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А. Парабеллум, А. Белановский, С. Шевченко

99 законов привлечения денег

Введение

Уважаемые читатели!
В своих руках вы держите уникальное пособие по увеличению и аккумулированию денежных средств. Книга называется «99 законов денег».
Большинство людей не задают себе вопрос «Что же такое деньги?» Деньги – это максимально ликвидный товар с универсальным эквивалентом стоимости других товаров и услуг.
Заглянуть деньгам в душу, узнать места их обитания, получить ответ на вопрос «Почему они живут в одном доме, а в другом даже не хотят переступать через порог?» – во всем этом вам поможет разобраться книга «99 законов денег».
Вы сможете узнать, как и почему люди терпят неудачи. Узнаете, что вам нужно делать для того, чтобы добиться долгосрочного финансового успеха. Основная масса населения не имеет того количества денег, сбережений, которое хотелось бы иметь. Причина в том, что люди не делают тех необходимых вещей, которые позволили бы им зарабатывать те деньги, которые они хотят иметь.
Читая закон за законом, вы научитесь делать правильные действия, в результате которых сможете зарабатывать больше, чем сегодня. Вы узнаете, как ваше окружение влияет на вашу дружбу с шуршащей банкнотой. Увидите те преграды, которые выстраиваются в ряд на вашем пути к успеху и на которые вы раньше не обращали никакого внимания.
Ваше окружение, мировоззрение, мотивация, навыки, знания и опыт оказывают воздействие на достижение цели. Что надо сделать, чтобы цель была у ваших ног, и как негативное воздействие развернуть в сторону позитива – все это вы найдете на страницах этой уникальной книги.
Данная книга не является пилюлей от безденежья. Вы сами должны постоянно «держать руку на пульсе». Выписанный врачом рецепт не делает вас здоровым. Здоровым вы делаете себя сами, применяя рецепт врача.
Благодаря советам, данным в этой книге, вы получите уверенность в завтрашнем дне, обретете финансовое спокойствие и навсегда забудете о денежной беспомощности.
Эта книга приведет к финансовому успеху точно так же, как это делал я, много-много раз помогая людям создавать с нуля собственный бизнес. Мои многолетние знания и опыт помогут вам стать богаче. Сначала будет тяжело, но потом станете уверенней смотреть в завтрашний день.
Не торопитесь искать в книге секреты, которые сделают вас богатым. Внимательно читайте закон за законом. И только следуя советам, данным в этой книге, вы станете зарабатывать больше, чем сегодня.
Эта книга содержит реальные жизненные наблюдения, собранные мной более чем за шестнадцать лет. Эти знания помогут вам стать более мобильными, чем сегодня. Вы сможете выбирать, где и как вам жить, перестанете бояться всего, что связано с деньгами.
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Закон № 1: Три на четыре

Простое математическое действие. Что это значит? Это значит, что весь наш год – это наш один период. Год состоит из месяцев, те, в свою очередь, состоят из недель, а недели состоят из дней. У нас есть четыре периода времени: год, месяц, неделя и день. И в каждом из этих периодов ставим себе три цели. Мы ставим три большие цели на год. Сейчас мы говорим о деньгах, поэтому мы говорим о финансовой сфере, три больших каких-то денежных цели. Эти большие цели мы дробим на мелкие цели, на цели поменьше и закладываем их в цели на месяц. Это не значит, что вы сразу на весь год вперед сможете расписать все 12 месяцев, но хотя бы на первые три, четыре, лучше на шесть месяцев пропишите себе эти три цели на каждый месяц. Из этих трех целей в месяц точно так же понедельно прописываем по три еще меньших цели на каждую неделю. Такие вложенные цели у нас получаются, одна в другую каскадируется. И уже работая в каждой отдельной неделе, имея три отдельных цели на неделю, составляете три совсем небольших цели на каждый день. То есть каждый день вам нужно сделать три абсолютно небольших шага для того, чтобы в будущем достичь каждой из своих больших годовых целей. То есть получается четыре периода времени и три цели на каждый период времени. Это и есть закон «Три на четыре».
Данный закон взят из системы финансового планирования предприятий. То есть, с одной стороны, вроде он звучит знакомо, но с другой стороны – это так называемые вложенные цели. Представьте себе матрешки – самая маленькая вкладывается в ту, которая побольше, та, в свою очередь, вкладывается в еще большую, и так далее… В чем основной смысл вложенных целей из системы финансового планирования предприятий, которые мы сейчас вам советуем делать? Все дело в том, что сумма более мелких целей должна превышать цель более крупную. Предположим, у нас задача – заработать за год 12 миллионов. Соответственно, исходя из этого вроде бы кажется, что задача – заработать в месяц миллион, но это не так. Задача в месяц должна стоять на 15–20 % больше, чем среднее арифметическое, то есть задача в месяц должна быть не миллион, а хотя бы миллион двести. Теперь зрассчитаем в неделю, вроде бы должно быть триста тысяч, но на самом деле нужно зарабатывать триста шестьдесят, триста пятьдесят тысяч. И в этом случае задача в день, опять же, мы тридцать пять делим на семь, получаем пятьдесят, но не пятьдесят, а хотя бы пятьдесят пять. И в этом случае у вас есть возможность где-то согрешить. Вложенные цели никогда суммированием не равны. То есть самые низкие цели, если мы их просуммируем, в общей сложности превышают нашу годовую цель примерно на 50 %, а то и больше. Но поскольку мы не совершенны и в какой-то день можем заболеть, нас могут отвлечь какие-то срочные дела, ну или просто с утра будет какое-то нерабочее настроение, мы добавляем то, что не смогли сделать в другие дни, и в этом случае конечная цель – 12 миллионов – практически всегда соблюдается.
Для того, чтобы появились деньги, и нужно понять, зачем. Вот это «зачем» должно быть вашей большой целью, которой вы горите. Не потому что она должна быть, не потому что мы так сказали, а потому что вам на самом деле хочется что-то в этой жизни совершить, получить или сделать. Для этого нужны финансы, причем не просто финансы, отвлеченно, а вы должны знать, сколько конкретно денег, и дальше вложенными целями дойти до вашей большой цели.

Закон № 2: Закон фонтана

Данный закон парадоксальный, он категорически не воспринимается подавляющим большинством людей. Чтобы зарабатывать больше денег, вы должны помогать более богатым людям зарабатывать еще больше. Еще повторим: непонятный для большинства закон. Почему он называется «Закон фонтана»? Да потому, что если вы представите себе фонтан и вообразите, что вы есть маленькая капелька в воде, то по мере приближения к струе фонтана, и как только вы попадаете в эту струю, то весь столб фонтана фактически держится на вас. Это и есть то первое ваше ощущение, когда вы начинаете кому-то помогать зарабатывать еще больше. То есть вы устраиваетесь учеником, вы устраиваетесь подмастерьем, вы просто начинаете волонтерским образом, ничего не беря взамен, кому-то помогать. И ваш организм, ваш мозг говорит: «Как это так? Я – такая маленькая капелька, а на мне держится весь этот фонтан и мне надо добраться наверх. Он-то богатый, ему хорошо, он находится наверху фонтана, ему легко, ему здорово, а я за него делаю всю работу, меня держат в черном теле, рано встаю и много работаю». Но, тем не менее, если вы со своей стороны (об этом же говорит еще и Стив Годин в своей «Яме») должны пройти этот этап. Вы должны его преодолеть и постепенно, с каждой секундой, с каждой минутой, с каждым днем, вы будете находиться все выше, выше, выше и выше, и в конечном итоге добьетесь своих финансовых целей. То есть зарабатывать много можно только одним единственным способом, помогая другим, более богатым, зарабатывать еще больше.

Если вы до сих пор считаете, что если вам не доплачивают, то на вас кто-то зарабатывает, эти деньги забирают у вас, то вы глубоко ошибаетесь. Вам нужно это поставить с ног на голову или с головы на ноги обратно. То есть, чем больше на вас люди зарабатывают, тем больше вы будете зарабатывать сами, тем больше достается вам.

Закон № 3: Плохо сейчас – хорошо потом

Бедные живут по принципу: неважно, что будет в будущем, вот сейчас отдохну, а потом буду решать проблему; сейчас вот куплю машину в кредит, а потом разберусь с деньгами. У богатых наоборот: они готовы сейчас терпеть лишения, чтобы в будущем было хорошо, то есть они готовы несколько лет повкалывать, построить свой бизнес, а потом уже наслаждаться плодами своего труда. Бедные живут как раз наоборот.

Это путь, когда вы говорите себе: «Да, у меня денег нет, но я заслужил этот отдых, так как весь год работал без отдыха». Это путь в кредиты и в долговое рабство. То есть вы должны понять, что даете своему мозгу право не работать, вы даете своему мозгу право не делать, вы говорите: «Не делай, я возьму халявные деньги в кредит; не делай, я просто ничего не буду зарабатывать, буду тупо сидеть и смотреть в потолок». Ваш мозг просто-напросто начинает привыкать к такой ситуации и каждый раз, когда вы будете сталкиваться с проблемой выбора, вам уже ваш мозг будет говорить: «Не делай». Поэтому вы начинаете что-то тратить на себя, вы начинаете поощрять себя деньгами только тогда, когда вы выполнили какие-то финансовые цели (ссылаемся опять же на Закон 1 «Три на четыре»). То есть, если вы поставили финансовую цель, вы ее достигли, вот тогда кусочек из этого заработка вы должны потратить на себя. А не достигли – извините, но вы должны переломить эту ситуацию, но дойти, достигнуть и только потом позволить себе какую-то награду за то, что вы это сделали. То есть «Плохо сейчас – хорошо потом» – это важный принцип, примерно такой же, как «Трудно в учении – легко в бою», то есть мы сначала можем испытывать какие-то лишения, но за это получаем большую награду, вместо того, чтобы сказать: «Катись оно все конем, я сейчас вот себя награжу, а потом поработаю» – это не работает.

Закон № 4: Твое слово – это твоя цена

Этот закон принципиально отличает людей успешных и богатых от неудачников. Звучит он так: «Человек стоит ровно столько, сколько стоит его слово». Как бы кощунственно это ни звучало, но если человек знает себе цену, значит, он хоть раз ее называл – это все глупости. Что действительно создает ценность, важность, стоимость человека – так это его слово, то, насколько он его держит. И это очень важно в любых отношениях: будь то личные отношения, будь то деловые отношения, отношения с родными и близкими, со знакомыми. Если ты дал слово, то будь добр его сдержать, что бы ни происходило. А все эти рассказы «У меня не получилось, потому что гаишники остановили, дождь пошел, поставщик подвел и т. д.» – это все никому неинтересно. Очень важное правило, что результат не равен отсутствию результата плюс история – это не равные вещи. Результат либо есть, либо его нет. Если вы говорите, что это сделаете, то хоть чучелом, хоть тушкой – это обязательно нужно сделать. Здесь работает еще одно очень важное правило, как у студентов: сначала ты работаешь на зачетку, потом зачетка работает на тебя. Если ты даешь слово и держишь его, то твой круг общения, круг успешных людей рядом с тобой будет постоянно расширяться, потому что тебе можно доверять и можно верить. Ваша ценность определяется тем, насколько вы держите свое слово и берете ответственность за все, что происходит в вашей жизни.

Критерием того, что вы держите слово, является ваша ответственность. Многие дают слово, но не несут ответственность. В первую очередь, помните, что для того, чтобы вы могли резко увеличить свое финансовое благосостояние, вы должны научиться брать финансовую ответственность, то есть вы должны нести финансовую ответственность за свои слова. Это очень важное дополнение – финансовая ответственность. Не просто «Ну, не смогла», а «Не смогла, и за это я готова/ готов заплатить своими личными деньгами в качестве какого-то штрафа». Если вы готовы нести финансовую ответственность, значит, вам будут верить, вам будут доверять и будут за вами идти. И таких примеров у нас в практике огромное количество. Но чаще бывает наоборот: человек говорит очень много, но потом отказывается нести финансовую ответственность. Безусловно, если вы не собираетесь исполнять, то можно обещать все что угодно. Это отрицательно сказывается на авторитете, и далее уже с этим человеком никто серьезных дел иметь не будет.

Конечно, ситуации бывают разные, каждый находится на определенном этапе своего пути. Допустим, вы делаете что-то не так, у вас не получается. Сразу ставьте себя в те условия, в которых вы не можете это слово не сдержать. Либо вы ставите финансово, что вы напороли, но вы платите за это. В случае если, вы взяли деньги клиента, не выполнили работу вовремя или не сделали вообще, то отдаете деньги или половину денег обратно. Это очень быстро мотивирует работать хорошо, это очень быстро мотивирует работать без косяков или перестать обещать. То есть и то и другое вполне работает.
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Закон № 5: Закон без долгов

Как только вы выплачиваете свои долги, как только вы освобождаетесь от долгов, встраивайте себе в голову следующее правило – не берем никаких займов или кредитов на личные нужды. Очень часто хороший маркетинг, хорошая реклама, хорошее позиционирование и брэндинг вызывают у нас эмоциональную реакцию, что я всего лишь хочу соответствовать, мне нужно соответствовать, я должен соответствовать, а что подумают другие и т. д. А потом человек переезжает в другое место, более дорогое, и понимает, что его машина уже не смотрится на парковке, поэтому ее надо менять; его одежда не смотрится по сравнению с соседями, а надо еще квадроцикл купить, потому что он у всех есть, и так далее. То есть вы пытаетесь тянуться за личными нуждами, все это вас разъедает, загоняет в долговое рабство. Причем и аскетизм здесь тоже не ответ. Ответ здесь: «Да, но потом». То есть вас мотивируют, например, новая машина или новая квартира, или дом загородный, но вы сейчас не можете себе это позволить. Поэтому говорите себе: «Да, но потом». И используйте эту мотивацию для того, чтобы ставить ее в длинную цель, и использовать эту мотивацию для того, чтобы как можно быстрее до нее добежать. А это будет мотивировать вас на то, чтобы больше работать.

Одно очень важное дополнение – мы не берем кредиты, мы не берем займы именно на личные нужды. Помните, о чем мы говорили – о пирамиде денег. Если для вас деньги – это кредиты или для вас деньги – это товары или услуги, то это однозначный путь к тому, что вы ни за 10, ни за 20, ни за 30 лет не улучшите свое финансовое состояние. Если же для вас деньги – это средство производства, например более мощная дрель, более вместительная грузовая машина, возможно, это какие-то более острые ножницы или какой-то он-лайн-сервис, который позволяет вам зарабатывать, то здесь нужно

уже считать и об этом, сегодня тоже будут законы, как правильно рассчитывать финансы. Но если вы захотели купить себе самые модные джинсы, но на них у вас нет денег, то ни в коем случае мы на это не берем кредит. Если вы захотели купить себе новую машину, но на нее нет денег, мы также не берем кредит: мы покупаем подержанную машину, двухлетку, трехлетку, четырехлетку, на которую есть деньги. На личные нужды мы не берем ни кредиты, ни займы.

Я как человек, который очень много работал в банковской сфере, часто вижу людей, которые живут на понтах, по-другому не скажешь. А потом оказывается, что и крутые часы у них куплены на кредитные деньги, и машины, и одежда, и отдых, и обязательно, это очень важно, отметиться в каких-то социальных сетях, чтобы все сказали, как ты крут. Но все это на кредитные деньги. А те люди, которые на самом деле создают капиталы, которые управляют корпорациями, у которых в подчинении сотни тысяч человек, они, как правило, таким не занимаются. Да, они достаточно хорошо выглядят, они выглядят на своем уровне, но за этой показухой никто не гонится, у них совсем другие цели, совсем другие приоритеты. Поэтому расставьте приоритеты: что для вас важно – быть или казаться.
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Закон № 6: Реальная стоимость

Закон очень важный, и в своё время меня ему тоже научил Александр Белановский. Закон, собственно, очень прост. Важно посчитать, сколько ты зарабатываешь в час на самом деле. И исходя из этого вычислить, сколько стоит каждая проведенная сделка. Но что значит час? Допустим, вы получаете 50 тысяч рублей в месяц, и это единственный ваш источник дохода. То есть у вас нет депозитов, нет вложения в ценные бумаги, нет каких-то других бизнесов. Чтобы посчитать час своего времени, важно считать, исходя не из 40 рабочих часов в неделю и 4 рабочих недель в месяц, то есть 160 часов в месяц, а исходя из 720 часов всего. В календарном месяце 720 часов, исходя из 30 рабочих дней. И за все эти часы вы заработали всего 50 тысяч рублей. Соответственно, можно подсчитать, сколько вы зарабатываете в час времени в этом месяце. Мы делим 50 тысяч на 720 и получаем что-то около 69 рублей. То есть каждый час вашего времени стоит 69 рублей. Каждый час – спите вы, едите, выносите мусор, ходите в кино, работаете, общаетесь с детьми, сидите на совещаниях, пишете письма и так далее, вы зарабатываете в среднем 69 рублей. Исходя из этого, уже считаете, какие у вас будут траты, на что вы будете тратить, так ли они важны. Телефон новой модели, какая-то более модная современная одежда, высокорейтинговые отели либо вам достаточно будет хостела в этом случае. То есть привязываете все свои траты к тому, насколько обеспечен деньгами каждый час вашего времени в жизни всего. Это тоже очень важный закон, который совершенно по-другому позволяет смотреть на деньги.

Например, когда вы идете в магазин и покупаете килограмм мяса, то вы понимаете, что это, предположим, четыре часа вашей жизни. Но с этим вы как-то еще миритесь, но когда вы смотрите и думаете: «Купить ли мне новый Iphone за 75 тысяч (75 тысяч – это фактически 1000 часов вашей жизни, даже больше) или мне достаточно хорошего продвинутого телефона за 15 тысяч рублей, который выполняет те же функции, просто чуть меньше понтов?», то в данном случае все становится на место в голове с точки зрения такой психологической обоснованности: «А стоит ли мой месяц жизни этого телефона?» «Могу ли я выкинуть месяц жизни на то, чтобы это все время работать только на телефон?»

Напрямую вытекает из этого же Закона и цена своего часа. Тот же пример, вы зарабатываете 50 тысяч рублей в месяц и примерно представляете, как можно высчитать, сколько стоит час вашего времени на сегодняшний день. Допустим, в месяце 167 рабочих часов. Давайте примерно прикинем: 50 тысяч делим на 167 и у нас получается 300 рублей в час. Это то, что платят вам. Соответственно, вы себе ставите нижнюю планку, допустим 100 рублей в час. То есть, если экономия или какая-то потенциальная экономия денег составляет меньше 100 рублей, то заниматься этим нет смысла.

Например, если нужно пойти в химчистку сдать костюм. Вы это делаете раз в неделю, если в нем ходите; если вы его редко одеваете, то раз в три месяца. Например, есть химчистка дешевая, до которой надо ехать, и есть химчистка дорогая, которая расположена ближе. Вопрос – ехать вам или не ехать – упирается в эту цифру. То есть сколько денег вы сэкономите. Если вы сэкономите 100 рублей, смысла нет никакого, потому что вы потеряете час своего времени, а это гораздо дороже стоит. Соответственно, если вы больше получаете, то час вашего времени стоит гораздо больше. Если же вы получаете меньше, то час вашего времени стоит гораздо меньше. Эта сумма позволяет перестать оптимизировать время.

То же самое происходит с условно бесплатными вещами. Например, вы понимаете, что вышла какая-то новая электронная книга, которую вы хотите скачать или купить. При этом вы понимаете, что если вы потратите полдня в Интернете, то, может быть, ее найдете и шансы 50/50, что она будет с вирусами или без вирусов. То есть вы понимаете, что в худшем случае, вы несколько дней убьете на переустановку системы. А в электронном магазине эта книга стоит 99 рублей. Вопрос: «Стоит ли вам тратить полдня, чтобы найти бесплатную электронную книгу?» Ответ, естественно, «нет», потому что деньги не бьются, то есть надо знать цену своего часа, чтобы принимать решения даже на таком бытовом уровне.
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Закон № 7: Радость неудачи

Необходимо радоваться даже плохому результату, так как он дает нам понять, что мы сделали не так, что нам надо скорректировать, что надо докрутить. С одной стороны, вроде бы абсолютно ясная ситуация, но психологически, чисто эмоционально мы к этому не готовы. Соответственно, радоваться нужно, именно радоваться. Например, вы получили какой-то негативный опыт. Нужно сесть и подумать: «Это же круто, здорово! Я сейчас понял, как в следующий раз не потерять, предположим, 20, 30, 100, 55 тысяч рублей. Я сейчас понял, что в следующий раз поможет мне не потерять в 10 раз больше». К сожалению, без негативного опыта мы физически, морально, этически, психологически не способны идти к победам, мы всегда будем падать. Так вот, этой ошибке, этой причине нужно искренне порадоваться: «Вот и отлично, молодец, больше ты этого не совершишь».

Здесь мы говорим не об эзотерике, что «все, что ни делается, все к лучшему». Здесь не об этом. Здесь мы говорим о практике, что «я нашел еще 10 тысяч способов, как это не работает, и теперь точно знаю, как это работает». Берем уже и делаем, на основании того опыта, который есть.
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Закон № 8: Для того, чтобы заработать

Наша цель – зарабатывать. Мы зарабатываем для того, чтобы достичь каких-то целей. У нас есть какие-то большие цели, о которых мы тоже будем говорить, о денежных целях в том числе. Не надо рассуждать так: «Я достигну этой цели, потому что не буду тратить, а буду копить в кубышку 10 лет, 15 лет, и мои дети будут питаться макаронами и хлебом, но я обязательно накоплю». Мы работаем, чтобы заработать, чтобы достичь большего. Конечно, мы будем говорить сегодня о минимизации наших расходов, это тоже очень важно, но важно, чтобы было осознание в голове, что, чтобы получать больше, нужно больше зарабатывать и уже стремиться это сделать, а не получать больше за счет того, чтобы сэкономить где-то в чем-то другом. Суть закона очень простая, но просто вектор мышления определяет ваши дальнейшие действия. Мы работаем не на то, чтобы где-то что-то зажать и обрезать, а на то, чтобы заработать как можно больше.

Здесь еще один аспект – мы работаем, смотря в будущее, мы не смотрим на проблемы прошлого, поэтому мне нужно это, это и это. Мы смотрим в будущее. То есть мы объясняем это для себя не «потому, что…», а «для того, чтобы…». Таким образом мы работаем на будущее.
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Закон № 9: Закон рентабельности

Дело должно быть доходным. Вы, наверное, слышали мою присказку, которую я часто повторяю: «Если что-то делаешь, почему бы это не продать». Ваши действия должны приносить доход сейчас или в прямом обозримом будущем. Причем это необязательно только в деньгах, это может быть в навыках, это может быть в связях, это может быть в эмоциях, это может быть в опыте, в знаниях и т. д. Если вы внимательно меня слушали, то вы услышали, что это не только в деньгах. То есть деньги – это отдельное и неоспоримое качество. Это как дышать, это даже не обсуждается, зарабатываем ли мы на том, что мы делаем, или нет. Очень многие живут по принципу: «Ну, денег нет, зато у меня есть навыки, зато…». Вот от слова «зато» давайте избавляться. Мы работаем, разница между бизнесом и хобби в том, что хобби забирает у нас деньги, а бизнес приносит. Задача в том, чтобы то, чем мы занимаемся, помимо всего прочего, еще и приносило деньги.

То есть вы должны вывести свою хотя бы минимальную планку рентабельности. Если вам предлагают какое-то дело на один час, и вы сегодня зарабатываете 300 рублей в час, а вам предлагают за 150 рублей, не надо это делать. То есть вы за это время лучше сделаете то, что принесет вам 300 рублей. Но если в это время вы ничего не заработаете, а вам предлагают что-то сделать за 50 рублей, то лучше сделайте. Вы должны работать в какой-то норме прибыли. Причем эта норма прибыли не обязательно в деньгах. Она может быть в связях – если я приду на какое-то мероприятие, то должен познакомиться минимум с пятью людьми. Она может быть в навыках – если я пойду учиться на какой-то тренинг, то обязан приобрести минимум 10 навыков. Вы сами себе устанавливаете норму прибыли. Закон рентабельности именно об этом и говорит. Хорошее дело – это доходное дело, то, которое приносит вам доход.

Закон № 10: Нематериальный капитал

Как вы откладываете деньги, формируя свои сбережения (если вы их откладываете, конечно), точно так же мы поступаем и с навыками. Мы должны постоянно пополнять копилку своих денежных навыков. Денежные навыки – это когда мы опыт перемножаем на большое количество итераций, на большое количество действий и получаем навык. Денежные навыки – это те навыки, которые реально приносят нам деньги. Очень часто многие люди зацикливаются строго на том, что они делают. Это тоже не совсем правильно. С одной стороны, нельзя быть специалистом широкого профиля, это всегда мало денег, это всегда плохо. С другой стороны, не знать, не понимать процессы, которые происходят рядом с тем, что делаете вы. Это тоже ведет к большим рискам. Предположим, вы являетесь уникальным специалистом по кредитованию гидроэлектростанций и у вас все хорошо, все замечательно. Случилась проблема на гидроэлектростанциях, их позакрывали в связи с безопасностью, и вам уже не к кому идти, вы не можете уже ничего делать. Но если вы развили дополнительные денежные навыки, что вы можете параллельно кредитовать атомные станции, теплоэлектростанции и т. д., то в этом случае в вашей копилке есть нематериальный капитал, вы очень быстро переквалифицируетесь на рядом стоящую область деятельности и в этом случае не остаеетесь без денег.

Действительно, важно понимать, в каком направлении вы хотите развиваться. С чего мы начинали? Первый закон «Три на четыре», три больших цели на год, если одна из ваших целей – это какое-то развитие, не обязательно вертикальное, это может быть развитие по горизонтали. Сразу продумайте, какие навыки вам нужны. Это может быть иностранный язык, это может быть копирайтинг, может быть ведение сложных переговоров – все что угодно. И вот эти навыки начинайте прокачивать, даже если они не нужны конкретно в этот момент времени, то позиционируйте себя уже так, что они вам понадобятся как можно быстрее и это поможет вам, во-первых, их прокачать, а во-вторых, если вы еще являетесь наемным сотрудником, выглядеть выгоднее в глазах ваших коллег, если у вас эти навыки будут, а у них – нет.
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Закон № 11: Много дел – много трат

Закон очень простой и очень эффективный. Суть его состоит в следующем: в один момент времени мы делаем какое-то одно действие и очень важно не позволять себе размножать задачи, которые нужно выполнить одномоментно. Надо делать одну задачу, которая стоит перед нами в каждый конкретный момент времени. Если вы садитесь писать коммерческое предложение либо делать какую-то рассылку вашим клиентам, то не надо параллельно сидеть в социальных сетях, отвечать на телефонные звонки, читать новости и т. д. Это не даст результата: вы расслоитесь между всем этим и толком не сделаете ничего. Если вы понимаете, что отвлекаетесь в какой-то момент времени, значит нужно эти задачи делать более короткими – 15–20 минут вполне реально удержать внимание на каком-то одном действии. Потом сделайте небольшой перерыв, хотя бы пару минуточек. Но эти 15 минут занимайтесь чем-то одним, это даст в разы больший результат, чем вы будете час делать три дела одномоментно. Лучше по 20 минут, но по три дела порознь.

Многозадачность не работает. Она не работает совсем, за исключением случаев, когда многозадачность входит в саппорт. В случае ели вы отвечаете на входящие звонки, то хотите вы или не хотите, но ваши задачи будут вас раскидывать в разные стороны. Если у вас есть возможность планировать свой день, то планируйте все однотипные задачи вместе. Можно взять всю свою рутину, например все коммуникации, разбить вместе, ответы на почту разбить вместе, на все почты, которые у вас есть. Мы здесь не просто делаем одно дело за другим, но и пакуем однотипные дела вместе для того, чтобы успеть их переделать. При этом есть люди, у которых развит так называемый в Америке синдром ADD, которые не могут на одном месте долго усидеть. Действительно, нужно хотя бы каждый час менять фокус на что-то другое.

Закон № 12: Пауза в тратах

Очень важный закон, который связан с нашими эмоциями. Помните, что эмоции – это химический процесс. Это вброс в нашу кровь, в наш организм каких-то химических веществ, например того же тестостерона, адреналина и так далее. Наши импульсные покупки основаны на эмоциях, и в тот момент, когда в нашу кровь вбрасываются вышеуказанные вещества, например, когда вы идете с девушкой и вам с ней так хорошо, что вы готовы подарить ей норковую шубу за 250 тысяч рублей. Она на вас смотрит, моргает глазками, а вы думаете: «Все, возьму кредит, не страшно. Я его за 18 лет отдам, пусть моя любимая ходит в норковой шубе». Вот здесь скажите себе «стоп!» и попробуйте понять, что вы за это получите, за эти 250 тысяч рублей. Неужели тот проведенный вечер с девушкой будет стоить этих 250 тысяч рублей и 18 лет кредита? Есть правило самурая, когда вы должны досчитать до семи перед тем, как сделать какое-то импульсное действие, какую-то импульсную покупку. Поэтому досчитайте до семи и скажите себе: «А на самом ли деле мне нужно именно это или есть какой-то абсолютно аналогичный, но более экономный аналог?» Аналоги, практически одинаковые, можно найти, наверное, для всего. Кроме как в угоду маркетологам, в угоду понтам, дорогие вещи не работают, это единственный их недостаток. Не делайте импульсных покупок. Перед более-менее денежной покупкой обязательно сделайте паузу, обязательно изучайте аналогичные предложения, сравнивайте и только после этого принимайте решение.

Касательно тормозов в тратах, то это, наверное, больше касается женщин. Женщины часто тратят деньги импульсивно ради себя. Увидели какое-то украшение, платье, туфли, сумки, и зарплата ушла моментально, месячный доход улетел. Помните о вашей большой цели, насколько эта импульсивная трата отразится на вашей большой финансовой цели, будет ли ее влияние ощутимо, и насколько глобальными будут ваши потери. Помните, что у нас дефицита нет, у нас не Советский Союз. Возьмите себе паузу хотя бы на несколько дней, выдохните, вдохните заново и, если вам действительно это надо, тогда придите и купите. Очередей сейчас за товаром нет, он не разлетается из-под полы, поэтому никто его не заберет. Просто дайте себе время подумать.
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Закон № 13: Закон постоянства движения

Данный закон очень четко характеризует японская пословица: «Быстро – это медленно, но без перерывов». Суть закона заключается в том, что, когда мы ставим какие-то цели перед собой, очень важно их детализировать и прописывать по шагам, как вы их будете достигать. Эти шаги могут быть совсем маленькими, буквально крошечными и, может быть, даже будет казаться, что этот конкретный шаг никак не влияет на достижение общей большой цели. Но эти шаги все равно нужно совершать, это нужно делать постоянно, не останавливаясь, хоть немножко, хоть один шажочек, но каждый день, и тогда результат обязательно будет. Каждый день делаешь хотя бы один шаг, а лучше два, три, пять в достижении своей цели. И здесь важно, что очень часто максимальное усилие занимает начало какого-то действия. То есть мне нужно раскачаться, мне нужно разогнаться, войти в определенное состояние, чакры как-то раскрыть. Это занимает очень много времени, чтобы начать что-то делать. Когда мы в своих действиях делаем какую-то паузу, то потом после этого нам нужно начинать все сначала: раскачиваться приходится заново и опять это занимает кучу сил и кучу времени. Если вы уже начали что-то делать, первоначально силы свои вложили в это, потратили, то потом уже продолжать действовать по инерции будет легче. Чем дальше, тем проще это будет, и, в конце концов, вырабатывается привычка что-либо постоянно делать, поэтому главное – просто не останавливаться.

Когда вы раскачаетесь, тогда будете жить так, чтобы каждый день делать что-то серьезное, чтобы это вошло в привычку и стало для вас серьезным занятием. Для кого-то написать книгу за день является супер серьезным результатом, для кого-то – это уже скучный вторник; для кого-то провести тренинг (особенно если это первый тренинг в карьере) – это важно и волнительно, а для кого-то это уже стало рутиной.

Вы должны сделать что-то серьезное в своих глазах. Это должно быть каждый день, то есть мы не ложимся спать, пока не сделаем что-то серьезное. Зачастую это неудобно, потому что это сидит в голове и не дает спокойно наслаждаться природой, воздухом и так далее. И тогда нужно планировать делать что-то серьезное утром, сделал дело – весь день свободен. Но каждый день делать какой-то шаг по направлению к своей мечте обязательно надо.
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Закон № 14: Деньги=информация+власть

Деньги приходят тогда, когда есть понимание, то есть информация, понимание что делать, как делать и самое интересное, кому делать, и власть над собой, если вы делаете это сами, и власть над кем-то, если это делает кто-то за вас. Власть может быть прямая и непрямая. Вы можете напрямую подойти и потребовать у человека, чтобы он что-то сделал, потому что вы – работодатель, а он на вас работает. Или второй вариант: вы можете убедить, мотивировать человека что-то сделать для вас либо показать, чем ему это выгодно, либо показать, что он при этом получит. Именно на стыке управления собой и другими людьми, и информацией о том, что делать, как делать и в какой последовательности, рождаются деньги.
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Закон № 15: Демо-версия тестирования

Если вы заметили, никто, даже крупнейшие компании, крупнейшие корпорации, ничего не делают на 5+. В сегодняшнем мире никто уже не занимается перфекционизмом, то есть докруткой до идеала. Это касается даже таких компаний, как Apple, Mercedes и т. д. Если вы заметили, то всегда сначала выходят недокрученные, недоделанные, сделанные на 3, в лучшем случае на 4, какие-то машины, телефоны или еще что-то. И дальше, уже в процессе использования идет докрутка. Сначала мы делаем на коленке, делаем на картонке, сначала мы это все склеиваем просто скотчем. Самое главное – лишь бы оно работало. И это на коленке, на картонке сделанное, скотчем примотанное – вот с этим мы начинаем выходить в мир. Если мы видим, что это нужно, если мы видим, что наши действия не пропали даром, только после этого начинаем что-то улучшать, начинаем масштабировать. Перфекционизм в современном мире – это враг. Есть еще одна поговорка на эту тему: «Лучшее – враг хорошего». Если вы хотите зарабатывать деньги, если вы хотите, чтобы действия приносили деньги, не надо докручивать до идеала, выкладывайте в состоянии 3+, хорошо. И потом уже докручивайте.

Коррелируется как раз с тем, что есть способ поженить людей, которые требуют быстрых результатов с перфекционистами, тем, что каждый шаг, каждую итерацию мы делаем всего лишь на 80 %. То есть мы на 80 % сделали проект и смотрим, достаточно ли этого. Если этого недостаточно, тогда мы делаем еще один шаг, но делаем не остаток 20 %, а 80 % от остатка и смотрим, достаточно ли этого. Если недостаточно, опять делаем 80 % от остатка и таким образом, такими маленьким шагами мы никогда проект на 100 % не выполняем, потому что последние доли процента занимают огромное количество времени, огромное количество денег и часто бывают контрпродуктивными. Есть хорошая книга «Work the System», в которой приведен интересный пример, когда двоих замерщиков с командами послали сделать совершенно одинаковые работы, и нужно было быстро, именно быстро, замерить. Одного послали на один участок, другого – на другой, и у них был разный подход. У одного был подход «Если быстро сказали, значит, быстро сделаем». Быстро замерили, внимательно на сантиметры не смотрели, быстро начертили, быстро отослали заказчику, стоимость была 400$. А во втором случае человек подошел к делу очень щепетильно; рисовал все до миллиметра и за это выставил счет на 800$ с лишним (только одни расходы были на 800$), но его уволили, хотя он отнесся к этому делу более тщательно. На самом деле, задача была быстро померить, чтобы понять, надо ли там строить. Для этого высчитывание до миллиметра не нужно, до полуметра достаточно. Поэтому, перед тем как делать проект, неплохо бы понять, какие должны быть требования к нему по скорости и т. д. – это первое. Второе – делаем всегда на 80 % и смотрим, достаточно или нет.

Чего еще может касаться этот закон? Когда человек сам начинает вести какой-то бизнес, то есть делает работу для себя, то очень важно начать с тестирования, начать с прототипа на коленке, изучения спроса. Можно даже попробовать сделать бизнес дома на кухне, а не нанимать сразу большой офис, секретаря, брать огромные кредиты на покупку оборудования и т. д. То есть все равно сначала надо протестировать этот проект в миниатюре. И только если он взлетит, тогда его уже масштабировать в сторону увеличения. Все равно начинаем с тестирования, а не сразу летим за большими деньгами и огромными кредитами.

Закон № 16: Плати себе правдой

Закон, который вроде бы очевиден, но очень многие его избегают. Многие люди боятся выглядеть плохо в своих собственных глазах, боятся испортить свое «эго» перед самим собой, что «я сам перед собой не такой молодец, как я ожидал». Но это важный закон, и нужно переступить эту грань и научиться всегда говорить себе правду. Всегда, без исключений. Если ты в чем-то молодец, если ты классно поступил, то очень важно это отметить: в каких моментах был прорыв, в каких моментах был успех, и было отличие от предыдущей модели поведения. Это может быть какая-то похвала: «Я отлично провел эти переговоры». Но это может быть и критика, то есть: «Я провалил проект, не потому что мои партнеры козлы и идиоты, и не понимают радости, а потому что я не донес выгоды, здесь надо было поступить по-другому, а здесь мне надо было промолчать и послушать их» и так далее. И так абсолютно во всем, это бывает очень неприятно, бывает даже болезненно говорить себе правду. Действительно, бывает очень неприятное ощущение, и это куда неприятнее, чем переложить ответственность на кого-то и сказать, что «Это они виноваты, и из-за них я не смог». Но если вы говорите себе правду, то это очень быстро позволит вам выявить свои зоны развития, зоны роста и покажет, над чем именно нужно работать и что именно усиливать. Этот метод неприятный, для нашего народа особо не любимый, но метод очень действенный. Если вы даже не говорите правду кому-то из своего окружения, то говорить правду себе – это один из ключевых законов денег.

Очень важно не гнобить себя. Многие уходят в крайность: «Давай будем честны с собой, ты ни на что не способен» и т. д. Это тоже неправильно. Мы объективно оцениваем и говорим себе честно, где мы ошиблись и почему нам так делать не надо. То есть платим себе правдой, особенно в наших финансовых ошибках.


Закон № 17: Закон аналогов

Допустим, у вас есть какой-то бюджет и вам что-то нужно сделать. Например, у вас есть бизнес и у вас есть бюджет по рекламе. Понятное дело, что к вам приходит маркетолог или какой-нибудь рекламист и начинает вам рассказывать о том, что самый идеальный вариант – вложить деньги в рекламные щиты на дороге. Или идеальный вариант – вложить все деньги в радио. Или у вас есть бюджет на какую-то технику и к вам приходит фанат Apple и говорит, что мы всем должны купить МсВоок. Перед тем как принять решение, перед тем как выделить бюджет, изучите аналоги. Сделайте так, чтобы у вас было несколько вариантов, а потом, как в online-магазинах, можно сравнить два, три или четыре товара. Рассмотрите аналоги того, как другие люди распорядились подобными деньгами в подобной ситуации. Посмотрите, что они сделали, какие результаты они получили или не получили, какие ошибки были сделаны. И только после этого принимайте решение. Закон аналогов – очень важный закон, который помогает нам более грамотно распределять наши финансы, принимать взвешенные решения, а самое главное – получать конкретные, четкие результаты на каждую вложенную копейку.
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Закон № 18: Красивая упаковка

Когда мы что-то продаем или что-то представляем, товар должен выглядеть так, чтобы люди его хотели приобрести, чтобы он был привлекательным, а внутри этого товара или сервиса нужно давать то, что нужно людям на самом деле. Первый пример с конфетами, когда у вас есть выбор, вы берете конфеты в яркой упаковке. Например, мы приходим в магазин и покупаем конфеты не на развес, а какие-нибудь дорогие, которые красиво упакованы в золотистую фольгу, хотя внутри – это все равно шоколадная конфета. Из области инфобизнеса хороший пример – пикаперы, они продают людям информацию, что у них будет больше секса, а отдают наполнение тренингов, учат уверенности, саморазвитию, стилю, поведению и т. д. Упаковка не должна быть равна сути, то есть упаковкой должно быть то, что человек хочет, а отдавать нужно то, что человеку нужно.

Здесь мы подходим с обратной стороны: когда мы говорим «Покупай», мы говорим «Смотри не на упаковку, смотри на то, что внутри». Но когда мы говорим «Продавай», то наша задача – сделать максимально продаваемую упаковку, но при условии, что внутри нее не будет лежать коровья лепешка, завернутая в шоколад. То есть внутри должно быть что-то качественное. Это вопрос вашей ответственности, но сделать красивую яркую упаковку, которая будет привлекать внимание, – это обязательно, если мы хотим зарабатывать деньги, когда что-то продаем.

Закон № 19: Кайф

Суть этого закона состоит в том, что если вы что-то делаете, то старайтесь получать от этого удовольствие либо вообще этим не занимайтесь. Иллюстрировать этот закон довольно просто. Каждый из вас легко может представить людей или вспомнить людей из своего окружения, своих знакомых, которые работают в каком-то обычном офисе с 9 до 18, работают уныло, и так же уныло потом плетутся домой или в какие-то игровые клубы, играть в Sony Play Station. Глядя на таких людей, очень легко понять, много ли у них в жизни кайфа, очевидно, что кайфа там ноль. Удовольствия от жизни никакого, просто они плывут по течению. А у людей, которые занимаются своим делом либо занимаются тем, от чего они кайфуют, у них совсем другие результаты. Результаты яркие, результаты большие, часто они даже превосходят свои ожидания. И тут некоторые могут возразить: «В моей работе нет ничего хорошего, ее просто надо делать, она рутинная, она не зажигает», но тут от вас самих зависит – если вы будете работать с огоньком в глазах и с удовольствием, то у вас будут совсем другие результаты. Ваша задача – этого огонька самому себе добавить. Есть такое понятие в бизнесе, называется геймификация. Играют в игры все – и взрослые, и дети, как бы странно это ни звучало. Если вы будете вносить в свою деятельность какой-то элемент игры, то ваша работа уже будет интереснее, ярче, динамичнее, намного динамичнее. Поэтому если вам кажется, что вам уныло работать, вносите элементы игры любыми способами, но сделайте так, чтобы вам это приносило удовольствие. Пютому что это влечет за собой совсем другие результаты.

Важное уточнение: в любом случае, когда-нибудь в нашей жизни появляются дела, которые мы должны делать без кайфа, от которых мы какой-то кайф не получаем. В наших законах идет разговор о том, что приносит нам основной доход.

Если у вас есть какое-то дело, приносящее основной доход, именно это дело должно давать вам определенный кайф, его вы должны делать со страстью. Если по какой-то причине вы потеряли к этому делу интерес и страсть, то постарайтесь это возобновить, постарайтесь немножко по-другому обставить свой бизнес или свою работу, постарайтесь что-то придумать, сделать так, чтобы вам было интереснее. В свое время, на протяжении более чем 10 лет, я каждое утро проводил мини-тренинги для персонала по продажам. И уже буквально через год, когда провел 300 тренингов на одну и ту же тему, в голове сработало: «Как мне все это надоело, потому что я не могу, как попугай, рассказывать одно и то же». Я придумал немножко другую систему. Каждый день я заходил на разные сайты с притчами, с анекдотами, заходил на сайты, где есть интересные рассказы из жизни, подбирал под свои темы интересные истории, которые включал в свои мини-тренинги. Благодаря этому мне было интересно, я с удовольствием рассказывал новую информацию про старые, знакомые мне вещи, и, естественно, это было интересно и тем, кто меня слушал, и тем, кто со мной работал. Делайте свою работу сами более яркой и более интересной.
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Закон № 20: Понимание цены

Понимание цены – очень важный вопрос. Это закон «Не плати за понты», образно говоря, «Не плати за работу маркетологов». Когда вы на что-то тратите деньги, вы должны четко понять, сколько вы отдадите денег и что это вам реально принесет. Есть реальные профессии, где обязательно должны быть какие-то понты. Например, государственный аппарат. Государственные чиновники не могут ходить в золотых украшениях как американские негры-сутенеры и показывать свое благосостояние, они ездят на государственных машинах – здесь тоже сильно не посоревнуешься. Но для них есть элемент понтов – это те же часы, из-за которых в нашей стране разгорается такой небольшой скандальчик. Им это нужно, чтобы показывать свой статус другим людям, и по часам этот статус определяют. Но, с другой стороны, посмотрите – эти люди в большинстве своем более чем спокойно довольствуются всеми остальными благами. Если вам нужен какой-то аксессуар, который позволяет вам в вашей среде каким-то образом выделиться, возможно, он реально стоит этих денег. Но тратить деньги, не понимания того, что вам это принесет, просто потому что это есть у других, просто потому, что «Все купили, я тоже куплю», не надо. Закон понимания цены – сначала изучите все предложения на рынке и поймите, что вам это даст. И выбирайте соотношение – цена-качество, а не понты.
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Закон № 21: Дорогое здоровье

Необходимо вовремя следить за здоровьем, потому что, чем дольше вы его запускаете, тем дороже стоит его починить. Этот закон в том числе и для себя, потому что это еще и напоминание, что надо периодически делать не только лечение, но и профилактику Когда мы продаем, профилактика всегда продается плохо. Профилактика того, что может быть в будущем, всегда ориентирована на осознанных людей, а их крайне мало, поэтому продается очень плохо. Но когда мы покупаем, то обязаны понимать, что за профилактику ответственны именно мы – это наша ответственность.

Я не самый спортивный человек, но, тем не менее, в моей жизни было несколько ситуаций, когда из-за самой обычной простуды, хвори организм истощен, так как до этого момента не поддерживался хотя бы элементарными вещами – здоровым питанием, какими-то витаминами, какими-то массажами время от времени. Если на нездоровый организм нападает хоть какая-то маленькая хворь, например, у меня был случай, когда я практически выпал из жизни на полтора месяца и в конечном итоге потратил более 100000 рублей на лечение, на различные обследования, мы должны понимать, что это расплата за то, что не делали профилактику. Обязательно, нравится вам это или не нравится. Лучше купить парное мясо, чем покупать что-то непонятное замороженное. Лучше готовить часто – приготовил и съел, чем готовить на всю неделю, а потом есть то, что просто белком нас набивает или еще чем-то, но никакой пользы нашему организму не дает. Желательно хоть как-то двигаться, или если вам лень, ходить хотя бы на какие-то массажи. Ставьте себя в условия невозможности не делать этого. Если мы не следим за здоровьем, то в конечном итоге это нам потом обходится значительно дороже.

Закон № 22: Подсознательное утверждение

Этот закон может быть в чем-то даже эзотерический, но он действительно работает. Люди получают столько денег, насколько они сами себя оценивают. Если человек живет на гроши, значит, он реально убежден, что ему больше и не надо, значит, больше он и не стоит. И сами себя часто такие люди ставят именно во грош. Можно доказывать кому угодно и что угодно – что государство плохое, люди неблагодарные, условия ужасные, перспектив в стране нет и надо отсюда валить, но при этом ничего не хотят делать и живут реально на копейки. Люди, как правило, достигают только того, что они могут достичь. Все наши жизненные обстоятельства просто отражают наши подсознательные убеждения. Когда вы внутри себя уверены, что вам для счастья достаточно десять тысяч рублей в месяц, то на большую сумму даже и не рассчитывайте. Чтобы денег стало больше, необходимо для себя понимать, сколько денег вам нужно иметь и для чего конкретно. Более того, важно понимать и осознавать, что именно вы заслуживаете этих денег. Пропишите на бумаге, какие у вас есть навыки, таланты, умения, что вы умеете делать, за что вам будут платить и за что вам с радостью будут отдавать деньги. И очень важно самому себе доказать, что вы этих денег стоите, а потом не бояться их принимать, не отнекиваться от них, хотя такое тоже бывает.

Подсознательное утверждение работает и в обратную сторону. Не только «Мне десять тысяч в месяц хватит, остальные деньги я отдам на кредит». Есть еще одно подсознательное утверждение – делайте себе экскурсии в счастливое будущее и тогда у вас перестанут возникать разговоры о том, что хватит десяти тысяч рублей. Экскурсии не в понты, а экскурсии в удобства, экскурсии в здоровье, экскурсии в радость, счастье. Если вы снимаете однокомнатную квартиру в рабочем районе в пятиэтажке, которую скоро снесут, то просто приезжайте в те районы, где стоят новостройки, просто смотрите, какие бывают квартиры, смотрите, сколько людей там живет. Если там живут люди, значит, это реально. Значит, вы тоже можете. И ваш мозг начинает работать по-другому. В первом случае, когда вы себя ограничиваете, ваш мозг все ограничивает. Во втором случае, когда вы делаете экскурсии в счастливое будущее, ваш мозг начинает мыслить более масштабно и самое главное, что вы начинаете достигать тех желаемых рубежей, желаемых результатов, которые вы увидели во время экскурсий.
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Закон № 23: Вложение, а не накопление

Это абсолютно не связано с количеством денег, которые есть у вас. Огромное количество времени я был транжирой. С одной стороны, я тратил много денег, с другой – пытался что-то накопить. Но почему-то, когда деньги хранятся в банке, всегда находится причина эти деньги снять и потратить. Но когда я перестал деньги копить, когда перестал видеть в них просто товары, услуги, я начал деньги вкладывать. Во что мы деньги вкладываем?

Мы вкладываем деньги: 1) в средства производства, в то, что позволяет нам зарабатывать больше денег; 2) в рабочие руки. Мы можем инвестировать деньги в то, что будет делаться чужими руками, а мы будем получать результат и, соответственно, на этом зарабатывать; 3) мы можем инвестировать деньги в какие-то инвестиционные проекты – это может быть недвижимость, чужой бизнес, ценные бумаги, просто люди, в которых вы можете инвестировать как продюсер. И, соответственно, инвестируя, вы эти деньги просто так оттуда не извлечете. Ваш мозг вынужден работать над тем, как благодаря этому заработать еще больше, и у вас появляется другое мировоззрение. Благодаря этому ваши деньги начинают преумножаться.
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Закон № 24: Ясная цель

Очень важно понимать, зачем деньги нужны и что конкретно вы будете делать с ними. Не просто средства производства, а какие навыки, какие люди конкретно вам нужны. Надо сесть и прописать это на бумаге, просто понимать это в голове – недостаточно. Пока вы это не пропишете, сами по себе деньги у вас не появятся. Цель должна быть ясной, понятной и измеримой.

Андрей дает нам постоянно упражнения, минимум два раза в год, когда мы садимся и прописываем, что мы сделаем в следующем году, именно с точки зрения того, на что мы потратим эти деньги. Это не просто Карта Желаний – взял ватман и наклеил туда какие-то вещи. Мы прописываем, на что следующие полгода будем тратить деньги, чтобы зарабатывать еще больше. Это может быть, например, поездка на тренинг в Майами. Или, например, мы должны сделать очередную фотосессию, потому что прошел уже год, или мы должны нанять нового человека, потому что у нас уже слишком много клиентов и нам нужен человек в техподдержку, или мы должны улучшить нашу базу серверов, потому что мы не справляемся с отправкой электронной почты. Когда вы это прописываете на полгода, то понятно что это цели. Бывает, кое-что из этого у нас сбывается, а бывает, что-то не вытягиваем, так как поставили завышенную цель. Но, тем не менее, когда вы четко понимаете ясность цели, на что вы потратите, чтобы заработать больше, тогда у вас в голове складывается четкая картина, к чему вы идете и благодаря чему вы это получите.

Закон № 25: Разделение труда

Все те цели, которые вы выдаете, мы не делаем собственными руками. Мы не сидим и не разбираемся в серверах, мы сами себе не делаем профессиональную фотосессию из множества селфи, например. Мы находим специалистов, которые это делают быстрее и качественнее, чем мы. Важно понимать стоимость нашего часа. Сколько мы стоим в один час времени, и сколько стоят услуги этих специалистов. Если мы понимаем, что они дешевле, притом существенно дешевле, то надо заменять, оставлять себе самое главное, самое ключевое, а рутину максимально отдавать другим людям, тем самым разделяя труд, тем самым освобождая для себя время.

Все ваши дела должны быть разбиты по степени заработка. Есть дела, которые приносят вам до 80 % заработка, эти дела вы должны делать самостоятельно. Дела, которые приносят вам от 80 до 50 % заработка, вы можете делать вместе с кем-то, именно вместе, командой. Есть дела, которые приносят вам от 50 до 30 % заработка, желательно, чтобы это делала команда, а вы это контролировали. И меньше 30 % заработка желательно, чтобы вы отдавали именно в другие руки, но отдавали людям, которые делают это качественнее и лучше, чем вы. Если вы таким образом распределяете свои дела, то в этом случае высвобождаете очень много времени, которое можно тратить на максимально денежные дела, которые именно вам приносят как можно больше денег, а не на рутину.
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Закон № 26: В могилу не унесешь

Деньги мы с собой никуда забрать не можем. Рано или поздно мы не сможем вести такую активную деятельность, как сегодня. Необходимо помнить о том, что деньги, которые мы зарабатываем, мы зарабатываем не для себя. Это очень важное понимание с точки зрения психологии денег. Когда мы говорим: «Я зарабатываю для себя», тут всегда есть слово «хватит». Вам же не нужно пять машин? Если вы живете один, зачем вам дом 300 м2, зачем вам участок 1,5 гектара? Один вы просто с этим не справитесь. Но когда вы зарабатываете деньги не для себя, а для окружающих вас людей, в первую очередь, это, естественно, ваши родные и близкие, но не только. Ваши деньги точно так же могут приносить пользу и даже абсолютно неизвестным вам людям. Посмотрите на то, как некоторые распоряжаются своими деньгами сегодня. Это уже настоящий флешмоб среди миллионеров – люди просто половину своего состояния отдают на благие дела. Потому что физически эти деньги потратить невозможно. Когда вы зарабатываете деньги, то должны понимать, что все с собой не унесешь, рано или поздно они станут не нужны, но надо помочь тем, кто вас окружает. И это понимание того, что мы работаем на благо других людей, заставляет нас работать с еще большей страстью, с большей энергией. И деньги сами начинают приходить к нам. Поэтому это очень важный закон, для многих людей он необъективен. Это не то, что «Я должен заработать на квартиру своим детям», – это более широкий закон.


Закон № 27: Закон благотворительности

Не зря красной нитью во всех религиям мира говорится, что часть денег надо отдавать на помощь другим. Часть – на себя, а часть – на помощь другим. Какая именно часть – это зависит от вашего бюджета. Дэн Кеннеди на эту тему говорит следующее: «Если даже у вас нет денег по своим счетам заплатить, но если вы 1 % будете тратить на благотворительность, 1 % – на себя и 1 % – на сбережения, ведь вы как на 100 % не можете оплатить все счета, так не сможете и на 97 %. То есть разницы в этом плане не будет, разница в поведенческих характеристиках будет очень большая, потому что это то, что делают богатые люди. Проценты, понятное дело, разные, но поведение остается таким же. Если вы какой-то процент не выделяете на благотворительность, какой-то процент не выделяете себе и какой-то процент не оставляете в накопление, то вы живете по бедным методикам. Если же вы, сколько бы денег ни было (особенно если вы считаете, что не можете себе это позволить), на этом уровне встраивать в себя правильное поведение гораздо важнее, чем ждать, пока у вас будет больше денег. Потому что, вам денег всегда будет не хватать, просто будет не хватать на что-то другое.

Благотворительность может выражаться не только в деньгах, но и в действиях, поступках. Если вы оказываете кому-то какие-то услуги и понимаете, что человеку ваша помощь по-настоящему будет полезна и действительно принесет ему толк – это также можно считать благотворительностью. Не всем, но кому-то в исключительных случаях можно действительно просто помочь, что-то подсказать, сделать это бесплатно. Если вы видите, что человеку это действительно нужно, если это толковый вопрос, не вопрос: «Как заработать все деньги мира за пять часов», а что-то толковое. Это тоже благотворительность, только нематериальная.

Закон № 28: Экономия времени

Что экономить – время или деньги? Это вечный выбор. И люди разного достатка по-разному принимают решение, что им экономить. Люди бедные всегда экономят деньги. Они могут тратить часы на то, чтобы ходить по базару и искать более дешевый товар. Они могут несколько раз ездить в одно и то же место, потому что забыли что-то купить, а там это дешевле, и переплачивать на 10 рублей, но покупать в соседнем магазине дороже они не будут. Богатые люди, обеспеченные, у которых мышление богаче, будут экономить время. Организовывать свои ресурсы, свою работу, свои действия таким образом, чтобы освободить как можно больше времени, даже если за это обязательно надо будет переплачивать, делать какие-то состыковки в рейсах, чтобы освобождать как можно больше времени. Потому что время – это единственный не восполняемый ресурс. В сутках 24 часа и больше не будет, каким бы ты богатым, бедным, умным, глупым ни был, – больше 24 часов не будет. И распоряжаться можно только этими часами. Поэтому экономить время – это очень важный навык. Организовывать свою работу так, чтобы это время использовалось как можно более эффективно, и экономить время там, где это можно компенсировать деньгами.
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Закон № 29: Торг – скидка

Никогда не соглашайтесь на первую услышанную цену Всегда торгуйтесь. Всегда пытайтесь получить более выгодные условия. Необязательно в деньгах. Когда мы начинаем вести аргументированный торг, именно аргументированный, к нам начинают более уважительно относиться. Если человек пришел и просто выкинул деньги, то считается, что с этого человека еще надо что-то взять. Вы должны уметь аргументировано объяснять, почему вы считаете, что вам надо сделать какую-то дополнительную услугу, дополнительную скидку и т. д. Особенно это касается крупных, дорогих покупок. Благодаря этому правилу при покупке автомобиля мало того, что мы получили гарантию не на 3, а на 5 лет, мало того, что мы получили на 2 года ТО в подарок, нам еще подарили карточку «Помощь на дорогах». Если бы мы не попросили, а просто пришли и купили, то получили бы стандартные вещи, просто скидку по деньгам, которую предлагает каждый автосалон каждому клиенту. Вроде бы чепуха, но, с другой стороны, это правило позволяет вам в конечном итоге в течение года получать огромную сумму дополнительных средств, которые вы также можете инвестировать. Поэтому не соглашайтесь на первую услышанную цену, торгуйтесь. Это касается и более мелких товаров. Например, при покупке кондиционера я увидел на нем царапинку. За счет царапинки доставка для меня была бесплатная. Всегда старайтесь получить какую-то дополнительную выгоду для себя. Если вы это привьете на мелочах, то в больших вещах, особенно в бизнесе, особенно в процессе переговоров, в процессе подписания договоров, вы начнете на этом правиле зарабатывать сотни, тысячи и даже миллионы рублей.

Закон № 30: Денег нет

Деньги на сегодняшний день появляются из ничего. Их печатают государства. Кредитные деньги, когда вы берете в долг, у банка должно быть всего лишь 10 % нужной суммы для того, чтобы выдать вам полную, если вы берете 100 тысяч рублей, у банка должно быть на депозите всего лишь 10 тысяч. Соответственно, если вы из этих 100 тысяч 10 положите обратно, то они могут следующему человеку выдать еще сто. Этот маховик вечен, деньги появляются из ниоткуда. Почему отношение к деньгам настолько важно, почему мы тратим такое большое количество времени, чтобы понять, как это все работает. Потому что нам нужны знания, умения и опыт, а главное – понимание того, что мы можем извлечь из мира определенное количество денег в свою пользу. Чем хороши путешествия? Тем, что вы отвыкаете от одной валюты и для вас деньги становятся все более виртуальными. Когда вы меняете много стран и переезжаете из страны в страну, в конце концов, вы перестаете в голове считать, сколько это будет стоить в долларах, в рублях, в евро и так далее, потому что уже голова идет кругом. Вы просто смотрите на цену, на цифры. Например, это стоит 3000 местных тугриков и смотрите, если у вас в кармане есть 3000 – платите, если нет, не платите. Вы к деньгами относитесь гораздо спокойнее, их спокойнее тратите, их спокойнее зарабатываете. Гораздо проще зарабатывать большие суммы в валютах, к которым вы эмоционально не привязаны.

Фактически, деньги на сегодняшний день – это какая-то виртуальная материя, которую на самом деле очень сложно реально оценить. Помните, в прошлом году, октябрь – доллар стоил 30 рублей, ноябрь – доллар стоил 58–60 рублей. Что произошло в нашей жизни? Ничего. Почему вдруг деньги обесценились в полтора раза, почему вдруг за три месяца цены в магазинах выросли практически на сто процентов, за счет чего это произошло? За счет того, что деньги являются такой довольно эфемерной субстанцией, которая подчиняется каким-то своим верховным законам. И наша задача – не искать оправдания, наша задача – понять одну главную мысль, что деньги – это фактически я. Я – это и есть те деньги, которые у меня есть. Сколько я сегодня стою, столько у меня сегодня будет денег. Когда вы путешествуете, то поначалу вы пытаетесь сравнивать. Приходите в Америке в какую-то забегаловку, где на двоих пообедать стоит 40 долларов, и поначалу вы просто считаете: «Так, 40 умножить на 50, получаем, ого, просто что-то съесть – это стоит 2000 рублей». Но потом, буквально проходит несколько дней, и вы начинаете оценивать именно с той точки зрения, что: «Окей, я поел на 40 долларов, значит, соответственно, я должен заработать 80 долларов». Вы начинаете мыслить с точки зрения цены себя, начинаете делать какие-то мероприятия, чтобы заработать столько, сколько вам нужно. Помните, что деньги – это вы. Если вы будете это понимать, то у вас всегда будет нужное количество денег. А если вы считаете, что деньги – это какая-то аксиома, это какая-то константа, и мы должны под нее подстраиваться, то вы всегда будете получать какой-то минимум в этой жизни и никогда не сможете стать более успешными, более богатыми.
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Закон № 31: Закон денежных кругов

Сами по себе деньги не берутся из ниоткуда. Ваши деньги в вашем кармане начинаются с того окружения, в котором вы живете. Если вы живете среди людей, которые каждый день говорят вам, что не надо покупать парное мясо, лучше купить мороженые американские окорочка, то вы всегда будете таким образом мыслить. Ваше мышление формирует ваше окружение. Когда вы находитесь в окружении людей, которые обсуждают, какой маршрут сделать при поездке в США на две недели, какие штаты лучше посетить, какие достопримечательности увидеть, что лучше посмотреть в Сеуле, какие развлечения есть в Токио, – в этом случае вы перестаете мыслить категориями окорочков. Закон денежных кругов говорит о том, что деньги начинаются с вашего окружения. Как мыслит ваше окружение, так мыслите и вы. Ваши деньги – это ваше мышление, ваше мировоззрение. Окружение создает мировоззрение, как вы смотрите на мир. Третий круг – это ваша мотивация. От вашего мировоззрения зависит ваша мотивация. Какая мотивация может быть у человека, у которого мировоззрение говорит о том, что лучше купить американские окорочка? А какая мотивация может быть у человека, который зажегся идеей поехать в Токио и, соответственно, поесть настоящие японские суши и посмотреть на невероятные красоты Фудзиямы или сакуры. Вопрос вашей мотивации очень сильно зависит от вашего мировоззрения. Последний денежный круг – это ваши денежные навыки. Исходя из вашей мотивации, вы формируете в себе какие-то денежные навыки. Вы идете, например, на новый тренинг, вы получаете новые навыки, вы их внедряете. Зачем? Затем, чтобы купить куриные окорочка или затем, чтобы посетить всемирные красоты. Когда ваше мировоззрение формирует правильную мотивацию, последняя заставляет вас делать правильные навыки и внедрять их. И уже эти навыки приносят вам столько денег, сколько нужно. Работайте со своим окружением, формируйте свое мышление, мотивируйте себя и прививайте себе денежные навыки.

Очень часто я слышу от людей: «Что я могу сделать? От меня ничего не зависит.». Но вот эти круги, все четыре круга, они непосредственно определяются самим человеком, и сам человек влияет и на окружение, и, уж тем более, на мышление, на собственную мотивацию и на свои навыки непосредственно. Поэтому все, что нужно сделать для того, чтобы были деньги, чтобы они росли и преумножались, зависит от самого человека. И эти денежные круги показывают это очень наглядно, очень явно.
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Закон № 32: Деньги – результат обмена

В институтах, кто получал экономическое образование, очень много внимания уделяют тому, что такое деньги, и тому, какие у денег есть функции, как они появились и так далее. Если это все обобщить одним простым предложением, то деньги нам нужны для того, чтобы мы меняли какие-то свои знания, навыки, умения на навыки, знания других людей. Соответственно, есть какой-то денежный эквивалент этих знаний, навыков или каких-то товаров. Например, когда вы покупаете хлеб в магазине, то даете какой-то эквивалент стоимости этого хлеба, выраженный в денежных знаках. Если вам важно, чтобы эквивалент ваших навыков, ваша стоимость возрастала, мы работаем над этими навыками непосредственно. И точно так же вы даете свои деньги в обмен на какие-то другие навыки. То есть меняете одно на другое. Но у нас не натуральное хозяйство, поэтому мы не меняем молоко на хлеб, а ремонтные работы – на обследование врача, а делаем это с помощью денежного эквивалента. Принимать деньги как средство какого-то обмена – это проще и полезнее, чем делать деньги ценностью самими по себе. Сами по себе – это просто бумажки. Воспринимать деньги просто как средство обмена – сильно упрощает отношение к ним и помогает делать рывок в плане финансов.

Следующий уровень – когда мы деньги получаем, мы их создаем. Первый уровень – конечно, мы меняемся, мы сначала меняем свои знания, навыки, время, работу на деньги. А потом меняем деньги на товары и услуги, которые нам необходимы в жизни, которые мы хотим получить – это первый уровень. Следующий уровень – это создание денег, когда мы деньги создаем. Мы создаем добавочную ценность, мы создаем возможности, а потом уже обратно меняем. Это гораздо интереснее, когда мы создаем деньги буквально из ничего или из того, что есть под рукой, и поэтому, когда мы их получаем, мы обратно начинаем их менять. Вы можете создавать ценности неограниченно; если у вас есть всегда ограничение на количество времени, которое вы можете продать, то на количество ценностей, которые вы можете создать, ограничения нет никакого. Уровнем выше – это когда для вас создают ценность другие люди, компании, бренды и так далее, а вы их обратно меняете на деньги. Это уже следующий уровень – люди, работающие на вас, дают ценность, которую вы уже в качестве денег меняете на то, что вы хотите.
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Закон № 33: Без бюджета никак

Желания всегда будут выше потребностей. Как бы вы ни хотели быстро вырастить свой доход, как только доход растет, вам все равно будет не хватать. Будет не хватать сначала на второй дом, вторую квартиру, вторую машину, третью машину, поездку, еще более дорогие ювелирные украшения и т. д. Потом на еще более крутую яхту, более длинный самолет. При этом желания нужны, чтобы двигать нас вперед, для мотивации. Но при этом нужно обязательно составлять бюджет и держать его, как личный, так и в бизнесе. Первое – разделяем деньги для бизнеса и личные. Второе – говорим себе: «Я это куплю, когда…». И вот вы находите способ управлять этим бюджетом, этими возросшими потребностями – понимать, что они у вас будут расти, но сделать так, чтобы доход рос быстрее, чем ваши траты. Желания будут расти быстрее дохода, этим вы управлять не сможете. А вот тратами вы можете управлять. Поэтому задача заключается в том, чтобы траты росли медленнее, чем ваши доходы.

С точки зрения финансового анализа сначала составляем годовой бюджет, какими-то крупными мазками, хотя бы те траты, которые у вас обязательно будут. И вы понимаете, что они будут, их нужно заложить. Это, например, отпуск, ТО машины, ТО собственного здоровья и так далее – это работа на предупреждение. По сути же отдых – это тоже наше техническое обслуживание здоровья, для того чтобы мы могли работать дальше. Когда не так все хорошо, мы просто едем отдыхать, чтобы не загнуться. И вот эти моменты мы обязательно вкладываем в годовые бюджеты. Из них составляем месячные бюджеты, какой-то НЗ, выделяем хотя бы 10 % на какие-то непредвиденные расходы. Они могут возникнуть в любом случае. О них часто забывают при составлении бюджетов, а потом в бюджет не вписываются. Но этот момент очень важно закладывать и про него помнить. И третье, что нам дает бюджет – это посмотреть долю каждой статьи в общем бюджете. То есть на что мы тратим больше всего денег. Потому что часто бывает так, что деньги просто текут как вода: потратили на одно, на другое, вещи какие-то купили, какие-то мелочи просто спускают деньги в никуда. Если же мы закладываем в бюджет, что на развлечения мы тратим определенную сумму в месяц, и видим, что мы в нее не вписываемся на каком-то этапе, то понимаем, что это очень существенная часть наших расходов. И опять же ставим себе цель: «Если я это хочу, то потом это себе куплю, но сейчас мне для этого нужно сделать то-то и то-то». Для того чтобы увеличивать бюджеты, чтобы их наращивать, нам нужно понимать, за счет чего мы это будем делать. Но чтобы в голове действительно была цель, что важно зарабатывать больше, не заработать ради того, чтобы заработать, а потому что есть цель, важно видеть этот бюджет, важно видеть картину в целом и важно понимать, на что уходят деньги. Действительно ли нам нужно, чтобы они туда уходили или мы просто спускаем их в никуда.
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Закон № 34: Мышление бедных и богатых

Многие из вас, наверное, читали Кийосаки. Существует два типа действий. Первый тип действий – мы деньги зарабатываем. Второй тип действий – мы их тратим. Например, мы продаём – мы зарабатываем деньги, мы чертим чертежи – мы зарабатываем деньги. Но мы пошли покушать – мы деньги потратили, мы почистили зубы – мы деньги потратили. Мы сели в машину – мы деньги потратили. Так вот, бедные люди занимают деньги, они берут кредиты на то, чтобы тратить деньги. Это очень важный момент. Богатые люди берут кредиты на то, что позволяет преумножать их деньги. Выгодно взять ипотеку и при правильном управлении этой квартирой можно не только отдать ипотеку, но на этом еще и зарабатывать. То есть деньги приносят деньги. Мы можем взять квартиру в новостройке на уровне котлована, она в любом случае вырастет в цене. Но если мы купили квартиру и никому ее не сдаем, мы начинаем деньги тратить, потому что мы хотя бы платим за коммунальные услуги и непонятно, зачем нам нужна эта недвижимость, которая сама по себе стоит.
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Закон № 35: Создай свой имидж и стиль

С одной стороны – этот закон очень ясный и прозрачный. С другой – на него очень часто не обращают внимания или не придают ему нужного значения. Тем не менее, это так – встречают по одежке, особенно в нашем менталитете славянском это четко видно. Одевайтесь как человек успешный. Ваш образ должен быть образом успешного человека. Создание этого имиджа первоначального будет привлекать к вам людей вашего же круга и помогать выстраивать отношения среди людей, с кем вам важно завязывать знакомства. Если дорогие костюмы, часы, туфли вам не по средствам, не надо их брать в кредит. Не нужно никаких кредитов на личные цели, мы уже об этом говорили. Сейчас деваться доступно на любой кошелек. Важно, чтобы это было аккуратно, опрятно, чтобы было по размеру, чтобы как-то сочеталось по цветам. Человек выглядит гармоничным, успешным, благодаря этому. Потому что рассмотреть, как идет шов на костюме или рисунок елочкой или квадратиками – это не всем понятно, далеко не все в этом разбираются. И часто это неоправданно. Такие вещи могут стоить баснословно дорого, но быть неоправданными, по крайней мере, на первых этапах вашего построения полезных связей, вашего построения знакомств. Но даже если бюджет у вас ограничен, собственному имиджу и собственному стилю необходимо уделять очень большое внимание и тому, как видят вас со стороны, сколько вы стоите в глазах других людей, как оцениваете себя. Уделяйте максимальное внимание тому, чтобы повышать свою визуальную стоимость в том числе.

Создайте себе несколько образов. Есть технология, благодаря которой, имея в своём гардеробе небольшое количество вещей, вы можете их комплектовать по-разному. И тогда получается, что вы фактически можете быть каждый день в новом образе. Этим самым вы показываете остальным людям, что вы каждый день по-новому выглядите, а это значит, что вы успешны, следите за модой, у вас есть возможность иметь много таких комплектов одежды. А на самом деле, это вопрос того, какие комплекты из этой одежды вы составляете. Есть множество форумов, на которых стилисты рассказывают о том, как из небольшого количества вещей можно создать несколько образов, в которых вы будете появляться на людях. И вы будете создавать благоприятное ощущение в том, что вы не ходите 18-й месяц подряд в одной и той же блузке или не ходите 7-й день подряд в одних и тех же туфлях. Когда вы имеете несколько таких комплектов, которые можете друг с другом комбинировать, то и ваши вещи изнашиваются значительно дольше, чем если покупаете себе какую-то вещь и носите ее каждый день. Помните о том, что мода меняется, старайтесь следить за модой. Обычно через год вещи все равно выходят из моды, вы все равно не будете их носить, сколько бы они ни стоили. Не тратьте на одежду баснословные деньги, в этом нет никакого смысла. Купили ли вы одежду в Zara или в HugoBoss, большинство людей в принципе не отличит. У нас была смешная ситуация: я купил себе свитер в Турции за 50$, встретился с одним человеком, он смотрит на мой свитер и говорит: «О, круто, я такой же вчера себе купил в Henderson за 7 800 рублей». Это было год назад, то есть фактически за 200$. Люди не разбираются в том, сколько это стоит. Главное, чтобы это было модно, стильно. Ваша задача – чтобы вас воспринимали как успешного человека.
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Закон № 36: Делай деньги

Этот закон говорит о том, что простое накопительство, по крайней мере, в нашей стране, всегда имеет процент вашего умножения капитала значительно меньше, чем инфляция. Простое накопительство – фактически вы ежемесячно выкидываете часть тех денег, которые у вас есть. Даже с учетом банковских ставок. Деньги нужно правильно инвестировать. В первую очередь, деньги нужно инвестировать в себя, в свое обучение, в свои навыки, в свой опыт. Простой пример: вы хотите инвестировать деньги в недвижимость, сможете ли вы сами сделать это правильно? Вряд ли. Сначала вам нужно инвестировать в себя, в свое обучение инвестированию. И тогда вы сможете правильно и выгодно инвестировать. Вы, например, хотите уволиться с наемной работы и заняться своим бизнесом. Но сначала, перед тем как инвестировать деньги в бизнес, вам нужно инвестировать в свое обучение и пройти хотя бы элементарный путь и создать этот бизнес на коленке. Только после этого вы сможете нормально инвестировать в свой бизнес, и этот бизнес будет приносить вам реальный доход. Перед тем, как вы будете во что-то инвестировать, помните, что сначала вы инвестируете в себя и только потом инвестируете деньги в какой-то проект, и этот проект вам приносит дополнительные деньги.
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Закон № 37: Не надейся на фортуну

Мы не надеемся на удачу, не покупаем лотерейные билеты, не ходим в казино. Я считаю, что казино – это добровольный налог на людей, у которых плохо с математикой, которые не очень хорошо умеют считать. Мы не связываемся ни с чем рискованным. Когда мы оцениваем очередной проект, в который мы хотим влезть, обычно нам глаза застилают большие цифры выигрыша. Всегда на это смотрите так:

1. Каковы шансы.

2. Что будет в худшем случае.

И худший случай в казино, например, это не то, что вы проиграете, это то, что вам понравится, вы к этому прикипите, вы подсядете на казино и будете спускать там все деньги. Если вы когда-нибудь побываете в Лас-Вегасе, во-первых, со стороны можно посмотреть, как огромный город вырос в пустыне на деньги тех, кто хотел обогатиться. Во-вторых, там есть самая главная улица, где сняты все фильмы, в том числе и «11 друзей Оушена». Вот вы по этой улице гуляете и видите огромные красивые казино. В каком бы отеле ни остановились, во всех есть казино; чтобы до лифта дойти, тебе нужно пройти через казино. И везде казино, казино, казино… Это очень красиво, очень манит. Вы садитесь в машину, отъезжаете буквально полквартала от этой улицы, видите обыкновенные убитые заводские районы, там же во всех забегаловках, во всех маленьких магазинчиках стоят автоматы. И когда ты видишь, как там играют бомжи по одному, по пять, по десять центов, и как они собирают деньги с прохожих и опять идут к этим автоматам, понимаешь, что они раньше были нормальными людьми, и также приехали первый раз в Лас-Вегас, чтобы просто поиграть, просто хорошо отдохнуть. И вы понимаете, что эта система их «сломала». И задайте себе вопрос: «А стоит ли с этим бороться или лучше в этом не участвовать вообще?» Я выбираю – не участвовать. Но каждый делает выбор для себя сам. В данном случае основная задача – посмотреть не на возможность, пусть даже маленькую, а посмотреть на то, к чему это может привести в худшем случае. Если в худшем случае это нас не устраивает, мы с этим не связываемся.

Это относится и к принципу халявы. Мы ищем халяву, но халява, в конечном итоге, обходится нам на порядок дороже, чем реально заработанные деньги.
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Закон № 38: Мышление предков

Когда мы говорим про предков, то, конечно же, не имеем в виду неандертальцев, которые бегают с камнем из пещер. Мы говорим про более старшее поколение, как правило, это наши родители, наши родственники. Именно они очень часто дают нам такие советы, которые сегодня либо не работают вовсе, либо работают, но на то, чтобы мы были как все. Может, кто-то из вас знает, что такое «теория поколений», но если вы не изучали этот вопрос, рекомендую почитать, на эту тему информации очень много. С нашими родителями мы в разных поколениях, и ценности у нас разные. Люди, которые выросли в советскую эпоху, ценят консерватизм, для них важна абсолютная стабильность. Пусть ты сейчас сидишь на работе с 9 до 6, не развиваешься, тебе скучно и уныло, но ты хотя бы при деле: ты получаешь свои 9 тысяч рублей, менеджер среднего звена, и ты как все. Не хуже, чем у всех. Вот стратегия наших предков, наших родителей, которая состоит в том, что не надо выделяться, не надо выпендриваться, будь как все: не хуже и не лучше. Сейчас этот принцип не работает. Родители, конечно же, желают нам всего самого лучшего, они пытаются нас обезопасить, но это сейчас не работает, это не стратегия поведения успешных и богатых людей. Это менталитет общего коммунистического строя, который сейчас абсолютно не актуален. Поэтому, «спасибо» нашим родным, что они желают нам всего самого лучшего, мы их ценим, любим, уважаем, но делаем так, чтобы самим становиться богатыми, успешными, двигаться вперед.

На самом деле, наши мамы, папы в этом не виноваты. Виновато то, что они просто жили в другую эпоху. Просто вспомните, что было даже 50 лет назад. Это мизерные зарплаты, автомобиль воспринимался именно как роскошь, за холодильниками стояли по полгода в очереди. Естественно, человек, который был воспитан в эту эпоху, реально в отношении денег в большинстве случаев может дать только советы, которые приведут нас к тому, что мы будем жить принципами 50-летней давности. Поэтому нужно опираться на современные реалии и жить по современным законам денег.

Одна из главных причин, если вы вспомните советское время, даже эпоху перестройки, – это производство. Не хватало сапог, не хватало модной одежды, везде очереди. Если что-то производилось или находилось, где что-то достать, то проблема продажи не стояла. Сейчас «спасибо» нашему великому соседу Китаю, ситуация полностью обратная. Вопросы производства не стоят вообще, заходите в любой магазин – полки ломятся, проблема – продать. Люди живут еще идеей. «Вот я сейчас найду идею или давай ты тоже найди идею, как что-то можно сделать», а потом они вместе ходят и ищут, кому бы все это продать. Оказывается, что никому это не нужно. И продажи сами собой не получаются, поэтому ситуация поменялась, радикально поменялся рынок, а мышление осталось в XX веке, когда были проблемы с производством.
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Закон № 39: Хочешь разбогатеть – создай свой бизнес

У многих в голове «засела» статистика, что восемь бизнесов из десяти в течение первого года разоряются. «Зачем мне создавать свой бизнес, чтобы разориться?» Но давайте посмотрим на другую статистику Все самые богатые люди мира рано или поздно начинали со своего бизнеса. Возьмем к примеру Стива Джобса – он не получил наследство, возьмем того же Билла Гейтса, возьмем других богатых людей. Даже те, которых мы воспринимаем негативно, например, наши олигархи, они тоже начинали все со своего какого-то кооператива, со своего маленького рынка, со своего маленького бизнеса. 90 % богатых и только 10 % богатейших людей мира – это люди, которые получили свое богатство по наследству. Люди, создающие бизнес, имеют шансы разбогатеть намного больше, чем те, которые продолжают работать на наемных работах. Но и здесь есть один очень важный момент. Как делают бизнес (и это не только в России, это во всем мире): «Я хочу открыть мойку машин, что мне для этого надо? Мне для этого надо взять в кредит 300 тысяч рублей». «А почему бы тебе не начать с полиэтиленовой палатки и самого простого пылесоса за 6 000 рублей?» «Нет, так нельзя, мне надо, чтобы у меня сразу все было». Именно эти неправильные подходы ведут к тому, что человек, не протестировав, не сделав на коленке, не проверив спрос, не пройдя обучение, начал тут же вкладывать деньги и разорился. Но если вы сначала прошли обучение, инвестировали в себя, потом сделали на коленке, протестировали, докрутили, еще докрутили, еще докрутили, и только увидев уже реальные деньги, рассчитали кредит, взяли его и начали свой бизнес – в этом случае ваш успех неизбежен. Поэтому, если вы хотите разбогатеть, делайте свой собственный бизнес. Начните хотя бы с работы фрилансером, с заработка на каком-то своем любимом деле, пусть пока ваш бизнес – это только вы, не страшно. Но путь к богатству лежит только через свой собственный бизнес.


Закон № 40: Учись тому, что можешь тут же внедрить

Это важный навык, и он очень сильно отличает нас от предыдущего поколения. Как мы уже говорили, у нас был сумасшедший дефицит всего, поэтому если где-то что-то можно было достать, даже не купить, не обменять на что-то, а именно достать, то это надо было хватать. Даже если это касалось какого-то обучения, курсы кройки и шитья, печатание на печатной машинке, макраме и т. д. Люди туда шли, потому что этим можно было заниматься. На самом деле, сейчас очень много информации, главное – успевать ее фильтровать и разбираться, что нужно, а что не нужно. Если нужно чему-то учиться, если вы захотите, то эту информацию всегда можно найти. Не надо хвататься за все и сразу, потому что сейчас есть возможность этому обучиться. Учитесь тому, что вы можете внедрить сразу же. Тут же – буквально в течение двух недель. Вы чему-то обучились, тут же внедрили, обучились – внедрили. Любая информация очень быстро устаревает, поэтому если ее сразу не применять в жизни, не отрабатывать на практике, не совершенствовать, она очень быстро потеряет свою актуальность.

Есть закон 72 часов. Если вы в течение 72 часов не применили, не внедрили, то, скорее всего, вы это не примените и не внедрите уже никогда. Поэтому помните об этом законе.
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Закон № 41: Перевернутые линзы

Это так называемый закон 21-го дня. Почему перевернутые линзы? Потому что еще в конце позапрошлого века был один ученый в Европе, который надел себе на глаз одну перевернутую линзу, второй глаз замазал воском и попытался передвигаться. Мозг у него сошел с ума, координация была полностью потеряна, то, что сверху – стало снизу, то, что справа – стало слева. Эксперимент закончился на 8-м дне, когда он не выдержал и снял эту линзу. Соответственно, он так и не понял, может ли человек адаптироваться к новым условиям. В прошлом веке уже двое ученых повторили этот эксперимент, но не на себе, а на подопытном человеке. Через 21 день координация этого человека восстановилась практически на 100 %. То есть мозг привык к новым условиям жизни. То же самое происходит с любыми навыками. Если вы хотите на чем-то зарабатывать, если вы хотите зарабатывать деньги, помните о законе 21 дня. Три недели минимум вы должны каждый день внедрять. Предшествующий закон гласит, что нужно учиться тому, что вы можете сразу же внедрить. А этот закон говорит о том, что нужно не просто внедрить, нужно еще минимум три недели, лучше полтора-два месяца каждый день повторять, нужно минимум три недели делать повторные упражнения. И только в этом случае вы сможете привить себе навыки, привить себе какие-то привычки или, наоборот, избавиться от чего-то вредного.

Закон № 42: Правильные привычки

Суть этого закона в том, чтобы внедрять в себя не только какие-то навыки и умения, а внедрять именно правильные привычки. И делать это ежедневно. Каждый день выделять немного времени для того, чтобы какую-то привычку разработать и укрепить ее, закрепить ее в себе. Это нужно делать обязательно, каждый день, вне зависимости от того, проспали вы или у вас плохое настроение, или еще какие-то причины, от того, что дождь за окном или к вам родственники приехали. Абсолютно не важно, какие причины. Вы выделяете для себя 30 дней и делаете эту привычку каждый день, какое-то конкретное действие. Например, мы говорим, что никогда нет времени заняться собственным здоровьем. Допустим, вы хотите его как-то укрепить, для профилактики. Это может быть холодный душ, который занимает минуту времени. Это может быть какая-то маленькая разминка – 10 раз присели, 10 раз отжались, минуту постояли в планке. Это все на самом деле занимает 5—10 минут времени. Просиживая в социальных сетях, мы тратим куда больше времени. Но эту привычку надо делать ежедневно. И может быть так, что в какой-то момент ваш мозг скажет: «Эй, товарищ, не надо, я не хочу, мне эта привычка не нужна, она мне бесполезна». Такая политика сопротивления очень часто рушит все то доброе, что у нас начинается. Поэтому очень важно, когда вы эту привычку за собой закрепляете, то приходите к выводу, что вам нужно уметь делать это – заниматься здоровьем, спортом, изучать иностранные языки и так далее. Но для этого вы должны каждый день это делать, минимум в течение 30 дней. И неважно, в течение этих 30 дней скажет ли вам ваш мозг «Я передумал» или не скажет. Если он сказал: «Я передумал, для меня это неактуально, до свидания!», – не обращаем на это внимания. Минимум 30 дней, лучше больше – 60 дней, формируем себе эту привычку. И только по истечении этого времени мы даем оценку этой привычки, актуальна она для нас или нет. Не раньше! Если в какой-то момент времени, например, 15–20 дней вы прозанимались или откладывали заначку, а на 21-й день забыли, передумали, то все начинаем сначала – привычка не сформировалась. Не считается, что 21-й день пропустили, а дальше начинается 22-й. Каждый день формируем в себе привычку. Маленькую, пусть она не затратная по времени, но делаем это каждый день. Правильные привычки формируются ежедневно непосредственными действиями.

Два этих закона идут как бы в паре. Закон линз говорит о том, что внедрение навыков проходит определенное время, те же 21 день, 30 дней, но вы должны понимать: для того чтобы привить себе именно полезные привычки, вы сначала должны сесть и составить список каких-то мелких дел. Что такое привычка? Это что-то маленькое. Навык – это может быть что-то большое. Маленькие дела, которые помогут:

а) больше вам заработать;

б) сэкономить.

Например, каждый день, делая упражнения или принимая контрастный душ, мы экономим на лекарствах. Такие маленькие минутные дела помогут нам в этом. И каждый день себя заставляя, а дальше просто автоматически это делая, мы формируем в себе вот эти денежные привычки.

Менять или встраивать себе привычки можно только по очереди. То есть одна привычка в единицу времени. Если вы замотивировали себя в Новый год, решили: «Я брошу курить, буду заниматься сыроедением, каждый день бегать, вставать в 5:30 утра, откладывать деньги и т. д., то продержитесь максимум дня три. Задача – встраивать одну привычку в месяц. Чаще у вас не получится, вы работаете только над одной привычкой: встроили ее, через месяц переходим к другой. И, казалось бы, одна привычка в месяц – это медленно, но если вы будете встраивать одну привычку в месяц в течение трех лет, вы за три года встроите в себя 6 привычек. Это практически новый человек. То есть, не меняя своей сути, вы через изменения привычек за три года сможете добиться абсолютно другой жизни.


Закон № 43: Не поняв структуру, не рискуй

Это очень важный закон, который связан с тратами денег. Не надо ввязываться в те дела, в которых вы ничего не понимаете. Например, очень часто мне приходят предложения: «Александр, дайте нам, пожалуйста, столько-то денег, и мы сделаем для вас рекламу в Яндекс. Директ». Я ничего не понимаю в системе «Яндекс. Директ» и всегда делаю следующее: я или обращаюсь к кому-то стороннему, человеку, которому доверяю, и спрашиваю у него, объективно или не объективно данное предложение, или отказываюсь, если не могу найти специалиста, кто мне подскажет, нормальное это предложение или нет, я просто от него отказываюсь. Все дело в том, что огромное количество денег, особенно начинающие бизнесмены, тратят на вещи, в которых они в принципе ничего не смыслят. На непонятную рекламу, которая абсолютно не понятно, как работает и кого приводит. Они тратят огромное количество денег на абсолютно не нужное оборудование, которое, в конечном итоге, не приносит нужной нормы прибыли. Они тратят кучу денег на абсолютно не нужный персонал, который фактически занимается тем, что создает волокиту и бюрократию. Поэтому, если у вас возникает вопрос, что вам надо потратить или вложить какие-то деньги, но вы не понимаете структуру, пожалуйста, не надо рисковать. Посоветуйтесь с кем-то знающим, купите час консультации у специалиста. Это будет выгоднее, чем сразу отдать деньги на то, в чем вы не смыслите. Не поняв структуру, не рискуйте. Сначала проанализируйте, посоветуйтесь и, только поняв структуру или получив мнение специалиста, принимайте решение.

Закон № 44: Незнание Законов не освобождает от ответственности

Необходимо знать законы и следить, чтобы вас не дурили. Что делают мошенники, причем мошенники, которые хотят вас обдурить, также официальные мошенники, типа банков, когда они словами говорят одно, а в документах вы подписываете другое. Люди часто верят тому, что им говорят, потому что если человек говорит, значит, он честный, вроде все в порядке, все нормально говорит, а в документах все по-другому. Просите слова добавить в документы. То есть никогда не верьте, слово – это хорошо, но слово, которое написано на бумаге – еще лучше. Потому что очень часто бывает, даже на бытовом уровне, вы берете кредитную карточку и вам говорят:«19 % годовых», вы говорите: «замечательно, и все?» – «Да, да, и все. Подпишите, пожалуйста, этот 8-страничный договор». Вы начинаете читать договор, а там – если опоздаешь – пени + страховка + обслуживание + процент насчитывается раз в день и т. д., и штрафы, и вы понимаете, что это совсем не 19 %, а в лучшем случае 70 %. Поэтому доверяйте только тому, что написано на бумаге.

Очень часто многие структуры, к примеру, банки, навязывают услуги под девизом «Это обязательно». Те же страховки – это обязательно: такой порядок погашения, что сначала вы гасите штрафы, пени, а потом только проценты – это тоже обязательно; и так далее. И действительно, очень многие люди этих законов не знают и верят этому. Соответственно, незнание законов не освобождает от ответственности, а вот знание – освобождает, и очень часто освобождает от ответственности. Поэтому, если вы чем-то занимаетесь, изучите хотя бы базовые какие-то вещи, хотя бы посмотрите какие-то форумы, на которых люди обсуждают эту тему. Если вам ссылаются на какую-то статью закона или законодательного акта, не поленитесь и посмотрите эту статью самостоятельно.

Потому что, опять же, на примере с банками, очень часто бывает так, что действительно есть такая статья закона, и она гласит именно то, что говорит сотрудник банка: «Такое-то событие имеет место быть, кроме случаев, если…». И вот этот список исключений может быть очень большим, и сотрудникам банка вам говорит, ссылаясь на эту статью, он подразумевает только первую часть этой статьи, а если вы подойдете к вопросу ближе и изучите вопрос самостоятельно, то увидите, что там есть куча исключений и дополнений. Есть 150 способов, как это обойти, как не заплатить лишнее, как заработать больше. Поэтому изучайте какие-то основные, хотя бы базовые вещи, потому что знание законов очень часто освобождает от ответственности.
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Закон № 45: Береженого Бог бережет

Снова говорим не про эзотерику, не про свечи, храмы и молитвы. Закон о том, что если вы будете заниматься вопросами собственной безопасности, то будете находиться в безопасности. Это может касаться чего угодно, все то, что у вас болит и беспокоит, подстрахуйтесь в этих вопросах. Это может быть, действительно, договор страхования, заключенный со страховой компанией, если вы едете в какие-то опасные страны или занимаетесь каким-то экстремальным спортом, то можно от этого застраховаться. Если вы надолго уезжаете из дома, вы можете поставить охранную сигнализацию. Если у вас есть какие-то очень ценные документы, наличные деньги, драгоценности – храните их в сейфах. То есть береженого Бог бережет. Не надо полагаться на авось. Это все очень здорово, но, пожалуйста, позаботьтесь о своей безопасности, безопасности своих родных и близких, безопасности своего жилья и своих ценностей. Очень важный момент – это страховки, охранные сигнализации, банковские сейфы, финансовые страховки, в случае потери карт за границей отлично работает финансовая страховка. Все деньги возмещаются. На фоне стоимости вашего капитала, смотря, конечно, какие суммы страхуются, это действительно копейки, это сотые или тысячные доли процентов, но это существенно сохранит вам время и нервы, если случится такая ситуация.

Я могу сказать, по собственному опыту, например, при поездках за границу мы всегда обязательно страхуемся. И это несколько раз нам реально экономило очень нехилые суммы денег. Потому что, например, в Израиле у нас была проблема из-за воды Мертвого моря. Обычная стоимость врача по российским меркам какая-то запредельная, но благодаря страховке нам все сделали бесплатно и никаких вопросов, никаких проблем не было.


Закон № 46: Копейка рубль бережет

Я хочу, чтобы вы сейчас обратили внимание именно на формулировку, которую мы все знаем, но она настолько нам известна, что мы перестали о ней задумываться. Именно копейка бережёт целых сто копеек. Это очень важный момент, когда вы выстраиваете свою обыденную жизнь. Это разговор не о каких-то разовых больших покупках – о них мы уже говорили в других законах. Разговор идет о нашей обыденной жизни. Когда вы приходите в один и тот же супермаркет, посмотрите, на что есть скидки. Вы все равно в этом супермаркете находитесь. Не бездумно кидайте себе какие-то продукты, а посмотрите, какие сегодня есть товары со скидками. Мы проводили такой эксперимент: специально приехали в супермаркет, и просто шли и брали товары с желтыми ценниками. Самое интересное, мы взяли даже более дорогие продукты, чем обычно берем. В конечном итоге получилось, что если мы обычно что-то покупаем на 7 000—8 000 рублей, то в этом случае мы купили на 11000, но получили в общем итоге 40 % скидки на 6 000 рублей, но при этом получили продукты даже более качественные и более экзотические. То есть это закон про нашу самую обычную жизнь. Он не касается каких-то крупных покупок – просто самые элементарные скидки, распродажи, какие-то льготы и т. д. Я хочу, чтобы вы поняли, мы все равно ходим в супермаркет, мы все равно тратим там время и деньги, но можно сделать это более грамотно. Мы все равно ходим покупать какую-то одежду. Но одежду можно покупать в сезон скидок, можно покупать в сезон не скидок. Мы все равно ездим за границу. Посмотрите, что можно, например, там себе приобрести или купить. Например, подарки детям на Новый год я всегда покупаю в Майами, потому что там подарки, например техника, в среднем на 30–35 % дешевле, чем у нас в России. Именно благодаря этому закону вы, в конечном итоге, опять же, в течение года можете сэкономить огромную сумму денег.

Даже такая вещь как путешествия, в компании «Аэрофлот», например, не часто, но периодически бывают очень хорошие распродажи на билеты. Когда вы берете билеты в последний день, то билет до Америки и обратно, например, будет стоить 1000–1200 долларов. Но в компании «Аэрофлот» есть распродажи. Например, билет Москва – Нью-Йорк – Москва со всеми налогами можно было купить за 28 000 рублей. То есть, таких цен больше нигде нет, и вряд ли вы где-то увидите. Например, если мы говорим про путешествия. Если вы нигде еще не были или были уже много где, и вам все равно, куда ехать в очередной раз, то в сервисе Sky scanner есть очень интересная функция, где вы указываете примерные даты желаемой поездки, указываете, из какого города вы вылетаете, но не говорите куда, и он вам показывает все возможные перелеты, сортируя их по цене. Часто бывает, что перелеты в экзотические страны могут быть дешевле, чем в Турцию, например. Такое тоже бывает, такое также часто случается. Поэтому этим тоже пренебрегать нельзя.
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Закон № 47: Не обижай себя рублем

Всегда платим сначала себе. С финансовой точки зрения у меня самое больше прозрение в бизнесе было, когда я формулу «прибыль = доход – расход» просто поменял местами: сначала мы вычитаем себе свою прибыль, а остальное оставляем в расходы. То есть мы оставляем формулу ту же самую, но не сначала тратим, а что осталось – забираем себе, а сначала забираем себе свои деньги, а что осталось – тратим. Бизнес становится намного более спокойный и намного более прибыльный, когда мы сначала берем деньги себе, а остальное уже тратим.

Это закон о введении определённой привычки. Сначала откладываем деньги себе, потом откладываем деньги на накопления, потом в идеальном варианте откладываем деньги на благотворительность и только потом мы готовы остальное тратить. А если тратить нечего, значит, надо что-то менять в своей жизни. Данный закон – о разнице мышления между мышлением бедных и мышлением богатых. Если «Я сначала все раздам, а потом буду думать о себе», то вы так всю жизнь и будете все раздавать.
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Закон № 48: Пользуйся скидками

Я как раз сторонник того, что скидками пользоваться нужно. Даже если мы говорим с точки зрения Вселенной, что показываем нашей великой Вселенной, что мы рационально пользуемся средствами, что мы не транжирим. Деньги любят тишину и адекватное к ним отношение. Если у вас есть возможность где-то сэкономить, то нужно сэкономить. Важный момент, который нужно не забывать: если у нас есть какой-то купон на скидку, то им нужно воспользоваться, это нормально. Но если ради того, чтобы им воспользоваться, нужно ехать на другой конец города, потратив при этом кучу времени и денег на проезд в обе стороны, то в топку такие скидки. Такие скидки не нужны. Подходим ко всему рационально. Есть множество сайтов, которые предлагают какие-то купоны на скидки. Можно единоразово промониторить все, выбрать 5–6 основных, которые нравятся, и просматривать их регулярно, либо, что еще проще, они все предлагают подписку, То есть можно создать специальную электронную почту для регистрации, и пусть туда приходит этот спам, а вы будете на досуге его просматривать, уделяя этому 1–2 минуты. Конечно, не каждый раз там будет что-то толковое, но периодически будет, и это периодически будет позволять сэкономить очень неплохие деньги. Купить какие-то штуки для пикника со скидкой 70 %, какие-то поездки на отдых – это все существенно и очень приятно.

Закон № 49: Опт экономит бюджет

Закон, который говорит нам о том, что если есть возможность, то лучше затариваться оптом. У многих сразу же возникает ассоциация с советскими временами, что опт экономит бюджет – надо купить восемь мешков картошки. Но я вас немножко разочарую. В современном мире данный закон имеет значительно большее значение, чем в эпоху Советского Союза. Если вы можете себе позволить хранить картошку и купить сразу три мешка на зиму – это хорошо. Я вам могу даже объяснить, почему. Итак, берем самые простые виды бизнеса. Давайте возьмем бизнес e-mail-маркетинга. Мы можем покупать вопросы, покупать сервис по рассылке писем. Можем покупать поштучно и платить по одному центу за отправленное письмо. А можем купить сразу оптом полмиллиона отправленных писем? И тогда у нас получается, что письмо стоит одну сотую часть цента. Мы ведем какое-то строительство, можем покупать по одному мешку цемента, а можем купить себе полсамосвала, и это будет значительно дешевле. Примеров в современном мире, в современном бизнесе можно привести огромное количество. И это, на самом деле, экономит огромные деньги. Например, интернет-трафик: вы можете платить в своем мобильном, просто тратить каждый Мгб, и тогда вы разоритесь на Интернете. Можете сразу покупать себе оптовые пакеты. Вот вам, пожалуйста – «оптом дешевле». Всегда смотрите, можете ли вы какие-то товары или какие-то услуги купить себе оптом и в этом случае чувствуется огромная экономия. Например, в метро мне очень понравилось покупать средство для мытья посуды Fairy 5-литровыми баклажками. То есть мы покупаем Fairy, образно говоря, два раза в год. И получается, что один литр стоит в 2,5 раза дешевле, чем обычная литровая банка. Каждый из вас смотрит самостоятельно, где он может сэкономить свой бюджет. И опт – это один из вариантов реально сэкономить в течение года большую сумму денег.

Когда вы отдаете на аутсорсинг разовые задания, то пока они у вас разовые – это нормально. Но, как только вы набираете объемы, выгоднее уже нанять человека, написать для него детальную инструкцию так, чтобы даже человек с улицы мог делать то, что вам надо, и брать его уже оптом, брать все его время, платить ему зарплату. Если это работник на удаленном доступе, то размер зарплаты можно платить не по московским меркам, и пусть он уже оптом делает все однотипные задания.

Я могу посчитать разницу: если, например, на сегодняшний день сделать один лэндинг стоит порядка 1000 рублей, а мы в месяц делаем эти лэндинги по 40–50 штук, то, взяв человека на работу, вы можете платить ему за опт, и у вас получается цена одного лэндинга в районе двухсот рублей.
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Закон № 50: Чужие услуги

Мы много говорили об услугах чужих людей, но в данном законе речь пойдет не столько о специалистах, сколько об услугах, которые мы потребляем независимо от людей. Например, если вы арендуете жилье, если вы платите за услуги жилищно-коммунального хозяйства – все это стоит денег. Понятно, что это обязательные расходы, мы их вроде планируем, они всегда заложены в бюджет. Но если, например, плата за квартиру есть всегда, и она более или менее одинакова, то расценки на ЖКХ в разное время года очень сильно могут разниться, зимой они будут больше. Поэтому просто оцените, насколько существенно эта сумма бьет по вашему бюджету, насколько она ощутима. Если вы живете большой семьей, посчитайте, выгодно ли вам поставить счетчик. Если вы живете один, то ставить счётчик, скорей всего, будет выгодно, особенно, если вы часто куда-то уезжаете. Если вы куда-то уезжаете, это все можно и нужно пересчитывать, главное – уметь это делать. То есть такие услуги, которые вроде бы мы предусматриваем, они обязательные, их нужно оплачивать, но даже их можно оптимизировать и минимизировать. Посмотрите, что подобное есть в вашем бюджете, и вы считаете это обязательным, это никак нельзя уменьшить, это непоколебимо. Все можно уменьшить, все можно оптимизировать, просто поищите пути, как это сделать.

Я приведу пример: у меня была знакомая, у которой была своя парикмахерская. Однажды она прибежала и говорит: «О, я нашла очень хорошее помещение, там аренда на 30 % дешевле, чем там, где я арендую сейчас». Я говорю: «А что там с отоплением, ты узнала?» Она говорит: «Ой, нет отопления, там разные счетчики стоят – на зиму и на лето, ну ничего страшного». И вот из-за этой маленькой ошибки за отопление зимой она заплатила в два раза больше, чем заплатила бы просто за аренду в старом помещении, где отопление было зимой и летом одинаковой цены. Вот пример того, что человек не управлял чужими услугами. Есть услуги, от которых мы не можем отказаться – это какая-то арендная плата, это отопление, это вывоз мусора. Всегда есть возможность оптимизировать эти расходы. И чем больше у вас бизнес, тем больше вы начинаете экономить огромные деньги, оптимизируя чужие услуги. То же самое касается фрилансеров. Никогда не пользуйтесь услугами первого попавшегося. Выберете троих и дайте им тестовое задание. Из них выберите того, кто делает быстрее. Не качественнее, а тот, кто более управляем, тот, кто быстрее сделает и в более-менее приемлемом для вас качестве. Тот, кто делает качественно, он, скорее всего, затянет со сроками. В данном случае, вы сэкономите огромное количество денег на то, что вы быстрее получите продукт и быстрее на нем заработаете себе. Управляйте, оптимизируйте чужие услуги так, чтобы вам это было выгоднее.
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Закон № 51: Используй дары природы

С одной стороны – закон очевидный, не имеющий каких-то тайных подтекстов. Но тем не менее, если у вас есть такая возможность, то законное, скажем так, использование природных ресурсов может помочь с бюджетом, особенно с семейным бюджетом. Это вопросы того, что можно не просто ездить на природу, но совмещать приятное с полезным. Большинство законов, о которых мы сегодня говорим, сообщают о том, что нужно правильно совмещать несколько вещей одновременно. В том числе, не просто поехать на природу, а, например, насобирать грибов. Не просто поехать на природу, но и половить рыбку. Не просто поехать на природу, но, если есть песок, набрать несколько мешков песка, привезти и, если есть свой участок, высыпать его и сделать для ребенка песочницу. А не покупать для этого песок специально. Таких примеров можно приводить очень много, но самое главное – просто об этом не нужно забывать. Сегодня современные методы хранения продуктов позволяют хранить продукты в хороших морозилках, где —18 или —23°, в таких морозилках продукты, правильно упакованные, могут храниться годами. Когда мы жили в Екатеринбурге, то однажды летом насобирали полморозилки грибов, мы потом их ели полтора года. На самом деле, очень здорово, и здесь дело не в том, любишь ты грибы или не любишь. Именно дело в том, что это реально экономит бюджет. Вместо того, чтобы эти грибы покупать, мы можем их собрать. В другой год мы наморозили огромное количество рыбы. Сейчас мы уже поскромнее: если собираем, то ведерко. Едем на рыбалку, наловим карасиков 20–30 штук и заморозим, тоже очень здорово. Не забывайте о том, что на сегодняшний день дары природы пока еще в нашей стране бесплатные и просто-напросто нужно этим уметь пользоваться. То же самое относится к вопросам заготовки дров и т. д. Если есть возможность, если есть участки, где можно собирать какой-нибудь сушняк и т. д., то это также экономит наши средства.

Здесь речь идет о том, что мы можем действительно наши запасы увеличить. Но помимо этого, природа дает ресурс, который невозможно оценить, очень важно, когда работаешь, делать замедление. Выезжать на природу, гулять, ловить рыбу с целью того, чтобы переключиться, успокоиться, замедлиться, восстановить силы. И, совмещая эти два фактора и пополняя собственные запасы, при этом замедляться, успокаиваться, настраиваться на новый день, новую неделю, новую волну работы – на природе это можно совместить просто фантастически. И наверняка, никто так не может сделать качественно, как сам человек на природе.

Совмещение одного с другим, то есть и отдыхаем, и параллельно заботимся о своем бюджете.
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Закон № 52: Делегируйте

Важно акцентировать на этом внимание. Это действительно важный момент, про который часто забывают. Забывают, может быть, потому что нет денег. Но самая существенная причина «забывчивости» – это то, что очень многие люди считают, что никто не сделает так хорошо, как это сделаешь сам. И получается, что занимаются всем, хватаются за все, одновременно делают кучу дел, соответственно, ничего не успевают, все проваливается, зато самостоятельно. Поэтому, всю ту рутину, которая непосредственно не приносит денег, перекладывайте на других людей. Если вы понимаете, что их услуги, их время стоит дешевле вашего, что вы за час зарабатываете больше, чем вы платите этим людям – обязательно это перекладывайте. Конечно, вы не можете такие важные моменты переложить на других, как, например, визит к родителям. Это дело вам не приносит денег, но это – ваше душевное спокойствие, ваша уверенность, ваше внутреннее состояние. Конечно, такое делегировать нельзя ни в коем случае, но всю рутину, которая непосредственно не влияет на ваше состояние, которая в целом влияет на результат, но конкретно ваше участие не нужно, обязательно перекладывайте на других специалистов. Чем больше вы сможете делегировать, тем лучше.

Вопрос делегирования очень важен в принципе, потому что 80 % наших дел у нас отнимает рутина, которую может сделать кто-то другой. Из-за того, что не умеем делегировать, мы: а) недоотдыхаем; б) недозарабатываем. Поэтому учитесь делегированию.


Закон № 53: Приобретай ценности

Данный закон многими не исполняется. Что мы понимаем под этим законом – не покупайте то, что быстро обесценивается. Покупайте то, что долго остается ценным. Например, не покупайте дорогую бижутерию, в ней нет никакого смысла – стекла никогда дорого не стоили. Если вы покупаете какие-то украшения, покупайте золото, платину и т. д. То, что хотя бы сохранит свою ценность как металл. Не покупайте то, что может быстро сломаться. В частности, не покупайте какие-то неизвестные, непонятные блендеры, мясорубки и другую бытовую технику. Потратьтесь лучше на хорошую качественную вещь. Это ценное приобретение прослужит вам на порядок дольше. Не покупайте дешевые вещи. Не покупайте то, что быстро обесценивается. Не покупайте то, что быстро ломается. Задача – сделать так, чтобы наши вложения окупились в долгосрочном периоде. Это касается вещей, которыми мы собираемся пользоваться долго. Тратьте деньги на то, что ценно и эту ценность сохраняет долго.

Как определяется ценность? На самом деле, нет никакого справочника ценностей. Просто, когда вы берете какую-то вещь или хотите ее купить, оцените для себя «Если бы я покупал ее через пять лет, за сколько я был бы готов ее купить через три года, через пять, через десять лет, готов ли был бы покупать ее в принципе?» Если ответов ни на один из этих вопросов нет, то ищите дешевле. Ищите аналоги. Ищем дешевле, оцениваем сами. Если вы понимаете, что сейчас это здорово, это в тренде, а сколько это будет стоить через 5—10 лет? Если ценность и стоимость падают очень быстро, идем дальше и на этом не останавливаемся.

Закон № 54: Закон трех факторов

Есть три фактора, которые влияют на нашу стоимость, на нашу востребованность как специалистов, которые влияют на то, сколько мы стоим.

Эти три фактора очень простые:

1. Нам что-то нравится делать.

2. То, что мы делаем, востребовано у других людей.

3. То, что мы делаем, у нас получается.

Очень многим людям нравится, например, петь в караоке. Но это пение настолько не профессиональное, настолько оно не получается, что точно ни у кого не будет востребовано. У человека хорошо получается, он владеет резьбой по дереву, например. И это востребовано, но к этому не лежит душа и, соответственно, человек, в таком случае, может просто остаться ремесленником. Нужно кайфовать от того, то ты делаешь. Если не нравится, то прорывных результатов не будет. Какие-то будут, безусловно, на жизнь будет хватать, но это будет не в кайф. И, соответственно, если мы нарисуем три круга и совместим их, то там, где будет пересечение этих трех кругов, и будет то, от чего мы должны отталкиваться для того, чтобы зарабатывать деньги. Это должно нравиться, должно быть востребовано и должно получаться, должно быть хорошего качественного уровня. И только тогда от этого будут заметны результаты. И быстрые, и большие, существенные, и это будет в кайф.

Очень важный закон, неиспользование которого, грубо говоря, «обламывает» огромное количество людей. Многие люди делают то, что им нравится, то, что у них получается, но это никому не нужно. Поэтому, если нравится, если получается, есть результат, есть качество, и самое главное – есть рынок сбыта, есть востребованность.

Закон № 55: Где родился, там не всегда сгодился

Закон, который говорит о том, что, к сожалению, в разных географических местах, в разных регионах, в разных странах абсолютно по-разному оцениваются определенные профессии. Возьмем самые простые примеры: есть регион более бедный – Курганская область, есть регион значительно более богатый – Свердловская область, Екатеринбург. Одна и та же работа, одна и та же профессия, а цены на эту профессию, на этот вид деятельности значительно отличаются. В нашей стране консерватизм с точки зрения географии жизни очень силен; в Европе, кстати, он тоже очень силен, в Америке значительно менее силен. Этот консерватизм с точки зрения нашего географического положения в жизни очень часто лишает нас перспективы разбогатеть. Вы можете жить в какой-то деревне и пытаться открыть какой-то свой магазинчик, но не будете «тянуть» аренду и разоритесь. Но, переехав через 20 километров в город, вы можете спокойно, грубо говоря, продав все в этой деревне, купить небольшую квартиру и создать свой хороший бизнес. Данный закон говорит: «Ищите себе применение в других регионах, где за вашу деятельность больше платят. Не держитесь за одно географическое место.
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Закон № 56: Придерживайтесь своей выгоды

Довольно интересный закон, потому что, когда мы прикипаем к одному месту, очень часто бывает, что необходим переход в другую компанию (если невозможен в вашей компании рост вверх, то для роста карьеры необходим переход в другую компанию). И многие боятся этого перехода, потому что считают, что они предадут компанию, считают, что это неправильно, неэтично и т. д. На самом деле, здесь все просто. Есть три вектора роста: рост финансовый, рост карьерный, рост по навыкам. Если у вас все три роста замедлились или остановились, то пора расти в другую сторону. Когда мы растем не в рамках своей компании, а в какой-нибудь другой компании, всегда вспоминайте о том, что выгоднее лично вам, а не только вашей компании.

Если вы хотите денег, то личная выгода ставится в приоритет. К вам приходит какое-то предложение, вам выпадает какая-то возможность. К вам пришла соседка и сказала: «У меня сломалась машинка, можешь постирать мне белье?» Придерживайтесь своей выгоды. То есть возьмите деньги хотя бы за порошок или за электроэнергию, лучше заработайте на этом хоть что-то. Когда к вам обращаются с какими-то просьбами или вам делают какие-то предложения, то вы, в первую очередь, просто считаете и оцениваете свою выгоду. И честно, не скрывая ничего, говорите человеку: «Я готов это сделать на таких условиях, это мне выгодно. В противном случае, мне это невыгодно». Выгодно может быть с точки зрения денег, знакомств, времени, выгодно может быть с точки зрения эмоций, в том числе положительных эмоций. Но главное – чтобы была выгода. Особенно, денежная выгода. В этом случае, если вы придерживаетесь своей выгоды, то всегда получаете, пусть небольшой, но все-таки плюс в ваш карман.


Закон № 57: Не захламляй свое пространство

Оцените все, что у вас есть в вашем доме, в вашей квартире – предметы интерьера, техника и тому подобное. Оцените это с той точки зрения, как давно вы этим пользовались. Если срок составляет один год и более, то можно абсолютно смело от этого избавляться. Это можно продать. Если вы год не пользовались вещью, то вряд ли будете пользоваться ею еще. Избавляйтесь от этого хлама, продавайте – и вы на этом же заработаете.

Не захламляйтесь. Все, чем не пользуетесь больше года – продавайте, получайте от этого выгоду, отдавайте родственникам, друзьям, знакомым, пусть они вам будут чем-то обязаны. Скажу честно, я регулярно тоже что-то продаю. У меня была система освещения для вебинаров, потом я сделал себе другую систему и совсем недавно продал два таких прожектора, которые, в принципе, мне уже не нужны. То есть неважно, сколько вы с этого получите, важно то, что есть понимание, наш мозг устроен таким образом, что если он видит, что в шкафу места нет, то покупать новую одежду не нужно. Поэтому избавляйтесь от старья, избавляйтесь от старого храма.
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Закон № 58: Награждай себя за проделанную работу

Закон, о котором все знают, но практически никто его не соблюдает. Выделите себе какой-то определенный процент на то, чтобы наградить себя. Возьмите себе 5—10 %, но каждый месяц откладывайте для себя какой-то процент от вашего дохода. И очень важный момент – эти деньги вы можете тратить только лично на себя, просто на то, что вам захотелось. Захотелось сделать прическу в каком-то дорогом салоне – вот эти деньги мы как раз для этого не жалеем. Потому что психология денег основана на том, что наш мозг, управляя телом, должен получать положительные эмоции. Это и есть главная награда для мозга. Мозг питается похвалами, наградами. Такими психологическими, эмоциональными наградами. Небольшой процент от каждого дохода вы просто кладете в баночку. И раз в месяц, раз в два месяца идете и тратите лично на себя, в свое удовольствие. Даже если это неправильно с точки зрения финансов, тот элемент управления деньгами ни в коем случае нельзя исключать. Если с деньгами туго, сократите процент. Пусть это будет 200–500 рублей в месяц, но на эти деньги вы купите что-то себе, чтобы порадовать себя. Может, это будет какая-то вкусная еда, пусть ее будет чуть-чуть, но это будет то, что лично вас порадует.
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Закон № 59: Быстро обучитесь тому, что поднимет вам цену

Вам необходимо составить список навыков и умений, которых вам не хватает. Не хватает именно для увеличения доходов. По правилу Парето давайте посмотрим, что именно вы можете сделать, чтобы быстро «прокачать» свои навыки. Быстро «прокачать» навык коммуникации, навык торгов и переговоров, навык написания продающихся текстов, навык самопрезентации, навык ораторского искусства и т. д. То есть вы сначала строите общую карту того, чего вам не хватает, а потом методично, шаг за шагом, начинаете «прокачивать» быстро (ключевое слово «быстро») эти навыки. Нет смысла «прокачивать» навык семь лет, чтобы потом стать сертифицированным специалистом.

Если вы будете чему-то учиться долго, это будет уже никому не нужно. В современном мире профессии как возникают, так и умирают буквально за год-два-три. И востребованность, тренд, максимальные деньги за эти профессии возникают тоже в течение года-полтора. И что происходит дальше – все туда стремятся, специалистов становится слишком много и сразу резко падает цена. Поэтому ищите те возможности, благодаря которым вы можете быстро получить какие-то денежные навыки.
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Закон № 60: Радуйтесь возможности оплачивать обязательные счета

Вроде бы в названии закона есть какая-то нестыковка – чему же тут радоваться? Но, действительно, это важный закон и как раз касательно нашего мышления, так, как мы воспринимаем происходящие с нами события. Не нужно ни в коем случае проявлять негатив по поводу оплаты этих обязательных счетов. Как бы вы к ним ни относились, они все равно будут. В ваших силах изменить к этому отношение. Просто радуйтесь тому, что у вас есть возможность платить за эти обязательные счета. Все равно у вас будут и свет, и газ, и бензин, и аренда, если вы ее платите. Измените свое отношение к этому. Относитесь к этому так: «Я хорошо поработал, у меня есть возможность оплатить эти обязательные счета. Здорово, что я вообще занимаюсь этим делом, что у меня эти счета возникают. Потому что, если бы я сидел на диване на попе ровно и ничего не делал бы, то мне не надо было бы, наверное, платить за бензин или за аренду, но я сидел бы и ничего не делал. А так я делаю, у меня возникают какие-то определенные обязательства и здорово, что есть возможность их выполнять и оплачивать».
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Закон № 61: Стремиться к большему

Нельзя «засахариваться». Когда вы начинаете быть удовлетворены тем, что есть, ваш рост прекращается. То есть задача – постоянный рост. Для этого оставайтесь голодным. Стремитесь к большему, чтобы у вас приумножалось то, что у вас есть. Находите в жизни как причины для зависти, так и повод для увеличения своих доходов. Пусть это будет для вас мотивацией. Постоянно стремитесь к большему, постоянно стремитесь куда-то расти, ставить цели все выше и выше.

У индусов есть такая поговорка: «Когда ты проснулся утром, посмотрел, что тебя окружает, нужно самому себе сказать “У меня все еще будет”». Это очень хорошая поговорка. Она говорит о том, что «Неважно, что тебя окружает». Окружает ли тебя сегодня матрас на полу и алюминиевая кастрюля, или тебя сегодня окружает домработница и гладильная доска последней модели, которая умеет заодно печь блины. Ты должен сам себе сказать «У меня еще все будет, у меня еще все впереди, я хочу большего». И такая ежедневная маленькая медитация очень сильно помогает нам каждый день стремиться к будущему.
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Закон № 62: Охраняйте свои финансы

Как только у вас появляются деньги, как только у вас появляются излишки, которые вы готовы куда-то инвестировать или хотя бы хранить в банке (чего мы не рекомендуем делать), сразу же начинают возрастать риски. Есть огромное количество людей, которые действуют и законно, и незаконно, которые захотят ваши деньги прибрать себе. Для этого необходимо знать законы. Меняйте пароли во всех своих online-банках регулярно, хотя бы раз в месяц. В самих банках обязательно сохраняйте все документы. Обязательно, со своей стороны, советуйтесь с бухгалтерами, советуйтесь с юристами, как правильно и каким образом подписывать различные договора, как себя вести в подобных ситуациях. Помните о том, что наш мир жесток. Мир, в большинстве своем, состоит из людей, которые хотят ваши деньги забрать. Законным или незаконным способом. И вы должны помнить, что свои финансы надо охранять. А чем больше денег у вас будет, тем больше вы их будете не только охранять сами, но еще тратить дополнительные деньги на то, чтобы их охраняли. Потому что потеря, взлом банка, взлом карты, взлом электронного кошелька, непросмотренный пункт в договоре – сразу лишают вас огромного количества денег. Это может стать черной пятницей, образно говоря, для ваших финансов. Я знаю людей, которые из-за краж на складе бизнесы свои закрывали и были должны еще много-много миллионов. Поэтому охраняйте свои финансы.

Чем дальше, тем больше случаев мошенничества. Притом есть довольно изощренные, начиная от простых телефонных звонков (служба безопасности банка, просьбы назвать номер карты и т. д.). Сотрудники банка так не делают, но, опять же, они все об этом знают. Поэтому, если вам поступают подобные звонки, sms, какая-то информация, что вашу карту якобы взломали или заблокировали, не реагируйте на это. В таком случае, вам нужно напрямую обращаться в то учреждение, которое вам эту карту выдало, с которым вы проводите какую-то финансовую операцию. В Интернете полно ресурсов, которые предлагают проверить, не взломана ли ваша карта, для этого нужно ввести номер карты, свое имя и фамилию, которые на карте указаны, CV2 код, дату выпуска. То есть все данные вашей карты. Конечно, если вы их введете, то в этот момент ваша карта и будет взломана. Кто-то, да поведется. Я вам очень советую использовать этот закон и охранять свои финансы. Пускай лучше будут думать, что вы слишком мнительны, но деньги ваши будут сохранены. Деньги любят тишину. Поэтому, чем меньше вы будете распространять данные о ваших каких-то финансовых операциях, тем лучше и спокойнее будет вам.
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Закон № 63: Физический труд обесценивается

Данный закон заключается в том, что физический труд действительно становится все дешевле и дешевле, его в принципе становится меньше. Суть закона в том, чтобы не верить в тяжелый физический труд, он обесценивается с каждым днем. А вот цена труда мыслительного растет и усиливается. Действия, которые нужны для увеличения вашего богатства, вашего состояния, все больше связаны именно с мыслительным трудом. Речь о том, чтобы прокачивать именно мыслительные навыки, а не физические. Да и вообще, всего, что связано с материальным, становится меньше, а все больше уходит куда-то в Интернет, online и так далее. Если вы развиваете свои навыки, то стремитесь к тому, чтобы это были не только физические навыки для работы. Мы не говорим про занятия спортом – это для себя; мы говорим про навыки, которые приносят доход, а именно навыки мыслительного характера.

То, что физический труд обесценивается, обусловлено несколькими факторами. Первый фактор – это то, что механизмы сегодня делают значительно больше, чем раньше делалось руками. Раньше мы пахали поле плугом и лошадью, это было еще в 50-е годы. Сегодня уже никто этим не занимается. Соответственно, раньше мы вручную выжигали что-то, красили табуретки старые, сегодня это практически не покупается. Зато обучать людей красить табуретки – вот это нужно. Этот ментальный труд будет востребован, и за него готовы будут платить. Самый выгодный ментальный труд – это то, что связано с новыми технологиями, с финансами, с обучением других и то, что связано с социальной сферой, То есть связано с детьми, с пенсионерами. Опять же, с пенсионерами в нашей стране не очень, но на Западе это очень денежно. У нас то, что связано с детьми – это денежно. Поэтому старайтесь по максимуму уходить от ручного труда и переходите в категории ментального труда, труда умственного.

Закон № 64: То, что находится под рукой, то используем для заработка

Используем для заработка то, что есть уже под рукой. Пусть это будет сначала коряво, пусть это будет сначала неправильно, пусть это будет на коленке и т. д. Но это будет работать и даст сразу результат. Потому что многие, особенно при запуске своего бизнеса, одержимы своей идеей. «Я хочу открыть фитнес-центр. Я вот сходил в фитнес-клуб, посчитал, что они берут 90 000 рублей с человека за карту. К ним приходит 1000 человек, это 90 миллионов рублей. Мне нужно такое же помещение, бассейн, обязательно олимпийского размера, мне нужны тренеры, оборудование и т. д.» и человека понесло. Хотя у него денег нет вообще, и он в силах максимум открыть где-нибудь в подвале какую-нибудь небольшую качалку или фитнес-зал для женщин. Задача – от малого к большому. То есть используем то, что есть сейчас. Огромные планы на будущее – это хорошо, если это мечты, но в плане заработка используем в первую очередь то, что есть под рукой.

Абсолютно то же самое касается бизнеса в Интернете. Человек только пришел в Интернет и сразу: «Мне нужно купить сайт, написанный на 1С-Битрикс (одна лицензия стоит 200$)» и т. д. Зачем, если под рукой есть WordPress, который можно освоить самостоятельно? Быстренько сделать что-то, хотя бы на троечку, запуститься и получить первые деньги. Поэтому по максимуму используйте то, что есть у вас под рукой. Как реальные вещи, так и виртуальные, для того чтобы начать, для того чтобы стартовать. А дальше уже будете масштабироваться.


Закон № 65: Берите на себя ответственность

Очень важный закон с точки зрения денег. К нам постоянно приходят какие-то новые возможности. Пришел начальник и сказал: «Давай я сделаю тебя начальником отдела». К нам пришел партнер и сказал: «Давай запустим новый проект», например, сейчас мы с Андреем будем запускать новый проект, который называется «1000 бестселлеров». Соответственно, кто-то должен взять на себя ответственность по организации этого проекта. И если вы хотите зарабатывать много денег, то не бойтесь ответственности, а радуйтесь ей, потому что, взяв на себя ответственность, вы фактически замыкаете на себе целый блок работ. Если вы его делаете хорошо, то в какой-то мере становитесь незаменимыми и, кроме как вам, платить больше некому. Ответственность – очень важная вещь в любом бизнесе, даже в любом домашнем деле. Когда вы четко понимаете, за что вы отвечаете, за что вы готовы отвечать, тогда вы четко понимаете, сколько вы можете, способны зарабатывать деньги сегодня, в тех условиях, в которых мы сейчас живем. Если же вы отказываетесь от ответственности, если вы боитесь ее, то вы фактически сразу снижаете свою стоимость и именно из-за этого начинаете деградировать. Поэтому не бойтесь брать на себя ответственность.
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Закон № 66: Закон контролируемых расходов

Суть закона заключается в том, что зарабатывать много – это здорово, но важно также и рационально тратить. Не «Чем больше мы зарабатываем, тем больше тратим», а тем рациональней, взвешенно, финансово грамотно мы подходим к этому вопросу Что такое рациональные расходы? Во-первых, это, конечно же, умение вести учет этих расходов. Я понимаю, что коллекционировать чеки, все бумажки и все платежи – это довольно сложно. Если это какие-то мелкие расходы, например, на сигареты или жвачку, то их можно относить в раздел другое, выделить на это определенную сумму в неделю или в месяц и в рамках этого бюджета тратить на эти мелочи. Во-вторых, есть куча мобильных приложений, которые позволяют вести учет расходов быстро, просто и в режиме он-лайн. Вам не надо все это коллекционировать и вечером переписывать куда-то на листочек или в тетрадочку. Также эти чеки можно фотографировать. Опять же, вернемся к вопросу о бюджетах: что из наших расходов занимает большую часть нашего бюджета, что наименьшую, как вообще распределяется структура наших расходов. Кроме того, что еще можно сделать? Если вы заказываете где-то какие-то товары, работы или услуги для вашего бизнеса, если можно где-то договориться о поставке без предоплаты, обязательно нужно это делать. Потому что предоплата – это, по сути, означает, что вы выдергиваете заранее деньги из вашего бизнеса. От системы предоплаты нужно уходить. Это хорошо для ваших поставщиков, но плохо для вас. Следующее – это аналоги: не переплачивать за бренды, а искать аналогичные товары, но не настолько известного и раскрученного производителя. Это будет в разы дешевле. И, конечно, пользоваться такими ресурсами, как, например, интернет-аукционы. Есть российские аукционы, например, Молоток. Иностранные – Ebay, Amazon. Кроме того, пользоваться интернет-магазинами.

Интернет-магазинов становится все больше и больше в любом направлении, в любой отрасли, потому что это экономит и торговые площадки, и зарплату продавцов, и, соответственно, из-за этого цены там ниже (до 30 %, а то и до 50 % на этом можно сэкономить). Ну и конечно же, можно наладить систему совместных покупок. Опять же, оптовые цены дешевле. Это очень перспективная, выгодная схема покупок, когда можно совместно сделать какую-то суммарную покупку, а стоимость доставки разделить на всех. Это основные постулаты, которые позволяют рационализировать свои расходы.

Не все люди способны это делать. Например, мне сложно все это дело вести и контролировать. Но рядом со мной всегда есть человек, который все это делает за меня. Если вы не можете это делать самостоятельно, то обязательно найдите кого-то, если это бизнес – найдите себе бухгалтера, который будет вас постоянно осаживать, если это дома – доверьте жене или, может быть, ребенку, который склонен к скрупулезной работе, чтобы они это считали и тоже вас немножко осаживали. В этой жизни обязательно должен быть человек, который нам со стороны говорит: «Стоп, стоп, стоп, давай посчитаем, давай подумаем, а надо ли нам это?» И тогда это очень помогает нам контролировать свои расходы.
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Закон № 67: Закон управления мыслями

Проблема в том, что многие из нас с детства живут со всякими убеждениями, причем, которых качает в обе стороны – как в сторону бедности, так и в сторону излишних трат, чтобы больше казаться богатым, чем быть им. Убеждения, например: «Не были богатыми, не стоит и начинать», «Не в деньгах счастье!» и т. д. Или, наоборот, из области психологии, через отрицание: «Если я не трачу огромное количество денег, то я в несчастье». И в одну, и в другую сторону это ведет к неврозам, к депрессиям. Нужно научиться управлять своими состояниями, своими мыслями, отлавливать в себе эти старые тараканы и менять их на более полезные, более положительные установки, которые приведут вас к более денежному будущему.

Если вам что-то хочется, если вам что-то нужно, вместо того, чтобы сказать: «Ну ладно, не жили богато, нечего начинать» или «Всех денег не заработаешь, нам это не по карману», лучше просто сесть и составить небольшой бизнес-план. «Что я могу сделать для того, чтобы дополнительно заработать, чтобы это получить?» Закон управления мыслями действует как в негативную, так и в позитивную сторону. Старайтесь именно настраивать себя: «Что я могу сделать, чтобы это быстрее получить, быстрее этим воспользоваться, быстрее получить радость от того, что это у меня есть?» Это тоже очень сильно помогает, но подкрепляйте это каким-то бизнес-планом, то есть пошаговыми действиями, что именно вам надо будет сделать, чтобы это получить.

Если жить с убеждениями, что «Честным трудом всех денег не заработаешь» или «Все богатые, значит все плохие», то подсознательно мы будем отталкивать от себя деньги. Это действительно немного из области психологии, но очень важно деньги полюбить. Воспринимать богатство как благо, как что-то хорошее и важное. Потому что, если жить с убеждением, что деньги – это зло, их просто не будет. Хоть горбаться на семи работах от и до, но богатства не будет. Очень важно правильное восприятие денег.

Если вы будете сидеть и думать о том, что выучить китайский язык в совершенстве – это нереально, то вернитесь к этим трем элементарным правилам, которые приведут вас к тому, что вы сможете выполнить невозможное.

В жизни сделано множество вещей, которые многими людьми считаются невозможными и невыполнимыми. Если вы начнете свои мысли воплощать в действия, вы сразу увидите положительный результат, уделяя столько времени, сколько нужно, и у вас тоже все получится.
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Закон № 68: Закон кармы, или Закон бумеранга

Суть его заключается в следующем: если вы создаете какие-то проблемы или ситуации безденежья для кого-то, то это в любом случае аукнется на вас, это в любом случае вернется для вас бумерангом. Даже если какие-то простые веще, которые вроде бы никак не связаны между собой. Например, вы кого-то обманули в деньгах, вам переплатили, а вы не вернули, или вы не заплатили за проезд, или еще где-то кого-то как-то обманули. Вроде бы в мелочах, в копейках, в нескольких рублях, но кого-то лишили денег – это, в любом случае, вам аукнется рано или поздно. И аукнется оно в совсем других суммах, совсем ни в 5, ни в 10, ни в 100 рублей. Суммы будут намного больше. Воспримите это как закон, закон бумеранга, что не обманывай и не обманут будешь. Бери ответственность за все, что с тобой происходит, не обманывай на деньги, даже если это копейки, и вроде как это ничего не значит. Если это ничего не значит, заплати или отдай эту сдачу, которую тебе переплатили, но сделай так, чтобы человека не обмануть, и тогда бумеранг не ударит.

Честным быть выгодно. Могут меня называть хамом, могут меня называть каким-то громкоговорящим и так далее, но мы со своей стороны всегда по максимуму, насколько это, в принципе, возможно, всегда стараемся сделать так, чтобы к нам никогда ни от кого не было каких-то финансовых претензий, что мы кого-то надурили, кого-то обманули, что-то недодали. Всегда стараемся дать больше, чем обещали. Запомните, что всегда надо стараться сделать и отдать больше, чем вы обещали.

Иногда бывает, что Вселенная подкидывает вам такую проверку периодически. Например, вам дали больше сдачи, больше продуктов. Если вы ее возьмете, скажете «Спасибо», то есть если возьмете в малом, то большое не придет. Бесплатное не просто не работает, оно работает со знаком «—». Когда вы начинаете платить по своим счетам, жизнь становится гораздо интереснее.

Закон № 69: Закон самодисциплины

Необходимо планировать денежные дела по приоритетам. Но не забывать запланировать время впустую. Первое, мне еще Дэн Кеннеди давным-давно сказал, когда у меня один раз был вопрос, конфликт интересов – нужно было ехать куда-то учиться, а параллельно надо было какое-то мероприятие провести. Я говорю: «Дэн, как ты считаешь, ты поехал бы или нет, что бы ты сделал?» Он говорит: «Когда есть выбор между заработком денег и тратой, я всегда выбираю заработок». Это первое, это приоритет. То есть мы всегда на первое место ставим заработок. Но, опять же, мы должны понимать, что если все время работать, можно перегореть, как лампочка. Поэтому не забываем планировать свое время впустую, то время, когда у нас будет выключение – наше время отключения от дел и, так сказать, неденежного времяпрепровождения.
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Закон № 70: Финансовые цели за пределами жизни

Если мы понимаем, что для того, чтобы пришли деньги, должны быть цели, то этот закон – продолжение первых законов. Закон заключается в том, что чем больше цель, тем больше денег приходит. Когда у нас есть большая идея, особенно, которую мы сами реализовать не можем, идея воздействует как магнит, она притягивает к себе людей, которые хотят на вас работать, она притягивает к себе волонтеров, она притягивает к себе другие деньги, возможности и так далее. То есть чем больше ваша идея, чем сложнее она в реализации, чем больше ресурсов для нее надо, тем больше ресурсов будет приходить. Подумайте о том, в какую большую идею вы можете влиться. Пусть даже она будет чужая. Или какую большую идею вы можете придумать сами.

Есть такая поговорка: «Чем больше идея, тем более великие люди ею занимаются». Если вы свои финансовые цели, свои идеи финансовых вложений аккумулируете на уровне «Я куплю себе дачу у пруда в Подмосковье», то люди, которые живут большими идеями, не будут к вам тянуться. Рядом с вами будут люди, которые тоже просто хотят дачку у пруда в Подмосковье. Но если вы ставите для себя большую идею изменить мир, то к вам начинают приходить люди с такими же большими идеями. Когда мы с Андреем Парабеллумом подняли вопрос с изданием книг, это нам не принесло никаких денег. Если уж так сесть и посчитать, то это больше минус, чем плюс. Но за счет этого к нам притягиваются люди, которые помогают нам зарабатывать значительно больше. Поэтому финансовые цели должны быть за пределами вашей жизни, за пределами вашего мировоззрения. Они должны быть глобальные, они должны быть общественно направленные, они должны приносить пользу окружающим людям. И тогда рядом с вами будут появляться люди, которые будут помогать вам зарабатывать еще больше.

Закон № 71: Закон финансовой безопасности

В данном случае безопасность заключается не в том, чтобы защищать наши финансовые инструменты, а в том, чтобы создать финансовую безопасность для себя. Создать денежную, финансовую подушку на срок хотя бы до полугода, минимум два месяца, но лучше – полгода. Финансовая подушка – это та сумма денег, которая позволит вам ежемесячно безбедно существовать. Это не значит, что придется питаться хлебом и водой, но и не значит пить дорогое шампанское и развлекаться в клубах, но вполне достойно жить на среднем уровне. И дай бог, чтобы эти деньги никогда не понадобились, и не пришлось их тратить. Но, тем не менее, такую подушку иметь надо. Каким образом часть откладывать из ежемесячного дохода? Просто посчитайте для себя, сколько денег вы готовы откладывать ежемесячно. Посчитайте, сколько вы тратите в месяц, сколько составляют у вас безбедные траты, не шиковать, но и не особо нуждаться, затянуть пояса. И вот эту сумму трат нужно умножить на количество месяцев. Допустим, на полгода. Пусть те же 50000 рублей на полгода. Получаем 300000 рублей, которые вам нужно отложить. И как долго, как много времени у вас займет это откладывание? Если вы понимаете, что вы в месяц можете откладывать, допустим, 10000 рублей, это у вас соответственно займет 30 месяцев – два с половиной года. Это много, но вы хотя бы понимаете, что у вас есть вот такие сроки, такие суммы и вам есть куда идти и куда двигаться. Если же вас не устраивают эти сроки, эти суммы, у вас есть очень сильный стимул зарабатывать больше. Опять же, эти деньги, которые вы откладываете, вы можете вкладывать в какие-то финансовые инструменты, и они тоже будут для вас зарабатывать. Но, по сути, нужно сделать так, чтобы деньги работали на то, чтобы создать вам возможность, не работая, прожить от двух до шести месяцев, если вы не будете генерить какой-то доход, не будете нуждаться и нормально безбедно жить. Это и называется финансовой подушкой безопасности.

У меня довольно большой опыт ведения бизнеса в разных регионах, есть абсолютно точные данные, потому что мы общались с сотнями бизнесменов. И у тех бизнесменов, которые откладывают деньги, например, на расходы бизнеса, всегда лежит сумма на два-три месяца вперед, и эти люди всегда зарабатывают значительно больше, чем те, кто тратит все под ноль и ждет, когда придут новые деньги из кассы, чтобы заплатить за аренду. Почему? Потому что, когда у вас есть финансовая подушка безопасности, хоть это дома, хоть это в бизнесе, вы принимаете решения более осознанно, вы распределяете ресурсы бизнеса более осознанно. Когда же у вас физически нет этой подушки, когда у вас не отложено на два-три месяца вперед, вам приходится принимать спонтанные решения, лишь бы срубить денег. И это обычно ведет к краху бизнеса.
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Закон № 72: Закон жизненных принципов

Соответственно, нужно понимать, что наши жизненные принципы – это не вкопанный столб, который простоит на дороге 70 лет. Наши жизненные принципы обязаны меняться. Вообще вопрос жизненных принципов – это вопрос времени и места. Еще в Новой Зеландии до сих пор живы люди, которые участвовали в ритуалах каннибализма, и тогда это считалось правильным, меньше, чем сто лет назад. На сегодняшний день весь мир от этого отказался. Кто прав, кто виноват? Кто хороший, кто плохой? Мы сейчас не судим, просто говорим о том, что мир меняется, меняется структура мира, меняется скорость мира. И если вы будете говорить «Так жили мои предки, и так буду жить я», то, к сожалению, вы останетесь за бортом. Жизненные принципы нужно менять, менять их в соответствии с тем, что происходит в мире. За исключением, естественно, уголовного кодекса и законов божьих. То есть то, во что вы верите, должно оставаться. Без этого человек становится бездуховным. То, чего вы боитесь – это уголовный кодекс, должно оставаться, без этого начинается беспредел, но все остальные жизненные принципы – это вопрос времени и места. Поменяли время, поменяли место – жизненные принципы легко меняются. Их даже нужно менять, вот это самое главное.
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Закон № 73: Закон анализа

Если мы работаем постоянно, у нас глаз часто «замыливается», и периодически необходимо останавливаться и анализировать: «Туда ли я иду, на правильном ли пути, правильная ли скорость у меня?» Если вы тот самый дровосек, который рубит деревья, очень часто нет времени остановиться и наточить топор, потому что нет времени, вы опаздываете. Но если вы примите как должное, что вы всегда будете в чем-то опаздывать, не будете все успевать, тогда вы уже начнете задумываться «А туда ли я иду, а с тем ли я сравниваю себя, а те ли цели?». Может быть, цель, которую вы поставили, которая вас раньше зажигали, уже перестала так зажигать? Или она зажигала бы вас, если бы она легко была достижима, если бы она вам упала на блюдечке с одной сделки, то такая цель была бы интересна. А если вам на эту цель необходимо пять лет пахать без отдыха, может, эта не та цель, может она уже перестала вас зажигать так сильно, потому что она требует такого количества внимания и такого количества ресурсов? Крайне необходимо останавливаться и анализировать: «Туда ли я иду и с такой ли скоростью?»
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Закон № 74: Закон работников

Мы говорим не о людях и не о делегировании каких-то действий, мы говорим о деньгах, а именно о том, что деньги – это точно такой же работник, и задача денег – зарабатывать деньги. Весь ваш капитал, каждый ваш доллар, рубль или евро должны быть учтены. По сути, если у вас есть предприятие – в нем есть штатное расписание, есть работники, и каждая денежная единица – это как работник в штатном расписании, у каждого есть свои обязанности. Кто-то работает на депозитах, кто-то работает на ценных бумагах, кто-то может даже работает кубышкой. То есть если для вас важно, чтобы деньги лежали, какая-то часть под подушкой – это ваш выбор. Но в любом случае вы планируете работу своих «сотрудников», работу денег, выполняющих роль сотрудников, которые должны вам зарабатывать деньги. То есть у меня есть какой-то капитал, он где-то лежит, и мне некогда разобраться, куда его вложить – это как минимум неразумно, и этим самым, если вы не зарабатываете, значит, вы теряете. Относитесь к деньгам так, как будто это работники вашего личного денежного предприятия и загрузите их работой по максимуму.

Хотелось бы еще добавить, что каждый ваш свободный рубль – это маленький работник, который должен еще хоть что-то принести. Поймите, что инфляция каждый день отрезает от этого рубля по кусочку. Например, если инфляция 15 % годовых, возьмите пятитысячную купюру, она у вас просто пролежала год, отрежьте от нее 15 % и выкиньте в помойку. Вот это реально наглядно показывает, что деньги должны хотя бы сами себя окупать. Хотя бы, чтобы от них не отрезалось по кусочку. Это очень важный момент, я хочу, чтобы в вашей голове осталась ассоциация – есть стодолларовая купюра, и вы каждый месяц отрезаете от нее по одной сотой части, но через год вы уже увидите, что купюра сильно изменилась, и ее могут даже в банке не принять.

Закон № 75: Закон веры в себя

Все дело в том, что для того, чтобы зарабатывать больше денег, вы должны, как мы уже говорили, брать на себя большую ответственность. Но для того, чтобы взять на себя ответственность, для того, чтобы к нам шли большие деньги, для того, чтобы нам больше платили, у нас больше покупали, мы должны поверить в свои силы. Очень часто у многих людей именно с этим проблемы. Мы садимся и думаем: «А смогу ли я, а получится ли у меня?». И вдруг что-то не получается, наш мозг устроен таким образом, что он начинает искать подтверждение провала, подтверждение поражения. Наш мозг начинает искать те варианты, где кто-то сделал так же и проиграл, чтобы сказать нам: «Не надо ничего делать». Так вот, закон веры в себя гласит: «Для того, чтобы в себя поверить, необходимо найти себе проводника, найти себе учителя, найти себе мотиватора, найти того человека, который, изучив вас, скажет вам сказать: «Да, ты это сможешь, но тебе для этого нужно что-то подучить, что-то применить, где-то поднатореть». И в этом случае вы реально начнете верить в себя, потому что это будет мнение человека, который для вас является гуру, экспертом, который для вас является авторитетом. Очень сложно самому поверить в себя, поэтому закон веры в себя гласит, что не просто садитесь и медитируете, а найдите кого-то, кому вы верите, доверяете, и пусть этот человек объективно объяснит вам, как вы можете достичь этой цели. Вот этот учитель, мотиватор необходим для того, чтобы поверить в себя.

Этот учитель необходим, чтобы он в вас тоже поверил. Чтобы зажечь костер, необходимы зажигалка или спички, огонь приходит, зажигает нас, и мы начинаем гореть. Так вот это обычно всегда внешнее. Как в двигателе внутреннего сгорания всегда есть система зажигания, которая искру приносит извне, так вот этот наставник будет для вас той самой искрой.


Закон № 76: Закон молчания

Никогда не называйте своих точных доходов и не пишите, сколько вы зарабатываете. Хотя последнее время в Интернете пошла мода на декларации, но, чем больше декларируешь, тем хуже получается. То есть разовые исключения, конечно, бывают, но массово исключений не бывает. Однажды из журнала Forbes приходили брать у меня интервью, но поставили жесткое условие: «Покажите, сколько вы денег зарабатываете в общем, в месяц, в год, тогда мы о вас напишем, тогда мы это интервью опубликуем на целый разворот». Я им объяснял, что я могу показать, сколько зарабатывают студенты: я могу показать, какой доход принес один проект, но в целом я не афиширую свои доходы. Я считаю, что чем меньше людей об этом знают, тем лучше. Особенно большие деньги не любят, чтобы о них кричали на каждом углу. И здесь как раз срабатывает закон молчания.

Для того, чтобы показать свое определенное благосостояние, используйте непрямые доказательства. Например, часы, машина или дача в каком-то конкретном районе – косвенно подтверждают ваш определенный жизненный уровень. Но напрямую, естественно, о всех ваших доходах не надо кому-то распространяться, То есть можете показывать срезы, но только не все вместе.
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Закон № 77: Закон пользы

Суть кроется в самом названии закона. Люди платят не за какие-то товары, вещи или услуги, а за ту пользу, ту ценность, которую от них получают. И при этом люди, в большинстве своем, достаточно ленивы. Они могут прочитать какие-то описания, характеристики, но додумывать свою выгоду, ценность, которую они получат от конкретной вещи, конкретной услуги очень многие ленятся. Очень многие этого не делают, и для них остается этот перечень характеристик, которые, по сути, не создают единой картины и не показывают той пользы, которую можно получить. Ваша задача как продавца самому донести до покупателя эту пользу. То есть показать, в чем ценность вашего предложения, какую выгоду получит покупатель. Это вроде бы обычные банальные вещи, которым учат в экономических вузах и на любом курсе маркетинга, но, тем не менее, многие до сих пор этим пренебрегают. И перечислили, какой у них классный товар, какой у них классный продукт, вот он классный потому то и потому то, и что? Вот очень важно показать покупателю «и что». Благодаря этому, какую выгоду, какую ценность, какой профит получает покупатель? И этот закон пользы, его применение очень сильно увеличивают уровень дохода, очень сильно увеличивают уровень продаж, соответственно.

Здесь разговор не только о покупателях, но и о тех же работодателях. Мол «Возьмите меня на работу не тому что я красивый и умный, а потому что я способен удвоить ваши продажи, потому что я сэкономлю вам время». То есть показывайте тем людям, которые в вас заинтересованы, конкретную выгоду, конкретную пользу от вас или от ваших товаров, услуг и т. д., и у вас будет очередь из покупателей.

Польза всегда в глазах покупателя, польза всегда в глазах клиента, польза всегда в глазах работодателя. То есть не то, что мы думаем, что является пользой. Представьте, что вы изобрели какой-то супер-мега микроскоп, который может обнаружить все что угодно в любой капле воды, но презентацию этого микроскопа вы едете делать куда-то в деревню, дарите этот микроскоп какому-нибудь председателю колхоза, а он им начинает забивать гвозди. Поэтому польза от вашего микроскопа меньше в глазах председателя колхоза, меньше, чем от хорошего молотка, так как вашим микроскопом гвозди забивать не так удобно. Пример того, как любая самая ценная вещь в глазах неподготовленного слушателя или клиента пользы не будет иметь никакой. Поэтому всегда, когда вы формулируете пользу, ставьте себя на место того, для кого вы это делаете.
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Закон № 78: Закон скорости

Сегодня вы можете зайти в любую социальную сеть и увидеть, что лента социальной сети движется с какой-то нереальной скоростью. Буквально за одну минуту сменяется 10–20 постов. Именно это прямой показатель того, как движется наша жизнь. Помните, что закон скорости гласит: «Если не вы взяли деньги, то их взял кто-то другой». Если не вы продали, продал кто-то другой. Если не вы предложили свою кандидатуру, предложил кто-то другой. За счет того, что появился Интернет, на сегодняшний день в тысячи раз выросла конкуренция среди профессионалов. Если раньше я, будучи в каком-нибудь городе, мог найти 2–3 специалиста по какому-то вопросу, то сегодня благодаря интернету я могу их найти сколько угодно, в том числе и даже говорящих на хинди или говорящих на иврите. Помните, что конкуренция в бизнесе огромная: среди профессионалов, среди товаров и услуг. И если вы долго обдумываете какие-то решения, если вы долго анализируете, если вы долго собираете информацию, то вы с большой вероятностью просто прогорите, потому что кто-то другой это сделает быстрее вас. Сегодня мы уже говорили на эти темы, но здесь именно вопрос о скорости. То есть быстро принимаем решения, быстро делаем, быстро выводим на рынок, дальше докручиваем, быстро беремся за заказы. Закон скорости в сегодняшнем мире – это, наверное, один из ключевых законов денег. Запомните еще раз, что если не вы взяли деньги, их возьмет кто-то другой. Даже быстрее, чем вы думаете.

Закон № 79: Закон раба

Многие из вас замечали, что слово «раб» и слово «работа» – это однокоренные слова. То, о чем мы говорили: финансовый потолок очень сложно пробить, если работаешь на кого-то. И действительно, большие деньги зарабатываются только, если работаешь сам на себя. Это не значит, что надо сразу уволиться, принять решение, сжечь все мосты и потом начинать делать что-то свое. Абсолютно нет. Но нужно постепенно минимизировать работу на кого-то и начинать работать на себя. Когда вы приходите с работы, то можете не сидеть и не смотреть телевизор часами, у вас есть несколько часов свободного времени – два-три часа. И начинайте делать что-то свое. Хотя бы продумайте, в каком направлении вы хотите двигаться. Накидайте маленький такой, лаконичный бизнес-план. Начинайте делать бизнес на коленке, изучите спрос, поинтересуйтесь хотя бы потенциально у вашего окружения: «А было бы вам интересно вот такое и вот такое?». Чтобы вам было понятно, насколько имеет смысл двигаться в данном направлении. Пробуйте это делать в домашних условиях. У вас, опять же, есть вечер, есть выходные. Понятно, что это дополнительная нагрузка, и в это время придется поработать больше, безусловно. Но все это впоследствии окупается сторицей. Чтобы не оставаться рабом всю жизнь, работая на кого-то, начинайте потихоньку работать на себя и выходить из рабства.
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Закон № 80: Закон экономии

Заранее составляйте списки, заранее составляйте перечень того, что вам нужно. Опять же, кажется просто, но как часто мы это делаем. Как часто мы идем в магазин со списком? Многие над этим смеются, а зря. Правильно покупать то, что вы продумали, а не то, что попало на глаза. Поймите, что вопрос составления списков, закон экономии – это глобальная ситуация борьбы со «всемирным заговором маркетологов». Ведь любой супермаркет, в который вы приходите, построен не просто так. Вся выкладка продуктов делается таким образом, чтобы привлечь ваше внимание и сделать так, чтобы вы купили то, чего вы не хотите покупать. Зачем у кассы лежат конфеты Chupa-chups на уровне роста пятилетних детей? Чтобы ребенок мог его взять и кинуть в корзинку. Почему полки с продуктами на уровне глаз для производителей стоят дешевле, чем полки на уровне ног. Любой супермаркет, любой магазин, любой интернет-магазин – это есть такой «всемирный заговор маркетологов», задача которых – «втюхать» вам то, что не нужно. Как бы это ни было смешно, но на то, что нам не нужно, среднестатистическая семья тратит в среднем до 17 % на продукты, на вещи, которые им в принципе не нужны. И если вы вспомните свои последние походы в магазины, то увидите то же самое: кто-то меньше, кто-то больше, но в среднем до 17 % мы тратим на всякую ерунду, которая в принципе нам не нужна. Вопрос составления списков, вопрос траты по заранее запланированным и составленным реестрам, спискам – это как раз один из главных законов большого бизнеса. Один из главных законов бюджетирования, когда составляются бюджеты, в которых по тысяче раз выверяются все эти списки. Поэтому давайте не будем отличаться от больших бизнесов, давайте в этом отношении точно также относиться и к личным финансам. Закон экономии – мы заранее составляем какие-то перечни, какие-то списки и следуем им в своих тратах, в своих покупках.

Закон № 81: Закон моделирования

Тони Роббинс говорил такую фразу: «Successleavesclues», то есть успех оставляет следы. Если вы внимательно посмотрите на биографии и опыт других людей, то увидите, что между ними много общего, если вы будете внимательно это изучать. Каким образом вы будете моделировать – это ваше дело. Можете использовать НЛП или Новый код НЛП, можете использовать просто старый как мир прием – найти наставника и жить рядом с ним или просто побыть с ним максимальное количество времени для того, чтобы понять, как он мыслит, чтобы не вербально на себя что-то перенять. Задача – именно моделировать, найти правильные примеры для подражания и идти по их стопам.

Перед тем, как сделать какой-то продукт, я всегда сначала нахожу того, кто это уже сделал, и смотрю на его опыт – что у него получилось, а что – не получилось. Моделируйте с уже рабочих моделей, с уже рабочих конкретных систем. Потом к ней что-то можно докрутить, сделать под себя, но сначала надо брать рабочие модели. Не надо изобретать велосипед. То есть просто берете готовые шаблонные модели, которые работают, которые приносят деньги, вы их моделируете, разбираете по косточкам, собираете и уже потом подстраиваете под себя.

В этой жизни нет понятия «с нуля». В нашем мире есть вопросы авторских прав, но все, что не защищено авторскими правами, обязано моделироваться. И на этом сегодня делаются огромные деньги.

Закон № 82: Закон мечты

Действительно, мечтание помогает развиваться, достигать больших результатов. Вроде бы абсурд. Что такое мечты? Когда я думал об этом законе, мне вспомнилась, точнее, придумалась аналогия с дорожным движением. Когда вы только садитесь за руль и начинаете учиться водить машину, то не видите ничего, кроме впередиидущей машины. Потом, со временем, причем, чем дальше, тем больше, у вас расширяется кругозор, у вас появляются еще и другие участники дорожного движения, другие машины, потом внезапно появляются светофоры, потом у некоторых, правда не у всех, появляются знаки дорожного движения, и в какой-то момент вы понимаете, что свободно движетесь в потоке, и вы понимаете, куда вам двигаться, вы спокойно можете поехать в другой город, даже в другую страну за рулем. Вот так и с мечтами – это просто расширение вашего кругозора. Если вы живете сегодняшним днем «Вот мне надо сделать это, это и это, а завтра будет завтра, посмотрим» – это один разговор. А если вы имеете цель за пределами жизни «Вот было бы здорово изменить мир в этом» – это совсем другая история, совсем другая жизнь, совсем другие мечты. Но вот это большая цель не получится без мечты. Что сделать в идеале, чтобы сделать мир лучше? Мы же работаем не только ради того, чтобы заработать, но и для того, чтобы сделать мир лучше, ради большой идеи. И вот эта большая идея приходит именно с мечтами. Поэтому мечтайте, это благотворно способствует развитию бизнеса и зарабатыванию денег, как бы сказочно это ни звучало.

Чем цель отличается от мечты? Цель – это мечта, на которую мы наложили временные ограничения и добавили туда наказание, собственно говоря, за невыполнение. Если мы берем мечту, то, накладывая на нее установку «Я хочу это через год, а если я это не сделаю, то мне будет очень плохо», она сразу становится целью. И поэтому обязательно мечтайте, обязательно прыгайте в мечту, потому что только из вашей мечты рождаются ваши цели, которые вы достигаете.

Создайте себе мечту на неделю. К концу недели вы должны эту мечту осуществить. Введите для себя трехуровневую систему поощрений. Если вы выполните работу на 80 % от задуманного, то просто похвалите себя, сказав «молодец!».

Если вы осуществили мечту на 100 %, то придумайте себе материальное или нематериальное премиальное поощрение. Если ваша работа будет перевыполнена на 20 % и более, то поощрение должно быть сверхпремиальное.
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Закон № 83: Закон спортсмена

Чем больше вы тренируетесь в зарабатывании денег, тем выше результат. Мы все смотрим с огромным удовольствием на наших теннисистов или на наших пловцов и завидуем им: они выигрывают медали, выигрывают какие-то нереальные деньги на кубках по теннису, и нам кажется, что все так просто и легко. Но их успех это завоевание званий, это все результат многократных, многократных, многократных повторений. Я специально это повторяю. Потому что, только многократные повторения приводят к профессионализму. Заработок денег – то же самое. Если вы зарабатываете продажами, практикуйтесь как можно больше. Несмотря на то, что на сегодняшний день, например в продажах по вебинарам, мы являемся одними из лидеров в этой области в русскоязычном пространстве, тем не менее, минимум два раза в неделю что-то обязательно продаем. Не потому что нам не хватает каких-то денег. А потому что это уже стиль жизни, это есть закон спортсмена. Мы постоянно повторяем, мы увеличиваем свой собственный профессионализм. И ваша задача в вашем денежном деле – помнить: для того чтобы «сорвать лавры», для того, чтобы выиграть, для того чтобы стать финансовым чемпионом, вам необходимо постоянно тренироваться именно в заработке денег. То есть постоянно повторять действия, которые приводят к увеличению ваших доходов.
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Закон № 84: Закон помощи – помогайте тем, кто вам по-настоящему дорог

Это отличные инвестиции в свое душевное спокойствие. Два закона подряд – они немного противоречивы, но это две грани одного и того же. Для того, чтобы заниматься бизнесом успешно, за ваш бизнес должны платить. Например, вы ремонтируете компьютеры, и когда приходите в гости к друзьям, они просят посмотреть компьютер. Так вот некоторым можно помогать, всем – нельзя. Потому что на этом ваш бизнес закончится. После такого отдыха, вам нужен будет еще отдельный отдых, чтобы отдыхать от отдыха, чтобы потом успешно поработать. Но для тех, кто вам по-настоящему дорог, надо вкладываться. При этом, опять же с оговоркой, чтобы они тоже в ваше совместное дело вкладывались. У нас есть программа «Старт», и я в прошлом потоке объявил, что студентов принимаю за 1000 рублей. Мог бы я объявить, что принимаю студентов бесплатно? Мог. Стоило бы это сделать? Нет. Потому что бесплатно никто не ценил бы. Я провел такой эксперимент. Посмотрим, что из этого получится за этот месяц. Но главная задач – чтобы человек тоже что-то обратно вложил, необязательно деньги, может даже время, усилие, внимание, любые ресурсы, которые у него есть.

Понятно, что всегда у нас будут люди, которым мы должны помогать, не беря ничего взамен. Это, в частности, наши родители, наши дети, но, по-большому счету, не более того. Остальные люди, которым вы помогаете, должны чем-то за это заплатить. И необязательно вам. Они могут за это заплатить временем, силами, отказом от чего-то. Но, тем не менее, они должны сделать какое-то усилие. Сделанное усилие дает больше вероятности того, что ваша помощь будет полезна. Если же совсем на халяву, то вы сами, в конечном итоге, еще и окажетесь виноваты.

Закон № 85: Закон родни

Так сложилось исторически, что чем богаче вы становитесь, тем больше появляется каких-то родственников, троюродных бабушек, двоюродных племянников, каких-то внучатых сестер и т. д. И вы априори что-то должны, должны по факту своего существования и по факту того, что у вас больше денег, чем у них. И тут очень важно не бояться никого обидеть, очень важно фильтровать этих людей. Если вы хотите кому-то помочь – помогите, но это ваше внутреннее желание. Почему-то вы захотели помочь этому человеку. Но сам факт того, что это ваши родственники и поэтому вы им должны – это не так. Мы уже прошли эти семейные построения отношений, когда из поколения в поколение надо держаться коммуной, иначе обидят. Нет, если эти люди вам никакой пользы, никакой радости, удовольствия, счастья в жизни не приносили, вы не обязаны просто по факту своего существования им помогать. Вот этот закон родни меняйте под себя так, чтобы вам было комфортно жить и работать.

Кстати, к этой родне еще относятся те люди, с которыми вы начинали бизнес, или те люди, которые десять лет назад вам в чем-то помогли в вашем бизнесе. Здесь слово «родня» пишется в кавычках. Это люди, которые на каком-то этапе вам помогли, они за это получили то, что они сами просили, но это абсолютно не значит, что вы теперь должны этим людям что-либо. Я знаю очень много примеров в бизнесе, где руководители бизнеса долгие годы, нарушая закон родни, тащат за собой шлейф вот этих уже фактически бесполезных сотрудников, бесполезных работников, которые продолжают сосать финансы, фактически уже ничего не делая и ничем не помогая. Поэтому не бойтесь обижать, в данном случае вы честно исполнили все, что обещали, фильтруйте этих людей и делайте так, чтобы этой «родни» вокруг вас было как можно меньше.

Закон № 86: Закон дружбы

Есть такое правило, что все друзья встречаются в суде. Вы должны помнить, что дружба – дружбой, а деньги и документы – врозь. Для денег друзей не существует. Никогда никому не давайте ничего без документов. Никогда никому не доверяйте «на слово». Обязательно все фиксируйте документально. С друзьями можно быть даже более жестким, чем с обычными клиентами. Почему? Потому что, в большинстве случаев, самые страшные, образно говоря, обманы, самые большие кражи, самые неприятные моменты, связанные с конкурентами связаны именно с теми друзьями, кому вы помогли, но просто понадеялись на их слово. Поэтому помните, что Закон дружбы – это закон, который гласит: «Если вы кому-то, считая его другом, доверились «на слово», документы, деньги, то, скорее всего, вы в этом человеке разочаруетесь». Также есть огромная вероятность, что вы же за это еще и очень сильно поплатитесь своими собственными деньгами.
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Закон № 87: Закон уникальности

Очень часто возникает несоответствие или чувство собственной неполноценности, когда мы сравниваем себя и других людей, сравниваем свой доход и доход других людей. Сравнивать можно или нужно себя сегодняшнего с собой вчерашним. Что вы сегодня сделали, чтобы стать лучше, что вы сегодня сделали, чтобы больше заработать? Что вы сегодня сделали, чтобы завтра у вас было еще лучше? То есть нужно сравнивать себя с самим собой, а не с соседями, с другими людьми, со знакомыми, родственниками и так далее.

Многие не понимают, что, сравнивая себя с другими людьми, «Он же делает то же самое что и я, но зарабатывает больше, почему так?», фактически сравнивают бутылки с апельсинами. Мы пытаемся сравнивать несравнимые вещи. И из-за этого у нас зреет поганое, противное чувство справедливости. Чувство справедливости вообще одно из самых негативных чувств, которые есть в нас. Оно заставляет нас не действовать. Например, мы приходим к кому-то и нам говорят: «Я готов заплатить тебе за коучинг 100 000 рублей в месяц», – «Мне 100 000, а Парабеллуму – 500 000». Я отвечаю: «Нет, я не буду за такие деньги работать». Вот пожалуйста, я пытаюсь себя сравнивать с Андреем. Но дело даже не в том, что он мой учитель, а дело в том, что мы с ним абсолютно разные, на меня «клюет» одна аудитория, на него – немного другая аудитория. У него одни подходы, одни принципы, у меня другие подходы, другие принципы. Вот это и называется «сравнивать бутылки с апельсинами». И вот это мерзкое, противное чувство справедливости заставляет нас отказываться от денег. Поэтому помните, что мы уникальны, поэтому не сравнивайте себя с другими, на других надо смотреть, другие являются светом в конце туннеля, они являются путеводной звездой, но сравнивать надо с собой, с собой вчерашним, и именно эти сравнения будут наиболее объективными.

Закон № 88: Закон первого

Суть данного закона заключается в том, что тяжело дается только вначале. Когда дети учатся ходить, им тяжело дается первый шаг. Они падают, потом поднимаются, потом ходят, держась за что-то, например за руку родителей, потом уже самостоятельно. Самый первый шаг и есть самый тяжелый. Точно так же и в бизнесе. Тяжело дается первый бизнес, тяжело дается первый миллион. И будут падения, будут опять подъемы, опять с чьей-то помощью, опираясь на что-то, делая первые шаги в бизнесе и делая первые шаги в деньгах. Даже если сейчас вы потерпели неудачу, это абсолютно ничего не значит, это не значит, что провал. Это значит только то, что надо подняться и доделать этот первый шаг в бизнесе, первый шаг в деньгах до конца и понимать, что дальше будет только легче. Вот этот пример с детьми очень наглядный – сначала тяжело ходить, а потом дети бегают, прыгают, ничего этого не замечают и это все дается запросто. И мы, когда ходим, то не думаем, как мы сейчас левую ногу занесем, а потом правую. Мы делаем это легко и просто. Точно также и в бизнесе, точно также с деньгами. Прорабатываем первый бизнес, первый миллион, а дальше идем по накатанному.

Очень часто первый шаг является именно таким своеобразным Рубиконом. Мы можем очень долго стоять и анализировать, думать, бояться – все что угодно. Но первый шаг – это есть отказ от невозможности не сделать что-то. Его сделать сложнее всего, но помните – это один из важнейших законов денег. Если вы хотите больше зарабатывать, если вы хотите, чтобы ваших денег было больше, то помните, что главное – сделать первый шаг, главное – прыгнуть с парашютом, а потом уже разберемся, как его открыть. Ваш мозг будет искать причины, чтобы не сделать. Ваш мозг будет искать какие-то аналогии, где другие, сделав первый шаг, упали и не встали. Вспомните, как в фильме «Чародеи»: «Видишь цель – вижу, веришь в себя – иди», и когда герой поверил в себя, он сделал этот первый шаг через стену, дальше все стало проще. Делайте первый шаг!

Когда вы добьетесь первого успеха, то про вас скажут: «Он успел попасть в волну, ему повезло!» Но вы будете знать, что вам не повезло, просто вы использовали свой шанс.

Получая ежедневно информацию, необходимо фильтровать, отсеивать, внедрять ее в свою жизнь и приумножать то, что получилось. Это не везение, это – огромный труд!
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Закон № 89: Закон пофигизма

Данный закон выражается в старой пословице: «Глаза боятся, а руки делают». Есть люди, которым, чтобы пойти вперед до конца, надо сначала заранее знать полный план. Чтобы построить дом, им нужно полностью знать смету, какие материалы будут использоваться, знать, кто будет строить и т. д. Проблема в том, что такие люди дома не строят обычно. Такие люди остаются без домов, без целей, только с мечтами, потому что они не смогли разобраться во всех деталях. Далеко не смотрим, всегда смотрим всего лишь на три шага вперед и работаем, пошагово идем вверх. Потому что иначе, стоя на одном берегу, вы не сможете понять, что будет на другом, для этого надо реку перейти. Да, у нас есть большая цель, но в достижении цели у нас два самых главных критерия – это гибкость и настойчивость. Настойчивость в том, что вы от цели не отступаете, а идете вперед. А гибкость в том, что если что-то не сработает, мы меняем направление, инструменты, людей, подходы. Цель остается такой же, но для нас неважно, какой из этих способов сработает. Когда на тренинги приходят люди и говорят: «А какой лучший способ заработать миллион», сразу по вопросу понятно, что человек свой миллион никогда не зарабатывал. Потому что для тех, кто зарабатывает миллионы постоянно, любой способ возможен, но если нам нужен миллион, то берем несколько способов, все их применяем и каким заработали, таким и заработали. Мы понимаем, что способ – это вторично, цель и действия – первично.

И очень важен определенный здоровый пофигизм к неудачам. Вот у нас в деревне живет один дедушка. И чтобы не произошло, он говорит: «Ну что теперь поделаешь – уже произошло». Это тоже очень хорошая фраза, даже если вы упали, даже если вы ушиблись, даже если вы потеряли какие-то деньги, ну что теперь поделаешь – это уже произошло. Закон здорового пофигизма.


Закон № 90: Закон способностей

Очевидно, что у каждого человека есть свои таланты, есть свои способности. Мы все умеем делать все понемногу Если не все, то многое по чуть-чуть умеем делать. Но нельзя объять необъятное. Найдите то, что именно ваше. Определитесь сначала с тем, что вы любите делать, то, от чего вы получаете удовольствие. И потом уже материализуйте это. У Александра Белановского есть тренинг «Продай себя дорого» – это как раз тренинг о том, как материализовать свои таланты и навыки. Важно найти свой талант. И потом найти на него спрос или изменить его так, чтобы был спрос, была востребованность, то есть материализуем свои таланты и способности.

У многих может возникнуть серьезный вопрос о том, как эти способности найти и чем они отличаются от других. Есть два способа нахождения своей уникальности – внутренний и внешний. То есть вы сначала выписываете все свои, на ваш взгляд, уникальные качества. И далее вы опрашиваете 50, лучше 100 человек, какие у вас есть уникальные качества. Если есть какие-то ваши качества, которые есть в вашем списке и в списке опрашиваемых людей, если эти качества совпадают, значит, на самом деле, это ваша уникальность. И вам надо ее развивать, она будет создавать именно ваше уникальное предложение, которое будет стоить дороже. Поэтому свои способности, свои таланты изучайте, сравнивайте с тем, что нужно вашим потребителям и на этом зарабатывайте себе деньги.

Закон № 91: Закон жилья

Закон очень короткий, но очень емкий. Никогда не закладывайте свое единственное жилье. Это слишком дорогой риск. Никогда не рискуйте своим единственным жильем. Потому что, если оно у вас на сегодняшний день есть, то, фактически, имея свое собственное жилье, вы практически без вложений можете сделать огромное количество разных бизнесов – хоть рукоделие, хоть интернет-бизнес, хоть еще что-то. Ваше жилье – это ваш плацдарм, который позволяет вам зарабатывать деньги и выходить из каких-то кризисных ситуаций. Как только вы его лишаетесь, вы становитесь тут же зависимым рабом от чужого жилья. У вас уже нет вариантов, вы просто вынуждены существовать на благо кого-то другого. Поэтому свое жилье – это табу. Никогда им не рискуйте.

По сфере своей деятельности я часто сталкиваюсь с тем, что люди закладывают жилье, как единственное, так и не единственное. И на самом деле, это очень сильно влияет на человека, если его единственное жилье в залоге. Точно так же, как мы говорили про финансовую подушку безопасности. Когда есть для бизнеса подушка безопасности на несколько месяцев, то человек абсолютно по-другому принимает решения, более осознанно и более взвешенно. Может быть, даже в чем-то идет на риск, для того, чтобы получить больше. То есть как-то более свободен в своих действиях. Точно так же с жильем – как только единственное жилье оказывается в залоге, человека парализует, как, наверное, парализует кролика перед ударом. Риск поражения становится на самом деле очень большим, очень существенным. Даже если все получается хорошо, на самом деле это стоит слишком больших нервов, слишком больших эмоциональных травм. Если случился в чем-то провал, есть риск потерять жилье, а потом начинается судебная волокита, на бизнесе фактически можно ставить крест. Поэтому единственное жилье никогда, просто как аксиома, никогда нельзя закладывать. Закон жилья – жилье у вас должно быть всегда! Если оно у вас есть, пусть оно вашим и остается, можете рискнуть чем угодно другим – машинами, депозитами, если считаете это нужным, но не жильем.
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Закон № 92: Закон удовлетворения

Если вы делаете что-то только ради денег – это вас сожрет. Деньги вы потратите и будете тухнуть. Вы, наверное, видели людей с потухшими глазами. Кстати, с такими людьми разговариваешь и чувствуешь, как у тебя энергия тоже уходит. Потому что, люди себя потеряли именно в этом «Ну а что же я буду делать еще?». С другой стороны, вы видите или видели людей, их гораздо меньше – глаза горят, и хочется, и работают по 40 часов в сутки, или не работают совсем. То есть которые живут яркой жизнью. Это когда и дело по душе, и результаты нравятся, и процесс нравится, и деньги хорошие это дело приносит. Вам нужно найти то, что приносит удовлетворение не только от денег, но и от процесса, от результата.

Есть такая замечательная фраза «Самый лучший в мире бизнес – это ваше любимое дело, за которое вам платят деньги». Помните, что если вы своей работой не занимались бы без зарплаты, значит, у вас плохая работа. Ищите новую работу, ищите новое применение себя.
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Закон № 93: Закон Черчилля

Есть такая история, история правдивая, думаю, многие из вас ее слышали, но это важная история, и я считаю нужным ее напомнить или рассказать, кто не знает. Когда Черчилль был уже совсем старый, его пригласили в один из университетов Англии, обратиться с речью к выпускникам. И люди в этот университет прибывали издалека, потому что было анонсировано, что это самая выдающаяся речь Черчилля, которую он когда-либо произносил в своей жизни. Зал был, конечно же, набит битком. Люди собрались, стояли вдоль стен и как угодно, в ожидании этой речи. И когда Черчилль поднялся на сцену, воцарилась тишина, и он произнес свою речь. Его речь звучала так: «Никогда, никогда, никогда, никогда не сдавайтесь!» Он закончил и сел. И люди еще какое-то время были в ожидании того, что он выйдет и скажет еще что-то. Но потом поняли, что другого не будет. Это была вся речь Черчилля. Как вы знаете, Черчилль прожил очень насыщенную событиями жизнь. В его жизни были взлеты и падения, но при этом за всю свою жизнь, весь свой жизненный опыт, только эту фразу он посчитал самой важной в своей жизни. Почему же он не сказал один раз слово «никогда»? Он повторил это четыре раза. Потому что люди сами очень часто создают себе границы. И у Черчилля «не сдаваться» было девизом его жизни. Легко найти причину, из-за которой можно сдаться. Если мы сами себе укажем границу, то мы рано или поздно этой границы достигнем. Но если мы ставим себе какую-то цель, то ничего не должно нас удерживать. Ничего, вообще, абсолютно ничего. Потому что, если что-то все-таки может остановить, то оно рано или поздно остановит. И зачем тогда надо было вообще за это браться, лучше ничего не начинать и поберечь энергию. Поэтому, если что-то вас останавливает, если вы понимаете, что на пути какое-то препятствие, пожалуйста, просто вспомните этот закон Черчилля – «Никогда, никогда, никогда, никогда не сдаваться!» и двигайтесь дальше.


Закон № 94: Закон выигрыша

Большинство людей играют не для того, чтобы выигрывать, а для того, чтобы не проиграть. Люди ходят на работу, чтобы их не уволили. Люди занимаются бизнесом, чтобы не разориться. Люди идут учиться, чтобы не казаться тупыми. И это самое бестолковое времяпрепровождение на этом свете. Это то, что ведет нас к реальной деградации. Люди что-то делают для того «чтобы не…». Вот это «не» – это деградация. Нужно делать не для того, чтобы «не». А для того, «чтобы…». Я хожу на работу для того, чтобы получить карьерный рост. Я хожу на работу для того, чтобы стать лучшим специалистом. Я иду учиться для того, чтобы повысить свой профессионализм. Я иду заниматься спортом для того, чтобы прожить долгую, яркую и интересную жизнь, а не для того, чтобы не заболеть. Закон выигрыша – это тоже психология, разница в психологии. Когда мы что-то делаем для того, чтобы «не», мы остаемся ниже уровня. Когда мы делаем для того, чтобы что-то изменить, получить, вот тогда мы перепрыгиваем планки.

Касательно жизненных стратегий – их всего четыре. Если мы берем жизнь как игру, играть для того, чтобы выиграть, играть для того, чтобы не проиграть, играть, как получится, то есть просто плыть по течению, либо не играть вовсе – я вообще в этом участия не принимаю и так сижу сторонним наблюдателем, на содержании, как угодно. И действительно, большинство людей живет по стратегии играть, чтобы не проиграть, не быть хуже, чем у других, быть как все. Наверное, это неплохая стратегия выживания, но не для развития. Если мы говорим о деньгах, о достаточно больших деньгах, то это именно стратегия выигрыша. Для того, чтобы вы вспомнили об этом законе, очень наглядно представить футбол. Есть игроки, которые играют. Они действительно рискуют, они могут проиграть, но они играют ради выигрыша. Есть судьи, есть зрители, которые сидят на стадионе, которые точно знают, как играть лучше, могут дать миллион советов, но они не делают ничего, они просто не играют. А есть люди, которые даже на стадион не пришли и сидят смотрят по телевизору Кем вы являетесь в вашей жизни – игроком, наблюдателем, наблюдателем со стороны или вообще это вам неинтересно, вы тут случайно оказались? Просто вспоминайте об этом и вспоминайте, что единственная стратегия, которая ведет к выигрышу – это играть, чтобы выиграть. Да, это более рискованно, но это и более доходно, более выгодно.

[image: ]
Закон № 95: Закон будущего

Лучший способ подготовиться к будущему – это создать его. Одни ходят к предсказателям, гадалкам, астрологам, другие пытаются по линиям руки понять, что им предначертано, некоторые гадают на кофе и т. д. Но самый простой способ – это запланировать и добиться результата. Из больших целей, когда мы ставим себе вложенную цель на месяц, на три месяца, на неделю, из этого делаем план на каждый день и этот план выполняем. Именно эти наши небольшие ежедневные шаги приводят нас к тому большому будущему, которое мы запланировали.

Андрей Парабеллум всегда учит: «Если ты хочешь чем-то похвастаться, чего у тебя нет, то просто создай это. Если ты хочешь иметь свое мнение о какой-то ситуации – проживи эту ситуацию». То есть именно создай. Не по течению – пусть она создатся, а организуй мероприятие, которое поможет тебе это сделать, создать. Вы хотите зарабатывать деньги на своем рукоделии, вы давно что-то делаете у себя дома, у вас давно заполнены две полки и просите мужа прибить третью полку, но не знаете, как все это продавать. Во-первых, создайте свое будущее. Сначала зарегистрируйте свое ИП. Перед этим изучите вопрос, какие виды деятельности вам нужны. После этого самостоятельно, на коленке, сделайте хоть какой-то интернет-магазинчик, сфотографируйте. То есть создавайте, делайте, не сидите и не думайте, создавайте свое будущее, которое состоит из маленьких элементарных шажочков. Но если вы будете сидеть и размышлять: «О, свой бизнес, магазин – это так тяжело», то вам и третьей полки не хватит для ваших изделий, и мужа придется просить сделать четвертую. Мы сами создаем свое будущее.

Закон № 96: Закон команды

Помните, что один в поле не воин. Сумма слагаемых больше, чем сами слагаемые. Это напрямую касается денег, напрямую касается финансов. Вопрос заработка, вопрос увеличения финансов всегда состоит из нескольких слагаемых. Есть люди – добытчики, которые способны добывать деньги. Есть люди – хранители, которые способны деньги аккумулировать и правильно распределять. Есть инвесторы, которые могут вкладывать деньги и заставлять деньги делать деньги. К сожалению, в одном человеке очень редко совмещаются все три стратегии. Наши мозги так устроены, что в большинстве случаев мы или добытчики, или инвесторы, или хранители. Когда вы ведете свой одиночный бизнес имени себя – это нормально, это хорошо. Но когда вы переходите уровень хотя бы 300 000–500 000 в месяц, то одному управляться с деньгами становится крайне тяжело. Вам обязательно нужна команда. Вам обязательно нужен в команде и хранитель, и инвестор. Эти люди помогут вам: вы приносите – второй распределяет, хранит, третий – выделенные суммы правильно инвестирует. Если мы возьмем любое предприятие, в котором есть коммерческий директор, бухгалтер и директор по развитию. Вот вам, пожалуйста, – добытчик, хранитель и инвестор – человек, который планирует развитие бизнеса. Не забывайте о законе команды. Обязательно нужно распределять роли.




[image: ]
Закон № 97: Закон кредитных карт

Мы сегодня много говорили о займах, о кредитах на образование, кредитах для бизнеса и личных кредитах. Это такая хитрая штука, я очень много с этим сталкивалась. Кредитных карт существует огромное множество, с огромными льготными периодами, нулевыми процентами и т. д. Но все эти льготные периоды и нулевые проценты работают только в том случае, если вы соблюдаете ряд условий – погашаете минимальный платеж, рассчитываетесь только в безналичной форме, либо рассчитываетесь только в каких-то определенных магазинах. Таким образом, очень сложно соблюдать этот режим и очень просто где-то нарушить. Закон кредитных карт говорит о том, что если вы не обладаете максимальным уровнем самодисциплины, то кредитные карты для вас – табу. Запомните это. Во-первых, деньги с кредитных карт тратятся намного проще, чем наличные. Потому что, мы не видим этих денег, не держим их в руках, просто дали карточку, оттуда что-то списали и вам за это дали какую-то материальную штуку. В этом суть кредитных карт. Они созданы и специально разработаны в расчете на то, что большинство людей будут нарушать эти особенные условия. И соответственно, получаются и повышенные проценты, и какие-то штрафы, и пени, и т. д. Может быть даже такое, о чем вы сразу не будете знать, потому что все эти проценты списываются не сразу, они списываются в определенный период. Если вы пропустили этот период – начислят двойные проценты. Поэтому, закон кредитных карт гласит, что кредитные карты – табу. Постарайтесь максимально избегать кредитных карт. Это я вам говорю, как человек с десятилетним финансовым стажем.


Закон № 98: Закон затухания

У каждой отрасли есть как период роста, так и период затухания. Нельзя работать и вкладываться в полностью затухающую отрасль бизнеса, или в темы, или в целевые аудитории, которые потихоньку сдуваются. Наверное, сейчас нет смысла инвестировать средства в производство кассовых аппаратов, потому что роль факсов становится все менее полезной в офисной деятельности. То же самое касается и пейджеров. Есть одна компания, которая их поддерживает и две компании, которые их продают. В целом смотрите, если того, что вы делаете, становится меньше, тогда нет смысла вкладываться. Становится все больше и больше – да, конкуренция становится все больше, но и возможностей появляется гораздо больше.

Закон затухания в первую очередь может касаться и не инвестирования, потому что, скорее всего, наши слушатели, наши читатели не являются покупателями акций. Данный закон скорее относится именно к вкладыванию ваших усилий. То есть, если вам предлагают вкладывать ваши усилия, ваше время, ваши силы, ваши знания в какую-то область, где вы видите, что сегодня начинается стагнация, начинается затухание, ивам обещают золотые горы, просто не верьте. Например, возьмем полиграфическую область – она довольно сильно просела, например, издание газет. На сегодняшний день – это умирающая область, которая рано или поздно окончательно себя изживет, сегодня она поддерживается только за счет пенсионеров. Есть области, которые затухают в техническом плане, То есть какие-то тупиковые ветви. Причем затухающие области не обязательно мертвыми становятся из-за каких-то геополитических причин или развития технологий. Это могут быть просто ошибки. В частности, одна, всеми известная компания долго пыталась развить свою операционную систему для смартфонов, но, в конечном итоге, ее признали недееспособной. На сегодняшний день рынок развития, например, нетбуков практически умер, потому что его заменили планшеты. То есть можно приводить огромное количество примеров, где есть умирающие, стагнирующие разработки. Если вы сегодня работаете в подобных отраслях, если вы сегодня получаете предложения по развитию этих умирающих вещей, старайтесь находить то, что сегодня в так называемом тренде, то, что сегодня имеет положительный рост. И в это вкладывайте себя, свои силы, в том числе и свои деньги.
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Закон № 99: Секретный закон

Схемы быстрого законного обогащения не существует. И связанных с этим секретов тоже не существует. Андрей Папабеллум в свое время рассказывал секрет мужика, у которого спросили: «Как быстро можно заработать миллион?», он сказал: «За 4 минуты», его спросили: «А почему не за 5 и не за 6?», он ответил: «Потому что через 5 минут полиция приезжает». Запомните один из главных законов – секретов и схем быстрого законного обогащения не существует. Если вам кто-то предлагает за 15 минут заработать миллиард, то мы не советуем в это влезать, потому что это может закончиться плачевно.

Причина, почему у нас 99 законов, а не 100, заключается в том, что 100-й закон напишите вы сами. Сотый закон зависит от вас. 100-й закон – это как раз то, что может быть и принесет вам те самые миллиарды, и вы в будущем будете обучать этому других.

[image: ]
Делай деньги: от мечты к миллионам

Если вы хотите научиться достигать своих целей регулярно, то тогда вам придется отрешиться от старого мира. Скорей всего, слой жизненных устоев и жизненных принципов, накопленный вами годами, ошибочный. Человеку довольно сложно осознавать, что 20–30—40 лет прожиты им неправильно. Поэтому если вы решитесь изменить свою жизнь в лучшую сторону, то внутри вас возникнет борьба, мозг будет сопротивляться и бастовать. Жесткое сопротивление и противоречие будут идти не только изнутри вас, но и от вашего окружения, в том числе и самого близкого. Поэтому вам предстоит сделать выбор: или вы расчищаете то, что у вас есть сегодня, и создаете для себя новую реальную реальность, или остаетесь в своей мнимой реальности и продолжаете жить так, как жили прежде. Что произойдет с вами, если вы не станете делать то, о чем написано в книге? Абсолютно ничего! Вы будете продолжать жить так же, как и всегда. Ваши дела могут ухудшиться, а могут остаться на том же месте. Возможно, они немного пойдут вверх, в пределах жизненной погрешности.

Жизненная погрешность – это если ваша мама работает химиком, ваш папа работает социологом, а вы, новоиспеченный геолог, работаете инженером в НИИ нефти и газа. Через какое-то время вас могут назначить начальником отдела, но других кардинальных изменений в вашей жизни не предвидится. С одной стороны, тема достижения цели глубоко затюканная. С другой стороны, она не дается массово в полном объеме. В данной книге автор излагает полную систему достижения цели, которую полностью пропустил через себя, и полученный личный опыт передает вам. Вам остается только сделать свой выбор. Все, что написано в книге, вы сможете воплотить в жизнь, но сделать это будет очень сложно, потому что весь мир вокруг вас будет против этого.

В жизни нельзя упускать не одного шанса. Главное, чтобы вы имели мозги, определенное упорство и понимание, что вы хотите получить в данный момент. Многие люди думают, что шанс – это таинственные незнакомцы, которые в один прекрасный день принесут им чемодан денег, предоставят уйму возможностей, обеспечат их личную жизнь и, стоя на коленях, будут упрашивать их принять все это в дар. К сожалению, под лежачий камень вода не течет, и позиция «сидеть и ждать» ни к чему не приводит. В жизни все происходит не так. Чемоданы денег не падают на головы граждан, никто не упрашивает людей на коленях принять какие-либо возможности, а вся жизнь состоит из продаж. Пассивные продажи никогда не меняют жизнь, жизнь способны изменить только активные действия. А начинается всегда все с малого. Около трех лет назад Александр Белановский получил от Андрея Парабеллума письмо с предложением принять участие в его тренинге «Коучинг на миллион». В тот момент Белановский не знал, кто такой Парабеллум, не знал, что такое коучинг, не понимал, как можно монетизировать свои знания, но предложение принял. Это решение кардинально изменило его жизнь. Каждый человек получает множество различных намеков на то, чтобы использовать тот или иной шанс, превратив его в реальный успех. И если такая возможность у вас появилась, то ее нужно активно раскручивать. Просто пассивное чтение данной книги никаких результатов не принесет и вашу жизнь не изменит. Изменить ее могут только ваши конкретные действия. Любой жизненный опыт встраивается в человека только через навыки, а навыки приобретаются только через конкретные действия. И если каждое мгновение своей жизни вы будете рассматривать как потенциальный шанс, то в конечном итоге оно может привести вас к успеху. Важно рассматривать все попадающиеся у себя на пути возможности и вовремя принимать решение, пока шанс имеет свойство быть. Добиться успеха значит успеть сделать раньше других. Кто делает быстрее всех, тот и побеждает. Если вы не боитесь рисковать, то тоже можете добиться успеха. Выполняя домашние задания, данные в этой книге, вам придется рисковать, но этот риск не приведет вас к потере жизни или здоровья. Просто вам придется делать то, чего раньше вы никогда не делали, а именно развивать в себе денежные навыки.


Почему люди саботируют свой успех

Саботаж – это намеренный срыв какой-либо работы при соблюдении видимости ее исполнения. В свое время я думал, что количество денег, оплаченных за прохождение тренинга, очень сильно влияет на обучение. Я думал, что, заплатив несколько десятков тысяч или даже сотен тысяч рублей за тренинг, человек с головой окунется в обучение и будет что-то делать. Оказалось, нет.

Людей, которые сознательно ничего не делают, я называю лузерами в отношении успеха. Они никогда ничего не добьются потому, что считают, что просто оплаченный тренинг дает им миллион возможностей.

5 причин самосаботажа

1. Влияние окружения

Вы пытаетесь что-то делать, а вас отговаривают. Вам дают понять, что у вас ничего не получится. И у вас опускаются руки.



2. Ресурсы

Нехватка ресурсов является причиной самосаботажа. Что-то мешает вам работать, и мозг отказывается от каких-либо действий. Например:

– У меня не хватило денег, и я перестал дальше это делать.

– А как же я это сделаю без машины?

– Вот если бы у меня была видеокамера, то я, конечно же, сняла бы видео.



3. Время

– Если бы в сутках было 27 часов, а в месяце 35 дней, то я, конечно же, успела бы это сделать.

– Где же я возьму 4 часа времени, чтобы посещать ваши семинары?

– Сначала мне нужно на вас посмотреть, а потом еще подумать, идти с вами дальше или нет.



4. Здоровье

Все, что связано с энергией и физическим здоровьем.

– Я устал, у меня нет сил, болит голова.



5. Эмоции

– А вдруг у меня не получится.

– А что произойдет, если…

– А как же я буду себя чувствовать, если…

Эмоции всегда мешают. Люди боятся либо окружения, либо самих себя.



А теперь составьте список всех несделанных вами дел за последние три месяца. У вас должно получиться не менее 30 деяний. Далее напротив каждого несделанного дела вы пишите причину, по которой вы его не довели до конца.

Приведу примеры из своей жизни.

Я хотел записать видеокурс, но не записал. Причина: я устал, у меня не было никаких сил.

Я не занимался спортом. Причина: не было времени.

Я не оформил свою долю на квартиру в Москве.

Причина: мое окружение. Я не хотел общаться с людьми, с которыми мне приходилось пересекаться при оформлении документов. Окружение повлияло на мое бездействие.

Я не принял предложение о проведении корпоративного тренинга. Причина: эмоции, страх, мне предложили выступить не с моей темой. Фактически я бы мог провести тренинг и заработать на этом деньги, но нужно было готовиться, и я побоялся оплошать, поэтому отказался.

Я не запустил новый проект. Причина: нехватка материальных и людских ресурсов.

Итак, я написал 5 недоделанных дел и 5 причин, по которым эти дела не были завершены. Но на самом ли деле эти причины являются истинными? Или это банальное оправдание перед самим собой?

5 основных истинных причин, по которым чаще всего не завершаются дела

1. Лень

90 % незавершенных дел не доходят до финала из-за лени.



2. Некомфортно

Предположим, что вам нужно пойти в лес, чтобы нарубить штакетник, но вы этого не делаете, потому что в лесу много комаров. Испытывая дискомфорт, вы отказываетесь от данного дела. Причина: плохие условия, плохая обстановка, неприятный запах средства от укуса насекомых.

У меня есть знакомый, который живет в центре Москвы. Оплата его съемной квартиры составляет 120 тысяч рублей в месяц. На данный момент у него возникли довольно серьезные финансовые проблемы. Я предложил ему переехать на окраину Москвы, сократив расходы жилья со 120 тысяч до 25 тысяч в месяц. Он отказался. Причина: раннее пробуждение утром, поездки в метро.



3. Не нравится

Если вам нравится какой-то человек, то вы готовы сделать для него что-нибудь приятное. Вы готовы подарить ему цветы, пригласить в ресторан, оказать знаки внимания. Если вам какой-то человек не нравится, то вы ничего не будете делать для него просто так. Причина: не нравится.



4. Делать назло

Многие люди принципиально не делают какие-то дела назло другим, намереваясь кого-нибудь разозлить, или принципиально игнорируют что-либо.



5. Жадность

– Я не буду это делать целых два часа всего за две копейки. – Я не дам ему свой инструмент, а вдруг он его испортит. – Яне буду ее учить вождению, вдруг она разобьет мой автомобиль.

Теперь в списке несделанных дел напишите истинную причину, почему вы не сделали эти дела. Честно посмотрите сами себе в глаза. Обратите внимание на то, что у вас получится.



✓ Я не записал видеокурс, потому что мне было лень.

✓ Я не занимался спортом, потому что мне было лень.

✓ Я не оформил документы на квартиру, потому что мне было лень ехать в Москву на 3 дня.

✓ Я не принял приглашение на проведение корпоративного тренинга, потому что поездка вызывала у меня дискомфорт.

✓ Я не запустил новый проект, потому что мне было лень делать самому большую часть работы.



Зачастую люди сидят по уши в долгах и не пытаются что-то делать. При этом они понимают, что теряют время, деньги, портят отношения с окружающими, портят свое здоровье и не получают новых ресурсов.

А теперь посчитайте, сколько времени потребуется вам на то, чтобы завершить недоделанные дела. Напротив, каждого несделанного дела обозначьте время, которое вы затратите на его завершение. Я приведу свой пример.

✓ Чтобы записать видеокурс, мне нужно всего лишь 3 часа.

✓ Чтобы заниматься спортом, я должен уделять этому ежедневно 20–30 минут.

✓ Чтобы оформить документы на квартиру, мне нужно потратить 3 дня.

✓ Чтобы принять решение на проведение тренинга, мне нужно всего лишь 3 минуты.

✓ Чтобы запустить новый проект, мне потребуется 1 неделя.

Обозначив время, требуемое на завершение дел, посчитайте, сколько прибыли принесут вам эти дела, если вы доведете их до конца. Подсчитывая прибыль, считайте не только деньги, но и дополнительное уважение, возможное повышение по карьерной лестнице и другие возможные выгоды, которые вы получите благодаря завершению недоделанных дел. Итак, напротив каждого несделанного дела напишите, сколько денег или каких-то выгод оно вам может принести.

✓ Обычно в течение полугода видеокурс приносит мне около 5 000 долларов.

✓ Занятия спортом сохраняют здоровье и экономят огромную сумму на таблетках и врачах.

✓ Оформление документов на московскую квартиру принесет мне около 200 000 долларов.

✓ На проведении тренинга я не заработаю ни копейки.



К сожалению, есть дела, которые нельзя вернуть. Отказавшись от проведения тренинга, я использовал свою возможность.

Запустив новый проект, я рассчитываю получить с него около 100 тысяч долларов в течение года.

Вот теперь посмотрите на свои несделанные дела другими глазами. Что касается меня, то 1,5 недели моего времени принесут мне более 300 тысяч долларов. А сколько денег принесут вам ваши дела? Вы все еще пытаетесь оправдать себя или пытаетесь выявить основные причины?

Сделав список недоделанных дел, вы должны увидеть истинные причины, почему вы их до сих пор не доделали.


Как нужно относиться к самосаботажу

Любое событие в жизни не есть единый факт для всех. Само по себе событие всегда нейтрально, но каждый человек оценивает его по-своему, наполняя его своими красками и эмоциями. Если сейчас вы вспомните какой-либо факт из вашей жизни, то это будет только ваше личное восприятие данного события и ничье больше, оно не будет являться восприятием всего мира.

Самосаботаж – это есть множество внутренних и внешних причин, растянутых во времени. И обычно люди осознают далеко не все эти причины. Глупо грузить себя вчерашними бедами, не пытайтесь решить проблемы самосаботажа психоанализом своего детства или юности, не пытайтесь оправдать себя прошлым. Это вам не поможет ни в чем. Вспомните событие, которое не сопровождалось у вас самосаботажем. Главная причина его отсутствия – это ваша страсть к делу, к людям, к знаниям, это то, что не могло вас удержать на месте, потому что вы полностью посвящали себя делу, или людям, или знаниям и полностью игнорировали мнения окружающих. Вам было все равно, что происходит в мире, вы просто занимались любимым делом.

Посвящая себя делу, влекущему вас вперед, вы становитесь похожи на реку, которую невозможно остановить и которая готова снести на своем пути все подряд, лишь бы добиться своей цели – растворить свои пресные воды в морской бездне. Главная причина отсутствия любого самосаботажа – это наличие страсти, любви, желания что-то делать. И для того чтобы все это было, нужны мотиваторы. Истинными мотиваторами не являются деньги, какие-то конкретные должности, квартиры, машины и т. д. Любой человек трудится на пределе своих возможностей не ради материальных вещей, а ради того, чтобы его заметили, оценили, чтобы он мог доказать всем, что он достоин чего-то высшего, чего-то большего.

Меня часто спрашивают: «Что мотивирует меня в жизни? Знал ли я, что в коучинге Андрея Парабеллума я самым первым заработаю один миллион рублей за два месяца?» Тогда я не думал ни о каком миллионе, потому что, имея 16-летний опыт работы с персоналом в развитии филиальных сетей, я в одночасье стал Безымянным Никем и находился на уровне плинтуса. Главная моя задача была – сделать так, чтобы на меня обратили внимание, а не сравняли меня с навозной кучей, как груду ненужного мусора. Когда я этого добился, мне захотелось, чтобы меня оценили по достоинству, потом я захотел доказать сначала самому себе, а затем и другим людям, что я способен на большее, что я могу, что я достоин. И только благодаря этому я быстрее и лучше всех получил желаемый результат. Ни о каких деньгах и погонах я тогда не думал.

В жизни есть два пути:

1. Хочу изменить мир.

2. Хочу денег, славы, уважения, каких-либо благ. Эти пути взаимоисключают друг друга. 97 % населения земного шара хотят просто денег, машины, квартиры, какие-то блага. Если вы хотите чего-то большего, не прося и не уговаривая других, то нужно изменять мир. Желание изменить мир – это желание помочь тем, кто находится рядом, но это не значит, что надо налево и направо раздавать свои деньги и работать на кого-то безвозмездно. Собирая материал для данной книги, я придерживался задачи – помочь максимальному количеству людей перестать существовать и начать жить достойной жизнью. Каждый человек выбирает для себя свой путь. Путь заработка денег ограничен и краткосрочен. Создавая свою ценность, будь то товар или услуга, делайте акцент не на заработок, а на изменение мира, и тогда желаемые материальные блага придут к вам сами в избыточном количестве.

Метод самурая

Желая избавиться от самосаботажа, вы встанете перед выбором: а стоит ли делать те или иные дела, и как к ним нужно относиться. По какой-то причине саботажа не существует для безделья и тупых развлечений. Когда человек устал и ему нужно развеяться с друзьями, он не говорит сам себе: «Нет, нет, я не пойду с друзьями развлекаться, мне нельзя. Мне нельзя смотреть телевизор, я даже не буду сидеть в социальных сетях, потому что мне нельзя этого делать».

Практически человек не может сказать себе «нет», когда занимается какой-нибудь ерундой. Представьте, что вам нечем заняться, и приятель зовет вас посидеть в пивном баре с кружечкой пива, или приятельница пригласила вас на шопинг. Скорее всего, ваше согласие будет зависеть от того, насколько вы зависимы от этого человека. Если вы зависимы от него, то вы составите ему компанию даже в том случае, если вам это будет неприятно, или у вас просто не будет желания. Если же вы не зависите от этого человека, то, скорее всего, скажете ему, что вы заняты, потому что у вас нет денег на покупки, или этот человек вам просто неприятен.

Метод самурая хорош тем, что ваши отношения с окружающими людьми не оказывают на него никакое влияние. Перед тем, как сказать кому-то «да» или «нет», перед тем, как принять какое-либо решение, вдохните и выдохните 7 раз, задав себе вопрос «Зачем я буду это делать?». Если за 7 вдохов и выдохов вы не смогли найти объективную выгодную причину в цифрах, деньгах, но не в моральном удовольствии, то значит, вы отказываетесь. Если вы нашли свою выгоду, то соглашаетесь.

Рано или поздно самосаботаж придет к вам в том или ином виде. Но если вы научитесь с ним воевать, то всегда сможете не дать ему высунуться тогда, когда вам будет необходимо выполнить какую-то работу. Учитесь по максимуму выполнять те дела, к которым вы испытываете истинную страсть, старайтесь уделять им как можно больше времени. Уделяйте больше времени тем делам, которые у вас получаются и приносят вам удовольствие.

Возможно, что, начав выполнять домашнее задание, у вас начнется ломка, потому что у вас уже есть зависимость от самосаботажа. Ваш организм будет искать кучу оправданий, лишь бы не делать то, что нужно. Если вы начали идти вперед, то не останавливайтесь в течение 30 дней.

Минимум 30 дней вы должны делать одно и то же. Только в этом случае ваш мозг приметь новую реальность, он будет адаптироваться, будет находить какие-то внутренние ресурсы. В противном случае вам не удастся избежать самосаботажа. Что нужно делать в течение 30 дней, чтобы держать самосаботаж в узде?

1. Делать то, что выгодно.

2. Делать то, что нужно и необходимо (рутина).

3. Развиваться в том направлении, в котором вы испытываете страсть.

Если вы остановитесь и не будете идти вперед раньше, чем ваш мозг привыкнет к новой деятельности, то все вернется на круги своя с двукратной силой. Если вы начнете бороться с самосаботажем и, поддавшись своим слабостям, остановитесь на полпути, то завтра или послезавтра у вас начнется такая депрессия, что никакие деньги не покажутся вам благами и радостью. Вы сможете заставить себя что-либо сделать только из-под палки. Большинство людей не хотят выходить из зоны комфорта, их устраивает то, как они живут.


Этапы ликвидации самосаботажа

Если вы уже начали искать себе красивые оправдания, чтобы не выполнять домашние задания, то я спешу вас поздравить: ваш саботаж начинает вас побеждать. Не желая ничего менять ради своего благосостояния, вы пополняете ряды лузеров.

Процесс борьбы с самосаботажем и процесс воспитания в себе самодисциплины – это не есть постоянная жизнь. Постоянно жить в таком режиме невозможно. Но чтобы подняться на новый профессиональный уровень, вы обязаны уметь проживать в таком ритме определенное время.

Борьбу с самосаботажем вы можете применить к любому делу, которое хотите быстро завершить. Просто нужно реально идти в конкретном направлении, занимаясь конкретным делом. В противном случае у вас ничего не изменится и ничего не получится. Не применяя знания, вся полученная информация покажется вам водой. Применив их, вы тут же получите реальные результаты.

16 этапов борьбы с самосаботажем

0. Подготовительный шаг. Выбор проекта

Если вы собираетесь уничтожить самосаботаж ради самосаботажа, то ничего у вас не получится, и вы ни от чего не избавитесь. Бороться надо ради какого-то проекта, который вы желаете получить. Возможно, вы хотите выйти замуж, или хотите найти новую работу, или хотите заработать на отдых либо на обучение ребенка.

Посмотрите, какие дела являются сегодня для вас приоритетными. Далее, с точки зрения достижения, выберите дела наиболее вероятные, которые вы можете сделать в течение нескольких недель. И далее из наиболее вероятных дел выбирайте наиболее желаемые, которые вам больше всего нравятся и от которых вы получаете максимальное удовольствие.

Чтобы начать бороться с самосаботажем, вы должны понять, ради чего вы все это будете делать.



1. Подготовка поля боя

Поле боя – это то, что тащит вас вниз:

а) всякий старый хлам дома, всякая старая одежда, от которой нужно срочно избавляться. Очистите свое пространство от разного старья;

б) люди, которые мешают вам в жизни. От них тоже нужно избавляться;

в) бесполезная трата денег на ненужные вещи. Начните вести скрупулезный учет всех своих денег. Деньги тратьте только на то, что для вас полезно. Начинайте копить.



2. Индивидуальный тайм-менеджмент

Контролируйте свое время, составьте план действий, делайте только выгодные дела. Ведите систему контроля своего времени.



3. Понимание точки старта и точки конечной цели

Вы должны понимать, с чего вы начинаете и куда хотите прийти. Вы должны понять, что вас сегодня не устраивает, что хотите получить завтра с точки зрения выбранного проекта и что нужно поменять в себе и вокруг. Если ваш выбор – обучение ребенка в престижном институте, то определите, что вас сегодня не устраивает: знания ребенка, наличие финансов для обучения, подготовка к экзаменам.

Готовы ли вы уделить дополнительное время на дополнительные заработки?



4. Введение системы вознаграждений

Откажитесь от всего вредного, начните делать только нужное и полезное. Введите себе награды. Награждайте себя за каждое сделанное нужное и полезное дело.



5. Поставьте себе цель до конца года

В своем проекте поставьте конкретную цель, которую вы сможете выполнить до конца года. Используя систему, составьте помесячный план достижения цели.

Введите систему наказаний.



6. Введите систему замещений

Составьте план замещения. Если вы от чего-то или кого-то избавились, то это нужно чем-то заменить или кем-то заместить. Начните вводить постепенный план замещения чего-то плохого, старого, лузерского, вредного на что-то новое, хорошее, позитивное, полезное и успешное. Убирая из своей жизни все ненужное, замещайте его нужными вещами и нужными людьми.



7. Воспитание в себе лидерства и харизмы

Меняйте свою внешность. Вы должны выглядеть как лидер. Меняйте свое публичное поведение. Начните качать в себя энергию.



8. Финансовое планирование

Оцените свои долги – кому и сколько вы должны. Составьте полный поэтапный план закрытия долгов. Распишите, когда, кому и сколько вы отдадите. Понятно, что просто так долги сразу не закроются. Продумайте, где взять дополнительные деньги. В этом вам поможет книга «Жизнь без кредитов», написанная мной совместно со Светланой Шевченко.



9. Здоровый образ жизни

Уделите внимание качеству и количеству потребляемой вами еды. Займитесь своим телом, поддерживайте физическую форму. Посвящая время отдыху, вы должны научиться отключаться полностью от внешнего мира, давая возможность своему телу отдыхать.



10. Управление эмоциями

Невозможно победить самосаботаж, если вы не контролируете свои глубинные эмоции, которые мешают вам жить. Учитесь создавать эмоции и учитесь создавать среду, которая будет создавать нужные эмоции. Делайте это ежедневно.



11. Большая идея

Невозможно ничего изменить в жизни без большой идеи. Сначала вы определяете свою ценность, которую вы можете дать миру. Затем вы определяете свою миссию, а далее учитесь убирать конфликты между вашей большой идеей и окружающим миром.

Многие люди считают, что образование недостойно траты их времени и денег. Учитесь получать информацию из книг и тренингов, знакомьтесь с более успешными людьми, учитесь у них внедрять знания и проводить эти знания через себя.



13. Секретные проекты

Предположим, что перед вами стоит задача – заработать денег на обучение ребенка. Для этого вам нужен какой-то секретный дополнительный проект по заработку денег и лояльности вашего окружения. Учитесь брать голую идею, собирать необходимые ресурсы и создавать проект с нуля.

Однажды мне позвонил знакомый человек, имеющий хороший заработок. Его проблема заключалась в том, что он не знал, где взять срочно понадобившееся 300 тысяч рублей. Все его средства были вложены на тот момент в недвижимость и в бизнес. Обдумав его проблему в течение получаса, мы с ним разработали новый проект, который позволил ему заработать полтора миллиона рублей.

Имея голую идею, он резко собрал ресурсы, сделал новую услугу и предложил ее пятерым клиентам. Двое клиентов согласились приобрести эту услугу, принеся ему дополнительно полтора миллиона рублей.



14. Слабое звено

Невозможно побороть самосаботаж, если у вас есть слабые стороны. Выявите свои отрицательные стороны и слабые навыки, из-за которых вы резко проигрываете. Проанализируйте эти навыки и определите, какие из них можно быстро поднять, для каких нужны быстрые ресурсы, а для каких не нужны. Далее усиливайте и развивайте в себе нужные навыки, делая себя более гармоничными.



15. Скорость

Мало кто из людей думает, что скорость в делах очень важна. Пока вы собираетесь создать или выполнить какой-то проект завтра или послезавтра, кто-то другой уже сегодня зарабатывает деньги. Не надо думать, надо делать! Не тормозите, не откладывайте на завтра то, что можете сделать сегодня. Ускоряйтесь и делайте больше, чем у вас было запланировано по плану.



16. Фокусируйтесь на цели

Не распыляйтесь, уделяйте максимум усилий какому-то одному проекту и доводите все это до победы.

Изменив в себе все, что нужно, вы не пропитаетесь никакими самосаботажами. Самосаботажи вообще никогда не появятся в вашей жизни, если только вы сами их туда не впустите.


С чего начинается достижение цели

Любое достижение цели начинается с мечты. Мечта – это заветное желание, исполнение которого зачастую сулит счастье. Мечта – это то, что вы сами себе представляете и желаете сбыться в не совсем определенном ближайшем будущем.

Мечтать можно о чем угодно. Вы можете идти по мебельному магазину и представлять, как обставляете мебелью свою новую квартиру или новый дом. Вы можете разглядывать глянцевый журнал и представлять, как в красивом ресторане вы проводите романтический вечер со своей второй половинкой. А может быть, вы представляете себя владельцем какого-нибудь крупного холдинга.

Мечта – это лакмусовая бумажка, которая показывает вашу способность ставить перед собой цели. Любая цель начинается с мечты. Для того чтобы цель можно было достичь, мозг должен уметь визуализировать ваши желания.

Это первое условие, при котором вы сможете научиться достигать цели в автоматическом режиме.

У мечты есть два вида:

1. Мечта «к хорошему».

Предположим, вы живете в маленькой тесной комнатушке, и вот вас приглашают в гости в большую шикарную квартиру. В вашей голове возникают мысли:

– Мне б такую квартиру, чтобы чувствовать себя вольготно, чтобы дети имели свою комнату, чтобы я мог сделать себе для работы кабинет.

2. Мечта «от плохого».

Рассмотрим ту же ситуацию, когда, живя в маленькой квартирке, вы приходите в большую просторную квартиру в гости. Но в этой ситуации мысли будут уже другие.

– Как же я хочу такую квартиру, я так запарился жить вчетвером в одной комнате. Мне надоело, что все вещи не помещаются в один шкаф, что у детей нет своей комнаты, а у нас с женой нет своей отдельной спальни, где мы спокойно могли бы заняться сексом.

У одних людей более развиты мечты «от плохого», у других людей более развиты мечты «к хорошему». Это не есть плохо или хорошо, просто в одной ситуации человек мечтает что-либо приобрести, а в другой ситуации – от чего-либо мечтает избавиться.

Парадоксально, но мечты «от плохого» являются более мотивационными, чем мечты «к хорошему». Я не знаю, с чем это связано, но почему-то от злодеев люди убегают быстрее, нежели бегут навстречу к любимым. Мировая статистика показывает, что, имея мечту с меньшим мотивационным эффектом («к хорошему»), люди не умеют копить деньги. Но с мечтой «от плохого» они имеют множество кредитов.

Любая ваша мечта складывается из ваших ценностей, если вы мечтаете о хорошем, или из антиценностей, если вы мечтаете от плохого. Жизненные ценности бывают разные. Ими могут быть какие-то материальные вещи, семья или домашний очаг. Человек может жить в коммуналке, спать на одной табуретке, но при этом иметь крутой автомобиль. Для кого-то, наоборот, материальные вещи не важны, главное для них, чтобы в доме были дети, чем детей больше, тем лучше.

Когда встречаются два типа людей с разными ценностями, то они не могут друг друга физически понять, потому что у них разные системы координат, они абсолютно по-разному оценивают один и тот же предмет, и у них принципиально разные оценки.

В жизни ценностей довольно много, и для многих людей принципиально важен стиль жизни, ради которого они готовы многим жертвовать. Например, если для молодого человека очень важна свобода, и он может в любое время сесть на самолет и улететь на Таити, то никакой семьей вы его не задержите. Для таких людей и материальные вещи не так важны, потому что для них важно то, что находится у них в кармане или рюкзаке.

Ценности являются мотиваторами для воплощения мечты. И если вы мечтаете не исходя из своих ценностей, а исходя из того, что вам кто-то навязывает, то сделать из мечты цель у вас не получится, потому что мотивы совпадать не будут. То же самое происходит и с антиценностями.

Например, бедность встала в основе мотивации превращения мечты в цель для огромного количества мировых миллионеров и миллиардеров. Спустя годы люди писали в своих мемуарах: «Мы убегали от бедности и не хотели возвращаться в то детство». Для них это явилось мотивацией воплощать мечту в цель, а цель воплощать в жизнь.

При создании системы автоматического достижения целей вам нужно для начала определить свои ценности. Чтобы их выявить, вам надо понять, ради чего вы готовы отказаться от всего остального. Если ценность для вас – востребованность в мире, популярность, известность, то ради этой известности вы должны быть готовы отказаться от семьи, от близких, от свободы, ввергая себя в кабалу, в зависимость от продюсеров.

Готовы ли вы ради семьи и детей отказаться от материальных благ? Готовы ли вы ради материальных благ отказаться от чего-то другого? С одной стороны, вопрос довольно жесткий, но с другой стороны, это необязательно воплощать в жизнь. Просто честно найдите для себя те ценности, ради которых вы готовы отказаться от всего остального, или готовы все остальное сильно-сильно преуменьшить.

Если вы себе сказали «я хочу быть счастливым» и к вашим словам можно добавить множество вопросов (с кем? когда? в чем? где? на сколько?), то это значит, что вы не до конца продумали свою мечту. Ваша мечта – это как звездочка в небе, а ценности – космический корабль, который вас туда может доставить. Но корабль сможет долететь до звезды в том случае, если есть четкие конкретные координаты.

Если корабль может долететь до звезды, то ваша мечта превращается в цель. Если же у вас нет четких конкретных координат, куда надо лететь, то ваша звездочка так и останется на всю жизнь просто мечтой.

Для того чтобы вы могли иметь четкие координаты, существует система SMART. Слово SMART является аббревиатурой и содержит в себе пять критериев постановки целей. У каждой цели должны быть конкретные параметры.

Specific — цель должна быть важная, значимая, нефуфлыжная. Фуфлыжная цель сравнима с космической ракетой, на которой вы хотите долететь до соседнего дома.

Понятно, что такая цель не будет вами достигнута. То же самое можно сказать, если вы, зарабатывая 30 000 рублей, хотите зарабатывать 32 000 рублей.

Measurable — цель должна быть измеримая, ясная, конкретная. Если вы хотите быть просто богатым, то становится не ясно, насколько вы хотите разбогатеть. Для мозга богатый человек это тот, который зарабатывает больше вас.

Или, например, вы хотите похудеть. На сколько? Если вы не знаете, сколько килограммов хотите сбросить, то ваш мозг случайно не замечает в магазине просроченный кефир, и вы потом два дня без конца бегаете в туалет. В итоге, вы худеете, а мозг успокаивается, считая, что задача выполнена. Когда ваша цель неясная, неконкретная, неизмеримая, то мозг начинает с вами играть в очень интересную игру «я тебя надурю». Чтобы сильно не париться, он максимально быстро начинает что-либо делать, что похоже на вашу цель. Например, вы хотите больше денег. Мозг заставляет вас смотреть под ноги, вы находите рубль, денег у вас становится больше, и мозг успокаивается.

Категорически нельзя ставить перед собой цель в рублях или килограммах. Эту ошибку допускают большинство людей, которые пытаются ставить для себя цель. Но почему желание «хочу иметь 2568 долларов» или «хочу похудеть на 8 кг» является неизмеримым?

Цель – это конечная выгода, которую вы получаете, исходя из своих ценностей. Предположим, что вы – одинокая пышка весом в 120 кг, и ваша ценность – это семья. Когда вы ставите цель – похудеть на 15 кг, то мозг тут же задает вопрос: «Зачем?» Не получив ответа, он не предпринимает никаких действий.

Когда же вы видите перед собой объект желания, с которым хотите создать семью, и понимаете, что ваши пышные формы не сильно привлекут его для совместной жизни и зачатия ребенка, то у вас появляется конечная выгода – рождение ребенка.

Категорически нельзя ставить себе цель в системе измерения. Поэтому, трансформируя свою мечту в цель, не делайте ее измеримой, исходя из различных систем измерения. Вы хотите пройти по дороге 15 000 км, но мозг отказывается это делать, он не понимает, зачем вам это нужно. А если вы хотите пройти 15 000 км, чтобы получить золотую медаль и попасть в «Книгу рекордов Гиннесса», то мозг это понимает и начинает предпринимать все, чтобы вы этого достигли. Итак, цель нужно измерять в конечной выгоде.

Achievable — цель должна быть достижимой. Если на сегодняшний день вы зарабатываете 30 000 рублей и ставите перед собой цель построить двухэтажный особняк с бассейном стоимостью в 35 миллионов рублей, то, скорее всего, ваша цель будет недостижимой.

Как измеряется достижимость? Предположим, ваша ценность связана с материальными вещами. Вы живете в Воронеже, зарабатываете 25 000 рублей в месяц и имеете однокомнатную квартиру стоимостью в 1,5 миллиона рублей. Ваша цель – пятикомнатная квартира в центре Москвы стоимостью 40 миллионов рублей. Что делает ваш мозг? Он берет 40 миллионов, вычитает из них 1,5 миллиона, оставшуюся сумму делит на 25 000 и получает количество месяцев, которое вам предстоит ничего не есть, не пить и безвылазно пахать на работе. И тогда мозг вам говорит: «А оно тебе надо? Я все равно не проживу 128 лет».

Приведу другой пример, когда женщина хочет через год иметь сразу 8 детей. В мире такие случаи бывали, но очень и очень редко. Если говорить о беременности естественным путем и родах сразу 8 детей, то такая цель будет считаться недостижимой.

Если вы ставите перед собой материальную цель, которая в 3 раза превышает сегодняшнюю, то имея сейчас заработок 100 тысяч в месяц, вы за год реально можете его довести до 300 тысяч в месяц. И тогда, имея однокомнатную квартиру и заработок от 100 до 300 тысяч, вы реально можете в течение года купить недорогую трехкомнатную квартиру. Все будет зависеть от заработка и достижимости цели. Однако данное условие действительно только до тех пор, пока вы этого ни разу не делали. Например, Роберт Аллен сказал: «Высадите меня в любом городе, дайте мне 100 долларов, и через неделю у меня будет недвижимость в личной собственности». Почему человек может за одну неделю заработать в несколько тысяч раз больше, чем у него есть на руках? Потому что он это уже делал. То есть я говорю про первый шаг. Если же вы когда-либо это уже делали, то это не может являться целью, это будет повторение пройденного.

Realistic — цель должна быть реалистичной и соответствовать реалиям жизни. Реалистичность измеряется в возможностях, а реалии жизни позволяют или не позволяют что-либо делать. Например, вы хотите уехать из страны без загранпаспорта. С одной стороны, цель, возможно, важная, может быть, измеримая и достижимая, но не реалистичная.

Timed — цель должна быть ограничена по времени. Пока у вас отсутствует ограничение по времени, ваша мечта так и остается мечтой. Например, «хочу двухэтажный дом» – отличная мечта, но в ней вы не ставите ограничение по времени (год, 5 лет, 5 недель и т. д.), и это не делает ее целью.


Путь трансформации от мечты к цеди

Итак, в первую очередь вы определяете, что является тем угольком, который вам надо кидать в топку, чтобы разгорелся большой огонь. Все начинается с ценностей, исходя из которых, вы пытаетесь понять, зачем вам нужна данная мечта, и начинаете на эту мечту навешивать систему SMART, отвечая себе на следующие вопросы.

– Насколько важна для вас данная мечта?

– Готовы ли вы ради нее отказаться от всего остального?

– Насколько серьезно эта мечта изменит вашу жизнь?

– Как выглядит ваша мечта?

– Какая она на ощупь?

– Какую выгоду она вам принесет?

Не забывайте, что цель не должна превышать то, что у вас есть сегодня, в 3, максимум в 5 раз в течение года, и должна соответствовать реалиям жизни. Вы должны поставить себе срок, в течение какого времени вы хотите добиться этой цели. Достигаемая цель должна быть одна. Почему? Если перед вами стоит много целей, то мозг перестает видеть среди них главную и начинает распределять свое внимание равномерно между всем остальным. И получается так, что полностью всего себя вы не отдаете ни первой, ни второй, ни третьей цели. Имея только одну цель, вы постоянно о ней думаете, постоянно ее развиваете, прокачиваете, материализуете, представляете, визуализируете.

Параллельно цели не достигаются, они достигаются последовательно. По-другому быть не может, разве только, если вы не Юлий Цезарь.

Катализаторы достижения цели, ускоряющие действие

1. Жертвенность

Если вы реально хотите достичь своей цели, то вам придется жертвовать своими жизненными принципами. Как только вы начнете идти в этом направлении, так у вас тут же возникнет множество преград, и ваш мозг поставит перед вами выбор: или вы меняетесь, или все остается так, как есть. Скорее всего, вам придется подстраиваться и искать компромиссы.

Зачастую люди боятся, что с ними что-либо произойдет, если они поменяются. Прежде чем жертвовать жизненными принципами, задайте себе вопрос: если вы поменяетесь и измените своему жизненному принципу, то кто-нибудь умрет? лично вы сядете за это в тюрьму? Если ваш ответ будет отрицательный, то это значит, что все, что вы себе надумали, явление временное.

Жизненные принципы – это принципы, которые работают в конкретное время и в конкретном месте. Например, 30 лет назад считалось, что заниматься продажами – это плохо. Люди того времени с презрением говорили: она работает директором универмага, у него дедушка – бухгалтер на мясокомбинате, ее тетя – торговка, работает продавцом на рынке. Но прошло 30 лет, и сегодня отношение людей к торговле кардинально изменилось. И такие жизненные принципы, как «я никогда не буду продавать», не ведут к болезням, к смертям, к уголовному кодексу, к нарушению божьих заповедей, если вы поменяете в себе что-то.

Естественно, вам придется жертвовать деньгами, временем, общением с друзьями и близкими, чтобы вы могли достичь своей цели. Но прежде всего вам придется жертвовать своими жизненными принципами.



2. Упорство

Для того чтобы маленький ребенок научился ходить, ему нужно упасть тысячу раз. Но, падая, он снова встает и делает следующий шаг. Почему так происходит? Потому что у ребенка есть стимул, у него есть ценность – он хочет быть похожим на своих родителей, которые ходят на двух ногах. Ребенок видит свою цель и идет к ней. На своем пути к цели вы очень много раз упадете, поэтому не забывайте про закон вероятности, который гласит: Для того чтобы достичь результата, нужно сделать N попыток. Если у вас получилось с первой попытки, значит, вам просто повезло. Если не получилось сразу, значит, попыток должно быть N. Я довольно часто привожу личный пример. Чтобы сделать качественный запуск тренинга, я ошибаюсь 9 раз, и только 1 раз делаю что-нибудь нормальное. Где-то я ошибаюсь в моменты задумок, где-то в начале воплощения, а что-то приходится отсеивать, уже вложив достаточно много сил и денег. Помните, что упорство превращает ваши ошибки в ценнейший опыт.



3. Вера

Вера – это важнейший катализатор, с которым большинство людей имеют множество проблем; они не верят в себя. Для того чтобы вы смогли это сделать, у вас не должно быть выбора. Просто так в себя поверить невозможно, поэтому вы должны получить тот факт, что у вас что-то получилось. Например, я не верю в себя, что могу управлять самодвижущимися транспортными средствами, потому что несколько лет назад такое катание мне обошлось шестью шрамами на лице, выбитой коленкой и переломом пальца на ноге. Но если передо мной встанет цель – научиться водить машину, то я должен буду поставить себя в такие условия, при которых у меня не будет шансов не научиться управлять автомобилем. Поездив на машине год, я уже смогу себе сказать, что я в себя поверил. Где найти такие условия? Можно переехать жить в глухую деревню, в которой нет ни одного магазина, и ближайший находится только в семи километрах. Сначала я буду осуществлять поездки только до магазина и обратно, потом начну иногда доезжать до города. После мне понадобится что-нибудь очень срочное, и я несколько раз прокачусь по самому центру этого города. Всегда можно поставить себя в такие условия, при которых невозможно будет не сделать. Вера в себя достигается тем, что, делая первый шаг, вы должны сжигать за собой мосты. А дальше выбора у вас уже не останется, и вам придется в себя поверить.



4. Скорость

Не забывайте, что скорость влияет на достижение цели. Сделав первый шаг, начинайте бежать. Останавливаться нельзя. Когда вы что-то делаете быстро, мозг начинает работать принципиально по-другому. Помните, что энергии, которой заложено в вас для воплощения цели, не бесконечное количество, она ограничена. Большинство людей сами себе говорят «давай, завтра», «только не сейчас», «это не так важно, давай, потом», «я исправлюсь», «сегодня я отдохну». Как только вы начинаете так себя вести, ваш путь к цели прерывается и вы ничего не можете достигнуть. Мой вам совет: если вы начали идти к цели, то не останавливайтесь; закончив путь, обязательно себя наградите, устройте пир на весь мир. Добившись цели, устройте себе такой отдых, которого у вас никогда не было, сделайте так, чтобы не только все вокруг вами гордились, но и вы гордились собой. Но пока вы бежите свою дистанцию, не жалейте себя. Как только начнете делать себе поблажки, та ваша цель сразу начнет от вас отдаляться, и в конечном итоге, растворится в бытие проблем.



5. Честность

Без честности нереально достигнуть какую-то цель. Прежде всего вы должны быть честны перед самим собой. Скажите себе правду, где вы выиграли, а где проиграли, признайтесь в этом и окружающим вас людям. Многие люди пытаются выдавать своему окружению желаемое за действительное, сначала они пытаются обманывать других людей («подожди еще 5 лет, и все будет хорошо», но хорошо не получается), а потом начинают удивляться, почему окружающие их не поддерживают. Честность – это не просто катализатор, это дополнительная энергия. У меня в жизни были ситуации (думаю, что у вас они тоже когда-то случались), когда я боялся в чем-то признаться людям, думая, что меня перестанут за это любить и начнут ненавидеть. Но как только я говорил правду окружающим, меня начинали не только понимать, но и поддерживать. Будьте всегда честны, даже если вас не понимают, вы продолжаете жить своей жизнью без угрызения совести, а это иногда дорогого стоит.



6. Контролер

Контролер – это мощнейший катализатор, которым практически никто не пользуется. В роли контролера могут выступать дети, родственники, чужие люди, юристы или нотариусы. Идеальный контролер – это спор с человеком, который своим наличием или присутствием постоянно вас заставляет идти вперед. Без него достижение цели резко замедляется, так показывает практика.

Например, у вас есть маленький ребенок, которого надо кормить каждый день, а у вас пустой холодильник, и живете вы в обычной коммунальной квартире. Если ребенок маленький, ему важно, как вы зарабатываете деньги? Нет, потому что он еще ничего не понимает, ему все равно, что вы делаете. И вот тут многие моральные принципы куда-то уходят.

Большинство людей боятся брать себе контролера (необязательно это должен быть ребенок), они пугаются, тем самым замедляя достижение своей цели. Контролер должен иметь личную выгоду от вашего проигрыша или личную категорическую невыгоду. Если мама проиграет, то ребенок умрет с голоду, или если вы проиграете, то какой-то нотариус заработает 10 000 евро, и вся ваша недвижимость перейдет какому-нибудь детскому дому. Контролером должен выступать человек максимально нейтральный, который не позволит вам останавливаться и давать возможность делать себе поблажки.


Восемь ступеней к достижению цеди

1. Имейте великий настрой

Цель должна быть значимая и максимально важная для вас, и тогда вы будете иметь великий настрой. Чувство «вот теперь я всех порву!» должно распирать вас. Оно появляется из уверенности в себе, из великих больших задач. Если ваша цель недостаточно великая, недостаточно значимая, то вы никогда не будете иметь великий настрой.



2. Делайте все вовремя

Крайне важно не откладывать на завтра то, что можно сделать сегодня. Вы должны быть вовремя всегда, везде и во всем.

Я не идеал, я тоже допускаю ошибки. Например, в прошлом году мы с Юлей Зверевой не вовремя попытались запустить тренинг и благодаря этому потеряли около 400 тысяч рублей. Посчитайте, а сколько вам обходится делать не вовремя? Хотя бы просто начните обращать на это внимание.

Все что можно делать сегодня, категорически нельзя делать завтра. Ночь – это тот же день, только темно. Когда вы приучите себя делать все в свое время, то перед вами перестанет возникать вопрос, когда и что вам надо делать.

То, что вы можете сделать сегодня, вы обязаны сделать сегодня. Не ложитесь спать до тех пор, пока не выполните все, что запланировано. Других вариантов нет.



3. Будьте готовы к победам и поражениям

Вы должны быть готовыми к тому, что будете допускать ошибки. Не ошибается тот, кто ничего не делает. Но это не про вас, правда? Однако готовиться надо не только к поражениям, но и к победам, особенно к внезапным быстрым победам. Достижения цели часто рушатся из-за такой неподготовки.

Приведу пример, который можно часто наблюдать в компаниях, которые занимаются продажами. К продавцу, который зарабатывает 5 % от сделки, подходит клиент и просит его продать 1000 каких-либо товаров, которые находятся на складе. Представив себе весь этот объем, продавец говорит:

– Это не ко мне, это к директору.

Странно, что человек может заработать немалые деньги, но почему-то ничего не делает. Почему-то люди не верят в быстрые внезапные победы. Я много раз сталкивался с такими ситуациями, а однажды попался и сам. Это было в самом начале моей инфобизнесовой деятельности. Мне позвонили из «Альфа-Банка» и сказали, что в 100 магазинах «М.Видео» надо провести тренинги для кредитных консультантов, общий бюджет составлял более 20 миллионов рублей. Если быть честным, то я потерял этот заказ по той простой причине, что был не готов к таким резким переменам в моей жизни. Когда вы пойдете к своей цели, то получите какие-то резкие достижения в промежуточных победах. Не бойтесь их воспринимать, будьте к ним готовы, иначе вы потеряете всю свою цель.



4. Достижению цели нужно уделять конкретное заранее отведенное время

Скажите себе, что минимум 2 часа в день вы будете посвящать себя достижению цели. Естественно, что вы будете заниматься рутиной и другими какими-то делами, но что бы ни случилось, 2 часа личного времени в день вы будете уделять именно достижению цели.



5. Равномерно работайте во всех направлениях достижения цели

Предположим, что ваша цель – это отношения с противоположным полом. Хватит одиночества, пора уже кого-нибудь найти. Чтобы достичь своей цели, вы должны работать в разных направлениях:

• вам нужно прокачивать себя в вопросах общения с противоположным полом; если вы до сих пор один(-а), значит, вы неправильно с ним общаетесь;

• вам нужно прокачивать себя в вопросах внешнего вида и имиджа; раз до сих пор один(-а), значит, что-то не так в вашем внешнем виде и имидже;

• чтобы хоть с кем-то пойти под венец, нужно прокачать себя в вопросах тайм-менеджмента, потому что для достижения цели вам понадобится личное время, с которым, скорей всего, у вас есть определенные проблемы. Не бывает ни одной цели, у которой только один путь достижения. Путей всегда много, и вы должны идти параллельно по каждому из них. Работайте во всех направлениях достижения своей цели.



6. Самосовершенствуйтесь

Жизнь не стоит на месте. Если вы до сих пор не используете компьютер и Интернет для того, чтобы решать какие-то определенные свои проблемы, то ваши шансы резко сводятся к минимуму Идя к своей цели, осваивайте новые знания, новые навыки, новые технологии, новые методики и новую технику Этим вы приблизите и ускорите достижение цели.



7. Нужно знать, зачем вы идете к своей цели

Если вы не знаете, зачем вы идете к цели, то когда-нибудь куда-нибудь вы придете и что-нибудь сделаете. Если вы знаете ответ на вопрос «зачем вы идете к цели?», то эта цель всегда будет находиться в вашей голове. Она, как маяк, будет светить вам и днем и ночью, никуда от вас не денется и никогда не забудется.



8. Контролируйте ситуацию

У большинства людей отсутствует контроль ситуации. Контроль внутреннего состояния и контроль внешних обстоятельств не позволяют уходить в сторону. Поэтому всегда контролируйте все, что происходит внутри вас и вокруг вас. Если каждый вечер вы делаете небольшой анализ самоконтроля и внешнего контроля, то вы никогда не свернете со своей дороги.

Каждый вечер отвечайте себе на вопросы:

– Что вы сегодня сделали?

– Что должны были сделать?

– Почему недоделали что-то?

– Кто помогал вам выполнять задание?

– Кто мешал вам? Кому вы позволили это делать? И зачем позволили?

Путь от мечты к цели

Зачастую большинство людей, преследуя свою цель, думают, что эта цель исходит из их собственных ценностей.

Но так ли это на самом деле? Каждый человек представляет счастье и успех по-своему, и никто не должен вмешиваться в определение именно его цели. Практически в каждом своем тренинге я уделяю огромное количество времени окружению. Именно от окружения и исходят те ценности, которые многие люди считают своими внутренними ценностями.

Постепенно в течение жизни это вдалбливается в головы людей родителями, друзьями, знакомыми, коллегами по работе, СМИ, которых люди считают, как непреложную истину. Вы можете быть не согласны со многими вещами, но постепенно примиряетесь, а затем уже и соглашаетесь с ними.

Существует целая концепция внедрения в людей новых ценностей, так называемое «Окно Овертона», где прописана пошаговая технология разрушения общественных институтов и легализации морально недопустимых идей. На протяжении нескольких лет обществу активно промывают мозги СМИ. Данная технология отлично работает на Западе. Однако российское общество на сегодняшний день активно сопротивляется информационным вирусам, таким, как гомосексуализм. Благодаря данной технологии буквально за несколько лет можно легализовать, например, каннибализм. Сначала общество начнет обсуждать людоедство как нечто неприемлемое, затем начнет считать его уместным, а после смирится с новым законом, закрепляющим и защищающим некогда немыслимое. И все вокруг начнут говорить о том, что поедание друг друга – это вполне нормально. Именно поэтому к вопросу личных целей и собственных ценностей нужно подходить трезво. Те люди, которые вас окружают и считаются авторитетными для вас, будь то родители, друзья, различного рода телеведущие или руководители, вдалбливают вам определенные идеи, связанные с успехом, с целями и с ценностями. Плохо это или хорошо, каждый человек решает сам. Главное – относитесь к этому трезво.

Основные ценности, которые внедряет в людей окружение, – это богатство, красота, известность, здоровье, принадлежность к семье, верность, преданность и честность.

Если внедряемые ценности не нарушают Уголовный кодекс и Божьи заповеди, то сами по себе ценности нейтральны. Для одних людей большое значение имеет здоровье, для других – деньги, для третьих – семья. Наверняка вы слышали, как люди, для которых ценностью является красота, говорят: «Какая разница, сколько у меня денег? Ну и что, что у меня нет детей, зато в 70 лет я выгляжу всего на 40».

Подумайте о своих ценностях и спросите себя: действительно ли это ваши ценности? Можете ли вы быть уверенными в том, что именно эти ценности сделают вас счастливыми?


Как определить свою истинную ценность

Существует два вида критериев истинных ценностей. Первый вид: будете ли вы с истинной страстью достигать цели исходя из своих ценностей?

Второй вид: сделают ли ваши цели, ваши ценности вас счастливыми? Безусловно, что слово «счастье» абстрактное, и каждый человек определяет его по-своему. Цели бывают внутренние и внешние. Истинная цель, стоящая за всеми внешними целями, называется внутренней. Она направлена только на себя. Именно поэтому вопрос целей и ценностей неразрывно связан с абсолютно абстрактными понятиями, как счастье и успех. Внешние цели не направлены на себя и не являются истинными. Приведу самые простые примеры внешней цели: я хочу, чтобы мои дети жили безбедно, мои родители были здоровы, а наш завод производил самые лучшие автомобили в мире.

Внутренняя цель любого человека называется «быть счастливым». Счастливым хочет быть каждый. И если вы проведете анализ отличия человеческого отношения к достижению внутренних и внешних целей, то увидите, что большинство людей будут проявлять истинную страсть именно к внутренней цели. Они будут отдавать себя полностью своему внутреннему эго, которое всегда преобладает над внешними целями. Например, внешняя цель – хочу, чтобы наш завод производил самые лучшие автомобили в мире; внутренняя цель – хочу стать директором нашего автозавода. Чувствуете разницу? Если вы хотите получить новую должность или новую работу, хотите открыть свой бизнес, то спросите себя: зачем вы этого хотите? Возможно, вы хотите зарабатывать больше денег, или, сменив работу, хотите получить новое окружение, или хотите получить какой-либо статус, карьеру, новый опыт. Возможно, новая работа будет расположена ближе к дому, и вы будете тратить меньше времени на дорогу. Чтобы определить истинную ценность, задайте себе два главных вопроса: что вы хотите? И зачем вы это хотите?

Например:

– Что хочу?

– Новую работу.

– Зачем?

– Ради карьеры.

А далее попробуйте пройтись по этой цепочке снова.

– Что хочу?

– Карьеру.

– Зачем?

– Чтобы меня уважали, чтобы мне поклонялись, чтобы иметь власть.

Так вы начинаете подбираться к своим внутренним, истинным ценностям. Задавайте себе эти вопросы до тех пор, пока не упретесь.

– Что хочу?

– Власть над людьми.

– Зачем?

– Мне нравится сидеть за столом руководителя и отдавать приказы людям. От управления людьми я получаю большое удовольствие. Когда подчиненные делают все, что я говорю, я чувствую себя счастливым.

Упор «это делает меня счастливым» в конечном итоге и станет вашей личной внутренней ценностью. Ценностей не бывает плохих или хороших. Для одних людей власть – это хорошо, и они используют ее во благо всего мира. Для других людей власть – это плохо, и они своей властью, образно говоря, только грешат в этом мире. Конечно же, все зависит от человека. Я вам даю инструменты, а как вы будете этими инструментами пользоваться, но это уже ваш личный выбор.

Как поставить правильную цель

Для того чтобы вы смогли поставить перед собой правильную цель, вам нужно докопаться до своих внутренних ценностей.

Вопросы «что хочу?» и «зачем хочу?» задавайте себе до тех пор, пока не упретесь в абсолютно абстрактную величину – страсть, счастье, успех. Абстрактную величину невозможно объяснить другому человеку, невозможно дать определение личным переживаниям, личным отношениям. Пока вы не упретесь в свои глубинные, инстинктивные качества, заложенные в вас богом и генами, пока вы не ощутите любовь и счастье, вы задаете себе два вопроса: «что хочу?» и «зачем хочу?».

Истинные цели и истинные ценности настолько просты, что не нуждаются в этих главных вопросах. Возможно, именно поэтому большинство людей сопротивляются получать конечный ответ, потому что им кажется это слишком простым.

Многие люди не понимают, что деньги не являются истинной целью, в их головах это не укладывается. Если на сегодняшний день людям не хватает финансовых средств, то они будут готовы спорить на тему «Счастье не в деньгах и не в их количестве».

Каждый человек имеет определенный базовый уровень материального благополучия. У кого-то он ниже, у кого-то выше, это непринципиальный вопрос. Но как только человек начинает зарабатывать столько, что стоимость продуктов, товаров, различных услуг становится для него безразличной, то сами по себе деньги перестают существовать как элемент счастья и удовлетворения жизнью.

Сами по себе деньги не могут быть ни целью, ни ценностью, потому что в определенный момент это может для вас закончиться. Если ваша ценность – обеспечить себе достойную старость или в 100 лет быть бодрым и здоровым, то эта ценность никуда не денется. Деньги – это не идея, это просто средство обмена, это инструмент.

Пытаясь создать свои ценности и поставить перед собой цель, не допускайте ошибку многих людей, которым в голову приходят следующие мысли:

– Если у меня были бы деньги, то я был бы независимым.

– Если мой муж перестанет пить, то я стану более радостной.

– Как только у меня появится женщина, так я сразу стану счастливым.

Если вы будете достигать истинную цель – быть независимым, то, скорее всего, в нее будет включена побочная цель – ваше материальное благосостояние. Ваша цель должна быть сформулирована примерно так: если я стану независимым, то смогу получить то, что мне нужно, или, если я это сделаю, то получу от других людей вот это.

Определитесь, что вам не хватает внутри себя. Определите свои внутренние ценности и цели, и тогда внешние обстоятельства сами подстроятся под вашу внутреннюю цель. Самое главное, что сами цели начинают достигаться значительно проще. Вы начнете понимать, что ваши внутренние ценности всегда достижимы, если потратите на них какое-то свое личное время и силы.

Между вами и вашими целями могут стоять различные трудные препятствия. Преодолеть их можно при помощи трансформирования цели во внутреннюю истинную цель.

Например, семидесятилетняя бабушка хочет стать победительницей конкурса красоты. Достижение данной цели будет крайне тяжелым, поэтому сама постановка этой цели звучит довольно глупо.

Но если эту цель трансформировать, задав вопрос «зачем она это делает?», то новая трактовка будет звучать так: «Семидесятилетняя бабушка хочет победить на конкурсе красоты, чтобы быть уверенной в своей молодости и красоте. Она хочет получить внутреннюю уверенность в том, что может быть кому-то полезной, что ее кто-то еще ценит». Вот это есть истинная ценность.

Большинство ценностей и целей вам навязывают окружающие люди и общество, они не являются внутренними, касающимися вашего внутреннего «я», вашего внутреннего эго. Истинные цели и ценности никто не может изменить, с ними ничего уже нельзя сделать, потому что они касаются ваших глубинных инстинктов.

Большинство целей, которые вы себе ставите, всегда будут конечны. И в один прекрасный момент вы даже не поймете, зачем вы все это делали. Например, я более 15 лет занимался развитием филиальных сетей, подбирая, обучая и мотивируя персонал. Передо мной стояла цель – открыть 30 филиалов. Когда я этого достиг, то понял, что дальше пути нет. И моя цель закончилась, она просто перестала меня интересовать.

Это не есть хорошо, не есть плохо. Просто вы должны понимать, что все ваши цели, кроме истинных, всегда конечны. Когда ваша цель закончится, то к вам придет разочарование. Непостоянство цели влияет на ваш внутренний подход, на вашу внутреннюю стабильность. Поэтому вы должны уметь делать так называемые вложенные цели.

Одна цель всегда является частью другой, более глобальной цели. И в этом случае ваша конечная цель становится похожа на горизонт. Она вроде бы видна, но всегда немножечко ускользает. Понятно, что быть счастливым на 100 % нельзя, нельзя быть на 100 % самореализованным, потому что мир постоянно меняется. Если 5 лет назад вам казалось, что вы все знаете, то сегодня вы уже не настолько в этом уверенны, потому что мир опять изменился.

Вы должны понимать свои внутренние ценности, ради которых будете делать все остальное, тогда конечность промежуточных целей не будет вас выжигать. Вы не будете выгорать, потому что осознаете, что это очередная ступенька, очередной этаж к вершине вашего небоскреба.

Самый лучший, главный и нужный способ достижения личных ценностей, которые вы превращаете в мечту, потом из мечты в цель, – это начать идти в этом направлении, иногда даже не понимая до конца, зачем. Главное – начать делать шаги.

Довольно часто я привожу пример с навигатором. Если вы в него не забили конечную точку своего пути, то вы так и не увидите стрелочку, которая будет указывать вам путь.

Вы постоянно будете видеть только точку своего местонахождения, а конечная цель вам видна не будет. Но как только вы забьете хоть какое-то направление, пусть даже промежуточное, то навигатор тут же покажет вам стрелочку, ведущую к месту вашего назначения.

Начав двигаться, вы можете откорректировать свою цель. Важно начать действовать. Понять свою истинную цель вы сможете только в пути своего движения. Ваши промежуточные цели должны быть направлены в сторону вашей мечты и в сторону ваших истинных ценностей.


Путь достижения цеди

Путь достижения цели начинается с того, что любую поставленную перед собой цель нужно разложить на проблемы, с которыми вы столкнетесь в процессе достижения. Например, вы живете в московской гостинице в Измайлове, ваша цель – завтра утром в 8:30 приехать на улицу Маршала Соколовского, дом 3. С какими проблемами вы столкнетесь?

1. Подъем в 7 утра, чтобы успеть к 8:30.

2. Наличие денег для оплаты проезда в метро.

3. Умение разбираться в схеме метро.

4. Определенные знания местности конечной станции метро, чтобы понять, как добраться до нужного адреса. Итак, разложив свою цель на несколько проблем, вы получаете преобразование этой цели в несколько путей ее достижения. Имея четкую конкретную цель и жестко обозначенные время и место, вы раскладываете эту цель на несколько путей достижения.

5. Управление временем. Необходимо организовать личное время так, чтобы вы проснулись в 7 утра. Для этого нужно завести будильник.

6. Получение информации. Вам потребуется соответствующая информация, которая позволит вам разобраться в схеме метро и в той местности, где расположена улица Маршала Соколовского. Вам нужно посмотреть карту города или ДубльГИС.

7. Получение денежных средств. Проверьте свои карманы, есть ли у вас наличные деньги на проезд. Если наличности нет, то вы должны дойти до банкомата и снять нужную сумму с банковской карточки, чтобы в момент входа в метро у вас были наличные деньги для оплаты билета. Итак, выявив проблемы, которые вам предстоит решить, вы строите пути достижения цели. Какие-то пути достижения могут быть короче, какие-то длиннее, какие-то будут идти параллельно, а какие-то нет. Любая цель раскладывается на проблемы, из проблем вы создаете пути достижения цели, определяетесь с временными промежутками и дедлайнами на каждый путь и рисуете график прохождения путей.

Для того чтобы пройти каждый путь, вам будут необходимы ресурсы. Вот об этом практически никто вообще не задумывается. Существует пять видов ресурсов, которые нужно использовать для прохождения каждого пути. Если перед началом достижения цели вы не проанализировали свои ресурсы, а просто побежали достигать цель, то в 99 % случаев вы споткнетесь о непреодолимую преграду и до своей цели так и не дойдете.

Ресурсы, необходимые для прохождения пути от мечты к цели

1. Информационные

Вы должны уметь находить информационные ресурсы, должны уметь их изучать, анализировать, внедрять, пропускать через себя. И естественно, вы должны уметь находить учителей и работать с ними. Информация делится на две категории, ее можно получить из живых и неживых источников. Нужно уметь правильно обрабатывать информационные ресурсы.



2. Финансовые

Финансовые ресурсы, в конечном итоге, вытекают в любые материальные ресурсы и помогают получать товары и услуги, которые содействуют в достижении цели. Что вы должны делать? Вы должны уметь зарабатывать эти ресурсы, должны уметь брать их взаймы, управлять ими и получать инвестиции.



3. Людские

Если вы впервые находитесь в Москве и едете из Измайлова до станции «Октябрьское поле», и у вас нет возможности использовать Интернет, то вам придется использовать людские ресурсы. Вы просто будете подходить к людям и спрашивать у них, как добраться до нужного вам адреса. Умение находить нужные вам людские ресурсы, умение мотивировать людей, умение обеспечивать их какими-либо ресурсами – тоже очень важный момент. Если для достижения цели – открытие интернет-магазина, вам потребуется какой-то человек, то вы его должны будете обеспечить информационными ресурсами. Вы должны уметь контролировать людские ресурсы, должны уметь награждать их. Эти ресурсы делятся на две категории: прямые и удаленные.



4. Временные

Вы должны уметь распределять свое время и выявлять главное и второстепенное, обладая хотя бы элементарными навыками тайм-менеджмента.



5. Энергетические

Сюда относятся ваше здоровье, питание, сон, занятие спортом.

Для достижения любой цели любому человеку требуются эти пять видов ресурсов, которые нужно прописать на бумаге, нарисовав картинку и подписав нужные ресурсы. Пример, где цель – завтра утром в 8:30 из гостиницы в Измайлове приехать на улицу Маршала Соколовского, дом 3.



6. Вам понадобится будильник или людской ресурс, который вас разбудит.



7. Вам потребуется финансовый ресурс, определенное количество денег или же банковская услуга.



8. Вам нужна будет карта метро, вы в ней должны разбираться и понимать, как ею пользоваться, или вам нужны людские ресурсы, которые помогут вам это сделать.



9. Вам потребуется карта города, или 2ГИС, или людские ресурсы, которые помогут найти конечный пункт вашего назначения.



То есть вы не просто создаете цель (видишь цель? – вижу! – беги!), вы ее прописываете. Приведу пример другой цели. Вы хотите открыть интернет-магазин. С какими проблемами вы столкнетесь?

Хостинг, дизайн, выбор движка. Как это можно решить? За счет ресурсов. Прописываете ресурсы, мониторите Интернет, где чего сколько стоит, и у вас получается практически готовая автоматически достижимая цель.

Именно в таком варианте любая цель раскладывается на проблемы, проблемы раскладываются на пути, а каждый путь включает в себя определенные ресурсы. Это есть система достижения цели, при соблюдении которой любая цель достигается автоматически.


Квадрат достижения цели

Квадрат достижения цели нужен для подготовки почвы, на которой будет достигаться какая-либо цель. Что входит в этот квадрат?



1. Окружение

Кто-то из вашего окружения будет болеть за то, чтобы цель вами была достигнута; кому-то ваша цель придется не по нраву, и он будет против достижения этой цели. Поэтому вы должны разделить свое окружение на помогающих людей и мешающих. На время достижения цели вам нужно будет избавиться от мешающих людей сразу или в процессе достижения цели. В противном случае цели вы не добьетесь.



2. Мышление

В большинстве случаев ваши мысли, которые вы считаете своими, принадлежат вовсе не вам, а окружающим вас людям. Например, все взрослые люди знают, что в розетку пальцы вставлять нельзя, хотя 99 % из них сами этого никогда не делали. Почему они это не делают? Потому что так сказали им родители.

Если во время достижения цели вас будут окружать те люди, которые будут против вашей цели, то вы начнете сомневаться, а надо ли ее достигать. Вы должны исключать из своего окружения таких людей, чтобы не получать негативную информацию, и тогда вы сможете достичь абсолютно любую цель.

Вы должны оставлять вокруг себя только позитивных людей, а чужой позитивный опыт должны превращать в свои мысли. Ищите тех людей, которые достигают подобные цели, начинайте с ними общаться, перенимайте их опыт и благодаря этому меняйте свое мышление. Окружение – это ваша почва, которую надо перекопать, удалив все сорняки. После вы в эту почву сажаете правильные семена и поливаете их – это есть ваше правильное мышление. А дальше из семян начинают появляться ростки.



3. Мотивация

Мотивация – это удобрение для ваших ростков. Мотивация бывает «к хорошему» и бывает «от плохого». То есть вы должны окружить себя сказками о чужих успехах. Например, вы пошли учиться инфобизнесу к Белановскому и задали ему вопрос: как за последние три года он смог стать тем, кем на сегодняшний день является? Понятно, что Белановский расскажет вам маленькую сказку. Он не может рассказать вам всю историю в деталях, он расскажет вам такую сказку, которую на сегодняшний день сочтет нужной. Но, тем не менее, эта сказка будет мотивировать вас на успех, потому что Белановский живой человек, и с ним можно пообщаться.

Вы можете себя мотивировать визуализацией, историями и сказками от людей, которых вы знаете. Мотивацией «от плохого» вы уводите себя от негатива. Визуализируйте то, что с вами случится, если вы не достигнете цели. Благодаря примерам людей, которые не изменили свою жизнь, не стали переходить из одного уровня в другой, не достигли своей цели и на сегодняшний день живут плохо, вы должны четко видеть, от чего вам надо убегать. Мотивация «от плохого» – это сжигание мостов.



4. Навыки

Вы не сможете достичь цели, не превратив новую информацию в навыки. Вы должны постоянно получать новую информацию и превращать ее в конкретный навык.

Пример: когда вы едете из Измайлова на Октябрьское поле, то по дороге покупаете карту метро. Чтобы вы могли ею воспользоваться, нужно, чтобы вас кто-то этому научил. Когда вам показали, как ею пользоваться, вы ее взяли и добрались из точки А в точку В. Вы получили конкретный навык.

Не сделав один раз, вы не получаете опыт. Навык – это информация и действие, действие, действие. Что-то у вас сработает, и это будет положительный навык, что-то у вас провалится, и это будет отрицательный навык. Но и те и другие важны, и из этого складывается опыт.

Если вы не отработали свое окружение, не начали процесс изменения своего мышления, если вы не мотивируете себя «от» и «к», если вы не приобретаете новую информацию и не переводите ее в навыки и опыт, то вряд ли вы сможете достичь хоть какую-то цель.

Что кроется под словом «цель»

Любую цель можно сравнить с обучением в средней школе, где ориентиром каждого ученика является получение среднего образования. Все ученики делятся на три категории. К первой категории относятся дети, которые вообще ничего не желают делать самостоятельно, считая обучение каторгой, растянутой на 10 лет. Это такие заядлые двоечники, которые так и не доходят до своей цели.

Ко второй категории относятся те, которые стараются что-либо делать, но делают это спустя рукава. Они списывают у отличников, прогуливают уроки, завидуют тем, кто во время уроков гуляет на улице, и с 12 лет начинают курить. В старших классах говорят о том, что образованные люди никому не нужны, поэтому нужно получать рабочую специальность, которая будет их кормить всю жизнь.

И, наконец, третья категория – это если не отличники, то хорошисты, которые с определенными трудностями, скрипя зубами, стараются получить среднее образование.

Уже после 5 лет учебы они начинают понимать, для чего они все это делают. В их головах рисуется картинка будущего. У меня такая картинка появилась в 8-м классе, и тогда я из разгильдяя превратился в хорошиста и окончил школу без единой тройки.

В детстве я думал, что разгильдяи бывают только среди детей, а потом они вырастают и становятся нормальными. Взрослые так же, как и школьники, делятся на три категории: те, кто ничего не хочет делать; те, кто делает все абы как; и те, кто ради достижения цели старается выжимать из себя все соки. Далее речь будет идти только о тех людях, которые относятся к третьей категории.

Путь ученика поначалу тяжелый: с одной стороны, хочется все время гулять и развлекаться, с другой – приходит осознание, что дела нужно доделывать до конца.

Если предположить, что школьник будет заниматься учебой не 4–6 уроков в день, а 12–15, то он быстро переутомится, у него появится отвращение к учебе, в его голове возникнет путаница и он перестанет усваивать учебный материал.

Если вы ставите перед собой какую-либо задачу и начинаете ее решать, то не стоит забывать, что в течение дня вы не должны посвящать все свое время только цели, иначе, дойдя до половины пути, ваша цель будет стоять у вас поперек горла. Не повторяйте ошибку тех, кто реально перегружает себя процессом достижения цели и спит по 4 часа в сутки. Это приводит к перенасыщению цели, мир перестает приносить радость, становится не мил, и в конечном итоге, поставленные задачи не выполняются.

Существует целая технология разностороннего воспитания детей. Их нельзя целыми днями заставлять делать только уроки. Школьники должны гулять на свежем воздухе, играть, посещать культурно-массовые мероприятия, ходить в различные кружки, развивать в них свои навыки, заниматься спортом, общаться со сверстниками. Взрослые должны путешествовать вместе с детьми. Путешествия – это не только полеты в Майами, но и походы в окрестностях родного края.

Однако когда дети вырастают и становятся взрослыми, они почему-то начинают нарушать жизненный принцип сбалансированности своей жизни, беря за основу картинки достижения цели из соцсетей: видишь цель – беги, не можешь бежать – иди, не можешь идти – ползи, не можешь ползти – ложись в ее направлении.

Главная задача школьника – получить среднее образование и не выделяться слабоумием среди других людей. Но помимо этой основной цели есть еще много дополнительных, так называемых фоновых целей, которые он должен выполнять параллельно с основной задачей. Маленькие фоновые, сопутствующие задачи должны всегда дополнительно присутствовать.

Если вы выполнили два домашних задания, которые даны в предыдущих главах, то у вас на руках уже есть нарисованная карта достижения вашей небольшой цели, фактически вы имеете карту, где лежит клад, и вам остается только взять ее и начать предпринимать действия. Но делать это нужно таким образом, чтобы ваша жизнь становилась более счастливой и более насыщенной.


Фоновые цели

Если ты чего-то очень хочешь, то вся Вселенная будет способствовать тому, чтобы желание твое сбылось.

Пауло Коэльо




Для осуществления мечты не нужно бродить по свету в поисках загадочной феи, не нужно ждать принца на белом коне, просто нужно двигаться в правильном направлении, нужно правильно чего-то захотеть, создав вокруг своего желания благоприятные условия. В мире существует пять главных составляющих, без которых мечта никогда не превращается в реальность. Все начинается с материальных ресурсов. Мечта не может полностью осуществиться, если отсутствуют какие-то материальные блага. Вторая составляющая – это время. Мечта должна осуществляться тогда, пока вам этого хочется. Сдвинув временные рамки, вы можете перестать хотеть желаемое.

Третье – это ваше окружение. Чем больше вокруг вас влиятельных и благосклонных людей, тем чаще вы себя ощущаете счастливым человеком. Четвертое – это ваше здоровье. Невозможно достичь желаемого, если находишься на грани смерти. Чем больше здоровья, тем больше сил для свершений. И последнее – это ваша степень свободы, без которой вы ничего не сможете сделать, если ваше тело будет сковано цепями.

Все эти составляющие вполне измеримы, и если, подобно настройщику музыкальных инструментов, их настроить под свою мечту, то мечта начнет сбываться.

Итак, чтобы ваши желания начинали исполняться, составьте себе план действий на месяц, который будет содержать следующие направления.



1. Делать добро другим людям

Вы должны постоянно думать о том, что вас окружают другие люди. Не думайте только о себе, помогайте безвозмездно тем, кто находится рядом с вами. Помните, что если вы не включили в свои фоновые жизненные задачи помощь другим людям, то вы не можете ощущать себя полноценным человеком. Если вы видите, что у кого-то есть проблема, не проходите мимо, помогите в силу своих возможностей. Пусть это будет просто совет, пусть это будет какая-то небольшая материальная помощь, этим вы создадите себе полную уверенность.

Эту фоновую задачу необязательно делать каждый день и уделять ей много времени. Не нужно становиться Красным Крестом и раздавать миру все свое имущество, это фоновая цель, но помнить о ней нужно всегда.



2. Получение новых знаний

Современная жизнь развивается семимильными шагами. Пять лет назад никто даже не предполагал, что мир ноутбуков начнет вымирать. На сегодняшний день ведущие корпорации уже отказались от выпусков ноутбуков, потому что на мировой рынок пришли планшеты. Сегодня покупатели тратят в 10 раз больше денег на планшеты, чем на ноутбуки.

Вы постоянно должны получать какие-то новые знания, какие-то новые впечатления. Вы не должны стоять на одном месте, ваш мозг постоянно должен работать и получать поток входящей информации. Вы можете прочитать новую книгу, посмотреть видеотренинг, сходить в кино, то есть вы должны полностью погрузиться в какой-то процесс.

Если вы не будете внедрять в свою жизнь фоновую цель – узнавать что-то новое, то буквально через полтора года окажется, что вы довольно серьезно отстали от всего мира. Нужно идти в ногу со временем, а для этого надо быть все время подкованными. Вы всегда должны быть готовы к тому, что жизнь может потребовать от вас каких-то новых навыков, о которых вы раньше даже и не подозревали.

Для того чтобы у вас была возможность правильно создавать свою жизнь так, как вы хотите, вы должны иметь информацию о том, как эта жизнь устроена, вы должны иметь информацию о том, как ее надо правильно строить. Именно для этого и требуется постоянное получение новой информации.



3. Создание каких-то ценностей, креативность

Креативить – значит создавать принципиально новые идеи, новые товары, новые услуги. Посадить дерево, родить сына, построить дом – это есть создание ценностей.

Непринципиально то, что вы создали. Важно, что это вы создали с нуля и довели до финала. Создавать ценности нужно ежедневно. Каждый день рожать детей у вас не получится, но вы можете сделать скворечник, написать стих, смастерить игрушку, и этим наполните свою жизнь гармонией.

Для чего нужно ежедневно создавать ценности? Для того чтобы держать мозг в тонусе, мозг должен уметь креативить и создавать новые идеи. Вы можете придумать новое блюдо и подать его к столу или придумать новый тип продаж и внедрить его. Придумывайте что угодно: маршрут, одежду, семинар, какую-то статью, игрушку из пластилина. Главное, чтобы вы создавали что-то из ничего и внедряли это в жизнь, без этого ваша жизнь не будет считаться полноценной.



4. Быть мобильным, посещать новые места

Иметь возможность перемещаться – это не только смена территории, это и новые впечатления, и новое окружение, и новая информация, то есть все, что связано со словом «новое». Возьмите себе за правило, раз в 2–3 недели куда-нибудь выезжать за 100–200—300 км, пусть только на выходные, но вы поймете, насколько жизнь до этого момента вам казалась серой и скучной.

Вы увидите другую жизнь, где-то лучше вашей, где-то хуже. Постепенно у вас выработается привычка – постоянно менять окружающую обстановку, и ваша жизнь станет более красочной, более радостной. Не обязательно каждый раз выезжать за пределы города, можно ежедневно ходить на работу разными маршрутами. Это вы должны делать для того, чтобы не превратить свою жизнь в конвейер. Новая обстановка, новые люди, новые условия заставляют ваш мозг думать по-другому. С вашим поведением происходят разные метаморфозы. Вы начинаете вести себя не так, как ведете обычно в жизни. Для мозга каждое новое место – это определенный небольшой стресс, который позволяет вам адаптироваться к новым условиям быстрее.

Чем чаще вы посещаете новые места, тем быстрее адаптируется ваш мозг.

Если вы постоянно сидите дома, ходите на работу одним и тем же путем, то, однажды попав в новое место, у вас сработает синдром белки, вы будете сидеть или стоять на месте, хлопать глазами и не понимать, что делать дальше.



5. Доведение дел до финала

Введите себе за правило – ежедневно доделывать одно какое-то дело, которое за вами числится. Это может быть что-то начатое, но не доделанное. Это может быть старое, данное вами обещание, которое вы так и не выполнили.

Откладывая выполнение дел на завтра или послезавтра, вы давите на свой мозг грузом прошлых проблем. Если вы не завершаете свои дела, то ваш мозг начинает к этому привыкать и считать, что это так и надо. Но, когда вдруг вам понадобиться достигнуть какую-либо цель, ваш мозг вам скажет: «Что-то тут не так, никогда не доделывал, а тут вдруг захотел. С какого перепуга?» И на этом все, ваша цель закончится, мозг не будет ее достигать.

Доведением дел до финала вы приучаете свой мозг доводить все до конца.



6. Порядок в финансовых делах

Ежедневно вы должны тратить время на то, чтобы разобраться со своими финансами. Вы должны понимать, откуда приходят к вам деньги, куда потом они уходят, какие предвидятся финансовые прогнозы. Оцените, за что вы получаете эти средства и какие усилия вы тратите, за что их отдаете и где можете тратить меньше, где можете получать то же качество, но за меньший капитал. Проводя различные семинары и тренинги, я столкнулся с тем, что 99 из 100 предпринимателей не умеют считать свои деньги. Они не умеют анализировать свои доходы и расходы, не умеют правильно инвестировать и преумножать свои деньги. Именно поэтому большинство бизнесов не живет долго, умирая уже на первом году жизни. Нужно приучать себя работать со своими финансами.



7. Притягивание к себе денег

Главным жизненным магнитом, который позволяет быть всегда при деньгах, является умение продавать. Неважно, какой это будет товар. Это может быть продажа себя инвестору или партнеру, может быть продажа своего товара клиенту, своих услуг, опыта, навыков, умений, знаний. Главное – уметь продавать.

Научиться продавать правильно можно только тогда, когда вы продаете, продаете и продаете. Чтобы этот опыт рос, расширялся и приносил все больше доходов, вы должны продавать ежедневно. Это могут быть ваши старые вещи, проданные через AVITO.ru; это может быть трудоустройство на какую-то новую работу; это может быть продажа ваших знаний, благодаря которым вы устроите себе дополнительный заработок.

Продажи – это любые активные действия, которые приводят к увеличению денег. Любой успешный человек обязан уметь выгодно обменивать то, что у него есть, на то, что ему нужно. Это касается не только бизнеса, но и семейной жизни и даже интимных отношений.



8. Уделять время своему здоровью и спорту

Ваше здоровье – это батарейка вашего организма, которая питает мозг. Работать она должна исправно, а для этого вы должны ежедневно уделять ей внимание. Каждый день вы должны уделять своему здоровью хотя бы полчаса времени. Если вы постоянно болеете и выглядите нездорово, то ваша жизнь не считается счастливой и гармоничной.



9. Генерация новых связей

Привлекайте в свое окружение новых, нужных вам людей. Знакомьтесь с такими людьми, которые впоследствии могут войти в ваше окружение и быть вам полезными. Делать это надо регулярно каждый день или каждую неделю. Если вы построите одно окружение и не будете его менять, то в какой-то момент оно превратится в болото и начнет вас засасывать.

Человек на 80 % является тем, кем является его окружение. Постепенно он становится средним арифметическим своих друзей и знакомых. Поэтому необходимо регулярно обновлять свое окружение, вводить в свой круг общения тех людей, которые вам интересны и полезны. Это относится и к личным отношениям. Если ваша вторая половинка запарила вас в хлам, то незачем врать друг другу.

Окружив себя единомышленниками, вам становится интересней жить.



10. Развитие отношений и старые связи

Привлекая в свое окружение новых людей, не забывайте поддерживать с ними связи, звоните, встречайтесь, предлагайте свою помощь, культивируйте эти отношения. Новые люди – это всегда хорошо, но не стоит забывать и о старых связях. Постоянно поддерживайте старые отношения с теми людьми, с которыми вам по жизни интересно, от кого вы получаете какую-то выгоду, кто помогает вам продвигаться вперед и помогает становиться профессионалами. Если вы интроверт, любите сидеть один(-а) дома, ненавидите большое скопление людей, то приучайте себя включать определенный тумблер для работы с людьми. Сначала у вас получится продержаться только 5 минут, потом 10–15 минут, а далее вы сможете работать с людьми столько времени, сколько вам будет нужно.



11. Делать что-то для себя любимого

Внутри человека сидит гордость за самого себя. И каждый должен не только видеть результаты своих трудов, но и получать за это похвалу и награды. Вы должны сами себе делать подарки. Иногда они будут большие в виде нового автомобиля или кругосветного путешествия, иногда будут маленькие – в виде мороженого или шоколадки. Но эти подарки должны быть предназначены лично вам. Без этого жизнь не бывает гармоничной. Мозг должен понимать, что если вы самостоятельно что-то сделали правильно, самостоятельно чего-то добились хорошего, то за это вы получите вкусную конфетку. Это есть сильнейший мотиватор для достижения любых целей, который вам необходимо выработать.

Теперь посмотрите на свою жизнь. Образно вы должны 5–6 часов в день идти к своей цели и дополнительно уделять 3–4 часа фоновым целям и задачам, и тогда ваша жизнь перестанет быть серой, неинтересной, и в ней появятся какие-то новые яркие краски.


Визуализация

Все, что можно представить, можно осуществить.

К. Стоун




Помните детскую сказку «пойди туда, не знаю куда, принеси то, не знаю, что»? Когда вы даете подобное задание своему мозгу, то он отказывается его выполнять. Мозг не понимает, чего вы хотите и зачем куда-то надо идти. И в конечном итоге, вы не достигаете своей цели.

Визуализировать желание значит рисовать картинку своей мечты. Например, вы хотите купить новый автомобиль. Мозг должен четко понимать, какую модель вы хотите. Повесьте у себя на стене фотографию желаемого автомобиля, сделайте такую же заставку на рабочем столе, купите журнал про этот автомобиль и положите его на самое видное место, где вы точно будете его читать.

Одно дело, когда вы смотрите, как кто-то ездит на понравившемся вам автомобиле, и воздыхаете. Другое дело, когда вы идете в автосалон и проходите тест-драйв. Например, вам нравится Toyota Alphard и вы сильно хотите ее приобрести. Чтобы ваш мозг понимал, что вы хотите и зачем, сходите в автосалон, посидите на водительском сиденье, подержитесь за руль, сядьте на пассажирское сиденье, представьте, как вы всей семьей путешествуете в этом автомобиле.

Когда вы выйдете из автосалона, ваши руки будут помнить прикосновения руля, спина запомнит удобное расположение спинки сиденья, а мозг поймет, почему вы хотите именно этот автомобиль. Придя домой, вы увидите картинку на мониторе своего компьютера, возьмете в руки журнал, начнете читать про Toyota Alphard и испытаете такое наслаждение, как будто бы ваше путешествие уже началось.

Визуализация – это необходимое условие для достижения любой цели. Сама по себе визуализация ничего вам не даст, если вами не будет проведена полная подготовка, не будет сделан первый шаг и не будут сожжены мосты. Только совершив все эти действия, вы начинаете визуализировать, начинаете использовать катализатор, который увеличивает скорость достижения вашей цели.

Разновидность визуализации

Визуализация бывает позитивная «к» и негативная «от». Более 80 % людей на Земле не готовы идти к цели, используя позитивную визуализацию, но шикарно бегут к ней благодаря негативной. Чтобы понять, какая визуализация действует на вас сильнее, попробуйте использовать и ту и другую, а затем посмотрите на результаты. Ваша задача – понять, в каком варианте вы бежите быстрее. Используя объективные факты, вы начинаете визуализировать либо «к», либо «от». Например, вам очень нравится Toyota Alphard, но денег накопить на этот автомобиль у вас не получилось, и вы взяли его в кредит. Через какое-то время вы начали понимать, что денег может не хватить на выплату кредита. Что делать в такой ситуации?

Вы напрашиваетесь в гости к знакомым, которые ездят на отечественном стареньком автомобиле, полученном в наследство от дедушки, и просите их подвезти вас до дома. Сев в старый автомобиль, вы уже через пару минут начнете понимать, что не хотите оставаться без Toyota Alphard.

Визуализируя то, к чему вы не хотите возвращаться, визуализируя то, от чего вы в свое время убежали, вы смотрите на свой новенький автомобиль и думаете: «А что нужно сделать, чтобы машина стала вашей окончательно?» А нужно всего лишь в течение 5 лет выплачивать сумму кредита.

Обязательно визуализируйте, без этого достижение цели сильно замедляется. Не думайте, не анализируйте, а просто делайте различную визуализацию.

Визуализация делится на несколько категорий:

1. Физическая — тест-драйв, потрогать, попользоваться, чтобы тело помнило.

2. Видеоряд — картинки, журналы, фотографии. Поиск единомышленников. Сам человек не способен справиться с визуальным рядом. Если вы хотите себе купить Toyota Alphard, вы должны общаться с теми людьми, которые уже его имеют. Ваш мозг должен забиваться информацией, полученной вами от других людей, достигших подобную цель.

Людская. Вы подходите к взрослому сыну и говорите: «Скоро я куплю Toyota Alphard, и по выходным машина будет в твоем распоряжении». Что произойдет дальше? Вам постоянно будут напоминать: «А когда я с друзьями смогу покататься или поехать отдыхать на выходные дни?» К сожалению, большинство людей не могут заставить себя достигать цель. Им нужен человек, который постоянно будет их подталкивать. Если вы не справляетесь с достижением цели, найдите себе такого человека, который будет регулярно вам об этом напоминать и заставлять вас бежать к вашей цели. Вот тогда вы точно ее достигнете.

Как дисциплинировать самого себя

Самодисциплина – это инструмент личного развития. Вы не сможете достигнуть какой-либо цели, если не будете себя самоорганизовывать. Умение управлять собой независимо от своего эмоционального состояния – дело нехитрое, и для начала вам нужно поставить себе задачу – самодисциплину превратить в привычку. Чтобы приступить к этому процессу, вам понадобится базовый уровень, который в первую очередь начинается с прокачивания силы воли.

Сила воли

Сила воли – это умение не отвлекаться на окружающие обстоятельства при подведении дел к финальному концу.

Данный навык легко накачивается подобно мышцам, легко развивается и так же легко становится дряхлым и никчемным без определенных упражнений.

Очень важно понимать, что сила воли имеет свойство уставать, если ее использовать постоянно. Она не может беспрерывно функционировать, если человек мало спит.

Учитесь ставить определенные ограничения, делая только то, что нужно, не обращая на все остальное внимание. Помните, что чем меньше вы будете отдыхать, тем меньше сможете использовать свою силу воли. Сила воли подобна батарейке, ее можно зарядить положительными эмоциями. Положительные эмоции вырабатываются при общении с людьми, которые личным примером показывают вам достижение своей цели. Чтобы развить силу воли, напишите себе в блокноте: «В ситуации X я буду делать действия Y, чтобы получить результат Z».

Например, в ситуации, когда вы останетесь один(-а) дома с маленькими детьми, и вам никто не сможет помогать, вы все равно будете выполнять определенные действия, чтобы достичь своей цели.

Больше всего развитию в себе силы воли мешают не лень и «не хочу», а отвлечения и переключения на другие темы. Когда вы что-то делаете, вам могут мешать и отвлекать вас от дел окружающие люди. Такое отвлечение вредит больше, чем лень. В ситуациях, когда вам мешают и не дают что-либо сделать, вам нужно научиться доделывать дела до конца. Регулярно прокачивайте в себе силу воли, выполняйте упражнения, и тогда ваша сила воли накачается, как мышца. Когда она будет в постоянной боевой готовности, то в нужный момент вы всегда сможете ей воспользоваться.


Самообразование

Следующий навык, без которого невозможно развивать самодисциплину и без которого нельзя поставить себя в турборежим, – это ежедневное самообразование.

Процесс самообразования дает самые актуальные знания, нежели общее образование. На сегодняшний день большинство новых идей появляется сначала в головах людей, потом эти идеи обсуждаются в разговорах, затем они появляются в блогах и статьях, после чего идеи дозревают и из них делают книги. Далее из этих книг делают какие-то обучающие курсы, и только после этого общество получает современные важные знания. Современное общее образование отстает на 5–6 лет от востребованного образования, которое применяемо в жизни. За последние годы так сложилось, что пока общее государственное образование признает какие-либо знания и опыт важными, проходит около 5 лет. Но за эту пятилетку жизнь успевает убежать далеко вперед. Без самообразования человек не может заниматься самодисциплиной, потому что самодисциплина включает в себя внедрение новых навыков. Вы не сможете получить информацию о новых навыках из книг прошлого столетия или из уст семидесятилетних преподавателей, которые в свое время преподавали научный коммунизм.

Именно поэтому вы обязаны заниматься самообразованием, которое позволяет составить персонализированную программу обучения. Обучаясь в общепринятых институтах, вы сможете получить только какие-то общие знания, но не персонализированное обучение. Однако на сегодняшний день общие знания мало что значат, а человек широкого профиля мало зарабатывает и мало где востребован. Стандартная программа обучения составлена из большого количества ненужного материала. Попытки запомнить такой материал вытесняют нужные знания. При самообразовании вы можете составить свою собственную программу обучения, состоящую из нужных вам знаний. Только вы сами можете определить, какие знания могут вам завтра принести больше денег.

Зная свои собственные навыки, вы можете их прокачивать, усиливать, можете повышать свою экспертность, что позволит вам зарабатывать в разы больше. Чтобы понять, какие знания вам нужно получать, необходимо сначала понять, развитие какого конкретного навыка вам может принести больше денег, и только после этого уже идти в популярный книжный магазин в поиске нужного вам бестселлера.

Самообразование дает возможность учиться у лучших. Получая общее образование, вы учитесь у специалистов широкого профиля, а такие преподаватели, наставники, учителя не могут вам дать нужные, конкретные, реально применимые на сегодняшний день знания. Поэтому, собирая источники знаний самостоятельно, вы можете учиться у людей, которые выстрадали свой материал на собственном опыте, а не у тех,

кто преподавал еще во времена Горбачева. Самообразование дает возможность управлять своим собственным расписанием, а расписание, навязанное при стандартном обучении, зачастую вредит обучаемому Например, расписание любого моего платного тренинга подогнано под большинство слушателей. Если слушатели выполняют домашние задания, то получают записи кастов, которые всегда могут прослушать в удобное для себя время и выполнить следующее домашнее задание. Самообразование очень выгодно по финансам. Вы вкладываете деньги только в те знания, в те свои конкретные навыки и опыт, которые нужны сегодня именно вам, исходя из вашей личности. Вы берете необходимые деньги, покупаете нужные лично вам какие-то знания, внедряете их и сразу же получаете результаты, а свои новые знания переводите в личный опыт. Найдя нишу, которая приносит вам сегодня деньги, ежедневно уделяйте время своему профессионализму, становитесь более профессиональными, более востребованными, более узконаправленными, чтобы стоить дороже и зарабатывать больше, чем раньше. Без самообразования увеличение своих собственных доходов невозможно.

Здоровье и спорт

Встраивание в себя ежедневных спортивных тренировок ведет к развитию самодисциплины. Ежедневные спортивные занятия, поддерживающие ваше здоровье, также являются навыком. Этот навык невозможно внедрить за один-два дня или неделю, его нужно внедрять ежедневно минимум месяц. Каждый день уделяйте своему здоровью минимум 30 минут. Это могут быть пешие прогулки по улице, утренняя зарядка, езда на велосипеде, занятия на тренажере.

Здоровье – это энергия, которую человек получает для того, чтобы нормально работал его мозг, и для того, чтобы сам человек работал и зарабатывал, получая удовольствие от жизни. Вы не сможете получать удовольствия и быть в гармонии, если будете больными и немощными.

Уход от действительности

Уход от действительности в другую реальность – очень важный навык, который необходимо в себе прокачивать. В основе этого навыка лежит потребность человека в отстранении от каких-либо повседневных хлопот и проблем. Это есть своеобразная трансформация потребности в сохранении энергии.

Психологические аспекты ухода в другую реальность основаны на естественном стремлении человека избавиться от разного рода проблем и неприятностей, связанных с его жизнью. Вы должны научиться пользоваться этим абсолютно нехитрым инструментом для большей вовлеченности себя в процесс достижения цели.

Процесс ухода в другую реальность поможет вам больше себя вовлекать в процесс достижения вашей цели. На примере рассмотрим подход к этому процессу со стороны ребенка и взрослого человека. В отличие от взрослого ребенок умеет принимать вымысел за правду. Во время игры дети уходят от действительности: девочки в куклах видят своих воображаемых детей, мальчики вместо пластмассовых пистолетов и автоматов видят в своих руках настоящее оружие.

Детская игра – это и есть уникальный механизм ухода в другую реальность. Научите свой мозг воспринимать нужные вам, но пока еще несуществующие вещи так, как будто они уже случились. Не поверив в мечту, вы не сможете достичь своей цели. Идея ухода от действительности – это и есть вера в мечту, в которую вы должны себя поместить. Развить силу воли вы не сможете, не имея навыка уходить в другую реальность, без него вам будет очень сложно отвлекать себя от всего мира. Учитесь ставить свой мозг в ситуацию, когда все не так, как есть на самом деле, объясняя самому себе, почему вокруг не так, как надо.

Если вы не уйдете от реальной действительности и не объясните своему мозгу, зачем это нужно делать, то вам будет довольно сложно воспитывать в себе силу воли, потому что мозг не будет понимать, почему он не должен смотреть любимый

Comedy Club и наслаждаться классными шутками. Именно поэтому вы должны увести мозг в другую реальность.

Например, представьте себя в ситуации, когда вы не можете выключить звук окружающих людей. Предположим, что вы находитесь в холле гостиницы рядом с кафе, в котором играет громкая музыка. Свободных номеров нет, и вы не можете спокойно подготовиться к докладу, который должны читать через несколько часов в конференц-зале этой гостиницы.

Ваша задача – объяснить мозгу, что вы находитесь не дома. Если вы не подготовитесь к докладу, то подведете многих людей, которые на вас очень надеются. В противном случае, с вами больше никогда не станут заключать договора, давая вам возможность зарабатывать деньги. Другими словами, вы создаете для себя маленькую иную реальность, что вы находитесь не дома перед телевизором, а в каком-то общественном месте, и вы не можете отвлекаться, потому что от вашей подготовки зависят другие люди. В такой искусственно созданной ситуации вам будет значительно легче отвлечься от любимой передачи и углубиться в рабочий процесс. Таким методом я вынужден постоянно пользоваться из-за частых поездок по стране и миру, и не всегда случается так, что я могу уединиться от окружающих людей, чтобы заняться созданием нового тренинга. Придумывая объяснения, вы переходите в другую реальность, касающуюся достижения вашей цели. Когда вы учитесь уходить от реальной действительности, то перед вами возникает возможность представлять себя в ситуации, в которой ваша цель уже достигнута. Вы имеете возможность нарисовать у себя в голове картинку, где вы стали победителем.

У каждого человека в жизни были ситуации каких-либо побед. Вспомните моменты своей жизни, когда вас распирало от счастья и вы были готовы расцеловать весь мир только потому, что стали победителем. Внедрять навык ухода в другую реальность значит представлять достижение цели и вспоминать состояние эйфории в момент победы. Что такое эмоция?

Это химический процесс в организме, при котором в кровь выбрасывается адреналин, и вы в состоянии эйфории ощущаете прилив сил. Вспоминая нужную эмоцию, вы запускаете в своем теле процесс химической реакции, и оно начинает чувствовать себя совсем по-другому Когда же вы переносите себя в ситуацию достижения новой цели, то ваш мозг получает удовольствие от якобы уже достигнутой вами цели. Мозг получает похвалу и дополнительную энергию, а вы начинаете достигать цель с удвоенной энергией и с удвоенной силой. Регулярно делайте упражнение на уход в другую реальность. Представляйте себя в какой-то позитивной ситуации, накладывайте на это воспоминания моментов, когда вы были победителем, когда вам все удавалось, и смешивайте свое будущее с позитивным победным прошлым. За один раз вы не сможете достичь этого процесса, для этого необходимо делать регулярные упражнения. Уход в другую реальность, помогает вам:

а) воспитывать в себе силу воли;

б) переключаться;

в) объяснять себе, почему вы вынуждены сделать именно так, а не иначе;

г) включать и получать дополнительную энергию, таящуюся в вашем теле. Тело ждет, когда вы наконец-то включите свой тумблер.


Скорочтение

Для резкого увеличения своего профессионализма и резкого поднятия своей экспертности вы должны получить много новой информации на определенную тему. Самый простой и выгодный по деньгам способ получения большого количества информации – это покупка и чтение 10 книг по конкретной теме, в которой вам необходимо себя прокачать. Вы берете 10 самых популярных и востребованных книг (можно аудио) и начинаете их читать. Важно помнить, что полученная информация – это не практика, а только теория, которая просто повышает вашу экспертность, но не повышает ваш опыт. Однако без теории практики тоже не бывает. Не получив теоретических знаний, вы не можете их внедрить и получить практические знания. Нужно научиться быстро читать, но не читать все подряд, а фокусироваться на конкретной теме.

Итак, вы покупаете 10 книг по тематике, которая увеличит ваши доходы и вашу экспертность. Взяв первую книгу, вы начинаете ее внимательно читать и составлять подробный конспект в тетради. Закончив ее чтение, вы тут же берете вторую книгу и начинаете также читать и конспектировать.

Вы заметите, что во второй книге часть информации вам уже известна, и эту часть можно будет пропустить. Во второй книге вы внимательно читаете только то, что не узнали из первой книги. Этой информацией вы дополняете свои знания и свой конспект. В третьей книге вы заметите, что читать вам придется уже меньше половины. Когда вы дойдете до десятой книги, то, скорее всего, вы уже ничего не законспектируете.

Все это вы делаете нон-стопом, без единого дня перерыва. У вас получится большой полный конспект, включающий в себя 90 % мировых знаний. Благодаря этому конспекту вы будете знать больше, чем многие профессора.

Если вы сделаете себе хоть один день передышки, то вы уже забудете нюансы первой книги, а вторую будете читать намного дольше. Это такое псевдоскорочтение. Почему скорочтение? Потому что пока вы помните все, что читали и писали в конспекте, вы будете по-любому пропускать. Но конспект – это еще не деньги. Это максимально сжатая информация, которую знает мир. И далее вы начинаете эту информацию применять по пунктам.

Каждый день вы внедряете в свою жизнь один маленький пунктик. Те пункты, которые не будут у вас работать и которые не подойдут для вас, вы вычеркните. Пункты, которые сработают и дадут результат, вы перепишите в новую тетрадь. В конечном итоге у вас получится уникальный конспект, включающий в себя теоретические знания, не только которые вы знаете, но и которые, применив, вы получили результат. Так вы становитесь реальным экспертом в конкретной теме.

Фокусировка внимания

Сфокусированное внимание на своей цели делает человека более сосредоточенным, а значит, имеющиеся в его распоряжении сила и энергия не тратятся на посторонние вещи. Сфокусированный человек – это человек, экономящий энергию, которую обычные люди тратят ни на что.

Чтобы научиться фокусировать свое внимание подобно лазеру, необходимо:



1. Не отвлекаться на второстепенные задачи



2. Не хотеть получить все и сразу

Подобно носорогу вы потихонечку двигаетесь к своей цели, сшибая все на своем пути. Вы не отвлекаетесь на второстепенность, не желаете все и сразу, но при этом не отдаете каждый свой сделанный вперед шаг.



3. Не жалеть себя

Не уделяйте много внимания своим грядущим проблемам. Перестаньте думать о многочисленных сложных ситуациях. Все это очень сильно вас отвлекает и резко уводит в сторону. Все сегодняшние проблемы, которые лезут вам в голову, выкиньте из головы.



4. Избавляться от многозадачности

Ваш день поделен на определенные элементы. В один момент времени вы, не переключаясь, делаете только одно дело. Либо вы занимаетесь спортом, либо занимаетесь самообразованием, либо зарабатываете деньги. В момент самообразования вы не занимаетесь больше ничем, вы избавляетесь от посторонних задач, убирая от себя то, что вас отвлекает.



5. Избавляться от анализа

Анализ будет сбивать вас с пути. Вы не должны анализировать результат, который у вас получится. Выбрав цель, вы фокусируетесь на ней и не анализируете. Фокусировка помогает вам быстрее достичь цели.

Как подготовить плацдарм для достижения цели

Почему человек отвлекается от нужных дел?

Все, что мешает человеку воплотить свою мечту в назначенный срок, заставляет его терять концентрацию внимания. Отвлекаемость возникает при действии на человека посторонних раздражителей или преград во время занятия конкретным делом. Делятся раздражители на две категории.



1. Внешние отвлекаторы, или внешняя отвлекаемость

Внешняя отвлекаемость возникает под влиянием внешних раздражителей. Существует такое понятие, как произвольное внимание, то есть внимание человека к какому-то конкретному объекту. Но если есть внешний раздражитель, то человек отвлекает свое внимание, которое становится непроизвольным. Чаще всего людей отвлекают какие-то предметы, явления или чужие действия, которые появляются внезапно и действуют с меняющейся частотой. К внешним отвлекаторам относятся и дети, которые есть и у меня. Но мои дети знают, что если папа работает, то его отвлекать нельзя. Понятно, что это не всегда контролируется, потому что дети еще маленькие, но, тем не менее, это в них воспитывается. Самые страшные отвлекаторы – это те, которые внезапно то появляются, то исчезают. Чтобы во время работы вы меньше отвлекались на внешние факторы, в первую очередь, поставьте на беззвучный режим телефон, скайп, социальные сети и только после этого занимайтесь конкретной работой.



2. Внутренние отвлекаторы, или внутренняя отвлекаемость

Внутренняя отвлекаемость возникает, с одной стороны, под воздействием каких-либо сильных переживаний или посторонних эмоций, а с другой – из-за отсутствия интереса и чувства ответственности к деятельности, которую ведет человек. Если вас что-либо волнует, то рано или поздно вы поймаете себя на мысли, что вы просто сидите и думаете о суетности бытия вместо того, чтобы заниматься какими-то делами. Чтобы сосредоточить свое внимание, необходимо устранять из своей жизни различные отрицательные переживания. Внутренними отвлекаторами являются гнев, страх, обида, чувство оскорбленного и униженного достоинства.

Когда вы знаете врага в лицо, вы с ним можете воевать и бороться.


Очистка территории

В благоприятных условиях цель достигается намного легче и быстрее. Досконально очистив территорию вокруг себя, вы сокращаете время для выполнения одной операции в один момент времени. Уменьшение времени происходит за счет устранения ненужных действий.

Чтобы наиболее экономно использовать площади и максимально повысить свою производительность, необходимо навести порядок вокруг себя. Правильная расстановка вещей и мебели уменьшит ваше напряжение и утомляемость, поэтому вам нужно сделать так, чтобы вокруг вас вам ничего не мешало. Для того чтобы взять книгу с полки, зачастую достаточно сделать один шаг, но большинство людей не могут этого сделать из-за каких-то предметов, которые валяются под ногами. Им приходится делать лишние шаги, чтобы обойти эти вещи, и только потом брать книгу. Невольно перемещая свое внимание с одного объекта на другой, вы тратите уйму лишнего времени. Если вы хотите оптимизировать свое время и действия, то уберите все лишнее вокруг себя, и тогда вы перестанете лишний раз отвлекаться. Итак, какую территорию необходимо вычистить?



1. Жилье

В вашем доме обязательно должен быть порядок, все должно лежать на своих местах. Расставьте вещи так, чтобы вам было удобно пользоваться ими. Часто используемые предметы обихода не должны находиться в неудобно расположенных местах. Существуют так называемые исторически сложившиеся места, в которые по какой-либо причине когда-то стали убирать утварь. Но с тех пор прошло много времени, а вещи так и не поменяли своего места обитания. Пересмотрите места хранения вещей в своем доме. Исходя из частоты использования, все предметы домашнего обихода и одежда должны лежать в максимально удобных местах, чтобы, собираясь в отпуск, вам не пришлось перекладывать всю зимнюю обувь в поиске пляжных тапочек. Выгоднее один раз в сезон потратить день на то, чтобы переложить всю одежду и обувь в более удобные места, нежели в течение всего сезона тратить время на поиски той или иной вещи.

Перебирая вещи, отложите в сторону то, чем вы перестали пользоваться последние два года. Все это нужно будет выбросить, раздать или продать через AVITO.ru. То же самое касается и техники.



2. Рабочее место

Ваше рабочее место должно быть чистым и удобным. Уберите все лишнее. Оргтехника, канцелярские товары и все остальные необходимые для работы вещи должны находиться в досягаемости на расстоянии вытянутой руки. К рабочему месту относится и компьютер. В нем не должно быть бестолковых игрушек, которые могут вас отвлекать. Любые файлы, которыми вы не пользовались более двух месяцев, поместите в отдельную папку. Когда пройдет еще два месяца, вы увидите, что про какие-то файлы вы уже забыли, возможно, их можно будет удалить или переместить в архив.

Пересмотрите свою электронную почту, удалите всех, кого вы не читаете. Если у вас несколько почтовых ящиков, то настройте компьютер так, чтобы вся почта собиралась в одном месте. То же самое касается и скайпа. Сделайте так, чтобы вам было удобно работать и все нужные программы были под рукой.



3. Окружение

Перестаньте общаться с теми людьми, кто вам не помогает, а только критикует. Не звоните, не пишите, не отвечайте им на телефонные звонки. Сводите общение к нулю с негативщиками и нытиками. Если к негативщикам относятся ваши родственники, то общение с ними должно быть минимальное. Скажите им, что в данный момент вы заняты, а как освободитесь, то сразу перезвоните. Жизнь должна быть для вас удобная во всем.

Внутренний порядок

Порядок должен быть не только вокруг вас, но и внутри вас. Вы должны ликвидировать все вредные внешние раздражители, которые переключают ваше внимание и отвлекают вас от достижения цели. Внешние раздражители бывают физические, химические и людские. Физические раздражители не дают жить комфортно. Сквозняки, холод, жара, влага очень сильно влияют на организм человека, из-за чего люди чаще болеют и чувствуют себя дискомфортно. Физические раздражители вроде бы не заметны, но при работе в комфортных условиях продуктивность и эффективность деятельности человека увеличиваются на 20–30 %.

Если в помещении, где вы работаете, очень жарко, то повесьте затемненные шторы, установите вентилятор или кондиционер. Если в помещении холодно, то создайте такие условия, при которых вам будет комфортнее работать. К физическим раздражителям относится и мебель, если у вас неудобный стул или стол. Не жалейте на себя денег. Обеспечьте себя всем тем, что поможет вам работать в турборежиме. Для того чтобы за короткое время вы могли совершить множество великих дел, у вас должно быть удобное рабочее место и удобная комфортная одежда.

О химических раздражителях вообще мало кто думает. Например, я не могу носить синтетическую одежду. В ней я чувствую себя категорически некомфортно, тем более не могу в ней работать. Есть люди, которые очень резко реагируют на посторонние запахи. Случается, что простейший аромат духов выводит из психического равновесия человека, который в таком состоянии просто не способен дальше работать. Людские раздражители бывают положительные и отрицательные. К положительным относятся те люди, которые вам помогают идти к цели и делают так, что идти вперед вы начинаете намного быстрее. Такие раздражители нужно культивировать и оставлять. Все, что вас тащит назад, нужно ликвидировать. Этот шаг будет считаться сложным только до тех пор, пока вы его не сделаете. Уберите из своей жизни всех вредных людей, которые вам мешают. Как только вы это сделаете, то уже через 2–3 дня вы осознаете, как вам стало легко дышать и классно жить, потому что ни бездельники, ни лентяи, ни нытики не забивают ваш мозг ненужной вам информацией.

Родители или ваша вторая половинка тоже могут быть отрицательными раздражителями. В таком случае вы делаете так, чтобы данные люди не мешали вам идти к своей цели. Ограничьте с ними свое общение, объяснив им, что вы выполняете очень важную и срочную работу. Убирайте из своего окружения людей, которые давят на вас своим негативом, и тогда вы начнете смотреть на мир совсем другими глазами. Мир станет для вас позитивным и интересным. Жизнь всегда нужно налаживать так, чтобы ничто вас не раздражало и вам было комфортно. Удаляя вредные, мешающие вам раздражители, вы повышаете свою производительность на 20–30 % и за меньшее время делаете значительно больше дел.


Психическая перезагрузка

Говорят, что мысли материальны, и действительно они запускают химические процессы в человеческом организме. Представьте себе, что вы находитесь в объятиях самого любимого вами человека. Вы уже ощутили, как по вашему телу пошла волна? Это значит, что ваша мысль запустила химический процесс. Точно так же, закрыв глаза, вспомните самую страшную и неприятную ситуацию в своей жизни, будь то развод, авария, обида. В этой ситуации в вашем организме тоже будет протекать химический процесс только уже немного по-другому. Любые ваши мысли стимулируют ваш организм выделять какие-либо химические элементы, а уже химические элементы принуждают организм вести себя тем или иным образом. Мысль заставляет мозг руководить организмом в определенном направлении. Чтобы мозг работал с максимальной отдачей, ему нужна постоянная подпитка, требующая поддержания тонуса, тренировки и отдых. Однако если вывести мозг из нормального режима, то он тут же ответит переходом в режим автопилота, и концентрация вашего внимания и память резко начнут ухудшаться. Нужно не забывать о том, что мысли приводят к химическим процессам. Если вы не даете своему мозгу возможность нормально отдыхать, если вы спите менее 7 часов в сутки, то мозг перестает нормально руководить вашим телом. Организм начинает лениться, в нем зарождается неправильная реакция, и в нужных ситуациях он не успевает отреагировать так, как нужно.

Например, вы получили какое-то письмо, на которое вам нужно дать ответ. Вы прочитали это письмо раз, прочитали два, прочитали три, но так и не поняли, в чем суть, потому что устали от физической или эмоциональной нагрузки, от общения с людьми, от взаимодействия социума или от каких-либо потерь и болезней. Но не только негативные нагрузки могут давить на психику. Слишком большие позитивные нагрузки тоже вредны организму, психика начинает давать сбои, человек перестает концентрироваться, перестает верить в себя и перестает думать о будущем. В такой ситуации мозг начинает саботировать, а человек начинает тупить по жизни во всех направлениях, в которых только можно. И вот тут-то начинаются проблемы.

Есть два типа перезагрузки.



1. Пассивная перезагрузка

Пассивная перезагрузка – это отпуск, отдых, элементарное высыпание для снятия напряжения в организме, для мозгового отдыха, после которого хочется каких-либо активных действий.



2. Активная перезагрузка

Активная перезагрузка – это резкое моментальное испытание положительных или отрицательных эмоций, когда эмоции перехлестывают через край. Что делать в ситуации, когда человек парит вам мозг? Нужно просто свои эмоции резко поднять до очень высокого уровня, нужно резко получить огромную положительную или отрицательную эмоцию.

Пример резкой отрицательной эмоции. Предположим, вы не хотите общаться с каким-то человеком, но долго не можете с ним распрощаться. Ваша задача – сжечь мосты. Позвоните ему и честно скажите: «Я с тобой больше не общаюсь». После этого мост будет сожжен, а вы получите довольно резкую негативную эмоцию, которая приведет вас к положительным результатам. Примеры резких положительных эмоций. Это могут быть секс, поход в ночной клуб на всю ночь (если вы это любите), катание на каруселях, общение с успешными людьми. Море положительных эмоций дают выездные тренинги, на которых атмосфера мероприятия накладывается на общение с людьми, и вы получаете резкий эмоциональный всплеск. Лучший способ перезагрузки – это отдых. Если времени мало, то резко встряхивайте себя отрицательными или положительными эмоциями, создавая их самостоятельно.

Эмоции

Эмоция – это внутреннее чувство человека, которое отражает субъективное оценочное отношение к существующим или возможным ситуациям. Эмоциональными переживаниями сопровождаются любые проявления человеческой активности. Сильные эмоции мешают человеку продуктивно жить и работать, поэтому эмоциями нужно уметь управлять.

Эмоции бывают негативные, позитивные и нейтральные. Вы не сможете логически мыслить, если будете находиться под воздействием сильной негативной эмоции.

Однако сильная положительная эмоция вас тоже не спасет, и под ее воздействием вы наделаете серьезные ошибки и отодвинетесь далеко назад. Когда вы испытываете сильнейшее эмоциональное потрясение, становитесь уязвимы. Посторонний человек, заметив это, с легкостью может вами манипулировать, а значит, вы можете так и не добраться до своей цели. Поэтому вы должны контролировать свои эмоции и учиться управлять ими.

Борьба с эмоциональным сопротивлением

Эмоциональное сопротивление – это нежелание организма что-либо делать путем проявления каких-то эмоций. Например, человек боится публично выступать и поэтому не предпринимает никаких действий в этом направлении. Он сам себе делает отговорку: «Меня закидают тухлыми помидорами, я опозорюсь, надо мной будут смеяться». Для того чтобы ничего не делать, люди довольно часто выставляют свои эмоции в качестве аргумента. Это такой хитрый защитный механизм. В качестве своего оправдания за какие-то бездействия они часто выставляют так называемую справедливость. Такие ситуации отчетливо видны в школе. Например, Иван и Вася написали диктант на пятерку, только Васю учительница похвалила, а Ивану не сказала ни слова. Какие мысли не дают Ивану покоя? «Зачем писать на пятерку, если кого-то хвалят, а меня нет?» Чувство справедливости мешает жить

Ивану, потому что за счет него он пытается оправдать свое последующее бездействие.

Существует довольно много эмоций, которые мешают людям что-либо делать. Эмоции могут быть связаны с человеческими отношениями.

– Но он же хороший, он ничего плохого мне пока не сделал.

Почему я должен убирать его из своего окружения?

Ну, да, он иногда звонит, ноет по телефону, рассказывает о том, как ему плохо живется, плачет в мою жилетку. Но он же хороший.

Человек понимает, что нужно выгонять из своего круга общения всех нытиков и тунеядцев, но не делает этого из-за определенной эмоции. Каждый раз, когда вы чувствуете внутренний дискомфорт, замрите и сделайте 7 вздохов. Ваша задача – найти хоть одну причину, по которой вы не должны делать то, что нужно. Но причина должна быть не эмоциональная, а логическая. Например, вы понимаете, что вам надо выступить перед большой аудиторией, но боитесь это сделать. Сделайте 7 вдохов и за это время найдите хоть одну причину, кроме эмоции, по которой вам не нужно выступать. Скорее всего, вы эту причину не найдете. Вам нужно найти нормальную причину. Подумайте, что вы потеряете от публичного выступления и что приобретете. То же самое касается и людей. Если вы знаете, что вам нужно прекратить всякие отношения с каким-либо человеком, то найдите причину, по которой вы продолжите с ним общаться. Спросите себя, что вы получаете от этого человека. Вы получаете от него деньги, какую-то помощь, позитивный заряд или, наоборот, кроме негатива, нытья и просьбы дать в долг вы ничего от него не получаете?

Когда ваше эмоциональное сопротивление мешает вам сделать какое-нибудь дело, то делайте 7 вдохов и ищите логические причины. Скорее всего, вы поймете, что в данной ситуации эмоция – это простая отговорка или отмазка. Внедрить в свою жизнь борьбу с эмоциональным сопротивлением дело не простое. Нужна правильная привычка – не поддаваться эмоциям. Безусловно, эмоции нужны человеку, без них никуда не деться, но вы никогда не вырастите, не перейдете на другой уровень, не станете успешными, если любые свои действия будете отдавать на откуп эмоциям. Предлагаю упражнение для того, чтобы научиться не поддаваться эмоциям. Напишите себе в телефон ежедневную напоминалку на определенный период (не менее 5 недель) – не поддаваться эмоциям. Как только вы начнете им поддаваться, сразу же вспоминайте напоминалку. Не обращайте ни на что внимание, выключите анализаторы и отказывайтесь от эмоций. Все это нужно себе прививать и делать ежедневно.

Бывают моменты, когда необходимо идти на поводу у своих эмоций. Например, ситуация отдыха, когда нужно отдыхать и получать позитивные эмоции. Но если говорить о самодисциплине, о турборежиме, который нужно уметь включать, то от эмоций нужно отказываться.


Контроль эмоций

Врага надо знать в лицо, поэтому прежде чем контролировать эмоции, с ними нужно познакомиться поближе. Для этого лист бумаги разделите пополам по вертикали с небольшим смещением влево. В левый узкий столбец выпишите все эмоции, которые вам придут в голову: страх, печаль, разочарование, любовь, радость, ревность, зависть, справедливость, отвращение. Составив полный список, в правом широком столбце напротив каждой эмоции вы пишете случай из своей жизни, когда в последний раз вы максимально сильно испытали эту эмоцию. Например, страх – три года назад заблудился в болоте, в голову пришла мысль «все, это конец».

Или ревность – вчера муж пришел домой с губной помадой на шее, я устроила скандал, разбила его сотовый телефон и устроила за ним слежку, наняв детектива. Итак, напротив каждой эмоции вы пишете конкретную жизненную ситуацию. Раньше вы, как и любой человек, в принципе не задумывались о своих эмоциях, вы были отделены от них. Сейчас, когда вы составили список, ваш мозг получил ассоциацию – название и конкретную жизненную ситуацию, пережитую вами. Вот теперь вы можете подключаться к этим эмоциям. Например, ваш сын несколько дней не звонил вам, и тут раздается от него звонок. Вы вспомнили, что давно с ним не общались, и испытали радость. В этот момент вы должны себе сказать: «Стоп, сейчас я испытываю радость». Если вокруг вас никого нет, скажите это вслух. Теперь у вас есть примерное понимание, какая эмоция как выглядит. Далее начинайте приучать себя к самостоятельному обозначению своих эмоций. Со временем это войдет в определенную стандартизацию и будет делаться само собой. Иногда вы не сможете назвать испытанные вами эмоции потому, что очень часто они бывают смешанные. Например, радость и огорчение. Вашему ребенку исполнилось 18 лет. С одной стороны, вы радуетесь, что у него сегодня день рождения. С другой стороны, вы немного грустите, потому что ребенок стал взрослый и не нуждается в вашей заботе.

Итак, обозначайте эмоции и учитесь их идентифицировать. Это довольно сильная техника, которая дает невероятные возможности.

Управление эмоциями

Эмоции нужно уметь идентифицировать. Представьте себе, что вас обсчитала продавщица и вы, разозлившись на нее, хотите устроить скандал. Посмотрите на себя со стороны. Испытывая гнев, ярость, раздражение, вы тратите свою энергию. От того, что вы устроите скандал, деньги вам быстрее не вернут. Скорее всего, из-за разбирательства вам придется задержаться. Оцените свое поведение непредвзято. В большинстве случаев вы увидите, что сильного повода испытывать такую эмоцию смысла нет. Скажите себе «стоп», и ваша эмоция начнет тут же затухать сама по себе. Этого будет достаточно. Ни в коем случае нельзя себя успокаивать, этим вы еще больше разожжете свою эмоцию. Любая эмоция проходит несколько этапов: начало, всплеск, затухание и конец. Если вы попытаетесь активно остановить ее в себе, то процесс затухания затянется и в конечном итоге приведет к негативным последствиям.

Зачастую положительные эмоции вреднее отрицательных. В момент эйфории человек принимает самые глупые, нелепые решения из всех тех, которые можно было бы принять, и делает самые большие ошибки.

Для того чтобы вы могли управлять своей эмоцией, вы должны понимать, что эмоция обязана пройти полный цикл: возникновение сопровождается всплеском, затем идет определенное затухание, и после эмоция заканчивается. Если вы посмотрите на себя со стороны, то всплеск начнет входить в процесс затухания, потому что, скорее всего, вы оцените его не совсем объективно.

Позвольте эмоции пройти сквозь вас, словно через громоотвод. Эмоция – это энергия, ваш организм выделил в тело определенный химический элемент, который вызвал химическую реакцию внутри вас, и эта реакция заставила вас вести себя как-то иначе. Вы должны сделать так, чтобы выделенное организмом химическое вещество как можно быстрее выветрилось из вас. Именно поэтому эмоции нельзя сдерживать.

Если во время эмоции вы начнете смотреть на себя со стороны, то процесс всплеска сам по себе резко затухнет. Как только вы поймете, что так сильно реагировать нет смысла, то эмоция тут же пройдет сквозь вас, как молния через громоотвод. Она вроде бы в вас попала, но не задержалась. Нужно помнить, что просто взять и обрубить эмоцию нельзя. Человек не может взять и перестать любить или перестать беспокоиться. Такого не бывает. Эмоцию нужно через себя пропустить, можно сделать так, чтобы она прошла, как можно быстрее, даже если это любовь. Попробуйте посмотреть на себя со стороны. Все ли так прекрасно или трагически? Логически оцените происходящее.

Создание эмоций

Если вы чувствуете, что перегружены негативом и вам резко нужны положительные эмоции, то берите список с перечисленными эмоциями и конкретными ситуациями, выбирайте то, что вам нужно, и представляйте это с максимальными подробностями. Представляйте не только визуальный ряд, вспоминайте до мельчайших подробностей звуки, запахи, обстановку, людей.

Картинку раскрасьте красками, наведите резкость, и вы увидите, как за 1–2 минуты можно вызвать в себе нужную вам эмоцию. В жизни бывают ситуации, когда нужны не только положительные эмоции, но и отрицательные, например, злость. Вспомните, когда вы были на себя злы, вызовите химический процесс, поругайте себя, и ваш организм получит якоря, как он должен себя вести.

С одной стороны, техники подключения эмоций и их отключения (пропуск через себя) несложные, но с другой стороны, сам человек сопротивляется этим техникам, потому что привык к тому, что его эмоции живут своей жизнью. Да и вы, скорее всего, до сегодняшнего дня не задумывались о том, что любую эмоцию можно потушить или вызвать. Когда вы начнете приучать себя управлять своими эмоциями, то у вас тут же возникнет определенное отторжение, ваше тело будет говорить «я не хочу, зачем тебе это надо». Но если вы не научитесь контролировать свои эмоции, не научитесь управлять ими, то в нужный момент вы не сможете войти в режим самодисциплины и провести в нем несколько дней или недель, потому что эмоциональное сопротивление будет против вас. Контролем эмоций вы убираете эмоциональное сопротивление. Например, вы испытываете страх перед публичным выступлением. Ваша задача – понять, что с вами ничего страшного не произойдет, если вы выступите перед аудиторией. Страх нужно убрать, и сделать это можно, представив себя сторонним наблюдателем. Если вы выступите перед людьми, то вы не умрете, не заболеете, не потеряете близких, вас даже не посадят в тюрьму. Вам станет даже немножко смешно, что вы этого боитесь. И страх сам собой куда-то исчезнет.

С одной стороны, эмоции помогают людям жить, делая жизнь яркой и красивой. С другой стороны, находясь под влиянием любой эмоции, человеку крайне сложно принимать логическое решение. Не принимая логические решения, вы не делаете практические действия.

А самое главное, в такой ситуации вы не способны адекватно анализировать то, что вы творите в результате своей эмоции.

В итоге, вы сами себе портите свое будущее, потому что не можете адекватно оценить свои действия с точки зрения перспективы. Существуют три стадии, благодаря которым можно научиться управлять своими эмоциями.

1. Признать, что эмоции существуют в вашей жизни.

2. Научиться распознавать эмоции.

3. Научиться управлять эмоциями.


Закрытие проблемы

Человека всегда окружают определенные затруднения. Они бывают большие и маленькие, серьезные и не очень. Иногда, кажется, что весь мир настроен против вас, и вам хочется убежать от всех людей, спрятаться от трудностей, но ничего не получается. Но пока вы не научитесь избавляться от своих проблем, они так и будут наступать вам на пятки. Никогда не отделяйте себя от своих проблем, помните, что вы есть одно целое. Пока вы ассоциируете себя с каким-либо препятствием, вам хочется поскорее его преодолеть.

Если же ваши осложнения живут своей жизнью, то, скорее всего, они копятся у вас, как снежный ком и давят на вас неимоверным грузом.

Проблемы – это дополнительная забота и непредвиденные хлопоты, создающие вам зачастую некомфортные условия. Но если вы посмотрите на это с другой стороны, то увидите, что проблема – это просто-напросто обычная задача, которую необходимо решить.

Любая задача решается путем вычислений. Когда вы знаете, как ее решать и какими формулами пользоваться, проблема отпадает сама собой. Поэтому не нужно становиться жертвой своей судьбы, не нужно бежать от проблем, нужно просто знать, как найти выход. Зная правильный ход решений, всегда можно предпринять действия, которые освободят вас от любых проблем.

«Зачистка хвостов»

С раннего детства каждый человек то и дело слышит от своих родителей:

– Доешь обязательно кашу!

– Пока не уберешь в своей комнате, гулять не пойдешь!

– Сделай уроки, тогда получишь деньги на мороженое.

Другими словами, родители хотят сказать, что надо доделывать свои дела, надо зачищать свои долговые «хвосты», и тогда все будет хорошо. Если вы не доводите начатое дело до конца, не подчищаете свои долговые «хвосты», то вы не получаете от своей деятельности результат. Одно даже кое-как доделанное дело всегда выгоднее и прибыльнее, чем 10 недоделанных дел.

Не доводя дела до конца, вы тратите свою энергию впустую. Но помимо энергии вы еще тратите определенные ресурсы и время, которое переходит в деньги, и в конечном итоге, получается, что, недоделывая дела, вы, образно, обогреваете атмосферу. Зачищая свои долговые «хвосты», вы экономите огромное количество своей энергии.

Есть такой синдром кипучей деятельности. Это когда человек вроде бы очень много делает, но в итоге получает пшик. Я часто на своих тренингах и семинарах рассказываю про паровоз. Паровоз – это крутое красивое зрелище. Он дымит, пыхтит, гудит, и все им восхищаются. Но если посчитать КПД паровоза, то станет ясно, что из тонны угля сожжется 920–980 кг топлива только на красивый пар и громкий гудок. Когда вы не доделываете начатые дела, то становитесь похожи на паровоз: вроде красиво, а толку нет.

Человечество не стоит на месте, поэтому взамен паровоза был придуман электровоз, КПД которого составляет уже не 2–8 %, а целых 80 %. И если работу электростанций перевести на уголь, то получится, что электровоз съедает всего-то 200 кг топлива, выполняя ту же работу, что и паровоз. Представьте себе махину, у которой сзади прицеплено 70 вагонов, в каждом вагоне 70 тонн, и сам вагон весит около 30 тонн. Получается, что электровоз тащит за собой около 7 000 тонн груза без всякого феерического представления, поднатужился немного и поехал тихонечко. Если вы хотите быть похожими на паровоз, то не доделывайте свои дела. При этом с вами всегда будет интересно и здорово до тех пор, пока не зайдет разговор о конкретном деле. Сегодня никому не интересно нанимать паровоз. Нужно ли тратить в 5 раз больше ресурсов, чем это можно сделать? Конечно же, нет. Многие люди не задумываются, почему нужно финалить свои дела. Дело в том, что мозг питается похвалами и успехами. Когда вы что-то сделали в первый раз, и у вас это получилось, то у вас тут же возникает желание, сделать это еще раз. Почему так происходит? Потому что мозг увидел результат, его похвалили, сказав ему: «Ты, молодец!» Еще есть один страшнейший синдром, который называется синдром монаха на три дня. Что это значит? Человек пришел жить в монастырь, чтобы стать монахом, а через три дня он уже не хочет им быть, потому что передумал. Данный синдром приводит людей к тому, что они из успешных людей превращаются в нытиков и лузеров в виде майонезных шлепков. Синдром монаха на три дня развивается у тех, кто не доделывает свои дела. Их мозг не получает сигнал «ты, молодец!», результат от невыполненной работы обесценивается, и мозгу лень дальше работать. Мозг ничего не хочет делать, потому что результата опять не будет, похвалу он не получит, его никто не назовет молодцом, и конечного продукта он тоже не увидит. А раз так, то зачем работать? Зачем управлять телом, которое ничего не делает? Если вы не приучите себя финалить свои дела, то синдром монаха на три дня будет у вас усиливаться с каждым днем. Данный синдром развивается у любого человека с каждым его недоделанным делом.

Если быть откровенным, то я не мегауникальный человек, у которого все дела обстоят в полном порядке. Но один раз в месяц я выбираю день и провожу чистку всех своих незавершенных дел. Одного дня в месяц для зачистки «хвостов» мне хватает, потому что я делаю это регулярно. Понятно, что от каких-то дел приходится отказываться, но если «хвосты» подчищать регулярно, то количество недоделанных дел резко уменьшается в разы. Недоделки – это все подряд: полгода капающий кран на кухне, стопка неглаженого белья на комоде, столетнее обещание другу сходить на рыбалку, но так и не выполненное и т. д. Необходимо регулярно проводить профилактику зачистки «хвостов», для того чтобы: а) не быть паровозом и повышать свой кпд; б) не давать у себя развиваться синдрому монаха на три дня. Некоторые дела со временем теряют актуальность. Вы должны проанализировать, где вы что потеряли, просрочили, из-за чего какое-то дело потеряло свою актуальность.

Вы должны показать мозгу, что он потерял, и тогда в следующий раз мозг, понимая свою потерю, не станет бросать дело на полпути, а обязательно его доделает до конца.


Избавление от старых обид

Всем людям свойственно обижаться, но случаются такие обиды в жизни, которые не забываются годами, и от этого на душе становится еще тяжелее. Из-за незакрытых старых обид у людей возникают проблемные отношения с окружением. Что нужно делать в сложившейся ситуации, и откуда берутся данные обиды, давайте попробуем разобраться. Ваши ожидания в отношении поведения какого-либо человека – это ваше личное субъективное мнение. Точно так же, как и ожидания других людей по отношению к вам. Например, вы что-то сделали и считаете, что это нормально. И вдруг вам кто-то говорит: «Я от тебя такого не ожидал». Почему чьи-то ожидания не совпали с вашими действиями? Потому что кто-то не знает вас на все 100 %.

Каждый человек – это такой большой комод с огромным количеством разных ящичков. И в зависимости от того, насколько близок вам тот или иной человек, вы позволяете больше или меньше приоткрывать каждую дверцу своего комода. Но даже самым близким людям вы не даете возможность знать о вас все. Есть определенные вещи, которые вы хотите оставить в тайне.

То же происходит и с вашими ожиданиями в отношении других людей. Вы ждете от них тех действий, которые надумали сами. Но в реальности видите истинное поведение человека, которое не совпадает с вашим личным субъективным мнением. Отсюда и возникают ваши обиды и проблемные отношения с близкими людьми.

Например, молодая жена поругалась с мужем, думала, что мама ее пожалеет, а мама сказала: «Разбирайтесь в своих отношениях сами». Девушка думала, что папа даст ей денег, а папа сказал: «Зарабатывай сама». Ожидания девушки не совпали с реальностью, и за это она обиделась на родителей. Так на протяжении всей жизни возникают обиды, от которых нужно избавляться.

В первую очередь нужно понять, откуда берутся неправильные ожидания и почему они возникают. В большинстве случаев ожидания делятся на три категории.



1. Ожидания, связанные с традициями, стандартами и стереотипами

Зачастую любой человек ожидает, что другие люди будут вести себя так, как принято в обществе. Если какой-то скрипач окончил высшее музыкальное учреждение и виртуозно играет на скрипке, то это значит, что он не должен ругаться матом. В обществе принято, что жена должна варить борщ, а муж должен зарабатывать деньги. И если в какой-то семье все происходит наоборот, то окружающие высказывают свои недовольные мнения.

Люди ожидают от вас, что вы будете вести себя с определенными традициями и стандартами. Но всегда ли их ожидания совпадают с вашим поведением?



2. Ожидания, связанные с собственностью

Многие люди трепетно относятся к своей собственности. Не каждый человек может с легкостью передать свой автомобиль во временное пользование или поселить у себя дома квартирантов. Возможно, вы пригласили кого-то в ресторан, а ужин обошелся вам очень дорого. Ваш друг попросил у вас на время фотоаппарат и не вернул его.

Кто-то обиделся на вас, на кого-то обиделись вы за то, что у вас разные взгляды на жизнь. Но стоит ли таить друг на друга обиду только потому, что ваши личные субъективные мнения не совпадают?



3. Оценка поведения

Самые неприятные обиды возникают из-за оценки поведения. Люди готовы проклинать друг друга, когда им кажется, что их недооценили. Например, вы долго работали над каким-то проектом, наконец-то получили результат, а ваш друг, посмотрев на это, сказал, что все это полная ерунда.

Или вы долго выбирали подарок для своей жены, купили ей классный новенький спиннинг, а она непонятно за что обиделась на вас и сказала больше к ней не подходить. Когда вы на кого-то обижаетесь, то в первую очередь вам нужно понять, с чем связана ваша обида. Подумайте и оцените, обида связана с традициями и стандартами, с личной собственностью или с оценкой вашей деятельности. Второе, ваша оценка каких-либо фактов есть только ваша оценка. Как таковых фактов мозг не запоминает, он помнит только их оценку.

Есть хороший анекдот про два взгляда на одно и то же событие.



Рассказ девушки:

– Мы пришли с парнем в ресторан. Он был хмурый и при встрече не поцеловал меня в щечку. Наверное, у него кто-то есть, я ему не нравлюсь. В ресторане я заказала себе бутылку шампанского, он отказался со мной его пить, просто тупо смотрел в никуда и о чем-то думал. Скорее всего, он меня больше не любит.

Чтобы поднять ему настроение, я предложила пойти в его любимый спортбар. Но даже там он не заметил мое новое платье. Мне кажется, что сегодня я узнаю о том, что он от меня уходит. Настроение в баре не поднималось, и мы пошли с ним домой. Дома он все так же молчал, смотрел по телевизору футбол и пил свое пиво. Я разделась и пошла спать. Он долго не приходил ко мне. Все-таки у него кто-то есть. Уснуть без него я так и не смогла. Встала с постели, взяла его за руку, и мы занялись с ним любовью.



Рассказ парня:

В конце рабочего дня ко мне подошел начальник и сказал, что в этом году мой отпуск переносится на месяц позже. Зато вечером у меня был хороший секс.



Вот описание одного и того же факта разными людьми. Одно событие они оценивают по-разному, исходя из имеющейся у них информации. А их мозг запомнил не сам факт происшедшего, а ту оценку, которой они это событие оценили.

В большинстве случаев люди связывают свою оценку с некомфортностью:

– Мне не дали денег, и у кого мне теперь их просить? Я что, должен унижаться и просить деньги у чужих людей, раз папа мне их не дал? Человек всегда оценивает других людей, исходя из своего личного опыта. Если вы склонны не употреблять ненормативную лексику, а вас кто-то покрыл матом, то вы считаете, что такое поведение категорически неправильное. Но это только ваша оценка данного события. А вот ваш оппонент считает по-другому, что только так можно донести до вас свои мысли, иначе вы не понимаете.

Большинство событий, которые приводят к обидам и сложным отношениям с людьми, зачастую имеют абсолютно нейтральную оценку. Но люди считают, что эти события жутко негативны. Если вы проведете анализ, то поймете, что на самом деле каких-то серьезных критических обид в жизни не бывает. Есть только ваша оценка, на которую влияют ваши эмоции и ваши представления о жизни. В большинстве случаев человек, на которого вы обижены, вел себя вполне адекватно, просто вам на данный момент было некомфортно. И вы обиделись не из-за того, что вам не дали 500 долларов, не потому, что кому-то не понравился ваш проект, а потому что вам было некомфортно. Но стоит ли из-за этого держать обиду на других людей?

99 % ваших обид и плохих отношений с людьми – это вещи, которые вы создаете сами, и поэтому вы считаете их правильными. Но у любой медали есть две стороны, и об этом забывать не надо. Все незакрытые обиды ведут к тому, что внутри вас копится негатив, который соединяется с другими негативами, и все это приводит к серьезным стрессам и апатии. Каналы, через которые в вас входит негативная энергия, вы должны перекрыть. И один из таких каналов – это старые обиды.


Как увеличить скорость на пути достижения цели

Любой профессиональный спортсмен ставит себе тренировочные задачи выше, чем на соревнованиях. Если человек стремится к завышенной цели, то реально достижимую цель он достигает намного легче и быстрее. Приведу пример, на сегодняшний день мировой рекорд по прыжкам в высоту среди мужчин составляет 6 м 16 см, который был установлен французским прыгуном Рено Лавиллени. Побив мировой рекорд, установленный в 1993 году легендарным спортсменом

Сергеем Бубкой, французский прыгун не захотел на этом останавливаться и замахнулся на высоту 6 м 21 см. Возникает вопрос: откуда взялась такая высота? Много лет никто не мог прыгнуть выше 6 м 15 см, а тут сразу прибавка в 6 сантиметров. Дело в том, что на тренировках многие спортсмены выполняют мировой рекорд и даже неоднократно его побивают, но чтобы новый рекорд был зафиксирован, его нужно повторить на соревнованиях. Когда на спортсмена с трибун смотрят тысячи глаз, он начинает волноваться и зачастую показывает результат хуже, чем при подготовке. Скорее всего, во время тренировок Рено Лавиллени несколько раз брал высоту 6 м 21 см, которая на соревнованиях ему не поддалась. Но благодаря этому ему удалось установить новый мировой рекорд, который никому до этого не удавалось сделать в течение 21 года. Не ставя задачу выше на несколько процентов, чаще всего вы не достигаете нужный результат на самую малость. Когда вы ставите перед собой какую-то цель, то эта цель должна быть с определенным запасом. Желая достичь чего-то большего, вы добиваетесь того, что вас устраивает. Что, собственно говоря, и сделал французский прыгун. Он побил мировой рекорд, и это принесло ему моральное удовлетворение, деньги и славу.

Двойная эффективность

Достигать цели и задачи с двойной эффективностью – это значит достигать их в два раза быстрее или получать результат в два раза больше. Обычно стоящие перед вами цели и задачи должны быть на 15–30 % выше тех, которые вы хотите достичь.

Например, вам срочно нужно заработать один миллион. И первое, что вы должны сделать, это поставить перед собой задачу – заработать минимум 1 200 000. Это необходимо сделать для того, чтобы, заработав 990 000, вы не остановились. Многие люди делают ошибку, не поставив перед собой завышенную цель, и в итоге недотягивают какую-то малость.

Из-за этого они не получают то, к чему стремились. Что происходит с вашим мозгом, когда вы ставите перед собой цель тютелька в тютельку? Заработав 990 000 из 1 000 000, мозг прекращает активную деятельность и останавливается, потому что для него это одно и то же. Когда же мозг знает, что надо еще 200 000, то он продолжает усиленно работать, продолжает генерить идеи и держит тело в ежовых рукавицах. И вот тогда вы спокойно достигаете свою планку.

С точки зрения работы и бизнеса любой человек живет двумя категориями:

а) хочу больше денег;

б) хочу больше свободного времени.

Одним людям очень ценно время, другим сильно важны деньги. Но эти две категории цикличны. Если вы хотите больше денег, то, упираясь в них, вы начинаете больше зарабатывать, но при этом понимаете, что у вас остается мало свободного времени. Как только вы говорите себе «стоп» и начинаете оптимизировать рабочие процессы, чтобы у вас оставалось больше времени на отдых и развлечения, вы получаете это время, но падаете в деньгах. Получив долгожданную свободу, вы вдруг начинаете понимать, что у вас опять становится мало денег, а вы уже успели привыкнуть к большим расходам. И вы понимаете, что денег нужно еще больше. Вы опять ставите перед собой задачу – зарабатывать больше денег и, достигая ее, понимаете, что опять хотите больше свободного времени. Итак, одна категория циклично сменяется другой.

Коробка передач турборежима

Иногда в жизни возникают ситуации, когда надо что-то сделать срочно. Например, произошла какая-то авария. Была проделана большая работа, осталось ее только завершить, и тут вдруг накрылись сервера или заболел главный конструктор. Нужно все начинать практически с нуля, а времени осталось совсем мало, поэтому нужно работать в несколько раз быстрее.

Или другой вариант, когда вам нужно кому-то доказать, что вы не пустое место и что в этой жизни можете что-то сделать. Например, вы хотите попасть в какой-то проект, а там конкурсная основа. И вы должны доказать, что вы самый лучший, самый быстрый, самый квалифицированный представитель. Вы должны понять, что чем долгосрочнее цель, тем турбо-турборежим достижения цели с двойной эффективностью работает хуже. В этом режиме нельзя работать постоянно, иначе вы просто надорветесь, у вас начнется депрессия, вы будете искать множество оправданий и начнете винить всех и вся. Поэтому данный турбо-турборежим лучше всего работает на краткосрочных целях. Чем выше эффективность, тем больше требуется энергии. А чем больше необходимо энергии, тем быстрее она закончится. Человек – это такой паровоз, за которым идет вагон с определенным запасом энергии:

а) физической;

б) психологической;

в) моральной;

г) этической.

Любая машина имеет крейсерскую скорость, которая позволяет преодолеть максимальный путь с фиксированным объемом топлива. Другими словами, это скорость, при которой расходуется минимальный объем топлива на километр пути. Если вы будете очень долго ехать на автомобиле со скоростью 40 км/час, то расход бензина резко возрастет.

То же самое происходит и с человеком. Вы, как автомобиль при обгоне, всегда должны обладать запасом мощности. Турбо-турборежим – это режим обгона, он не работает на долгосрочные проекты. Чем короче проект, тем проще увеличивать скорость. Чем длиннее и ухабистее ваш путь, тем вам больше приходится тратить энергии, и удваивать скорость становится сложнее. Турбо-турборежим работает не на все проекты. Его нельзя включать на долгосрочные проекты не только потому, что вы потратите много энергии, а потому, что вы порветесь. И тогда вы потеряете больше, чем приобретете.


Коробка передач супер-турборежима

Сделайте 12 шагов, чтобы включить супер-турборежим.



1. Жгучее желание и страсть

То, что вы хотите сделать в супер-турборежиме, изначально должно у вас вызывать страсть и жгучее желание. В таких ситуациях я сам себе говорю «слабо?», и если внутри меня загорается лампочка, то себе отвечаю «умру, но сделаю», значит, супер-турборежим можно включать.

Ваше внутреннее ощущение очень важно. Если вы навязываете себе какие-либо действия, которые вас не распирают, не вызывают жгучее желание, чтобы появилась страсть, то, к сожалению, супер-турборежим не сработает. Это должно идти у вас изнутри.

Например, мне бросили вызов: «Слабо проехать 100 метров от магазина до дома на машине?», я скажу: «Неслабо», но делать этого не буду, потому что я не вожу машину.

Вождение меня раздражает, это не мое, потому что несколько лет назад я разбился на мотоцикле.



2. Докажите себе, что это возможно

Предположим, перед вами стоит задача – от гостиницы «Измайлово» добраться в аэропорт «Домодедово» за 40 минут в будний день. Это необходимо сделать срочно потому, что улетает самолет, на котором вы успеваете совершить очень важную для вас сделку. Для тех, кто никогда не был в Москве, сообщу, что обычно данный путь занимает полтора часа.

Итак, вам срочно нужно улететь. Что делает ваш мозг? Он начинает у вас спрашивать: «А это вообще реально?». И вот тут вы должны убедить его, что теоретически это возможно. Вы берете лист бумаги и начинаете считать. По карте от гостиницы до аэропорта около 60 километров. Можно ли за 40 минут проехать 60 километров? Можно. Так как задача краткосрочная, то не нужно увлекаться мегарасчетами, просто сядьте и быстро накидайте, возможно это или нет.

Если вы зажглись, но не смогли сами себе доказать на бумаге, что это возможно, значит, вы это уже не сделаете. Вы беретесь за дело только тогда, когда оно возможно теоретически. Сделайте себе такой тест за 15–20 минут, максимум за полчаса. Если вы его не сделаете, то за дело можно даже не браться.



3. Быстро запишите цель по системе SMART и посмотрите, насколько это возможно



4. Составьте список конечных выгод

Вы должны быстро накидать все преимущества и конечные выгоды, которые вы получите, если сделаете то, что задумали. Например, если за 40 минут вы успеете на самолет, то это значит, что вы заключите контракт на несколько миллионов. Выписывая выгоды, тут же формулируйте мотиваторы, к которым вы будете бежать. Обязательно формулируйте то, к чему вы бежите, и то, от чего вы бежите. Вы должны написать то, что вы получите или от чего избавитесь. Например, если я сдам экзамен, то я наконец-то избавлюсь от неквалифицированной работы уборщика, поступлю в институт, и после его окончания буду работать высококлассным программистом. Все конечные выгоды вы должны видеть на бумаге.



5. Быстро определите свою исходную позицию

Что вы имеете сейчас? Если говорить о самолете, на который вам надо успеть, то исходная позиция определяется следующим образом. Вещи собраны? Нет. Такси вызвано? Нет. Вы прописываете на бумаге то, что у вас есть сейчас. Главное, чтобы данное дело было для вас очень важным и нужным. Доказав себе, что все это реально, вы быстро расписываете цель по системе SMART, составляете список преимуществ и конечных выгод и далее определяете свою исходную позицию. Это необходимо сделать для того, чтобы понять, что вы должны делать дальше.



5. Обозначьте дедлайн и назначьте себе внешнее наказание

Наказание, которое вы придумаете себе сами, должно быть для вас ощутимым. Например, если вы не успеете на самолет, то помимо того, что вы потеряете деньги за неиспользованный билет, вы еще должны будете стоимость билета перечислить в какой-либо детский дом. Назначая себе наказание, вы усиливаете то, что вами и так будет потеряно.



6. Составьте список проблем, с которыми вы столкнетесь

Из вышеперечисленных позиций и своей цели перетранс-формируйте задачи в проблемы, которые нужно решить. У вас получится список конкретных дел, которые нужно будет быстро сделать. Например, нужно собрать вещи, вызвать такси, таксист не захочет быстро ехать, значит, его придется стимулировать тройной оплатой. Делать все нужно очень быстро.



7. Определитесь с дополнительными ресурсами

Определитесь, какие дополнительные ресурсы вам будут нужны. В примере, где вам надо успеть на самолет, дополнительными ресурсами являются дополнительные деньги, которые вы заплатите таксисту за скорость. Если денег нет, то все равно нужно попытаться уговорить таксиста ехать быстрее, невзирая на штрафы. Вероятность, что за обычную плату водитель согласится лишиться водительских прав, очень мала, поэтому необходимо искать дополнительные ресурсы. Посмотрите на свой список дел и определитесь с дополнительными ресурсами. Определитесь, есть ли у вас эти ресурсы или нет, и можете ли вы их быстро достать. В этот момент мозг начнет думать принципиально по-другому. Если в начальной стадии вы не знали, что и как делать, то при решении конкретных задач вы определяетесь с дополнительными ресурсами и думаете, где их можно найти.



8. Составьте список людей, чья помощь вам может понадобиться

Этим этапом вы можете воспользоваться, а можете и не воспользоваться, но список должен быть составлен, чтобы потом вам не пришлось вспоминать, кто вам может помочь.

Например, вам нужна горничная, которой вы сдадите гостиничный номер. Вам нужен портье, который отнесет ваши чемоданы из номера и погрузит их в такси. Возможно, вам понадобится помощь людей, которые могут оказать вам какую-то услугу, наставничество, а может быть, просто чему-то быстро научат.



9. Сделайте пошаговый план

Из вышеперечисленных пунктов сделайте пошаговый план и введите линейку времени. Распишите, что вы должны сделать за 2 минуты, что за 10 минут, пока не подъедет такси. У вас должен получиться укороченный план, действующий на краткосрочную цель.



10. Пользуйтесь визуализацией

Самая лучшая визуализация – это счетчик обратного отсчета. Именно таким образом можно держать себя в тонусе постоянно. Вы должны организовать визуализацию так, чтобы все вам напоминало о том, что нужно срочно сделать. Вокруг вас все должно быть забито визуализацией.



11. Сожгите за собой мосты

Как только вы выпишитесь из гостиничного номера и сядете в такси, мосты будут сожжены. Понятно, что вы всегда можете вернуться обратно, но пообещав таксисту тройную оплату, назад пути уже не будет. Мосты будут сожжены.

Этот элементарный план поможет вам в момент возникновения какой-то задачи накинуть план действий за 15–20 минут. Сжигая за собой мосты, вы спокойно достигаете цель с двойной, а то и с тройной эффективностью.


Создание главной миссии – индивидуального фундамента ценности

Для каждого человека внутренние ценности – это катализаторы его развития в ту или иную сторону. Если в какой-то определенной области у человека отсутствуют ценности, то он не развивается в этом направлении из-за стоящего перед ним барьера.

Например, в силу своего молодого возраста вы не имеете такую внутреннюю ценность, как здоровье, и даже о нем не задумываетесь. Отсутствие этой определенной ценности становится для вас барьером, и вы не уделяете нужного внимания своему здоровью. Вы не ходите на занятия в спортзал, не делаете зарядку и не считаете нужным проходить ежегодный медосмотр. Если на сегодняшний день определенная жизненная ценность для вас принципиально не важна, то рано или поздно у вас наступают такие изменения, которые портят вашу жизнь, и жизнь становится ущемленной. Например, у вас не развита ценность здоровья, и вы продолжаете ее игнорировать и дальше. Но однажды ваш организм начинает давать сбои, подавая определенные сигналы, и в определенный момент он делает так, что вы ничего делать не можете. Ваша жизнь становится ущемленной в тех областях, в которых вы не создаете ценность и эту ценность не развиваете. Из-за этого ваш КПД становится низким. Люди, которые не занимаются созданием и развитием своих внутренних ценностей, очень похожи на паровозы. Они много говорят, шумно что-то рассказывают, постоянно чем-то недовольны в жизни, и их возмущениям нет предела. Таких людей я называю королями-оленями, которые плавают поперек ванны и кричат, чтобы семеро окружающих людей их держали. Познакомившись с этими людьми поближе, я неоднократно убеждался, что они являются самыми обыкновенными пустышками. Они не имеют в своей жизни нормальных ценностей, и это есть их самая серьезная проблема.

Следите за тем, чтобы у вас не была ущемлена ни одна внутренняя ценность. Не позволяйте неразвитым ценностям пожирать вас изнутри.

Итак, какие внутренние ценности вы должны в себе развивать и прокачивать?



1. Активная жизненная позиция

Люди, которые занимают пассивную жизненную позицию, которые не хотят ничего менять в своей жизни, однажды вдруг сталкиваются с тем, что собственная пассивность их же и съедает. И наступает такой момент в их жизни, что они вроде бы чего-то хотят, но уже не могут. Они вроде бы чего-то желают, но не знают, как и зачем.



2. Жизненная мудрость

Жизненная мудрость – это внутренняя ценность вашего личного опыта. Но опыт – это не просто полученный результат, а еще и анализ этого результата. Опыт бывает положительный или отрицательный, но никогда не бывает нулевой. У большинства людей данная ценность отсутствует, и они не учатся на своих ошибках.

Уважайте свой собственный жизненный опыт, и тогда он поможет вам сделать свою жизнь более гармоничной и счастливой.



3. Здоровье

Регулярно уделяйте время своему здоровью, даже если ваш организм чувствует себя отлично. Ваше тело подобно автомобилю. Если вы не будете вовремя его мыть, менять масло, заправлять топливный бак и проходить ежегодный техосмотр, то в ответственный момент, когда вам нужно будет ехать на длинное расстояние, он вас подведет, и вы не сможете реализовать задуманные цели.



4. Любимое дело

Многие люди думают, что любимое дело не является внутренней ценностью, но на самом деле это то, что ими движет. Если вы занимаетесь делом, которое вам нравится, то изначально вы отдаете в мир значительно больше, чем те люди, которые делают это же дело через силу против своей воли. Нужно стараться приносить людям пользу, занимаясь любимым делом.



5. Эстетика

Эстетика, эргономика, красота должны быть вашей внутренней ценностью. Нельзя жить по принципу – и так сойдет. Нужно стараться доводить все до совершенства. Нужно дотачивать, докручивать, доделывать так, чтобы результаты вашего труда были полезны людям в полном объеме. Нельзя сделать машину сегодня, а стекла в нее поставить через год. Нужно все доводить до ума.

Я знаю многих бизнес-тренеров, которые работают по принципу – и так сойдет. Они выпускают недоделанные тренинги, лишь бы сегодня срубить денег. Но это не есть эстетика. Заработав деньги один раз с недоделанного дела, в следующий раз человек теряет намного больше полученного.

Каждая жизненная ценность помогает вам жить в гармонии и помогает значительно быстрее идти к цели, чем вы это можете представить сами.



6. Духовность, любовь

Духовность и любовь довольно сложно измерить, но у каждого человека они должны быть свои. Если ваше сердце наполнено верой, любовью, духовностью, то вы сдерживаете себя от плохих действий. Данные ценности являются уникальным противовесом всему негативному в мире.

Если вам предлагают сделать что-то неправильное с точки зрения духовности, но ни за какие деньги вы не поддаетесь этому соблазну во имя любви к ближнему, во имя любви к миру, то это значит, что вы обладаете этой уникальной ценностью. Любовь и духовность должны быть внутри вас, иначе вы быстро перейдете на темную сторону.



7. Желание – жить обеспеченной жизнью

Если вы, со своей стороны, не хотите улучшать свое благосостояние, то ваш рост и развитие стоят на месте. В мире есть просветленные люди, живущие на Тибете, но они живут какой-то своей внутренней жизнью и на остальной мир сильно не влияют.

Также в мире есть и те люди, которые стремятся жить обеспеченной жизнью. Большую часть своего личного времени и сил они уделяют не только себе, но и окружающим их людям, отдавая свое добро в мир. Если говорить о богатых, обеспеченных людях, таких, как Березовский, то, с одной стороны, они вроде бы злобные, но с другой стороны, перечисляя 2–3 миллиона долларов на благое дело, они спасают в тысячу раз больше людей и жизней, чем это делаете вы за всю свою жизнь. Конечно же, каждый человек судит по-своему. Но если вы не думаете о том, что вы будете сегодня кушать, если вы не думаете, как прожить еще неделю до зарплаты, то однозначно вы больше помогаете окружающим людям и с большей любовью относитесь к окружающему миру, чем те люди, которые живут в нищете.



8. Наличие правильного окружения

Вас должны окружать позитивные и успешные люди. Вы должны иметь потребность быть в окружении таких людей. Когда вы будете идти за ними вслед, то будете становиться такими же позитивными и успешными, как они.



9. Общественное признание

В пирамиде Маслоу данная потребность находится в середине. Сначала все начинается с элементарных физиологических потребностей (еда, жилье). Далее идут безопасность и уверенность в завтрашнем дне. После идет потребность в коллективе, потребность в принадлежности к какому-то обществу. И только после этого идет потребность в почитании и уважении в этом обществе. Если вы имеете внутреннюю ценность, которая говорит вам о том, что вы должны быть признаны коллективом, что в этом коллективе вас должны уважать, что вы должны получать награды, то это значит, что вы идете в правильном направлении и остальные этапы у вас уже пройдены. За хорошие и правильные дела, за положительные результаты любой человек должен получать награды и признание. Это должно быть вашей внутренней ценностью.



10. Потребность в результатах

Вы должны постоянно иметь желание получать результаты. Если вы не добиваетесь определенных результатов, то синдром монаха на три дня превращает вас в неудачника.



11. Потребность в отдыхе и развлечениях

Каждый человек имеет свои развлечения. Кто-то любит танцевать до утра в ночном клубе, кто-то, как и я, любит лежать бегемотиком на пляже, кто-то наслаждается чтением книги в полном одиночестве, а кто-то гуляет с детьми. Однако у каждого человека должна быть внутренняя ценность – качественный отдых и качественные развлечения.

Качественный отдых – это хороший отель, где не нужно искать место, где можно вкусно поесть, потому, что в этом отеле вы можете питаться так, как вам нравится. Качественное развлечение – это чтение книги в комфортном кресле у камина, а не на старом диване, на котором умер ваш дедушка. Качественные путешествия – это не 7 часов езды на электричке в непонятном направлении, а комфортабельные передвижения с остановками в нужных местах.



12. Семья

Семья, счастливая гармоничная жизнь – это одно из обязательных внутренних ценностей. Те люди, которые не нашли в этом свою ценность, зачастую богаты и известны. Но богатство и одиночество не приносят им счастья. Ваша жизнь должна быть гармоничной во всем, и в первую очередь в семейных отношениях.



13. Счастье других

Вы никогда не добьетесь больших высот, если все ваши действия не будут направлены на то, чтобы жизнь других людей стала немного лучше. Довольно часто я сравниваю себя с доктором, говоря людям: «Да, мне приходится делать вам больно, но с одной-единственной целью: чтобы завтра ваша жизнь наладилась и вы были счастливы». Счастье других – одна из главных потребностей человека.

У меня есть ученица Ольга Аминова, с которой я знаком уже несколько лет. Поначалу она скептически относилась ко всем обучениям, изредка приходя на мои бесплатные тренинги. Весной 2014 года она решилась прийти ко мне на платный тренинг, а затем и в коучинговую группу.

Скажу честно, ей было тяжело, она еле-еле создала свой сайт, она реально сидела без денег. У нее есть ребенок, мама постоянно ее пилила за то, что в доме нет денег, а она отдала 30 000 рублей за какой-то тренинг и теперь сидит его слушает, вместо того, чтобы заниматься нужным делом. Но в итоге Ольга получила пошаговую технологию правильной работы и уже через 4 месяца перешла от 30-тысячных сделок до миллионных. Когда она заключила первую сделку на миллион рублей, ее радости не было предела, она прыгала до седьмого потолка.

Я считаю, что такой результат действительно требует уважения. Это есть то, ради чего я работаю. Именно ради счастья других людей я пишу книги, провожу различные тренинги. Это дает мне дополнительные силы для создания новой информации и внедрения ее в жизнь.



14. Творчество

Без творчества человек не может жить полноценно, потому что без него мир становится серым и безликим. Я уже рассказывал о том, что цели бывают основные и фоновые. Так вот, одна из фоновых целей – это креатив, создание чего-то нового. Если вы решили просто пожарить яичницу, то сделайте ее не так, как всегда. Придумайте, чем ее можно украсить, чтобы, помимо вкуса, вы еще получили и эстетическое удовольствие.

Имея такую внутреннюю ценность, как творчество, вы делаете свою жизнь более яркой и интересной.



15. Уверенность в себе

Большинство людей не уверены в себе, они боятся предпринимать какие-либо действия. Но если вы будете иметь все вышеперечисленные ценности, то сможете ли вы чувствовать себя неуверенно?

Человек получает решительность тогда, когда его жизнь наполнена гармонией и счастьем. Как только вы начнете жить нормальной, высококачественной жизнью, ваша уверенность появится сама собой. И вы уже с этим ничего не сделаете. Вы всегда будете в себе уверены.


Как негативы направлять в позитивное русло

Все люди сталкиваются в жизни со множеством негативных эмоций, которые впоследствии превращаются во внутренние негативы. Для того чтобы понимать, что негатив – это хорошо, нужно знать три вещи:

а) негатив – это лакмусовая бумажка;

б) негатив – это стимул к обучению;

в) негатив – это мотиватор.

Почему испытывать негативы – это хорошо? Еще в советское время был мультфильм для детей про маленького слоненка, у которого был хобот башмачком. Но однажды слоненка за нос укусил крокодил и хобот стал длинным. Когда слоненок пошел домой, за ним увязалась какая-то птичка, которая постоянно ему говорила: «О-о-о, это первая польза от твоего длинного носа, о-о-о, это вторая польза от твоего носа». И оказалось, что длинный нос – это не так уж и плохо. Итак, первая польза от негативов – это лакмусовые бумажки, которые показывают вам те жизненные направления, где вы что-то делаете не так. Если вы в отношении чего-то испытываете негативные эмоции, значит, вы что-то делаете не так. Поэтому вам нужно определиться, или в это направление не ходить, или идти, но делать что-то по-другому. Любая негативная эмоция просто так не возникает, должна быть какая-то причина или раздражитель, после чего появляется моральная боль.

Негатив – это и есть моральная боль. Она показывает, что что-то происходит не так, указывая на самые слабые места в ваших жизненных стратегиях. Без этого замечательного свойства вам не обойтись, потому что негатив подает сигналы о том, что в вашей жизни что-то происходит неправильно. Беспричинного уныния не бывает, так же как и не бывает беспричинного гнева, беспричинного недовольства, беспричинной злости или разочарования. На все есть какая-то причина. Однако в большинстве случаев люди не задумываются о том, что показывает эта лакмусовая бумажка, и о чем она говорит, и поэтому совершают ошибки. Ошибки бывают разные. Большинство людей чаще всего терпят моральную боль. Другие стараются ее замаскировать, делая вид, что ничего не происходит. В конечном итоге, негативные эмоции копятся, копятся и копятся в организме, и потом у человека происходят нервный срыв, депрессия или сильный стресс. И тогда физический организм человека ломается, человек заболевает. Чтобы негативы не приводили вас к болезням, их нужно превращать в позитивы. Никогда не подавляйте в себе эмоции, не пристраивайтесь к ним, а постарайтесь понять, о чем говорит вам та или иная эмоция. Вторая польза от негативов – это стимул к обучению. Негативы бывают разные.

Первый тип – это реакция человека на внешние раздражители.

Второй тип является результатом негативных самооценок человека, то есть человек сам занимается самоуничтожением, которое ведет к негативным внутренним эмоциям, переходящим в депрессии и стрессы. Вы должны понимать, что как только у вас появляется негатив по отношению к себе (это все потому, что я такой неряха; это все потому, что у меня нет хорошего учителя), это значит, что у вас есть повод изменить то, что вам мешает. Увидев негатив, направленный внутрь себя, вы получаете шикарный повод заняться самообучением. Например, вы себе говорите: «Вот если бы у меня была машина, то я смог бы работать таксистом, а так вынужден работать курьером и разносить бумажки». Для начала научитесь водить машину, потом научитесь тому, что даст вам возможность заработать эту машину. Третья польза – негативы являются отличными мотиваторами «от боли». Испытывая отрицательную эмоцию, человек сам себя мотивирует от плохого. Если обратиться к миллионерам, которые построили свое состояние сами, а не получили его по наследству, то большинство из них скажет: «Я никогда не хотел возвращаться в свое нищее детство, где я не в состоянии был помогать своей маме». Мотивация «от боли» – один из главнейших мотиваторов. Боль может быть разная: чья-то смерть, жизнь впроголодь, постоянное унижение окружающими, низкоквалифицированная работа. Все это вызывает у людей негативные эмоции, которые превращаются в сильнейшие мотиваторы «от». Лично я категорически не хочу возвращаться к некоторым этапам своей жизни, и это заставляет меня идти вперед и развиваться. Учитесь смотреть на негативы с другой стороны.

Перестаньте оценивать их как что-то плохое. К вам должно прийти понимание, что негативы – это хорошо потому, что они показывают вам, что нужно делать. Негативы показывают:

а) что нужно менять;

б) как нужно менять; чему нужно учиться, чтобы не было негатива;

в) как сделать быстро.

Другими словами, негативы показывают вам:

а) что у вас болит;

б) что нужно сделать, чтобы у вас не было боли;

в) негативы заставляют вас совершать определенные действия, чтобы ваша жизнь изменилась.

Перестаньте просто проживать эмоции, начинайте их анализировать. Когда вы поймете, откуда к вам пришла эмоция, зачем она появилась и к чему вас толкает, то вы сами увидите, что эта эмоция начинает протекать принципиально по-другому. Когда же вы ее не контролируете, то она превращается в истерику. Помимо внутренних ценностей на вашу уверенность в себе влияют и ваши внутренние качества. Если вы захотите измерить свои внутренние ценности, такие, как любовь или творчество, то сделать это будет довольно сложно. А вот свои внутренние качества вы сможете измерить реально.

Как можно для себя определить, какие из внутренних качеств нужно в себе прокачивать?

Каждый человек – это уникальный товар. И для того чтобы понять, какими качествами вы должны обладать, необходимо обратиться к потребителям, к тем людям, которые платят за ваш труд, за ваши знания, за ваш опыт и за вашу любовь. Люди могут вам платить не только деньгами, но и своим вниманием, любовью, состраданием и т. д.

Вспомните себя, когда вы первый раз в своей жизни собирались на первое свидание. Насколько вы хотели понравиться этому человеку? Вспомните, как тщательно вы подбирали себе одежду, как продумывали каждое слово, которое вам, возможно, придется сказать этому человеку. Все это вы делали с одной-единственной целью – как можно дороже себя продать, но продать не за деньги, а за эмоции, которые вы испытаете. Однако, когда вы шли на свидание, то не задумывались о том, что на этом свидании для вас будет важным такое качество, как предприимчивость или исполнительность. Вы думали только о том, каким нужно быть, чтобы вас непременно купили дорого.


Как правильно организовать свой день

Распорядок дня – это планирование ваших дел и действий и распределение вашей энергии, которой вы совершаете нужные действия в течение дня. Человеческий организм обладает способностью привыкать к соблюдению определенных ритуалов и к соблюдению внутреннего расписания. Когда вы прививаете к себе какое-то расписание дня, то при малейшем его нарушении организм начинает сопротивляться. Это хорошее качество нужно использовать беспощадно. Чтобы к себе привить какую-то привычку, ее необходимо выполнять ежедневно в течение 30 дней подряд. Когда в течение месяца вы что-то делаете регулярно, то привыкаете к этим действиям. И как только вы начинаете их нарушать, ваш организм начинает сопротивляться этим нарушениям. Например, вы привыкли ходить по своему дому и собирать чужие грязные носки. Но однажды развод избавил вас от этой обязанности. Расставшись с близким человеком, вы наконец-то можете заняться только собой, но ваш организм этому сопротивляется. Он пытается вас заставить искать заброшенные за диван грязные носки, чтобы унести их в стирку. То же самое касается бизнеса и каких-то обыденных вещей в жизни. Как только вы что-то к себе привили, ваш организм заставляет вас следовать вашему расписанию. Пользуясь расписанием дня, вы формируете свой характер и вырабатываете нужные вам привычки. Распорядок ваших дел и действий позволяет вам нормально учиться, нормально отдыхать, нормально работать, а главное – не вредить самому себе. Я расскажу вам маленький секрет, благодаря которому моя жизнь резко наладилась. Если раньше я делал все подряд и меня это сильно утомляло, то сейчас я разделил все дни на 4 вида. Данной техникой я пользуюсь давно и успешно.

Разновидность дней

Вид первый – креативные дни

В эти дни вы создаете самую большую ценность, создаете то, что нужно вашим окружающим. В креативные дни вы уделяете свое время созданию чего-то нового, отдаете его людям, и они им пользуются. Мне довольно часто задают вопрос: как быстро заработать деньги в инфобизнесе? Например, человек имеет большой опыт в продажах окон и дверей. Я предлагаю ему взять 5 самых главных фишек, приносящих больше всего денег, сделать из них видеокурс и раздать его бесплатно тем, кто также продает окна и двери. Большинство людей возмущаются: «Как это я отдам что-то бесплатно?» – но другие берут, делают и тут же получают от окружающих какие-то выгоды для себя. И что самое интересное, им начинают делать заказы, к ним обращаются за советами, их консультируют, продвигают, повышают их стоимость и приглашают куда-нибудь выступить. В креативный день вы должны заниматься созданием нужной для окружающих вас людей ценности.

Некоторые люди мне говорят, что для создания ценности нужна клиентская база. Нет, не нужна.

В вашем окружении всегда есть люди, которым вы можете помочь. Вы можете создавать ценность для близких и родных, для знакомых и клиентов, подписчиков и телезрителей. Главное, чтобы вы посвящали этому определенный день. Есть лузеры, которые постоянно скулят и говорят: «Вот если бы у меня во рту росли грибы, то был бы не рот, а целый огород». Все это полная ерунда. Если вы не умеете создавать ценность, которая будет помогать окружающим людям, то вы не создадите ее ни для клиентских баз, ни для телевидения, ни для кого. Почему для креатива нужно выделять целый день? Обычный день – это сплошные прерывания. Вы начинаете что-то делать, а вас кто-то отвлекает, потом вы вспоминаете, что где-то что-то не доделали, кому-то что-то обещали, и так проходит вся жизнь. Невозможно создать нормальную ценность, постоянно прерываясь. Для креатива вы выделяете определенный день и ничем другим больше не занимаетесь. Ваша задача – создать ценность и отдать ее людям. Для креатива вы можете выделить день один раз в неделю или один раз в месяц. Регулярность вы выбираете сами. Главное – не распыляться, а концентрироваться на создании большой ценности.



Второй вид – дни заработка

В дни заработка вы ничем не занимаетесь, кроме заработка денег. Вы не занимаетесь креативными или рутинными делами, а все свое время уделяете только тем делам, за которые вам платят деньги. Копирайтер пишет статьи, автослесарь ремонтирует машины, продавец продает. В эти дни вы должны работать на 100 %, не отвлекаясь ни на что.



Третий вид – буферные дни

Буферный день вы посвящаете рутинным делам. В этот день вы не занимаетесь креативом и заработком денег, вы можете убраться в квартире, подчистить свои документы и «хвосты», съездить в банк, провести второстепенные переговоры.

Складывая все рутинные дела в течение определенного времени в буфер, вы в один день решаете их одним махом.



Четвертый вид – дни перезагрузки и отдыха

Это самый кайфовый день, когда вы отключаете себя от мира и живете только для самого себя. В дни отдыха вы не отвечаете на звонки, не занимаетесь рутиной, не зарабатываете деньги, вы только получаете удовольствие от жизни. Вы можете уехать из города, можете пойти в развлекательный центр, можете уединиться и почитать книгу, главное – ничего в этот день не решать. Перезагружая свой мозг, вы получаете огромный заряд энергии. По моему опыту, нет ни одного дела, которое не может подождать до завтра. Если ваш бизнес нельзя приостановить ни на один день, то возьмите себе помощника, который в ваше отсутствие будет разруливать текущие проблемы. Если вы до сих пор работаете без выходных дней и помощников, то это очень плохо. Пересмотрите свою жизнь, выделив для себя дни перезагрузки, иначе вы просто сгорите на своей работе, в своем бизнесе. Так жить нельзя.

Распределите для себя все дни по типам: в течение недели сделайте один креативный день, три-четыре дня для заработка, один буферный день для рутинных дел и один день отдыха. Если для вас один день в неделю для креатива слишком часто, то сделайте себе пять дней для заработка денег, один день для рутины и один выходной день.

Когда я узнал эту структуру от Андрея Парабеллума и начал распределять свои дни подобным образом, то вздохнул полной грудью, потому что все дела у меня расписаны по дням. На рабочем столе у меня лежит блокнот, в который я записываю все, что нужно сделать в какой-то определенный день. И когда этот день настает, то я делаю то, что уже запланировано. Составляя дневной план, вы утверждаете его накануне вечером. Например, перед вами стоят определенные задачи, которые к завтрашнему дню не подходят. Предположим, что вам нужно помыть квартиру, а завтра у вас день заработка. Генеральную уборку вы завтра делать не будете, а переносите ее на буферный день. В течение нескольких дней вы копите дела на завтра и вечером их утверждаете.


Классификация и упорядочение всех действий

Ни один человек не способен справиться со всеми делами враз, которые необходимо или хотелось бы сделать. Довольно широко распространено мнение, что нужно безотлагательно делать все то, о чем вы узнали. Но если честно посмотреть себе в глаза и вспомнить тот день, когда вы занимались всем подряд, то можно увидеть, что какой-то серьезной пользы от этого дня вы не получили. 99 дел из 100 вы могли перенести на другой день, уделив им большее количество времени и делая их более осмысленно. На самом деле, важная задача требует незамедлительного исполнения лишь в редких случаях, а все остальное может подождать своего правильного распланированного времени. Вы можете прочитать какую-то книгу, пообщаться с детьми, придумать новую технологию, помочь друзьям или родителям, написать давно задуманную статью. Но это вы должны сделать не когда-нибудь, а в четко распределенные дни: креативные, буферные, для заработка или перезагрузочные. Иногда бывают какие-то срочные дела, которые требуют немедленного исполнения, и эти дела вы назначаете первостепенными в то время, когда вы можете ими заняться. Естественно, что в какие-то дни срочные дела нарушат ваш распорядок, но форс-мажоры каждый день не случаются. Распределяйте правильно свои приоритеты и концентрируйте внимание на основных делах. Для того чтобы вам проще было распределять свои дела, разделите свой день на 4 блока: утренний, дневной, вечерний и перед сном, а дела разделите по важности на 4 типа: А, В, С, D.



А) Дела важные и срочные

К важным и срочным делам относятся горящий проект или какая-то критическая ситуация. Это дела, у которых жестко ограничены определенные сроки внедрения, и их нужно сделать не позднее завтрашнего дня.



B) Дела важные, но несрочные

Важные и несрочные дела направлены на перспективу. Например, вам нужно прочитать книгу по вашей специфике или наладить отношения с людьми. Это важно, но не срочно. Вы также можете проводить какой-то анализ, планировать цели. Без этих дел вы не сможете развиваться, не сможете выполнять определенные задачи, поставленные перед вами. Но эти дела однозначно могут дождаться своего часа.



C) Дела неважные, но срочные

Эти дела не так важны, но их нужно сделать срочно. Например, к вам пришли внезапные покупатели или банк вам прислал перерасчет вашего кредита, и вам нужно к ним съездить, чтобы забрать бумаги. Другими словами, вы не рассчитывали на эти дела, они неважные, но выполнить их нужно срочно.



D) Дела неважные и несрочные

Неважные и несрочные дела – это та самая рутина, которая поглощает время. Также сюда можно отнести и развлечения. Итак, исходя из классификации, вы распределяете в блоки все свои дела, которые выписали на какой-то определенный день. Понятно, что большинство людей сами решают, когда и что делать, но важные и срочные дела лучше всего выполнять утром, пока остальные окружающие вас люди находятся на своих рабочих местах и адекватно соображают. Далее, днем вы выполняете важные, но несрочные дела: вечером – неважные, но срочные, а перед сном – неважные и несрочные. Дневной блок можно поменять местами с вечерним блоком в зависимости от обстоятельств. Точно также по этой классификации распределяйте дела по дням. Например, в дни перезагрузки вы позволяете себе развлекаться, клиентов обслуживаете в дни заработка, работаете над новым проектом в креативный день, а уборку дома проводите в буферный день. Когда вы начнете распределять все свои дела по дням и по блокам, то вы поймете, что все не так проблематично, и вы можете успеть сделать на порядок больше дел, нежели успевали вчера или позавчера.

Дела, которые приносят вам деньги, вы должны распределять по эффективности.



1. Дела, которые не приносят или тратят ваши деньги.

Такие дела портят ваше здоровье и отнимают у вас время. Вы можете просто лежать на диване и смотреть телевизор, вы можете заниматься шопингом или развлекаться. Эти дела не приносят вам никакой эффективности. Минимизируйте все дела, которые не приносят вам денег и отнимают у вас время. Понятно, что без отдыха человек не может жить, и один из лучших видов отдыха – это поменять род деятельности. Просто переключитесь на что-нибудь другое.



2. Дела, которые приносят до N рублей в час.

Число N не превышает стоимость 5 часов. Для того чтобы его высчитать, нужно взять свой месячный заработок и разделить его на 720 часов. Предположим, что в месяц вы зарабатываете 72 000 рублей. Если этот заработок разделить на 720 часов, то получится, что в час вы зарабатываете 100 рублей. Если 1 час = 100 рублей, то N = 500 рублей. Если какие-то дела приносят вам меньше N рублей в час, то старайтесь их не делать, а отдавайте их на аутсорсинг. Передавая дела на аутсорсинг, вы удивитесь, сколько людей готовы будут сделать эти дела дешевле, чем вы. Многие люди сделают эти дела не за 500 рублей, а за 200, 150, или 100 рублей. Очень важно, распределяя свое время, распределять дела по значимости. Приучайте себя не делать дешевые дела.



3. Дела, которые приносят 2N, 3N…., 10N рублей в час.

К данному виду относятся дела, которые приносят основные доходы. Вот ими и надо заниматься, уделяя этим делам все свое основное время. Если вы минимизируете дела, которые вам не приносят денег, и отдадите на аутсорсинг то, что приносит вам копейки, то по самым скромным подсчетам вы

освободите для себя 20–30 % личного времени. Освобожденное время вы можете потратить на дела, которые приносят вам доход 2N, 3N, 10N рублей в час. Уделив основное время делам, приносящим основной заработок, вы реально резко повышаете свои доходы.



4. Дела, которые приносят креативную ценность.

Дела, приносящие креативную ценность, не дают вам сегодня ощущения денег в кармане. Однако эти дела работают на длинное плечо и приносят самые большие доходы. Например, когда я готовлю какой-то тренинг, то трачу на подготовку множество своего времени и времени своих помощников. Любая подготовка денег мне не приносит, но дает возможность в определенное время провести определенный тренинг и заработать основные свои деньги. Дела по созданию большой ценности являются самыми главными. Создав ценность, вы отдаете ее миру, помогаете ему, и за это мир возвращает вам свою благодарность. Это работает на длинное плечо. Итак, дела делятся по категориям: 1) дела, которые ничего не приносят; 2) дела, которые приносят копейки, и их нужно отдавать на аутсорсинг; 3) дела, приносящие основной заработок; 4) дела, которые являются инвестициями в будущее. В роли инвестиций могут выступать ваши знания, умения, навыки, ваше имя, ваш бренд. Это то, что делает из вас высокодорогостоящий товар. Исходя из двух систем классификаций дел, составьте себе свой распорядок дня и недели, и уже через неделю вы почувствуете, насколько вам стало проще жить и насколько легче стали выполняться дела.


Ежедневный финансовый контроль

Ежедневный финансовый контроль должен быть встроен в ваш распорядок дня, потому что без финансового планирования невозможно изменить свою жизнь. Существует так называемая система Hawanedo, которая базируется на 4 этапах: имею, хочу, нуждаюсь, делаю.



1. Имею

Умейте определять доступные вам на сегодняшний день финансовые ресурсы. Умейте расписывать свои доходы и расходы. Вы должны знать, что вы реально имеете на сегодня, что к вам приходит, что уходит.



2. Хочу

Задайте себе вопрос: какие у вас есть финансовые цели? Что вы хотите изменить в течение месяца, трех месяцев, полугода, года? Регулярно ставьте себе финансовые цели и регулярно их корректируйте.



3. Нуждаюсь

Вы должны выбрать вариант действий для достижения финансовой цели и определить пути по изменению своих финансовых доходов. Распишите поэтапно, что вы должны сделать, чтобы достичь цели.



4. Делаю

Это то, что вы конкретно делаете, то есть ваша непосредственная реализация.

Итак, есть простой распорядок действий, который вы должны делать, чтобы изменить свою финансовую ситуацию. Предположим, что вы хотите отдать кредит не за один год, а за полгода. И вы задаете себе вопросы: что вы имеете на сегодня? какая у вас есть цель? что вам нужно сделать, чтобы достичь этой цели? И далее вы выполняете этот пошаговый план. Это есть самые элементарные основы финансового планирования для любого нормального человека. Большинство людей по какой-то неизвестной причине не хотят понимать, для чего нужно вести строгий учет своих финансовых потоков, поэтому я подробно разберу первую часть финансового планирования, которая называется «имею». Все деньги делятся на несколько категорий. Первая категория – это четкое понимание наличия у вас всего количества денег, которые вы имеете. Для этого нужно регулярно хотя бы раз в 2–3 месяца пересчитывать все, что у вас есть. В подсчет входят: наличные деньги, деньги в банке, активы и пассивы. Вы должны четко понимать, сколько у вас в принципе есть денег в банке, наличными, в активах и в пассивах. Активы – это деньги, которые делают деньги. Это на сегодняшний день недвижимость, вложения в бизнесе, вложения в людей, то есть это то, что вы однажды вложили, и теперь оно приносит вам деньги в кошелек. Пассивы – это то, что постоянно теряет цену. Сюда относятся автомобиль, компьютер, мебель и т. д. Вторая категория – четкий расчет движения денег. Вы должны четко понимать, какое движение происходит в вашей личной бухгалтерии. У вас должен быть высчитан ежемесячный приход денег. Вы должны считать не только свой заработок, но и какие-то свои подработки, какие-то пассивные доходы. Вы должны высчитать абсолютно все. Далее вы высчитываете все свои месячные расходы, которые у вас есть. Аренда, квартплата, личное обучение, обучение детей, еда, одежда, обслуживание машины, обслуживание квартиры и т. д. Так же считаете расходы при наличии обслуживания по бизнесу, зарплаты наемным сотрудникам, расходы по бензину.

В итоге у вас должно получиться число расходов и число доходов, и благодаря этому вы высчитываете конечный ежемесячный баланс. Баланс = доходы – расходы. Ежемесячно делайте анализ этого баланса. Это важный момент. При подсчете баланса у многих людей волосы встают дыбом. Большинство людей живут не только в ноль, но и в минус, и при этом они хотят каким-то образом изменить свою жизнь. Если вы довели свою жизнь до того, что ваш баланс ниже нуля, то систематизируйте свои расходы, упорядочите их и начните наводить порядок в своих финансах. Какие-то расходы вам придется убрать, на чем-то придется экономить, но если вы не займетесь финансовым контролем, то никакого прорыва в вашем благосостоянии в принципе никогда не произойдет. Главное правило финансов – нужно не меньше тратить, а больше зарабатывать. Тратить всегда нужно разумно. Анализ вашего финансового баланса в конечном итоге приведет вас к тем действиям, которые позволят вам больше зарабатывать. Если ваш чистый финансовый баланс примерно равен или меньше вашего дохода, то вам необходимо срочно пересмотреть всю свою финансовую политику в сторону увеличения личного дохода. Обязательно составьте финансовый план: что у вас есть сегодня, что вы хотите иметь, в чем нуждаетесь и какие ежедневные действия будете делать с точки зрения финансов.

Важнейшие внутренние качества

Ни одно из внутренних качеств не может быть плохим или хорошим. Любое из них может убить или поднять на небеса. Это есть конструктор, из которого вы строите себя сами. И за это люди вас покупают. Вы должны прокачивать в себе те внутренние качества, за которые окружающие люди готовы вам платить.

Прокачивайте в себе то, что востребовано людьми. А все остальное – это как хобби. С одной стороны, вам всегда будет казаться, что вы должны жить и действовать так, как вам хочется. Но с другой стороны, вы постоянно должны жить и действовать так, как хотят ваши покупатели, для того чтобы вы могли жить так, как вам хочется. Вы должны понять, что вы всегда есть товар. И когда вы разговариваете с клиентом, то сначала клиент покупает вас, потом покупает вашу фирму, а уже после этого покупает ваш товар. Хотите вы или не хотите, но вы всегда продаете себя другим людям. Продавая себя окружающим, вы всегда будете жить так, как вам хочется. Если вы не будете продавать себя людям, считая продажу унизительным делом, то будете жить той жизнью, которая у вас получится.

Поначалу вам будет тяжело это осознавать потому, что всю предыдущую жизнь вы ставили себя во главу угла. Но вы должны понять, что главное в жизни – это не вы, а те люди, которые вас окружают. Будьте такими, какими вас хотят видеть окружающие, и тогда люди начнут вам отдавать то, что вы хотите.


Психология денег или как притягивать финансы

Чем отличаются люди друг от друга

Прежде чем вы начнете читать эту книгу, давайте распределимся на группы. Кто в какую группу попадет, вы определяете сами. Для каждой группы на протяжении всей книги будут даваться советы, при выполнении которых вы шаг за шагом будете продвигаться к финансовому успеху.

Простое прочтение книги результата не принесет. Это пособие рассчитано для тех, кто полученные знания будет внедрять в практике. Думать не надо, надо начинать уже делать!

Итак, все люди делятся на четыре категории. Каждая категория – это определенная группа, которая помогает определить социальный статус человека.

Итак, давайте разберем, что же это за группы, и к какой категории людей относитесь именно вы.



1. К первой категории относятся те, кто на сегодняшний день не работает и не получает доход. Сюда входят пенсионеры, молодые мамы, ухаживающие за детьми, просто неработающие, которые недавно уволились, но новую работу еще не нашли, лентяи и т. д. Пенсия, пособие по уходу за ребенком или пособие по безработице к доходу не относятся. Пенсию или пособие мы не можем умножить, не можем увеличить. Это не является доходом.

Блог также не относится к бизнесу. Блог – это средство, благодаря которому идет раскручивание имиджа человека или компании. И для того, чтобы превратить его в дополнительный источник дохода или основной вид деятельности, необходимо привлечь очень большое количество людей, которые станут не только постоянными читателями, но и партнерами или постоянными клиентами.

2. Ко второй категории относятся наемные сотрудники, доход которых не превышает 100 000 рублей. В эту группу входят продавцы, учителя, врачи, менеджеры по работе с клиентами различных организаций, то есть те, которые работают по трудовому договору в организации, на предприятии, в каком-либо учреждении независимо от вида деятельности или формы собственности, а также у физического лица.

3. В третью группу входят те, кто уже имеет собственный бизнес, но доход также не превышает 100 000 рублей, как и у второй категории. Это в основном мелкие предприниматели, которые занимаются продажей товара или услуг.

4. А вот к четвертой группе относятся люди, которые также имеют свой бизнес, но уже с доходом свыше 100 000 рублей.

После того, как определили, к какой категории людей вы относитесь, ответьте на вопрос: Насколько вам комфортно в этой группе? Все ли вас устраивает? И что бы вы хотели изменить в своей жизни? Можно предугадать, какой будет ответ, независимо от того, в какой группе находится человек.

Есть поговорка – «От сумы и от тюрьмы не зарекайся». Кто-то, попав один раз в болото, там и останется. Другой сделает все возможное, чтобы остаток своей жизни провести на зеленой солнечной лужайке в окружении родных и друзей.

Если вы попали в трудное финансовое положение и не знаете, как из него выбраться, или хотите поднять свой социальный статус, но не знаете, как это сделать, то эта книга даст вам несколько советов по улучшению вашей финансовой стабильности. Советы для каждой группы будут отличаться друг от друга. Сложней всего будет первым. Вам придется себя ломать.

Первые шаги к цели

Существует два типа людей: те, которые собираются что-то сделать и те, которые делают.

Томас Дьюар




Шаг для группы № 1

Те, у кого на сегодняшний день доход равен нулю или составляет 100 рублей в неделю, начинают искать себе работу Без денег жить невозможно. Питание, одежда, предметы первой необходимости, коммунальные услуги – все это требует затрат.

Невозможно увеличить доход тех, кто сегодня не зарабатывает ни гроша.

Невозможно увеличить доходы, когда их нет. Любое число, умноженное на ноль, в результате дает ноль. Поэтому задача первой группы найти или создать себе работу, приносящую стабильный доход.

В поиске работы есть два варианта.

Вариант А: срочно искать наемную работу. Примером может быть написание статьи под заказ, помощь другим в чем-то, когда вы что-либо делаете.

Вариант Б: (более сложный) попробовать создать свой бизнес, который начнет что-то приносить. Можно просто закупить товар по оптовой цене, а затем продать его дороже.

Но есть одно НО. Если вы сегодня занимаетесь каким-то псевдобизнесом, пытаетесь его развивать несколько месяцев, но он не работает или приносит вам меньше чем 500 долларов в месяц, то выкиньте его из головы и начните что-то новое. Такой бизнес создает видимость благополучия, но таковым не является и приносит только проблемы.

В таком случае лучше всего устроиться наемным работником.

Куда устраиваться наемным работником?

Прежде всего туда, где вы можете получить какой-то опыт, знания, навыки, которые завтра будут ценны и важны.

Устроиться наемным уборщиком вы, конечно, можете, но толку от этого не будет. Лучше устроиться на какую-то минимально оплачиваемую должность, но на такую, которая даст вам возможность получить какой-то опыт.

Самый лучший вариант – это идти в продажи. Нравится вам это или не нравится, хотите вы этого или не хотите, но это лучший вариант. Продажники нужны везде: в маленьком, большом, среднем будь-то бизнес или населенный пункт. Где угодно.



Шаг для группы № 2

Наемные сотрудники, у кого доход не превышает 100 000 рублей, начинают думать и прорабатывать варианты того, что вы будете делать.

Вариант А: можно увеличить доход на старой работе, заставив работодателя платить больше. Думайте, каким образом это можно сделать.

Вариант Б: можно найти нового работодателя, который будет платить больше. Засуньте себе эту мысль в голову, изучите конкурентов вашего работодателя и думайте над тем, как продать им себя дороже.

Все это надо написать на бумаге. Написать какой путь выбрали, откуда уволитесь и куда пойдете работать за большие деньги, или останетесь на прежнем месте и начнете увеличивать свой доход в той фирме, в которой работаете.

Вы должны принять решение.

В итоге вы должны получить навыки:

• как приманивать к себе деньги;

• как пропускать через себя деньги;

• аккумулировать деньги.

Если вы сегодня уволитесь со старой работы, то в течение пяти недель не будете приманивать к себе никаких денег, потому что вы с нормальным доходом.

Когда у человека доход приближен к нулю, у него выхода нет. Вы не сможете быстро начать свой нормальный бизнес, и вам нечего будет приманивать, пропускать и аккумулировать.

Нужно, чтобы у вас был какой-то денежный поток, который можно увеличить. Пусть это будет ручеек хоть от работодателя, хоть от кого-то еще, все равно. Но он должен течь.



Шаг для группы № 3

Для тех, у кого свой бизнес с доходом до 100 000 рублей, есть единственный способ увеличения собственного дохода – это поднятие среднего чека с клиента.

Единственный путь – это увеличение клиентов. Но как это обычно бывает, и я уверен на 100 %, что большинство, у кого есть бизнес, недорабатывают множество денег даже с тех клиентов, которые уже есть.

Каким образом поднимается средний чек?

Средний чек поднимается за счет того, что вы начинаете предлагать вашим клиентам определенную свою уникальность. Нужно стать продавцом, а не выполнять функции кассира и охранника.

Так что же такое уникальность и в чем она заключается?

Быть уникальным, значит быть неповторимым и единственным среди ваших конкурентов. Уникальность может заключаться в вопросе вашего сервиса, сроков, а также в качестве товара и услуг.

Повысить качество товара сложно, если вы только не производитель. А вот повысить качество услуг вполне возможно.

Что нужно сделать тому, у кого бизнес пока небольшой?

Ваша задача сделать так, чтобы вы продумали в каких направлениях нужно подумать и нарыть различную информацию в Интернете, посмотреть на свои какие-то аналоги, которые делают то же самое, но зарабатывают больше. Вы должны понять, что они делают по-другому, что они делают другое, что они предлагают людям и почему у них заработок больше. Вы должны начать думать в эту сторону.

Обязательно надо записать на бумаге, что вы нашли и куда необходимо меняться, за счет чего вы сможете зарабатывать больше денег.



Шаг для группы № 4

У тех, у кого доход более 100 000 рублей, есть два пути:

1. Думайте над расширением того бизнеса, который есть.

Например, открыть филиал.

2. Думайте над тем, чтобы вложить деньги в новый бизнес.

Задача продумать, куда пустить денежный поток от того, что есть сегодня. Хватит покупать бестолковые дорогие игрушки типа BMWX6. Это все очень круто, очень здорово. Но все это дешевеет и денег не приносит.

Вы все, независимо от того, безработный вы или имеющий доход больше 500 000 рублей, должны начать думать в нужном направлении. Чтобы через вас тек какой-то денежный поток. Толстенький, тоненький, маленький, худенький, большой, огромный, невероятный – неважно. Главное, чтобы у вашего денежного потока было движение.

Вы есть определенный товар, который вы продаете. Вы можете продавать себя работодателю, клиенту, банку, который даст вам какую-то ссуду и т. д.

Являясь определенным товаром, вы привлекаете к себе деньги. Нравится нам это или не нравится, но деньги придумали не мы. Нам дают деньги за то, что мы такие, какие мы есть на данном этапе.


Рекомендации для всех групп

Вспомнить, перечислить и написать все свои характеристики, которые выгодно можно продать.

Это могут быть свои знания, свои умения, свой опыт, свои навыки, своя информация, которой вы обладаете и можете ей делиться. Сюда относятся, например, телефоны знакомых людей, у кого-то физическая сила и ловкость, возможно, это какие-то материальные предметы, которые помогают зарабатывать деньги. Примером может быть автомобиль Газель или мега фотоаппарат, помогающие зарабатывать деньги.

Из всех этих вещей вы должны составить рассказ о себе и своих выгодных характеристиках.

Это дело сложное и долгое.

Секретная технология продажи самого себя

Секретная технология, которая позволяет составить реальный рассказ про себя именно с точки зрения уникального товара, которого нигде больше нет.

Берете пять, а возможно и больше, листов формата A4 и режете их на полоски шириной по 2 см. Получается примерно 50 штук таких полосок. На каждой такой полоске вы пишете свои уникальности, свои знания, умения, опыт и т. д. Но пишете не просто словосочетание «работаю на компьютере», а что конкретно вам может помочь зарабатывать деньги.

Например, «умею писать красивые тексты», «умею хорошо водить машину грузоподъемностью больше трех тонн». На заполнение не менее 50-ти ваших уникальностей уйдет, примерно, около 2—3-х дней (быстрей это не получится).

Затем все эти свои мысли делите на категории: умения физические, умения работы на компьютере, умения с автомобилем, умения работы с людьми и т. д. У вас получится несколько таких категорий, из которых вы начинаете писать на бумаге продающий рассказ о себе. Это и будет ваша самопрезентация.

В своей самопрезентации вы пишете, какой вы афигенный, почему вы такой классный. А классный вы потому, что умеете это, умеете то. А еще у вас есть мега фотоаппарат, и вы можете работать в фотошопе и делать всякие заставки.

Потом этот рассказ о том, какой вы классный и уникальный и почему вы должны стоить много денег, должен быть соотнесен с тем, в каком направлении вы будете думать.

Для первой группы рассказ должен быть направлен на мифического работодателя или на мифического клиента, которому вы продаете себя.

Пример пяти категорий знаний, умений, опыта. Начинаете рассказ с категории № 1, потом переплетаетесь с категорией № 2, № 3, № 4…: «Умею делать красивые портреты молодоженов, умею выбирать ракурс, умею делать групповые снимки, умею делать снимки на природе, умею обращаться с разной техникой, умею обрабатывать все это на компьютере и делать шедевры».

Потом пошли навыки про умения работы на компьютере.

Для второй группы – рассказ на старого работодателя и на нового работодателя.

Для третьей группы – рассказ на клиента.

Для четвертой группы – рассказ обращен на тех, кому вы будете этот бизнес продавать. Если вы расширяете бизнес, то вам нужны помощники. И тогда рассказ будет направлен на тех людей, кто будет вам помогать вести этот расширенный бизнес или вести новый бизнес.

Почему все это надо записать на бумаге?

Так, как работает мозг на бумаге, он не работает больше нигде, никогда и никак. Ничто не заставляет так думать мозг, как эти бумажки. Когда вы их держите в руках, работают рецепторы на пальцах. Вы на них смотрите, вы их перекладываете, можете каким-то образом сортировать. У вас работает куча вариантов анализаторов в вашем теле. Когда вы пишете на планшете, у вас работают только вид и пальцы, которые печатают.

Почему каждая мысль на отдельной бумажке?

Потому что это для вашего мозга как отдельные качества товара, которые вы можете продать. Совсем другое восприятие мозгом того, что вы начинаете о себе думать и как вы начинаете себя осознавать.

После того, как этот рассказ будет записан на бумаге, вы должны снять все это на видео. То есть рассказать самопрезентацию того, в чем вы круты, какой вы замечательный.

В рассказе должно быть не менее пятидесяти пунктов (как я классно делаю снимки, могу снимать разными фотоаппаратами, равных мне нет, а главное – все это я могу обработать на компьютере, отнести в типографию и сделать сногсшибательные плакаты).

Записанную на видео презентацию, выложить на YouTube. На видеозаписи без написанного текста на бумаге будет видно, что этот текст не прошел через вас. Вы должны прогнать его через себя, должны прожить этим, пережить все заново. В тексте должно насчитываться пятьдесят ваших крутостей, поэтому хронометраж будет немаленький.

И последнее, все видео должны сниматься, когда вы при полном параде на фоне ровных тонов, допустим фон обычных обоев. Ни каких трусов, маек на фоне ковров, холодильников и стиральных машин недопустимо. Вы рекламируете себе себя. Тем самым, вызывая желания других купить вас как товар или отказаться.

Ваша задача продать себя, свою уникальность как можно дороже.

5 фундаментальных областей, которые ведут к деньгам

Как попасть в цель, или где живут деньги?

Вы когда-нибудь ходили в тир? У вас возникало желание научиться метко стрелять? Научиться обращаться с оружием? Почувствовать себя по-настоящему взрослым? Видеть перед собой цель и достичь ее летящей пулей?

Что вы чувствовали в тот момент, когда подходили к мишени и считали простреленные дырки? Десятка? Я крут! Я супер! Девятка? Молодец! Восьмерка? Рука дернулась! Но восьмерка-то одна, остальные все в центре! Вас распирало изнутри чувство восхищения над собой, чувство гордости! В груди – все заполняющее счастье, восторг!

А потом вы еще долго рассказывали друзьям, знакомым, какое было ружье, пистолет, как, стоя с вытянутой рукой, тяжело было целиться, потому что только вчера сняли гипс. Но вы попали! Попали прямо в яблочко!

Правда, здорово?!

Но, к сожалению, не все умеют метко стрелять. Кто-то, читая эти строки, подумал, а я и в мишень-то ни разу не попал. Одно молоко! Ох уж, эта мишень!

Но вернемся к нашей теме. И на примере мишени разберем те моменты, которые мешают нам подобраться к цели – к большим деньгам.

Мишень состоит из окружностей. В центре – черная точка, десятка, яблочко. Вот там-то и живут наши деньги! Но не так-то просто к ним подойти, тем более взять их. Их как самого короля охраняют множество стражников!


Охрана заветных купюр

Итак, вы уже знаете, где живут бумажные короли. Но прежде чем пробраться к ним через многочисленную охрану, хочу напомнить вам замечательную старую поговорку: «Если вы будете делать все как обычно, то результаты вы получите как обычно». Вы уже не раз пытались пробраться к ним, но у вас так ничего и не получалось. И все ваши попытки были безуспешными.

Хочу напомнить вам, что мы с вами говорим о больших деньгах, о той сумме, которая принесет вам финансовый успех. И прежде чем бездумно ломиться сквозь стену, нужно тщательно изучить все преграды, которые встретятся вам на пути.

Согласно мишени самая близкая охрана заветных купюр находится в девятой окружности. Называется она НЗО – навыки, знания, опыт. Благодаря этой окружности мы зарабатываем деньги. Но чтобы получить в союзники навыки, знания, опыт, которые откроют королевские двери, нужно преодолеть еще одну окружность.

Третья окружность от центра (восьмая согласно мишени) называется внутренняя мотивация. Благодаря чему мы получаем НЗО? Благодаря внутренней мотивации, благодаря тому, что мы сами себя заставляем получать эти навыки, эти знания, этот опыт.

Если вы думаете, что мотивация сама к вам придет, то ждать придется всю жизнь. Она должна родиться внутри

вас, и только вы сами должны захотеть получить те знания, те навыки, тот опыт, которые помогут вам заработать деньги. Если вы сами не хотите прикладывать усилия в достижении цели, то даже самый лучший учитель мира не сможет вам помочь.

Помогите своему желанию вырваться наружу!

Откуда появляется мотивация? Где взять тот спермотозоид, который оплодотворит наше с вами желание? Мотивация появляется из нашего мировоззрения, из нашего мышления, из того, как мы относимся к миру. Это нас мотивирует. И это уже четвертая окружность от центра.

Самая широкая окружность нашей мишени – это то, на чем все стоит, это наше с вами окружение. Здесь находится больше всего охранников. И от того, как быстро вы найдете с ними общий язык, тем быстрей достигнете своей цели. Об этом уже в следующей главе. Но сначала подведем итог.

Наша мишень – это есть пирамида денег. Окружение, мировоззрение, мотивация, НЗО и в конечном итоге – деньги.

Создание правильного окружения

Многие читатели, наверное, не поверят, а для кого-то это будет непонятная информация, но как ни странно, я не очень общительный человек. Я не люблю различного рода тусовки, шум, скопление множества людей. Я не любитель ночных гулянок. Это меня очень сильно напрягает. И так было всегда.

В свое время у меня появилась серьезная проблема, связанная с нехваткой каких-то данных, информации, а самое главное – советов умных и значимых людей. Вроде я не был любителем тусовок, но со временем стал понимать, что это становится нужным. И вот на этом этапе ко мне пришло понимание, что общаться со всеми подряд я не смогу, это будет тяжело.

Очень важный момент в создании моего выгодного окружения – неискренность со всеми. Этот цинизм не есть пренебрежительный взгляд свысока на людей. Это четкое понимание того, что я хочу. Если я понимаю, что хочу, то начинаю выбирать правильных людей. Если это понимание отсутствует, то я начинаю нагребать лопатой все подряд.

Исходя из этого, мной были выработаны правила, благодаря которым я смог добиться высоких результатов. Но это не было быстро. Когда я начал подбирать себе нужное окружение, знакомиться с нужными людьми, получать от них советы, то зачастую все это было провальным. Многие люди меня не воспринимали. Они и сегодня меня не воспринимают.

За шестнадцать лет работы по подбору и управлению персоналом, по мотивации персонала, по воспитанию управляющих и директоров, я увидел, что эти правила работают на других людях. И другие люди могут абсолютно спокойно применять эти правила и получать очень быстрые результаты.

Есть два типа обучения:

1. Ты это знаешь, если ты это помнишь.

2. Если я это применяю, то я это знаю.

Помнить – не значит знать. Мы знаем что-то тогда, когда мы это применяем.

Читая эту книгу и получая из нее информацию, тут же начинайте все это применять в своей жизни. Только применяя мои советы, вы получите положительные результаты. Без вашего действия в вашей жизни ничего хорошего происходить не будет. Начинайте действовать уже сегодня.

Наше окружение кардинально влияет на наши мысли, на нашу самомотивацию, на получение нами навыков и в конечном итоге на наши действия. Все начинается с окружения. Человек, считающий себя лидером, не может существовать без окружения. И для того, чтобы создать правильное окружение, нужно вычеркнуть из него всех людей, которые являются неудачниками по жизни.

И вот тут у некоторых возникает проблема. Очистив свое окружение от лузеров, они вдруг замечают, что оно сузилось до минимума. Но так как лидер не может существовать без окружающих людей, то эти свободные места нужно восполнить.

И впускать теперь в свое окружение вы должны только значимых для вас людей.

Первая задача, стоящая перед вами, – это составление списка из двадцати людей, наиболее значимых для вас. Кто-то для вас будет ближе, кто-то – дальше, кто-то – равен, кто-то – круче. Будут и те, кто не доступны. Знакомы вы с ними или пока нет – это не принципиально. Но список должен быть реальным и объективным.

В списке напротив каждого имени вы пишете, чем бы вы могли бы помочь этому человеку, чем вы для него интересны и в чем сильны. Для кого-то это будут личные вопросы, для кого-то вопросы, связанные с бизнесом или со здоровьем. Другими словами, вы должны написать ту выгоду, которую человек от вас получит, войдя в ваш круг общения.

Но это должна быть не просто какая-то одноразовая выгода. Она должна быть либо одноразовая, но очень весомая, либо многоразовая, но понемногу.

Оздоровительный лагерь для детей находился в лесу в ста километрах от города. За территорию лагеря ходить было нельзя, но открытая калитка, ведущая в лес, так и манила это сделать. Две подружки каждый день проходили через эту калитку, нарушая все правила. В лесу было много грибов. Набрав полные охапки, девчонки возвращались обратно.

Грибы собирали ради интереса, но вожатым их показывать было нельзя. За нарушения правил проживания могли отчислить из лагеря. Чтобы удовлетворять свой интерес и не быть наказанными, подружки познакомились с поваром из местной столовой. Каждый день они безвозмездно отдавали собранные грибы на кухню.

Но однажды, решая свои проблемы, девчонки опоздали на ужин. Очень голодные они зашли на кухню с черного входа и попросили что-нибудь поесть. В тот день их ждал поистине королевский ужин.

Данный пример показывает, как в круг общения подружек вошел человек, приносящий пользу. Ежедневно мозоля ему глаза и принося грибы даром, девочки добились его расположения.

Чтобы добиться от нужных вам людей согласия на вашу безвозмездность, нужно как можно чаще мозолить им глаза.

По личному опыту скажу, что постоянно нужно мозолить глаза там, где это возможно. Появляться на разных конференциях, делать популярные паблики, комментировать различные материалы в социальных сетях.

Вы должны постоянно появляться в поле зрения человека, которого хотите ввести в свой круг общения.

Задача постоянного появления вас в поле зрения нужного вам человека состоит в том, чтобы на вас наконец-то обратили внимание.

Следуя этой политике, за последние два месяца я добился совместного проекта с infobusiness2.ru. Также меня начали приглашать очень серьезные предприниматели, бизнесмены на довольно серьезные мероприятия. Это такие мероприятия, как программа обучения Николая Мрочковского и Владимира Довганя, федеральная программа при поддержки правительства Старт2 Андрея Парабеллума.

Поэтому на своем личном опыте могу сказать, что постоянное появление на глазах нужных вам людей приносит серьезные результаты. Те люди, которых вы хотите включить в свой круг общения, просто так туда не придут. Для них нужно сначала делать много-много бесплатного добра. И только после этого вас начинают замечать.

Все, о чем идет речь в этой главе, не делается быстро за одну минуту. Где-то на вас обратят внимание сразу, где-то – только через месяц или полгода. Но это нужно делать постоянно, регулярно и внедрять в свои навыки.


Окружение

Окружение – это люди, которые нас окружают. И их может быть довольно много. Существует четыре типа групп окружения:

1) группа влияния – люди, находящиеся вокруг нас очень близко. Это в основном родственники и ближайшие друзья (10–15 человек);

2) полезная группа – друзья, коллеги по работе, с которыми часто видимся, руководство, партнеры (15–30 человек);

3) социальная группа – группа, в которой мы общаемся (от 30 до 100 человек);

4) обычное окружение – группа людей, с которыми мы время от времени пересекаемся (более 100 человек).

Какая группа оказывает наибольшее влияние на вас как на

личность?

Конечно же, первая группа – группа влияния. Но это самая тяжелая группа с точки зрения создания нашего выгодного окружения. Кто же входит в эту группу влияния?

Родственники иди семья

Семья – группа людей, которые живут вместе, связаны узами брака или родством и имеют общие доходы и расходы. Это могут быть любые родственники: будь то родители, муж, жена, дети, двоюродная тетя, братья, сестры, а также бабушка и дедушка. Семья – это единое целое, которое нельзя разбить.

Коллеги

– это люди одной профессии, товарищи по работе и учебе.

Сюда относятся не только те сотрудники, которые являются напарниками или находятся с вами в одном кабинете, но и работники бухгалтерии и отдела кадров, техничка, приходящая каждое утро мыть пол, а также работники буфета или столовой.

В эту группу можно отнести и партнеров, если вы имеете свой бизнес. То есть те люди, с которыми мы хотим или не хотим, но сталкиваемся.

Друзья

Друзья – это те люди, с которыми мы дружим, с которыми у нас есть какие-то интересы. Они всегда рядом, они ненавидят вместе с нами наших бывших, всегда придут на помощь, не оставят нас в трудную минуту Без этих людей многое в нашей жизни было бы не так. Мы им доверяем самое сокровенное и начинаем по ним скучать, если не видели их целый день.

Подчиненные

Люди, работающие в любом учреждении, предприятии, помогающие вам в выполнении работы, зависящие от вас по службе, если вы являетесь руководителем. Подчиненные очень сильно влияют на мировоззрение самого руководителя.

Итак, к группе влияния относятся четыре подгруппы – это семья, друзья, коллеги и подчиненные.

Авторитеты к группе влияния не относятся, потому что авторитетом для вас может быть как родственник, так и коллега или кто-то еще. Заказчики и клиенты – это ваше окружение, вы проводите с ними не столько времени, чтобы они могли влиять на вас.

Российские ученые проводили эксперимент и выяснили, что в присутствии наблюдателей у человека в одних случаях возрастает продуктивность работы, а в других случаях выяснилось, что присутствие других людей начинает вредить продуктивности.

Присутствие людей рядом с человеком вызывает у него возбуждение, которое усиливает доминирующую реакцию и сказывается благотворно на решении простых задач, но мешает решению сложных. Можно предположить, что возбуждение вызвано из-за «боязни оценки».

Группа влияния

Группа влияния влияет на наше с вами мировоззрение в конечном итоге примерно на 90 %. Остальные люди влияют на оставшиеся 10 %.

Мы не замечаем, как начинаем учитывать мнение этих людей. И не всегда это мнение нам говорят открыто.



Николай после работы пришел домой. Увидев свою жену, которая читала дочурке сказку, вспомнил, что в очередной раз забыл заплатить за телефон. Обычно всеми платежами занималась супруга. Но сейчас у нее на ноге гипс, и она уже месяц не выходит из дома.

«Опять обидится», – подумал Николай и пошел в комнату, где стоял компьютер. За монитором сидел старший сын, ловко управляясь с клавиатурой, он играл в какую-то игру. «У меня сегодня тренинг, мне нужен компьютер, часа два я буду занят», – сказал отец сыну.

Мальчишка, хмыкнув, вышел из комнаты и сильно хлопнул дверью.



Светлана после окончания колледжа устроилась работать в фирму по производству пластиковых окон. Ее коллеги целыми днями пили чай или сидели в курилке. На работу они ходили, чтобы показать новые наряды и плести интриги, но как только в кабинет заходил начальник, сразу принимали работающий вид.

Колледж Светлана окончила на «отлично», и ей хотелось карьерного роста и хорошей зарплаты. Тем более, что начальник уже обещал ее повысить в должности в следующем месяце, если она выполнит план месяца раньше срока. Но коллеги не оценили ее большого рвения к работе и всем своим видом показывали свое недовольство.

Людмила Николаевна, которой до пенсии осталось работать год, часто любила повторять: «Не права ты, Светка! Нельзя столько работать, нас подставляешь перед руководством. Да и вообще, что ты как «белая ворона» отделяешься от коллектива? Всех денег не заработаешь».



К сожалению, мы очень часто принимаем чужое мнение близко к сердцу, и это долго сидит в нашей голове.

Те, у кого есть бизнес, довольно много времени проводят в окружении подчиненных сотрудников. Некоторые из сотрудников время от времени начинают ныть по поводу условий труда: то солнце им в глаза светит, мешая думать; то холодно; то работы слишком много; то мебель по фэншую надо расставить, чтоб клиентов было больше. В общем найдут сто причин, лишь бы не работать.

Особенно становится «весело», когда в одном кабинете сидят два сотрудника, из которых одному все время холодно (просит обогреватель), а другому – жарко (просит открыть окно). А рассадить их по разным кабинетам нет возможности.

Но бывает и наоборот. Ваши подчиненные дают вам понять, что они могут продать больше, если будет выставлен какой-то бонус, или увеличен какой-то процент с продаж. Сотрудники рассказывают вам о каких-то своих жизненных проблемах и заставляют вас в них вникать.

Кому-то вы начинаете искать лучшего доктора, кому-то – съемную квартиру, а кого-то в выходной день приглашаете вместе с женой в кафе, чтобы «прочистить» ей мозг, который мешает вам работать.

И это все, хотите вы или не хотите, есть влияние, которое мы даже не замечаем, которое идет и вливается в нас.

Когда мы находимся вне группы влияния, то это тоже очень важно.



Николай проходил тренинг. И сегодня получил первое задание, которое надо было выполнить к концу недели. Задание казалось довольно-таки простым. Ну что здесь сложного? Записать на бумаге все, что ты умеешь делать, составить рассказ о себе и записать все это на видео.

Идя домой, Николай обдумывал, как он сегодня напишет рассказ, а завтра в обеденный перерыв все это запишет на видеокамеру. Но как только переступил порог своей квартиры, тут же посыпались упреки жены.

«Коля, на кухне опять кран течет! И мусор надо вынести! Вместо того, чтобы домой пораньше прийти, ты ходишь неизвестно где. Где ты опять был? Почему весь дом держится на мне? Я и стираю, и готовлю, и убираю. Никакой благодарности от тебя! Хоть бы собаку вывел погулять, я ничего одна не успеваю!»

«Ладно, – подумал Николай. – Завтра напишу, время еще есть, ведь сегодня только понедельник». Но завтра и послезавтра повторилось примерно так же. В четверг на работе пытался записать на бумаге все свои «крутости», но в голову ничего не лезло.

К вечеру пятницы задание выполнить не успел, так как на работе начальник следит, чтобы все занимались делом, а дома вечно находятся какие-то дела. А тут еще бизнес-тренер пригрозил: «Укого к понедельнику не будет выполнено задание, к уроку не допущу!»

Что делать? За тренинг заплатил уже, деньги в долг взял у приятеля. А в выходные собрался к теще съездить, дров надо наколоть, воды принести. Если не поехать, жена опять скандал устроит.



Знакомая ситуация?

Почему так происходит, что на элементарное 15-минутное задание уходит несколько дней? А происходит это по одной простой причине. Вы снова вернулись в свою группу влияния.

Группа влияния – это груз, который тащит нас с вами вниз. И вы должны понять и запомнить, что никакой успех невозможен до тех пор, пока вы не измените свою группу влияния.

Почему группа влияния является самой тяжелой с точки зрения создания выгодного окружения? Друзей мы можем «забанить, выключить из своей жизни», знакомых тем более. Коллег по работе, руководство, партнеров поменять не составляет особого труда. Но как можно исключить из своей жизни маму, папу, школьного друга, взрослых детей, не понимающих вас сегодня?

У кого из вас есть подобные проблемы, когда вас не понимают и не поддерживают люди группы влияния?

Действия, влияющие на остальные группы окружения, на группу влияния не действуют. Вы не можете «забанить» родителей или детей, потому что это неправильно.

Что же нужно сделать для того, чтобы из этих людей сделать союзников, сделать выгодное окружение?


Как самому сформировать группу влияния

Большинство людей свою группу влияния создают бессознательно. Они даже не задумываются над тем, кого впускать в свою жизнь, а кого нет. В группе влияния есть люди, например, семья, от которых мы чаще всего не можем избавиться. Но все остальные группы – друзья, коллеги, подчиненные мы в силах изменить.

Мы можем взять и уйти, уволить и принять нового. Но большинство из нас, создавая группу влияния, просто пускали туда всех подряд. И только меньшинство оценивали тех людей, которых впускали, оценивали на то, что они дадут. Дадут какой-то позитив или дадут какой-то негатив.

Группа влияния может быть позитивной, а может быть негативной. В свою группу влияния необходимо впускать только тех людей, на кого мы с вами хотим равняться. Свое окружение вы должны полностью взять под свой контроль.

Зачем это нужно? И важно ли?

Группа влияния, с которой мы с вами живем, – это люди, создающие из нас личность. Дело в том, что каждый из нас думает, что мы мега уникальные. А мы есть мы.

Я – ЛИЧНОСТЬ. Я – ЧЕЛОВЕК.

«Я есть такой, какой есть Я», – большинство людей думают именно так. И на самом деле, люди думают, что они уникальны и оригинальны, что они сами осознанно создали свою жизнь, что они сами придумали свои какие-то идеи, что они сами решили, что им делать. Я есть личность, и я сам все решаю, я сам создаю свою жизнь.

Но это не совсем так, потому что есть моменты, когда мы не можем что-то сделать. Это моменты, когда мы что-то пообещали детям или родителям, и это нас тормозит. Мы пообещали что-то своим друзьям и боимся, что они не так нас поймут. И получается так, что не мы принимаем решение. Мы втаскиваем в себя решение нашего ближнего круга группы влияния, принимаем его и считаем это решение своим.

Из этого создается наша личность. Понимание этой проблемы уже решает много остальных проблем. Мы учимся фильтровать то, что нам говорят. Мы учимся фильтровать влияние и воздействие на нас.

Наша личность – это конструктор LEGO. Это когда тебе изначально подарили конструктор с основными деталями, а потом на каждый день рождения или какой-то праздник дарили еще по чуть-чуть. За несколько лет накопилось столько разных разноцветных деталей больших и маленьких, с маленькими человечками, машинками, деревьями, цветами, что стало возможным построить целый город.

Так происходит и в нашей жизни. Большую часть мы взяли от родителей, несколько деталей – от бабушек и дедушек, маленькую уникальную – от двоюродной тети, разноцветные – от друзей, от сослуживцев – целые наборы «скорой помощи» и железнодорожные станции.

Так постепенно сформировалась наша личность. Так постепенно мы росли, набирали вес, формировали характер. И мы получились все разные, непохожие друг на друга: веселые, грустные, умные и красивые, упорные и ленивые, такие, какие мы есть сейчас. Такими нас сделала группа влияния. От каждого, кто был рядом, мы взяли по кусочку.

И мы сформировались, но не стали уникальными личностями. Мы не сами решаем, что нам делать, мы не сами придумываем. Все это мы делаем под воздействием тех людей, которые нас окружают, под воздействием группы влияния.

На основании чего формируется наше мировоззрение

Оцените себя. Почему вы что-то делаете так, а что-то не так? У кого вы это могли увидеть, услышать? Кто вас поощрил на это действие? А может, вам кто-то запретил это делать? В ком вы нашли оправдание вашим действиям? В ком вы нашли негатив по отношению к вам?

От каждого человека, который находится рядом с нами, мы берем частичку его души, встраиваем ее в себя, в свою личность. И тогда получается что-то уникальное. Если группе людей дать каждому по конструктору с одинаковыми деталями и дать задание что-то из него сделать, не показывая картинок, то на завтра будет столько разных проектов, сколько людей выполняло это задание.

Вот эти проекты мы и считаем своим «Я», считаем своей личностью.

Есть факт, что у слепых детей не возникает потребности вставать и ходить, дотягиваться до игрушек и проверять их на ощупь в отличие от зрячих детей. У них не возникает потребности обследовать окружающее пространство по одной простой причине, они ничего не видят.

Поэтому, когда мы с вами что-то делаем и при этом думаем, что решили это сами, это неправда. Мы что-то увидели и захотели повторить, нам что-то понравилось и мы подражаем. И все это благодаря зрению.

Но что делает большинство из вас? Все что валяется, вы хватаете подряд без разбора. А в итоге получается та картинка, которую вы сами создали. Вы думаете, что на ней будет что-то красивое и привлекательное? Увы, там получается хаос. А этот непонятный мутант и есть вы. И все это по одной простой причине – вы впустили в свое окружение всех подряд.

Но любую ситуацию человек оценивает так, как ему выгодно. Его мозг хочет защитить себя, оградить себя от каких-то переживаний, найти себе оправдание, почему он что-то сделал не так. Человек никогда себе не скажет, что он виноват, что он неправ. Почему же так получается? Кто же все-таки виноват?

Дело в том, что мы сами сначала создаем себе неудачное лузерское окружение, впитываем в себя всякую дрянь, а потом начинаем думать на этом уровне и оправдывать себя. И получается так, что виноватыми становятся те, у кого все получилось, кто смог что-то изменить, кто получил успех. От этого надо избавляться, потому что вас формирует на 90 % ваше окружение.

Наше с вами мировоззрение формируется на основании мнения тех, кто нас окружает. Поэтому, чем больше вокруг нас хороших, умных, амбициозных людей, тем больше мы начинаем дышать потребностью в успехе, мы уверены в своих силах и знаем себе цену.

Что нужно сделать, чтобы изменить мнение группы влияния? Что нужно сделать, чтобы ваше мнение было воспринято и вам начали помогать и верить?

Для того чтобы изменить мнение вашей группы влияния, для того чтобы эта группа влияния начала вам помогать, вам нужно продать им самого себя и свою идею. И тогда к вам изменится отношение.

Умение продавать – одно из главных умений в жизни. Продать значит сделать так, чтобы люди начали делать то, что хотите вы, а не они. Если вы умеете продать свою идею, умеете продать себя в этой идеи, то вам будут по любому помогать. На вас будет направлена та энергия, которая поможет в осуществлении идеи и получении вами вашего желания.


Как из группы влияния сделать союзников

Что такое продажа? Продажа – это выгода, которую вы даете своему окружению. Но многие из вас вместо выгоды пытаются преподнести проблему.



Роман решил поменять работу. Но как только его семья об этом узнала, сразу же начались негативные высказывания в его адрес. Мама постоянно ворчала, что в предстоящие три месяца все расходы лягут на нее. Жена начала ныть, что из-за собеседований помощи от мужа не дождешься. Дети потеряли всякий интерес к учебе, так как лишились карманных денег.



Алена решила начать новый бизнес. Ее муж сразу же стал говорить, что опять все деньги уйдут из семьи. Что жена будет занята целыми днями, а ему придется заниматься детьми и хозяйством. А как же друзья, футбол, пиво?



Первое правило продаж – формулирование конечной выгоды. Что такое выгода? Выгода – это возможность, данная вами человеку, увидеть завтра и побывать в нем. И ради этого завтра с огромным удовольствием человек начинает помогать вам в решении ваших проблем.

Что значит побывать в завтра? Это ваши слова: «Я нашел новую работу, и там будут платить на 500 долларов больше. Но для этого нужно уволиться со старой работы и пройти несколько дополнительных собеседований. Вы же понимаете, что лишние 15 000 рублей на дороге не валяются».

Возможно, вы скажете: «Я уже проверила бизнес-модель своего бизнеса, который я открою. И я уже получила первые результаты. Даже уделяя этому час в день, я заработала 100 000 рублей. Но если я буду уделять этому целый день, то я буду зарабатывать полмиллиона».

И тогда ваше окружение увидит реальные выгоды от того, что вы хотите сделать. И они перестанут вам противодействовать и начнут в этом помогать.

Второе правило продаж – это гарантия. Кто из вас дает гарантии своим близким? Их еще можно назвать публичными обязательствами или сжиганием мостов.



Я уволюсь с этой работы и пойду туда, где платят на 500 долларов больше. Но если вдруг этого не произойдет, то я обязуюсь все лето работать на огороде, выращивая овощи для семьи.

Да, вот мой бизнес. И уделяя час времени этому бизнесу, я зарабатываю 50 000 рублей. Уделив больше времени ему и не заработав полмиллиона, я обязуюсь продать свою машину. Все деньги с продажи автомобиля я отдам сыну за учебу в институте.



Гарантией вы сами себя ставите в условия, в которых не можете не выполнить своего желания. А самое главное, кроме мифического будущего вы даете гарантийные обязательства.

При общении с ближним кругом, при общении с группой влияния, когда вы хотите, чтобы вас поддержали, просто разговоры работают плохо. Потому что, скорее всего, вы уже не раз их обманывали, рассказывая про счастливое будущее. Вставляя гарантии, вставляя сжигание мостов, вы даете возможность понять своим близким, что вы серьезно настроены. Этот момент очень выгодно работает при создании выгодного вам окружения.

Следующий очень важный момент – это кейсы из жизни. Когда вы приходите к своей группе влияния и говорите: «Я хочу сменить работу, я хочу открыть новый бизнес», – им нужны примеры. А где вы возьмете эти примеры? Откуда вы со своей стороны получите эти примеры? Эти примеры берутся из жизни и делятся на две категории.

Первая категория – это примеры из вашей жизни, кейсы из жизни.



Ты помнишь, как я в прошлый раз поменял работу? Мне платили сто долларов, а начали платить тысячу.

И тогда у меня получилось, и мы выиграли. Прошло три года, и мне пора заново менять работу.



Таким образом, вы не только разговариваете со своей группой влияния, вы приводите реальные примеры из жизни.

Вторая категория — приводимые реальные жизненные кейсы.



Вася Пупкин, который имеет свой LandCruiser и часто подвозит меня до дома, уже месяц как сменил работу и получил ту самую надбавку, которую мы тоже с вами получим.



С вашим близким окружением вы должны научиться заключать договора. Вам нужна не только их поддержка, но и такой виртуальный автограф, когда они вам говорят: «Да, мы согласны и готовы тебе помочь».

И для того, чтобы заключить этот договор, вы должны привести свои кейсы из жизни или из жизни того, кого они знают. В этом случае доверие к вам и подписание договора с родственниками резко увеличивается.

Еще один очень важный момент – это сила вашего бренда, сила вашего имени, вера в вас. Если до сегодняшнего дня вы постоянно терпели крах в своем окружении, постоянно их обманывали, не оправдывали их ожидания, то в таком случае доверие к вам с их стороны падает.

Это правило рассчитано на долгий срок. Ваша работа заключается в том, что ваше имя должно ассоциироваться с безусловной верой.

Безусловная вера – это когда вам верят без каких-либо условий.



Вы сказали: «Хочу», – и вам ответили: «Хочешь, значит прав».



Это идеальный вариант. Но это не делается за один день, за одну неделю, за один месяц. Но, тем не менее, вы должны к этому идти, должны к этому стремиться. Ваше имя должно быть как нерушимая стена. Если вы что-то решили, то обязательно доведете до конца. Самое главное, что от этого всем будет польза. Вот над этим кому-то придется поработать ни один день.

Подумайте над тем, где вы со своей стороны допустили ошибку и почему ваше окружение вам не верит? Насколько вы выгодны своему окружению? Являетесь ли вы примером того, что у вас получится? Даете ли вы гарантию от поражения? Верят ли в вас?

Итак, этапы продажи себя окружению:

1) Изменить себя и стать правильным прекрасным товаром.

2) Привлечь внимание к своему проекту

3) Вызвать интерес к своему проекту

4) Вызвать желание помогать или не мешать.

5) Вызвать действия помощи в проекте.

Вы должны сделать так, чтобы ваше окружение стало выгодным для вас. Ваше окружение должно начать вам помогать.


Кто тормозит ваш успех

Мы говорили о мишени, в центральной части которой находится наша цель. Цель – деньги. Но чтобы дойти до них, нужно тщательно сформировать свою группу влияния. Мы должны окружить себя такими людьми, которые не только не будут препятствовать нам в достижении успеха, но и станут для нас союзниками и помощниками на протяжении всего пути.

Каждому из нас необходимо научиться определять, кто свой, а кто чужой. Свои помогают, вдохновляют, придают силы. От чужих нужно срочно избавляться. Не позволяйте им вставлять вам палки в колеса. Иначе вы потеряете не только силы в борьбе за благополучие, но и самое дорогое, что у нас есть. Это время.

Время мы не можем вернуть назад, не можем попросить в долг, не можем купить. В наших силах использовать его разумно, а для этого мы должны снять тормозные колодки со своих колес.

Итак, определим явные признаки торможения:

1. Когда вас критикуют за действия, направленные на более высокие заработки.

2. Когда при вас критикуют тех, кто зарабатывает больше вас.

3. Когда вас не поддерживают в ваших действиях, направленных на заработки.

4. Вместо того, чтобы зарабатывать деньги, вас вынуждают заниматься какими-то другими делами.

5. Когда при вас явно завидуют тем, кто успешнее.

6. Когда обижаются на вас или того человека, кто зарабатывает больше.

7. Те, кто являются пессимистами-нытиками, вечно недовольны и жалуются на жизнь.

8. Те, кто обманывает вас на работе и в личной жизни.

Это и есть тормозные колодки, мешающие движению.

И это вы впустили этих людей в вашу группу влияния. И эти люди не дают вам свободно идти к цели. Они постоянно будут вам говорить, что зарабатывать больше, чем сегодня, – это плохо; что тот, кто зарабатывает много, не достоин внимания. Эти люди могут не критиковать вас напрямую, но при этом не будут вас поддерживать.

Зависть тоже заставляет тормозить. Находясь рядом с таким человеком, вы впитываете в себя его мировоззрение, и оно как тормозная жидкость растекается по всему вашему телу. И если вы живете с теми людьми, которые вас обманывают или кому вы не доверяете, вы никакого успеха не добьетесь. Гоните прочь от себя таких нытиков-пессимистов, и вы почувствуете, как вам стало легче идти.

Но бывают и такие моменты, когда человек выражает негативное отношение не по поводу денег, а на счет чего-то другого. Он не запрещает вам заниматься каким-то делом, которое приносит вам деньги, но негативно относится к делам в сопряженных областях. Чтобы добиться финансового успеха, нужно контролировать свое окружение не только на счет денег, но и в отношении других вещей.

Зависть, недовольство, критика, направленная на успешных людей и большие заработки, непонимание, обиды и обман являются тормозными колодками в достижении успеха, который вы хотите иметь.

Где найти выход, разрыв отношений или кредит доверия

В этой главе разговор пойдет о тех людях, которые входят в вашу группу влияния и являются определенным тормозом вашего успеха.

Безусловно, сюда могут входить близкие нам люди, которых мы не можем поменять, не можем от них избавиться, не можем от них уйти навсегда. Я говорю о семье.

Кажется, что это сложно, но на самом деле это реально просто. Если вы живете с тем, с кем не хотите жить, НЕ НАДО С НИМ ЖИТЬ. Я не живу с теми, с кем не хочу.

«А как же мама-алкоголичка?» – спросите вы. В такой ситуации тоже есть выход. Вариантов может быть несколько. Можно разменять квартиру и начать жить отдельно. Если менять нечего, есть другой вариант, найти съемное жилье. А можно найти врача, который поможет избавиться от этой болезни навсегда.

И вот здесь решение принимаете вы. Только вы должны определить, какой вариант наиболее выгоден для вас. Если вы по жизни хотите остаться в неудачниках и чтобы в старости вам некому было принести стакан воды, продолжайте жить с алкоголиками, наркоманами и прочими слабовольными людьми.

Те, кто уже добился в жизни какого-то успеха, дают совет: «Постарайтесь как можно меньше с ними общаться». А с теми, кто явно проявляет негативное отношение к вам, разрыв отношений – единственный выход. Все остальное, к сожалению, ни какого результата не даст.

Но бывают и другие ситуации, когда члены вашей семьи – вполне адекватные люди работают: зарабатывают деньги, но проявляют недовольство в отношении вас. Просто они вам не верят. В данной ситуации это не повод разрывать отношения. Отношения разрываются в том случае, когда сделать ничего невозможно. Этот вариант решается просто.

Задача – показать свои результаты.

Для этого возьмите на себя публичное обязательство, достичь результата, создайте себе союзника, а затем попросите кредит доверия, попросите дать вам месяц работы. И попросите в этот месяц не только не мешать, но и помогать. И если через месяц вы предоставите вот такие результаты, то ваши домочадцы и впредь будут вас поддерживать в ваших начинаниях.

Если результатов не будет, то вы примите их условия. Если члены вашей семьи вполне адекватные, то они примут ваше предложение и дадут вам кредит доверия. Это проверено. Это работает.

Действия, позволяющие сохранить кредит доверия

После того, как вы нашли общий язык со своими домочадцами, вы должны создать условия, при которых вы не сможете проиграть.

Во-первых, вы должны измениться, во-вторых, должны дать достаточно информации членам семьи.

Как же построить доверительные отношения в семье?

Доверие зарабатывают вниманием и заботой.

Покажите своим домочадцам, что все, что вы делаете, делаете для блага всей семьи. И самое главное, вы должны реально показывать факты своего изменения. Показывать и говорить: «Смотри, у меня получилось».

Когда человек приходит в бизнес, у него всегда начинаются проблемы. И вместо того, чтобы сеять недопонимание и раздор в семье, нужно просто найти общий язык.

Родственники заслуживают того, чтобы вы с ними общались.

Если в группу влияния входят друзья, знакомые, которые всем своим видом показывают свое недовольство в отношении вашего успеха, то таких людей нужно исключить из своей жизни.

С ними нужно перестать общаться. В таких ситуациях не пытайтесь изменить мир. Не тратьте на это время. Просто перестаньте отвечать им на звонки телефона, отказывайте в походе в пивнушку, и тогда они найдут другие свободные уши для своих жалоб на жизнь и не замочат слезами вашу жилетку. Если коллеги, сотрудники мешают вам добиваться успеха, то меняйте эту работу, ищите новую.

С этого дня важно понимать, что не только окружение влияет на вас, но и вы можете повлиять на свое окружение. Вы должны измениться первым и поменять свое окружение. Тогда адекватные люди вас поддержат, а неадекватные – разорвут все отношения. Они вам не нужны.

Идеального окружения не бывает, но вы должны к этому стремиться.


Как избавиться от ненужных вам людей

Если вы решили изменить свою жизнь, то с вашей стороны не должно быть остановок перед трудностями. Применяйте радикальные меры.

Можно переехать в другой город и даже страну, и это вопрос технический. Это не есть большая проблема. А можно поместить в социальные сети список людей, которые мешают и негативно влияют на достижение вашего успеха.

В этот список войдут те, кто негативно влияет на ваш образ мышления, на вашу мотивацию, на ваше овладение новыми правильными навыками, на ваши деньги. Этих людей не надо обижать, не надо оскорблять, нужно просто высказать свое субъективное мнение о людях вашего окружения. Если этого не сделать, то можно потерять еще не один десяток лет в надежде изменить жизнь к лучшему. Все это вы делаете для себя!

Вот мы и разобрались с внешней охраной заветных купюр, сделали первый шаг к достижению свой цели. А так как цель действительно стоящая, поможет решить многие проблемы, то надо двигаться дальше. Ну что, идем вместе? Тогда вперед!

Время сжигать мосты

Если вы читаете эту книгу, но еще до сих пор не начали менять свою жизнь, а просто ждете изменений, то хочу вас огорчить. В вашей жизни ничего нового не произойдет, и все останется по-прежнему.

Человек должен менять свой образ жизни в среднем один раз в пять лет. Но не для того, чтобы просто все вычеркнуть и начать с чистого листа, а чтобы получить новизну и яркость красок. Если вы семейный человек, то эти краски должны видеть и члены вашей семьи.

Раздайте всем по кисточке, пусть каждый домочадец нарисует свой штрих, чтобы потом вы могли любоваться своим шедевром вместе, сидя у камина с чашкой ароматного чая, и долгими зимними вечерами вспоминать, как все начиналось. Притягивая семью в свой образ жизни, вы начинаете меняться сами, начинаете расти.

Но в это время кто-то другой продолжает стоять в сторонке и тихонько наблюдать за происходящим, не делая для себя никаких выводов, постепенно костенея, превращается в камень. Каждое движение у этого человека становится все более и более сложным. Почему такое происходит?

Да потому, что он боится принять ответственное решение – отказаться от возможности вернуть все обратно, он оставляет себе лазейку на случай отступления. Но в том-то все и дело, что если вы хотите чего-то достичь, вы должны создать для себя такие условия, при которых другого выхода, кроме как победить, у вас не будет.

С этой книгой я учу вас относиться к себе по-другому, ценить себя по-другому. Я учу вас брать за себя деньги, принципиально другие деньги. И эти деньги реально будут валиться к вам с неба ниоткуда, но только тогда, когда вы, ошибаясь и падая, будете продолжать работать, работать и работать.

А теперь приступим к действию. Те, кто решил остаться в наблюдателях, тихонечко закрывает книгу и идет заниматься своими делами. Желающие получить свой ценный приз за свои труды над собой для начала вспоминают, к какой категории они относятся.

Итак, первая категория – это неработающее население, граждане, не имеющие дохода, идут устраиваться на работу.

Какую работу выбрать, у вас уже было время определиться. Как это сделать мы разбирали с вами в самом начале.

Вторая категория – те, у кого есть работа с доходом до ста тысяч рублей; вы живете в своей раковине, надо из нее выглянуть. Для этого вам нужно записаться и съездить на три собеседования по устройству на работу, где платят больше денег. Зарплата должна быть минимум на 30 % выше, чем сегодня.

Ваша задача – правильно рассказать самопрезентацию, изложить новому работодателю те выгоды, которые вы дадите, для себя увидеть то, что нынешнее место вашей работы не единственное. После трех собеседований завести разговор с руководством о повышении заработной платы на 30 %.

Третья категория – предприниматели, они должны в течение одной недели увеличить цены на 20 % за счет своей уникальности. Здесь я припускаю вожжи и даю вам творческого полета. На то вы и предприниматели!

Четвертая категория – наши асы, они увеличивают цены на 10 %, но при этом организовывают новый бизнес.

Будет это расширение старого бизнеса или рождение нового, разницы нет. Но это должно быть новое отдельное помещение или дополнительная техника, набор новых сотрудников, которые будут вам в этом помогать. Даю одну подсказку на увеличение цены. Цены можно не поднимать, если вы уменьшите себестоимость продукции.



Аркадий имел свой собственный бизнес уже несколько лет. Магазин кожи и меха приносил неплохие доходы. Но с каждым годом конкуренция росла все больше и больше. Доставка кожаных изделий обходилась очень дорого, а продажа становилась менее рентабельной, чем раньше.

Поразмыслив, Аркадий открыл по соседству мебельный магазин. Нашел хороших поставщиков в том же регионе, откуда возил кожу. Нетал совмещать два бизнеса. Кожаные изделия достаточно тяжелые, но занимают небольшой объем. Что касается мебели, то тут все наоборот – большой объем, веса меньше.

Аркадий объединив оба товара, убил двух зайцев. Во-первых, доставляя мебель и кожаные изделия в одной машине, он сократил транспортные расходы. Во-вторых, появилась возможность чаще менять ассортимент. Клиентов стало больше. Доходы увеличились.

Вы хотели зарабатывать больше, чем сегодня? Тогда вперед без промедления! Заставьте свой мозг работать!

Ищем свои выгоды

Мир принадлежит оптимистам, пессимисты – всего лишь зрители.

Франсуа Гизо




Каждый из нас является личностью. И эта личность должна принимать решения, действовать, исходя из того, что ей выгодно. Приведу один пример.



В Казахстане есть небольшой городок с населением примерно сто тысяч человек. В этом городке построили алюминиевый завод. Работает на этом заводе половина населения города. Ни для кого не секрет, что производство на этом заводе очень вредное. Его так и называют – завод по производству цветных облаков.

Но большинство жителей считают, что это их Родина, это их судьба, несмотря на маленькую продолжительность жизни из-за болезней и на отсутствие перспективы у детей.



И таких примеров можно привести тысячи. Это пример устоев, которые нас держат, когда нам кажется: «А что я могу сделать?» С этим нужно что-то делать. Мы обязаны думать не только о себе, но и о своих детях.

Разве вам выгодно иметь работу, которая сокращает жизнь вам и вашим детям? Разве вам выгодно иметь работу, благодаря которой и дети, и взрослые постоянно болеют? Посчитайте, сколько денег и сил было потрачено на лечение, а могли бы их потратить на семью и отдых.

У вас возникает вопрос: «А кто тогда будет работать, если не мы?» Какая разница, кто будет работать. Главное, чтобы на этом производстве не работали вы, чтобы ваши дети не болели раком, чтобы ваши родители не умирали в пятьдесят лет. Вот о чем вы должны думать.

Когда вы со своей стороны начинаете думать о выгодах, в первую очередь вы должны ставить правильное местоимение «я», не эгоистичное. Вы должны делать так, как выгодно вам и вашей семье. Каждый является личностью. И каждый имеет право принимать решение из своих выгод, а не из выгод своего окружения.

Если вы будете думать о том, как выгодно зарабатывать деньги и как стать финансово-независимым, то не будете находиться в той ситуации, в которой находитесь сегодня.

Ваша задача – поднять свое благосостояние на более высокий уровень.


Как найти причал с подзарядкой для себя

На пути к своему финансовому успеху, вы по-любому будете сталкиваться с большим количеством трудностей и сложностей. Нужно уметь себя мотивировать. Нужно создать систему, которая способна вас заряжать и мотивировать, несмотря на трудности и проблемы, с которыми вы сталкиваетесь.

Мы прекрасно понимаем, что, с одной стороны, эмоции управляют нашими действиями, заставляя нас поступать каким-то определенным образом. Но, с другой стороны, мы должны научиться создавать эти эмоции и научиться их контролировать.

Попробуйте вспомнить те моменты, когда вы были счастливы, когда вашу искреннюю радость нельзя было ничем испортить, потому что это был всплеск адреналина, это был кайф. Но просто вспомнив об этом, вряд ли у кого-то из вас сразу же появилось это настроение. Возможно, у вас появился оттенок этого настроения, а возможно и вообще ничего не появилось.

Говорят, что сама мысль материальна. Но это не совсем так. Сама мысль не дает нам возможности измениться. Попробуйте вспомнить не только счастливое событие из вашей жизни, но и аксессуар, присутствующий в тот момент, когда вы испытывали счастье. Пример простой: свадьба и свадебное платье.

Свадебное платье – это есть аксессуар, который присутствовал во время вашего счастливого события. А если есть возможность не только вспомнить, но и взять в руки этот аксессуар, находившийся с вами в момент счастья, то почувствуйте, как сейчас изменилось ваше состояние. Доказано, что бизнесмены, испытывая всплеск адреналина, достигают успеха за небольшой промежуток времени.

Наши с вами эмоции, наша с вами мотивация должны иметь так называемые якоря. Якорь – это то, что заставляет наш организм испытывать определенную эмоцию, заставляет действовать так, как он действовал в той ситуации, которой мы хотим подражать.

Каждый раз к началу семинара я включаю одну и ту же музыку. Эта музыка не для слушателей семинара, эта музыка для меня. Именно благодаря этой музыке я вхожу в определенное состояние и получаю кайф от обучения людей. И как бы мне ни было плохо, как бы я ни болел, именно эта музыка является для меня тем самым якорем.

Когда я ее слышу, организм сам настраивается на то самое состояние, которое помогает мне отвлечься от всего происходящего вокруг и настроиться на правильную работу. Дело в том, что эта музыка звучала в день получения мной первой заслуженной победы.

Я научился продавать свои вебинары за пятизначные суммы.

Если вы хотите себя мотивировать, то вам необходимо научиться создавать себе нужные якоря, аксессуары, помогающие вашему организму настроиться на нужный лад. Якоря у всех могут быть разные. У кого-то это может быть музыка, у кого-то – хлопок в ладоши, это могут быть запахи или одежда. Этому не надо учиться. Это надо взять из вашей жизни.

Когда вы хотите достигнуть определенного состояния, то изначально должны вспомнить, что присутствовало в тот момент, когда у вас было такое состояние. И начинайте делать якорь. Задача якоря – вспомнить состояние, при котором вы зарабатывали деньги, при котором улучшалось и увеличивалось ваше благосостояние.

Но вспомнить можно не только предметы, запахи, музыку, но и ваши действия, которые вы производили в тот момент. Например, щелкать пальцами. И это тоже будут якоря. Ваши действия определяют ваши эмоции.

Если вы хотите быть финансово успешными, то должны делать действия, которые приводят к позитивному настрою.

Хотите вы или нет, но вы должны улыбаться. В это время мозгу приходится работать, приходится задействовать огромное количество мышц. Но так как есть определенная память (мы улыбаемся тогда, когда хорошо), работа мозга, работа мышц заставляют нас определенным образом менять свое отношение к миру сегодня, менять свою эмоцию. И мы меняем ее.

Эмоции, аксессуары, какие-то наши действия – все это является тем самым причалом, на котором мы получаем заряд бодрости, ведущий нас к вершине успеха, к вершине финансового благополучия. А зарядившись, можно сказать: «Отдать швартовы!» и смело отправляться в путь.

Как стать архитектором собственного счастья

Твои мысли становятся твоей жизнью.

Марк Аврелий




Каждый из нас не раз слышал, что человек является кузнецом своего счастья. Вкусная красивая пища, прогулки на свежем воздухе, правильное распределение собственного времени, общение с энергичными веселыми людьми – все это настраивает на позитивный лад. Пропитываясь каждой каплей позитива изо дня в день, мы начинаем генерить позитивные вещи.

Всем известно, что беременной женщине рекомендуют смотреть на все красивое для того, чтобы потом родить красивого ребенка. Точно так же и каждый из нас, находясь среди красоты и позитива, рождает свое будущее.

Производя на свет красивое будущее, мы становимся ярче, и наше мышление также начинает меняться в позитивную сторону.

Когда мы что-то хотим сделать, то наш мозг начинает рисовать картинки, так сказать проектирует нашу деятельность. Сначала мозг «спланирует», как делать, а потом заставляет нас выполнять действия согласно своему плану. По-другому мозг не может работать.

Теперь вернемся к деньгам. Когда вопрос касается заработка денег, то картинки, которые рисует мозг, обычно заканчиваются неудачами.

Вы говорите себе, что за неделю надо заработать 50 000 рублей. Мозг начинает искать картинки как на старой кинопленке, отыскивая тот кадр, на котором вы уже зарабатывали 50000 рублей за неделю. Но так как мозг не находит нужный проект, то сам начинает этот проект додумывать, исходя из того, какие данные есть в его архиве.

Мозг додумывает, что вы этого не можете!

Что делать в такой ситуации? Приведу пример.



Владимир решил, что ему нужно к концу недели заработать 50 000 рублей. Чтобы это сделать, ему надо продать 25 единиц товара стоимостью по 5000 рублей, где заработок составит по 2 000 рублей с каждой единицы.

Из этого следует, что за неделю Владимир должен найти 25 клиентов, готовых заплатить ему по 5 000 рублей. Но надо сделать так, чтобы клиентов было больше 25 человек. Так как по его показателям продаж покупает каждый четвертый, то это значит, что найти Владимир должен 100 клиентов. Найдя 100 клиентов, он по-любому продаст 25 единиц товара и заработает с этого 50 000 рублей.



Разложив задачу на элементы, вы сможете нарисовать у себя в мозгу картинку, на которой вы заработали 50 000 рублей. Когда вы начинаете задумываться о своих целях, то начинаете грузить мозг. Но при этом надо понимать, что в свои позитивные действия вы обязаны закладывать и негативные последствия: 75 человек откажут, а только 25 человек согласятся.

Рисуя эту картинку, вы как бы обманываете свой мозг. Вы предупреждаете его о том, что негатива будет много, что 75 человек по-любому вам откажут. Но среди этого негатива у вас будет и позитив и вы заработаете те деньги, которые хотите.

При этом вы контролируете свои действия. Сначала вы представляете, как это надо сделать, проектируете план в голове. А после проектирования начинаете воплощать этот план в жизнь.

У вас не будет негативного настроя и чувства проигрыша. За счет того, что мы учимся правильно думать, мы можем контролировать свои действия. А это и есть та самая мотивация. Мы сами мотивируем себя. Если бы мы сразу подумали, что надо заработать 50000 рублей за неделю, то ответ мозга был бы однозначным: «Это нереально». И мотивации ноль.

Другой вопрос, когда перед нами стоит задача продать 25 единиц товара по 5 000 рублей за штуку. Имея по 2 000 рублей с каждой единицы, мы будем иметь заработок 50 000 рублей. Исходя из нашего умения – продавать каждому четвертому, нам нужно найти 100 человек. Найти 100 клиентов – это техническая задача. Это не задача – смогу или не смогу. Это задача – надо найти. А это уже мотивация, и это заставляет действовать.

Таким образом, заставляя себя правильно думать, вы контролируете свои действия и начинаете себя мотивировать. Спроектировав правильный план, вы контролируете выполнение правильных действий. В результате чего вы получаете объект личного благосостояния. Вы становитесь архитектором собственного благополучия. Правда, здорово?!


Как превратить свою мечту в реальность

Все что существует на свете, когда-то было мечтой.

К. Сендберг




Если я сейчас у вас спрошу: «Мечтали ли вы когда-нибудь?» — это будет глупый вопрос.

Конечно же, каждый человек мечтал в своей жизни ни один раз. Но давайте мысленно вернемся с вами в детство. Вспомните свои детские мечты. Что вы хотели тогда иметь? Мальчишки бредили автомобилями, девочки играли в куклы в «дочки-матери», репетируя, таким образом, свою будущую семейную жизнь, а кто-то представлял себе свою будущую профессию.

Но помимо того, что мы все с вами мечтали, мы окружали себя разными предметами и картинками, которые нам все время об этом напоминали. Вырезки из журналов, модели автомобилей, фотографии красивых девушек или бодибилдеров, тематические марки, макеты самолетов или кораблей и т. д. Мы смотрели на все это и мысленно переносили себя в мечты.

С тех пор прошло много лет, мы стали большими дядями и тетями. Но что стало с нашей мечтой? У многих она превратилась в реальность. Разве мальчишки шестидесятых, семидесятых, восьмидесятых годов прошлого столетия не имеют сейчас автомобили? А девочки не завели себе живых пупсов с настоящими пеленками, сосками, колясками?

Все, о чем мы мечтали в детстве, превратилось в реальность.

Но, конечно, мы тогда не учитывали разные детали. Хотели просто автомобиль. Какой? ВАЗ, BMW, ТАЙОТА? Играли в «дочки-матери». А были ли «отцы» в наших играх? Вот и получилось, что и машина есть, и детей мы родили, а удовлетворения от жизни так и нет.

Получив от судьбы не то, что хотелось, большинство перестали мечтать, перестали окружать себя красивыми картинками, предметами, которые все время напоминали бы о новой мечте. И жизнь стала серая, тусклая, неинтересная. Пропало желание лишний раз себя мотивировать на новые действия, на новые мечты.

Визуализация очень важна, потому что она приводит к ощущению позитивных чувств. Это отличный способ использовать свое воображение на благо своей жизни. Воображение позволяет создавать образ, ощущение желаемого. Излучая энергию на частоте желаемого результата, достигнуть своей цели может каждый.

Если вы хотите чего-то достичь, то должны видеть перед глазами то, что вы хотите. Самый простой вариант в сегодняшней жизни – это заставка на рабочем столе компьютера, заставка на телефоне, картинка над кроватью. Вы даже можете повесить картинку в лифте, которым часто пользуетесь, или можете сделать временное тату у себя на теле.

Другими словами, куда бы вы ни шли, что бы вы ни делали, вы везде должны видеть картинку своей мечты, картинку своего желания. Вопрос визуализации в мотивации никто не отменял. Он как работал, так и работает.

Мечтайте, четко визуализируйте свои мечты во всех деталях и заставляйте себя становиться счастливыми!

Как заставить себя зарабатывать больше

Любой человек в разных ситуациях уговаривает себя что-то сделать или пытается доказать, что это делать надо. Но когда мы произносим сами себе это вслух, то ситуация круто меняется в лучшую сторону Дело в том, что когда вы крутите в мозгу мысли, мозг заставляет ваш рот произносить определенные слова. Но это не самоуговаривание. Вы просто вслух озвучиваете, почему получится или почему не получится.

Попробуйте убедиться в этом. Начинайте говорить вслух с самим собой, обсуждайте, что нужно сделать. Когда вы говорите вслух, вы начинаете вести себя по-другому, начинаете мотивировать себя, при этом вы получаете позитивный результат.

Не бойтесь осуждения окружающих. Выбирайте моменты, когда вы один(а) дома, когда вы в одиночку прогуливаетесь по улице или идете в магазин. Разговаривайте с самим собой. И то, о чем вы себе будете говорить, начнет работать, реально работать!

Разговаривая с собой вслух, мы создаем эмоции, которые влекут за собой действия. Сначала эмоции, а потом – действия. Это и есть вопрос мотивации.

Но есть еще один очень важный момент мотивации, особенно когда дело касается денег. Это есть награда самому себе. Когда мозг потрудился, заработал денег больше, чем вы рассчитывали, то за это должна следовать ему какая-то награда. Вы должны купить себе то, о чем давно мечтали, но жалели на это денег. Это награда мозгу для того, чтобы он и дальше продолжал вам помогать.

Вы можете себе позволить какую-то очень дорогую вещь или украшение, а можете просто купить мороженое и получить офигенное удовольствие. Это удовольствие будет на порядок больше, чем от покупки той вещи, на которую вы копили, копили и копили.

Деньги – это элемент обмена. Они не несут ценности для мозга. Но когда вы их материализуете, то ощущаете реальную радость, вы помогаете своему мозгу обрести счастье.

Материализация денег заставляет мозг думать о том, как заработать еще больше.

Снимите прошлое с ручника

Если ты рожден без крыльев, не мешай им расти.

Коко Шанель




Почему у многих нет видимого результата? Дело в том, что большинство людей в этой жизни никогда не думали, как стать финансово-независимыми. Мало того, что они засунули себя в узкие рамки, но еще и поставили железные заслоны.

К сожалению, я не могу изменить вашу жизнь в рамках этой книги, но я могу дать вам вектор, куда нужно идти. Жизнь постоянно меняется. И очень важно оторваться от прошлого, в котором многие из нас с вами живут. Проблема многих в том, что, живя прошлым, вы не успеваете идти за будущим. Вы не успеваете идти в ногу со временем, не то, что думать о завтра.

Наше прошлое является тормозом. Те люди, с которыми мы общались, те ценности, которые мы имели, тормозят наше развитие в финансовом плане. Знание – это оружие против проблем с деньгами. Те изменения, которые происходят в нашей жизни вокруг нас, влияют на нашу с вами личность.

Если вам мешает ваше прошлое, ваше окружение, ваши старые ценности, отношение к жизни, снимите все с ручника, меняйте свою жизнь, меняйтесь сами.


Учимся жить по-новому

Если хочешь победить весь мир, победи себя!

Ф.М. Достоевский




Изменить жизнь – дело нехитрое. Но сделать это надо правильно. В этой главе я расскажу, почему в душе мы все являемся предпринимателями и как получить от этого выгоду.

Предприниматель – это человек, который имеет собственный бизнес и занимается своим делом в целях получения прибыли или какой-то выгоды. То есть тот, кто умеет переводить ресурсы с более низкого уровня на более высокий уровень продуктивности. Если мы рассматриваем себя с точки зрения товара, то этот товар нужно преподнести так, чтобы его захотелось приобрести покупателю, будь то работодатель, компаньон или кто-то еще.

Другими словами, перед нами стоит задача – продать самого себя.

Возьмем наши с вами ресурсы, которые находятся на самом низком уровне. У каждого из нас есть какой-то опыт, который мы получили раньше. Если сегодня, применив этот опыт, мы начинаем зарабатывать деньги, то это и есть перевод ресурсов с более низкого уровня продуктивности на более высокий уровень.

Имея какой-то опыт, вы раньше даже не задумывались над тем, что он ценен. Он не был для вас продуктивным опытом, пока хранился в вашей голове. Но благодаря этой книге вы начали становиться предпринимателями, стали задумываться как предприниматели, задумываться над тем, что вы есть товар, который нужно уметь правильно преподнести и правильно продать.

И вы нашли способ вот эти свои ресурсы, которые не приносили денег, поднять с одного уровня низкой продуктивности до более высокого уровня, после чего эти ресурсы начали приносить деньги. Рассмотрим на примере навык переговоров.

Многие его имеют, но не многие этот навык используют в качестве ресурса высокого уровня продуктивности. Имея этот навык, человек сначала просто разговаривает с людьми так, как получается. Это и есть его ресурс, который находится в низкопродуктивном состоянии. Разговоры этого человека в большинстве случаев обламываются, и он не подписывает договора и не получает с них деньги.

Далее начинается работа над этим ресурсом, человек совершенствует свой навык переговоров, поднимая его на более высокий уровень продуктивности. Переговоры начинает вести осознанно и благодаря этому ресурсу начинает зарабатывать деньги.

Предприниматель – это посредник между трудом, который мы вкладываем, и деньгами, которые мы получаем за этот труд. И мы должны правильно направлять этот труд, чтобы получить больше денег.

Пирамида потребностей

На протяжении всей книги мы с вами говорили и будем говорить о больших деньгах.

Но для большинства встает вопрос: «Много – это сколько?» То количество денег, которое вы хотите иметь, определить можете только вы сами. Одна и та же сумма вызывает у разных людей разные эмоции. Одни говорят: «Вау!!!» Другие об этой же сумме скажут: «И что я с этим буду делать? Это ни о чем!» Все эти эмоции зависят от наших потребностей.

Крупнейший американский психолог Абрахам Маслоу, внесший значительный вклад в развитие современных взглядов на природу человека, создал теорию потребностей, которые человек удовлетворяет по очереди.

Самые низкие потребности – это физиология и безопасность. Человеку нужно питание, одежда, крыша над головой. Есть люди, которые на этом этапе уже останавливаются, потому что им больше ничего не надо в этой жизни.

Пока человек голодный, ему ни до чего нет дела. Как только он стал сытым, сразу начинает думать о завтрашнем дне. Если человек уверен в том, что завтра он будет жив, накормлен, одет, у него будет какая-то зарплата, то он начинает искать себе общество, заводит семью, вступает в партию и т. д. То есть он должен быть в какой-то ячейке, он хочет принадлежать к чему-то.

Но здесь тоже есть часть людей, которые на этом этапе останавливаются. А вот дальше идут потребности, ради которых надо что-то делать, другими словами «напрягать» себя.

Человек должен выделяться из окружающей среды, в которой он находится, чтобы его замечали, хвалили, чтобы он был не таким как все. Следующая потребность, когда человек стал не совсем таким как все, выделился из толпы, заключается в обучении.

Нужны новые знания для того, чтобы продолжать быть выше всех.

И здесь человек уже задумывается серьезно о вопросах эстетики. Он хочет носить красивые ботинки, красивую одежду, посещать культурно-массовые мероприятия. Когда удовлетворена потребность эстетики, человек начинает задумываться о самореализации. Он хочет реализовать самого себя, реализовать собственные идеи. И эти идеи воплотить в мир.

Вот эти люди и правят миром. Их насчитывается примерно около 2 % от всего населения Земли.

Так вот, большинство людей не могут перейти с одного уровня на другой более высокий. Они по жизни остаются в своей прослойке. Создается впечатление, что, застряв на одном уровне, у них ничего не меняется в жизни. И точно так же они застревают финансово, они не выросли в финансовом плане на 30 %.

А это самое страшное. Потому что если человек не меняется финансово один раз в три года, то это значит, что у него дела идут плохо, а следовательно, у него есть серьезные проблемы. И над этим надо работать.

Это есть правильное финансовое мышление, правильное отношение к деньгам на уровне собственного сознания.

Богатство и бедность, путь кийосаки

Живя в одном мире, каждый человек отличается от других своим благосостоянием. Почему одни люди бедные, а другие богатые? Дело в том, что тратить деньги, так же как и зарабатывать их, – это целая наука.

Тратить – значит вкладывать.

Уметь вкладывать деньги правильно – значит, уметь зарабатывать больше. Вкладывать в себя – самое выгодное предложение.

Роберт Кийосаки – американский предприниматель и инвестор, автор известной книги «Богатый папа, бедный папа» однажды сказал: «Существуют правила денег, по которым играют богатые, и есть правила, по которым играют остальные 95 % населения».

По Кийосаки, каждый может пройти определенный путь. Сначала все являются наемными работниками. И это абсолютно нормально. Потом большинство, у кого есть деньги, начинают заниматься своим бизнесом. Человек, зарабатывающий большие деньги, становится самозанятым предпринимателем, начинает работать сам на себя.

Проходит год, и денежный путь тех, кто зарабатывает большие деньги, меняется следующим образом.

Самозанятый предприниматель начинает набирать для себя отдел продаж, тем самым переходя на следующий уровень. Это уже бизнесмен с наемными сотрудниками, который создал нормальный бизнес. Когда человек продолжает развивать свой нормальный бизнес, он переходит в категорию инвестора и начинает больше управлять деньгами.

Деньги зарабатывают не люди, а деньги зарабатывают деньги.

При правильных вкладах в различные активы деньги начинают приносить деньги. Это путь по Кийосаки. Вариант Кийосаки есть мышление предпринимателя, мышление бизнесмена, к чему он должен стремиться, что должно сидеть в голове у любого бизнесмена.

Если вы хотите выйти на уровень больших заработков, то каждый из вас должен идти по этому пути. Это для тех, кто хочет посвятить себя бизнесу.

Но как же быть тогда тем, кто продолжает оставаться наемным сотрудником? Давайте вспомним советскую систему. Бизнеса не было, он был запрещен. С чего все начиналось? Как происходило движение человека по карьерной лестнице?

Человек становился сначала каким-то активистом. Вступив в партию или став комсомольцем, он мог стать наставником новых учеников на заводе. Образно говоря, он пришел работать в какой-то общественный комитет. Далее он перестает работать на заводе и начинает работать при горсовете, занимая какую-то должность, при этом продолжая выполнять свои старые обязанности в качестве консультанта или советчика, но уже не в общественном комитете.

На следующем этапе начинается работа уже не при горсовете, а в горсовете. Из консультанта или советчика человек становится помощником депутата или депутатом. Из горсовета может перейти на уровень страны, став депутатом Госдумы.

И это реальный путь, правильный путь в достижении своих финансовых целей. Это путь для тех, кто не хочет покидать наемную работу, но хочет повысить свое благосостояние, двигаясь по карьерной лестнице.

Но карьерная лестница не обязательно должна быть в рамках того предприятия, откуда начался денежный путь.

Присутствует возможность переходить с одного предприятия на другое, но на более выгодную должность. Если сначала вы просто где-то работаете, то начинайте искать для себя более высокую должность, берите на себя повышенные более сложные обязанности, за которые больше платят.

Переходите на эти места, а далее продолжайте искать еще более сложные обязанности с еще большей зарплатой.

Это есть правильное денежное мышление. Факт, что люди, работающие наемным трудом, зарабатывают очень хорошие деньги, если они поступали именно так, как было описано выше. И это очень важно.

Проходя путь по эволюции финансового успеха, все должны проходить через определенные преобразования, идете ли вы по пути финансового благополучия по Кийосаки или по пути для наемных сотрудников. Вы – каждая новая точка. Это есть очень серьезное преобразование в первую очередь вас.

Вы должны преобразовывать себя, изменять себя. Вы со своей стороны должны брать на себя новые функции, новые обязанности. И эти новые функции, новые обязанности воплощать в жизнь.


Принцип двух рек

В девяностых годах прошлого столетия мы с вами не могли даже представить, как насыщенно будет наполнена наша жизнь компьютеризацией. Работа, игры, знакомства – все проходит через Всемирную паутину. Даже дети стали отказываться от игрушек в пользу электронной техники. Все хотят быть на высшем уровне. Повысить уровень в компьютерной игре может каждый. А как же быть в жизни?

В настоящей жизни существует три этапа перехода с одного уровня на другой. Рассмотрим принцип двух рек.

Сначала это начальный этап, в котором мы являемся новичками. Чтобы не оставаться лузером в своем окружении, человек начинает что-то предпринимать, чуть ли не грызть землю, лишь бы перебраться в средний стабильный этап своего преобразования. А далее нужно переходить уже в новую реку, на новый уровень преобразования вместо того, чтобы наращивать свои доходы в этой реке.

Нужно искать новое место, куда вы опять попадаете в качестве новичка начального этапа. Таким образом, вы опять изменили свою жизнь, опять изменили свое благосостояние.

Это есть пример правильного финансового мышления. Пример того, как вы должны относиться к своим действиям, как вы должны осознавать себя, свою роль в этом мире, роль в том бизнесе, в котором вы работаете, на той работе, на которой вы работаете. Должны осознавать, что в конечном итоге вы хотите получить.

Необходимо привыкнуть к тому, что вы должны постоянно преобразовываться.

Вы должны постоянно переходить из одной реки в другую. Вы должны постоянно менять реки на более доходные, на более высокие. И соответственно, тут же будет меняться ваше окружение, которое будет помогать вам адаптироваться в этих новых реках.

Те ценности, которые у вас уже есть, тоже будут трансформироваться и изменяться. Сначала вы будете учиться каким-то основам на новом месте в новом этапе своего развития. Потом вы будете набираться опыта. Вы будете искать ситуации, где будете являться лучшими среди других.

Попадая в новое место, человек осматривается, учится основам, привыкает. Потом понимает (по Маслоу), что здесь безопасно, и начинает пытаться стать лучшим, потому что ему требуются похвала и признание.

Дальше необходимо создавать свою стоимость на этом новом месте, создавать плацдарм для нового прыжка. И на последнем этапе мы накапливаем свою стоимость, прыгаем в новый этап, и эту стоимость начинаем превращать в какие-то активы.

Если вы достигли какого-то уровн, и вас этот уровень устраивает, то в данном случае вы должны не только накапливать свою стоимость, но и превращать ее также в активы.

Как говорит Кийосаки: «Ваши деньги не должны расходоваться просто так». Если вы чувствуете, что у вас есть силы для новой реки, для новых горизонтов, для нового этапа финансового благополучия, то вы эти свои накопленные силы, знания, накопленную собственную стоимость вкладываете в то, чтобы сделать новый прыжок.

Понимание – это оружие против безденежья.

Если вы осведомлены – вы умеете воевать. Просто так ничего не делайте. Вы должны извлекать выгоду в одном из направлений. Или вы идете по пути предпринимателя, или вы идете по пути наемного сотрудника. Но вы должны двигаться вверх, а не стоять на месте. У вас должны быть постоянные изменения. И к этим постоянным изменения вы должны привыкнуть.

Приобретая новые навыки, меняя свое окружение, вы должны брать на себя те обязанности, те функции, которые вы никогда не делали и которые вам брать страшно. Только в этом случае вы будете расти вместе со своим финансовым благополучием, повышать уровень не в виртуальном мире, а в настоящей жизни. А это намного приятней.

Учимся повышать свой уровень продуктивности

Лучше зажечь маленькую свечку, чем всю жизнь проклинать темноту.

Конфуций




Чтобы повысить уровень продуктивности, необходимо перечислить те ресурсы, которые у вас сегодня находятся на низком уровне продуктивности и которые вы хотите перевести на более высокий уровень. Приведу пример.



Я – предприниматель. Я вам расскажу о тех моих ресурсах, которые мне нужно поднять на новый уровень и сделать так, чтобы они приносили мне больше денег. Начну с первого ресурса. Я умею вести переговоры, но делаю это кое-как, поэтому многие переговоры срываются.

Это есть мой ресурс, который я смогу преобразовать в деньги при изменении и повышении уровня его качества. Это значит, что если я сейчас буду заниматься изучением вопросов правильного ведения переговоров и изучу технику ведения переговоров, то количество сделок, которое я буду закрывать, увеличится.



Вы должны проанализировать себя, найти свои ресурсы, которые на сегодняшний день не приносят вам достаточно денег, но могут приносить. И все это записать на видео. Делая все это для себя, вы увидите и услышите по ту сторону экрана самого себя как второе «Я».

«Я», которое нельзя заткнуть, которое нельзя переключить и которое будет вам говорить, говорить и говорить, что вам нужно менять.

Предприниматели меняют ресурсы, поднимают их с более низкого уровня на более высокий уровень и начинают получать с них доходы.

Кто изменяет мир


		 
Не стоит прогибаться под изменчивый мир —
Пусть лучше он прогнется под нас,
Однажды он прогнется под нас

		 


Андрей Макаревич




Мир вокруг нас несправедлив. И эту несправедливость нужно использовать в свою пользу.

Вы должны понять, что в самом начале ваших изменений он будет несправедлив и к вам. Он реально несправедливый, потому что есть множество людей таких же как вы, но с меньшими знаниями, с меньшими умениями, с меньшими талантами. Эти люди родились в менее благополучных семьях, но они добились большего, чем вы. Значит, это уже несправедливость. И это нормально.

Мы начинаем меняться в сторону финансового благополучия, не понимая этой философской идеи, потому что продвигаться вперед очень тяжело, зная, что мир к вам несправедлив. Сначала он несправедлив на 99 %, потом на 98, 95, 90, 80, 70…

Все это можете делать только вы.

Сам мир вам ничего не отдаст, ваше окружение вам ничего не отдаст. Окружающий вас мир не делает подарков. И у мозга нет выхода, кроме как бороться самому за эту несправедливость.

Любой человек любит спорить до конца. Так уж устроен наш мозг. А когда наш мозг хочет спорить, понимая, что мир несправедлив, у него автоматически вызывается желание доказать в первую очередь себе, что я смогу это изменить. Именно это и двигает к реальным действиям, которые меняют нашу с вами жизнь.

Все это рассчитано на долгосрочную перспективу. Если вы попробуете сделать это один раз или на протяжении одной недели, то мир так и останется несправедливым к вам. И в вашей жизни ничего хорошего происходить не будет.

Когда же вы все это встраиваете в свое понимание мира, начиная со своего окружения и кончая тем, о чем мы сейчас с вами говорим, вот тогда можно рассчитывать на долгосрочную перспективу изменения своей жизни, изменения жизни самим собой, а не кем-то.

И как сказал в своей песне Андрей Макаревич: «Не стоит прогибаться под изменчивый мир – пусть лучше он прогнется под нас». И мир действительно прогнется под нас, если мы будем к этому идти сами. И все будет вертеться вокруг нас так, как мы этого хотим, а не мы будем вертеться вокруг чего-то.

Вы видите себя сидящим на карусели и ждущим, когда кто-то предоставит вам удовольствие? Или вы видите себя управляющим этой каруселью? Все в ваших руках! Начинайте уже действовать!


Навыки, помогающие зарабатывать

Навыки в получении денег делятся на три категории.



1. Навыки получения

Мое детство прошло в обычном советском дворе. Современная молодежь не поймет меня, как можно было жить без планшетов, компьютеров и сотовых телефонов. Но мы были счастливы, потому что все вместе играли в большом уютном дворе. Зимой вместе лепили снеговиков и снежные крепости, а летом качались на качелях, играли в «казаки-разбойники» и катались на велосипеде.

Кстати, велосипедов было только два. Один у меня, а второй – у моего одноклассника Андрея. Мы устраивали гонки по двору или катались по очереди. Чтобы прокатиться на велосипеде, достаточно было сказать: «Дай, пожалуйста», – и зачастую, не дождавшись ответа, педали крутил новый велосипедист.

За временем мы не следили. Чтобы позвать нас домой, родители просто кричали в открытое окно. Но когда мы стали постарше, нам просто говорили: «Чтобы в шесть часов был дома». Часов никто не носил, а чтобы узнать время, мы выбегали со двора на улицу и спрашивали у прохожих: «Который час?». Кто из нас был понаглей, мог попросить еще 10 копеек на мороженое.

А еще на улице стояли телефонные будки. За две копейки можно было сделать один звонок любой продолжительностью. И если в кармане не обнаруживалось нужной монеты, то ее можно было просто попросить у любого прохожего. И этим занимались не только дети, но и взрослые.

(Из рассказа многодетной мамы)



С одной стороны, навык получения, несмотря на то, что он довольно эгоистичный, очень простой и очень важный. Те, кто пользуются этим навыком, – молодцы! Кто не пользуется, должен понять, что у вас есть комплекс, который сидит в вас с самого детства. В детстве вы говорили: «Я хочу это». В ответ получали: «Так нельзя, будь скромней».

Пока вы себя не освоите заново, вам придется себя ломать. Этот навык часто помогает, когда вы используете хорошие отношения или ссылаетесь на кого-то. Не встроив в себя навык, просто спросить, вы остаетесь со своим комплексом: вы хотите что-то взять, а вам не дают. Но вам не дают потому, что вы не умеете правильно просить.

Чтобы лучше усвоить и закрепить навык получения, вы должны использовать его в жизни. Выберите человека и попробуйте получить у него консультацию, совет, работу или какую-то вещь. Правильно продумайте, как его вежливо попросить, объяснив, почему именно он, и зачем вам это надо.

Правильно просить – это не секретная техника, это значит, преодолеть свой барьер. Надо сломать свой комплекс попрошайничества. Без этого навыка вы не сможете использовать следующий навык.



2. Навык – сначала отдавать, а потом просить

Из разговора в детском саду:

– Маша, хочешь поиграть с моей куклой? Смотри, какая она красивая! Ты можешь играть с ней целый день.

А завтра мы можем вместе попрыгать на твоей скакалке.



Не умея просить просто так, вы не сможете попросить взамен.



Санек, привет!

У меня тут тренинг будет. Если хочешь 40 % с партнерш, то тебе надо слать мою ссылку.



При таком обращении становится неинтересно помогать этому человеку даже за сорок процентов. Это потребовал, а потом сделал снисхождение. Другое дело, когда человек говорит следующим образом:



Александр, здравствуйте!

Меня зовут Михаил. Я много слышал о Вас и давно слежу за вашей деятельностью. Мне очень нравятся Ваши тренинги. Глядя на Вас, я начал заниматься инфобизнесом. Хочу предложить Вам свою базу для рассылок. Можете прорекламировать свои продукты. А на следующей неделе у меня будет проходить тренинг и я хотел бы попросить Вас разослать мою ссылку по Вашей базе. Пятьдесят процентов с продаж будут Ваши.



Люди, которые нас окружают, не любят отдавать что-то просто так. У многих есть комплекс: вдруг я дам, а мне потом за это ничего не дадут. Дело в том, что в девяти из десяти случаев вы действительно ничего не получите. Но в десятом случае вы получите за все десять, в которых давали. Сначала вы делаете что-то для кого-то, а потом уже просите.

Можно необязательно просить материальные вещи. Можно попросить помощи, спросить совета у человека, который вам ничем не обязан и время на вас тратить не должен. Когда человек правильно просит, объясняет причину, исходя из чего, он обратился, с ним всегда готовы общаться и даже давать советы бесплатно.

Суть любого бизнеса – правильно научиться торговаться. Каждый из нас – предприниматель. И у каждого есть один товар – это вы сами. Мы должны привыкнуть к тому, что мы есть товар сами для себя. И мы должны продать себя наиболее выгодно на рынке.

Нужно научиться говорить: «Я готов дать это и за то, что я вам отдам, хочу получить вот это». Суть этого навыка тоже важна: сначала отдать и сделать, а потом попросить. Для многих людей комплексы начинаются именно здесь. Если просить – комплексов нет, то отдать – есть проблема.

Без умения правильно общаться, без умения правильно просить вы не сможете наладить правильный навык – просить за что-то, тем более не сможете наладить правильный навык создания максимальной ценности себя.



3. Навык создания максимальной ценности себя

Каждый день, приходя на работу, Мария Сергеевна приносила с собой то пирожки, то булочки собственной выпечки и угощала весь отдел. Ничего не требуя взамен, она выкладывала на тарелку свои вкусности и любой желающий мог попробовать результат ее кухарства.

За ее труды всегда хотелось чем-то отблагодарить.

И получалось так, что кто-то до дома ее подвезет, кто-то лесными ягодами угостит, а кто-то доброе слово скажет.



Когда вы создаете максимальную стоимость, максимальную свою ценность, вам не приходится ничего просить, вам все будут отдавать сами. Это уровень создания через знания, умения, опыт, труд и т. д.

Создавая максимальную стоимость, вам не придется думать о том, что вы получите назад. Это будет приходить к вам само собой. Но в этом случае вам придется только отдавать.

Вы должны делиться с миром, и тогда мир будет отдавать вам обратно.

Самое интересное, на что многие не рассчитывают, это когда вы начинаете учиться просить просто так у тех людей, которые готовы послать вас в лес. Вы были уверены, что просто так они вам никогда ничего бесплатно не дадут и не посоветуют. Но вдруг получаете от них ответы без каких-либо условий.

Используя навыки, приносящие вам деньги, вы должны не забывать и о навыке однозадачности.

Когда вы делаете сразу много разных дел или стараетесь стать крутым в разных областях, то вы по чуть-чуть растрачиваете свои силы и энергию на все эти дела. Если вы пытаетесь зарабатывать деньги и так и сяк, то скорее всего у вас ничего не получится. В нашем мире ценятся люди, которые являются узконаправленными специалистами. Расценки на узких специалистов всегда выше.

Мультиспециалисты дорого не стоили и стоить не будут.

Если вы для себя определились, в какой области вы будете зарабатывать деньги, то начинайте становиться более серьезным, более глубоким специалистом. Если получается у вас зарабатывать деньги, то в данном случае вы начнете получать больше, чем специалисты широкого профиля.

Наверняка кто-то из вас является узким специалистом, но на сегодняшний день не востребован. Для таких людей придется сделать очень серьезный шаг: смириться с тем, что вы никому ненужный узкий специалист, и попытаться максимально быстро переквалифицироваться.

Вы должны вовремя капитулировать. Ждать у моря погоды – вдруг через год изменится ситуация и вы будете востребованы – нет смысла. За полгода вы сможете абсолютно спокойно стать специалистом в другой области и начать себя продавать значительно дороже.



Около десяти лет назад Оксана окотила университет и получила специальность юриста. После окончания учебного заведения она устроилась на работу в юридическую компанию. Зарплаты едва хватало. Ее сокурсники, начинавшие работать в этой же компании, разлетелись кто куда.

Петя нашел себе работу в области налогового права. Недавно он стал начальником отдела, теперь его все зовут Петр Сергеевич. Михаил стал специалистом законодательной стороны электронной коммерции. И даже Светка, которая ничего не знала в юриспруденции, устроилась работать помощником нотариуса. Остальные спрятали свои дипломы в закрома и занялись другой деятельностью.

С одной стороны, Оксана завидовала своим однокурсникам, потому что у них все складывалось хорошо в финансовом плане. Но с другой стороны, все время ждала наступления лучших времен.



Нужно уметь правильно капитулировать перед обстоятельствами. Если есть обстоятельства непреодолимой силы или обстоятельства «болото», куда вас затягивает, и вы годами ждете новую должность, но ничего не происходит, то вы становитесь бездейственным. Вам некуда развиваться.

Многие спиваются в этом «болоте», где, с одной стороны, выход есть, а с другой – его нет.

Если вы находитесь в подобной ситуации, бегите оттуда мощными прыжками, как можно дальше, и становитесь однозадачными специалистами в других областях.

Для хорошего специалиста всегда будут существовать дополнительные бонусы.

Внедряйте в себя два первых навыка и начинайте внедрять третий – ничего не прося. Отдавайте в мир свою информацию, технологию, помогайте людям и стройте себе репутацию.


Бумажный король – миф или реальность?

Мы с вами говорим о деньгах. А что эти деньги из себя представляют? И какова их ценность? Давайте вспомним историю и попробуем в этом разобраться.

Деньги – это средство обмена в нашем мире. Чем дальше мы уходим в историю, тем больше углубляемся в корни отношения к деньгам. Отношение людей к деньгам в ближайшее время будет кардинально меняться. Дело в том, что сто лет назад каждая бумажка, называемая деньгой, имела определенные гарантированные обеспечения в золотом или серебряном запасе.

Каждая монета являлась кусочком драгоценного металла. А это уже не эквивалент, а гарантированное обеспечение.

Чем дальше будем углубляться в историю, тем меньше было бумажных денег. Деньгами были драгоценные металлы, драгоценные камни, которые можно было поменять. Деньги являлись не средством обмена, а самой ценностью.

Имея пять килограммов денег, люди имели реальную ценность. И что бы ни произошло, эти пять килограммов денег оставались пятью килограммами денег. Деньги были самой ценностью. Но когда сделали первый шаг к бумажным деньгам, ценность начала уменьшаться. На сегодняшний день сами деньги ничем не обеспечены.

Бумажные деньги есть мифическая субстанция, которая является просто каким-то средством обмена между людьми. Люди просто договариваются между собой. Но при этом может наступить дефолт. Другими словами, происходит обман или нежелание выполнять свои обязательства. И одна из сторон, имея эти бумажки, остается без средства к существованию. Зачастую обманутыми становимся мы с вами.

В других странах наши деньги никому не нужны. Это просто бумага. Вы не сможете с ними ничего сделать, кроме как в пунктах обмена, которые находятся в специальных местах. Но вне этих мест наши деньги не востребованы. Это просто бумага. И это очень важно понимать.

Можно ли обезопасить себя от дефолта? Можно. Когда в этой книге речь идет о богатстве, подразумевается не наличие бумажек, а умение иметь для себя эту ценность. Деньги – это не ценность, это бумага. Желать денег, мечтать о деньгах и ассоциировать их со счастьем – полный бред, потому что сами по себе деньги ничего не стоят.

Рассматривать эту проблему надо глубже. Деньги нам нужны для того, чтобы что-то иметь. Это и есть основные ценности, на которые нужно опираться. С сегодняшнего дня вы должны перестать думать о деньгах как о конечной цели. Мозг не понимает, зачем вам столько бумажек, которые ничего не стоят. Нужно оперировать конкретными ценностями.

Главная ошибка в умах людей связана с тем, что люди ассоциируют деньги с конечной ценностью. Но это не так.

Идем по ложному следу к богатству или неправильно мыслим

Мы находим в жизни только то, что сами вкладываем в нее.

Р. Эмерсон




С первых станиц этой книги мы вместе с вами шаг за шагом продвигались к цели, продвигались к деньгам. А что же вообще такое деньги? Как они к нам попадают? Может быть, мы идем неправильным путем?

Давайте вспомним мишень, в центре которой находится то, что нам так нужно. Благодаря чему мы получаем это богатство? Рядом с центром, вплотную с «яблочком», находятся навыки, знания, опыт. И именно они позволяют нам зарабатывать деньги. Но что же позволило нам получить эти умения? Благодаря чему мы получили навыки, знания, опыт?

Все это мы смогли приобрести благодаря нашей внутренней мотивации. Мы сами заставляем себя идти по этому пути.



Александр учился в обычной советской школе. Как и все мальчишки, он любил гулять, уделяя мало времени учебе.

В школе он был обычным троечником и среди других особо не выделялся. Но когда встал вопрос, а чем заниматься после окончания школы, то стало очевидным, что нужно идти в армию.

В армию Александру идти не хотелось. Пугали не столько физические нагрузки и отдаленность от дома, сколько повышенная смертность среди солдат. Шла война в Чечне.

И единственное, что могло отмазать от армии, это было поступление в вуз. Но знаний для поступления в институт было недостаточно. Вот тогда и пришлось себя менять.

Отказавшись от гуляний по улицам с друзьями, Александр стал больше времени уделять учебе. Выполнение домашних заданий стало нормой, а мотивация армией сделало свое дело. Школу он окончил без единой тройки.

И дальше в его жизни было поступление в институт.



В данном примере страх перед смертью сделал свое дело. И самомотивация сыграла не последнюю роль. Многие вещи мы делаем подсознательно. Мы не задумываемся над тем, откуда у нас деньги в кармане и почему мы их получили. А получаем мы их от работодателя благодаря своим навыкам, знаниям и опыту.

Что же влияет на нашу мотивацию? Что заставляет нас мотивировать самих себя? Все это определяет наше мышление, наше мировоззрение. Думая о том, что в вашей семье никогда никто не был богатым, вы уговариваете сами себя жить в нищете. Нищета – это порок. Давайте от него избавляться!

Что влияет на мировоззрение и как определить свою стоимость?

Чтобы зарабатывать деньги, необходимо иметь не только знания, навыки, опыт, но и правильную мотивацию, правильное мировоззрение и правильное окружение. Вы должны понимать, кто вы есть в этом мире. Что вы думаете о себе? Кем вы являетесь для самого себя? Кто вы такой? Большинство людей не понимают, кем они себя считают.

На мировоззрение влияют ценности вашего «Я». Ценности, которые у нас с вами есть, определяют наши мысли и наши действия. Большинство из нас считают своими ценностями семью, здоровье, детей, домашний очаг. Многие вообще не задумываются о своих ценностях. А ценности, которые мы создали сами себе под воздействием окружения, конфликтуют с финансовым успехом.

Конфликт возник из-за того, что мы не уделяем время финансовому развитию. Мы тратим время на ценности. Но эти ценности не приносят нам денег и развития. Парадокс, но чем больше мы зарабатываем, тем больше мы можем отдавать себя этим ценностям.



Анатолий много времени уделял своему здоровью. Не пил, не курил, по утрам бегал в парке, зимой купался в проруби. Но однажды у него случился инфаркт. Денег, чтобы сделать операцию, не было ни у него, ни у его семьи.

В время не оказанная помощь привела к смерти. Семья, не имевшая деньги, понесла урон.



Это грустный пример из жизни. Но лучше грустить в своем доме с полным холодильником, чем на больничной койке без гроша в кармане. Проблемы денег не приносят, но деньги решают эти проблемы. А у большинства людей в ценностях отсутствует финансовый успех.

Те ценности, которые у вас есть на сегодняшний день, тормозят вас в финансовом плане. Вы много времени тратите на них, тем самым не уделяя время на финансовый успех.

Деньги – не божество. Им нельзя поклоняться. Это средство обмена, благодаря которому мы можем получать другие ценности. Если мы не имеем денег и тратим время на другие ценности, то в конечном итоге мы будем скорей всего несчастны, чем счастливы. Ценности надо менять, исходя из тех задач, которые надо решать сегодня. С сегодняшнего дня вы должны помнить всегда, что в списке ваших ценностей должна появиться строчка – финансовый успех.

Когда вы думаете о планах на ближайший год, то думаете по программе ваших ценностей. Вы думаете, что надо отправить сына в институт. Вы думаете, что надо быть рядом с мамой.

Но если в это время у вас будет строка – финансовое благополучие, то вы и сына в институт отправите, и денег заработаете. И с мамой рядом будете. Если у вас в голове будет сидеть финансовое благополучие, то ниоткуда у вас появится огромный сгусток энергии, сил, времени, которые вы сможете потратить на свои ценности.

При этом вы не потратите меньше на маму, детей, на физические упражнения. Эта ценность должна сидеть в вашей голове. Если будете думать каждый день о финансовом благополучии, то у вас найдутся силы и энергия на изменения в вашей жизни. Это и есть ваше мышление, ваше мировоззрение.

Имея деньги, вы всегда сможете обеспечить свою семью. Но если их не будет, вы не сможете помочь, ни родным, ни близким, ни себе.


Денежная мотивация

Деньги к нам сами не приходят, с неба не падают, а являются результатом НЗО. Устои вокруг нас могут меняться как перчатки. Но мы с вами остаемся, мы никуда не деваемся. И мы должны жить так, как нам удобно, как выгодно. Мы должны получать от жизни выгоды. Но на сегодняшний день мерилом выгод являются деньги. И самый простой вариант – зарабатывать больше денег.

Жизнь пользовать надо правильно. Если вам выпало получить хотя бы 10 % от прибыли на халяву, то это значит, что надо брать 10 %, а не ждать, когда вам просто так свалятся 50 %.

Человеческий мозг постоянно ищет себе оправдания нашим уродским действиям. И мы сами ищем подтверждения своим неденежным поступкам и просим окружающих подтвердить их. Когда мы так делаем, мы остаемся при чувстве справедливости, которое не дает нам зарабатывать деньги.

Вы должны запомнить, что все ваши поступки всегда будут вами оправданы. Поиск оправданий в неправильных действиях является денежной антимотивацией. Вы начинаете искать оправдания в себе и в окружающем обществе. Думая, что так бы сделали все, вы остаетесь пребывать в той среде, где по жизни будете искать себе оправдания.

Жизнь несправедлива. И это нормально. Когда мы находим оправдания, то уверены на 100 %, что мы правы. Хватит идти по жизни у чувства справедливости!



В Америке проводили эксперимент. Собрали 50 самых умных людей науки, которые не занимаются бизнесом, и раздали им по 250 тысяч долларов. Эти деньги ученые должны были вложить в акции. Эксперимент проводился с целью узнать, насколько люди с аналитическим умом могут правильно распоряжаться деньгами.

В эксперименте принимали участие математики, физики и химики. Результат эксперимента показал, что деньги профуфлили все. Причина простая. Когда человек является светилом в науке, то он настолько уверен в своем «я», в своих действиях, что эта уверенность передается даже на ту область, в которой он ничего не понимает.

Делая неправильные действия и не получая результата, эти люди начинали оправдываться. Их оправдания были основаны на том, что определенное эго не давало им возможность попросить совета у кого-то, пойти поучиться к кому-то, найти в этом вопросе себе наставника. Ведь они же все такие великие академики! Они так прекрасно разбираются в своих науках!



Это пример того, что нужно уметь распоряжаться деньгами. Превосходное знание других наук не дает гарантий в правильном обращении с деньгами. Без наставников здесь очень сложно обойтись. Если вы будете пытаться делать что-то самостоятельно без помощи профессионала, то будете ошибаться. Ошибаясь, вы начнете искать себе оправдания. А главное – вы их всегда найдете!

Делая ошибки в финансовой области, вы будете искренне верить в то, что виновником вашего безденежья является кто угодно, только не вы. Вы начнете искать себе оправдание, а когда найдете его, то удалитесь от денег, удалитесь от своего желания. Это есть антиденежная мотивация.

Как эмоции влияют на толщину кошелька

В этой главе мы рассмотрим еще один вопрос денежной мотивации – это вопрос эмоций.

Эмоция – это реакция человека на воздействие внешних и внутренних раздражителей, нарушение равновесия, беспокойство различной глубины. Когда мы с вами испытываем какой-либо душевный порыв, то пытаемся изменить мир психическими силами. Эмоции бывают разные. Это могут быть страх, радость, огорчение, паника и многие другие.

Когда человек испытывает страх, то что происходит с его телом? Зрачки расширяются, во рту появляется сухость, сердце бьется так сильно, что повышается кровяное давление. Вырабатывается гормон адреналина, и мозг определяет реакцию «бей или беги». Организм словно пытается помочь. Он становится похож на турбореактивный двигатель, готовый к действию.

Но есть и более позитивные эмоции. Например, радость. Эту эмоцию хотят испытывать большинство людей, так как она сопровождается ощущением прилива сил, оптимизмом и расширением возможностей. Когда мы испытываем радость, наши глаза «светятся» от счастья, мы улыбаемся и несем заряд положительной энергии.

А теперь давайте вернемся к деньгам. Есть факт, что 90 % покупок совершаются на эмоциях. При этом тратится больше денег на невостребованные после покупки вещи. Оглянитесь вокруг себя. Вы уже нашли портативную швейную машинку, которой так ни разу и не воспользовались? А может быть, у вас в шкафу пылится флакон духов, запах которого вам больше не нравится?

Наверняка таких предметов и вещей можно найти множество в каждом доме. Их можно даже обнаружить у людей с маленьким достатком. А главное – все эти вещи были куплены в порыве души. Но эмоция кончилась, а душе стало просто не нужно. Знакомая ситуация, верно?

Совершая покупку на эмоциях и не получая выгоды от приобретенной вещи, мы мотивируем себя на расход наших денег. Их становится «минус». Это есть антимотивация на деньги.

А теперь давайте посмотрим на это с другой стороны.



У Ивана был один приятель по имени Вячеславу который решил заняться бизнесом. Розничная продажа фруктов и овощей привлекла Вячеслава не так давно. Фрукты его семья очень любила, да и за овощами не надо было часто ездить к теще в соседний район. Поездки к родственникам его сильно напрягали, а денег он зарабатывал недостаточно, из-за чего теща высказывала свое недовольство.

В общем захотелось Славе убить двух зайцев: семью накормить и денег заработать. Получил в банке кредит, снял в аренду помещение, закупил товар, нанял двух продавцов. И понеслось… Но не все было так гладко, как казалось в самом начале. Фрукты имеют свойство портиться со скоростью скисшего молока, а овощи постоянно сохнут, теряя в весе. Через два месяца бизнес прогорел.

Отношения в семье накалились до предела, банку надо было выплачивать проценты, а денег как не было, так и нет. Зная обо всех проблемах, которые возникли у приятеля из-за бизнеса, Иван принял решение – никогда не заниматься предпринимательством. Должность рядового менеджера его вполне устраивала. Зарплата хоть и маленькая, зато стабильная.



На данном примере видно, какую негативную эмоцию получил Иван от своего приятеля. Что делает человек, когда предвидит вероятность провала? Он ничего не делает. Очень часто мы уходим от действий на основании эмоций, которые получили от других людей, хотя вероятность негативного события может быть очень мала.

Большинство людей не рассматривают другие варианты. Узнав, что кто-то разорился, человек больше никогда не захочет открывать бизнес. И еще будет всем рассказывать, как его знакомый потерпел крах.

Потерпеть крах может каждый, но вынести правильные уроки из сложившейся ситуации и не повторять ошибок в будущем могут только сильные и умные личности. Лучше потерпеть неудачу, а после идти дальше, учитывая эти ошибки, чем сидеть всю жизнь на одном месте и всего бояться.

Силы растут тогда, когда ты работаешь до неудачи. А для этого надо брать на себя больше нагрузок.

Пример с Вячеславом учит тому, что до того, как снимать помещение и набирать персонал, надо было поработать лично без вложений. А научившись это делать, поняв обороты, просчитав прибыль, можно было снять недорогое помещение и нанять одного сотрудника.

Девяносто процентов открытых бизнесов закрываются в первый год по одной простой причине: люди делают неправильные шаги. Они не хотят правильно учиться открывать бизнес. Вы должны запомнить, что ваши знания, умения, навыки растут вместе с усилиями и настойчивостью. Неудача есть возможность изменить жизнь к лучшему.

Человек, настроенный на карьерный рост, чувствует себя умным во время учебы, а не тогда, когда он не делает ошибок. Если вы не испытываете поражения или провала, то это значит, что вы не учитесь и не растете.

Ваша мотивация очень сильно зависит от ваших позитивных и негативных эмоций. За счет позитивных эмоций деньги часто тратятся на ненужные вещи. Негативные эмоции не позволяют вам получать деньги за счет бездействия.

Все люди при равных условиях действуют одинаково, так как согласно теории избегания, любой смертный старается воздержаться от каких-либо жертв, выбирая из двух вариантов самый плохой. Есть данные, что человек принимает решение уйти от жертвы в два раза чаще, чем решение получить какую-то выгоду Боязнь что-то потерять вынуждает уходить от получения выгоды.

С этим связан страх перед увольнением со старой работы, страх потерять то, что уже есть. И люди не делают шаги, чтобы приобрести больше денег. Жертва – это есть девять действий, которые не приносят денег столько, сколько вы хотите. Это делает только десятое действие, которое мы хотим сделать первым и единственным шагом. Но в жизни так не бывает.

Жизнь несправедлива. И именно из-за этого люди отказываются совершать эти девять действий. Но жизнь всегда была, есть и будет такой потому, что тогда нам всегда есть, у кого учиться, к чему стремиться и за кем идти.
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Вместо заключения

Вот и закончился наш путь в царство бумажного короля. Мы подошли к центру мишени. Дальше вы должны идти сами. Каждый из вас будет наращивать свою мышечную силу, преодолевать свою «яму», подниматься к своей вершине.

Книга не дала ощущение шуршащих банкнот, она только указала направление, куда надо идти. Вы сами должны научиться ставить перед собой реальные цели и достигать их. Помните, что деньги – это не конечная цель. Ваши ценности всегда должны переплетаться с финансовым успехом. Они как семейная пара должны идти рядом друг с другом.

Меняя себя, меняя свое окружение, вы помогаете себе правильно смотреть на мир. А правильное мировоззрение поддерживает вас в мотивации самого себя. Ведь без новых знаний, без новых навыков, без получения нового опыта, вы не сможете достигать новых вершин.

И только новые победы принесут вам еще больше денег. Чем больше побед будет в вашей жизни, чем чаще вы будете достигать новые вершины, тем ближе к вам будет ваш финансовый успех.

Прочитав книгу, вы не стали вмиг богатым человеком. Это долгий и сложный путь, требующий постоянного контроля над собой и преодоления преград, стоящих перед вами. И результат всегда будет зависеть от силы вашей воли. Силы вы тренируете ежедневно, увеличивая с каждым разом нагрузку все больше и больше. Чем больше силы, тем выше вы поднимаетесь.

Не забывайте распределять свои силы, правильно их рассчитывать, чтобы потом не было мучительно больно о потерянном времени. И помните, что прямых дорог не бывает. Вас на пути всегда будут подкарауливать различные неприятности. С ними вам придется вступать в бой. Если после боя вы получаете выгоды, то это правильный путь.

Трогаясь в путь, проверьте, что может помешать в дороге. Хорошо подготовьтесь к различным препятствиям и не забудьте сообщить своему наставнику направление вашего движения. Это нужно для того, чтобы в трудный час он успел протянуть вам руку помощи и вывести вас на финишную прямую.

Счастливого вам пути и финансового благополучия!
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