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  Всем, кто ищет простые пути кпозитивным переменам всвоей жизни


  ВВЕДЕНИЕ ВМЕТОДИКУ ПРЕОБРАЗОВАНИЯ ПРИВЫЧЕК


  Что вы хотелибы изменить всебе исвоей жизни? Быть более внимательным наработе? Успешнее общаться слюдьми? Находить время для долгосрочного, стратегического планирования жизни, анетолько для наметок наближайшие дни? Поддерживать оптимальный баланс между работой иличной жизнью? Более настойчиво достигать целей втом, что касается собственного здоровья ифизического состояния? Быть увереннее всебе? Просто… быть счастливей?


  А чтобы вы сказали, научись вы управлять собственной судьбой, влюбой нужный момент изменять привычки истановиться счастливей иуспешней?


  Хорошая новость втом, что вы действительно можете вносить всвою жизнь перемены, позволяющие достигать большего. Яэто знаю, потому что каждый день помогаю людям меняться. Для меня нет большей радости, чем слышать, как кто-то, ясно сформулировав свою цель, достигает ее. Всю свою жизнь яодержима идеей человеческого потенциала ксаморазвитию, позволяющего людям добиваться больших успехов истановиться счастливее, чего все мы ихотим. Именно ради этого яработаю последние 14лет. Мои клиенты— руководители крупнейших мировых компаний, простые предприниматели илюди, далекие отбизнеса, ввозрасте от16 до75лет. Янаписала много книг, посвященных возможностям человека самосовершенствоваться, провожу семинары ивыступаю сдокладами наэти темы повсему миру.


  Эта работа подарила мне счастливую возможность увидеть, как люди учатся лучше справляться сгневом, перестают понапрасну тревожиться, становятся эмоционально выдержаннее, превращаются вуверенных всебе, сильных изаботливых руководителей, умело распределяя часть своей работы среди подчиненных, позитивно влияют наних… добиваясь ивдругих техже перемен, что развивают всебе.


  Многолетняя работа смоими клиентами помогла мне усвоить важную вещь: добиться устойчивых позитивных перемен вповедении ипривычках очень сложно любому человеку, независимо отсилы его желания, остроты ума истепени дисциплинированности. Скорее всего, вы это знаете ипосебе. Даешь слово изменить свои привычки клучшему, нораз заразом благие намерения разбиваются ото, что слишком глубоко «въелось» вхарактер. Снова даешь обещание— «на этот раз все будет по-настоящему», ачерез неделю, месяц, год обнаруживаешь себя все втойже исходной точке, только теперь более разочарованным.


  Мне это знакомо. Ятоже была такой. Нооднажды внутри меня «прозвенел звонок». Это произошло, когда ячитала ометодике тренировки ума, которой пользуются тибетские монахи: она называется «лоджонг», или «практика повторения мантр». Речь шла о59 коротких, однострочных афоризмах, чтение которых противостоит нежелательным мыслям. Вы начинаете содной фразы, повторяя ее дотех пор, пока она не«въедается» вразум настолько, что повторения становятся уже ненужны, азатем беретесь заследующую. И яподумала: неможетли такая практика пригодиться имоим клиентам? Однако тибетские мантры настолько туманны посмыслу, что язасомневалась: будутли они полезны тому, кто неявляется продвинутым иубежденным буддистом? Иоставила эту идею…


  Вернее, мне показалось, что яее оставила… Видимо, мысль об«исцеляющих» буддистских изречениях крепко запала мне вголову. Вовсяком случае она точно была там, когда однажды язанималась сочень занятым бизнесменом. Он пытался научиться тому, как добиваться отподчиненных большей отдачи без мелочной опеки над ними. Ярассказала ему отибетской методике, ивдруг он произнес: «Яочень занят. Мне нужно, чтобы ваши рекомендации свелись кпростым фразам, которые легко запомнить».


  Почти нераздумывая, яответила: «Сейчас научу вас одной такой фразе. Каждый раз, говоря сработником, повторяйте себе: «Советуй что изачем, анекак». И он начал использовать эту формулу.


  Поскольку фраза действительно проста, запомнить иповторять ее несоставило ему особого труда, поэтому последовавшие заэтим перемены незаставили себя долго ждать. Иоказались удивительными. Теперь он давал работникам конструктивные указания, анезанимался микроменеджментом, тоесть той самой «чрезмерной опекой». Это заметили исослуживцы, иего босс. Втечение трех месяцев мой клиент получил повышение послужбе, которого ждал многие годы. После завершения нашей сним работы он поблагодарил меня за, как сам выразился, «мощную корректировку своего поведения», которой раньше немог добиться.


  Именно тогда японяла, что могу помочь нетолько моим клиентам, но имногим другим людям, создав попринципу повторения мантр систему коротких, легко запоминающихся фраз. Иястала составлять формулы, определяющие, чего люди хотят достичь или какими стать. Потом оказалось, что повторение этих фраз срабатывает. Без единого исключения. Используя эти афоризмы, люди убеждались, что им легче добиваться желаемых перемен.


  ПОЧЕМУ МЕТОДИКА ИЗМЕНЕНИЯ ПРИВЫЧЕК РАБОТАЕТ


  Вы можете спросить: как это возможно, чтобы простое повторение короткого слогана приводило креальному, значимому идолгосрочному эффекту поведенческих перемен? Последние достижения нейрофизиологии объясняют, почему фразы-напоминания действенны. Оптимизируя свои энергозатраты, человеческий мозг создает определенные шаблоны нужных мыслей идействий, доведенные доавтоматизма. Это иесть наши привычки. Они управляются миндалевидным телом— той частью мозга, которая отвечает заподсознание иработа которого нами неосознается. Рождающиеся таким образом действия иэмоции проявляются автоматически иуправляют нами большую часть жизни. Разве это незамечательно— наавтопилоте чистить зубы или привычно управлять автомобилем? Врядли кто-то хотелбы учиться этому заново каждый день! Но,когда вы пытаетесь изменить что-то впривычном образе действий, подсознание тутже становится проблемой. Вне участия сознания невозможно делать выбор. Именно поэтому мы так часто размышляем над своими неверными поступками уже постфактум. «Яведь нехотела есть этот кекс после обеда!» Или: «Яведь должен был отстаивать свою точку зрения натом совещании». Или: «Янесобирался кричать нанее. Это случилось как-то само собой!» Но поступаем-то мы снова иснова также, как раньше. Инепотому, что слабы, апотому что действуем наавтопилоте.


  Короткие фразы изэтой книги работают потому, что побеждают «автоматическую систему» ипомогают осознавать, что снами происходит, одновременно напоминая, что мы хотим сделать вданный момент. Сточки зрения науки омозге, эти фразы-слоганы помогают переводить контроль занашим поведением изобласти миндалевидного тела впрефронтальную кору. Именно вэтом главном исполнительном органе головного мозга осознаются все наши действия, азначит, мы можем выбирать тип поведения, иэто позволяет поступать не«как всегда», а«как нужно». Мы начинаем осознавать то, что вследующую секунду намерены сделать ичего хотим добиться этим действием. Вместо того чтобы, недумая, запустить шаблон старой привычки.


  Осознанность— важнейшее условие для перемен, потому что всякое обучение— это процесс осознания. «В1960-х годах психологи определяли три фазы, которые мы проходим вприобретении навыков,— пишет вкниге “Используйте свой потенциал помаксимуму” ученый-популяризатор Джошуа Фоер.— Мы начинаем с“когнитивной фазы”, входе которой обдумываем задачу, открываем для себя новые способы добиться более высокого результата исовершаем массу ошибок. Здесь мы сознательно концентрируем наше внимание натом, что делаем. Затем вступаем в“ассоциативную фазу”: здесь мы уже меньше ошибаемся, постепенно привыкаем лучше выполнять свое дело. Наконец, переходим в“автономную фазу”, когда включается “автопилот”, мы переводим приобретенный навык “на задворки” нашего мыслительного аппарата ипостепенно вообще перестаем уделять ему осознанное внимание». Так вот, повторение коротких формул существенно помогает настадиях когнитивной иассоциативной фаз иоблегчает программирование новых навыков вавтономной фазе.


  У племени асаро, живущего вИндонезии иПапуа— Новой Гвинее, есть красивая поговорка про то, вчем мы нуждаемся, приступая кизучению нового: «Знание— всего лишь пустой звук дотех пор, пока непоселится вмускулах». Мы должны идти дальше «благих намерений» иповторять наши поведенческие схемы снова иснова, пока ненарастим мускулатуру привычки. Исоответствующий «преобразователь» поможет вэтом.


  При этом яни вкоем случае неутверждаю, что сами посебе благие намерения неважны. Как написали Рик Хансон иРичард Мендиус всвоей книге «Мозг Будды», наш мозг эволюционировал понаправлению так называемой нейрооси (цереброспинальной оси) снизу вверх иизнутри наружу. Благие намерения, появляясь, начинают «пульсировать» вдоль этой нейрооси вовсех участках мозга, чтобы реализоваться. Это означает, что, решив задействовать фразу, преобразующую привычки, мы запускаем вмозге мощные механизмы, которые поддерживают иформируют желаемые перемены. Иесли мы используем эти механизмы достаточно долго, топостоянно меняемся клучшему.


  Сколько может длиться это «достаточно долго»? Покрайней мере дотех пор, пока неокажемся вавтономной фазе: тоесть уже недумаем про «что-то», апросто это «что-то» реализуем. Несмотря наобещание многих слишком оптимистичных книг «за семь дней сформировать хорошую привычку», потрудиться над ней придется немало. Уразных людей это происходит по-разному, но всреднем формирование новой нейронной цепочки, обеспечивающей устойчивость новой привычки, может занимать отшести додевяти месяцев. Ведь вместе сформирующейся новой продолжает действовать истарая привычка. Именно этим объясняется то, что стресс часто «отбрасывает» нас кпрежнему поведению. Ноивтакой момент фразы изэтой книги могут продемонстрировать свою мощь— они дают возможность избежать стрессовой ловушки и,несмотря ни на что, вернуться кновому поведенческому коду.


  Некоторые люди спрашивают меня, являютсяли фразы вмоей методике утверждениями. Утверждения декларируют, что вы уже владеете теми качествами, которые насамом деле только хотите воспитать всебе: «Яспокоен», «Яуверен всебе» ит.д. Подобные фразы, намой взгляд, довольно бессмысленны, потому что, произнося их, вы вглубине души знаете, что это ложь. Насамом деле вы неспокойны инеуверены, аобманывая себя таким образом, лишь острее ощущаете собственные недостатки инедостижимость необходимых перемен.


  Поэтому яиназываю свои фразы «новыми вводными, которые качественно изменяют существующую ситуацию или вашу привычную деятельность». Вотличие отутверждений эти однострочные слоганы— больше, чем просто «напоминатели». Посуществу, они несут всебе инструкцию кперемене. Иными словами, они непросто больше, чем подсказка вовремя принять лекарство,— они сами иесть это лекарство. Произнося их вслух или мысленно, вы тренируете мозг, готовя его косуществлению своих намерений. Новотличие оттрадиционных мантр, которые призваны сами собой вызывать духовную трансформацию, мои формулы действуют науровне нейронных связей, напоминая, какого поведения вы хотите добиться, иоблегчая достижение перемен.


  КАК ПОЛЬЗОВАТЬСЯ ЭТОЙ МЕТОДИКОЙ


  Эта книга может сделать для вас то, что уже сделала для многих моих клиентов: позволить добиться успешных перемен вжизни благодаря простому повторению коротких илегко запоминающихся фраз. Если какая-то изних звучит наудивление просто, тоона также наудивление иэффективна. Вкниге вы найдете 81 фразу, которые мои клиенты сочли наиболее действенными. Фразы сгруппированы внесколько тематических разделов. Для начала советую просмотреть именно темы, чтобы выбрать наиболее интересующую вас. Затем выберите одну из фраз— именно одну, анедесять идаже недве. Дело втом, что действенность этой методике обеспечивает принцип концентрации наодном предмете. Только после того, как вы создали изакрепили усебя первую изпреобразованных привычек, переходите кследующей.


  К каждой выбранной вами фразе вы найдете пояснительный текст. Выберите ту, что находит увас наибольший отклик, ипостарайтесь максимально адаптировать ее ксебе икситуации, вкоторой находитесь. Язаметила, например, что некоторые говорят осебе «я», анекоторые— «ты». Соответственно, ифраза может звучать «Атеперь вернись комне» или «Атеперь вернись ксебе». Заставьте фразу работать навас. Если хотите, произносите ее ввопросительной форме. Некоторые мои клиенты говорят, что фразы как повествовательные изречения несколько безжизненны, зато вформе вопросов очень заинтриговывают. Все зависит оттого, как ваш ум обрабатывает информацию. Делайте сфразой то, что считаете нужным. Вы никогда неошибетесь.


  Когда привыкнете кэтому занятию, нестесняйтесь составлять собственные формулы. Можете использовать любые примеры, которые вызывают ввас отклик. Моя сестра как-то рассказала мне забавную историю овыражении «мало-помалу», которое услышала отсвоей кубинской свекрови,— тахотела объяснить, что нестоит сразу пугаться очень большой задачи, анадо решать ее почастям, нопостоянно. «До сих пор, стоит мне встрахе замереть перед проблемой, которая кажется неподъемной, ясловно наяву слышу, как свекровь шепчет мне сосвоим сильным испанским акцентом: “Мало-помалу…”»— призналась сестра.


  Сделайте несколько копий затронувшей вас фразы иразместите там, где сможете видеть ее весь день. Назеркале, вмашине, втелефоне… Такие внешние напоминания, особенно наначальном этапе, помогут вам активизировать свои намерения ичаще практиковаться вформировании новой привычки.


  Слова станут еще более действенными, если добавить кним подходящий образ или жест. Например, произнося «Этот человек— мой учитель», восстановите впамяти образ наставника, которому вы действительно многим обязаны, ислегка вытяните вперед руки, какбы для того, чтобы получить отнего совет. «Гнев— это кипящий страх» может ассоциироваться, кпримеру, скипящим чайником ивашей рукой, тянущейся кплите, чтобы выключить под ним газ. Это просто мои предложения— вы, разумеется, вольны выбирать теобразы иассоциации, которые придут вам вголову. Добавляя косознанию фразы мысленную картинку ижест, вы усиливаете ее воспитательный эффект, потому что задействуете все три канала восприятия: слуховой (звучание фразы), зрительный (образ или картинка) исенсомоторный (жест). Многие считают, что уних впроцессе обучения преимущественно работает только один изканалов. Насамом деле для эффективного обучения необходимы все три способа восприятия.


  Последние исследования показывают, насколько сильно жесты могут воздействовать нанаше настроение иповедение. Например, две минуты, проведенные женщиной впозе Wonder Woman (руки набедрах, ноги широко расставлены, легкая усмешка нагубах), могут на20процентов поднять унее уровень тестостерона иснизить содержание кортизола, одного изгормонов стресса. Хотя вообще-то идвух таких минут ненужно. Согласно исследованию, проведенному в2012году учеными Пабло Бриньолем, Ричардом Петти иБенджамином Вагнером, человеку достаточно просто выпрямиться иотвести плечи назад (исследователи назвали это «позой уверенности»), ион уже ощущает себя более уверенным всравнении стем, когда находится в«позе сомнения», тоесть «зажат» исутулится. Аисследования, проведенные Кристин Нефф, доцентом кафедры развития икультуры человека Техасского университета вОстине, показали, что когда мы просто прижимаем кгруди одну или обе руки, тоиспытываем чувство покоя икомфорта, как еслибы нас обнял кто-то любящий. Вэтот момент наш мозг синтезирует нейромедиатор окситоцин, снижающий уровень тревоги исоздающий ощущение удовлетворенности, спокойствия ибезопасности.


  Можете воспользоваться этими научными находками, чтобы сделать выбранные вами фразы еще эффективней. Когда занимаетесь сфразами, имеющими отношение кпринятию насебя рисков, формированию решительности испособности быстро восстанавливать душевные ифизические силы, почаще принимайте «позу уверенности». Акогда работаете над привычками, связанными спреодолением страхов, тревог иборьбой сострессом, тоесть когда вам необходимо успокоиться,— почаще обнимайте себя одной или обеими руками.


  Начав работать над изменением привычек, неждите моментального исовершенного результата. Будьте снисходительны ксебе, когда забываете фразу, итерпеливы, если неможете почувствовать ее эффекта. Суровая самокритика неспособствует позитивным переменам. Между тем это совсем непросто— быть великодушным ксебе, когда ошибаешься. Как утверждает Нефф висследовании осочувствии человека ксамому себе, миндалевидное тело— часть мозга, унаследованная нами входе эволюции отрептилий, апотом отмлекопитающих,— существует для того, чтобы запускать мощный механизм «бей или беги» вмоменты, когда ситуация воспринимается этим органом как угроза нашему существованию. Тоесть, когда мы решаем что-то всебе изменить, но неможем этого сделать, миндалевидное тело воспринимает ситуацию как угрозу и«бьет» понам, чтобы «помочь» сней справиться. Именно поэтому мы зачастую считаем полезным строго относиться ксамим себе. Нефф, однако, доказала, что такая интуитивная реакция вредит нам. Для того чтобы добиться желаемых перемен, нужно задействовать другую часть мозга, ту, что отвечает засочувствие исострадание. Склонность ксочувствию заложена всамой человеческой природе. Когда мы относимся ксебе сочувственно иполучаем вброс окситоцина, то, как установила профессор Нефф, легче переживаем ошибки инастойчивее добиваемся тех перемен, которые нам необходимы.


  Вы будете ошибаться. Как ошибалась ия. Вот всего лишь один пример. Повторяя фразу «Только явответе засвои реакции», янапоминала себе, что неперекладываю вину засвои реакции на кого бы или чтобы то ни было, даже если этот кто-то или что-то ипослужили причиной таких реакций. Врезультате яспокойней чувствовала ивела себя вдорожных пробках. Истала добрее кмужу. Три месяца мы наслаждались безоблачным семейным счастьем. Новодин прекрасный день он что-то «не то» сказал, иябуквально сорвалась. Совершенно забыв, что это я должна отвечать засвои реакции, разразилась эгоистичным негодованием, которое длилось целых двенадцать часов. После того как янаконец разобралась сосвоими эмоциями иизвинилась перед мужем, нужно было еще простить себя зато, что забыла оработе над собой, иснова кней вернуться.


  Как иуменя, увас тоже могут постоянно возникать сбои. Нодотех пор, пока вы будете относиться ксебе поощрительно, как кмалышу, делающему первые шаги, ипродолжите усилия, новые привычки будут даваться легче. Не важно, сколько раз вы ошибетесь. Чем дольше вы будете использовать фразу, тем прочнее она укоренится ввашем мозге итем легче вам будет жить всоответствии сней.


  Способность сознательно изменяться— это высочайший дар, ниспосланный человеку. Яискренне надеюсь, что, какиебы новые привычки вы нихотели сформировать всебе, «преобразователи» вэтом помогут. Они помогут вам, как имоим клиентам, стать счастливым, сильным, заботливым иуспешным человеком илидером, каким вы, яуверена, ихотите быть. Иязнаю, это вам удастся! Так что давайте начнем.


  ВОСПРИЯТИЕ ЛЮДЕЙ


  ЛЮДИ ТАКОВЫ, КАКОВЫ ОНИ ВСЕГДА


  Удивляетли вас, расстраивает, ато исердит, когда люди изближнего окружения то идело ведут себя неадекватно? Янередко работаю сруководителями организаций, которых раздражает идаже шокирует постоянство «неподобающего» поведения коллеги или начальника. Каждый раз это воспринимается как новый вызов. Новы наверняка знаете, покрайней мере теоретически, что попытки изменить другого человека— очень утомительное занятие идобиться вэтом успеха почти невозможно! Тогда зачем сходить сума отбесплодных усилий?


  Люди таковы, каковы они всегда,— много лет назад ясформулировала эту фразу для подруги, которая постоянно переживала из-за чужого поведения. Яспросила: почему, собственно, она ждет отлюдей чего-то иного? Они таковы, каковы они всегда. Да,ваша мать так ибудет критиковать вас завсе, что вы делаете; да,ваш невеселый коллега будет таким каждый день; да,ваши дети все равно будут оставлять мусор вмашине. Люди вообще радикально неочень меняются, какбы мы этого нихотели. Аесли именяются, толишь под влиянием их собственного глубокого желания, анеот того, что этого ждем мы. Ктомуже если человек вдруг разительно меняется, тоэто чаще всего неочень искренне иненадолго. Так что внаших попытках изменить других нет практически никакого смысла. Инапротив, когда мы смиряемся справдой отом, что люди всегда останутся такими, какие есть, мы уже нетак разочарованы, расстроены, задеты или рассержены тем, что они именно такие. Это нетолько создает правильное восприятие окружающих, но иулучшает наше душевное равновесие.


  ЭТОТ ЧЕЛОВЕК— МОЙ УЧИТЕЛЬ


  Эта практика берет начало вбуддизме. Суть ее втом, чтобы каждого, кто вас задевает, раздражает, злит или еще каким-то образом беспокоит, рассматривать как человека, который дает вам возможность развивать всебе некое позитивное качество: самообладание, доброту, терпение, осознание своих слабостей, терпимость… Вам решать, чему именно учиться вкаждой такой ситуации. Влюбом случае это способ прекратить концентрироваться только натом, что делает другой, исосредоточить свои мысли натом, чему может научить вас ваша реакция наэтого человека.


  Один смелый молодой руководитель использовал такой метод вобщении сподчиненным, который буквально сводил его сума. Сначала накаждой встрече, посвященной коучингу, руководитель активно жаловался мне насвоего сотрудника. Но,когда япредложила посмотреть на«проблемного» подчиненного как научителя, мой клиент искренне ухватился заэту идею исказал: «Хорошо, ябуду представлять себе, что он находится рядом сомной для того, чтобы научить меня быть более терпеливым ипонятным вруководстве сотрудниками. Ведь он всегда просит пояснить, что именно яимел ввиду, даже когда моя мысль, кажется, итак была сформулирована достаточно точно». Такой подход позволил моему клиенту максимально полно отвечать потребности его подчиненного вясных указаниях, иврезультате их деловые отношения улучшились.


  Мой подопечный нашел эту формулу настолько полезной, что потом использовал ее вобщении совсеми «проблемными» людьми, скоторыми сталкивала его жизнь. Инеуклонно поднимался вверх покарьерной лестнице.


  ВЫ СЕЙЧАС ТАМ, ГДЕ ДОЛЖНЫ БЫТЬ


  Необходимость переехать ссемьей изодного города вдругой привела ктому, что Роберто оказался без работы. Чтобы платить позакладной надом, нужно было найти новую работу, икак можно быстрее. Он начал рассылать резюме поразным организациям, включая те, которые, как позже мне признался, «раньше даже нерассматривал». Вконце концов Роберто пошел работать вкомпанию, окоторой натот момент был неслишком высокого мнения. «Однако мое решение оказалось оптимальным. Уменя появилась нетолько финансовая стабильность (витоге япроработал вкомпании десять лет), но игибкий график. Можно было, например, работать издома, иэто позволило мне быть сдетьми, пока они росли. Японял, что действительно оказался там, где идолжен был. Иначал использовать эту фразу вдругих ситуациях, которые тоже старался воспринимать сблагодарностью ксудьбе. Эта фраза психологически помогала мне всегда: икогда янесколько лет вынужден был брать насебя домашние дела (втом числе готовить) изаниматься детьми, потому что жена работала ввечернюю смену; икогда однажды потратил час напоездку ксвоей 90-летней теще, чтобы только наладить ей пульт оттелевизора. Интересно, что теперь, когда дети выросли, аситуация вкомпании изменилась, ясчитаю, что могу сменить работу. Иищу новую».


  ГНЕВ


  ГНЕВ— ЭТО КИПЯЩИЙ СТРАХ


  Как идля многих моих высокопоставленных клиентов, гнев когда-то был большой проблемой идля меня, особенно вюности. Причем ямогла дать ему волю только дома— наработе никогда. Честно пыталась сдерживать себя всеми силами, часто даже прикусывала язык. Ноиногда что-то наменя находило, иясрывала раздражение даже наважных для меня людях. Когда отношения смоим нынешним мужем еще только начинались, яоднажды вдруг потеряла самообладание. Новместо того чтобы ответить мне темже или просто уйти, он спросил: «Чего ты боишься?» Втот момент яосознала, что загневом действительно всегда стоит страх. Страх того, что мы недостигнем желаемого, страх перед неудачей, страх… вы сами можете продолжить этот список. Именно поэтому, когда вкниге Кейтлин Моран «Как создать девушку» явстретила похожее намой слоган изречение, оно отозвалось вдуше.


  С тех пор япредлагаю своим клиентам использовать эту фразу вмоменты, когда они теряют самообладание. Как напоминание: воснове любой вспышки гнева лежит какой-то страх. Понимание этого и,возможно, даже формулирование самого страха, который стал причиной гнева, способно изменить ситуацию клучшему. Покрайней мере вы будете знать, какую именно проблему пытаетесь решить гневной вспышкой! Одна руководительница крупной компании использовала это, чтобы понять, почему так часто теряет терпение входе совещаний. Однажды она откровенно заявила коллегам, что боится неудачи, если они несмогут стать единой командой, доверяющей своему руководителю. Иее признание всобственной уязвимости подействовало наколлег гораздо сильнее, чем резкость, которую они наблюдали доэтого.


  ОСТАНОВИТЕСЬ, ВДОХНИТЕ И ПЕРЕНАСТРОЙТЕСЬ


  Джессика была одной изтех моих клиенток, для которых приступы гнева стали серьезной проблемой. Слишком частое их повторение начало угрожать карьере. Яобъяснила, что вунаследованном нами отдалеких предков защитном механизме «бей или беги» гнев— это как раз реакция «бей». Она проявляется, когда миндалевидное тело, центр распознавания опасности внашем мозге, воспринимает ситуацию как угрожающую иблокирует работу префронтальной коры, тоесть той части мозга, которая отвечает зарациональное мышление. Точно определить момент «блокировки» инепредпринимать вэтом состоянии никаких действий иесть главная тонкость вподавлении гнева. Ноэто легче сказать, чем сделать, потому что миндалевидное тело просто кричит нам онеобходимости «бить».


  Я разъяснила Джессике симптомы, указывающие нато, что ее рациональное мышление подавлено, ахозяйничает миндалевидное тело. УДжессики это проявлялось вподступающем жаре имышечном напряжении. Япредложила ей при появлении таких симптомов представить яркий красный сигнал светофора имысленно сказать себе: «Остановись. Глубоко вдохни. Перенастройся». Тутже сделать несколько глубоких вдохов ивыдохов через нос имаксимально расслабить тело. Покой иглубокое ровное дыхание немного сбивают миндалевидное тело столку, восприятие угрозы снижается, иэто позволяет снова «включить» префронтальную кору головного мозга.


  Перенастройка должна вернуть вас всостояние, которое вы испытывали довозникновения угрозы, итогда вы сможете рациональней реагировать наситуацию. Вслучае сДжессикой это сработало. Стех пор япостоянно применяю эту фразу вработе сосвоими клиентами.


  ГНЕВ— ВСЕГО ЛИШЬ ФАЛЬШИВЫЙ САМОПИАР МИНДАЛЕВИДНОГО ТЕЛА


  Гнев, намой взгляд, можно условно разделить надва вида. Первый— праведный, благородный: вы сталкиваетесь снесправедливостью, иввас закипает острое желание противостоять. Это, ясказалабы, здоровый гнев. Авот второй вид тойже эмоции, посути, является проявлением страха, порождаемого миндалевидным телом, которое изначально существует внашем мозге как «датчик» предупреждения офизической опасности. Если опасность реальна— скажем, навас нападают наулице,— тоответный гнев адекватен. Однако механизм предупреждения обопасности расположен унас втак называемом древнем (рептильном) мозге, который полностью формируется уребенка кдвум годам инеотличается особой «тонкостью настройки». Поэтому миндалевидное тело ощущает угрозу (азначит, «выключает» рациональное мышление) даже втом, что непредставляет для нас реальной физической опасности; иногда оно воспринимает как плохое то, что считало таковым, когда мы были еще младенцами. Это часто работает против нас. Взрослым людям, безусловно, непродуктивно руководствоваться вмежличностных отношениях сигналами, которые посылает сформировавшееся вих раннем детстве миндалевидное тело.


  Эта фраза внужный момент поможет вам понять, что вданной конкретной ситуации вы имеете дело несреальной, асложной угрозой. Другими словами, вам ничего физически неугрожает, аподступающий гнев— всего лишь «фальшивый самопиар вашего миндалевидного тела», как яэто называю. Тем неменее сказанное неозначает, что вы можете необращать внимания налюбые симптомы опасности. Просто когда понимаете, что ситуация неявляется для вас выбором между жизнью исмертью, то, повторяя «этот гнев— всего лишь фальшивый самопиар миндалевидного тела», вы сможете успокоиться иотреагировать напроисходящее, используя силу рационального мышления. Многих моих клиентов это уберегло от«детских» капризов иэмоциональных взрывов. Точно также это поможет ивам.


  АУТЕНТИЧНОСТЬ


  ВЫ ТАКОЙ, КАКИМ ВАС ВИДЯТ ДРУГИЕ


  Среди моих клиенток была женщина, которая хотела развить всебе качества подлинного— аутентичного— лидера. Звали ее Алиса. Как выяснилось, она часто казалась коллегам неискренней, врезультате ей недоверяли. Некоторые даже окрестили ее «степфордской женой»1 поназванию известного фильма, вкотором женщин заменяют роботы. Узнав обэтом, Алиса была потрясена. Она инеподозревала, что сослуживцы, оказывается, так ее воспринимают. Стараясь доводить свою работу досовершенства ибыть безупречной, она превратилась вглазах людей внекую «формулу человека». Вразговорах сомной Алиса поначалу пыталась обвинить коллег втаком отношении ксебе. Но,поскольку нелестное мнение оней разделяли слишком многие, Алиса витоге храбро приняла это как реальное восприятие себя людьми.


  Чтобы помочь Алисе стать более естественной вобщении ипри этом оставаться владу сосвоим внутренним самоощущением, япосоветовала ей воспользоваться фразой моей давней подруги, выдающегося стратега попродажам Беатрис Стоунбэнкс: «Вы такова, какой вас видят другие». Япредложила Алисе повторять эту фразу перед любой встречей. Она нашла, что эти слова отлично справляются сзадачей напоминать ей: если ты искренне демонстрируешь окружающим свои намерения, то иони отнесутся ктебе соответственно. Врезультате Алисе удалось стать более открытой, она перестала бояться показывать людям свои настоящие переживания— включая честное признание, что она чего-то незнает или неумеет. Это весьма положительно повлияло наотношения ссослуживцами— теперь Алиса общалась сними естественно, при этом сохраняя себя как личность.


  Используйте этот слоган, чтобы окружающие увидели ввас именно то, что вы хотите им показать,— потому что вконечном счете вы таковым иявляетесь.


  ШАГАЙТЕ ПО ЖИЗНИ СОБСТВЕННЫМ ПУТЕМ


  Когда мы встретились, София ощущала себя загнанной втупик. Хотя, казалось бы… Унее была прекрасная идея— открыть собственное дело, которое она очень любила. Были время исвобода, чтобы этим заниматься. Аблагодаря неожиданному наследству появился еще истартовый капитал. Вчемже проблема? София боялась того, «что скажут они», если ее идея потерпит неудачу.


  Вы бывали втакой ситуации? Бывали настолько озабочены тем, что могут сказать или даже подумать овас другие, что это просто парализовывало вас? Ноктоже эти таинственные «они», так цепко держащие нас всвоих руках? Работая стакими клиентами, как София, явсегда первым делом задаю именно этот вопрос. Вответ мне иногда называют отдельных людей или некую группу, чье мнение очень важно. Новбольшинстве случаев подобные страхи возникают из-за довольно невнятного ощущения, что занами кто-то постоянно наблюдает ивыносит свои суждения. Могу предположить, что иэта озабоченность порождается все темже миндалевидным телом, которое формируется унас вдетском возрасте, апотом всю жизнь старается обеспечить нашу безопасность, недавая выделиться изтолпы. Ксожалению, этот инстинкт работает против нас, мешая принимать вызовы, ответив накоторые мы впоследствии можем испытать высочайшую удовлетворенность собой ипрекрасное чувство, что достигли желаемого.


  Когда яобъяснила это Софии, она согласилась сомной исказала: «Мне нужно идти собственным путем». Мы договорились, что она будет повторять эту фразу всякий раз, когда начнет волноваться поповоду того, что могут подумать «они». ИСофия пошла посвоему пути исоздала процветающий бизнес нетолько для себя, ноеще идля десяти своих сотрудников.


  ОБВИНЕНИЕ ДРУГИХ


  СНАЧАЛА ИСПРАВЬТЕ, АПОТОМ УЧИТЕСЬ ПРЕДОТВРАЩАТЬ


  Среди моих многочисленных клиентов была Люси— менеджер, работавшая над сложнейшим проектом вусловиях очень жестких сроков. Однажды впроекте возникла серьезная проблема. Люси собрала свою команду снамерением быстро все решить, однако очень скоро перешла наобвинительный тон, стремясь докопаться дотого, кто виноват ввозникшей ситуации. Вответ коллеги «заняли оборону», перекладывая вину друга надруга или надругие подразделения,— команда пыталась спастись от«катка» начальственного гнева. Врезультате напоиски причин ивиновников была потрачена уйма времени.


  А ведь вместо этого Люси надо было сначала решить горящую проблему, аужпотом разбираться стем, как предотвратить ее повторение вбудущем. Всвое время, работая вкнигоиздательском бизнесе, яхорошо усвоила подобный урок. Когда возникает кризисная ситуация, сосредоточьтесь прежде всего наее исправлении, нетратя времени навыяснение «кто виноват?» и«почему так случилось?». Аужпотом наэтом примере вырабатывайте меры, чтобы впредь подобного непроисходило. Еслиже вы попытаетесь решать обе задачи одновременно, то до конца несправитесь ни содной. Один измоих клиентов выразил это короткой фразой: «Сначала исправляйте, апотом предотвращайте». «Вточку!— подумала ятогда.— Именно то, что нужно!»


  Этой «нужной фразой» яивооружила Люси, которая впоследствии часто пользовалась ею, когда наработе что-то шло нетак (асучетом сложности этой работы подобное случалось нередко). Врезультате группа Люси быстро научилась сначала «тушить пожары», аужпотом работать наих предотвращение вбудущем.


  УКАЗУЮЩИЙ ПЕРСТ ЕСТЬ ПРИЗНАК ЖЕРТВЫ


  Я люблю эту мудрую фразу Иосифа Бродского. Аоднажды она послужила важным «звоночком» для одного измоих клиентов. Джефф считал себя человеком, который, поего мнению, неможет ошибаться. Независимо оттого, что произошло, он никогда ни вчем небыл виноват. Иными словами, стал экспертом в«спихивании» ответственности. «Явэтом невиноват, потому что заэто неотвечаю»— стало его коронной фразой. Такое поведение Джеффа все больше превращалось впроблему для организации, вкоторой он работал. Потому что вбольшой компании, поделенной намножество подразделений, люди должны были делить ответственность заобщее дело.


  Поначалу Джефф непризнавал, что проблема именно внем. Посуществу, вкаждой ситуации своей «невиноватости» он видел себя победителем, адругих— побежденными его замечательным умением маневрировать. Однажды яспросила Джеффа, слышалли он фразу Бродского обуказующем персте. Он ответил, что ненавидит всех, кто предпочитает чувствовать себя жертвой, иэто последнее, чем он хотелбы оказаться. Яусомнилась втом, что такой способ взаимоотношений слюдьми правильный, ипобудила Джеффа киспользованию этой фразы для изменения привычки. Взначительной степени ему это удалось. Правда, Джефф исейчас еще иногда обвиняет коллег ипытается уклониться отответственности. Но всеже он стал гораздо чаще признавать свои ошибки, извиняться заних изаранее определять четкие границы того, зачто отвечает.


  ТОЛЬКО ЯВОТВЕТЕ ЗА СВОИ РЕАКЦИИ


  Эта фраза для вас, если вы (как иякогда-то), чувствуя себя рассерженным, задетым или раздраженным, начинаете винить заподобные эмоции несебя, атого, кто их ввас вызвал. «Это ты сводишь меня сума. Это из-за тебя япереживаю. Еслибы ты несделал того-то, ябы сейчас себя нечувствовала так-то»,— вероятно, думаете вы. Мне, несмотря напсихотерапию итренинги пообщению, понадобились десятки лет, чтобы наконец по-настоящему осознать, что вответе замои реакции некто-то, аименно я. Это неозначает, что яигнорирую поступок человека, который вывел меня изсебя,— ноподразумевает, что засвою реакцию наэтот поступок отвечаю сама. Иными словами, если ячем-то взвинчена, тодолжна внутренне успокоиться, прежде чем решить, следуетли мне обсуждать это счеловеком, который стал тому причиной. Потому что поговорить сним, ненавредив нам обоим инашим отношениям, ясмогу только вспокойном состоянии. Впротивном случае можно сказать или сделать нечто бестактное идеструктивное, поскольку всостоянии гнева моим мозгом полностью владеет команда «бей».


  Эта фраза буквально изменила мою жизнь. Ее повторение уменьшило непредсказуемость моего поведения исклонность обвинять вэтом окружающих. Итакие перемены потрясающе повлияли намой брак: он длится уже 23года ипри нынешних наших отношениях вполне может продлиться еще как минимум столько же!


  Проверьте силу этого изречения, если вы склонны винить всвоих эмоциональных срывах людей, окружающих вас наработе идома. Простая фраза недаст вам забыть: именно вы вответе засвои реакции напроблемы, скоторыми приходится сталкиваться то идело, иименно отвас зависит умение искусно управлять этими реакциями.


  РАЗДЕЛИТЕЛЬНЫЕ ЛИНИИ


  ЧЬЕ ЭТО ДЕЛО?


  Вы часто ощущаете ответственность заповедение других? Пытаетесь контролировать чужие поступки— инаработе, идома? Случалосьли вам выручать других, выполняя их работу? Пыталисьли вы способствовать тому, чтобы кто-то выглядел более ответственным, открытым, разумным, чем насамом деле? Некоторые мои клиенты слишком близко ксердцу принимают недостатки своих менее способных коллег, партнеров или членов семьи, стараются как-то сгладить это, предупредить нежелательные последствия, ато ивовсе берутся решать проблемы задругих. Чаще всего это свойственно женщинам, хотя иногда имужчины склонны ктакому поведению. Если оно знакомо ивам, значит, увас есть проблемы стак называемыми разделительными линиями. Втаких случаях ярекомендую своим клиентам проникнуться идеей писательницы иисследователя Байрон Кэйти2. Она утверждает, что вмире существует всего три вида «дел»: дело Божье (наводнения, землетрясения ипрочие явления природы); ваше дело (высами иваши реакции нато, что преподносит вам жизнь); их дело (наэто должны реагировать исэтим должны справляться другие).


  Идея Байрон Кэйти очень пригодилась мне, когда моя дочь-подросток столкнулась сосвойственными этому возрасту трудностями поиска своего места вжизни. Фраза помогла мне понять, что ямогу лишь поддерживать иочень любить свою девочку, норазобраться сее личными проблемами должна она сама. Многие мои клиенты использовали эту фразу для выстраивания правильных отношений сколлегами, начальниками, супругами, братьями исестрами… Она полезна влюбых ситуациях, когда вы чувствуете преувеличенную сопричастность делам других людей.


  А ТЕПЕРЬ ВЕРНИСЬ КСЕБЕ!


  Среди моих клиенток есть три женщины изруководства одной организации. Всех троих отличает особая чувствительность, они легко попадают вволну сочувствия другому человеку. Коллектив руководства небольшой, поэтому женщины эти очень близки друг другу. Ноиногда эта эмоциональная близость бывает не«за», а«против»: порой большая часть рабочего дня может пройти впереживаниях заподругу. Если одна чем-то расстроена, тодве другие, пытаясь ее эмоционально поддержать, скоро сами оказываются врастрепанных чувствах. Если вы когда-нибудь глубоко переживали заколлегу, друга, чужого ребенка, тознаете, очем речь. Заботы, чувства другого человека вдруг заполняют вас настолько, что вы теряете нетолько способность объективно оценивать произошедшее, но иперестаете понимать, что вы сами чувствуете ичего хотите. Ваша жизнь становится какбы невашей, вы живете чувствами других людей, анесобственными. Психолог Ричард Дэвидсон, профессор Висконсинского университета вМэдисоне, называет это «гипертрофированной чувствительностью всоединении снеспособностью быстро восстанавливать эмоциональное равновесие».


  Скорректировать такую привычку вам поможет эта фраза. Ивы научитесь, все также искренне проникаясь заботами другого человека иоказывая ему эмоциональную поддержку, быстро возвращаться ксобственным ощущениям иреалиям своей жизни. Попробуйте при повторении фразы прикладывать руку ксердцу, это поможет еще быстрее «возвращаться ксебе».


  ВЫ НЕ ГОВОРИТЕ «ДА», ЕСЛИ НЕ МОЖЕТЕ СКАЗАТЬ «НЕТ»


  Однажды яработала сженщиной— исполнительным директором некоммерческой организации. Необходимой частью коучинга было практическое использование обсужденной методики сразу после занятия. Нопосле нескольких сессий язаметила, что моя подопечная почему-то избегает практики. Накаждой встрече она соглашалась делать «домашнее задание», но на следующей выяснялось, что обещание невыполнено. Мне надо было мягко указать ей наэто. Икогда яэто сделала, она будто прозрела, воскликнув: «Так вот почему люди разочаровываются вомне как влидере! Япостоянно так поступаю— говорю “да” вответ навсе, очем меня просят, чтобы только неогорчать людей. Апотом невыполняю обещанного, просто потому что уменя навсе нехватает сил».


  Знакомо? Возможно, вы тоже относитесь кчислу людей, которые никому немогут сказать «нет»? Такое, как правило, происходит изжелания порадовать других иизбежать возможных конфликтов, авитоге порождает еще большие конфликты ивызывает гораздо более сильные разочарования, чем еслибы вы ссамого начала нашли всебе силы отказать. Реальность нашей жизни такова: вдействительности, если вы неможете сказать «нет», товаше «да» ничего незначит. Дело вот вчем: говоря «да» отом, чего несможете выполнить, вы непомогаете человеку, алишь «умасливаете» его, что вконечном счете вызывает унего нелучшие чувства квам.


  Приведенный здесь слоган действительно может изменить ситуацию. Клиентка, окоторой ярассказала, начала использовать его, чтобы постоянно напоминать себе: «да» и«нет»— всего лишь два варианта, изкоторых ты можешь выбрать любой. Она обнаружила, что чем увереннее могла сказать «нет», тем искреннее иубедительней становилось ее «да». Выполнять свои обещания она стала значительно чаще, авместе сэтим выросло доверие иуважение коллег кее слову.


  ПЕРЕМЕНЫ


  СТРОЙТЕ МОСТ ВБУДУЩЕЕ НА ОПОРАХ ПРОШЛОГО


  Многие люди приходят комне запомощью, находясь наперепутье своей карьеры. Увязнув вкакой-то одной колее, они ищут поддержки, чтобы изнее выбраться. Иянаправляю их попути, который доктор наук Дона Маркова описывает всвоей книге «Яникогда неумру вжизни, которую непрожила». Этот путь— своего рода смотр нашим силам, пристрастиям иценностям, атакже иусловиям, вкоторых мы проявляем свои лучшие качества. Освоив его, мы яснее ощущаем, чего хотим. Ноотэтого нас словнобы отделяет Великий каньон: мы стоим наодной его стороне, пытаясь найти решение, как перебраться надругую. Втакой ситуации легко почувствовать себя подавленным инаходящимся взападне. Поэтому яипредлагаю своим подопечным эту фразу. Она призвана помочь всоздании чего-то нового нафундаменте, который уже есть.


  Я использовала это как инструмент для развития собственного бизнеса, когда мой бренд издателя помог развитию моегоже нового бренда эффективного коуча: первыми клиентами стали издатели иписатели, которых язнала раньше.


  Один измоих клиентов использовал этот девиз, чтобы изстроителя превратиться вспециалиста покомпьютерным сетям: он предлагал уникальные условия попрокладке кабельных компьютерных сетей вместе ссозданием программного обеспечения под них.


  Тут важно следующее: ничего изсделанного вами впрошлом неследует выбрасывать вкорзину, все может стать фундаментом для вашего качественно нового будущего. Если вы постоянно будете напоминать себе обэтом, тосможете «перебраться надругую сторону каньона»— перейти изпрошлого вбудущее.


  Эта фраза принадлежит известному буддистскому просветителю Ачан Чаху изТаиланда. Она призвана помочь нам принять происходящие вжизни перемены, анебороться сними. Напротивостояние реальности тратится много сил— чтобы жаловаться, отрицать, взывать кнебесам или просто пытаться бежать отпроисходящего. Ктомуже навсе это нужно еще имного времени. Сверхзанятые руководители ипредприниматели немогут позволить себе столь затратного поведения.


  Теоретики организационного подхода кдействительности утверждают, что глобализация сделала нашу сегодняшнюю жизнь открытой факторам VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity, Ambiguity— нестабильность, неопределенность, сложность, неоднозначность). Они настаивают натом, что для успеха впеременчивой жизни мы должны культивировать всебе «фактор изменчивости», тоесть способность быстро адаптироваться клюбым переменам. Кроме того, они придерживаются мнения, что те, кто умеет быстро адаптироваться, обладают преимуществом перед теми, кто страдает поуходящему прошлому.


  Фраза, которую явам предлагаю, может помочь. Один измоих клиентов, генеральный директор компании, использовал этот девиз, чтобы справиться снеожиданно свалившейся нанего шокирующей новостью: прошел слух, что совет директоров собирается отправить его вотставку. Раньше ваналогичной ситуации он потратилбы массу усилий для самореабилитации, обвинений вадрес своих недругов ивыстраивания разнообразных ответных интриг. Новместо этого, вполном соответствии сизречением, он втечение 24 часов «перегруппировался» ипредложил совету директоров вполне адекватный «мирный план» своего ухода, который ктомуже давал возможность продумать будущее организации. Генеральный директор продемонстрировал, что отказ отвойны среально существующим положением вещей позволяет вэтой реальности эффективнее действовать!


  ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ


  ВСЕГДА ПЕКИТЕ ПИРОГ ПОБОЛЬШЕ


  Эта фраза принадлежит бизнес-гуру Гаю Кавасаки3. Отличная метафора искусства сотрудничать слюдьми. Многие полагают, что она призывает кпростому согласию стеми, скем мы взаимодействуем. Насамом деле речь идет опроцессе совместной выработки решений, которых доэтого небыло, и— соответственно— обувеличении размеров пирога настолько, что его хватает навсех. Этот процесс требует открытого ичестного общения, атакже умения сосредотачиваться накреативных иновых подходах. Люди, способные квзаимодействию, обычно умеют задавать вопросы, выслушивать чужое мнение иучитывать его при всей широте выбора.


  Ни одно изэтих качеств, увы, небыло присуще моему клиенту Тому. Влюбой ситуации он считал правым только себя исжаром отстаивал собственную точку зрения. Аесли чувствовал, что неможет доказать свою правоту, топредпочитал позицию «останемся при своих». Вопределенный момент работа потребовала отТома тесного взаимодействия сомногими людьми для разработки инновационной продукции, без которой компаниябы просто развалилась. Попытки Тома издесь «оставаться при своих» могли привести кнеобходимости пожертвовать темпами работ ради сохранения высокого качества. Итогда Том решил использовать формулу «большого пирога», чтобы помочь себе добиться цели— общими усилиями продуцировать непросто приемлемые, нопо-настоящему прорывные идеи, которые заинтересовывалибы всех ипри этом могли быть реализованы внужные сроки. Каждый раз, когда дело чем-то стопорилось, он спрашивал коллег: «Как нам испечь пирог побольше?» Вконечном счете команда Тома создала принципиально новую продукцию, которая неоставила ниединого шанса конкурентам. Попробуйте подстроить эту формулу под ваши цели.


  НЕ БУДЬ ФРЕДОМ!


  Одна изклиенток пришла комне врасстроенных чувствах— она жаловалась наколлегу Фреда, скоторым после перераспределения обязанностей ей предстояло работать бок обок втечение как минимум ближайшего года. «Он никогда неприслушивается кдругим, убежден, что всегда прав, ипросто проталкивает свое решение, недопуская мысли, что чье-то может быть лучше». «Да-а»,— подумала я. Ведь это как раз тепривычки, которые ее саму заставили обратиться комне закоучингом инад исправлением которых мы работали уже почти два месяца, увы, без заметного прогресса. Теоретически она сознавала негативный эффект своего поведения, нозаметной мотивации кпеременам непроявляла. «Значит, вам ненравится, как ведет себя Фред?»— спросила я. «Абсолютно ненравится,— ответила она. Ивдруг, чуть сбавив тон, добавила:— Конечно, он ведет себя также, как иногда поступаю ия. Теперь-то японимаю, почему наменя жалуются. Ведь это действительно неприятно». Когда моя клиентка поняла, что Фред— ее зеркальное отражение, япредложила ей использовать фразу «Не будь Фредом!» как напоминание отом, чего следует избегать. Иэто волшебное средство средство сработало.


  Советую вам использовать эту фразу— подставив внее имя человека, который чем-то вас раздражает,— вситуациях, когда нужно быть максимально эффективным. Даже если вы несчитаете, что чем-то походите наФреда, этот образ вкачестве негативного примера может «от обратного» подтолкнуть вас ктому, чтобы быть лучшей версией самого себя.


  ЧАЩЕ ГОВОРИТЕ «ДА»


  Джулия обратилась комне потому, что, поее словам, никто изколлег нехотел сней работать. Когда япопыталась разобраться вситуации поглубже, стало ясно, вчем проблема этой несомненно умной женщины. Унее, как оказалось, потрясающий талант спервого взгляда распознавать потенциальные недостатки иошибки влюбом плане или идее. «Это несработает, потому что…»— стало ее коронной фразой. Описывая мне свою реакцию наинициативу, выдвинутую коллегой, Джулия упомянула, что произнесла буквально следующее: «Ичто, никто невидит, как это плохо?»


  Я постаралась помочь Джулии понять, что ее талант может быть гораздо полезнее для дела, если она научится более адекватно высказывать свое мнение. При том что ее возражения вбольшинстве случаев были дельными идействительно важными посути, форма их выражения заставляла коллег видеть вДжулии преимущественно «леди нет», апотому избегать идаже игнорировать ее. Она быстро поняла суть своей проблемы, но непонимала, как сней справиться. «Прежде всего вы должны чаще говорить “да”,— предложила я.— Сначала решите, что вы можете оценить позитивно, счем можете согласиться видеях ваших коллег. Апотом спросите, готовыли они выслушать вашу аналитику исоветы, как сделать идею более рациональной идейственной».


  Откровенно указывать нанедостатки вчужих проектах стало для Джулии глубоко укоренившейся привычкой. Ночем активней входе совещаний изаседаний она напоминала себе: «Чаще говори “да”, чаще говори “да”», тем больше находила способов развивать иулучшать чужие идеи, анеизничтожать их. Довольно скоро коллеги уже нетолько неигнорировали Джулию, но исами начали обращаться кней спросьбами отметить вих проектах возможные недостатки ипомочь исправить их. Джулия научилась правильно уравновешивать свои «да» и«нет». Иэто очень помогло ей строить взаимоотношения слюдьми.


  ПРИНИМАЙТЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ ИПРОДВИГАЙТЕ ЕГО


  Эта идея позаимствована мною изметодик «импровизационного театра». Когда группе актеров дается задание поимпровизации, никто изних неможет просто перебросить свою часть игры соседу. Каждый должен внести вобщий сюжет что-то свое, прежде чем история продолжится другими участникам импровизации, которые, всвою очередь, тоже внесут внее нечто отсебя. Это упражнение— хорошая практика для развития креативности, непосредственности, умения слушать других ивзаимодействовать спартнерами. Именно поэтой причине многие импровизационные театры предлагают свои услуги ввиде выездных корпоративных семинаров исессий.


  Я впервые предложила эту фразу своему клиенту Джорджу. Он пришел комне потому, что, помнению руководства, унего «есть проблемы сумением взаимодействовать слюдьми». Понаблюдав затем, как Джордж контактирует сокружающими, японяла, что унего нет навыка восприятия иразвития чужих идей, нопри этом всегда есть свои, которые он сжаром отстаивает. Еслиже его идеи невоспринимаются коллегами, он просто уходит отдальнейшего общения наэту тему.


  Я объяснила Джорджу, что взаимодействие— это искусство развития идей совместно спартнерами, анедуэль собязательными победителями ипроигравшими. Язнала, что Джордж любит бейсбол. Поэтому сравнила процесс обсуждения идей сэтой игрой: ловишь мяч левой рукой, перекладываешь вправую иотправляешь дальше партнеру покоманде. Иэтот образ идаже жест, похожий наловлю мяча сперебрасыванием товарищу, Джордж использовал сфразой вмоменты, когда ему нужно было признать чью-то идею иразвить ее.


  Используйте эту фразу ивы, чтобы улучшить свою способность генерировать креативные идеи вместе стеми, кто вас окружает.


  ВНЕЗАПНОСТЬ— ВРАГ ДОВЕРИЯ


  Менеджер Рик признался мне, что ему необходимо научиться лучше взаимодействовать слюдьми. Сказал, что неочень-то умеет общаться сколлегами, аэто мешает вработе, особенно там, где пересекаются интересы его фирмы идругих организаций. Неточтобы Рик целенаправленно «придерживал» какую-то информацию, неделился ею сдругими. Просто он перешел вогромную организацию измаленькой компании, где привык работать независимо. Инановом месте Рик попривычке невидел необходимости втом, чтобы объяснять кому-то свои действия. Новкрупных компаниях сомножеством подразделений принятие решений часто зависит отспособности каждого удачно «отдать пас» партнерам иколлегам. Тактика одинокого ковбоя здесь редко срабатывает— вас могут начать подозревать впопытке навязать что-то невыгодное или стремлении добиться конкурентного преимущества перед другими. Рик предпринимал искренние попытки делиться своими идеями, забывая при этом оправильном общении сколлегами. Поэтому, когда он приходил всовещательную комнату сполностью готовой идеей, коллеги пытались ее потопить, поскольку она невписывалась вто, что делали они.


  Я рекомендовала Рику это изречение овреде внезапности. Оно должно было помочь ему доначала совещаний определять, наком изколлег нужно заранее обкатать свою идею, чтобы привлечь их насвою сторону. Позже он рассказывал: «Это просто удивительно, какие чудеса творит такой простой прием— заранее познакомить коллег ствоей идеей. После этого они нетолько неждут оттебя каких-то сюрпризов, ноиногда даже обогащают твою идею, потому что уних вчем-то больше опыта иони лучше знают все ходы-выходы иправила компании».


  Используйте эту фразу, когда вам нужно конструктивно общаться ивзаимодействовать слюдьми!


  ОБЩЕНИЕ


  ГОВОРИТЕ ИСЛУШАЙТЕ ПОРОВНУ


  Не скажу, что это стало моей специализацией, нотак ужполучается, что чаще всего яработаю сочень говорливыми людьми, которым впору быть репортерами нарадио. Только вот соспособностью слушать уних дела обстоят гораздо хуже. Это тот тип людей, которые могут, пригласив вас наделовую встречу, всю ее провести врежиме собственного монолога, недав собеседнику ирта раскрыть, анапрощание заметить: «Замечательная получилась встреча». Окружающих это, конечно, очень раздражает. Однако излишняя разговорчивость зачастую бывает инеосознанной. Нередко сами «говоруны» искренне поражаются доказательствам того, как много говорят насовещаниях. (Чтобы иметь наруках «вещдоки» для бесед стакими клиентами, ядаже хронометрировала их выступления.) Кэрол тоже была одной изтаких. Когда яоткрыла ей соотношение времени, втечение которого она говорит ислушает, Кэрол была просто ошеломлена идала слово измениться. Наслужебный телефон она наклеила красный стикер как напоминание, что говорить нужно неабзацами, апредложениями ипосле каждого своего высказывания делать паузу, чтобы выслушать возможный ответ собеседника. Спустя некоторое время Кэрол призналась, что поначалу слушать ей было трудно. Она всякий раз боролась сжеланием отвечать наслова собеседника немедленно, еще дотого, как он закончит говорить. Однако помере использования фразы-напоминания Кэрол замечала, что ее способность слушать других становится все лучше илучше.


  Если вы полагаете, что вам тоже следует обратить внимание наэтот аспект вобщении слюдьми, тоначните схронометража: сколько вы говорите, асколько слушаете собеседника. Если окажется, что соотношение времени далеко непоровну, используйте эту фразу, чтобы «заштопать» себе рот. Вы поразитесь тому, сколько интересного можно узнать, всего лишь внимательно слушая.


  СПРАШИВАЙТЕ, АНЕ ДАВАЙТЕ УКАЗАНИЯ


  Дженн, поее собственному выражению, была «очень прямой». Иными словами, небоялась сказать кому угодно— подчиненным, коллегам идаже начальникам,— что им надлежит делать. Заспиной ее называли «маленький генерал», астоило ей войти вкомнату, все старались избегать общения сней. Япопыталась помочь Дженн понять, что командный стиль— только один изметодов руководства ипользоваться им нужно избирательно, лишь всамых чрезвычайных ситуациях, поскольку он негативно действует налюдей. «Когда здание вогне, отдавать адекватные приказы— это, возможно, единственно верное испасительное решение,— объясняла яДженн.— Новам необходимо овладевать альтернативными способами общения, более подходящими для иной обстановки: воодушевление людей, вооружение их видением перспективы, коучинг, понимание их чувств ит.д.».


  Мы сДженн начали работать над развитием унее альтернативных подходов кобщению, идело пошло налад, хотя инебыстро. Вдуше она очень хотела измениться, ноглубоко укоренившаяся привычка командовать была слишком сильна. Иоднажды ясказала Дженн: «Знаете командирскую формулу “Ничего неспрашивай, ничего неговори”? Так вот, япредлагаю вам ее для себя видоизменить: “Спрашивай, но недавай указаний”. Когда вам захочется, чтобы кто-то что-то сделал, спросите: “Ты хочешь возглавить это дело?” вместо приказного “Ты должен сделать то-то ито-то”». Дженн согласилась попробовать. Итрансформация известной фразы очень помогла ей. Мы обе даже неожидали насколько. Совсем недавно Дженн сказала мне: «Знаете, как только яхочу что-то приказать, тутже командую себе: “Спрашивай, но недавай указаний”. И все стало замечательно получаться. Нетолько вотношениях сколлегами иподчиненными, но идома, вмоей семье».


  СНАЧАЛА ЗАГОЛОВОК!


  В начале нашей совместной работы Боб сказал: «Ядесятки раз слышал отдругих, что уменя проблемы собщением: мне нужно научиться быстрее обозначать суть того, очем ясобираюсь говорить. Яперепробовал разные виды коучинга. Нопока ничего непомогло». «Ачто вы ответите, если яскажу, что, по-моему, никаких особых проблем увас нет?»— спросила я. Мои слова заинтересовали Боба. Япояснила, что, судя помоим наблюдениям, дело втом, что его мозг весьма своеобразно обрабатывает информацию. Говоря очем-то, Боб часто использует метафоры иразные истории. Люди иногда немогут добраться досути сказанного ипоэтому раздражаются. Япредложила взглянуть наего манеру говорить сточки зрения принципа построения газетных статей. Статья всегда имеет заголовок. Если Боб всамом начале разговора обозначалбы «заголовок» того, очем намерен говорить, товсе сразу понималибы, кчему он клонит, илегче воспринимали его метафоры иистории. Формулу «сначала заголовок» яипередала Бобу вкачестве «преобразователя привычек». Она приучила его вначале каждого разговора брать небольшую паузу, чтобы сформулировать главную мысль, иэто помогало нетолько собеседникам, но иему самому, потому что потом Боб придерживался вразговоре уже определенной темы.


  С тех пор яиспользовала этот прием вработе сомногими клиентами. Ведь независимо оттого, есть увас проблемы собщением или нет, «заголовок» разговора помогает собеседнику следить заходом вашей мысли. Создает туясность, которая позволяет беседе развиваться.


  НАСТРОЙТЕСЬ НА СОБЕСЕДНИКА


  Руководитель компании высказал мне свою озабоченность тем, что одна изего подчиненных, топ-менеджер, никогда незадумывается обаудитории, ккоторой обращается. Поэтому ее выступления многим ненравятся, она отталкивает отсебя людей, даже незамечая этого. «Ей необходимо больше думать отех, скем она говорит, нужно нащупывать вобщении сними правильный тон, настраиваться насобеседников»,— сказала я. Этуже рекомендацию явысказала исамой этой женщине, ставшей моей клиенткой. Она использовала фразу перед всеми своими выступлениями как напоминание, что необходимо добиваться позитивного отклика отлюдей. Икачество ее общения изменилось клучшему.


  Этуже фразу ямного раз рекомендовала руководителям, которые недо конца осознают силу своего служебного положения. Сам их статус ворганизации уже придает большой вес тому, что икак они говорят, икаждое их слово воспринимается сотрудниками всех уровней. Нохаризма, энергия инастойчивость руководителя— качества, благодаря которым он иподнялся так высоко,— часто настолько подавляют подчиненных, что тебоятся несоглашаться, сообщать боссу дурные новости ивообще всеми способами избегают честного общения сним.


  Поскольку энергия инастойчивость превратились внеотъемлемые лидерские качества, многим руководителям трудно осознавать, что иногда это угнетающе действует наокружающих. Умение находить верный тон вобщении как сколлективом, так исотдельным человеком, добиваться их отклика свидетельствует овысоком эмоциональном интеллекте, который превращает хороших руководителей ввыдающихся. Приведенная выше фраза позволит никогда незабывать обэтом!


  КОНФЛИКТЫ


  НЕ НАЖИМАЙТЕ НА БЕСПОЛЕЗНЫЕ КНОПКИ


  Моя шестнадцатилетняя дочь однажды сказала мне, что янедолж­на читать ей нотаций поповоду того, что нужно делать домашние задания. Иона совершенно права. Мои наставления вызывалибы унее только раздражение, ималовероятно, что она после этого делалабы так, как яхочу. Формуле «не нажимайте набесполезные кнопки» янаучила многих моих клиентов. Например, Мэтта, склонного читать людям длинные лекции, совершенно ненужные идаже демотивирующие.


  Я присутствовала насовещаниях сучастием Мэтта, когда он чутьли несвидом папы римского минут десять произносил общие фразы опроблемах «поведения людей», повторяя одно итоже снова иснова. Никто неосмелился вымолвить нислова, все просто сидели, опустив головы, иснетерпением ждали окончания воспитательной тирады. Яназвала эту сценку «волк среди овец». Волк рычит ипоказывает зубы, аовцы, впав воцепенение, надеются, что если будут вести себя смирно, то, может, их инесъедят. Такие действия руководителя невызывают ничего, кроме отчуждения подчиненных, ипровоцируют текучесть кадров. Поговорив сМэттом, японяла, что он-то как раз искренне убежден: его монологи повышают эффективность работы команды. Тогда япостаралась помочь ему увидеть, что вотношениях слюдьми он нажимает наабсолютно ненужные кнопки.


  Мэтт использовал эту фразу, чтобы скорректировать свою склонность кчтению нотаций, постоянно мысленно спрашивая себя: «Ачего, собственно, яхочу отлюдей?» Дабы недолбить поголовам подчиненных пустыми сентенциями, апредлагать или, если нужно, требовать отних выполнения конкретной задачи.


  ПОДРАЗУМЕВАЙТЕ, ЧТО ЛЮДИ ДОБРОЖЕЛАТЕЛЬНЫ


  Согласитесь, очень легко, рассердившись или обидевшись накого-то, сделать вывод, что это малоприятная личность, которая только ихочет, что создать вам проблемы или навредить. Когда нам ненравится чье-то поведение, вполне типично делать предположения одурных помыслах, намерениях имотивах этого человека. Мы считаем, что это свойственно людям, потому что мозг человека воспринимает информацию иделает наее основании заключения, опираясь напредшествующий опыт. Азатем, наоснове этих представлений, действует, причем чаще всего опираясь наподсознание. Некоторые ученые так определяют этот процесс: мы пропускаем действительность через фильтр прошлого, чтобы предсказать будущее. Ксожалению, эти наши умозаключения иногда мешают процессу создания иподдержания здоровых отношений сокружающими— инаработе, идома. Потому что зачастую наши умозаключения неправильны.


  Безусловно, люди бывают злыми, невнимательными, непомнящими добра ипорой совершают низкие поступки— это факт. Нофактом является ито, что такое поведение редко бывает намеренным. Большинство людей слишком сосредоточены насебе, чтобы специально пытаться вредить вам. Однако из-за имеющегося ввашем мозгу фильтра, который сформировался наосновании предыдущего опыта, вам нетрудно убедить себя, что чье-то провоцирующее поведение целенаправленно, ацель— это вы.


  В таких ситуациях постарайтесь придерживаться прямо противоположного представления. Многие клиенты, которых явооружила приведенным выше изречением, смогли побороть свои негативные домыслы вовзаимоотношениях сокружающими, просто уверив себя вдоброжелательности людей. Если даже кто-то иимеет дурные намерения вотношении вас (что, поопыту работы смоими клиентами, бывает довольно редко), точем больше вы априори будете видеть внем доброжелательности, тем легче будет общаться.


  ВЫСТУПАЙТЕ НА СТОРОНЕ СВОЕГО ПРОТИВНИКА


  Вы часто конфликтуете слюдьми? Даже вситуациях, когда полностью убеждены втом, что вы правы, аваш партнер или собеседник— нет? Вы можете втакой ситуации откровенно сказать ему обэтом? Мой опыт привел меня кзаключению, что большинство людей всеже предпочитают неделать открытых заявлений освоей правоте, апродолжать перебрасывание фразами «Яправ» / «Нет, прав я». Ноэто путь вникуда. Такая перепалка обычно заканчивается тупиком, когда один изспорящих попросту использует свой более высокий статус или служебное положение иговорит: «Яздесь главный, имы поступим по-моему!» Витоге это несоздаст подлинного согласия вотношениях идаже может привести кскрытой войне.


  В таких ситуациях ярекомендую поставить себя наместо противника. Нетак давно янатолкнулась напредложенный социальным психологом Анатолем Рапопортом метод доведения «позитивного аспекта критики» дооппонента. Это отличный прием разрешения конфликтных ситуаций. Рапопорт предлагает следующее. Сначала вы излагаете позицию противоположной стороны настолько ясно, чтобы оппонент поверил, что абсолютно правильно вами понят. Затем перечисляете теположения, покоторым вы сним сходитесь, ипозитивные моменты, которые почерпнули изспора. Итолько после этого предлагаете собеседнику свою точку зрения.


  Люди, которые регулярно пользуются этой формулой иметодикой Рапопорта, отмечают, что им легче разрешать конфликтные ситуации иоткрывать новые возможности вотношениях сокружающими.


  ОТСУТСТВИЕ ОБОРОНЫ— ЛУЧШАЯ ЗАЩИТА


  Один измоих клиентов часто повторял, что извиняется перед людьми, которыми руководит, только вслучаях, когда ему есть зачто извиняться. Проблема состояла втом, что он редко признавал свои поступки достойными извинений. Избесед сего коллегами японяла, что они часто обижались нестолько напроизнесенные им слова, сколько нато, что он никогда непризнавался всвоей неправоте.


  На самом деле еслибы этот руководитель извинялся запричиненные неудобства или нанесенные обиды, то иколлеги чувствовалибы себя вотношениях сним комфортней, исам он выигрывалбы вих глазах. Однако мой клиент всячески сопротивлялся этому, тем самым увеличивая напряженность между ним иколлективом. Мне стоило немалых трудов ивремени убедить руководителя втом, что лучшая его защита— вее отсутствии. Япорекомендовала: «Если кто-то скажет, что неправильно понят иобижен вами, нестарайтесь переходить вглухую оборону, апросто извинитесь: “Сожалею, что вас обидел”. Ведь если кто-то считает себя обиженным, тотаково его понимание действительности, испорить сэтим бессмысленно. Поэтому чем активнее вы обороняетесь, тем сильнее обида всознании оппонента. Анеприбегая кзащите, вы непопадаете вловушку бесконечного диалога “Вы это сделали / Нет, яэтого неделал”».


  Мой клиент согласился попробовать этот метод. И,ксвоему удивлению, обнаружил, что конфликтных ситуаций сколлегами стало меньше, аих желание сотрудничать сним, напротив, возросло. Испробуйте ивы действие этой фразы, если вам тоже необходимо реже прибегать к«самозащите».


  ПОМНИТЕ ОСВЕРХЗАДАЧЕ


  Однажды яработала сдвумя приятелями— партнерами пообщему бизнесу. После нескольких лет вполне гармоничного взаимодействия уних вдруг возникли серьезные разногласия. Итогда они попросили меня сыграть роль третейского судьи вих принципиальном разговоре. Для начала яуточнила, вчем высшая цель, сверхзадача намеченной встречи. Оба ответили фразами вдухе «сделать все возможное для нашего бизнеса ипри этом сохранить дружбу». Язаписала это накарточке так, чтобы оба смогли прочитать, имы начали работать. Когда разговор становился напряженным или один изпартнеров высказывал другому обидные упреки, япоказывала карточку, напоминая оцели встречи. Это помогало им вовремя вспоминать, что оба они полны лучших намерений поотношению кобщему делу идруг другу. Расхождения были только вомнениях, как лучше эти намерения реализовать.


  После разговора яеще втечение года время отвремени встречалась сэтими бизнесменами. Они использовали предложенную фразу, чтобы втрудные минуты напоминать друг другу отом, что действительно важно для обоих. Витоге приятели всеже решили завершить общий бизнес. Один выкупил долю другого, носделку они совершили, сохранив взаимоуважение идружбу, поскольку все время помнили оглавной своей цели.


  В любой трудной ситуации ясное представление осверхзадаче поможет пробудить лучшее, что ввас есть, для ее достижения. Возможно, вы иневсегда сумеете ее достичь или результат будет несамый лучший. Ночаще вам это все-таки будет удаваться!


  НАМЕРЕНИЯ ИРЕЗУЛЬТАТ НЕВСЕГДА СОВПАДАЮТ


  Я обязательно прошу запомнить эту фразу тех, кто привык говорить, неслишком задумываясь обэффекте, который может произвести сказанное. Такие люди склонны считать себя честными ипрямыми, что, безусловно, так иесть. Проблема втом, что игнорирование последствий, вызванных произнесенными словами, может стать причиной многих ненужных конфликтов.


  Эта фраза помогает помнить: даже если вы говорите что-то ссамыми добрыми намерениями, ваши слова могут быть восприняты совершенно иначе ипривести ксовсем другой цели. Фраза побуждает думать нетолько онамерениях, но иовозможных последствиях сказанного. Мои клиенты находят ее полезной вслучаях, когда отношения скем-то могут испортиться инеобходимо принести свои извинения. Потому что извинения— самый эффективный способ выразить сожаление поповоду нежелательного эффекта ваших слов иразъяснить собеседнику ваши истинные намерения.


  Эта формула примечательна тем, что работает ивобратной ситуации— когда вы сами становитесь невольным объектом неприятного высказывания. Если вы сумеете отделить свою реакцию отподлинных намерений говорившего, тосможете понять иистинную цель его слов. Например, поняв, что намерение вашего коллеги было позитивным— «он пытается улучшить рабочий процесс, пусть даже слова его обесценили все, что ясделал запоследний месяц, ипотому показались мне обидными»,— вы сможете продолжать работать вместе втомже конструктивном ключе, что ираньше.


  ПРИНЯТИЕ РЕШЕНИЙ


  ДОВЕРЯЙТЕ СВОЕМУ ВНУТРЕННЕМУ GPS


  Один изклиентов рассказал мне оситуации, возникшей вего компании. Он понял, что принял наработу неподходящую сотрудницу, иоказался перед болезненным иктомуже дорогостоящим решением оразрыве контракта сней. «По резюме ипрочим документам все выглядело великолепно,— объяснял он,— ивсей команде она действительно понравилась насобеседованиях. Уменя, правда, возникло какое-то смутное предчувствие: “Что-то здесь нетак”. Однако янемог точно сформулировать его ивитоге одобрил кандидатуру».


  Мне невпервые пришлось услышать отнего оподавлении некого предчувствия. Все говорило отом, что этот руководитель обладает хорошей интуицией, нопочему-то недоверяет ей. Ярассказала ему обисследовании состояния людей, продолжающих после перенесенной нейрохирургической операции жить только слогическим, рациональным мышлением, закоторое отвечает левое полушарие мозга. Ученые предположили, что таким людям легче, чем остальным, принимать решения. Ведь они мыслят только логически, рационально, просто взвешивая вуме за ипротив. Но,как показали эксперименты, вреальности происходит ровно наоборот: эти пациенты вообще немогут принимать никаких решений! Без доступа кподсознательным, интуитивным ощущениям они совершенно теряются между входящими вих мозг доводами за ипротив. Наша интуиция очень часто выражает себя только вэмоциях, ане всловах, но от этого нестановится менее полезной! «Не пытайтесь принимать решения, основанные наголых фактах. Доверяйте вашему внутреннему голосу,— сказала ятогда своему клиенту.— Вы ведь доверяете системе GPS, встроенной всмартфон? Так вот, интуиция— это ваш внутренний GPS».


  Руководитель стал использовать эту формулу, чтобы прекратить сопротивляться голосу собственной интуиции. Врезультате он научился непросто доверять своим внутренним ощущениям, но ипользовался этим вделах. Эффект незаставил себя ждать!


  МЫСЛИТЕ ШИРЕ, ЧЕМ «ИЛИ— ИЛИ»


  «Мне придется либо мучиться наэтой работе, либо переехать вдругой штат иискать нечто другое»,— говорила мне Луиза снесчастным выражением лица. Ясно было, что ниодин извариантов ей ненравится. Она столкнулась снеразрешимой дилеммой. Такое происходит, когда наш мозг находится вточке бифуркации. Это значит, что существует лишь два варианта выбора имы мечемся между ними, потому что ниодин неоптимален. Бифуркация— очень распространенная ментальная привычка, которой легко поддаться!


  Когда кто-то измоих клиентов попадает вподобную ситуацию, янапоминаю ему ометодике, которой научилась уПолы Ундервуд4, написавшей несколько книг обамериканских индейцах. Она сказала мне, что уних считается неразвитым мышление человека, который неможет найти семь вариантов решения любой задачи.


  Я предложила Луизе придумать еще пять вариантов преодоления ее проблемы, пояснив: «Не обязательно, чтобы все они были выполнимы. Цель втом, чтобы раскрепостить ваш ум, заставить вас мыслить более широко, чем врамках “или— или”». Для Луизы это было по-настоящему трудной задачей, ноона справилась. Иодин изновых вариантов оказался гораздо лучше двух первых, между которыми она металась. Луиза была так рада, что потом всегда повторяла эту фразу, оказавшись вточке бифуркации. Сэтим методом япознакомила сотни людей.


  У каждой стоящей перед нами задачи всегда есть больше чем два варианта решения. Осознание этого поможет вам их находить.


  Делегирование своей работы другим


  ДЕЛАЙТЕ ТО, ЧТО ВСОСТОЯНИИ СДЕЛАТЬ ТОЛЬКО ВЫ


  Являетсяли для вас проблемой делегирование кому-то части работы, которую вы привыкли считать своей? Вы верите встарую (ислишком буквально понимаемую) аксиому: если хочешь, чтобы дело было сделано хорошо, делай его сам? Или убеждены, что выполнить все самостоятельно— быстрее, чем тратить время навведение кого-то вкурс дела? Если да— тоэта формула особенно важна для вас, как идля всех, кто склонен кчрезмерному деловому усердию.


  Для начала твердо усвойте, что ваши способности, внимание ивремя— ресурсы небезграничные. Эта фраза поможет вам провести четкую разделительную линию между тем, что всилу служебных обязанностей, компетенций инавыков надлежит делать лично вам, итем, что вполне могут или должны делать другие. Нужно ли, кпримеру, самому заниматься бронированием авиабилетов или можно поручить это помощнику? Следуетли именно вам вступать втелефонные переговоры склиентом или разумнее предоставить это одному изподчиненных как отличную возможность освоения деловых компетенций? Вы должны делать только то, что действительно невсостоянии сделать кто-то еще, ипозволять другим выполнять работу, накоторую они способны!


  Одна изответственных иэффективных бизнес-руководителей, которой япредложила использовать эту формулу, потом написала мне: «Моя жизнь здорово изменилась! Теперь яперепоручаю моему помощнику иподчиненным решение гораздо большего числа вопросов. Говорю “нет” без чувства вины. Могу посвятить больше времени важным вещам именьше трачу его навторостепенные. Думала, что, если небуду сама завсе хвататься, мир рухнет. Анасамом деле стало легче работать ивделах появилось больше упорядоченности».


  Спросите себя, какие иззадач действительно можете решать только вы. Иубедитесь, что выполняете именно этот объем работы, анеделаете задругих то, что могут или должны выполнять они.


  ЕСЛИ Б ОНИ МОГЛИ— ОНИ БЫ СДЕЛАЛИ


  Не приходилосьли вам ощущать себя заезженной пластинкой, когда вы повторяете подчиненному одно итоже, ноникакого ответного результата нет? Это одна изсамых распространенных ситуаций, которую описывают мои клиенты-руководители. Рассказ их звучит примерно так: «Явсе время говорю, чтобы он обращался комне, если возникают вопросы, ноон этого никогда неделает». Или: «Явсе время прошу ее проявлять больше инициативы, но…» Если это вам знакомо, тоданная фраза для вас. Но,чтобы она заработала, вы должны понимать: если отраза кразу вы говорите подчиненным одно итоже, аих поведение неменяется, значит, вы зря теряете время. Ведь еслибы они могли сделать то, очем вы просите, тоуже сделали бы.


  Я впервые пришла ктакому заключению, когда руководила собственным бизнесом: уменя был сотрудник сзамечательными профессиональными качествами, ноочень непростой вобщении. Регулярно обсуждая результаты его труда, якаждый раз просила сообщать мне оситуациях, когда он перегружен работой, ноон никогда этого неделал. Вконце концов японяла, что вместо постоянного повторения одного итогоже ядолжна либо помочь ему научиться осознавать свою перегруженность иговорить мне обэтом, либо сама постараться реальней оценивать его нагрузку.


  Если вы многократно просите или требуете чего-то отподчиненных, ноэто невызывает никаких перемен вих поведении, тонеобходимо напомнить себе: неповторяй одно итоже, аобсуди вместе счеловеком вопросы изсерии «Ясно, что это неработает. Что еще мы можем предпринять?» или «Как мне помочь тебе понять это?» ит.д. Это даст вам возможность небиться головой остену, адействительно достигать нужных результатов.


  СТРАХ


  ПОЗНАКОМЬТЕСЬ СО СВОИМИ СТРАХАМИ


  Независимо оттого, испытываете вы сильное волнение очень часто или только вкаких-то конкретных ситуациях, например при выступлении напублике или высказывании своего мнения высокому начальству, страх может по-настоящему деморализовать. Он способен нетолько мешать осознанию каких-то важных целей, но инедавать наслаждаться обычной жизнью. Это то, счем люди часто приходят комне. Ияих хорошо понимаю, потому что инадо мной десятилетиями довлели разные страхи.


  Проблема состоит главным образом втом, что сама наша культура учит игнорировать страхи или подавлять их. Если мы неможем этого добиться, точувствуем себя еще хуже. Но,например, убуддистов совсем другой подход кпроблеме. Они предлагают подружиться сосвоими страхами, обращаться ксебе вмомент страха как ккому-то, кого любишь, аон напуган. «Бедный мой! Явижу, что ты чего-то боишься. Нознай: ты неодинок. Явсегда рядом стобой». Говоря ссобой таким образом, вы уделяете своему страху товнимание, которого он достоин: непытаетесь игнорировать, но инеделаете его больше, чем он есть насамом деле. Это может показаться странным, нодружеское обращение ксобственному чувству страха часто уменьшает его или даже заставляет исчезнуть.


  Приведенная выше фраза поможет вам осознать, что вы сильнее своих страхов. Да,одна половина вашего «я» сильно испугана. Ноесть идругая— смелая имудрая. Обращаясь именно кэтой части своей личности, вы помогаете себе действовать уверенно, небоясь. Несострахом, а вопреки ему.


  СМОТРИТЕ ВКОРЕНЬ


  Столкнувшись спугающей ситуацией— разводом, тяжелым медицинским диагнозом, необходимостью менять работу ит.п.,— легко оказаться вовласти этих страхов ипозволить им контролировать свой разум настолько, чтобы забыть обо всем остальном. Несвоей волей вы решаете полностью сосредоточиться нанегативе— это ваш мозг сужает сферу осознания окружающего мира допределов нависшей угрозы, чтобы быть уверенным, что вы уделите ей достаточное внимание, анеотмахнетесь. Отрицательной стороной такого защитного механизма является то, что вы теряете привычный широкий взгляд намир. Вподобной ситуации нужно «докапываться докорней дерева», как учит известный буддистский проповедник Тит Нат Хань. Эта практика предназначена расширять наше «поле обзора». Вбурю верхушка дерева может угрожающе раскачиваться, однако укорней оно неподвижно. Окинув взглядом все дерево, мы увидим его целостность, силу икрепость.


  Я рекомендую своим клиентам приведенную фразу для переформатирования их сознания насвязь спозитивными сторонами жизни. Одной моей клиентке был поставлен серьезный диагноз, который исключил для нее возможность работать полноценно, как раньше. Используя эту фразу, женщина напоминает себе: несмотря ни на что, уменя остается любящая семья, есть накопления вбанке, крыша над головой. Она повторяет изречение столько раз вдень, сколько нужно, чтобы непаниковать. Иэто позволяет ей ощутить крепкие корни ипочувствовать облегчение даже вовремя приступов страха. Пусть внужный момент это изречение приносит такиеже ощущения ивам.


  СЧАСТЬЕ


  ВСЕГДА ДУМАЙТЕ ОХОРОШЕМ


  Вы чувствуете себя печальным осликом Иа иустали отэтого? Многочисленные исследования, проведенные запоследние лет пятнадцать психологами-позитивистами, показывают, что человек, часто предающийся пессимистическим настроениям, мысли которого полны безнадежности, обид, гнева ит.д., ощущает себя несчастным. Тоесть если мы хотим испытывать больше приятных эмоций, тонадо чаще предаваться радостным мыслям, верно? Ноэто нетак просто. Если вы уже выработали всебе устойчивую привычку кпессимизму, как поволшебству ничего неизменится. Надо будет серьезно потрудиться. Поэтому яипредлагаю своим клиентам, которые хотят стать счастливее, эту фразу-напоминание.


  Вы должны добиваться появления усебя позитивных мыслей— сами собой они непридут. Если вы успешно приучили свой мозг отмечать плохое, тотеперь также настойчиво должны поработать над тем, чтобы он фиксировал хорошее. Спросите себя: чегобы вам сейчас больше всего хотелось вжизни? Как этого достичь? Какие позитивные результаты это вам принесет? Поначалу будет довольно трудно вызывать всебе такие мысли. Нопоопыту работы сомногими людьми хочу сказать: можно натренировать свой мозг настраиваться напозитивную волну. Итак считаю нетолько я. Обратитесь кавторитету основоположника позитивной психологии Мартина Селигмана5. Он описал это всвоем классическом труде «Как научиться оптимизму»6. Чем дольше вы практикуете оптимистический подход кжизни, тем легче он вам дается. Более всего вэтой методике мне нравится то, что, поставив перед собой цель мыслить позитивно, вы еще иформулируете саму мысль. Ивот— раз!— иона квам пришла.


  ИЗМЕНИТЕ, ЗАБУДЬТЕ ИЛИ ПРИМИТЕ КАК ЕСТЬ


  Вы стали замечать, что постоянно жалуетесь накакую-то ситуацию или человека? Коллеги идрузья устали отэтого вашего нытья, да ивы тоже? Чтобы чувствовать себя счастливым даже вситуации, далекой отидеала, есть три варианта навыбор: попробовать эту ситуацию изменить, забыть оней или принять ее как есть. Вот ивсе! Решите, какой вариант подходит именно вам.


  Мои клиенты находят эту формулу одинаково полезной независимо оттого, идетли речь оработе или домашних делах. Некоторые использовали ее, чтобы изменить что-то вкарьере. Например, пересмотрев служебные обязанности, подобрать для себя нечто более соответствующее способностям инавыкам. Другие принимали решение сменить иработу, икомпанию. Третьи находили разумным смириться сситуацией ивоспринять ее как есть. Кто-то перепробовал все три варианта, чтобы выбрать самый действенный, ивконечном счете тоже стал счастливей.


  Поработав сомногими людьми изная много реальных примеров, могу наоснове этого опыта сказать, что самый сложный вариант— оставить все как есть. Вовсяком случае он наиболее труден для людей активных, привыкших добиваться всвоем деле максимально высоких результатов. Ведь принятие ситуации такой, какая есть,— это внекотором роде акт капитуляции. Фактически— ничегонеделание. Тоесть противоположность целенаправленным усилиям. Итем неменее: если вы хотите быть счастливым, то увас есть три варианта выбора, включая ипоследний.


  ТЕРПЕНИЕ


  У МЕНЯ СТОЛЬКО ВРЕМЕНИ, СКОЛЬКО НУЖНО


  Вы хоть раз выходили изтерпения, когда офисный ксерокс зажевывал бумагу? Или когда сидели зарулем впробке? Или когда торопились выйти издома, чтобы неопоздать наработу, аваши сонные дети еле передвигали ноги? Нетерпение— проклятие нашего века. Побочный продукт бешено ускоряющейся жизни. Нас пугает, что времени катастрофически нехватает ни на что: переждать пробку, выслушать рассказ дочери, постоять вочереди всупермаркете… Как только тревожная мысль онехватке времени приходит вголову, мы спускаем сцепи древнюю реакцию «бей или беги». Исбываются наши самые пессимистичные прогнозы. Все действительно заканчивается тем, что мы ничего неуспеваем, потому что действуем впанике ииспользуем свое время нерационально.


  Одна моя клиентка, сверхзанятый генеральный директор собственной компании сгодовым оборотом в4миллиона долларов, доэтого работала наразных должностях: ируководителем департамента поперсоналу, иначальником отдела маркетинга, иофис-менеджером. Так вот, она нашла эту фразу чрезвычайно полезной. Раньше, поее словам, она начинала паниковать, как только чувствовала, что ее деловое расписание может быть нарушено. Мысленное повторение фразы помогло ей постепенно приучить себя оставаться спокойной, когда сотрудник вдруг входит вее кабинет сосрочным вопросом или вкомпанию неожиданно обращается клиент спроблемой. Вскоре она обнаружила, что может уделять каждому вопросу достаточно внимания, иэффективность ее работы выросла.


  Чем чаще вы будете повторять себе, что вам навсе хватит времени, тем выше вероятность, что вы действительно его найдете.


  НЕ РЕАГИРУЙТЕ НА ВАШИ РЕАКЦИИ


  Думаю, терпение можно определить как способность человека оставаться хладнокровным, спокойным исобранным, даже когда что-то идет нетак, как хотелось бы. Точнее— это целый комплекс, сочетающий всебе умение воспринимать ситуацию такой, какая есть (происходит именно то, что происходит), уравновешенности (происходящее неможет вывести меня изсебя) инастойчивости (ямогу продолжать действовать даже вэтой ситуации, чтобы добиться результата). Некоторые изнас всилу своего характера более терпеливы, другие— более напряженны иагрессивны, иим нужно тренировать всебе терпение. Как вы относитесь ктому, чтобы использовать для этого данную формулу?


  Для начала вы должны понять, что нетерпеливость является инстинктивной реакцией иможет проявляться, например, вмышечном напряжении или всплывающей вмозгу фразе: «Все это сведет меня сума!» Проблема втом, что если неконтролировать такие реакции, тоэто быстро приводит кпривычке демонстрировать их при всех: набрасываться налюдей сгрубыми замечаниями, громко хлопать дверью ит.д. Вы наверняка знаете, какая реакция характерна именно для вас вмомент, когда вы теряете терпение! Суть втом, что вы недолжны реагировать наваши реакции. Вместо того чтобы немедленно поддаваться им, нужно научиться их обдумывать идействовать максимально тактично. Например, беседуя сколлегой, вы можете сделать короткую паузу, азатем сказать: «Ясудовольствием дослушаю твою историю, носейчас должен идти насовещание. Когда мы сможем договорить?»


  Привыкнув кпредлагаемой формуле, вы привыкнете икнебольшим тайм-аутам, которые помогут вам реагировать наситуацию оптимально иуберегут отпоспешных, нетерпеливых действий, даже когда внутренне вы очень взволнованны.


  ПЕРФЕКЦИОНИЗМ


  РАССЛАБЬТЕСЬ, ВАМ УЖЕ НЕ УДАЛОСЬ СТАТЬ СОВЕРШЕННЫМ


  Впервые яуслышала эту фразу навыездном семинаре, который проводил буддистский наставник Джек Корнфилд. Стех пор яуже много лет наблюдаю, как он убеждает нас, жителей западного мира, внеобходимости перестать стремиться кнедостижимому совершенству ивоспринимать себя такими, какие мы есть, совсеми слабостями иизъянами. Впоследнее время, поясняя, как человек должен относиться ксебе исвоим поступкам, Джек Корнфилд нередко использует выражение «осознание слюбовью». Оно подразумевает, что чем сильнее мы стремимся ксовершенству, тем больнее переживаем неудачи, неизбежные наэтом пути. Тоесть фактически загоняем себя впорочный круг: попытка достичь совершенства, неудача, самоосуждение, новая попытка, новая неудача… Ну,вобщем, вы понимаете, очем я. Еслиже воспринимать себя таким, какой есть, и«осознавать себя слюбовью», топоявляется возможность лучше понимать собственные действия вкаждый момент жизни инаходить новые, свежие способы реагировать напроисходящее.


  Недавно ябеседовала склиентом, который часто использует это изречение. «Оно научило меня быть ксебе добрее,— заметил он.— Раньше мне казалось, что это может сделать меня слишком снисходительным ксобственным слабостям. Теперь фраза помогает мне глубже осмыслять, что именно яделаю идумаю. Моей целью стало только осознанное действие. Чтобы ниделал, ястремлюсь максимально осознанно выбирать, как поступить».


  Этот руководитель открыл для себя, что осознанность— главный ресурс восуществлении перемен. Так что ивы переставайте быть перфекционистом ипытайтесь максимально развить «осознание слюбовью» поотношению ксебе. Парадоксально, нофакт: это приблизит вас ксовершенству взначительно большей степени, чем перфекционизм.


  СМОТРИТЕ ВБУДУЩЕЕ, АНЕ ОГЛЯДЫВАЙТЕСЬ НА ПРОШЛОЕ


  Однажды яработала состаршим должностным лицом компании, который умудрился восстановить против себя всю команду постоянными придирками кмелким ошибкам, которые, поего мнению, допускают коллеги. Какбы хорошо нибыла выполнена работа икакбы нибыл велик ее объем, руководитель всегда находил зацепку, чтобы покритиковать сотрудников. «Да, вам удалось заключить сделку насотню тысяч долларов, но вконтракте надвадцать седьмой странице есть опечатка…» Все это очень деморализовывало людей иврезультате вызывало высокую текучку кадров. Насколько японяла, внамерения руководителя входило мотивирование сотрудников набезупречную работу, тоесть его постоянная критика должна была стать импульсом кдостижению совершенства, однако вызывала обратный эффект. Ияпредложила ему фразу: «Смотрите вбудущее, анеоглядывайтесь на прошлое».


  Это изречение принадлежит известному коучу иэксперту полидерству Маршаллу Голдсмиту, который верно определил одну изфундаментальных проблем критики: как правило, критика обращена впрошлое, которое уже нельзя изменить. Смотря вбудущее, вы, напротив, некомментируете уже допущенные ошибки, аконструктивно предлагаете возможность вдальнейшем улучшить результат работы. Например, можете просто сказать подчиненному: «Как насчет того, чтобы вследующий раз удостовериться, что вподготовленном вами документе нет опечаток, прежде чем отсылать его мне?»


  Если вы действительно умеете замечать малейшие ошибки вработе подчиненных, топодумайте иотех способах, которые могут помочь им избегать подобных ошибок. Итогда, вместо того чтобы испытывать стыд запромахи, которые, ксожалению, уже неисправить, ваши сотрудники действительно начнут работать более эффективно. Таким образом, корректировкой собственного поведения вы лишь активизируете ваши поиски совершенства.


  ПРИОРИТЕТЫ


  КОГДА ПРИОРИТЕТНО ВСЕ— ЗНАЧИТ, НЕ ПРИОРИТЕТНО НИЧЕГО


  Не так давно мне пришлось вести многочасовые дискуссии содним изклиентов, который жаловался, что унего очень много дел ислишком мало времени, чтобы все их переделать. Найдетсяли сегодня хоть один работающий человек, который несталкивалсябы стакойже проблемой? Когда яозвучила моему клиенту сентенцию отом, что он должен выполнять только самые важные дела, аостальные откладывать напотом или перепоручать другим, он ответил, что это напоминает ему слова его наставника: если все является приоритетом— значит, приоритетом неявляется ничего. «Он учил меня, что как менеджер якак раз идолжен выделять самое главное иработать над ним,— пояснил клиент.— Иядаже знаю, как это делать. Просто забыл обэтом правиле!» Посмотрев насобеседника, ясказала: «Давайте-ка перед началом каждого рабочего дня вы будете повторять себе фразу оприоритетах». Он дал мне слово ибыл верен ему.


  Данное напоминание позволило руководителю, ежедневно сталкиваясь спотоком требований, проблем, запросов, концентрироваться только насамых важных. Япредлагаю ивам попробовать такой путь. Это позволит прорваться сквозь многоголосый информационный «шум» ктому, что действительно первостепенно. Разумеется, определение приоритетов может потребовать умения договариваться осинхронных действиях сколлегами. Влюбом случае главное— недопускать, чтобы приоритетным становилось все сразу, вэтом залог своевременного успешного решения важнейших ваших задач.


  О САМОМ ВАЖНОМ ДУМАЙТЕ СУТРА


  Бываютли увас дни, настолько заполненные текучкой— совещаниями, электронной перепиской, бумагами,— что кмоменту, когда вы наконец добираетесь докаких-то значимых дел, голова уже неварит? Это одна изсамых распространенных проблем умоих клиентов. Например, уМоник. Ей предстояло найти решение важной для компании задачи. «Яникак немогу кней приступить,— жаловалась Моник,— потому что для этого нужно время, когда никто иничто неотвлекает. Аквечеру яуже сильно устаю». Яобъяснила ей, что лучшее время для активной мыслительной деятельности— это как раз утро, потому что префронтальная кора, исполнительный механизм нашего мозга, кконцу дня разряжается, аподзаряжается вовремя ночного сна. Именно поэтому сложную мыслительную работу лучше выполнять сутра, когда мозг еще свеж, нерастрачивая это ценное время наэлектронную переписку ионлайн-конференции. Начало дня нужно особенно ценить иберечь для самого важного.


  Очень скоро Моник поняла, что, несмотря нарегулярные утренние совещания инеобходимость наних присутствовать, она все-таки может дважды внеделю выделить утром подва часа наобдумывание сложных вопросов. Эта методика так ей помогла, что броская фраза «Осамом важном думайте сутра» превратилась вдевиз, ккоторому она приучила исвоих подчиненных. Вскоре удалось договориться отом, чтобы совещания проходили вовторой половине дня, аутром увсех было время для серьезных размышлений.


  Независимо оттого, какая увас должность, целесообразно выделять утреннее время для самой эффективной умственной работы. Это может быть ивремя попути вофис, ипервые полчаса наработе, когда вы закроете двери кабинета, попросив ничем вас небеспокоить.


  СТОИТ ЛИ ЭТОТ СОК ТОГО, ЧТОБЫ ЕГО ВЫЖИМАТЬ?


  Тед, глава компании сгодовым оборотом 10миллионов долларов, пригласил меня поработать сего командой. Избесед ссотрудниками японяла, что любой изних ставит перед собой слишком много задач, чтобы успевать по-настоящему сосредоточиться накаждой. Поприсутствовав наодном изсовещаний вкомпании, яясно увидела, почему возникла эта проблема. Команда Теда генерирует блестящие идеи иувлекается практически каждой изних. Но,говоря «да» всем проектам, Тед иего коллеги пропускают важнейший этап впроработке любой идеи: всесторонний анализ, предшествующий исполнению. Сколько будет стоить реализация идеи сточки зрения финансовых итрудовых затрат? Как она соотносится сдругими проектами, которыми сейчас занята компания? Идаже если коллектив уверен, что справится сней, стоитли она того, чтобы ею заниматься?


  Зная склонность Теда кметафорам, ясказала: «Вкаждом конкретном случае необходимо четко определить, астоитли этот сок того, чтобы его выжимать?» Ипредложила Теду использовать эту фразу, чтобы, приступая ккаждому новому проекту, его команда сначала насекунду останавливалась испокойно анализировала ценность новой идеи. Это так понравилось Теду, что он включил фразу вкорпоративный поведенческий кодекс.


  Теперь, когда кто-либо выдвигает новую идею, его обязательно спрашивают: «Астоитли этот сок того, чтобы его выжимать?» Врезультате исам Тед, иего коллеги подходят кновым проектам гораздо вдумчивей, учитывая общую стратегию фирмы. Иэто нетолько помогает избежать подавленного настроения вслучае неудачи, но иблагоприятно сказывается нафинансовых показателях компании.


  РЕШЕНИЕ ПРОБЛЕМ


  ДЕРЖИТЕ КРЕПКО, ОТПУСКАЙТЕ ЛЕГКО


  Пытаясь решать какие-то задачи, мы каждый раз должны выдерживать определенный баланс между тем, чтобы, выработав определенный подход крешению, дать ему укорениться, итем, чтобы незацикливаться нанем, дабы неповторять неправильное. Ошибиться здесь легко влюбую сторону, илюбая ошибка может нас подвести. Одной измоих клиенток, Сэлли, явно нехватает настойчивости. Она— типичный капитулянт. Может согласиться попробовать какую-то методику вотношении проблемного сотрудника, ноуже через две недели сообщить, что это бесполезно: применив метод один раз иубедившись, что он несработал, Сэлли тутже отнего отказывается. Впротивоположность ей другой мой клиент— Боб— как раз изтех, кто упрямо зацикливается начем-то одном. Боб выбрал единственным инструментом вработе сколлегами «молот» ииспользует его даже тогда, когда очевидно, что это недействует.


  В поисках того, как помочь Сэлли иБобу, янаткнулась наблог известной писательницы ителеведущей Тэмми Ленски ивитоге превратила врабочую формулу одну изее мыслей. «Когда яведу семинары для людей, выступающих вроли модераторов,— пишет Тэмми,— тосоветую им выбирать подход крешению любой проблемы, который можно охарактеризовать словами “держите крепко, отпускайте легко”».


  Сэлли использовала эту фразу, чтобы небросать начатое дело наполпути инесдаваться обстоятельствам, аБоб— чтобы вовремя менять подход крешению задач. Врешении проблем нам одновременно нужны иупорство, игибкость. Конечно, каждая проблема имеет свои особенности, поэтому янемогу дать универсального рецепта, как долго нужно проявлять упорство икак быстро менять тактику.


  Эта фраза должна помочь вам найти баланс между излишним упорством ислишком быстрой капитуляцией.


  ВОВРЕМЯ ОТКАЗЫВАЙТЕСЬ ОТ СТАРОГО СЮЖЕТА


  Одно изсамых полезных свойств нашего мозга заключается втом, что он воспринимает информацию, создает наее основе заключения, представления исюжеты, используя «фильтр прошлого». Причем делает это автоматически, наподсознательном уровне. Но,как иувсего, что касается человеческого мозга, уэтой его способности есть две стороны. Позитивная заключается втом, что мы немоглибы продуктивно мыслить идействовать, еслибы все, что снами происходит, всякий раз оказывалось внове (есть психологи, которые утверждают, что проблема аутизма связана как раз сдефектами работы «фильтра прошлого»). Однако есть инегатив: подсознание может преградить путь новой актуальной информации, тем самым помешав нам реагировать нанее по-новому. Именно это произошло смоим клиентом Францем, владельцем небольшой компании. Когда упредприятия стали падать продажи, Франц решил, что причиной всему то, что уотдела продаж нет хорошего руководителя. Почему именно это? Потому что несколько лет назад впохожей ситуации он сменил руководителя отдела ипродажи пошли вверх.


  Когда мы встретились сФранцем, он как раз перебирал кандидатуры директоров попродажам. «Ачто если вам отказаться отубеждения, что проблема связана именно сличностью руководителя отдела?»— спросила я. Вответ он недоверчиво хмыкнул. «Ябы навашем месте рассмотрела идругие возможные причины неудач, например ситуацию нарынке»,— продолжала я. Согласившись проанализировать альтернативные факторы падения продаж, Франц выяснил настоящую проблему: продукция его фирмы теряла конкурентоспособность. Поняв это, он достаточно быстро подкорректировал производственный процесс, чтобы снизить себестоимость продукта.


  Не желая ивпредь повторять свою ошибку, Франц начал активно использовать данную формулу, чтобы идальше быть уверенным, что неруководствуется старым сюжетом впоисках решения возникающей проблемы.


  ЗАТЯГИВАНИЕ СДЕЛАМИ


  НАДО ЛИШЬ СДЕЛАТЬ ПЕРВЫЙ ШАГ


  Я стараюсь никогда незатягивать снамеченными делами. Ноотчетливо помню, когда сама впервые использовала эту фразу. Много лет назад мне потребовался собственный сайт. Каждый день явносила всписок дел «создание сайта» изабывала обэтом. Так продолжалось несколько месяцев. Пока янепрочитала книгу Дэвида Аллена «Как привести дела впорядок»7. Вней говорится, что если мы никак неможем приступить ккакому-то делу, тоэто зачастую происходит отжелания сразуже ясно представлять себе всю последовательность шагов. Однако наделе самым важным является первый шаг, апотом он сам ведет нас ковторому идалее. Японяла, почему так застряла ссайтом: янепредставляла себе всей последовательности действий поего созданию. Итогда яспросила себя: «Каким должен быть мой первый шаг?» Ответ пришел моментально исам собой: «Позвони своему другу Дэйву, который подскажет, кого пригласить для решения проблемы». Так неожиданно нашелся выход измоего внутреннего тупика. Через неделю сайт был готов.


  С тех пор янаучила этому методу десятки людей, которые раньше буквально вступор впадали перед проблемами, казавшимися им неразрешимыми. Япредложила им перестать думать сразу обовсех этапах решения, асосредоточиться напервом реальном действии. Это позволяет сделать тот начальный шаг, который снимает тревогу относительно решения проблемы вцелом. Причем методика срабатывает нетолько настарте большого дела. Точно также вы сможете сосредотачиваться инакаждом его этапе. Независимо оттого, насколько сложен проект, вы справитесь сним, совершая каждый раз очередной первый шаг!


  РАБОТА— ЛУЧШИЙ СПОСОБ НАЧАТЬ РАБОТАТЬ


  Мне довелось посотрудничать сомногими писателями икак редактору, икак коучу. Яисама написала много книг. Ихорошо знаю: ничто неспособно вызвать такое неодолимое желание под любым предлогом откладывать написание первой строки, как лежащий перед тобой чистый лист бумаги. Впрочем, чтобы испытать это, необязательно быть писателем— достаточно хоть раз начать какое-то дело снуля… Неожиданно выясняется, что непременно нужно навести порядок настоле, устроить уборку вкабинете. Однако чем дольше откладываешь само дело, тем хуже чувствуешь себя итем труднее все-таки начать его.


  Именно это часто происходило смоим клиентом Максом, писателем ипопулярным ведущим семинаров. Он всячески избегал необходимости вести свой блог, хотя именно благодаря блогу наего семинары собиралась публика. Вконце концов дело дошло дотого, что затягивание этой работы стало негативно сказываться нафинансовом состоянии Макса. Однажды ясказала ему, что, помоему личному опыту откладывания дел, лучшее средство начать работать— это работа. Ипредложила подумать над тем, как оживить блог. Макс немедленно отозвался: «Подбирать ккаждой теме известную цитату». Ятоже часто так поступаю, потому что чья-то выдающаяся мысль подталкивает меня продолжить ее соответствующим образом итем самым перейти трудный рубеж «чистого листа».


  Макс использовал эту фразу нетолько для возвращения кблогу, но идля того, чтобы наоснове размещенных там заметок составить интересную книгу. Почемубы ивам неиспользовать тотже метод для преодоления ступора, который вы тоже, возможно, испытываете перед «чистым листом»?


  ОТНОШЕНИЯ СЛЮДЬМИ


  ПОМНИТЕ О«МАЛЕНЬКОЙ ПРОПАСТИ»


  Алекс, очень талантливый человек, пригласил меня ксотрудничеству всвязи стем, что планировал занять пост вице-президента фирмы, вкоторой работал. Однако, поговорив сего коллегами изруководства компании, японяла, что они неподдерживают карьерных амбиций Алекса. Почему? Оказывается, навсех совещаниях он стремился произносить монологи, совершенно неучитывая их восприятие присутствующими. Как сказал нам один изего коллег, «Алексу еще нужно научиться считывать настрой слушающих его людей».


  Как имногие изнас, Алекс так концентрировался натом, что он хочет сказать, что совершенно необращал внимания нато, как его слова воспринимаются. Ему недоставало той способности эмоционального интеллекта, которая называется «социальным восприятием», тоесть умения улавливать тонкие невербальные проявления чувств, испытываемых вданный момент другими людьми.


  Я все время думала, как помочь Алексу справиться спроблемой. Втот период янанекоторое время ездила вЛондон. Вовремя поездок влондонском метро все время слышалось настойчивое обращение диктора помнить опромежутке между вагоном иплатформой, обэтой «маленькой пропасти». Именя вдруг осенило, что это как раз имеет отношение кАлексу. Он должен помнить о«маленькой пропасти» между тем, что говорит, итем, как его слова воспринимает аудитория.


  Алекс начал повторять эту фразу пред каждым совещанием, чтобы напоминать себе онеобходимости отслеживать, как его слова действуют наслушателей. Врезультате он стал гораздо более «социально восприимчивым», чем раньше, ивконечном счете получил повышение послужбе, которого добивался.


  РЕГУЛЯРНО «ВЗБИВАЙТЕ ПОДУШКИ» ИПРОЯВЛЯЙТЕ ВНИМАНИЕ


  Этот голос ядавно неслышала втрубке телефона— позвонил мой бывший клиент, генеральный директор новой компании. «Мне нужна ваша помощь,— сказал он.— Кажется, совет директоров собирается меня уволить». Яначала задавать вопросы, ипомере его ответов картина стала проясняться. Оказалось, что раз вквартал мой собеседник докладывает назаседаниях совета директоров орезультатах работы компании. Нопока эти результаты минимальны, поскольку компания находится наначальном этапе инвестиционного развития. Насовете директоров генерального директора, естественно, подвергают критике.


  Я предложила ему ввести впрактику беседы счленами совета, особенно спредседателем, впромежутках между ежеквартальными отчетами, чтобы отвечать наих вопросы, консультироваться и«сверять курс». Такие беседы помоглибы лучше понять, что их беспокоит ичто для них наиболее важно. «Представьте, что взбиваете подушки. Так вот, совет директоров тоже нужно регулярно “взбивать”, проявлять кнему внимание». Даже непомню, откуда взялась фраза про подушки, ноэтой метафорой ядовольно часто пользуюсь, описывая методики выстраивания отношений, особенно людям, находящимся навысоких должностях. «Взбивать ипроявлять внимание?— переспросил мой собеседник снекоторым недоверием. Азатем добавил:— Что ж, вконце концов, яничего нетеряю». Иначал действовать всоответствии смоим советом.


  Результаты оказались удивительными. Этот генеральный директор настолько изменил отношение ксебе состороны совета, что позавершении срока первого контракта его полномочия руководителя компании были продлены еще натри года. Стех пор янаучила следовать этому девизу многих будущих топ-менеджеров, напоминая им, что умение правильно строить отношения свысшим руководством является для них важнейшей профессиональной компетенцией.


  СПЛАЧИВАТЬ КОМАНДУ— ЧАСТЬ МОЕЙ РАБОТЫ


  За свою долгую практику яработала сомногими высокоэффективными руководителями, которые, дойдя доопределенных вершин карьеры, начинают испытывать трудности сформированием команды единомышленников. Их часто критикуют зато, что они действуют слишком быстро ипоэтому окружающим сложно их понимать. Даисами эти руководители перестают заботиться отом, чтобы их понимали. Современем яосознала, что вбольшинстве случаев это происходит потому, что энергичные руководители вкакой-то момент превращаются вхорошо отлаженные машины. Их мозг уже привык работать быстро, врежиме «понял, начинаю действовать». Тогда как многим людям вих окружении нужно больше времени иинформации для «переваривания» задачи ипонимания своих функций, чтобы чувствовать себя уверенно.


  Иными словами, чтобы сформировать вокруг себя команду единомышленников, руководители вышеописанного типа должны чаще «притормаживать», учиться чувствовать скорость восприятия информации окружающими, больше объяснять ичаще задавать наводящие вопросы тем, кого хотят видеть своими последователями. Ямногократно напоминала обэтом клиентам-торопыгам. Апотом нашлась иподходящая фраза. Это произошло, когда один изменеджеров моей клиентки Рашель сказал, что ей хорошобы понять: важной частью работы руководителя является сплочение команды. Рашель воспользовалась «подсказкой», чтобы немного притормозить вотношениях ссотрудниками, стать терпеливее. Иуже через шесть месяцев отзывы оней заметно изменились. Теперь коллеги подчеркивали ценность Рашель для коллектива.


  Используйте ивы этот метод, когда начнете замечать, что окружающие перестают вас понимать.


  ПРИЗНАНИЕ ИНАГРАДА


  ДЕЛАЕТСЯ ТО, ЧТО ВОЗНАГРАЖДАЕТСЯ


  Этот слоган янастоятельно рекомендую руководителям, которые непривыкли хвалить подчиненных. Достижение поставленной цели— вот что питает жизненной энергией таких руководителей, иони часто непридают значения позитивной оценке чьих-то персональных усилий напути кэтой цели. Между тем похвала важна даже для людей, занимающих стольже высокое положение.


  Согласно исследованию, проведенному американским Институтом Гэллапа— мировым авторитетом вобласти изучения общественного мнения,— еженедельная похвала входит в12 важнейших факторов, способных повысить производительность труда иприбыльность организации. Дело втом, что наш мозг подсознательно стремится получать «гормоны радости», один изкоторых— дофамин— активно вырабатывается как раз под влиянием похвалы ипоощрения. Вэтот момент мозг понимает, что он «на правильном пути». Еслиже нас нехвалят, томозг делает вывод, что его усилия ничего нестоят, иперестает стараться. Причем эффективно срабатывает только адресная, конкретная похвала. Фразы типа «Хорошая работа, ребята!» непроизводит должного эффекта, поскольку мозг непонимает, зачто конкретно похвалили икакое именно действие нужно повторить, чтобы опять заработать поощрение.


  Эта формула оказала чудодейственное влияние наодного моего клиента изчисла руководителей. При нашей первой встрече Марко заявил, что считает похвалы подчиненным напрасной тратой времени. Визвестном соотношении кнута ипряника Марко отдавал предпочтение скорее кнуту. Однако, начав использовать фразу, Марко все чаще прибегал кее помощи, чтобы вовремя индивидуальных бесед иколлективных совещаний высказывать своим сотрудникам персональные комплименты законкретную работу. Ивскоре он судивлением обнаружил, что подчиненные без всяких понуканий достигают тех результатов, которых раньше приходилось добиваться жесткими требованиями. Аспустя какое-то время уМарко ивовсе отпала необходимость в«кнуте».


  ЕСЛИ ВЫ НЕ ПРОСИТЕ, ТО ИНЕ ПОЛУЧАЕТЕ


  Вы случайно неотноситесь ктому типу людей, которые работают непокладая рук снадеждой, что результаты их напряженного труда будут признаны иоценены подостоинству? Если так, топожелаем вам удачи. Немогу сказать точно, сколько таких людей явстретила засвою многолетнюю практику. Людей, которые терпеливо дожидаются продвижения послужбе или повышения зарплаты, втовремя как их обгоняют более искусные всаморекламе коллеги. Для того чтобы получать то, чего вы хотите изаслуживаете, нужно уметь высказывать свои просьбы иприбегать кподдержке влиятельных людей. Особенно когда вы работаете вкрупной компании.


  Синтия была одной изтех, кто считает, что работа говорит сама засебя. Врезультате она намного лет «засиделась» вдолжности. Ивоспользовалась предложенной формулой, чтобы наконец вытащить себя иззоны комфорта, пойти ксвоему непосредственному начальнику Рамону изаявить, что хочет стать одним издиректоров программ. При этом Синтия спросила, как можно осуществить ее желание. Вместе сРамоном они разработали план действий, согласно которому Синтии поручалось руководство совместным проектом нескольких отделов, что должно было продемонстрировать руководителям более высокого уровня ее организаторский талант итем самым предоставить ей возможность обратиться кним заподдержкой. Втечение года Синтия добилась желаемого продвижения послужбе.


  Смысл этой сентенции втом, что вы редко получаете то, что хотите, если никогда непросите обэтом.


  СОЖАЛЕНИЕ


  РАЗЛИТУЮ ВОДУ ТРУДНО СОБРАТЬ


  Это парафраз известной китайской поговорки, вычитанный мною вромане Николь Моне «Последний повар императора». Унас есть похожая идиома— «слезами горю непоможешь», нокитайский вариант нравится мне больше, потому что подчеркивает, ккаким бессмысленным усилиям может привести постоянное сожаление обуже сделанном. Возможно, вы тоже усвоили урок, преподанный неким событием, окотором вы жалеете: продолжать пустые причитания типа «вот еслибы я…»— мучительное иненужное насилие над разумом.


  Именно этим часто занималась одна моя клиентка поимени Рита. Когда-то она ушла сработы, чтобы заниматься детьми, итеперь, попрошествии времени, ей сложно было возвращаться вкорпоративную атмосферу. Когда мы познакомились, Рита была так зациклена нарешении, принятом десять лет назад, что невидела для себя перспектив что-то изменить. Но,вместо того чтобы постоянно посыпать голову пеплом поповоду когда-то сделанного выбора, ей нужно было использовать энергию напостроение будущего, которое принеслобы радость. Мы вместе поразмышляли, закакую работу она моглабы взяться сучетом ее способностей, увлечений иопыта, иРита составила план действий подостижению этой цели. Это небыло похоже нато, чем она занималась раньше. НоРита верила, что новое дело даст ей ощущение полноты жизни.


  Она использовала предложенную мной фразу всякий раз, когда опять ловила себя насожалениях опрошлом. Итогда Рита сосредотачивала мысли натом, чего хочет достичь вбудущем. Разумеется, ей потребовалось некоторое время иусилия, но вконце концов она нашла себе дело подуше ибыла счастлива.


  ИЗВЛЕКИТЕ УРОК, АНЕ ВОРОШИТЕ СТАРОЕ. АПОТОМ ПЕРЕКЛЮЧИТЕ КАНАЛ


  Вы относите себя кмнительным людям? Ктем, кто мучительно размышляет ожизни, ходит вокруг даоколо враздумьях отом, что мог или должен был сделать, иникак неостановится вэтом самобичевании? Ктем, кто мешает собственному счастью, «постоянно засовывая себя вблендер ивключая кнопки “измельчить” и“высокая скорость”», как образно называет это моя подруга, большой специалист пофитнесу доктор Памела Пик? Если так, товынесенная взаголовок фраза может без преувеличения спасти вам жизнь, заставив прекратить постоянное самокопание.


  Вот как нужно использовать эту формулу, чтобы она сработала. Во-первых, вы должны серьезно относиться кмучающим вас вопросам: это ваш разум всеми силами стремится постичь, что произошло, чтобы оно неповторилось вбудущего. Когда кто-то измоих клиентов начинает истязать себя вопросами типа «зачем яне…?» или «зачем ятак поступил?», яостанавливаю его ипрошу задать себе тотже вопрос, но невобвинительном, авпоощрительном ключе: «почему яэтого несделал?» или «почему ятак поступил?» Следующим шагом должен быть заданный себе вопрос отом, что вы хотелибы сделать иначе, если снова столкнетесь стойже ситуацией. Усвоив благодаря двум этим вопросам урок предыдущей ошибки, переключите канал вашего внутреннего радио изадумайтесь очем-нибудь другом. Каждый раз, когда будете ловить себя натом, что ворошите старое, командуйте: «Переключи канал!» иотвлекайтесь надругие мысли. Заставьте себя подумать оприятном ипо-настоящему интересном.


  Одна моя клиентка использовала этот метод, чтобы освободиться отпостоянных мучительных воспоминаний опоступке, совершенном десять лет назад. Вы только представьте, насколько раскрепощает уверенность втом, что можешь управлять своими мыслями!


  СТОЙКОСТЬ


  ПОСМОТРИТЕ, ЧЕГО ЯДОСТИГ!


  Эту методику используют стайеры имарафонцы, чтобы противостоять соблазну сойти сдистанции из-за усталости или боли. Действие ее основано натом, что ученые называют «эффектом горизонта». Вместо того чтобы думать, сколько осталось дофиниша, бегуны представляют себе уже пройденную часть дистанции. Сталкиваясь всвоей работе склиентами, склонными концентрироваться напрошлых ошибках, япредлагаю им эту методику для развития упорства.


  Поскольку человеческий мозг часто работает как липучка для всего негативного иодновременно как отталкивающее покрытие для позитивного (так остроумно описывает наше врожденное негативистское когнитивное искажение нейрофизиолог Рик Хансон), мы, сталкиваясь даже слегкой неудачей, способны «предпочесть» ее куда более существенному прогрессу, которого достигли. Никогда незабуду клиентку, сообщившую мне, что она «потерпела сокрушительную неудачу» напути преодоления вспышек собственного гнева. Аречь шла всего лишь отом, что, выйдя после совещания изконференц-зала, она сердито застучала каблучками, проходя покоридору. Ииз-за этого была готова чутьли непрекратить попытки научиться побеждать гнев. Ятутже напомнила ей, что затри последних месяца это первый случай, когда она потеряла самообладание, тогда как донаших занятий такое происходило сней практически еженедельно. Восприняв приведенную выше фразу вкачестве мотиватора кдальнейшим изменениям, она смогла продолжить придерживаться методики управления эмоциями, которую нашла полезной. Помимо прочего, фраза помогла ей научиться быстро восстанавливать форму после неудач, которые она теперь стала рассматривать как мелкие промахи, неприписывая им масштабов вселенской катастрофы.


  Используйте этот метод всегда, когда захотите втрудную минуту поддержать себя мыслями обуспехах, которых достигли всвоем деле.


  КОНЕЦ ЧЕГО-ТО— ЭТО ОДНОВРЕМЕННО НАЧАЛО ЧЕГО-ТО ДРУГОГО


  Когда вы сталкиваетесь ссерьезной потерей— своего «я», важных межличностных отношений, бизнеса, работы ит.п.,— трудно бывает поверить, что завтра наступит новый день, который стоит того, чтобы его прожить. Горе иощущение безнадежности кажутся нескончаемыми. Поэтому, начиная работать склиентами, находящимися встоль удрученном состоянии, явсегда предлагаю им этот девиз. Он придуман моей подругой, писательницей ипсихологом доктором Доной Марковой. Ее фраза напоминает нам: точка окончания чего-то— одновременно иточка начала чего-то другого. Понимание этого очень помогает осознать перспективы иобрести надежды. Слова Марковой нравятся мне намного больше, чем похожая посмыслу поговорка «когда закрывается одна дверь, открывается другая». Потому что этот девиз заключает всебе очень важную мысль: уход того, что мы потеряли, дает возможность зарождаться росткам нового. Он напоминает, что ничто изпережитого исделанного нами небывает напрасным. Все послужит питательной средой для того, что прорастет завтра.


  Один мой клиент использовал эту формулу, чтобы помочь себе принять трудное решение озакрытии бизнеса, вкоторый два года вкладывал деньги икоторому отдавал всю душу. Иуже через неделю после этого смог представить инвесторам ипартнерам новую идею, сбольшим потенциалом для развития ивозможностями более высокой прибыли. Конечно, «второе рождение» невсегда происходит столь легко ибыстро. Но,как признал сам бизнесмен, новое находит себе пути, чтобы пробиться сквозь пепел старого, даже если мы невидим инеощущаем этого процесса.


  Если вы будете повторять эту фразу при неудачах или вособо важные «переходные» моменты жизни, вы поможете себе двигаться вперед, квашей цели.


  ТАКОЕ СЛУЧАЕТСЯ НЕ ТОЛЬКО СО МНОЙ


  Испытывая трудности, мы очень скоро начинаем ощущать себя одинокими идумать, что мы единственные, начью долю выпали такие испытания. Эта естественная склонность нашего ума вызывает изнуряющее чувство изоляции истыда. Чтоже такое мы сделали, раз заслужили особую форму наказания?


  Фразу, ставшую решением проблемы, яуслышала отсвоего клиента вмомент, когда он находился вочень трудной ситуации. Эти слова замечательно противостоят соблазну персонифицировать любые удары судьбы. «Такое случается нетолько сомной,— сказал тогда мой клиент.— Многие проходят через тоже самое». Когда он признал это, ощущение одиночества перестало быть таким острым, апродолжив использовать фразу, он сумел добиться для себя достойных условий ухода спрежней работы идостаточно быстро нашел новую. Иеще язаметила, что чем дольше он использовал эту формулу для противодействия проблемам, тем добрее становился нетолько ксебе, но икокружающим.


  Психолог Кристин Нефф называет это явление «признанием общности человеческой природы». Полезно знать идругие высказывания Нефф, касающиеся переживаний человека впериоды болезненных для него событий: «Страдание— часть жизни», «Янеодинок», «Все мы счем-то вжизни боремся». Это очень помогает научиться сопереживать— нетолько себе, но идругим— вдни, когда судьба подбрасывает серьезные проблемы.


  Я КАК ИВА: ГНУСЬ, НО НЕ ЛОМАЮСЬ


  Вы вполне способны справиться сосвоими проблемами даже тогда, когда это кажется невозможным. Потому что можете быть сильным, как ива: она гнется, но неломается. Этот образ, как магическое заклинание, помогал мне сраннего детства, которое проходило без отца, сматерью-алкоголичкой, часто впадавшей вприступы гнева. Дом, вкотором яросла, был окружен лесом. Когда мне становилось больно или страшно, я,лежа вкровати, смотрела наивы заокном. Ветер, дождь, метель налетали наних стойже силой, что инадругие деревья, ноивы никогда нетеряли своих ветвей, как сосны или даже дубы. Глядя наэто, ярешила, что буду всегда вести себя также, ичасто повторяла: «Гнусь, но неломаюсь». Эта фраза помогала мне справляться сбедами нетолько вдетстве, но ипотом, гораздо позже, когда пришло время «взрослых» трагедий: хронических болезней, финансовых потерь, развода. Сней яистановилась более стойкой, иосознавала пределы этой стойкости.


  Одной моей клиентке— предпринимательнице, столкнувшейся ссерьезной проблемой нехватки средств наразвитие собственного дела,— эта формула помогла нетолько справиться сэмоциональным стрессом отпостигшего ее разочарования, но ибыстрее прийти всебя после пережитого изаняться новой бизнес-идеей. Другая моя клиентка, которая нуждалась вподдержке из-за проблем сдочерью, нарисовала иву ипоставила рисунок нарабочем столе, чтобы напоминать себе онеобходимости почаще повторять фразу.


  Ива— один изсамых ярких символов силы истойкости извсех, которые язнаю. Пусть ее образ придает вам мужества всегда, когда вы вэтом нуждаетесь.


  НИЧТО НЕ ВЕЧНО


  «Яповторяю эти слова ивсчастье, ивгоре,— сказала мне одна измоих молодых клиенток обэтом девизе.— Если все хорошо, эта фраза помогает помнить, что нужно ценить счастливый момент, потому что он небудет длиться вечно, азначит, надо наслаждаться им, пока он сомной. Акогда наступают трудные времена, этаже фраза напоминает мне, что янебуду бесконечно переживать так, как сейчас». «Какая мудрость в22года!»— подумалось мне. Сама-то япришла ктакому пониманию жизни лишь годам ксорока. Адотех пор зацикливалась нанегативных переживаниях суверенностью, что трудности так ибудут сопровождать меня всю жизнь, иэто, разумеется, лишь эмоционально усиливало ипродлевало мое «пике». Я,пусть инеосознанно, отталкивала отсебя возможность ценить любые свои позитивные переживания. Ведь, чтобы ценить, их нужно было замечать!


  Осознание непостоянства мира— того, что все внем течет именяется,— один изключиков кнашей жизненной стойкости, потому что уберегает отпопытки навечно «заморозить» всвоем сознании трудные времена итем самым потерять подвижность ума итела.


  Привычка благодарить судьбу даже засамые маленькие радости, ккоторой приучает эта фраза, усиливает нашу жизнестойкость, поскольку позволяет шире смотреть намир. Да,время отвремени мы сталкиваемся спроблемами, новокруг много ихорошего. Замечая его, вы почувствуете себя легче, сильнее, обретете уверенность втом, что сумеете противостоять любым ветрам судьбы.


  УМЕНИЕ РИСКОВАТЬ


  ЕСЛИ ВЫ ЧТО-ТО ДЕЛАЕТЕ, ТО ЧТО-ТО ПРОИСХОДИТ. ЕСЛИ ВЫ НИЧЕГО НЕДЕЛАЕТЕ, ТО НИЧЕГО И НЕПРОИСХОДИТ


  Иван пришел комне, когда оказался насерьезном жизненном перепутье. Он довольно быстро поднимался подолжностной лестнице, и,глядя нанего, все считали, что он сделал замечательную карьеру. Нобыла одна проблема: Ивану ненравилось то, чем он занимался. Иеще: он был одинок. Пожертвовав личной жизнью ради работы, теперь, всорок лет, он понял, что достигнутое благополучие неимеет для него особого смысла. Втоже время он боялся перемен. Рискнуть привычным ради новой работы, нового человека? Ачто если это неоправдается? Может, лучше поостеречься? Авдруг он, бросив нынешнюю престижную должность, так никогда иненайдет дела своей жизни? Или так иневстретит настоящей любви?


  Беседуя сИваном, япроизнесла фразу, которую вычитала вкаком-то романе: «Если вы что-то делаете, точто-то ипроисходит. Если вы ничего неделаете, тоничего инепроисходит». Ему очень понравилось. «Еслибы вы сейчас захотели предпринять нечто серьезное, то что бы сделали?»— спросила я. «Взялбы отпуск нагод иуехал вТаиланд,— ответил Иван.— Яслышал опрограммах, покоторым отправляют волонтеров вразные страны для работы всельских школах. Меня такая идея оченьбы заинтересовала».


  И Иван решился-таки на риск— невпоследнюю очередь под влиянием этого девиза. Вдалекой азиатской стране он встретил американскую девушку, которая приехала туда по той же волонтерской программе. Сейчас они живут всчастливом браке.


  ВСТАНЬТЕ ТАМ, ГДЕ НЕ ХОТЕЛИ БЫ СТОЯТЬ


  «Яхочу встряхнуть свою жизнь,— сказала при первой встрече моя новая клиентка Джули, дама среднего возраста, которой доэтих пор было вполне спокойно икомфортно вее уютном мирке.— Японимаю, что еду понакатанной колее, годами привычно делая одно итоже. Норисковать боюсь, сразу говорю “нет” любым возможным переменам идаже нерассматриваю их». Мне стало ясно, вчем проблема Джули.


  В повседневной жизни так легко быть затянутым рутиной. Изо дня вдень делать одно итоже сустоявшимися представлениями осебе, отом, что нравится, ачто нет. «Янелюблю вечеринки», «Яневыношу брокколи», «Яникогда несмоглабы кататься налыжах». Очень скоро мы замыкаемся всозданном намиже мирке. Жить внем, может быть, иудобно, но вкакой-то момент становится очень скучно.


  Джули хотелось расти, учиться чему-то новому. Нокак она сосвоим вечным «нет» могла рискнуть ипокинуть уютную зону комфорта? Итут явспомнила фразу изкниги «Развитие» известного психолога Сары Льюис, которую особенно интересуют вопросы креативности: «Как насчет того, чтобы иногда вставать там, где вы нехотелибы стоять?» Джули идея понравилась. Она стала пользоваться этим слоганом, чтобы небояться рисковать ипроявлять инициативу там, где раньше сказалабы себе «нет». Витоге заняла новую должность, согласилась пообедать смужчиной, которого почти незнала, инаконец начала учиться танцевать сальсу. Тоесть сделала то, начто раньше никогдабы нерешилась.


  СНИЖАЙТЕ УРОВЕНЬ РИСКА


  Эта концепция принадлежит Салли Кравчик, одной изавторитетнейших финансистов Уолл-стрит, вошедшей втоп-100 самых влиятельных женщин Америки поверсии журнала Forbes. В своем профиле вLinkedIn Сэлли рассказала, как ей удавалось преодолевать риски вделовой жизни, втом числе связанные совступлением впугавшую ее должность генерального директора нового финансового холдинга Smith Barney, апозже— президента большого инвестиционного подразделения Bank of America— Global Wealth & Investment Management. Кравчик живо описывает, как накаждом крутом повороте своей карьеры, понимая, что вслучае провала ее ждет публичное унижение, она всеже преодолевала риски ивитоге приобрела влияние иавторитет вделовых кругах.


  Стратегия Сэлли заключалась втом, чтобы небежать отвозможных факторов риска, апросто снижать их. Пословам Кравчик, это подразумевало впервую очередь создание сильной команды талантливых иопытных сотрудников, которые дополнялибы, анедублировали ее собственные таланты. Используйте эту методику, когда вашему движению камбициозной, нонезнакомой цели мешают страх икак следствие малодушное желание отнее уклониться. Снижение рисков может, например, состоять всоздании финансовой подушки безопасности наслучай, если поначалу невсе пойдет гладко вдолжности новоиспеченного генерального директора. Или всохранении прочных связей сколлегами исослуживцами напредыдущем месте работы, когда вы решитесь уйти изнего нановое инезнакомое. Или втом, чтобы заняться новым делом сначала как хобби, пока небудет полной уверенности втом, что вы можете всецело нанего переключиться.


  В любом случае эта фраза поможет вам умерить страхи ипочувствовать уверенность втом, что вы нетолько пойдете вперед, ноеще ипреуспеете!


  ЗАБОТА ОСЕБЕ


  ЗАБОТА ОСЕБЕ— ЧАСТЬ ВАШЕЙ РАБОТЫ


  Я уже потеряла счет успешным ипреуспевающим своим клиентам, которые признаются, что забота осебе всегда оказывается уних последней всписке текущих дел. Вот инаднях руководительница одной изкомпаний пожаловалась: «Вмоей жизни что-то нетак. Хотя исделами все впорядке, идети радуют. Проблема втом, что янеумею заботиться осебе. Почти незанимаюсь спортом, часто ем нездоровую пищу, мало сплю». Если беседа склиентом приобретает такой оборот, явсегда говорю: «Возможно, никто неподсказал вам этого, нозабота осебе— тоже очень важная часть вашей работы. И,боюсь, это нетот случай, когда увас есть особый выбор. Поскольку для того, чтобы преуспевать вделах, вам нужны достаточные запасы умственной, эмоциональной ифизической энергии. Если вы будете пренебрегать заботой осебе, товаша продуктивность ипроизводительность постепенно начнут снижаться».


  Разумеется, теоретически все мы знаем, что должны уделять себе достаточно внимания. Нонапрактике слишком заняты другими делами. Япридумала этот «преобразователь привычек» как раз для очень деловых людей вроде вас. Он помогает даже самым занятым находить время идля себя.


  Если вы действительно проникнетесь мыслью, что забота осебе— важная часть работы, товскоре будете относиться кэтому как кбизнес-приоритету. Советую составить «План заботы осебе» истрого его выполнять. Мне удалось склонить кэтому многих моих клиентов. Среди них— руководитель крупной компании смиллиардными оборотами, который под влиянием этой методики выработал обыкновение назначать «встречи ссамим собой» вспортивном зале, апозже всерьез занялся триатлоном.


  НЕ ПРЕВРАЩАЙТЕ ВРЕМЕННЫЕ НЕУДАЧИ ВПОРАЖЕНИЕ


  Давайте представим, что вы уже пользуетесь предыдущей формулой иувас это отлично получается. Вы регулярно посещаете спортивный зал, правильно питаетесь, спите, как иположено, семь часов идаже больше. Ивдруг что-то меняется: приходит время отпуска, авместе сним— лишние десерты, расслабленность илень; заболевает мама— иэто выбивает вас изпривычного ритма жизни; вы чем-то серьезно расстроены— иуспокаиваете себя жирной исладкой едой. Список причин, покоторым нарушается достигнутое ровное течение жизни иона выбивается изнормальной колеи, можно продолжить. Именно втакие моменты особенно полезно вспоминать приведенное выше изречение. Потому что, какбы вы нихотели этого избежать, причины, нарушающие ваши правила заботы осебе, обязательно будут возникать. Вчемже тогда секрет продолжительности иуспешности такой заботы? Втом, чтобы несдаваться, сколькобы временных неудач вы нииспытывали наэтом пути. Аданная формула вам вэтом поможет. Она удержит отсоблазна съесть всю коробку печенья вместо одного. Сподвигнет снова сесть навелосипед после недели пропущенных тренировок.


  Моя клиентка Люси так расстраивалась из-за того, что ленится ходить вспортзал, что неделями пребывала вапатии иненависти ксебе. Теперь, покакой-то причине пропуская тренировку, она напоминает себе, что завтра будет новый день. Забота осебе— дело долгоиграющее. То,что вы несделали вконкретный день, неперечеркивает того, как вы заботились осебе годами идесятилетиями. Да,вчера вы сорвали занятие фитнесом. Нутак что ж? Вернитесь кнему сегодня.


  УВЕРЕННОСТЬ ВСЕБЕ


  БУДЬТЕ ТИГРОМ, АНЕ КОТЕНКОМ


  Мне очень симпатична эта фраза. Ее подарила одна изчитательниц моих книг, приславшая мне поэлектронной почте письмо спросьбой опомощи. «Яхочу быть тигром, анекотенком»,— написала она. Молодая женщина ощущала себя чересчур застенчивой иочень хотела стать уверенней. Такое желание вмоей практике нередкость. Ивсеже, когда яработаю склиентами над повышением их уверенности всебе, неперестаю удивляться, насколько распространено заблуждение, что уверенность всебе— некое волшебное свойство, которое может просто спуститься снебес. Ради этого многие подолгу повторяют фразы типа «Яуверен всебе, ясилен». Помоему опыту, такие самообманывающие мантры несрабатывают, потому что мозг им неверит. «Это нетак»,— упрямо отвечает голос ввашей голове.


  Добиваться уверенности всебе вы должны действием, которое станет для мозга основой, позволяющей ему выстраивать свои заключения. Эта фраза-напоминание поможет вам пытаться «быть тигром» даже тогда, когда вы себя таковым неощущаете. Начните попытки сэпизодов, несвязанных ссерьезными опасностями,— это укрепит вашу уверенность втом, что вы можете принять насебя иболее значительные риски. Для начала, например, решитесь сказать коллеге отом, что вам ненравится тон, вкотором он свами разговаривает. Будьте уверены, ничего страшного при этом неслучится. Зато вы почувствуете себя достаточно уверенным, чтобы подойти кбоссу ипопросить оприбавке зарплаты.


  Эта фраза поможет вам понять, как правильно реагировать, оказавшись впроблемной ситуации: «Будь ятигром, чтобы ясейчас предпринял?» И если вы постоянно будете призывать себя быть тигром, то, поверьте, однажды станете им!


  ПЕРЕСТУПАЙТЕ ЧЕРЕЗ СТЕРЕОТИПЫ


  Эту мысль высказала Шерил Сэндберг8 всвоем бестселлере «Не бойся действовать»9. Она основывается натом, что, согласно многочисленным исследованиям, всамых разных сферах жизни женщины менее уверены всебе, чем мужчины. Этот печальный феномен находит множество проявлений. Например, женщины постоянно оценивают свои результаты ниже, чем они того заслуживают. Мужчиныже, напротив, склонны переоценивать собственные достижения. Кпримеру, впоисках работы женщины обычно воздерживаются отсобеседований, если неуверены вуспехе на100 процентов. Мужчины, наоборот, готовы бросить вызов удаче даже при шансах 50 на50. Инесмотря на то что большинство изнас понимают: явление это скорее социальное инеотражает индивидуальных особенностей представителей разных полов,— изменить что-то мы зачастую невсилах. Описывая этот феномен, Сэндберг говорит: «Со временем ястала понимать, что, хотя женщине итрудно побороть неуверенность всебе, взначительной степени эта неуверенность всеже является стереотипом общественного восприятия… Иянаучилась переступать через этот стереотип».


  Фраза Сэндберг буквально спрыгнула комне состраниц ее книги истала прекрасной рабочей формулой. Стех пор женщины, скоторыми яработала, начали использовать ее вмоменты сомнений всобственных силах. Втакие минуты они заставляли себя действовать, переступая через неуверенность, потому что знали: если ждать, пока сомнения рассеются сами, тождать придется вечно. Как сказала одна женщина, которая использовала эту фразу впериод открытия собственного бизнеса: «Она помогает мне помнить, что мое чувство собственной неполноценности— лживо иянедолжна слишком прислушиваться кнему».


  Я БАБОЧКА, АНЕ МОЛЬ


  Вы склонны скрывать свои таланты? Боитесь проявлять себя полностью, опасаясь, что кому-то это непонравится? Это обычная проблема для женщин, которая может сделать нас гораздо незаметнее, чем мы моглибы быть. Вкакой-то момент женщина «считывает между строк», что ее слишком явный успех может расстроить других женщин— мать, сестер, подруг,— аиногда привлечение ксебе излишнего внимания кажется ей даже необъяснимо опасным. Так мы ипревращаемся вмоль: вечно прячемся втени только ради того, чтобы непотревожить кого-то другого. Ноэти «другие» никогда неоценят такой жертвенности, потому что даже недогадываются оней! Втом, что это очень распространенное явление, ялишний раз убедилась, когда однажды после моей лекции комне подошла очень известная дама лишь для того, чтобы, поее выражению, «пожать руку женщине, которая небоится перед огромной аудиторией рассказывать отом, вчем преуспела».


  В случае содной моей клиенткой ситуация была типична. Она устала вести жизнь моли ирешила рискнуть— раскрыть все свои способности. Аданную фразу использовала, чтобы набраться мужества бросить безопасную работу впрестижной корпорации ради возможности открыть собственное консалтинговое агентство. Новое дело потребовало отнее умения привлекать ксебе внимание ипопуляризировать себя.


  Впоследствии многие мои клиентки пользовались этой «мантрой» идобивались сее помощью значительного эффекта. Авы нехотите узнать, что лично вам может дать проявление собственной уникальности?


  БУДЬТЕ САМИ СЕБЕ БОССОМ


  Я нераз работала склиентками, которым трудно давалась роль босса. Каждая изних шла нанемалый риск, открывая собственную компанию. Апотом вдруг обнаруживала, что сомневается вкаждом своем решении, иначинала окружать себя все большим числом советников, которые иногда давали очень противоречивые рекомендации. Врезультате «леди босс» еще больше сомневалась всебе.


  Одна изтаких женщин, Энн, рассказала мне, как, участвуя всеминаре для начинающих предпринимателей, выслушала 77 мужчин, которые один задругим объясняли ей, что именно она делает неправильно икак, поих мнению, должна поступать. Однако вместо ожидаемой помощи этот семинар еще сильнее поколебал уверенность Энн всебе ивызвал еще большую сумятицу вее голове.


  Независимо отрода занятий трудно бывает соблюсти баланс меж­ду инстинктивным желанием получать подсказки истремлением следовать курсом, который вы сами считаете правильным. Здесь очень нежелательно склонение чаши весов влюбую изсторон. Однако, помоим наблюдениям, женщинам всеже свойственно отдавать предпочтение чужим советам. Повторение фразы «Будьте сами себе боссом» может послужить хорошим противовесом этой привычке. Энн фраза помогла незабывать, что компания принадлежит ей, азначит, она должна доверять своему здравому смыслу неменьше, чем здравому смыслу других. Успешно использовав этот метод для того, чтобы разобраться ссоветами «77 экспертов», Энн впоследствии прибегала кего помощи всякий раз, когда кто-то советовал ей поступить иначе, чем она предполагала. Такая линия поведения позволила ей прочно занять место уруля собственного успеха.


  СТРЕСС


  СТРЕСС— ВСЕГО ЛИШЬ БУМАЖНЫЙ ТИГР


  Не правда ли, впасть всостояние стресса перед лицом какой-то проблемы— это немного похоже настолкновение сголодным тигром, который вот-вот вас проглотит? Проблема выглядит невероятно пугающей, вам кажется, что вы вообще никогда сней справитесь. Новыход есть: вы должны представить, что ваш тигр— бумажный, аненастоящий. Это небудет означать, что проблемы как небывало. Это будет означать, что она больше неугрожает вашей жизни.


  Сравнение стресса стигром предложил нейрофизиолог Рик Хансон, подчеркнув этим, что стрессовая реакция дана нам природой для спасения отфизической опасности, втом числе иотпреследующего тигра. Просто наше миндалевидное тело, отвечающее заформирование реакций стресса, неочень-то отличает реального хищника от, кпримеру, дорожной пробки. Поэтому иреагирует так, словно завами действительно гонится тигр, хотя насамом деле вы всего лишь застряли нашоссе попути ваэропорт или опаздываете наважную презентацию. Используя этот метод, всегда можно напомнить себе, что никакой смертельной опасности нет, поэтому следует взять себя вруки испокойно решать проблему странспортом или возможными последствиями опоздания.


  «Для меня эта фраза стала настоящим спасением,— признался один измоих клиентов, очень подверженный нервным стрессам.— Она позволяет мне вовремя делать паузу, чтобы понять, существуетли проблема вообще, иесли да,торешать ее, апотом спокойно переходить костальным делам».


  ЭТОТ САМОЛЕТ ЕЩЕ ЛЕТИТ?


  Таким вопросом летчики Второй мировой войны тренировали очень важный навык: решение нажимать кнопку катапульты или нет? Правило было простое: если самолет уже нелетит— покидай его; если еще продолжает полет— оставайся иборись заживучесть машины. Ячасто использую этот пример вработе склиентами, панически боящимися стрессов. Он помогать им учиться различать, когда ивправду складывается чрезвычайная ситуация, акогда просто неиз-за чего переживать. Только заставив себя понять, действительно вы вопасности или нет, можно постепенно успокоиться ивконце концов доказать своему миндалевидному телу, что сиюминутная угроза отсутствует ионо может уменьшить остроту реакции.


  Среди моих клиентов был топ-менеджер компании, который очень остро реагировал налюбые нежелательные ситуации наработе. Мысль осорванных сроках сдачи проекта, возможном невыполнении квартального плана или один намек нато, что дело пойдет нетак, как запланировано, приводила этого руководителя всостояние острейшего стресса. Врезультате его артериальное давление было постоянно повышенным, что реально угрожало здоровью ивконечном счете успехам компании. Он стал использовать вопрос осамолете, чтобы постоянно напоминать себе, что из-за одной проблемы, аужтем более, возможности ее возникновения мир необрушится. Поначалу приходилось повторять фразу помногу раз вдень. Нопостепенно руководитель научился реагировать навсе спокойней. И,кстати, давление его тоже пришло внорму.


  УСПЕХ


  ЕСЛИ УЖ ВЫ СРАВНИВАЕТЕ, ТО ДЕЛАЙТЕ ЭТО ПРАВИЛЬНО


  Однажды яразговаривала ссобственницей бизнеса, которой было всего двадцать снебольшим лет. Она жаловалась, что «продвинулась попути успеха нетак далеко», как некоторые ее ровесники. Это нам свойственно, правда? Мы меряем себя покакой-то невидимой шкале достижений иобычно остаемся неудовлетворенными результатом, независимо отнашего возраста истатуса. Оглядываясь вокруг, замечаем, что всегда есть кто-то, достигший большего: больших денег, большей славы ит.д. Как часто психологи иэксперты ввопросах достижения жизненного успеха говорят нам, что делать подобные сравнения неследует. Ноэто врядли возможно: одно изглавных предназначений нашей префронтальной коры как раз втом исостоит, чтобы воспринимать поступающую информацию исравнивать ее стеми заключениями исуждениями, которые мозг сформировал раньше.


  Однако, как объяснила ясвоей молодой клиентке, то, что мы действительно можем сделать снашей склонностью ксравнениям, так это стать уверенными, что сравниваем правильно. «Что вы имеете ввиду?»— спросила она. «Что такое успех ввашем понимании?»— всвою очередь спросила я. Она ответила, нераздумывая: «Быть самой себе боссом, свободной делать то, что захочу, когда икак мне угодно». «Если вы сравните себя сдругими поэтим критериям, точто заметите?» «Что яуже добилась того, чего хотела!— воскликнула она.— Надоже, оказывается, явсе время мерила себя пошкале, которая мне насамом деле неинтересна, ипоэтому незаметила, что уже достигла успеха».


  С тех пор иона, идругие мои подопечные используют эту фразу как напоминание онеобходимости ориентироваться насобственные критерии успеха. Вы можете последовать их примеру! Это обеспечит вам уверенность втом, что вы сравниваете себя сдругими втех координатах, которые по-настоящему цените.


  ЧТОБЫ ДОБИВАТЬСЯ НОВЫХ УСПЕХОВ, ВСПОМИНАЙТЕ ОПРОШЛЫХ


  Я работала сомногими вполне успешными людьми, которые перед каждой большой презентацией страшно волновались заее исход. Когда мы говорили обэтом, они почти водин голос утверждали, что каждый раз боятся выглядеть неловко. Ивсем им язадала один итотже вопрос: «Можете вспомнить презентацию, которая получилась увас навсе сто?» Как яипредполагала, каждый припомнил хотябы один случай, когда, несмотря наволнения, провел презентацию хорошо, даже отлично. Япопросила их сосредоточиться науспехе, восстановив впамяти максимум его деталей: увидеть, услышать, снова почувствовать себя также, как тогда. Что они предприняли, чтобы добиться успеха? Что при этом ощущали? Ипредложила всегда использовать этот метод: готовясь выступать сочередной презентацией, вкрасках представлять себе самый большой прошлый успех. Все мои клиенты отметили, что это им очень помогает.


  Следует сказать, что эта фраза годится нетолько вслучае спрезентациями. Ее можно применять влюбой ситуации, когда нужно выдать на-гора отличный результат. Сосредоточиться напредыдущем успехе— значит создать предпосылки для новой победы, поскольку мы отмечаем то, что было сделано правильно, иможем это повторить. «Да, япомню, что сначала переговорил сколлегой, чтобы услышать ее мнение, иэто помогло мне убедительнее выступить перед большой аудиторией». И наоборот, концентрация внимания нанеудаче порождает новую неудачу. Из-за «встроенного» внаш мозг негативистского когнитивного искажения мы можем легко зациклиться напрошлых ошибках ипотерять нить успеха. Нотолько если небудем мысленно повторять это напоминание.


  СТРЕМИТЕСЬ БЕЗ ФАНАТИЗМА


  Я часто предлагаю этот метод молодым предпринимателям, которые, открыв свое дело, начинают так переживать из-за возможности потерпеть неудачу, что невольно заставляют страдать исебя, иколлег, иблизких. Аэто, вконечном счете, ставит под угрозу ибизнес. Различие между болезненным энтузиазмом, доводящим дострессов ипсихологического напряжения при одной мысли онеудаче, ивоодушевлением, которое «сопровождается продуктивными усилиями ивнутренним спокойствием, находящими вознаграждение всамом процессе, ане врезультате», сформулировал нейрофизиолог Рик Хансон.


  Я нераз говорила обэтом снаиболее амбициозными своими клиентами, потому что исама наблюдала то, что Хансон описывает вкниге «Только один вопрос»: «Как это нипарадоксально, носпокойное отношение ксвоим целям увеличивает шансы наих достижение; втоже время зацикленность нацелях истрах неудачи часто становятся препятствиями напути кмаксимальной эффективности». Это неподразумевает необязательность твердой веры вцель инастойчивости вее достижении, нопредполагает нежелательность закрепощения себя этим настолько, чтобы встремлении куспеху доходить докрайности. Хансон отмечает, что внашем мозгу хранятся две модели поведения: нормальные стремления, которые выражаются формулой «яхотелбы добиться»; икомплексы, выражающиеся формулой «ядолжен добиться». Комплексы ипорождают нездоровые желания иощущение несчастья.


  Используйте эту формулу, чтобы достигать успеха соспокойным устремлением кнему. И,как говорит Хансон, «ощущайте свою жизнь абсолютно нормальной даже тогда, когда недобиваетесь какой-то цели».


  БАЛАНС МЕЖДУ ЖИЗНЬЮ ИРАБОТОЙ


  НЕ ВОЛНУЙТЕСЬ, СПИСОК НЕСДЕЛАННЫХ ВАМИ ДЕЛ БЕСКОНЕЧЕН


  Эта фраза адресована впервую очередь тем, кто постоянно испытывает стресс, пытаясь успеть абсолютно все, волнуется, что список несделанных дел слишком длинен, авэлектронной почте полно неоткрытых входящих сообщений. Могу поклясться, что никто иникогда недобирается доконца списка ежедневных дел, иврядли кто-то видит пустым бокс входящих сообщений. Даже если последнее изредка ислучается, то на час-два, апотом «входящие» снова заполняют почту вмгновение ока. У каждого изнас очень много неотложных дел, нокогда мы пытаемся непременно переделать их все, толишь подвергаем себя ненужному напряжению ивынуждены работать доизнеможения. Ненадо бить себя кулаком вгрудь иизображать супермена.


  Я рекомендовала эту формулу десяткам людей, чтобы побудить их перестать посыпать голову пеплом из-за того, что часть их дел постоянно остается незавершенной. Один мой клиент— молодой папа, который видел трехлетнего сынишку только повыходным, потому что каждый вечер задерживался наработе «подчищать дела»,— поклялся мне, что как минимум дважды внеделю будет уходить изофиса раньше, чтобы успевать поиграть сосвоим малышом. Такое общение как воздух было необходимо им обоим. Спустя какое-то время молодой человек признался, что теперь инаработе ощущает прилив сил, иотношения всемье стали гораздо лучше.


  СТЕПЕНЬ ЗАНЯТОСТИ— ЭТО ВОПРОС ВЫБОРА


  Эту фразу, идея которой позаимствована изкниги Джонатана Филдса «Неопределенность», ярекомендую своим вечно занятым высокопоставленным клиентам, над которыми постоянно властвует чувство долга. Они «во чтобы то ни стало должны надве недели лететь вИндию поделам», несмотря нато что уже итак провели вдороге последние шесть недель, аэто неблагоприятно сказывается наздоровье иусложняет семейные отношения. Они «непременно должны посетить выездной корпоративный семинар», несмотря настрого предписанный врачами месяц постельного режима после операции. Они «вынуждены пропустить танцевальное выступление дочери» ради очень важного совещания вкомпании итак далее… (Все это— реальные истории моих клиентов.) Новедь насамом деле они выбирают эти решения.


  Иногда кажется, что выбора действительно нет. Ноэто только напервый взгляд. Если остановиться ихорошенько подумать, товыясняется, что выбор есть всегда. Японяла это еще вмолодости, когда однажды сильно повредила спину инамногие месяцы оказалась прикована кпостели. Оказалось, что моя жизнь каким-то образом продолжилась, хотя яинемогла делать многое изтого, что «обязательно должна была». По-настоящему труден бывает несам выбор, арешение, что он есть.


  Клиентка, которая собиралась срочно лететь вИндию, решила нанеделю отложить поездку, чтобы немного передохнуть ивернуться кофисным делам. Человек, перенесший операцию, отправил свои извинения устроителям семинара. Отец девочки, занимавшейся балетом, договорился, чтобы его заменили насовещании вдень выступления дочери… Вы всегда можете позволить себе притормозить— мир при этом точно нерухнет.


  А ТЕПЕРЬ ПЕРЕВЕРНИТЕ ВЕДРО


  Вы испытываете беспокойство, если, покидая офис, оставляете там незавершенную работу? Неудовлетворены своими достижениями, чегобы нидобились задень? Такиеже ощущения почти ежедневно испытывают многие мои клиенты, втом числе очень преуспевающие, целеустремленные, умеющие эффективно мыслить. Вот тут-то яипредлагаю им эту формулу. Она родом изкниги Рейчел Наоми Ремен «Мудрость закухонным столом». Наоми рассказывает вней про свою бабушку-еврейку. Утром бабушка наполняла ведро водой имолилась, чтобы наступивший день был такимже наполненным. Авечером— выливала воду ипереворачивала ведро, это означало, что день получился замечательным исегодняшние труды окончены.


  Люди, использующие это изречение, находят его очень полезным, когда нужно научиться отделять работу отпросто жизни. Используйте эту формулу, если неумеете освобождаться отповседневных проблем ииспытывать чувство удовлетворенности, успокоенности. Представьте, что увас вруках ведро, наполненное неводой, авсем, чего вы сегодня добились (даже если добились нестолько, сколько хотели), атеперь мысленно вылейте содержимое ипереверните ведро. Это будет означать, что сегодня вы сделали максимум возможного. Судьбы мира продолжите решать завтра изановый день снова сделаете все, начто способны. Апока— время перевернуть ведро иотдохнуть.


  ТРЕВОГИ


  НЕ СТРЕМИТЕСЬ РАЗУМОМ ТУДА, ГДЕ ЕЩЕ НЕ НАХОДИТСЯ ВАШЕ ТЕЛО


  Вы заранее волнуетесь очем-то плохом, что может случиться? Многие мучают себя «заклинаниями» типа: «Если ясегодня побеспокоюсь овозможных проблемах, тозавтра отведу их отсебя». На самом деле, когда вы концентрируетесь нанеудачах, которые могут произойти вбудущем (но невсегда происходят!), тоделаете себя несчастным прямо сейчас.


  Если вы испытываете хроническую тревогу, используйте эту формулу. Япозаимствовала ее уодной своей клиентки-иностранки, изучавшей английский язык. Работая над тем, чтобы снять унее волнения поповоду катастроф, которые могут выпасть наее долю, япредложила ей постоянно повторять фразу: «Я перейду через мост, когда мне будет нужно». Вскоре наш контракт покоучингу закончился, она уехала заграницу. Ачерез два года неожиданно позвонила ипризналась, как это было удивительно: по-настоящему сжиться сидеей отом, что «не следует стремиться разумом туда, где еще ненаходишься телом», это действительно помогло освободиться отпостоянных тревог. Мне так понравилась ее интерпретация моей формулы, что теперь явооружаю своих клиентов именно этой версией. Используйте ее, чтобы напоминать себе: проблемы, из-за которых вы сейчас тревожитесь, возможны, нотолько вбудущем (инефакт, что они вообще «материализуются»). Вас там пока нет— есть лишь игра вашего воображения. Даже если свами действительно произойдет нечто, чего вы боялись, вы сумеете справиться сэтим именно тогда, когда оно случится.


  ДЕЛИТЕСЬ СВОИМИ ТРЕВОГАМИ


  Эту идею мне подала одна изклиенток. Причем она вовсе непыталась заставить кого-то волноваться оней. Аговорила лишь отом, что нуждается вучастии другого человека (конкретно— ее помощницы) втом, чтобы подробно обсудить, как избежать проблем, постоянно ее беспокоящих: страха куда-то опоздать или быть неготовой ккакому-то мероприятию. Однако, посути отдав свои тревоги «на аутсорсинг», она витоге получила необходимую поддержку.


  Мне эта идея понравилась. Ведь мы обычно беспокоимся именно отом, вчем нам более всего нужна поддержка окружающих. Вкаких-то своих мыслях мы очень уверены, авкаких-то— несовсем. Иименно последние зачастую остаются без ответов. Для моей клиентки— это мысли онастоящем. Для меня— мысли обудущем. Некоторые сферы жизни даются нам нелегко, иэто часто втягивает нас вводоворот тревог, мы незнаем, что предпринять, нопри этом уверены, что должны найти все ответы самостоятельно.


  Эта фраза полезна как раз тем, что напоминает: иногда стоит обращаться запомощью клюдям, которые хорошо понимают, вчем вы нуждаетесь. Для моей клиентки таким человеком оказалась ее помощница, которая предложила составить деловое расписание с«окнами» для подготовки кмероприятиям идостаточным запасом времени, чтобы небояться куда-нибудь опоздать.


  Не мучайтесь ссамостоятельным поиском абсолютно всех ответов— хотябы иногда делитесь своими тревогами!


  БЛАГОДАРНОСТИ
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