиллиана: “Кто хочет — тот может”. И притягивает соответствующие возможности. Американский юморист Роберт Орбен советовал: “Каждое утро начинай с чтения списка самых богатых людей. Если тебя там нет, берись за работу”. Вот приблизительно так и действует “энергетический глобалист”, ориентированный на Большой Успех. 

Но есть и вибрации мелких целей, вибрации суеты каждого дня. В них варится 98 % населения Земли, тоже мечтающих о Многих Нулях, но не имеющих достаточно энергии и веры в себя для их достижения. “Если вы сами цените себя невысоко, мир не предложит вам ни на грош больше”. Это афоризм норвежской фигуристки и актрисы Сони Хени (если помните, она сыграла главную роль в знаменитом фильме “Серенада Солнечной долины”). Вот именно эта внутренняя скудость вибраций, их мелкость, малый масштаб — и есть главное человеческое препятствие на пути к успеху. Но притязания-то внутри себя остаются! Успех грезится! Недостижимое финансовое могущество снится по ночам, одолевает за рюмкой водки, а потом выплескивается в банальных трамвайных стычках, в рвущих душу дрязгах с женой, в тоскливой грызне на работе. И так — день за днем, год за годом… Какая уж тут внутренняя гармония! 

Выход один — менять масштаб притязаний, устроить ревизию и глобальную реконструкцию своей энергосистемы. Вот несколько основополагающих принципов правильной работы вашей энергосистемы:

Жизнь — это игра по-крупному. 

Успех — это становление самим собой. Для этого требуется огромный запас энергии. 

Чтобы стать собой, необходимо сверх-усилие. 

Сверх-усилие — это и есть игра по-крупному. 

Энергия, как и капитал, живет по законам накоплениия и взаимообращения. 

Сверх-усилие — самый надежный способ накопления энергии: энергия, накопленная этим способом, становится несгораемой.
Энергия — величайшая ценность.

Драгоценную энергию стоит вкладывать только в те дела, которые ведут к становлению самим собой. 

Если вы будете придерживаться этих принципов, гармония между целями и средствами, и баланс внутренних и внешних вибраций вам будут обеспечены. В этом случае вы с полным основанием можете считать себя самореализованным и успешным человеком. Путь довольно радикальный, но это единственно возможный путь в мире Больших Целей. 

Когда Теда Тернера, главу кабельной Суперстанции Си-эн-эн и человека, изменившего лицо телевидения, спросили, как он сумел создать свою телеимперию в то время как все предрекали ему провал, он ответил: “Вы должны быть уверены в своих идеях. Я никогда не проводил рыночных исследований по сети Кабельных Новостей, которая стоила мне всех денег, до последнего пенни… Я делал свой собственный маркетинговый анализ”. 

Вот еще несколько его само-характеристик, к вопросу о феномене успеха медиа-магната: 

“Я никогда ничего не бросаю незавершенным. У меня на лодке может быть множество флагов, но среди них нет белых. Я никогда не сдаюсь. Это история моей жизни”. 

“Если мы потерпим неудачу” — такого слова нет в моем словаре. Я все время стараюсь продвинуться так далеко, как только смогу. Когда я карабкаюсь на холмы, я вижу горы. Затем я начинаю карабкаться на горы”. 

Это слова человека, которого называют “ходящим по лезвию бритвы”, который десятки раз был близок к банкротству, которого не раз подвергали резкой критике промышленные магнаты с Уолл-стрит, а также собственные служащие — за безумный риск громадных вложений в те компании, которые он приобретал в абсолютно убыточном состоянии. Его называли сумасшедшим. А когда за кратчайшие сроки он выводил эти тонущие кампании и гибельные предприятия в лидеры, те же люди называли его гением. Так ведет себя здравомыслие. Отсюда — вывод: нарушение законов здравомыслия — непременный фактор успеха! 

С начала 90-х годов Си-эн-эн транслирует свои программы в 85 странах, охватывая, сверх того, и страны третьего мира. Огромное количество ведущих политиков, в том числе и американский президент, предпочитает смотреть новости именно этой телекомпании. Мечта Теда Тернера вещать по всему миру близится к полной реализации. 

Короче говоря, становитесь энергетическим глобалистом. Только не превращайтесь в Чубайса, а то из-за своей некомпетентной амбициозности начнете практику веерных отключений от энергетического источника других людей и , по закону возмездия, в конце концов, отключите от мировой энергии самого себя.

Семеричный принцип в действии 

Лень закаляет характер, если вспомнить, сколько требуется усилий, чтобы ее побороть. 

Тристан Бернар

О том, насколько плодотворно я потрудился, я сужу не по своей усталости, а по тому, насколько я не устал.

Дэниел Джосселин, американский менеджер

Отдых — это перемена занятий.

Жиль Менаж 

Итак, как вы поняли, любой жизненный цикл, в том числе и бизнес-цикл, состоит из семи неравномерных волн. Проанализируйте свою судьбу и попробуйте разбить ее на семеричные отрезки. На семь делится любой, от начала и до конца завершенный, этап. Это могут быть, к примеру, три с половиной года, которые вы проработали на предыдущем месте, а затем с треском уволились. Или шесть недель упорных посещений тренажерного зала, которые потом как-то вдруг, ни с того ни с сего сошли на нет. Либо одиннадцать лет поначалу счастливого, а после превратившегося в холодную войну супружества, завершенные яростным разводом. Все эти этапы вы, сами того не зная, разыграли как по нотам. Точнее, именно по нотам, без всякого “как”. Отыщите там два критических периода “одного полутона”, и вам многое станет ясно в своей судьбе. 

Да, это была музыка — но, увы, довольно бездарная. Таковой ее делало отсутствие сознательного волевого толчка в нужных местах. Начало-то было вполне мажорным, радужных надежд хватало: уже грезились блестящая карьера, тело Шварценеггера, или “щастье до гроба” вместе с любимой. А потом вы как-то незаметно, исподволь остывали, теряли интерес к процессу, и в результате от живого, веселого костерка вашего энтузиазма оставалась унылая горстка золы.

Теперь, когда вы вооружены знанием космического закона октав, управляющего любым процессом в мире, у вас нет причин для подчинения неумолимой силе инерции. Смело используйте семеричный закон в качестве основы для любого вашего начинания. Составляя свой бизнес-план (в самом широком смысле этого слова), разделите его на семь отрезков, и особенно тщательно проработайте два критических периода одного полутона. Именно в этих двух точках вам особенно сильно захочется послать куда подальше все ваше Благое Начинание. Иной раз вам придется делать прямо-таки титанические усилия, чтобы придать делу новый обновляющий импульс! Это настоящая, весьма жесткая борьба с самим собой. Если бы люди научились использовать на деле закон космических октав, в мире не осталось бы неудачников и нереализованных проектов. 

Итак, резюмируем: как только вы чувствуете, что ваше БН теряет обороты и начинает пробуксовывать — включайте дополнительный толчок. Это может быть генерация креативных идей, привлечение новых специалистов, обновление бренда, маркетинговый штурм, введение уникальной услуги — словом, любое обновление, дополнительный импульс, но с точным, разумеется, прицелом. В результате ваш собственный интерес к делу тоже должен получить новый импульс, подогрев. Критерий правильности действий — прилив азарта и энтузиазма в работе. Учитесь отслеживать в себе и своих сотрудниках его признаки. 

Дополнительные толчки абсолютно необходимы на фазе “ми” и “фа” (личное волевое усилие), а также на фазе “си” и “до” (привлечение энергии извне или, что называется, свыше). 

Дополнительные толчки бывают большими и малыми. Сила их зависит от масштаба начинания. Если речь идет о внезапном нежелании посещать тренажерный зал или курсы шейпинга, не стоит собирать в кулак все волевые ресурсы — достаточно посмотреть хорошую спортивную видеокассету стимулирующего характера, пообещать себе, что если вы доведете свое тело до желаемых объемов, то вознаградите себя поездкой на любимый курорт, или какой-нибудь долгожданной покупкой. 

Если же речь идет о серьезном проекте, который должен изменить ваш статус — тут волевое напряжение и само-стимуляция должны быть предельными. Просто усилия в таких делах будет недостаточно — необходимо именно сверхусилие! Будьте изобретательны, оригинальны, хитры, собранны, беспощадны к себе, и все время помните: тело, а во многом и личность — это ленивый и упрямый мул, который на самом деле любит только две вещи — покой и жвачку. Но вы — это нечто большее, чем тело и личность. Большинство людей даже не догадываются, какой огромный ресурс сил скрыт в темных недрах их сознания! Ваше истинное “я” — Гурджиев называл его “реальный человек” — это не мул, а погонщик мула. Будьте строги с этим вредным животным, не давайте ему много власти, если не хотите за компанию с ним закончить свои дни в жалком хлеву. 

УПРАЖНЕНИЕ 29. ПОСТРОЙТЕ СВОЮ ОКТАВУ
· Возьмите листок бумаги и постройте на нем график своей жизни. Разделите горизонтальную линию на семь отрезков, символизирующих семилетие. Рассмотрите каждое семилетие как ноту музыкальной октавы. Посмотрите, какие реальные события жизни сопровождали эту ноту. С какой ноты — семилетия — появились ваши серьезные начинания и планы. Какова их судьба сейчас? На какой ноте они находятся? Начертите кривую этих планов и попытайтесь увидеть, что вам еще нужно сделать, чтобы октава основных ваших жизненных планов была успешно завершена и послужила началом новой, более высокой октавы.

· Построить график своей финансовой успешности с момента, когда вы начали самостоятельно работать и что-то планировать в жизни. Растут ли ваши доходы или уменьшаются? Определите ноту, на которой в данный момент находится ваша денежная октава.

· В зависимости от этой ноты подумайте, что вам нужно сделать, чтобы закрепить успех (если все развивается хорошо) или же напротив, отвести еще большие неприятности (если ваши финансы поют романсы). Вспомните все, что говорилось в главе о том, чем отличаются эти импульсы. На тех этапах вашего бизнеса, где все идет хорошо, нужно просто уметь наращивать позитив, не меняя линию активности, а продолжая ее. Помните: лучшее — враг хорошего. Но если система ваших усилий дает явные сбои или вы отчетливо ощущаете какую-то недостаточность и ненадежность ваших дел и финансовой ситуации, тогда делайте дополнительный толчок. В одних случаях это должно быть личное сверхусилие, продолжающее ваши прежние намерения, несмотря на лень, усталость или объективные препятствия. В других случаях вы должны сделать сверхусилие, призывающее в вашу жизнь новое знание, энергии, людей. Попробуйте мысленно визуализировать свою жизнь, представив ее в виде восходящей волнообразной линии — энергетической спирали. Ощутите, что ваш бизнес и деловая активность — это упругая светлая энергетическая спираль, устремленная к цели — финансовому и жизненному процветанию. Чем больше она искрится, тем лучше становится не только вам, но и всем, кто вовлечен в ваш бизнес и пользуется плодами вашей работы. Несколько раз пройдитесь по этой спирали от ее начала до сегодняшнего момента и затем продлите ее в будущее. Ощутите себя и свою жизнь подобной спиралью, витки и кольца которой построены по законам совершенной октавы.

· Превратите этот несколько абстрактный образ энергетической спирали в реальный кинофильм собственной жизни. Вы одновременно и сценарист, режиссер, актер, и зритель своей судьбы. Представьте, что вам нужно поставить реальный фильм о человеке, который пытается добиться в своей жизни финансового успеха. Вначале просмотрите свою реальную жизнь со всеми ее провалами и достижениями, особо заостряя внимание на том, какую политику в отношении денег вы проводили. А затем введите в образ главного героя и его действия искрометную энергетическую спираль и поставьте другой сюжет, в котором вы добиваетесь куда более масштабных целей, чем раньше. Он делает за счет того, что точно выстаивает свою жизнь со всеми ее узловыми вехами и решениями по закону октав! Мысленно перепишите историю своей жизни несколько раз, перевоплощаясь в героя, который есть вы, но более успешный.
ГЛАВА ПЯТНАДЦАТАЯ

С МЕСТА В КАРЬЕРУ: 

В ПОДМАСТЕРЬЯХ “У ДЯДИ”

Школа готовит нас к жизни в мире, которого не существует.

Альбер Камю

То, чему мы учились в школах и университетах,– не образование, а только способ получить образование.

Ральф Эмерсон

Теоретизм — враг предпринимателя

Образованных людей в наши дни жизнь разделила на два неравных класса: на тех, кто обладает академическим складом интеллекта — это профессура, ученые, писатели, люди “умственных” профессий, и тех, кто имеет практический склад ума — это люди бизнеса, банкиры, финансовая элита, политики. Опыт последних лет показывает, что в ситуации неопределенности (а последние десять-пятнадцать лет в России именно такая ситуация) выигрывает тот, кто имеет интеллект практический. Таким выживать всегда легче. Но что такое “склад ума”? Попросту говоря, это направленность мозгов. Эту направленность можно менять, корректировать, совершенствовать. Академисту “заточить мозги” в практическом направлении сложно, но можно. Типичному практику осваивать теоретические знания тоже невеликое удовольствие — он как бы и “так”, эмпирически все понимает, без книг. И, тем не менее, ему тоже вполне по зубам гранит науки. 

Я полагаю, вы давно определились со своим типом интеллекта. Обычно это происходит с людьми еще в школе, лет в 12-14. В зависимости от вашего склада ума, вам и нужно выстраивать свою карьеру. Не устраивает “склад” — придется перенацеливать мозги, перестраивать их на работу в нужном направлении. Это не так уж сложно, как кажется. Все дело — в практических навыках. Их попросту нужно приобрести.

Что такое — умение делать карьеру? Попросту говоря, это сознательное движение вверх по служебной лестнице, планомерное достижение ключевых постов, повышение социального статуса и достижение определенного финансового уровня. С моей точки зрения, нет лучшего рецепта самостоятельной карьеры, чем жесткая школа учебы под руководством сильного лидера-бизнесмена. Поработав несколько лет под его руководством, вы получите главное — практическую модель успешной работы, которую сможете затем использовать и усовершенствовать уже в собственном бизнесе. Как сказал Альберт Швейцер, “Следует учить людей в школе примеров, ибо в других они ничему не научатся”. 

ПУ — практический университет по дешевке

Задумывались ли вы над тем, почему так высок процент неудач в бизнесе? Да потому, что начинающие предприниматели, у которых планов — громадьё, понятия не имеют, что делать, чтобы превратить в реальность заветные мечты. Они могут генерировать замечательные идеи, производить в голове оригинальные товары или уникальные услуги, но не имеют ни малейшего понятия, как создавать успешное и конкурентоспособное производство, как эффективно управлять людьми, как продавать свой продукт или, к примеру, организовать его доставку потребителю по цене, позволяющей их бизнесу успешно развиваться. Все проблемы предпринимателей-неофитов — в элементарной нехватке практического опыта, в излишнем “теоретизме”, “академизме”. Статистика говорит: процент неудач в российском бизнесе велик только в среде начинающих бизнесменов. Почти 90 % предприятий, основанных опытными бизнесменами, встают на ноги и процветают. Поэтому самый оптимальный способ добиться успеха новичку — до организации своего дела получить необходимый практический опыт. Большинство преуспевающих бизнесменов приобрели его, в молодости поработав “на дядю” — при условии, что “дядя” сам был человеком дельным, у которого есть чему поучиться. Такой путь можно назваться “практическим университетом” — ПУ, причем, по дешевке. Почему по дешевке? Потому, что все ваши ошибки и проколы оплачивает ваш работодатель. За полезный опыт вам будут еще и платить — чем плохо? Вам остается только учиться да делать правильные выводы. Поэтому не бойтесь начинать с нуля, с позиции подмастерья. Кстати говоря, статистика показывает: на окончание ПУ, как и на получение обычного высшего образования, в среднем уходит 4-5 лет. Но если вы очень талантливы или слишком честолюбивы, можете попробовать окончить ПУ экстерном, за более короткий срок. Важно только, чтобы весь материал был усвоен в нужном объеме и отработан на практике.

Но для начала точно определитесь с выбором направления вашей деятельности. 

Хотя я искренно надеюсь, что к этому моменту свой вы “прицел” вы уже наметили. 

Куда податься: наиболее выгодные сферы бизнеса 

На сегодняшний день в России существует четыре основных бизнес-направления, приносящие максимальную прибыль. Я перечислю их в нисходящем порядке — от сверхприбыльного до приносящего средний, но стабильный доход (хотя в итоге тоже могущего стать сверхприбыльным).

· Информационно-развлекательный бизнес (все СМИ, торгующие информацией и производящие развлекательный продукт — ТВ, газетно-журнальная пресса, отчасти — книгоиздательство (специализированное), и т. д.);

· Финансовый бизнес (банковская деятельность, и любой вид услуг, связанный с “прокруткой” денежных средств);

· Коммерческий бизнес (его принцип — перепродажа и посредничество; субъектом бизнеса может выступать все, что угодно: материальные ресурсы, услуги, нужные связи, и т.д.);

· Производственный бизнес — то есть, собственно производство товаров, продуктов, услуг и т.п.

Вы можете выбрать для самореализации и любой из видов частного бизнеса, и работу в государственной организации, и движение по служебной лестнице в крупной корпорации. Вопрос не в том, чем заняться: бизнес всегда останется полем напаханным. Австралийский экономист Эрик Смит проанализировал возможности открытия своего дела с нуля, опираясь либо на хобби, либо на элементарные знания. В результате только в сфере услуг он насчитал 27 вариантов бизнеса — от ухода за животными до перетяжки теннисных ракеток. В торговле он обнаружил еще 22 перспективные возможности — от организации оптовой торговли до производства и продажи игрушек (а также — выпуска значков с “продвинутыми” афоризмами, приемки шкур у населения с последующей обработкой, или изготовления чучел — с маху добавлю от себя). В сфере увлечений Смит отыскал 10 перспективных направлений — от астрологии до выращивания японских бонсай. Не оставил он без внимания и виды творческого бизнеса — писательство, живопись, ремесла, и т.д. Плюс посредническая деятельность — если вы по природе “сводник” полезных друг другу людей, можно найти себя в этой области: откройте агентство по трудоустройству, бюро знакомств, или службу полезной информации. Так что вопрос “Что делать?” в наши дни уже неактуален. Стоит другой вопрос: “Как сделать правильный выбор?”

Правильный принцип выбора в этом море разливанном — делать то, что дается вам лучше всего, к чему вы имеете склонность, что приносит вам наибольшее удовлетворение, материальное и моральное. Я заметил, что самые успешные бизнесмены вырастают из тех, кто сумел стать классным специалистом, профи в какой-то области. Моими клиентами были десятки и сотни таких профи, переквалифицировавшихся в предприниматели: хороший хирург организовал крупную компанию по поставкам медицинского оборудования их Европы, классный строитель основал строительную фирму, доктор экономических наук стал крупным банкиром. Впрочем, иногда люди резко меняют профиль работы, как бы идя “от противного” — но и в этом случае профессиональный опыт и образование служат им базой для дальнейшего роста. 

В тренингах, посвященных теме успеха и планирования карьеры, нередко возникает тема правильного выбора поприща. Одно дело, когда человек уже продвигается по служебной лестнице и так оторвался от нижних ступенек, что путь один – только вверх. И совсем другое дело, когда начинающий менеджер осознает, что его выбор, возможно, был ошибочным, и пока он не застрял на неудачном месте, самое время делать ноги, чтобы наконец, найти свое настоящее место под солнцем. Сделать правильный выбор среди моря “неправильных” предложений – наиболее трудная вещь в сфере карьеры. 


Алексею уже 35 лет, причем он пришел в компанию по продаже электротоваров, уже познав бремя ошибочного выбора. До этого он несколько лет под давлением отца помогал ему в организации далекого от своих интересов бизнеса, связанного с общественным питанием. В конце концов семейный бизнес рухнул, и Алексей с облегчением пустился в свободное плавание. Но и здесь он не в восторге и от самого процесса работы, и от перспектив. А каких максимальных результатов вы можете здесь достигнуть?” - уточнил я. “Наверное, мой потолок – руководитель отдела продаж нашего подразделения”, - ответил он. “А где бы вы хотели работать в идеале? – уточнил я и услышал неожиданное признание: “Понимаете, для меня важно любить тот продукт, который я продаю. Я не люблю электротовары, поэтому даже если я возглавлю здесь отдел, это не принесет мне большого удовольствия”. Но почему вы пошли сюда, уже позанимавшись до этого нелюбимым бизнесом?” - удивился я. “Во-первых, тогда я был очень молод, во-вторых, отец был сильнее, чем я, а в-третьих, мне нужны деньги, а на том, что я с удовольствием продавал бы много не заработаешь”, - развернуто парировал он. “тогда осталось узнать, что вы любите больше всего?” - спросил я. “Больше всего я люблю свою жену и дочь, – ответил он. - Но если серьезно я хотел бы работать в магазине музыкальных инструментов и продавать их”.  Вы уверены, что там зарабатывают намного меньше?” - уточнил я. “Насколько я изучил этот вопрос – да!” - уверенно сказал он. – Во-первых,  там нет такого потока, как в электротоварах. Гитары – не лампочки. Во-вторых, поскольку денег меньше,  все остается директору магазина”. Неожиданно в моей голове родилась мысль, и мне показалось, что он угадал ее до того, как я ее произнес: “А почему бы вам не попробовать сделать карьеру директора музыкального магазина? Ведь он наверняка получает больше руководителя отдела продаж, куда вы стремитесь?” В его глазах сверкнул огонек, который он тут же загасил: “Вы говорите со мной из моей мечты. Но я не верю, что смогу туда пробиться. Там все схвачено, сами понимаете…” “А вы все-таки подумайте и о таком повороте в своей карьере”, - посоветовал я ему.


Наш разговор, возникший после тренинга по карьере продолжился уже на индивидуальной консультации, на которую Алексей пришел через некоторое время. “Можете ли вы своими методами помочь мне сделаться директором музыкального магазина?” - поинтересовался он. “Устроить вас туда не могу, но вместе с вами разработать такой подробный план и вооружить вас всеми ресурсами для его реализации – да”, - ответил я. – Ведь это и есть моя работа”.


Должен признаться, мало кто из клиентов, посещавших меня, работал с таким рвением и удовольствием, как Алексей. Мы тщательно выстроили план постепенного покорения этой карьерной вершины. Алексей устроился продавцов в такой магазин, который возглавлял довольно пожилой и, как он узнал, одинокий человек, подружился с ним, хотя это было непросто, и начал активно вгрызаться в работу. По субботам ему приходится подрабатывать частным извозом, чтобы хоть как-то компенсировать финансовые потери от перехода в магазин. Мы работали с ним и над чисто профессиональными, и над психологическими качествами, которыми должен был, по его мнению, обладать директор подобного магазина, тренировали мышление и коммуникабельность, овладевали переговорным искусством. По моему совету, он посетил несколько специальных тренингов. В отношении его начальника – директора -  мы выстроили следующую стратегию – постепенно стать незаменимым, но ни в коем случае не перегибать палку демонстрации карьерных устремлений, чтобы старик не подумал, будто его хотят подсидеть. Постепенно Алексей в течение двух лет плотно вошел в мир торговли музыкальными инструментами, познакомился и подружился с людьми, работавшими в разных магазинах и фирмах. Ему предложили более оплачиваемую работу в другом магазине, но директор, привыкший к своему инициативному и надежному продавцу не захотел его отпускать и прибавил ему в деньгах больше, чем ему обещали в новом месте. Через некоторое время он сделал его своим заместителем и дал понять, что когда-нибудь видит его продолжателем своего дела. Сейчас Алексей работает замдиректора и считает, что сделал правильный карьерный выбор, вовремя спрыгнув с надежного, но явно не своего поезда.

На какой бы из видов бизнеса вы не нацелились, имейте в виду: законы успешности и в большом предпринимательстве почти одинаковы. Чем бы вы ни занимались, вы должны уметь: организовывать свое дело так, чтобы оно приносило прибыль; покупать и производить; продавать (или — продвигать, если вы не коммерсант) и делать рекламу; извлекать прибыль; распределять прибыль между новыми вложениями и расходами на зарплату вашим служащим и самому себе; вести переговоры с поставщиками; оформлять аренду; грамотно вести документацию. И это только самый общий перечень умений. 

Семь практических навыков для выхода в “свободный полет” 

Собственно говоря, эти семь навыков имеет смысл “добирать”, совершенствовать и шлифовать всю жизнь. 

Но если вы собираетесь заниматься свободным предпринимательством самостоятельно, и готовитесь пуститься в свободный полет, прежде вы должны пройти ПУ, научиться этим вещам на приличном уровне “уверенного пользователя”. Они понадобятся вам в любом положении — и в самостоятельном бизнесе, и в успешной карьере в серьезной компании, и в творческой работе “на себя”. 

1. Учитесь планировать и реализовывать. “Решил — сделаю!”

Первое, чему вам непременно необходимо научиться — это умение планировать, а затем реализовывать свой бизнес-план, добиваясь намеченных результатов. Это базис вашего успеха. Ваш план наверняка будет иметь несколько уровней — от самого широкого и общего до сжатого, предельно конкретного, с точно прописанными пунктами, сроками и цифрами. План-максимум и план-минимум. Последний — важнее. Его вам предстоит облечь в плоть и заставить приносить выгоду в тех временных рамках, которые вы наметите. Поэтому прорабатывайте все пункты чрезвычайно тщательно — ведь вам их и реализовывать. Продумывайте их последовательность. Советуйтесь с опытными деловыми людьми, с юристами, с экономистами, и особенно — с теми, кто недавно начал свой бизнес и уже преуспел в нем. Пусть умение планировать и воплощать планы в жизнь распространяется на любые ваши дела, включая мелкие бытовые. Решил — значит сделаю. И никаких там “я передумал”! 

Планы — ничто, планирование — все. Хельмут фон Мальтке.

Только имея программу, можно рассчитывать на сверхпрограммные неожиданности. Кароль Ижиковский.

2. Работайте сверх нормы. “Я — главный папа Карло в коллективе”.

Возьмите за правило всегда делать по службе чуть больше, чем этого требуют ваши обязанности. Будьте на шаг впереди любого из сослуживцев. Добровольно взваливайте на себя все трудные задания. Пусть ваш рабочий день всегда длится дольше, чем у коллег, которые так и рвутся расслабиться после работы. Идеальный вариант — если вы взвалите на себя часть неприятных обязанностей босса. Абсолютно добровольно, без тени подобострастия, и за бесплатно! Можно, к примеру, предложить “дяде” разбирать и сортировать всю его корреспонденцию, отвечать на часть писем. При этом дайте ему понять: это не для того, чтобы выслужиться — просто вы учитесь вести дела. А на самом деле, вы вырабатываете в себе привычки босса, руководителя — правда, вслух этого говорить не надо. Впрочем, если “дядя” умен, он и так все поймет и оценит. Ваша задача — выработать важнейший навык — самоорганизацию бизнесмена. Все боссы всегда перерабатывают, имеют рабочий день на 2-4 часа дольше, чем любой из подчиненных. Устройте себе хороший босс-тренинг. 

Чтобы победить самые тяжелые страдания, есть два средства: это опиум — и работа. Генрих Гейне

Труд создает некую мозолистую преграду против боли. Цицерон.

Первый шаг к успеху в любой профессии — заинтересоваться ею всерьез. Уильям Ослер.

 3. Изучайте рынок и учитесь продавать. “Чего бы вы не пожелали, у нас это есть!”

Рынок — это та “пашня”, которую вам предстоит возделывать всю жизнь, независимо от того, чем бы вы ни торговали — рукописями, оргтехникой, информацией или колбасой. Поэтому, собственно, главная цель у вас одна — высокие объемы продаж. И потенциальная проблема тоже одна — низкие объемы продаж. Чем больше ваше прямое влияние на обороты продаж и финансовых потоков в вашей компании, тем выше будут в ней ваши позиции. Только так. И никак иначе! 

Поэтому, какую бы должность вы ни занимали в своей фирме на данный момент, прямо сейчас учитесь эффективно продавать — даже если ваша должность напрямую не связана с продажами. Читайте специальную литературу по этой теме, пройдите тренинг продаж, участвуйте в деловых переговорах, учитесь проводить презентации и выступать на публике — великолепное подспорье, в этом смысле, — курсы ораторского и актерского мастерства (я уже говорил об этом). Добейтесь того, чтобы любым способом лично, непосредственно влиять на рост объема продаж. Учитесь понимать людей и их желания на переговорах, “считывать” невербальную информацию — язык поз, мимику, интонацию. В любом случае, ваша цель — удовлетворять запросы клиентов, покупателей, аудитории. Вы должны отрабатывать это умение на все лады, пока еще не пустились в свободное плавание, и работаете за зарплату. Для того, чтобы успешно торговать, нужна уверенность, навык, опыт. Нарабатывайте их неустанно. Харизма, напор, обаяние опытного торговца и переговорщика — дело наживное.

Продавцы обычно стараются привести лошадь к водопою и заставить ее пить. Ваша задача — заставить лошадь почувствовать жажду. Гейбриел Сигел.

С покупателем надо говорить как с собакой. Главное — не слова, а интонация. Из книги Э. Маккензи “14 000 фраз”.
4. Учитесь формировать команду. “Когда мы едины,  мы непобедимы!” 

Это одно из самых ценных качеств руководителя в любом виде бизнеса. По сути, это род искусства. Босс, подбирающий команду, сродни художнику, добивающемуся колористической гармонии полотна, или флористу, подбирающему букет по совместимости цветов, их оттенков и потенциалу “долгожительства” в вазе. Поэтому без знания практической психологии тут не обойтись. Учитесь у своего шефа, если ему удалось сколотить классную команду. В противном случае, — учитесь на его ошибках. Ведь в будущем ваша цель — не просто собрать вместе классных специалистов, но и объединить их единой целью, вдохновляющей корпоративной идеей, сплотить в одно целое, устранить все личностные противоречия и шероховатости. Вам предстоит освоить “принцип переключателя” — научиться снимать любые вспышки психологических напряжений между сотрудниками, переключая их на единую цель — конкретную работу, которая должна быть выполнена к сроку. Для этого ваша единая цель должна быть вдохновляющей, по-предпринимательски творческой, вызывающей общий, а не только ваш энтузиазм. Иначе вы будете обречены биться в одиночку. А это дело утомительное, неблагодарное и малоэффективное. 

Первое правило — делать так, чтобы люди думали, будто они сами хотят этого. Екатерина II.

Относись к покупателям как к гостям, а к подчиненным — как к людям. Фред Аллен. 
5. Станьте умелым переговорщиком. “Просить больше — предлагать меньше”. 

Вы только тогда почувствуете себя в бизнесе, как рыба в воде, когда освоите искусство ведения переговоров. Каждый опытный бизнесмен съел на этом деле гораздо больше собак, чем драматург Евгений Гришковец, который в своей известной пьесе с трудом осилил только одну. Ваша цель — научиться просить больше, продавая, и предлагать меньше, покупая. То есть, в первом случае — завышать цену, во втором — занижать. Это немалое испытание для психики, потому что на вас будут давить, и вам будут изо всех сил сопротивляться, потому как каждый нормальный бизнесмен за копейку готов удавиться.

В будущем вам предстоит научиться договариваться о займах с банками, о выгодных сроках платежей — с поставщиками, о выгодных сроках поставок — с реализаторами, и еще много с кем много о чем.

Сложное искусство переговоров держится на двух китах: умении просить и умении навязывать. Просить — это всегда тяжело. Но поймите суть! Просить — не значит клянчить. Ни в коем случае. Нужным образом просить — это значит, без конца переформулировать, уточнять, заходить с другого конца, убеждать, и, в конце концов, менять убеждения оппонента нужным для вас образом, чтобы он пришел к выводу, что дать вам — выгодно для него.

Таким образом, просить, по сути, то же самое, что и навязывать, только на разных стадиях переговоров. 

Рецепт тут один — практика, только практика, и ничего, кроме практики. Шлифуйте умение убалтывать, как это часто называют низовые менеджеры, делайте с удовольствием и вдохновением — как, собственно, и остальные умения. В переговорах любого уровня — даже с персоналом гостиницы о предоставляемом номере — добивайтесь максимальной выгоды. Элементарно торгуйтесь, как на рынке. Пусть это войдет у вас в привычку, ибо реальность такова, что если вы не будете торговаться на всех уровнях, то за любой товар или услугу вы будете вынуждены платить, в среднем, на 15-20 % выше их реальной стоимости. Но при этом ваша задача — эти же средние проценты получить с покупателя или партнера на переговорах. Таковы азы бизнеса. 

Требуя невозможного, мы получаем лучшее из возможного. Джованни Никкколини

В переговорах выигрывает тот, для кого их исход менее важен. NN.

Человек робкий попросит десятую долю того, что хочет получить. Человек смелый попросит вдвое больше желаемого, и согласится на половину. Марк Твен. 

6. Освойте бухгалтерию и учет. “Цифры — лучшие друзья бизнесмена”. 

Бухгалтерия — это та заповедная область, которую многие неопытные предприниматели зачастую отдают на откуп “опытному бухгалтеру”, которого они наняли с верой в его честность. Между тем, именно нежелание разбираться в хитростях сведения дебета с кредитом сгубила не одно весьма успешно начатое дело. Опытный бизнесмен должен с маху, с листа, как композитор — ноты, уметь читать любой финансовый отчет, всегда перепроверяя своего бухгалтера на случай “как бы чего не вышло”. Деньги — это такая, знаете ли, тонкая материя… И не заметишь, как прилипнут к пальцам или уйдут на сторону. Поэтому рецепт один — строжайший контроль и учет. Для этого не потребуется кончать специальный экономический ВУЗ. Достаточно будет специализированных курсов, а затем активной эксплуатации собственных мозгов. Изучите основные принципы бухгалтерского учета. Достаточно научиться считать разницу между валовой и чистой прибылью, контролировать соотношение фиксированных, переменных и полупеременных издержек, иметь точные финансовые сведения об активах и пассивах. Не пугайтесь, это не более чем “умные слова” — за ними стоят предельно конкретные понятия. Ваша главная задача — всегда отслеживать приливы и отливы всех основных финансовых потоков, понимать схему их движения. Не поленитесь разобраться в ней. Никогда не отдавайте финансовую область в полное управление бухгалтеров, какими бы опытными они не были. 

Поэтому, пока вы еще не начали свое дело, а только готовитесь и засучиваете рукава — постарайтесь “въехать”, зоркостью и усилием мозга проникнуть в бухгалтерию вашей кампании. Поймите ее схему. Войти в детали и область точных цифр вам, понятное дело, никто не даст, но общую схему отследить — не так уж сложно, уверяю вас. Не пожалейте времени и усилий — они окупятся сторицей. 

73 % всех аферистов имеют образование в области бухгалтерского учета и финансов. Из книги “Мошенничество: луч света на темные стороны бизнеса” (США).

Где один работает, а пятеро считают, — там пятеро бедных. В. Гжегорчик.

Все сходится, кроме баланса. “Пшекруй”.
7. Планируйте рост зарплаты. “Заметьте, босс: я стал стоить больше!” 

Ну, и напоследок — навык седьмой, весьма существенный. 

Как психолог, проконсультировавший большое количество бизнесменов и всякого рода карьеристов, я сделал одно любопытное наблюдение. Очень немногие из них — не более 20 % — сознательно планировали рост своих доходов. При этом абсолютное большинство из них страстно мечтало об улучшении материального уровня. Ошибка многих — в том, что они целиком сосредоточены на достижении ключевых постов, а увеличение доходов считают вытекающим отсюда фактором. Вывод: они автоматически передоверяют свою “финансовую судьбу” руководителям фирм и корпораций. Ну, а те, разумеется, как и положено боссам всего мира, стараются максимально экономить на зарплате своим менеджерам. Так было, есть и будет всегда. Осознайте простую вещь: без вашего сознательного контроля и правильной личностной политики вам не удастся увеличить свой доход вдвое, втрое, вдесятеро и более. Когда я указываю моим клиентам на это досадное упущение, они бывают немало поражены, и вдруг заново осознают смысл библейской фразы: “стучите — и отверзется, просите — и дано вам будет”. Без усиленных напоминаний, а то и требований босс не позаботится о ваших нуждах и постарается не заметить вашей возросшей “стоимости”. Этому есть понятные причины: численность населения растет, конкуренция увеличивается, и, соответственно, в частном бизнесе есть явная тенденция к снижению зарплат. Причем, не только у нас — во всем мире так. Так что, вместе с профессиональным ростом, нужно учить себя на каждой новой ступени карьеры отстаивать свои финансовые интересы заново. 

 Если какому-то из этих навыков у вас нет возможности научиться на вашей теперешней работе, учитесь в свободное время — вечером, в выходные, во время отпуска. Не жалейте времени! Ведь это инвестиции в себя, любимого — будущего босса. Рассматривайте теперешнюю работу как тренинговую бизнес-программу, как предпринимательский тренажерный зал. Анализируйте, практикуйтесь, двигайтесь по карьерной лестнице, получайте дополнительное образование, заводите связи, советуйтесь с опытными людьми. Рассматривайте работу в солидной фирме, под руководством умного и дальновидного босса как трамплин к будущему успеху. Учитесь у него всему: как вести и расширять дело, как формировать команду, как влиять на рынок, как находить общий язык с подчиненными, как “подминать” конкурентов, как заводить новых партнеров, как выглядеть и одеваться, каким парфюмом пахнуть, как строить рабочий день, как отпускать комплименты секретарше или отчитывать задерживающего отчет зама. 

А ежели заметите ошибку — отмечайте в рабочем блокноте: тут “дядя” ошибся, так делать не следует!

Словом, реализуйте весь потенциал позиции “подмастерья” на зарплате. Ведь до свободного полета — рукой подать.

Используйте все льготы ПУ 

Будьте активны и даже в некотором смысле настырны — используйте любой шанс приобрести какой-то навык или качество за счет богатого “дяди”. В любой серьезной корпорации всегда существует огромное поле бесплатных или льготных возможностей повысить квалификацию, улучшить свой имидж, привести в порядок физическую форму. От босса не убудет, а вы за счет фирмы сможете: 

· окончить курсы повышения квалификации, 

· пройти психологические тренинги продаж, ролевые игры по ведению жестких переговоров, тренинги личностного роста,

· выучить иностранный язык (убедите босса, что его подчиненные должны бойко шпарить на “басурманском” — это престижно!), 

· походить в солярий, к стилисту, в салон красоты (боссу ведь лестно иметь клерков с лоском “уоллстритовских” яппи!),

· походить в бассейн или “покачаться” на хороших тренажерах (красивое тело — тоже часть успеха в бизнесе!). 

Будут еще какие возможности — не упускайте ничего! Настраивайте себя таким образом: независимо от того, кто сейчас платит вам зарплату, вы уже работаете на себя. Воспринимайте компанию как свою собственную, а себя мысленно ставьте на место “дяди”. Рано или поздно вы им и станете — только уже с учетом всех его ошибок, проколов, недостатков. Я ни в коем случае не призываю вас подсиживать своего замечательного босса и двигаться по карьерной лестнице недостойными методами. Напротив, относитесь к нему с восточной благодарностью и пиететом, как к гуру — это ваш учитель на всю жизнь! Однако же, придет момент, когда этот ли, другой ли босс будет нуждаться в преемнике — им и можете стать вы. Если же нет, и так долго ждать вам некогда, то приблизительно через 30-40 тысяч часов вы организуете собственное дело и станете внедрять там тот опыт, который приобрели. 

Три портрета “бизнес-энерджайзеров”: 

Карьера с нуля, или Из грязи — в князи

Я хочу привести вам три вдохновляющих и, с моей точки зрения, поучительных примера успешной и честной карьеры. Причем, каждая была начата с самой трудной для бизнесмена позиции — с абсолютного нуля. 

Разные судьбы, разные эпохи, разные страны, разные масштабы бизнеса. Общее — огромная внутренняя энергия (я называю таких людей “бизнес-энерджайзерами”), влюбленность в свое дело и продуманная технология достижения успеха. Все они поднимались к успеху с той же самой ступеньки, что у всех нас сейчас под ногами, из той же трудной реальности, из “гущи жизни”, в которой все мы с вами варимся. Я хотел бы, чтобы три эти абсолютно разные истории послужили и вам источником энергии, сил и веры в себя, и трамплином к вашему собственному прыжку в успех.

История Ивана Сытина: из скорняков в короли книгоиздания

Его можно назвать “self-made man” — так американцы называют людей, которые сделали себя сами, из ничего, без копейки денег. Неграмотный крестьянин костромской деревни благодаря своей предпринимательской жилке, а точнее — незаурядному таланту, уму и величайшей работоспособности становится ведущим книгоиздателем России начала ХХ века, выпускающим 25 % всей книжной продукции для самых разных слоев населения — от настольных календарей и букварей для крестьянских ребят, до классических изданий, научных книг, словарей и энциклопедий. 

Он родился еще при крепостном праве, за десять лет до того, как крестьянам объявили вольную. Пределом мечтаний для людей “его круга” было какое-нибудь местечко писаря при волостной управе. При этом, на писаря надо было еще выучиться, но это тоже деньги — которых в голодающей семье Сытиных не было. Мать отдала сынишку в учебу к скорняку, но и тут парню светила бы полная безнадега, если бы не первое везение. Костромской скорняк, за неимением мест в лавке, но из симпатии к расторопности и сметливости подмастерья (заметьте, не просто так!) передал его приятелю, московскому купцу, владельцу книжной лавки. 4 года подросток Ваня Сытин познавал книжное дело с самой грязной его изнанки: в качестве лавочного уборщика, полотера и мусорщика. Никогда во всю последующую жизнь он не сказал ни одного дурного слова об этих годах. Почему? Да потому что это была его первая школа. Самую помоечную и грязную работу Сытин делал как главное дело своей жизни. Строгий босс, купец Шарапов и тут заметил лучшие качества мальчишки — усердие и тягу к знаниям. Он и сам был большим охотником до русской книжности, и с удовольствием стал прививать любознательному мальчишке вкус к чтению, разрешая пользоваться всеми книгами, что были в лавке. Это было везение номер два.

Парень успевал не только читать, но и внимательно изучать принципы книготорговли, вникая своим цепким умом во все хитрости процесса. Он никак не мог понять, почему офени (торговцы книгами вразнос — на них держалась в ту пору вся российская книготорговля) из года в год забирая у купца одни и те же книги, неизменно находили им сбыт? В переводе на наш язык, вопрос можно сформулировать так: почему не происходило перенасыщение рынка? Вскоре он понял: дело в том, что офени не имели конкурентов. Книжные лавки были сосредоточены лишь в крупных городах России, а в глубинку шли только офени. И это при том, что Россия была весьма грамотной и читающей страной с традиционной любовью к книге. А значит, и уездная, и деревенская часть населения представляли собой огромный рынок для книготорговли. Еще очко в пользу офени: в уплату за яркие и дешевые лубочные издания, картинки да календари книготорговец-лоточник брал не только деньги, но натур-продукт — холсты, грибы, сушеную малину, любой не скоропортящийся продукт. Их принимал в обмен на книги и сам Шарапов, легко реализуя потом на московских рынках. 

Сказочные перспективы российской книготорговли Иван Сытин оценил приблизительно в двадцатилетнем возрасте. Стройный бизнес-план сложился в голове будущего книжного магната к 24-м годам. К этому возрасту Шарапов сделал его практически своим замом. Это было везение номер три. Смышленый и оборотистый малый держал в руках всю его коммерцию, и прибыли от офенной торговли и крупных продаж на ежегодной Нижегородской ярмарке быстро росли. 

Старик Шарапов уже подумывал было завещать Ивану все свои деньги и дело после смерти, но Сытину некогда было ждать. Он уже выстроил свой собственный путь в мире большого русского бизнеса. Пока — в голове. Но при этом он уже имел и неоценимый практический опыт для реализации задуманного! 

Под поручительство Шарапова Сытин берет достаточно крупную ссуду под открытие собственной литографии (простейший род типографии). Эта ссуда, полученная Иваном за преданность, исполнительность, трудолюбие и ум, стала, пожалуй, базовым везением будущего короля книготорговли — везением четвертым. Впрочем, тут уже глупо вести речь о везении — это абсолютно сознательно заслуженный успех. 

Ну, а далее новаторский подход и игра на опережение всегда позволяли Ивану Сытину быть на шаг впереди конкурентов. Он первый из книгоиздателей понял, что огромный рынок не насытить, печатая книжную продукцию на допотопном оборудовании. И он первым приобрел французскую печатную машину фирмы Алозье — на тот момент она была последним словом техники, что и дало возможность многократно увеличить тиражи и повысить качество печати.

Отныне именно сытинский товар офени просто рвали из рук! 

Ну, а далее Сытин занялся усовершенствованием системы сбыта, отбирая из офеней тех, чей оборот продаж был самым высоким. Абсолютно современный, умный и прагматичный подход. Со времен сытинского завоевания рынка бизнес-менеджмент выдумал мало нового — разве что в сфере технических новинок. 

Ну, а далее Сытин действовал по ситуации. Во время русско-турецкой войны завалил страну красочными картинками с изображением военных побед. Товар шел нарасхват — и эта прибыль позволила начать освоение рынка печатной продукции посерьезнее. В 1882 г. сытинские книги завоевали медаль на Промышленной выставке. К этому моменту он уже спонсировал развитие российской печатной техники, на которой и работал. Затем от лубочной продукции для крестьянства Сытин переходит к печатанию книг для образованной публики. Он печатает лучших писателей современности, покупая все права на издание их собраний сочинений. “Товарищество печатания, издательства и книжной торговли И.Д.Сытина” (какой звучный именной бренд!) издает графа Толстого, Чехова, Горького, Л. Андреева, Бунина, Мережковского. По тем временам, это самая модная и элитарная литература. Но книгоиздатель № 1 не отдает конкурентам и рынок массового чтения! Свои многотиражные календари он превращает в универсальные справочники, содержащие интересную и полезную информацию на все случаи жизни — что-то вроде популярных кратких энциклопедий для народа. Его читает вся Россия — от царской семьи до крестьянских семей в глухой деревне. 

Далее сытинские интересы расширяются до издания газет. Газеты были властителями умов в дореволюционной России — так же, как нынче — ТВ. Ну, а кто владеет умами, тот владеет и всей ситуацией в стране. Кому не известно и сегодня название “Русское слово”? В эту газету валом валили лучшие российские журналисты и фельетонисты... Если бы не первая мировая война и последующая революция, Сытин, вероятно, стал бы богатейшим человеком России. В 80-е гг. ХХ века американцы проанализировали феномен успеха Ивана Сытина, и пришли к выводу, что он был в разы успешнее всех своих европейских конкурентов. Если измерить кривую развития его дела, то и по сей день издательский успех Ивана Сытина остается непревзойденным! 

Эсти Лаудер: торговля вечной юностью

Королева косметической промышленности США Эсти Лаудер еще подростком осознала, что сияние и чистота кожи для женщин всего мира являются величайшей мечтой, за которую они всегда будут готовы заплатить любую цену. И она увидела свое предназначение в том, чтобы осуществить эту мечту. Она начинала с нуля, из полной нищеты, а в результате создала целую империю косметики с миллиардными оборотами, в которой первая леди и главное лицо компании — сама Эсти. 

Главной причиной ее успеха стала не безудержная жажда выбиться в люди и разбогатеть, а поразительное желание облагодетельствовать всех встреченных ею женщин вечной юностью. Она создавала свой рынок прямо на улице — просто останавливала каждую встреченную даму, которой еще не наплевать на себя (а таких среди слабого пола подавляющее большинство), и предлагала бесплатно опробовать преимущества ее “Суперобогащающего крема”. Если дамы соглашались слушать — а они соглашались, ибо Эсти обладала харизмой и энтузиазмом — она читала им целые лекции по уходу за кожей, сводя все к тому, что нет лучшего средства по этой части, чем то, что у нее в руках. Разумеется, это был род внушения — но честного, искреннего и вдохновляющего. Эсти буквально зачаровывала, вводила дам в гипноз великой идеей вечного совершенства. Она торговала не кремом, а мечтой! Разумеется, дамы “подсаживались” на перспективу вечной молодости. Но ведь, самое главное, крем-то был действительно хорош! 

 Вскоре Эсти сменила “уличный” рынок сбыта на более “продвинутый” — гостиницы, салоны красоты, частные дома. Ее блестящие демонстрации чудодейственных свойств кремов приводили женщин в состояние экстаза: все их представления о мире переворачивались, чудо становилось возможным, их вечная красота и великолепие прятались внутри заветной баночки крема в руках у этой потрясающей миссис Лаудер! Дела последней стремительно шли в гору.

 Будучи невероятно тонким психологом и понимая женскую природу до мозга костей, Эсти вскоре придумала еще одну “фишку”, принесшую ей впоследствии миллионы долларов — бесплатный сувенир к покупке. Ныне этим крючком пользуются все уважающие себя магазины. К каждой купленной баночке крема женщины получали в подарок бесплатный тюбик с помадой. Право, возникает чувство, что госпожа Лаудер проштудировала в свое время “Мастера и Маргариту”, а именно главу о сеансе магии в варьете (хотя в те времена книга еще даже не была написана). Сами посудите — есть ли такая женщина, кто устоит перед магическим словом “бесплатный”?! Практически нереально. Именно Эсти Лаудер принадлежит блестящая идея эксплуатировать эту женскую слабость. На бесплатных подарках она “сделала” всех своих конкурентов, к их немалой досаде. 

Далее ее целью стало расширение рынка сбыта “вечной юности” до самых верхних слоев американского общества. Она стала обзаводиться престижными связями, со вкусом изображая богатую, процветающую светскую даму (в ту пору это был блеф — но сымитировать лоск и преуспеяние помогали ухоженный вид, изысканная одежда и манеры). С появлением нужных связей для Эсти открылись двери в самые “крутые” дома, к богатым инвесторам. Остальное зависело от ее дара убеждать… 

Следующая рыночная планка Эсти — крупные универмаги Нью-Йорка. Она работала не покладая рук, и приложила неимовернейшие усилия, чтобы небольшая партия ее косметики была впервые представлена в одном из известных универмагов “Saks”. Выход на престижные магазины был самым трудным рубежом и самым точным прицелом Эсти. Ярлычок “высококачественная продукция” с тех пор приклеился к ее действительно высококачественным кремам намертво. Сознание покупательниц высшего класса было завоевано! 

Сегодня продукция Эсти Лаудер продается по всему миру, в ее империи работают более десяти тысяч служащих, а оборот достигает 5 миллиардов долларов. 

Рецепт своего успеха Эсти формулирует так: “Я всегда действую интуитивно, быстро, не раздумывая над возможностью неудачи и не занимаясь самоанализом”. 

Эта спонтанность могла бы показаться слишком “женским” качеством, если бы за ней не стояли трезвый расчет, ставка на качество, политика силы, огромный личный энтузиазм, а главное — отличное понимание человеческой природы и умелая игра на ее “особых струнах”. 

Во всем мире только 1 % крупной собственности сосредоточен в руках женщин. Эсти Лаудер сумела войти в этот процент. 

История Лили: как “училка” стала хозяйкой Салона красоты

Героиня этой истории пока не вошла в заветный 1 % женщин — крупных собственников. Но как знать? Возможно, у нее все впереди. Во всяком случае, все необходимые качества у нее для этого есть.

Вот вам история одной моей клиентки, очаровательной молодой женщины по имени Лиля, которая стала успешной бизнес-вумен, как и Эсти Лаудер, из позиции “ноль”, без денег и связей. 

Лиля с детства обожала стричь людей. Еще в старших классах она с огромным удовольствием делала самые сногсшибательные стрижки всем своим однокашникам. Однако после окончания школы ей показалось несерьезным и непрестижным идти работать в парикмахерскую, и она, поддавшись уговорам отца, закончила педагогический ВУЗ и устроилась работать в школу. Учить детей ей нравилось не меньше, чем стричь, хотя консервативная и, по сути, ханжеская обстановка в педагогическом коллективе весьма угнетала живую, веселую, нешаблонно мыслящую Лилю — абсолютную неформалку по духу. Ее буквально выводили из себя “дурацкие” (это самое мягкое из ее выражений) правила — носить строгие костюмы и классические прически (за образец брались жуткие “халы”, венчающие “царственные главы” педагогов и завучей), вести скучную методическую работу, держать жесткую дистанцию между собой и детьми, добиваться дисциплины драконовскими методами. А больше всего ее возмущала глухая вражда, которая царила между детьми и учителями — с лилиной точки зрения, эту атмосферу необъявленной войны насаждали именно последние. Она призналась мне, что тайком от остальных “училок” завела с детьми тайный уговор: когда никто не слышит, они могут называть ее на “ты” и по имени. Кроме того, она то и дело устраивала тихие бунты, являясь на работу с очень смелой прической, в экстравагантных и ярких нарядах. Мало того: она давала старшеклассникам умные советы по формированию собственного стиля, по манере одеваться и вообще — со вкусом, не вульгарно строить свой имидж. А на переменке вполне могла устроить для девчонок мастер-класс умелого макияжа. Довольно быстро учительская среда воздвигла вокруг Лили враждебный вакуум, хотя школьники ее обожали. И потому, когда профессия учителя у нас перестала сколько-нибудь кормить, Лиля твердо решила оставить школу и всерьез задумалась о смене профессии. Тогда она впервые и пришла ко мне на консультацию.

Мы долго говорили, и вдруг стало понятно, что все эти годы тяга создавать людям красивые прически и вообще — стильный имидж — сидела в ней гвоздем, не находя выхода. Я посоветовал ей сделать решительный шаг, круто поменять жизнь — сделать ставку на модную и очень перспективную в наши дни профессию стилиста. Вместе мы продумали стратегию смены курса, и практически сразу отвергли идею простеньких трехмесячных парикмахерских курсов. Это был вариант тупиковый, бесперспективный и безденежный. В результате я посоветовал Лиле не экономить и нацелиться на обучение в лучшей московской Высшей Школе стилистов. Учиться там предстояло три года, образование приравнивалось к высшему специальному, а обучение стоило весьма дорого. Самое трудное в этой учебе, как выяснилось потом — это отыскать нужное количество клиентов, готовых рисковать своей головой. Жесткий отсев обучающихся с первых же курсов шел именно за счет того, что люди не могли найти и привести на практические занятия нужное количество “голов”, на которых предстояло практиковаться. Весь ресурс знакомых быстро исчерпывался, а без ежедневных “голов” обучение не могло продолжаться.

Чтобы решить проблему, я посоветовал Лиле стать настоящим хантером — уличным “охотником за головами”. Общительная по природе, она легко освоила эту практику: ходила по училищам и техникумам, где учится безденежная молодежь, и вербовала себе нужное количество “моделей”. Идея за бесплатно получить классную креативную стрижку или покраску увлекала многих. Кроме того, Лиля запросто могла и на улице подойти к человеку с нужным ей типом структуры волос, и предложить бесплатно, то есть безвозмездно постричь его. “Качество гарантирую! Я учусь в лучшей московской Школе стилистов. Вот вам мой телефон, надумаете — звоните!” — говорила она. Соглашался и звонил каждый второй — страшновато, но ведь халява! Результаты устраивали практически всех, у Лили — единственной со всего курса — отбою не было от клиентов. Лилино образование проходило под руководством лучших стилистов Москвы и именитых мастеров из Европы, и после его завершения ей были открыты двери лучших столичных Салонов Красоты. 

За несколько лет она сменила их четыре. И все это время не только совершенствовала свое парикмахерское искусство, но и изучала законы эффективного менеджмента и финансовой политики, умело наращивала клиентскую базу. На последнем месте работы ее потенциал был быстро замечен, и вскоре ее назначили главным менеджером вновь открывшегося филиала Салона. Именно благодаря ей этот филиал довольно быстро завоевал особую популярность у “звездной” клиентуры, и теперь процветает. Как психолог, могу заметить, что произошло это за счет личного обаяния, ума и коммуникабельности Лили. Она на лету схватывала все мои рекомендации, сама доразвивала их, и с успехом и азартом внедряла в жизнь. Помогло ей и умение легко находить общий язык с абсолютно разными людьми. Ну, и разумеется, главное — сумасшедшая любовь к своей профессии. Лиля делает одну очень важную вещь: открывает своим клиентам глаза на уникальность их облика, помогает выстроить стиль, внушает веру в себя. Я бы назвал это особым даром воодушевлять. 

Напоследок могу сказать, что полгода назад, взяв кредит и подключив спонсоров, Лиля выкупила Салон у владельца, и теперь с полным основанием подумывает уже о собственных филиалах. И за ее бизнес я абсолютно спокоен. Произошло главное: девушка нашла себя. 

Карьера внутри банка (главного места в мире, где куются деньги) отличается от продвижения по служебной лестнице в любой другой корпорации или, тем более, государственной организации. Молодой, но успешный финансовый менеджер Василий так сформулировал условия успешной карьеры:

1. Личная целеустремленность в работе, готовность сражаться до полной победы и запланированного результата при необходимости по 12-14 часов в день, способность испытывать радость и кураж от работы.

2. Искренний интерес к клиенту, стремление, во что бы-то ни стало, помочь ему решить его вопрос, восприятие проблемы клиента как своей личной проблемы.

3. Высокое профессиональное знание банковского дела вообще и своего сегмента обязанностей в частности и одновременно умение изложить существо дела понятным языком потребителя.

4. Способность кратко и аргументировано показать все преимуществ услуг, оказываемых собственным банком в сравнении с другими банками.

5. При наличии реальных проблем с точки зрения возможностей банка оказывать конкретные услуги, не дезинформируя клиента в отношении трудности, а уметь честно объяснить ситуацию.

6. Искусство поддерживать с клиентом личные дружеские отношения.

7. Наличие счастливой звезды, которую важно не загасить.

Сама банковская судьба Василия развертывалась как раз под лучом счастливой звезды. С легкой руки своего отца, чрезвычайно коммуникабельного и обаятельного человека, случайно подвозившего работницу Внешторгбанка, он устроился туда еще студентом и сумел не только удержаться на хорошем месте экономиста, но в течение года совершил прыжок сразу через три ступеньки. Он учился проявлять сверхспособность, бесконфликтную жесткость. Умение твердо дискутировать, не оставляя неприятных ощущений. Набравшись опыта в этой полугосударственной структуре, он затем перешел в коммерческий банк, где работает экспертом по инвестиционным проектам.

По моей просьбе Василий также формулировал принципы наиболее эффективного отношения к деньгам.

· Уважение к живой сущности денег, которые являются не просто бумажками, а кусочками живой материи

· Щедрое отношение к деньгам. Не нужно мелкого скопидомства и стремления постоянно экономить на покупках. Если вы правильно развиваетесь в бизнесе, лучше покупать несколько более дорогие, но качественные вещи, чем некачественные, но ниже стоимостью. Потраченные суммы на нечто хорошее и надежное быстро вернутся.

· Деньги дешевеют быстрее вещей. Потому нужно осознать азбучную истину экономики и бизнеса: доллар сегодня дороже и выгоднее, чем тот же доллар, но завтра.

· При совершении серьезных сделок, полезно обращаться ко Всевышнему с просьбой благословить на успех.

· Поскольку деньги были созданы как мера счета, их нужно считать как в настоящем, так и в будущем, сознательно планируя их приумножение и фиксируя доходы.

· Деньги нужно «поливать», как цветы, никогда не выпуская их из своего внимания, иначе они «засохнут». На деньги необходимо смотреть, как на живую субстанцию, способную дать «потомство» — новые еще большие деньги.

· Когда денег накопится побольше — лучший способ увеличить их в размере — инвестировать в собственное будущее, в новые надежные проекты.

· Относитесь уважительно не только к самим деньгам, но и к купюрам в кошельке, стараясь поддерживать порядок, укладывая купюры, в иерархическом порядке по мере убывания: тысячерублевые банкноты к тысячерублевым, сторублевки к сторублевкам и т.д. Удивительно, но даже этот, казалось бы, банальный совет положительно влияет на состояние ваших финансов. Деньги любят лежать в аккуратном состоянии.

УПРАЖНЕНИЕ 30. ЭСКАЛАТОР СУДЬБЫ
· Представьте, что вы находитесь перед несколькими эскалаторами, которые должны повезти вас вверх. Это волшебные эскалаторы карьеры и судьбы, которые вам предстоит выбрать. Ваша задача понять, к какой цели ведет каждый из них и сделать, как принято говорить в таких случаях, свой непростой, но единственно правильный выбор. На ваше решение, очевидно, будет влиять не только цель, Нои сам процесс езды на том или ином эскалаторе, комфортность поездки, человеческое окружение, сам характер занятий. Находясь внизу, хорошо подумайте, прежде чем садиться, какой из путей является истинно вашим.
Система эскалаторов судьбы устроена таким образом, что если вам не понравится ехать в одном из эскалаторов, то на каком-то этапе вы сможете выйти, отдохнуть, как это бывает на канатных дорогах, а затем попытаться пересесть на другой эскалатор. Но пустят вас туда или нет, зависит от вашей профессиональной квалификации, человеческих качеств и силы личного устремления. Нередко бывает, что вас просто выбрасывают на полном ходу конкуренты или начальники, и тогда с травмами и потерями вы сами решаете — начать все сначала на данном поприще или встать на другой эскалатор. Если же вы выпадете сами или вас вытолкнут, и вы окажетесь внизу, у вас есть шанс попробовать еще раз, проехаться на том же эскалаторе, но это будет совершенно иная судьба. Подумайте еще раз.

· Представьте, что вы все-таки едете, что вы будете делать дальше? Как многие чиновники стоять и ждать, пока сама система автоматом привезет вас наверх, если вы, конечно, не сделаете множество ошибок? Отталкивать других локтями и лихорадочно карабкаться вверх? Или же честно и старательно делая свою карьеру методично идти вверх? Постарайтесь сделать достойный и правильный выбор стиля своего поведения на эскалаторе. А теперь идите вверх. Визуализируйте ступеньки этой сияющей лестницы и представьте, как вы идете по ней, выбрав свой правильный темп и ритм. Оденьте свой образ продвижения по эскалатору судьбы в максимально конкретные и реальные образы. Разбейте путь к успеху на этапы и осознайте, каких микроцелей вы должны добиться, достигнув очередной временной вехи? Сделайте образ своего продвижения по карьерной лестнице ярким и увлекательным. 

ГЛАВА ШЕСТНАДЦАТАЯ

УМНЫЙ БИЗНЕС: ЗАКОНЫ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Позиция лидера: использование шансов судьбы + нешаблонное мышление 

Быть умным — утомительное занятие.

Анри Бергсон

Мозг гораздо чаще ржавеет, чем изнашивается.

Кристиан Бови

Чему учит нас все три вышеприведенные истории? Тому, что триумф развивается рывками. Точнее, витками спирали. Нацеленный на успех человек использует ключевые шансы судьбы для того, чтобы подняться на новый уровень, повысить свой статус. Но сами эти ключевые моменты в 99 случаях из 100 складываются из его личных усилий. Удачная возможность, персональный шанс — не меньшая реальность для предпринимателя, чем сырье, кадры или финансы. Вот почему, начиная свое дело, вам следует внимательно присмотреться к своему положению и поискать в нем ваши персональные шансы — ПШ. Они, вероятнее всего, там есть. Во всяком случае, если вы всерьез этого хотите. 

Эдвард Боно, крупный американский ученый, основатель фонда познавательного обучения и разработчик концепции нестандартного мышления, утверждает: многие мечтают, чтобы им подвернулась удачная возможность, но тех, кто действительно ее замечает и умеет реализовать — считанные единицы. Чтобы оправдать свою бездеятельность, бестолковость и слепоту, люди и придумали объяснение про то, что “везение — удел избранных”. На самом деле, уверен Боно, персональные шансы жизнь предоставляет каждому человеку — необходимо только вовремя их замечать. 

“Всякий успех, до того как стать реальным и весомым, был не более чем бесплотным шансом, который кто-то увидел, осознал и реализовал”, полагает ученый.

По настроенности — ненастроенности на ПШ все люди делятся на три основных типа:

· Люди, мечтающие об удаче, но не видящие ее проявлений в своей жизни; 

· “Реалисты и прагматики”, погруженные в повседневную рутину выживания, которым просто некогда думать о такой метафизике, как шанс судьбы; 

· Люди, понимающие великую пользу реализации ПШ, и поэтому всегда готовые встретить его лицом к лицу. 

Такую разницу в подходах к одному и тому же явлению Боно объясняет некоторыми принципиальными различиями в складе ума. Люди третьего типа — как правило, это самые успешные бизнесмены, сильные мира сего и вообще, те, кто всегда “на коне” — имеют нетрадиционное, или нешаблонное мышление. Именно это тип мышления является самым эффективным для использования удачных возможностей и внедрения в жизнь новых идей. 

Что значит для предпринимателя — не мыслить шаблонами? Это означает: подвергать сомнению любые общепринятые мнения (зачастую это просто историческая свалка трюизмов и отживших свое представлений), выходить за рамки здравого смысла и общепринятой логики, доверять только собственным выводам и чутью. Такой принцип мышления можно сравнить с геометрией Лобачевского, в то время как удел большинства — линейная логика Эвклида. Как быть с тем фактом, что в бесконечности две параллельные линии все же сходятся? Эвклид уверял, что этого быть просто не может. Лобачевский усомнился. И оказался прав. 

Две хороших новости для тех, кто решил, что нешаблонное мышление — дар от природы, нечто вроде врожденного таланта. На самом деле, оно не связано ни с особым даром, ни с образованием, ни с интеллектом. Его можно развить! Это первое. Второе: нешаблонное мышление требует постоянных дополнительных усилий, поэтому желающих составить вам конкуренцию, если вы пойдете этим путем, будет не густо. Многие желают стать победителем, но мало кто способен стать чемпионом. Как сказал один специалист по русскому кулачному бою, “побеждает не тот, кто сильнее, а тот, кто идет до конца”. Трудно постоянно выворачивать свои мозги наизнанку и приучать их к нелинейному движению мысли. Но такой путь всегда окупается сторицей. 

Четыре причины неуспеха стандартно мыслящих бизнесменов:

1. Те, кто мыслит стереотипами, вынуждены действовать по жестким канонам, в русле существующих традиций, а значит, не способны на реализацию принципиально новаторских проектов.

2.  Шаблонно мыслящие люди в ситуации выбора избирают наиболее разумную, на их взгляд, позицию, а затем пытаются решить свою проблему по законам логики и здравого смысла, которые зачастую не срабатывают. 

3. Стандартное мышление имеет два существенных изъяна, которые зашоривают сознание его носителя и препятствуют зарождению новаторских идей: а) необходимость быть правым на любом этапе решения проблемы, паническая боязнь ошибок (распространенное заблуждение, синдром школьного зубрилы-отличника), б) потребность в четких фактах, боязнь полагаться на интуицию.

4. Шаблонное мышление мешает использовать важнейший для бизнеса элемент случайности — а между тем, именно случайно зачастую свершаются важнейшие открытия, происходят изобретения, и как вспышка молнии становятся видны Персональные Шансы — ПШ. 

По моим наблюдениям, абсолютное большинство лидеров российского бизнеса — люди, мыслящие индивидуально, нешаблонно, склоннные творчески подходить к решаемым проблемам и критически осмысливать любую расхожую концепцию. Именно этих качеств требует жесткая конкурентная борьба. Все вторичное, шаблонное здесь отбраковывается и переходит в аутсайдерскую позицию. Это абсолютно особый, очень быстрый и практичный тип мышления. Интеллект наших лидеров бизнеса работает на высоких скоростях — причем, по интересной технологии “опережающих реальностей”. Они вначале создают себе “желаемую реальность”, а затем достигают ее практически. Эта “опережающая реальность” и становится их персональным шансом. То, что большинство из нас воспринимает как случайную удачу, “зубры” бизнеса выстраивают как действующую, подготовленную модель. 

И если рядовой человек живет в мире слепых удач, то бизнесмен — хозяин своей судьбы — живет и действует в создаваемом им мире сознательно подготовленных ПШ.

ПШ складывается из нескольких факторов: оригинальной и перспективной идеи + благоприятных обстоятельств, в которых она может быть реализована с максимальной прибылью. Кроме того, это баланс между затрачиваемыми усилиями, определенным риском и денежными затратами. В этом смысле, ключевым фактором успеха становится точный выбор своей собственной, уникальной бизнес-ниши. 

Ваша ниша-кормилица 

Весь секрет бизнеса в том, чтобы знать что-то такое, чего не знает никто.

Аристотель Онасис

Существует теория, согласно которой вам достаточно на 10 % усовершенствовать любой товар или услугу, и вы уже можете открывать свой новый бизнес. Отсюда вывод: достаточно на 10 % стать в чем-то лучше, новее или оригинальнее других, и путь к успеху для вас открыт. Далее дело за малым: выявить слабые места в той области предпринимательства, на которую вы, верю, уже нацелились, затем сформулировать существующую там проблему, после чего — раньше других найти ее решение. Это и есть оптимальная формула реализации ПШ. Принцип несложен: зорко глядите по сторонам в оба глаза, изучайте соотношение уже существующих на рынке товаров и услуг и реальных потребительских проблем, нужд. Надежнее будет, если вы сумеете выявить некую невосполненную классовую, именно классовую нужду. Это даст вам в будущем точный, адресный ориентир на финансовые возможности данного класса покупателей. Я сейчас говорю о товарах, действительно необходимых потребителю, а не о веселых излишествах вроде туалетной бумаги с анекдотами и комиксами, или, допустим, постельном белье с рисунками из Камасутры. Это все — товар на любителя, “в прикол”, довесок к основному ассортименту, а соответственно, и особой прибыли от него ждать нечего. 

Вам же нужно прицельно попасть в точку — помочь драгоценному потребителю решить его реальные проблемы. 

А для бизнесмена нет никого драгоценнее потребителя — никогда не забывайте об этом! 

Вы застали времена, когда не было компьютеров и принтеров, а вся документация в организациях и на предприятиях велась на печатной машинке? Секретарши вставляли между валиками печатной машинки толстые “сандвичи” из листов бумаги, прослоенных копиркой, и бойко строчили документы. Проблема заключалась в том, что если была сделана ошибка, каждый документ приходилось печатать заново. Представляете эмоции бедных барышень по каждому такому поводу? 

И вот однажды некая секретарша в Миннеаполисе, до печенок замученная перспективой новых ошибок, придумала такую вещь. В пузырек прозрачного лака для ногтей она насыпала муки, размешала раствор до однородного состояния, и стала пользоваться им для замазки опечаток. Это немедленно подсмотрели коллеги по работе, и стали выпрашивать у нее волшебную замазку. Пришлось даме на собственной кухне открыть мини-производство по изготовлению эксклюзивной смеси. По соседним офисам пошел слух о чудесном белом составе, решающем проблемы секретарш (а заодно, полагаю, журналистов, писателей и иже с ними). Спрос на него возрос настолько, что изобретательнице пришлось уволиться и все свое время посвятить изготовлению чудо-средства, которое она назвала “жидкая бумага” (у нас оно известно как “Штрих”). Через некоторое время компания “Жилетт” выкупила у нее это изобретение за 47 миллионов долларов. Неплохой старт, а?

Другой пример. Свои слабые места тоже можно превратить в сильные! К примеру, одна фирма-производитель торговала рыбными консервами. Покупатели упорно игнорировали ее консервированную лососину, так как в силу особенностей технологии производства она выглядела слишком бледной против привычной розовой. Хорошенько подумав, “консерваторы” поступили совсем не консервативно: они написали на этикетке своего продукта: “уникальная светлая лососина”, а затем разрекламировали свой продукт на все лады. В результате объемы их продаж резко возросли! Вот так-то. И свои слабые места можно использовать как шанс, если подойти к делу нешаблонно, творчески и с долей юмора. 

Свое лицо — мое богатство: избегайте подражательства

Подумай то же самое, но иначе.

“Постулат Маклеллана о нестереотипном мышлении” 

Большая часть исхоженных троп ведет в никуда.

“Первый закон исхоженных троп” 

Стремление быть как все, упорная боязнь выделиться — характернейшая ошибка всех начинающих свое дело предпринимателей. Они инстинктивно стараются уподобить свой бизнес тысячам уже существующих — усреднить его стиль, дизайн, обезличить наружную рекламу, уподобить новый бренд крутым торговым маркам. И даже в названии своей фирмы они изо всех сил тянутся за более успешными конкурентами. Отсюда — удручающая безликость и вульгарность всех этих кафешек в духе “У Николая” (“Шашлык-машлык”), парикмахерских вроде какой-нибудь претенциозной “Медеи” (“Галатеи”), или магазинчиков наподобие “Все для дома” или “Тысяча и одна мелочь”. 

Вот этой тысячной мелочью все дело и отдает… Занимаясь подражательством, вы заведомо обрекаете себя плестись в хвосте длинной вереницы конкурентов. Быть серой мышкой по форме — это значит, и оставаться ею и внутри. Вас просто перестанут замечать. Знаете, как в анекдоте: “Доктор, меня все игнорируют! Что делать? ” — “Ясно. Следующий!” 

Предпринимательская смелость и даже отвязанность, креатив, находчивость, броскость — абсолютно необходимые рыночные качества. 

Предположим, у вас ларек (магазин, парикмахерская). Проанализируйте — кто ваши реальные конкуренты? Ясно, что все ларечники и мелкие лавочники вашего района (что тут обидного — вы же начинающий?). Какого цвета все ларьки в вашей округе? Немаркого синего? Попробуйте выкрасить “свой бизнес” в радикально розовый, или вообще в радужный (главное, чтоб оттенки были позитивными, поднимающими тонус). Назовите этот “корабль” как-нибудь неожиданно, остроумно, бодро — чтоб так ему и поплылось. Помните Козлевича с его “студебеккером” под рекламным клеймом “Эх, прокачу”, на котором никто не хотел эх-кататься? Остап переименовал его в “Антилопу Гну”, и обретшее вторую жизнь авто устремилось навстречу своему миллиону! Пусть клиенты при виде вашей торговой точки улыбаются, пусть им захочется подойти поближе, разглядеть, что там у вас на витрине. Если при этом ваш продавец будет одет в прикольную униформу, если у него будет колоритный вид и запас добрых шуток для клиентов, ваш ларек сразу же запомнят и будут ходить именно к вам! Хотя при этом у ваших соседей будет почти тот же ассортимент, что и у вас. Кстати, позаботьтесь об этом самом “почти”. Пусть это будет некая фишка, эксклюзив. Сами решите, будет ли это особый товар, или уникальная услуга, и подумайте, как его остроумно и привлекательно отрекламировать. 

В большом ли, в малом ли, в микроскопическом ли бизнесе — эти принципы работают одинаково успешно. 

Главное — следовать завету Пушкина (заменив “лиру” на “людей”, и да простит нам А.С. эту замену): 

“И долго буду тем любезен я народу

Что чувства добрые я в людях пробуждал…” 

Пусть ваше дело будет добрым, ориентированным на людей, поднимающим дух, пусть целью его будет желание порадовать и удивить их — и вы не прогадаете.

Блюдите баланс дела и денег

Знаете, когда у вас появятся проблемы? Когда ваш “новичковый” бизнес начнет выходить за рамки тех средств, которые он стоит. И даже если вы уже не новичок, проблемы в этом случае вам обеспечены. Львиная доля всех банкротств в нашей стране (и не только) вызвана нарушением этого баланса. Причем, восстановить его гораздо сложнее, чем не нарушать. Так что давайте учиться блюсти этот золотой баланс. На этот счет есть несколько железных правил, нарушать которые смерти подобно. Смерти вашего новорожденного бизнеса. 

Правило 1. Избегайте затоваривания. 

Окупается то, что может быть реализовано в срок от 1 до 30 дней. Покупаете ли вы при этом товар, берете ли вы его на реализацию, неважно — никогда не позволяйте себе увязать в долгах, в бесконечных хвостах неплатежей по срокам, в замораживании значительных сумм из-за ошибочных вложений. Никогда не допускайте возникновения финансовых дыр, иначе все силы у вас уйдут не развитие дела, а на их латание. Наличные деньги должны быть использованы максимально рационально! 

Огромная ошибка — думать, что чем шире и “многоохватнее” ваш бизнес, тем больше будет прибыль. Это прямая тропа к банкротству. 

Если ваш капитал невелик, то, приобретая товар, который вы планируете затем продавать, думайте не о широте ассортимента, а о реалиях его реализации, простите за каламбур, а также о той “наличке”, которая осталась у вас на руках. 

На каких бы выгодных условиях, к примеру, не предложили вам помещение под аренду, ваш капитал должен как минимум вдвое превосходить сумму, которая потребуется вам на содержание всего того дела, которое вы желаете в этом помещении открыть. Не складывается такой баланс? Без тени сожаления отказывайтесь от выгодной аренды. В противном случае, вы — все еще не бизнесмен, а всего лишь авантюрист, а таких немало уже погорело в наши нелегкие дни. 

Правило 2. Экономьте и откладывайте в резервный фонд.

Мы исходим из того, что ваш бизнес еще только “учится ходить” и пока нетвердо держится на своих двоих. Поэтому вам придется экномить на всем, на чем только можно. О ювелирном искусстве экономии бытовой нам еще предстоит поговорить, сейчас же поговорим об экономии деловой. 

На чем может экономить начинающий предприниматель? 

· на ремонте, оформлении и отделке арендованного помещения (что называется, “на понтах”),

· на рабочем штате (тут совет один: по первости будьте единым во многих лицах и старайтесь сами совмещать максимум функций)

· на оборудовании,

· на любых экспериментах с оборотными средствами, включая самые соблазнительные. 

Последний пункт — самый существенный для вас, потому что самый рисковый. Возьмем пример: вам предлагают партию “отличного китайского коньяка по дешевке”. Вы когда-нибудь слышали о том, что братья-китайцы — мастера коньячного дела? Вот и покупатель — тоже нет… Но вам говорят: “Это раньше они выращивали рис, а теперь они завели виноградники на гидропонике, оборудовали отличные подвалы и выдерживают там коньяк покруче армянского! Настоящее китайское качество!” Вам кажутся невероятными успехи китайских виноделов, и все же вы начинаете колебаться и прикидывать — не взять ли партийку на пробу? Возьмите лучше себя в руки и стряхните лапшу с ушей. Я, разумеется, утрирую, но такого рода ситуации вам будут предлагаться с удивительной частотой — сами увидите. Заведите себе железные нервы и холодный ум на этот случай.

Очень плохо, если ваш коммерческий директор имеет психологию расточительного человека. В этом случае желание потратить накопленное на не очень нужные, но дорогие аксессуары и цели, него превышает  разумный уровень. Как директор издательства, выпускающего психологическую и эзотерическую литературу, я сам столкнулся с этой проблемой. Наш коммерческий директор с удовольствие тратила спонсорскую помощь, сделанную с целью развития издательства на аренду дорогостоящего представительского офиса, в котором не было прямой необходимости, и на дорогие офисные принадлежности и аксессуары, в результате издательству так и не удавалось выскочить из заколдованного круга весьма скромного существования. Когда в дальнейшем пришел более грамотный человек, лучше понимающий структуру насущных потребностей организации, ему удалось выстроить более экономную и одновременно успешную политику издательства

Жесткая экономия на первых этапах развития бизнеса должна позволить вам создать некоторый резервный фонд, подобный пресловутому стабилизационному фонду нашего государства, о котором так пекутся министры Кудрин с Грефом. Раз они так о нем беспокоятся, значит, и у вас есть прямые основания — не так ли? Вы же все-таки не министр (в противном случае, с вами и говорить не о чем). Итак, пусть на вашем банковском счету (или под матрацем, если вы предпочитаете вести дело по старинке) всегда остается какая-то сумма. И пусть она медленно, но неуклонно растет. Это даст вам хорошее, светлое чувство уверенности в завтрашнем дне. Отличный противовес стрессогенным факторам, между прочим! 

Правило 3. Никогда не берите в долг и избегайте кредитов. 
Если вы вступили в ряды представителей малого бизнеса, вы смелый человек! Но я не об этом хотел сказать. А о том, что в малом бизнесе брать в долг или в кредит — не только дурной тон, но и прямая угроза всему вашему делу. В малом бизнесе расчет один — наличные, и только наличные. Зато при каждой сделке у вас будет возможность получать скидку за оплату наличными. А это, как говорится, мелочь, но приятно. 

 Дело в том, что существует одно жесткое правило: чтобы занимать деньги или брать кредиты, нужно обладать опытом и иметь стабильный доход в бизнесе — не менее 15 % прибыли со своего капитала. На это у людей уходит, как правило, до 4-х лет. А у вас пока — иная ситуация. Поэтому сосредоточьтесь на завоевании крепкой деловой репутации, укрепляйте дело, расширяйте клиентуру, увеличивайте обороты и потихоньку наращивайте проценты прибыли — по 3-4 % в год. Как минимум. 

Персонал: ваш маленький, но честный штат

Кадры решают все.

И.В.Сталин

Кадровику необходимо чуткое ухо, доброе сердце и шкура, как у носорога.

Присцилла Госс, вице-президент Американской ассоциации менеджеров.

Пускаясь в открытое море частного бизнеса, вы попадаете в позицию капитана корабля, набирающего команду матросов пред выходом в дальний рейс. Довезете ли вы драгоценный груз к порту назначения в целости и сохранности, или он потонет по дороге, зависит не только от штурмана, но и от вахтенных матросов, кочегаров, дозорных и даже юнг. Именно им вам предстоит доверить все нажитое непосильным трудом, как говаривал гражданин Шпак. Это огромный риск и немалое испытание для нервов. Поэтому вам предстоит стать психологом, физиономистом и опытным менеджером по кадрам в одном лице. Даже если ваш штат совсем невелик — от 3 до 5 человек. 

Поэтому на первых порах, пока у вас нет квалифицированного менеджера по кадрам и продуманной системы тестирования, полагайтесь на внутреннее чутье и испытательный срок. А затем зорко наблюдайте за испытуемыми.

Зачастую начинающие предприниматели совершают одну серьезную ошибку — берут на работу своих друзей, детей и родственников друзей, или, еще того хуже, собственных детей и родственников. Поступать таким образом — значит, заведомо соглашаться с тем, что ваша команда, ваш “надежный оплот” будет рассчитывать на особое к себе отношение, работать вполсилы и манипулировать добрым к себе отношением. А вам будет неловко отчитывать их за такой подход — не рвать же дружеские или родственные связи? 

СОВЕТЫ ОГИЛВИ, английского рекламного агента:

1. Никогда не берите к себе на работу своих друзей. Я трижды совершил такую ошибку, и пришлось уволить всех троих. Больше мы не дружим.

2.  Никогда не берите к себе на работу детей своих клиентов. Если придется с ними расстаться, вы расстанетесь и с клиентом. 

3. Никогда не берите к себе на работу собственных детей и детей ваших партнеров.

 Весь ваш небольшой штат делите на две группы — тех, кто общается с публикой, и тех, кто с ней не общается. Условно говоря, это “продавец” и “менеджер”. Первая категория — это ваш “товар лицом”, это те, кому предстоит создавать психологический климат, атмосферу в вашей фирме. Захочет ли клиент пользоваться вашими услугами, зависит именно от них. Покупатель, которого обхамили или с ленцой обслужили в магазине, в дальнейшем постарается этот магазин игнорировать. 

Вторая категория в небольших фирмах — это замы, исполнительные директора, руководители отдела поставок, начальники по коммерческим закупкам, менеджеры по формированию ассортимента, менеджеры по продажам, директора склада — и все эти важнейшие функции, как правило, возлагаются на одно-два, реже три лица. Это нормально в ситуации становления. Но в этой ситуации исключительно важными являются личные качества этих самых лиц. 

Проблема в том, что ум и честность в наше время никак не желают уживаться в одном лице. Чаще всего жизнь ставит начинающего предпринимателя в ситуацию выбора: либо — либо. Либо твоя правая рука, твой условный зам будет умен, практичен, с хорошей деловой хваткой, но при этом хитер и склонен перетягивать одеяло на себя — либо он будет простоват, бесхитростен, и, возможно, слегка тугодум — в общем, звезд с неба не таскает, но зато на его честность, исполнительность и преданность вы вполне сможете положиться. 

Имейте в виду: бизнесмены с большим опытом коммерческой работы в ситуации выбора, не задумываясь, выбирают честного сотрудника! 

Что касается наличия-отсутствия опыта работы, то в вашей ситуации, на первых этапах раскручивания бизнеса я рекомендую тот же принцип: недостаток опыта у сотрудников искупают личные качества — порядочность, трудолюбие, исполнительность. Если в нагрузку прилагаются живые, активные мозги — считайте, что вам очень повезло. Любые деловые навыки — вещь наживная. Вот вы и поможете своим сотрудникам их нажить, используя весь ресурс своего практического образования, полученного на службе “у дяди”. 

Что касается психологических отношений в коллективе, то их принцип один. Не уставайте внушать своим сотрудникам азы корпоративной политики: все мы в одной лодке, все делаем одно дело, это дело со временем должно развиться в Большое Дело, приносящее Большие Деньги — нам его и развивать. Всем вместе! У каждого сотрудника есть ресурс для продвижения по иерархической лестнице: продавец может стать менеджером по управлению персоналом или по кадрам, бухгалтер — главным бухгалтером, даже у водителя есть шанс стать менеджером по поставкам, и т.д. Неустанно внушайте своему маленькому, но честному штату, что у каждого впереди — большой карьерный ресурс! Пусть стараются, учатся, пополняют знания, читают умные книги (в свободное от работы время, разумеется). В конце концов, сами делитесь с ними хорошей литературой по бизнесу и личностному росту. Не бойтесь, что, вправив себе мозги, ваши сотрудники вас покинут. Не покинут, если вы сумеете сплотить их вокруг идеи развития своего дела, если вы сами будете искренне ему преданы и сумеете заразить этим остальных. Формируйте культуру отношений внутри коллектива, вводите какие-то традиции, систему поощрений за ценные идеи и полезные инициативы. Помните: слепое повиновение подчиненных боссу — признак упадочного бизнеса. Работники должны быть смышлеными, обладать определенной свободой голоса и инициатив. Многим начинающим боссам неуемная жажда ходить в авторитетах буквально зашоривает мозги. Их стиль руководства — жесткий волюнтаризм и стремление любой ценой “подмять под себя” коллектив. В определенных кругах такое поведение характеризуется термином “быковать”. Не быкуйте — это неэстетично, указывает на вашу неопытность и бескультурье, и, что особенно опасно, озлобляет коллектив и подавляет в нем полезные инициативы. Авторитета же вам такой стиль как раз не принесет.

Вот показательный пример: один живой и смышленый мальчик для поручений, работавший в бакалейной лавке, взял и соорудил на прилавке некое подобие внутренней витрины из консервных банок. Вместо того, чтобы, следуя общей лавочной моде, складывать консервы в пирамиды, он выстроил из них настоящую крепость, а сверху водрузил флажок. Получилось лихо и оригинально. Сразу бросалось в глаза. Покупатели улыбались, мальчишка радовался. Вечером пришел хозяин лавки, уставился на крепость, собрал лоб в гармошку, и распальцовкой тыча в сооружение, сурово вопросил: “Тебя кто просил это делать? Разбери и сделай, как положено!” 

На каких мозговых шаблонах построена такая реакция? 

а) “нечего тут разводить самодеятельность!”

б) “не я это придумал, значит, это плохо!”

в) “надо, чтоб все было как у людей!”

г) “и вообще — стоять, бояться, я тут главный!”

Надо ли добавлять, что бизнес этого лавочника и до сих пор мелок, невзрачен и не имеет никаких перспектив развития?

Так что поощряйте любую полезную инициативу, если она направлена на улучшение вашего предприятия. Даже если вы не считаете возможным внедрить у себя предложенное новшество — стимулируйте саму попытку внести лепту. Хвалите подчиненных. Благодарите их. А потом внятно объясняйте, чего не хватает их идее, и как ее нужно повернуть, чтобы превратить в рабочую. 

Научная статистика средней производительности труда такова:

· 15 % работников полностью отдают себя работе;

· 35 % трудятся в три четверти сил;

· 40 % — в половину своих возможностей;

·  все остальные не выполняют и половины той работы, которую должны выполнять. 


Примерно так — и в коллективах, и в целом обществе. Поэтому опирайтесь на инициативность, стимулируйте заинтересованность (карьерную и материальную), и, разумеется, будьте непреклонно требовательны с теми, кто работает с ленцой и при случае отлынивает от обязанностей. Ибо наше национальный девиз, помноженный на кризисную ситуацию в стране, таков: “если можно не делать, то зачем делать?”. Поставьте дело так, чтобы не делать было нельзя.

Борьба за своего покупателя: доброе имя — лучшая реклама

Клиент всегда прав. Означает ли это, что продавец всегда неправ? 

Народная мудрость

Что такое успех в бизнесе? Это когда о тебе говорят: 

а) часто, б) хорошо (правило не распространяется на шоу-бизнес: там условие “б” отнюдь не обязательно). Соответственно, неуспех в бизнесе — это когда о тебе идет дурная слава; это означает, что ты не заботился о своей репутации и нажил слишком много недоброжелателей. 

Общественное мнение для предпринимателя — величайшая драгоценность. Даже если у вас крохотная лавочка, услугами которой пользуются пять соседних домов, и один из покупателей рассказал своему соседу, что приобрел у вас просроченную икру минтая — знайте: вашей репутации нанесен огромный урон. Пока не смертельный, но крайне опасный! Если вы открыли свою прачечную, и один-единственный раз вернули клиенту белье с пятнами, или непроглаженную скатерть, ваша репутация уже трещит по швам. Если на вашей только что открывшейся автостоянке персонал проявил нерасторопность, нелюбезность, или за какую-то услугу запросил чуть-чуть сверху — в следующий раз не только этот парень на “Тойоте”, но и его приятель на “Фольксвагене”, и его жена на “БМВ”, и его тесть-дачник на старенькой “Ниве” не поставят свою тачку к вам “на прикол”. Мелкая невнимательность, случайная грубость — а “послевкусие” у людей остается надолго: “здесь не уважают”, “здесь дерут лишку”, “здесь хамят!” 

Клиент — существо всегда втайне готовое к агрессии, придирчивое и злопамятное. С другой стороны, хорошее отношение к себе он ценит неимоверно! И если его приласкать, приветить, отнестись к нему с душой, он радостно и готовно “растает”. В обстановке тотального российского невроза двух последних десятилетий огромное количество людей испытывают хронический дефицит внимания и сочувствия. Поэтому бейтесь за каждого клиента, улыбайтесь ему, шутите с ним, обслуживайте по полной программе, и, пока не удостоверитесь, что он полностью удовлетворен, не отпускайте его! Тогда он ответит вам взаимностью — пустит ваше доброе имя по рукам, по всему кругу своих знакомых, родственников, соседей. Принцип тот же, что и в сетевом маркетинге: каждый, кому вы понравитесь, приведет к вам еще десять, а те десять — уже сто, а те сто — еще тысячу, и так далее. 

Вот несколько способов привлечения покупателей: 

1. Исследуйте покупательский спрос. 

Покупатель — существо консервативное, и предпочитает хорошо знакомый товар с нормальным соотношением “цена-качество”. Поэтому, если вы намерены внедрить в свой ассортимент какой-то новый товар, помните: расходы на то, чтобы сделать его продаваемым, сопоставимы с расходами на его производство. Учитывайте эту особенность. Кроме того, внимательно прислушивайтесь к пожеланиям покупателей (потребителей, заказчиков услуги). Заведите специальный “ящик пожеланий” с карточками, на которых покупатели могли бы оставлять свои советы, заявки, претензии. Чаще беседуйте с покупателями, анализируйте любые их предложения и замечания. При этом, весь спектр рынка в своей области (и шире) вы должны знать блестяще.

2. Рекламируйте свой товар, но с минимальными затратами. 

Речь идет не о крутых фирмах-производителях, разумеется, а о небольшом начальном бизнесе. Бессмысленно ждать, пока покупатель сам распробует и оценит каждый новый товар. Умелая и остроумная рекламная акция — вот мотор малого бизнеса! И не надо думать, что хорошая, качественная реклама по карману только “зубрам” и “мастодонтам” биг-бизнеса. Ваша сильная карта — активность, креативность, оригинальность, творческий подход. И — еще раз повторюсь — чувство юмора. Не в обиду будь сказано, голь на выдумку хитра! Вот и хитрите.

Что такое реклама “малой кровью”? Во-первых, это рекламный штурм всех дешевых печатных изданий. Не обязательно в каждой газете публиковать один и тот же текст. 

Пусть ваш фирменный знак и слоган будут те же, а текст каждый раз — с новым “крючком”, приманкой. Во-вторых, это необычное оформление витрин, вообще — броский облик вашей “точки” (я уже говорил об этом чуть выше). В третьих, это розыгрыши призов, забавные акции с “отведыванием” товара, объявление всяческих там “дней мороженного”, “рыбных дней”, “дней квасного патриотизма” и пр., цель которых — акцентировать внимание на новом продукте. По сути, это его презентация, на которую потребуются не столько деньги, сколько энтузиазм и юмор ваших служащих. Стимулируйте этот энтузиазм любыми средствами! Разумеется, прежде всего, вы должны генерировать его в самом себе. 

3. Учите своих продавцов подавать товар лицом. 

Нужно продавать не товар, а преимущество — это важнейший акцент многими недоучитывается. Акцентировать можно: более низкую цену (“у нас вся техника на 3 % дешевле, чем по соседству), лучшее качество (“мы получаем самое свежее молоко, напрямую от молочной фермы”), уникальность (“эта коллекция костюмов представлена только у нас, нигде более вы не найдете изделий этой фирмы”), систему скидок (если вы приобретаете этот набор, мы делаем вам 5%-ю скидку). Как правило, любой из этих аргументов для сомневающегося клиента может стать решающим. Пусть ваши продавцы учатся продавать не только товар, но и его преимущества, представленные только у вас. Клиент должен чувствовать, что ему повезло, что он что-то выгадал сегодня. 

Причем, вся аргументация ваших продавцов (менеджеров) должна быть не навязчивой и агрессивной, а убедительной, разъясняющей и доброжелательной. 

Нужно формировать у людей привычку пользоваться именно вашими услугами. Покупая у вас любой товар, ваши клиенты в качестве бонуса к нему должны приобретать: порцию приятных эмоций, полную уверенность в качестве ваших товаров и услуг, приятное убеждение, что за эти товары и услуги вам можно платить чуть меньше, чем вашим конкурентам, стойкое желание продолжать пользоваться именно вашими услугами.

Бизнес — что дуб: растет вверх и вширь

Рынок и каналы сбыта являются зачастую более важными, чем сам товар.

Питер Дракер

Космический закон октав вооружил вас знанием важнейшего принципа: две критические точки застоя, присущие любому процессу, могут убить самое замечательное начинание, если не подключать в определенные моменты силу дополнительного толчка. 

Бизнес — область, требующая постоянного восхождения по спирали, пусть небольшого, но постоянного прироста и развития. Застоя она не терпит — заболачивается, как стоялая вода. Постоянное расширение рынка сбыта — лучшее и самое надежное средство предотвращения этой неумолимой тенденции. Помните закон октав: если вы остановились в развитии хоть на день, вы уже проиграли один ход в этой жесткой партии. В бизнесе, как в Зазеркалье — чтобы просто сохранить статус-кво, нужно очень-очень быстро перебирать ногами. Другая метафора — представьте, что вам нужно изо всех сил бежать вверх по эскалатору, идущему вниз. Не бойтесь, ничего страшного! Просто нужно научиться бегать быстрее, чем эскалатор. 

Бездеятельность в области расширения рынков сбыта ведет к тому, что расходы на содержание вашего бизнеса начнут превышать доходы. В бизнесе работает такой стабильный “закон потерь”: каждый среднестатистический торговец теряет в год примерно 12 % покупателей. Если при этом количество вновь привлеченных покупателей превышает эту цифру, бизнес растет. Если равен ей — бизнес стоит. Если процент “новеньких” ниже — бизнес умирает. Четвертого не дано. 

Резюме: основные ошибки при открытии своего бизнеса: 

1. Желание любой ценой избежать убытков.

 Нужно иметь определенную моральную готовность к тому, что в процессе создания своего бизнеса вы можете понести определенные убытки. Пусть вас не пугает это слово. Убыток — это всего лишь отказ от известной части барыша ради более крупной прибыли. Экономические спады, колебания на рынке, конкурентная борьба и прочие условия могут привести к тому, что вы окажетесь в позиции, когда покупатель на какое-то время откажется покупать ваши товары (услуги) по прежним ценам. И вы окажетесь в ситуации выбора: 

а) Вы можете продать товар по цене ниже реальной стоимости — всегда найдутся люди, готовые купить что-то по бросовой цене. Убыток в этом случае неизбежен, но работа вашего предприятия продолжается. 

б) Вы можете законсервировать товар на складе, надеясь на лучшие времена и исправление рыночной ситуации. Но это означает остановку производства, и в этом случае вы теряете все. Период стагнации — это безнадежная потеря сил, денег и перспектив. Из него крайне трудно выбираться. 

2. Раздутый штат. 

Начинающему предприятию не нужна и даже вредна бюрократия. Во-первых, это экономически нецелесообразно: содержать большой кадровый аппарат — дорого. Во-вторых, чем меньше в вашем бизнес-начинании вы будете дробить ответственность, чем больше функций будет сосредоточено 

в руках небольшого числа предпринимательски грамотных людей, тем полезнее для дела. И тем проще вам будет координировать усилия и спрашивать с каждого. 

3. Борьба с конкурентами.

 Ставить себе целью “догнать и перегнать” кого-то — большая ошибка. На этом в свое время обессилел и пал Советский Союз. Нас сумели втянуть в межгосударственную конкурентную борьбу систем, в вечную гонку вооружений, в промышленную гонку, в соревнование двух культур, и т.д. Не позволяйте проделать с собой такую манипуляцию! От конкурентной борьбы никуда не деться, но не дайте навязать себе игру наперегонки. Если производить необходимые людям товары, продукты и услуги и продавать их по разумным ценам, у вас всегда найдутся свои клиенты. На производстве нужных товаров и снижении цен как раз и есть смысл “делать” конкурентов. 

4. Попадание в зависимость к банкам.

Как только начинаются финансовые трудности, многие начинающие предприниматели обращаются за кредитами в банк. Глубокая ошибка! Если производство терпит убытки –значит, оно плохо организовано. И такая проблема решается не денежными вливаниями (это долговая удавка на шее вашего бизнеса!), а умелой перегруппировкой сил. Как осуществлять организацию умного бизнеса, мы уже с вами разбирали. Помните: занимать деньги может себе позволить только успешно действующий бизнес со стабильным доходом. 

Прочие ошибки:

- нарушения в ведении финансовых документов, неумелая бухгалтерия (в перспективе — путаница, неизбежные потери, возможное разорение),

- отсутствие контроля с вашей стороны за всей финансовой отчетностью (часть денег уходит или уводится “налево”),

- безликость, подражательность вашего бизнеса (клиент его игнорирует),

- несоблюдение баланса между бизнесом и капиталом, (долги, кредиты, затоваривание = замораживание средств),

- невыявление причин, мешающих развитию прибыльных направлений,

- испорченная репутация вашего бизнеса в глазах клиентов,
- вялость “борьбы за каждого клиента”,
- плохая реклама, либо ее отсутствие,

- недосмотр за персоналом, плохой менеджмент: эффективные работники не поощряются, малоэффективные — не воспитываются или не отбраковываются, 

- недоучет “закона потерь”: старые покупатели по разным 

причинам отсеялись, новых приобрести вы не сумели.

Личностное резюме: 

Главные качества, необходимые успешному предпринимателю:

· нешаблонное мышление, уход от стереотипов

· энтузиазм, преданность своему делу

· готовность идти на риск

· сила воли, работоспособность

· самодисциплина

· умение формировать команду

· умение находить общий язык с людьми

· прогностические способности

· быстрота принятия решений, гибкость мышления

· склонность к самообновлению, поиск свежих решений

· умение работать с информацией

· стремление к уникальности своего дела 

· умение сочетать личные интересы с интересами дела

· энергичность

· умение убеждать и отстаивать собственные интересы

· практический интеллект

· интуитивная стратегия жизни — развитое внутреннее чутье.

УПРАЖНЕНИЕ 31. ПОВЫСЬТЕ ЛИЧНУЮ ЭФФЕКТИВНОСТЬ
· Представьте сложные задачи, стоящие перед вами как бизнесменом и ли специалистом, желающим улучшить собственное финансовое положение. Пронаблюдайте за собой, чтобы понять — нет ли у вас замешательства и неуверенности? Мысленно разделите свой экран сознания вертикальной чертой пополам. На левой части представьте себя, находящегося в состоянии замешательства. Пусть этот образ будет окрашен в серые краски. На правой части опять же представьте себя-любимого в состоянии максимальной уверенности и четкого знания, чего вы хотите от бизнеса и денег. Образ яркий светлый сияющий. Некоторое время со стороны, словно зритель. понаблюдайте за тем и другим образом, а потом наложите правый образ на левый. Проделайте это наложение несколько раз, как можно более ярко и отчетливо представляя, что в результате серый образ растворился. Вместе с ним ушло замешательство и пришла ясность. А на всем мысленном экране остался один крупный и яркий образ вас — уверенного в себе и высоко профессионального бизнесмена. Можете представить, что над этим образом разгорается волшебное солнце, заряжающее сознание мощной светоносной энергией. Мысленно войдите в тело и сознание уверенного образа, как бы шагая внутрь экрана и вберите всю светоносную уверенность в себе. Затем вернитесь в тело и настройтесь на то, что решите все ваши проблемы.

· Пробуйте представить, что когда вы в своей работе имеете дело с деньгами, то в вашем сознании автоматически включается невероятно точная счетная машинка, которая заставляет вас быть очень внимательным и может просчитывать самые сложные финансовые операции. Тренируйте себя на мгновенное включение подобной машины, и ум постепенно начнет делаться более четким и быстрым.

· Когда вы имеете дело с серьезными проектами и бизнес-решениями, представляйте, что ваша голова превращается в суперкомпьютер, который способен делать многовариантные комбинации и просчитывать все «за» и «против» любой проблемы. Попробуйте настроиться на новое ощущение в голове, например, что у вас расширяется поле сознания, что оно превращается в мощный прожектор, способный просветить насквозь любую неясность, что мозг начинает работать в сотни и тысячи раз быстрее, что вы становитесь невероятно умным, вмещающим в себя мудрость тысяч людей. И даже если это ощущение пока еще оказывается слабым, вы вновь и вновь вызываете его при появлении достойной проблемы. Так ваше сознание постепенно преобразится в эффективный инструмент для решения любых задач.

· Тренируйтесь в мгновенном и точном умении определять цену всего, что попало вам на глаза: товара, проекта. Возникшей возможности, человека, предлагающего вам совместный бизнес, часа работы которую вам предстоит сделать. Учитесь спрашивать себя об этом за несколько мгновений до того, как вы об этом узнаете, и потом сверяйте, насколько вы ошиблись. Привыкайте к мысли, что в мире рынка все имеет свою цену, которая является такой же неотъемлемой гранью товара, как сладкий вкус у пирожного. В то же время, учитесь осознавать, что в мире есть вещи, которые не имеют цены, потому что они драгоценны и даже бесценны: здоровье, жизнь, любовь, дружба, озарение, духовность. Когда будете сталкиваться с ними, то сразу же останавливайте свой внутренний калькулятор и настраивайтесь на радостное и благоговейное мироощущение. На фоне бесценной реальности — жемчужины вашего духа вы будете точнее оценивать стоимость многих материальных вещей.
ГЛАВА СЕМНАДЦАТАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ РАБОЧЕГО ВРЕМЕНИ: 

СРЕДИННЫЙ ПУТЬ МЕЖ СЦИЛЛОЙ И ХАРИБДОЙ

Каждый час, затраченный на планирование вашей работы, сберегает три или четыре часа.

 Кроуфорд Гринуолт

Трудная работа — это обычно скопление нескольких нетрудных работ, которые надо было сделать на прошлой неделе.

Из книги Э. Маккензи “14 000 фраз…”

Закон Парето: обидный, но железный дисбаланс

Две силы правят миром: сила порядка и закон хаоса. Первая сила является созидающей, упорядочивающей, структурирующей — “союзнической” для вас в любых ваших начинаниях. Вторая же слепа, разрушительна, деструктурна — и вы воспринимаете ее как враждебную себе и всем своим усилиям. Вы боретесь с проявлениями хаотичности в своей работе, в организации дня, в планировании развития вашего бизнеса и, наконец, в вашей личной жизни. Вы понимаете, что начатое вами дело начнет приносить прибыль только в том случае, если будет эффективно организовано. Эффективность труда предприятия — вот ключевая проблема предпринимателя, гораздо более важная, чем все усилия по его основанию. Можно буквально гореть на работе, сжигая все силы в топке вашего дела, вашего драгоценного предпринимательского детища — а оно, хоть тресни, будет пробуксовывать, скрипя, как немазаная телега, и больше забирая денег и сил, чем принося! Не один бизнесмен заработал себе стресс, невроз, язву желудка или даже инфаркт в попытках раскрутить, поднять на ноги вроде бы отлично продуманное и спланированное предприятие. Бумажный план расходится с реальностью, и все тут. В чем тут дело? 

Итальянский экономист Парето еще в 1906 г. открыл одну странную математическую закономерность, которая впоследствии получила название “принцип 80/20”. Вначале он подметил, что 80 % собственности в Италии принадлежит лишь 20 % ее жителей. Причем, 10 % из них держат в руках приблизительно 65 % материальных ценностей, и всего 5 % — остальные 50%. Позднее он обнаружил, что это же соотношение работает почти в любой области живой природы и человеческой деятельности: к примеру, 80 % гороха собирается из 20 % стручков. На получение 80 % результатов в работе у людей уходит всего 20 % времени. И наоборот — 80 % затрачиваемых усилий приносят всего лишь двадцатипроцентный результат. 20 % вложенных средств приносят 80 % прибыли. И, опять-таки, напротив: 80 % затрат дают 20 % дохода. Словом, 80 % следствий проистекают из 20 % причин, и обратно. Этот принцип абсолютно расходился с людскими ожиданиями: люди привыкли думать, что существует прямая пропорция — 50 % усилий дают 50 % результата, или, по крайней мере, около того. От этого, собственно, их многие заблуждения и неудачи. 

Такая же картина наблюдается и в обществе. 20 % преступников совершают 80 % преступлений. 20 % водителей виноваты в 80 % ДТП. Лишь 20 % детей используют 80 % возможностей, предоставляемых нашей системой образования. 20 % ответственны за 80 % разводов. 80 % людей, предпринявших полезную инициативу (открыть свой бизнес, заняться спортом, бросить курить), бросают ее на полпути, и только 20 % доводят дело до конца. Словом, закон 80/20 работает неумолимо.  
Открыв эту закономерность, Парето был поражен: данная схема устойчивого дисбаланса оставалась абсолютно неизменной для статистических данных любых эпох, стран, обществ и биологических процессов! В свое время ему не хватило времени и сил сделать из открытого им закона верные выводы и научить людей эффективно использовать его. Но уже в 60-е гг. несколько компаний-разработчиков компьютерного оборудования и программного обеспечения — корпорации “Ай-Би-Эм”, “Эппл”, “Майкрософт”, “Лотус” — взяли его на вооружение. Именно это позволило компьютерным технологиям в короткие сроки завоевать мир. 

Каковы потенциальные возможности математической закономерности, открытой Парето, для вас — человека, который хочет добиться финансового успеха и реализовать свой внутренний потенциал? Менее всего я собираюсь агитировать вас примкнуть к той нашей одиозной “двадцатке”, что контролирует 70-80-ть % национального дохода. Во-первых, наш олигархический класс (точнее, крохотная группа) сложился в противоестественно краткий период, воспользовавшись кризисной ситуацией в стране, а значит, не приобрел элементарных основ социальной ответственности перед государством и народом. Нашим олигархам и сравнивать-то себя с американскими “коллегами”, начинавшими с нуля, как-то несколько неприлично. Генри Форд конструировал автомобильные двигатели. Билл Гейтс создал империю “Майкрософт”. А что создал, скажем, Ходорковский? По точному выражению телеведущего Михаила Леонтьева, нефтяную “сосалку”? Так он ее даже не создал, он ее просто безбожно эксплуатировал. 

Это — во-первых. Во-вторых, пирог уже поделен, и вам остается претендовать лишь на его периферийные крохи. Но для вас это очень хорошая новость. Просто великолепная. Вам достанется ровно столько, сколько вы действительно заработаете, а не в 10 000 раз больше, зато ваша совесть будет чиста, неврозы вас минуют, и классовой ненависти вызывать вы ни у кого не будете. 

Итак, перейдем от теории к практике. Закон Парето позволяет сделать сенсационный вывод: лишь 1/5 нашей работы протекает эффективно, остальные 4/5 деятельности (то есть, львиная доля!) характеризуются в 16 раз меньшей эффективностью. То есть, по большей части мы, как белки в колесе, суетимся абсолютно впустую! 

Главные положения закона “80/20”:

Когда ко мне обратилась Галина, риэлтор и одновременно и одновременно хозяйка небольшого швейного ателье, ее беспокоили две вещи – как повысить уровень доходов и как научиться управлять временем. Его, как всегда, катастрофически не хватало, из-за чего Галина часто опаздывала и терпела убытки. После того, как мы проанализировали эффективность обоих видов бизнеса в соотношении с временными затратами на каждый из них, вскрылась удивительная картина. На риэлтерский бизнес, приносивший не более 10% доходов она тратила примерно 90% реального времени. “Это еще круче, чем закон Парето”, - подумал я про себя и предложил ей выделить главную цель и приоритеты развития Стало очевидно, что временные траты должны быть изменены у нее с точностью до наоборот – не менее 80% времени и усилий на швейный бизнес, а весь остальной остаток сил можно позволить себе пустить на риэлторство. Уже одна подобная перестановка приоритетов позволила сэкономить не только денежные средства, но и время. Когда человек выстраивает правильную стратегию в действиях, то он начинает чувствовать быструю отдачу не только в виде притока купюр, но и в виде высвобождающейся энергии. Но если реально растет энергия, то всегда прибавляется количество времени, за которое ее можно потратить на дела и работу. Галина успокоилась, уменьшила время на суету и почувствовала,, что стала значительно больше успевать. У нее появились силы для грамотного планирования каждого следующего дня.

· Значимых дел немного, а никчемных — множество. Лишь 20 % действий приводят к важным результатам. 

· То, что мы видим, не совпадает с тем, что мы получаем в результате: существуют скрытые силы и закономерности.

· Разбираться в причинах и следствиях сложно и непродуктивно; необходимо лишь знать — работает ваша идея или нет, и изменять ее так, чтобы она заработала. Все прочие идеи — отсекать. 

· Большинство ваших успехов обусловлено небольшим количеством высокопроизводительных сил (20 %). Соответственно, большинство ваших неприятностей вызвано действием 20 % высокодеструктивных сил. 

· 80 % ваших действий являются пустой тратой времени, и не приносят ни малейшего результата делу. И напротив, 20 % ваших тщательно продуманных действий приносят 80 % успеха. 

Значимость принципа “80/20” для человека, нацеленного на финансовый успех и творческую самореализацию, не подлежит ни малейшему сомнению. Ричард Кох, развивший основные положения Вильфредо Парето в практическую систему, предлагает даже развивать специальное “мышление 80/20”: в любом деле определять те 20 % усилий, которые могут принести 80 % ожидаемого результата. 

А это возможно лишь при тщательном планировании каждого своего действия.

Закон Парето универсален — это закон истинного качества, которого в нашей жизни всегда меньше, чем количества, будь то количество плохих менеджеров в компании или количество хаотических бесполезных мыслей в нашей голове. Парето был социологом и не лез в глубинную психологию, поэтому он не подозревал, что его открытие прямым образом касается того, что делается у нас в голове. Как человек более 25 лет занимающийся медитативной практикой, могу на своем опыте подтвердить, что лишь очень небольшое количество ваших мыслей, появляющихся в сознании, имеет для нас положительное значение. Эти 20% хороших мыслей на 80% определяют наше будущее и представляют собой интуитивные догадки, прозрения, правильные решения, родившиеся из серьезных раздумий. Все остальные 80% — вредный ментальный мусор, дающий не более 20% пользы. Десятки бизнесменов, которых я специально опросил по данному поводу, признались, что у них в голове дела обстоят именно так. Три розы на десять соток сорняков» — так определил свое сознание один из тех бизнесменов, которые никак не могут вырваться из состояния полунищеты.

Всем тем, кто всерьез мечтает совершить качественный скачок в жизни и в бизнесе, я предлагаю выполнить простое задание (его я провожу с многими предпринимателями). Нужно выбрать специальный день и попытаться отследить: сколько времени в течение дня вы сознательно думаете об улучшении своего бизнеса и новых способах зарабатывания денег и сколько ценных мыслей кардинально меняющих ситуации, вы рождаете в течение дня. Только не поддавайтесь искушению утверждать, что вы якобы думаете на эту тему целый день. Говорить подобным образом, значит обманывать себя, но даже если бы это было так, что толку — где плоды ваших бизнес-озарений?

Чтобы научиться воплощать закон Парето в своей голове на практике, я советую делать несколько вещей.

· Начните изучать свой поток беспорядочных мыслей с помощью осознанного самонаблюдения, как советуют это делать буддисты и йоги. Нирваны вы не достигнете, но лишние мысли в голове просеете и какой-то порядок наведете. В голове, освободившейся от ментального хаоса, гораздо чаще рождаются дельные решения.

· Учитесь останавливать ум и хотя бы на несколько минут входить в состояние ментальной паузы или внутренней тишины. Более подробно об этом состоянии можно узнать из моей книги «В поисках Безмолвия: практика медитации и преображение сознания». Здесь же скажу, что ментальная пауза мощным образом повышает энергетику сознания и задействует новые комбинации нейронных связей мозга. В такое сознание гораздо чаще приходят новые и свежие мысли, в том числе и бизнес-идеи.

· Каждый вечер посвящайте хотя бы несколько минут сознательному размышлению о методах улучшения бизнеса и записывайте их в свой ежедневник. Рядом с идеей записывайте самые разные варианты способов ее реализации, которые приходят в голову. В конце недели проверяйте — сколько процентов своих ментальных находок вы пытались воплотить на практике. За удачное воплощение выписывайте себе бонусы и устраивайте любые маленькие радости.
Стезей Эйзенхауэра: сортируем дела по полочкам и хитрим с самим собой

Я придерживаюсь правила: все дела этого дня должны быть сделаны именно в этот день.

Герцог Велингтон

Срочное слишком часто путают с важным.

Андре Зигфрид

Планирование — это прекрасно! — воскликнете вы, вооруженный новой универсальной теорией, — но не пожрет ли оно 80 % моего свободного времени, и не выльется ли это начинание в жалкий двадцатипроцентный результат? Опасение верное. Поэтому Кох и назвал концепцию “тайм-менеджмента”, то есть, планирования рабочего дня “от и до”, по минутам, с помощью ежедневника, абсолютно безумной.

Излишний педантизм в бизнесе — это бессмысленная потеря сил по мелочам. Нужно всего лишь вывести собственную формулу наименьших усилий и максимальных результатов, и применять ее к каждому своему дню. 

Вам абсолютно не нужно планировать все свое рабочее время. Практика показывает, что наиболее целесообразным является такое соотношение: 60 % времени вы должны планировать жестко, 20 % оставлять на спонтанные действия и свободное творчество, и еще 20 % — это ваш резерв на незапланированные события, дела и встречи. 

Такое соотношение является оптимальным и не утомляет психику излишней зарежимленностью. Но соблюдайте одно условие: 60 % дел должны быть продуманы очень хорошо, и все запланированные на них сроки должны соблюдаться вами точно. Поэтому имеет смысл сразу сортировать все дела на несколько разделов: приоритетные, т.е. дела первой важности, дела важные, но не срочные, и дела, которые вы можете поручить другим. Так поступал президент США Эйзенхауэр. 

Все свои дела он делил на несколько категорий. Первая — это дела важные и срочные, А и Б. Задачи типа А необходимо решать в первую очередь. Задачи категории Б тоже важны, но не являются первостепенными, поэтому нужно намечать точные сроки их выполнения, пока они не превратились в дела категории А. Задачи категории В вполне можно делегировать подчиненным, как срочные, но не особенно важные. Есть еще дела категории Г. Но, положа руку на сердце, они столь мало значат и приносят столь мизерный результат, что на них нужно просто плюнуть и забыть: они не стоят ваших усилий. 

Проблема большинства людей в том, что почти все свое время они занимаются делами категории В и Г, то есть банальной суетой, а дела А и Б откладывают в долгий ящик. Почему? Во-первых, потому, что В и Г проще. Во-вторых, они сразу приносит видимый результат. Это психологическая ловушка, в которой ежедневно барахтаются 80 % предпринимателей, как и вы, мечтающих об успехе. 

Для того, чтобы выстраивать рабочую модель своего дня “по Эйзенхауэру”, то есть, сортируя все дела по степени продуктивности, вам потребуется большая целеустремленность и самодисциплина. В первой и второй частях книги мы с вами учились вырабатывать эти качества. Вы должны постоянно выращивать в себе непрерывность самосознания, память о главной цели, о конечной перспективе, о вашем любимом БН, о Деле Всей Жизни. Это достаточно непросто: суета затягивает, а быстрый результат в важных, значительных делах невозможен. Очень трудно стимулировать себя самого в ситуации отложенного результата. Вам просто не хватает пряника, награды в виде позитивных эмоций за все труды прямо сегодня, здесь и сейчас, а не через год, два или пять — вот и вся причина того, что вы разбазариваете время на В и Г. Подсознание — область упрямая, калачом простой логики ее в союзники не заманишь. Придется хитрить. 

К примеру, так: берясь важные дела категории А и Б, начинайте для разогрева с самой простой задачки. Уж с ней-то вы точно справитесь за короткий срок — а значит, день пропал не зря, вы довольны собой, вы в тонусе! В этом приподнятом состоянии проще браться за дело № 2, посложнее. Выполнив его, вы начинаете себя просто уважать! Буквально даже гордиться! Теперь можно браться за дело № 3 — уже очень непростое дело. Но вам ли, такому волевому, с ним не справиться? Легко! 

Ну, и в таком духе. 

Принцип максимальной эффективности — путь наименьших усилий 

Мотор парусника — попутный ветер. А парусник — это я.

Один мой приятель 

В конечном итоге, вам самому предстоит продумывать все этапы и задачи вашей предпринимательской или любой другой деятельности, цель которой — финансовый успех. Осознайте главное: важными в вашей работе являются только некоторые решения, и их немного. Сортируйте все свои дела по степени важности, стараясь придерживаться пропорции: 

Одно важное решение на десять всех остальных. Для наглядности возьмите за правило — важные и срочные дела записывайте в большой, солидный ежедневник, а все прочие — в маленький блокнотец на спиралях. Этот способ организации рабочего дня избавит вас от десятков совсем не нужных дел, и сэкономит вам 80 % времени и сил. 

И помните: как ни парадоксально, но всего одно важное дело приносит вчетверо больше результата, чем двадцать неважных! Вывод: каждый день вы должны сделать минимум одно важное дело. Повторяю: минимум. При еще более точной организации дня вас хватит и на несколько важных дел. Что вам нужно для этого делать? 

Планирование своего рабочего времени — процесс, который нуждается в постоянной самопроверке, корректировке, свежем взгляде на вещи. Возьмите себе за правило периодически отстраняться от своего плана, и даже от себя самого, корпящего над ним, и, как человек со стороны, задавать себе такие вопросы: 

· зачем мне вообще это делать? (исключить!)

· почему это должен делать именно я? (поручить!)

· почему это нужно делать именно сейчас? (скорректировать сроки!)

· почему это нужно делать именно так, а не по-другому? (усовершенствовать!)

Наиболее важные решения — это те, которые единственно возможны в данной ситуации, при тех условиях и целях, которые вы себе наметили. Иногда в ситуации огромного выбора вариантов вы можете заметаться, засуетиться и оказаться в положении Буриданова осла, который умирал с голоду, не зная, с какой охапки сена начать — с правой, или с левой. Они ведь были практически равноценны! Если засомневались в выборе, не теряйте времени и сил на колебания. Делайте быстрый выбор в пользу наиболее предпочтительного. Помните: лучшее — враг хорошего. 

Возьмем пример. Вы ищете помещение под аренду офиса. Определите, к какому сроку вы стопроцентно должны в свой новый офис въехать. Четко пропишите все свои претензии к будущему помещению: местоположение с точки зрения престижности, бойкости, потенциальной посещаемости, затем площадь, этаж, тип здания, стоимость аренды, наличие подсобных помещений или склада, срок аренды, условия договора, и т. д. Когда вариант, подходящий по большинству параметров будет найден, отметьте его как подходящий, отложите в резерв (если время терпит), и продолжайте поиск. Если до намеченного вами срока вы найдете офис, более подходящий по всем параметрам, выбирайте его. Не найдете — используйте свой резерв. Важное примечание: если зарезервировать 1-й вариант нельзя, выбирайте и используйте его сразу. Иначе к сроку можете оказаться без офиса. Помните: меньше метаний, колебаний, сомнений! 

Идем дальше. Если вы видите, что какая-то часть вашего бизнеса, некий условный его отрезок, не работает и не приносит результата, отказывайтесь от него как можно скорее. 

Чем быстрее вы сумеете от него отказаться и заменить чем-то более эффективным, тем меньше погрязнете в проблемах, и тем меньше будут ваши потери. Все элементарно: вам просто меньше придется исправлять. Ибо правила таковы:

Чем больше вы погружаетесь в какую-то задачу, тем больше:

· происходит изменений всей системы,

· вы погружаетесь в ситуацию и увязаете в ней,

· удаляетесь от верного пути и теряете контроль над целым.

Как это выглядит на практике? Ну, допустим, вы открыли свое дело, и, расширяя его в нескольких направлениях, нащупали какую-то, с вашей точки зрения, золотую жилу — очень перспективную область, где можно ковать железо, пока горячо. Вы бросаете туда все свои силы и средства, упуская остальные возможности. Вы начинаете выстраивать вокруг этой “жилы” все приоритеты. Вы подтягиваете сюда всю свою команду и даете приказ: копать во все стороны — здесь Клондайк! Вы зарылись в землю уже по уши, и вдруг обнаруживается, что “жила” очень быстро исчерпала себя, что у нее очень небольшой ресурс, и рыть там, по сути, больше нечего — шахта пуста. Интуиция говорит: надо немедленно заровнять поверхность, и не тратить больше сил на пустое начинание. Но, во-первых, вам жаль затраченных усилий: как же так, такую ямищу вырыли, и все зря?! Во-вторых, азарт и жажда наживы шепчут: а вдруг золотишко где-то рядом? Уйти чуть вбок, метров эдак на десять, и вот он — заветный Клондайк! И вы тратите еще кучу времени, сил и средств, запуская остальные дела, пока не убеждаетесь — дохлый номер! А все остальные дела оказываются, меж тем, в сильно запущенном состоянии. 

Резюме: никогда не теряйте времени на схемы, которые не работают. Тренируйте предпринимательскую зоркость — учитесь быстро отслеживать те направления бизнеса, которые приносят не более 20 % результата. Помните: таких, в среднем, 80 %. Это огромная цифра, и если вы не научитесь постоянно перегруппировывать свои усилия в сторону максимальной эффективности, то вашим уделом всегда будут жалкие 20 % результата вместо возможных 80-ти %. 

Вам следует снова и снова напоминать себе парадоксальное правило, открытое Парето: небольшое число продуманных действий приносит наибольший результат. Огромное количество непродуманных действий — это работа вхолостую. 

Просчитайте для иллюстрации степень выгоды от некоторых ваших действий. Вы будете поражены результатами!

Предположим, вы открыли магазин (издательство, строительную фирму, частную клинику, и т.д.) На что вам нужно обратить внимание?

· Лишь небольшая часть клиентов будет давать львиную долю доходов от продаж. 

· Лишь на малую часть вашей товарной продукции будет приходиться большая часть заказов. Известный американский специалист по качеству Юран называл эту часть “немногим решающим”.

· Лишь малочисленная группа ваших специалистов будет приносить вашему бизнесу значительный доход. 

· Большая часть ваших товаров (услуг) будут приносить небольшие доходы. Юран называл эту группу “заурядной массой”. Это ни в коем случае не значит, что от нее нужно отказываться — она выполняет свою функцию, не принося особых дивидендов, но создавая имидж вашему бизнесу и привлекая дополнительных клиентов. 

· Большая часть ваших сотрудников будут иметь малый коэффициент полезности для вашего дела. И от них тоже ни в коем случае не нужно отказываться — это нормальный балласт, свои 20 % пользы они вам обеспечат. 

Вот так и нужно выстраивать приоритеты: 80 % усилий отдавать продуктивной “двадцатке” специалистов и товаров. 

А остальные 20 % сил — остальным, “балластным” 80-ти %. 

Кроме того, постоянно работайте над перераспределением всех ресурсов — из малопродуктивной группы в высокопродуктивную. Успешный бизнес и рынок работают именно по этой схеме. Французский экономист Ж.-Б. Сэй еще в 1800 г. изобрел слово “entrepreneur” и так определил его суть: “Антрепренер перебрасывает экономические ресурсы из сферы малой продуктивности в сферу большой продуктивности и пожинает плоды”. Вот в этом перебросе — вся суть финансового, да и любого другого успеха.

Следование закону, открытому Парето, позволит вам экономить силы, время и средства, сосредотачивая все эти ценнейшие ресурсы только на самых главных делах. Словно опытный мореход, используйте силу попутного ветра — принцип каждодневной необходимости — и никогда вступайте в титаническую борьбу с хаосом бессмысленных мелких дел. Иначе этот хаос вас поглотит! 

Практические советы по организации рабочего дня

1. Начало дня:

· начинайте день всегда с хорошим настроением;

· никогда не начинайте день со спешки;

· получайте удовольствие от душа, завтрака, поездки в офис;

· используйте время на поездку и ожидание в “пробках” на обдумывание дел и планов;

· начинайте рабочий день в одно и то же время;

· с утра корректируйте и уточняйте свой план, составленный накануне вечером;

· выполнив первый пункт плана (лучше — не самый сложный, для разогрева), фиксируйте удовольствие и прилив сил: это даст вам ресурс для следующей задачи. Назовите ее Главной Задачей Дня;

· откажитесь от шаблонов и повторов. Если вы успешно использовали один метод решения проблемы вчера, это не значит, что его же нужно использовать и сегодня. Спрашивайте себя: почему так, а не иначе?

· первую половину дня всегда посвящайте Главной Задаче Дня и прочим делам категории А и Б — важным или срочным;

2. Середина и вторая половина дня:

· уточняйте сроки намеченных дел, и всегда соблюдайте временные рамки;

· избегайте лишних действий, если вам их навязывают обстоятельства. Умейте говорить “нет”;

· отклоняйте все незапланированные, якобы неотложные проблемы, делегируя их подчиненным, либо откладывая на другое время (не беспокойтесь — не пожар, подождут);

· заставляйте подчиненных внятно и кратко формулировать проблемы. При этом будьте внимательны к мелочам, и не забывайте хвалить тех, кто кратко излагает суть проблемы;

· никогда не позволяйте себе импульсивных, непродуманных действий — управляйте эмоциями;

· уделяйте минимум времени телефонным переговорам, лишним разговорам с коллегами, “зависанию” в Интернете просто так, из любопытства;

· группируйте все дела по “сериям”, по принципу однородности;

· обязательно делайте паузы, разминку, давайте себе отдых — при этом фиксируясь на приятных ощущениях бодрого рабочего темпа, в котором вы двигаетесь;

· выделяйте час-полтора на свободное творчество, на период “незапланированного креатива”;

3. Завершение дня:

· резюмируйте свой день, сверяясь с намеченным планом: все ли выполнено, каков сегодняшний КПД?

· не уходите с работы, пока не составите четкий план на завтрашний день, и не наметите его Главную Задачу;

· покидайте рабочий кабинет в хорошем настроении: подведите итог выполнению Главной Задачи Дня, подумайте над тем результатом, который она вам принесет в ближайшее время;

· отправляйтесь домой в хорошем тонусе, ни в коем случае не допускайте состояния “выжатого лимона”;

· выделите время на вечернюю прогулку, на посещение бассейна, спортзала, или иной активный способ сбросить мозговую нагрузку.

У многих бизнесменов исподволь вырабатывается очень стрессогенный синдром хронической нехватки времени. Если деловой человек сетует: “Как жаль, что в сутках не 48 часов!” — значит, он не сумел овладеть энергией времени, он не хозяин самому себе, и он имеет все шансы заработать серьезный невроз. А это уже не шутки. 

Когда вы теряете контроль над организацией своего времени, возникают такие тревожные симптомы: 

· у вас накапливается куча невыполненных дел, и это давит вам на психику,

· ваш рабочий стол обрастает папками, бумагами, документами, на которые вы глядите с тоской и тайным ужасом,

· подчиненные все время дергают и торопят вас с какими-то вопросами,

· вы вынуждены откладывать важные и значительные дела, вместо этого разгребая сиюминутные и незначительные,

· вы каждый день откладываете разбор завалов, и тем самым подготавливаете себе к концу недели (месяца) дикий аврал. Это вызывает подавленность и бессонницу.

Если вы уже попали в такую ловушку, вам придется пойти на определенные жертвы: найти в себе самом — мужество, а в сутках — пару часов, чтобы максимально рассортировать дела по принципу важности-второстепенности и срочности-несрочности. После чего выстроить ближайшие несколько дней таким образом, чтобы все силы были брошены на приоритеты. Прочая и прочая придется переадресовать подчиненным, в крайнем случае — благополучно послать подальше. А рабочий стол, увы, все-таки придется разгрести! 

“Сперва приведи в порядок свою комнату и уж потом принимайся за остальной мир”. Джефф Джордан
Секрет счастья: не 90-60-90, а все те же 80/20! 

Даже если нет причины для смеха, смейся в кредит.

NN
Как дорого стоили нам несчастья, которые так и не случились!

Томас Джефферсон

Как известно, оптимист просыпается со словами: “Доброе утро, Господи!”, а пессимист: “О Господи, утро!” 

Если Парето вооружил нас принципом загадочного дисбаланса целей и средств, и принцип этот универсален для всех областей жизни — значит, по логике вещей, он работает и в самой иррациональной сфере — сфере человеческого счастья. Почему иррациональной? Потому что любые внешние факторы для счастья мало значимы. Счастье — вне обстоятельств. Это летучая, эфемерная субстанция, редкое состояние гармонии, любви, полноты человеческих сил. 

Сильнейший мира сего, национальный герой Америки Авраам Линкольн говорил о себе следующее: “Я самый жалкий из всех живущих. Если то, что я чувствую, разделить на весь род человеческий, на земле не останется ни одной улыбки. 

Стану ли я лучше — не знаю. Боюсь, что нет, и это ужасно. Оставаться таким, как есть, невозможно. Я должен умереть или стать лучше…”

Аристотель Онасис, богатейший человек планеты, имел всевозможных благ для счастья в тысячи раз больше, чем это необходимо любому из смертных. И все же он всю жизнь был самым роковым образом несчастлив! Он сделал одну существенную ошибку: вытеснил счастье из внутренней сферы, и поместил вовне. Он ассоциировал его с красотками, с кутежами, с виллами, с яхтами, с самолетами, с автомобилями, с путешествиями, с алкоголем — и быстро пресыщался всем этим. Он гнался за счастьем, как сумасшедший, он преследовал его по пятам, и уже почти схватил за шиворот, но счастье всегда бегает быстрее даже самых резвых миллиардеров. А горе бывает не только от ума, по Грибоедову, но и от богатства — по Онасису. 

Отсюда вывод: не бегайте за счастьем — вместо этого найдите хорошую приманку, подманите его к себе и приручите. Пусть оно поселится в вас и сожительствует с вами в мире и согласии! 

Итак, из закона Парето следует: как и все по-настоящему драгоценные вещи, счастье присутствует в нашей жизни в минимальном количестве — всего 20 %. Остальные 80 % жизни мы его не видим. Но! Как мы уже поняли, если подходить к делу умеючи, и правильно перераспределить наши приоритеты, мы можем существенно увеличить долю счастья в своей жизни. Для этого нужно сделать одну простую вещь: перестать 80 % времени заниматься тем, что вы не любите, что вас раздражает, что не приносит нам не малейшего удовольствия. И, соответственно, все основные силы отдать тому делу, которое радует, которое воспринимается не как работа, а как творчество, как самореализация. Оно будет удаваться вам максимально легко, оно позволит задействовать самый глубинный, дремлющий личностный ресурс. Оно преобразит вас таким образом, что вам станет бесконечно интересно с самим собой. 

Второй шаг: максимально исключите из своей жизни дела, обстоятельства и людей, которые увеличивают недостаток счастья в вашей жизни. У всякого найдется с пяток ненавистных дел, и с десяток-другой приятелей и знакомых, которые необъяснимым образом ввергают вас в уныние. Как правило, для вас эти люди являются энергетическими вампирами, пожирателями вашего времени и сил. Только не испытывайте комплекса вины перед ними — это тоже из области ненужных, бессмысленных психологических трат. Гоните прочь любые формы самообвинений в собственном жестокосердии — это все те же мешающие вам негативные установки-ограничители, о которых мы много говорили с вами в первой части книги. Они чрезвычайно живучи в нас, и является мутной, серой психологической пеленой, закрывающей от нас простую и бесхитростную природу внутреннего счастья. Природно, в естестве своем все мы счастливы, как дети. Только, за 80-ю % жизненной суеты, разучились это ощущать. 

Итак, лучший способ стать счастливым — это перестать быть несчастным, и делать то, что нравится. Как это сделать практически? Как говорил один мой знакомый, “достигается упражнением!” Чтобы упразднить 80 % суеты и хаоса из своей жизни, вам придется повысить степень осознанности и осмысленности всего, что вы делаете. 

Наилучшими практиками для этого являются: психотренинг, релаксация, медитация, самонаблюдение, следование Космическому Закону Октав, здоровый образ жизни, крепкий сон, спорт, правильное питание, живой контакт с природой. И, разумеется, любовь. В первую очередь! Любовь — это самое стимулирующее, гармонизирующее и освобождающее состояние из всех, известных науке. Любовь — залог долгожительства. По силе, глубине и психофизиологической стимуляции она сопоставима только с творчеством. Проблема многих в том, что и любить они умеют лишь столь же удручающе, сколь и организовывать свое время. Впрочем, это тема для отдельной книги, и когда-нибудь об искусстве любить мы с вами непременно поговорим. Сейчас же могу посоветовать только одно: не путать любовь с суетой, эгоизмом, мелочностью, корыстью, долгом, стремлением переложить свои обязанности на чужие плечи, и проч, и проч. 80 % любви посвящайте просто любви, любви как таковой (то есть, ее переживанию, ее чистой радости, а не только постели) — и тогда любовь сохранит свою счастливую природу на долгие годы. 

Теперь о физической форме. По моим наблюдениям, а я проконсультировал не одну сотню бизнесменов, те из них, что находили время для спорта, для тренировок, были вдвое успешнее бизнесменов-доходяг, приходивших к финишу перед отпуском в полумертвом состоянии. Работа на износ — это кратчайший путь к синдрому выгорания, столь распространенному в бизнес-среде. Вот про таких и говорят: “Еще один сгорел на работе!” При этом большинство из них даже не осознает того, что тотальная вовлеченность в профессию — это, скорее, поза, чем необходимость. Поймите простую вещь: трудоголизм — это болезнь, сродни алкоголизму. Я — принципиальный противник тотального трудоголизма, пренебрежения своим телом и душой! Такие люди, как правило, рвут живую связь с собственной природой, перестают чувствовать себя, подобно динозаврам, лишенным нервных окончаний, “промаргивают” в себе одну болезнь за другой, и к 40-50 годам изнашиваются до полной ветхости. Нужно быть просто тружеником, а не трудоголиком. 

Пренебрежение к телу и успешный бизнес — две вещи несовместные, это я вам заявляю как человек, чьи контакты, по роду деятельности, как раз на 80 % состоят из представителей деловых кругов. И я еще не видел ни одного по-настоящему успешного бизнесмена, который не занимался бы либо спортом, либо аутотренингом, медитацией, йогой. Ни одного! Пионеры и неофиты, разумеется, не в счет. Эта каторжная по степени нагрузок деятельность, так или иначе, требует не менее серьезных разгрузок. Если такое условие соблюдено, нагрузки можно повышать, опять-таки, на 60-80 %, по сравнению с теми, кто избегает тренировок. 

Краткий список недеяния

Для того чтобы чувствовать себя счастливым, не нужно превращать счастье в самоцель, искать его вовне, добиваться его, охотиться за ним. Словом, не нужно ничего специально делать. Все гораздо проще: не делайте некоторых вещей! Не мешайте себе быть счастливым, не нарушайте естественный внутренний баланс сил и природную гармонию. 

Для этого нужно всего лишь устранить из своей жизни все факторы, препятствующие естественному состоянию счастья: 

- нелюбимое дело 

- дефицит любви 

- творческую нереализованность, 

- бессмысленную трату сил на пустяки

- плохой физический тонус, 

- болезни, 

- хронический стресс, 

- одиночество, отчуждение от общества. 

Вот, пожалуй, и все. Имеете какие-то дополнения — просто добавьте их к своему списку недеяния. Как только вы устраните из своей жизни все утомительные и раздражающие факторы, это освободит в вашем мозге большое количество эндорфинов — гормонов счастья, эйфории и отличного тонуса. Их заряд вам очень понадобится для творческой, по-настоящему любимой работы. 

И будьте по-настоящему счастливы, успешны, активны и богаты – и деньгами, и духом! 

Заключение: сценарий новой жизни 

Дорогой читатель, мы с вами вместе проделали большую работу. Я ставил себе целью построить эту книгу таким образом, чтобы она изменила не только ваше отношение к деньгам, личностному росту, карьере и бизнесу, но и произвела в вас необходимые внутренние перемены, которые помогли бы вам освободиться от своих программ-ограничителей, раскрыть весь свой внутренний потенциал, выстроить стратегию финансового успеха и добиться того уровня благосостояния, которого вы достойны. Я постарался максимально избавить книгу от теоретизма, превратить ее в универсальный практикум финансового и личностного успеха. 

Существует немало ложных суждений, вульгарных социальных штампов о бизнесе: бизнес — это спорт, бизнес — это джунгли, где выживает сильнейший, бизнес — это азартная игра, бизнес — это война, игорный дом, лотерея, и т. д. Не согласен! С моей точки зрения, бизнес, прежде всего, — это демонстрация ваших личностных возможностей, это организация подконтрольного вам внешнего пространства по вашим внутренним законам. Хорошие бизнесмены получаются из тех, кто сумел стать подлинным хозяином своих личностных ресурсов. Ваша личность — это сумма внутренних программ, образов поведения, которые закладываются в вас задолго до того, как начинает работать ваше самосознание. Если вы не сумеете устранить этих внутренних врагов, гнездящихся в вашем подсознании, то сами станете главным противником собственного успеха. Поэтому могу только еще раз напомнить вам о необходимости практики. Неустанно и творчески работайте с теми упражнениями, которые приведены в книге. 

Я предлагаю вам считать сегодняшний день и даже вот этот самый момент, когда вы дочитываете последние страницы этой книги, началом новой жизни, новым контрактом с самим собой — контрактом сознательного изменения своей жизни. Пропишите в этом контракте свою цель, профессиональную и финансовую, план для ее достижения и конкретные пути по реализации каждого пункта плана. По сути, это сценарий вашей новой жизни. Пусть в нем будет все: новый профессиональный уровень, новая работа, новый уровень доходов, новая личность, новый имидж, новые привычки, новый стиль отношений с людьми и миром — да и с самим собой. Это стиль хозяина, или, как называл его Гурджиев, реального человека. Отличие хозяина от рядового среднестатистического гражданина — в том, что хозяин берет на себя полную ответственность за свою судьбу, личность и самореализацию, а не является жертвой комплексов, социальных диктатов, фортуны или злого босса. 

Я хотел бы, чтобы вы оформили этот новый этап своей жизни в виде некоего документа. Контракт есть контракт! То есть, документ с обязательствами и сроками их исполнений, а под ним — подпись. Берите ручку и излагайте. Подробно. Внятно. Осознанно. И не бойтесь: этот документ предназначен только для внутреннего пользования — для вас, и за неисполнение отдельных его пунктов вы будете отвечать только перед самим собой. А впрочем, есть ли более взыскательный ревизор? Форма написания — свободная, но суть должна быть изложена четко. 

Гарантирую вам: такая форма внутреннего обязательства, как контракт с самим собой, принесет вам самые неожиданные результаты. Вся ваша жизнь после ратификации этого необычного документа удивительным образом изменится — из нее уйдет хаос, слепая случайность, бессмыслица, невнятность. Вы вдруг увидите жизнь как путь к цели. Это непередаваемое ощущение, поверьте! Ваше сознание, а заодно и алогичное, трудноуправляемое подсознание уже не смогут просто так проигнорировать оформленный и заверенный подписью документ — обязательство перед самим собой. Ведь это уже форма само-предательства. Ленивого и упрямого мула — нашу личность — нужно непременно подхлестывать, стимулировать, ограничивать рамками обязательств. Гурджиев в свое время заключил с собой такой контракт: дал себе страшную клятву, что либо любым способом добьется непрерывного самовспоминания — либо умрет. И клятву он выполнил! Это очень эффективная форма самостимуляции. 

Я вас клясться жизнью и смертью, разумеется, не призываю. Просто устройте проверку собственной решимости! Это позволит вам задействовать столь глубинные личностные ресурсы, что — гарантирую — вы сами будете поражены результатами! Все еще сомневаетесь? Берите в руки ручку — а затем, по мере реализации написанного, наблюдайте поразительные изменения в самом себе. 

Ваш контракт с самим собой может выглядеть, например, так:

Сегодня, с этого дня и часа____(дата и точное время), я _____ (подпись) начинаю новую жизнь.

С этого момента я буду приводить в исполнение свою новую жизненную программу, и добьюсь профессиональной самореализации и финансового успеха к ____ (дата, месяц, год). 

Я буду наращивать свой личностный потенциал и материальное благосостояние в течение всей своей жизни, последовательно осуществляя все свои цели, краткосрочные и долгосрочные — программу-минимум и программу-максимум:

_________ (список целей внутреннего и внешнего характера). 

Я буду добиваться реализации всех своих планов, соблюдая следующие условия и внутренние обязательства: 

___________( список обязательств морального характера).

Советы, упражнения и рекомендации, содержащиеся в этой книге, я буду постоянно использовать как практическое руководство для развития своих творческих способностей и достижения намеченных профессиональных и финансовых результатов. Я буду уделять сознательной работе и психотренингу ежедневно _______ (количество времени).

Моя работа будет приносить радость мне и пользу людям. Я обещаю себе с честью пройти все испытания, преодолеть все трудности, и превратить сам процесс работы в источник интеллектуального и творческого вдохновения. 

Я буду всегда носить этот контракт с собой, в качестве стимула и напоминания о данных себе обязательствах. Я буду перечитывать его дважды в день — утром и вечером. 

Я верю в себя, и не допускаю ни тени сомнения, что вся намеченная мною программа будет выполнена в свои сроки. 

Я — хозяин себя. Я — сильный, счастливый и творческий человек. Я сумею добиться всех своих целей. Я желаю самому себе успехов и помощи свыше. Я верю в себя! 

____ _____ Подпись, дата. 

Вы можете вносить в эту форму всяческие коррективы, изменять и дополнять ее любыми пунктами по собственному усмотрению. Там могут быть прописаны: конкретный прирост доходов и прибыли ежегодно, различные бизнес-проекты, дата покупки недвижимости и сам тип этой недвижимости, список профессиональных навыков и дополнительное образование, которое вы ставите целью приобрести, выработка личностных качеств, достижение определенной физической формы, и т.д.

Пусть ваш контракт будет составлен не в форме требования, не как жесткий ультиматум самому себе, а как позитивная, окрыляющая, вдохновляющая программа. 

Но главное условие: с момента подписи считайте эту бумагу документом. И следуйте ему неукоснительно!

Помните: проблема подавляющего большинства людей — в размытости и невнятности их целей. Путь вслепую, на ощупь — это всегда тупик. В то время как ясная цель — это маяк, негасимый источник света, который будет направлять ваш путь в самые трудные времена, в самой непроглядной тьме. 

Жизнь — это не столь длинное путешествие, как нам зачастую кажется. И чем меньше вы проблуждаете в потемках собственных заблуждений, иллюзий, комплексов и суеты, чем скорее соберетесь в единое целое и выстроите сознательную стратегию собственной жизни, тем ближе будет результат, и тем меньше будет оснований для классической “мучительной боли за бесцельно прожитые годы”. 

Я надеюсь, что эта книга поможет вам увидеть главное и отсеять незначительное, высвободить огромный источник внутренней энергии для овладения энергией денег. Вместо того, чтобы заниматься самоедством и путаться в социальных шаблонах, вы направите все свои личностные ресурсы на творчество, решение реальных проблем и достижение изобилия. Качество вашей жизни и продуктивность работы возрастет в десятки раз — таков эффект разжатия скрытых блоков и включения в работу глубинных личностных и интеллектуальных ресурсов. 

УПРАЖНЕНИЕ 32. НАЙДИ СВОЙ КОРИДОР
Постарайтесь осознать, что ваша жизнь — это непрерывный выбор между правильными и ошибочными решениями. Правильный выбор ведет к богатству, ошибочный — к проигрышу и нищете. Представьте, что каждое мгновение в пространстве перед вами возникает узкий коридор возможностей, ведущих к успеху и богатству, своего рода невидимая дверь. Поскольку вы ее не видите, то очень часто шагаете мимо нее — в широкую дверь, скрывающую за собой неудачи, потери и бедность. Можете использовать библейские названия широких врат и узких врат. Только там речь шла о чисто духовном выборе, а здесь духовная сторона присутствует косвенно, поскольку вы в первую очередь осуществляете выбор в материальной сфере. По закону Парето, узкая дверь или врата примерно в пять раз уже широких врат. Учитесь в каждом мгновении вашей жизни искать эту невидимую дверь успеха, входить в нее и идти по невидимому коридору, ведущему к богатству, впотьмах и наощупь угадывая его повороты и общий вектор. Постарайтесь поверить, что в этом случае на узловых участках коридора вас непременно будет ожидать богатство в самых различных его формах — от возможностей до денег.

Концентрируйтесь на главном. Дорожите собой. Работайте над собой. Не уставайте. Верьте в себя. Я тоже в вас верю! 

С уважением и любовью — С. К. здесь нужна роспись

 Мои консультации, тренинги и авторские методики: о чем не прочтешь в книгах 

За долгие годы практики моими клиентами стали тысячи людей с самыми разными личностными проблемами. Я не нахожу ничего удивительного в том, что 99 % из них были недовольны своим финансовым положением — это касалось и людей скромного достатка, и очень состоятельных бизнесменов. Такова уж человеческая природа — ей всегда хочется большего, она всегда несет в себе нерастраченный и неиспользованный потенциал. 

Люди приходят ко мне за консультацией, желая не только научиться зарабатывать большие деньги, совершенствовать бизнес, строить карьеру, но и просто с просьбой: “Помогите мне трудоустроиться!” Всякий раз за такими просьбами стоит какая-то серьезная проблема — не только внешняя, но и внутренняя. Поэтому с каждым клиентом мы работаем по индивидуальной программе, и каждая консультация длится не менее двух часов, а при необходимости и дольше. Как правило, дело редко обходится единичным контактом. Чаще наши отношения с клиентами перерастают в серьезную и долгую работу, иногда в многолетнее сотрудничество. Нередко — в дружбу.

Мой подход к человеку, имеющему финансовые затруднения, таков: я стараюсь определить, какие глубинные программы-ограничители (как правило, это целый “комплекс комплексов”) мешают человеку привлечь в свою жизнь успех и богатство. От них и предстоит нам с клиентом освободиться. Ряд авторских методик позволяет мне быстро замерить по определенной шкале такие личностные показатели: 

· реальную рыночную стоимость профессиональных качеств, финансовый потенциал, 

· незадействованный внутренний ресурс, который предстоит включить в работу, 

· перспективы роста. 

Человеческая психика устроена столь сложным образом, что сам ее обладатель не может, не способен оценивать себя адекватно. Тому много причин. Принцип здесь тот же, что и при оценке своего внешнего облика: невозможно понять, как ты на самом деле выглядишь, какова твоя наружность, пока изучишь себя в зеркале. Психолог — это и есть то самое зеркало, только отражающее ваш внутренний облик. А поскольку облик этот многомерен, то и “отражать” приходится фазами, целыми курсами индивидуальных занятий. 

Мой профессиональный опыт говорит следующее: 80 % людей себя недооценивают, думают о себе хуже, чем они есть. Проблема низкой самооценки — это просто бич современных россиян, независимо от пола, возраста и статуса. Очень многие, к тому же, никак не могут определиться с собственным предназначением, с социальной ролью — профессиональной, творческой, семейной и т.д. Люди просто не понимают, кто они, что они могут, и сколько на самом деле они стоят. В сотнях случаев мои клиенты, отвечая на вопрос о желаемой зарплате, оценивали себя в пять-десять раз ниже реальной, и тем более, потенциальной “себестоимости”. Могу только еще раз процитировать профессора Преображенского: “Вся разруха — в головах!” Люди просто не осознают, что внутри них — хаос, надлом, конфликт. Ими руководит и ведет их по жизни скрытая программа “внутренней ничтожности”, некогда внедренная в их головы отцом-диктатором, злобной учительницей, нянечкой-садисткой в детсаду, улицей, однокашниками, боссом, сварливой женой или еще кем-то, кто с успехом на них самоутвердился. Поскольку эта сфера является очень болезненной и закрытой, люди предпочитают в нее не заглядывать, и редко отдают себе отчет, насколько вредной и тормозящей является такая установка. Я помогаю им переводить ее в осознанное состояние, а затем — полностью освобождаться от этой лже-программы.

Одна из моих авторских методик посвящена работе по выявлению личностного предназначения. Я исхожу из того, что каждый пришел в этот мир со своей, пусть небольшой, но миссией. Ее нужно осознать, привести в рабочее состояние, а затем реализовать. Опять-таки, могу сказать, что проблема очень многих — в том, жизнь их пошла не по тому руслу: они попросту занимаются не своим, не любимым делом, оттого и бедны, обессилены и поражены депрессией. Я стараюсь помочь своим клиентам выявить их глубинные склонности и таланты — их сверхзадачу, что дает поразительный эффект освобождения и быстрого финансового взлета. Причем, далеко не всегда речь идет о смене специальности — иногда просто о смене или корректировке функций внутри специальности. 

Еще одна, схожая ошибка тех, кто ищет финансового успеха — ошибочный выбор профессиональной ниши. Просто поразительно, до чего часто люди делают ставку на заведомо нерыночную специальность, маргинальную по отношению к движению финансовых потоков! Сами того не ведая, они всю жизнь старательно уводят себя из всех перспективных и денежных сфер деятельности. Если у клиента обнаруживается такая вот “отводящая” от успеха программа, мы вместе составляем конкретный пошаговый план выхода из этого совершенно необоснованного тупика. 

Но самое, пожалуй, главное, чего не хватает почти всем, кто желает разбогатеть — это сильной мотивации. Я помогаю своим клиентам осознать свое желание вначале как мечту, затем — как цель, и найти в себе решимость ее добиться. Это отнюдь не бином Ньютона, поверьте! Когда вы ставите себе точную, ясную цель, вся ваша энергетика начинает настраиваться на ее осуществление. Приходит новое, многим не знакомое состояние решимости и воодушевления. Поставить точную цель — это искусство. И это уже половина дела. Поставленная цель — это на 50 % осуществленная цель. Именно в размытости целей — проблема очень многих. 

Скажу откровенно — более всего мне дороги те клиенты, в ком я вижу неподдельное, сильное желание изменить свою жизнь, реальную готовность работать над собой. Это — главный залог успеха, сигнал для меня как для психолога-тренера: из этого человека будет толк! Этот своего добьется! В общем-то, это как в спорте: одни имеют прицел на победу и чемпионство, другие — нет. И я не помню случая, чтобы кто-то из моих любимых клиентов с хорошим реваншистским настроем не преуспел, не поднялся на ноги, не решил свои материальные и профессиональные проблемы. Ну, а если человек приходит ко мне в подавленном, безынициативном, “размазанном” состоянии, сам не зная, чего хочет, я стараюсь ему помочь собраться, прийти в нужный тонус, избавиться от плена вялости и подавленности, найти ресурс сил для рывка. Как правило, такое состояние присуще тем, кто имеет серьезные внутренние блоки, и при этом не умеет и боится заглядывать в себя. 

Помните: подготовить вашу психику и ментальность для рывка в новую жизнь я могу. Но совершить этот рывок вы должны сами! Финансовый Успех — это сумма проделанной работы и километры пути за спиной. Представьте, что через сто тысяч шагов вас ждут деньги, успех, счастье, благоденствие. Но все эти шаги — один за другим — надо проделать. И каждый шаг при этом должен быть в верном направлении. Корректировка направления и психотехники по экономии сил (а их у меня несколько сотен) — это по моей части, а перебирание ногами в сторону цели — это уж по вашей. Договорились? Тогда приходите. Рад буду помочь. 

И еще один акцент мне хотелось бы проставить напоследок и повторить сказанное еще раз. Деньги — это очень мощное, в известном смысле опасное магнитное поле, и для овладения их огромной энергией нужно самому быть очень и очень сильным человеком. Деньги могут поработить вас, высосать всю вашу волю и жизненную силу, полностью подчинить своей жестокой власти, если вы превратите их в самоцель. С миллионами людей именно так и случилось. Поэтому, добиваясь финансового успеха, всегда имейте перед собой цель более высокого порядка. Пусть эта цель будет благородной, творческой, полезной и нужной людям и стране, и добиваться ее нужно абсолютно сознательно и последовательно. Это и есть сверхзадача в ее истинном виде. Наш национальный менталитет привел нас к тому, что мы сами отдали на откуп “специальному классу богатеев” — олигархов, банкиров, худшей части госчиновников — все, что у нас было: капиталы, материальные ресурсы, природные богатства. Абсолютно все! И все лишь потому, что искренне думали: деньги — это зло, управлять ими могут только подонки, вот пусть зло к злу и идет. Это жестокое заблуждение стоило нам уже слишком дорого. Ауробиндо Гхош, выдающийся индийский мыслитель в свое время призывал индийский народ: нужно отнять часть богатства у подлецов и негодяев, и сосредоточить ее в руках созидателей и тружеников, на общее благо. Отнять не революцией, не бунтом, а осмысленным хозяйским трудом, грамотной экономической политикой. 

Укрепляйте в себе эту созидающую мотивацию и попробуйте выстроить из прочитанных мыслей, советов и упражнений свою личную систему саморазвития и процветающего бизнеса. Чем более значительную успешную и гармоничную личность воспитал в себе человек, тем легче ему привлечь к себе финансовые потоки, состоящие из чистых денег (о «грязных» олигархических и бандитских деньгах мы не говорим). Делая себя, вы делаете деньги и, в конечном счете, делаете процветающей собственную страну. В следующей книге, продолжающей серию финансового процветания, мы вновь подымем начатые темы, только будем говорить о деньгам и успешном бизнесе еще более конкретно и прагматично.

Я искренне убежден: каждый из нас на своем месте должен делать именно это: уметь зарабатывать деньги и заставлять их работать именно на общее благо. То есть, вначале нужно стать хозяином самого себя, затем — хозяином пространства вокруг себя, а после — хозяином единого большого пространства — своего города, своей страны. Хозяином — значит, созидателем. Именно так я понимаю идею овладения энергией денег. И именно эту сверхзадачу я от души желаю вам осуществить! 

