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Аннотация
Чего вы хотите?
Найти работу по душе? Купить домик у моря? Обзавестись фигурой мечты?
Есть много способов получить желаемое, но, наверное, самый легкий и приятный из них – игра. Причем неважно, с кем вы будете играть: с самим собой, другими людьми или c миром в целом.
Анастасия Решетникова – игротехник, игропрактик, бизнес-тренер, коуч и предприниматель – уже более 10 лет меняет жизни людей с помощью игр. Автор создала 175 трансформационных и бизнес-игр и лично провела более 2000 игровых сессий. Когда-то ее жизнь точно так же вышла на принципиально новый уровень за два хода игры.
И теперь Анастасия предлагает поиграть вам, чтобы вы могли:
– обнаружить «тролля», который мешает вам жить;
– наметить ваш личный путь к счастью;
– ступить на дорогу из желтого кирпича, которая приведет к жизни вашей мечты.
В формате PDF A4 сохранен издательский макет книги.
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Личная эффективность. Книги, которые помогают сохранять тонус и фокус
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Введение

Чего вам не хватает в жизни?
Статусного автомобиля? Квартиры в центре города с просторной кухней? Близкого человека? Крепкой семьи? Или повышения по службе? В мире этих благ с избытком, но тогда почему все пролетает мимо нас?!
Помню, как сидела в кофейне родного города и была на грани слез. Этот вопрос сжигал меня изнутри так же, как горячий латте обжигал мои руки. В голове безостановочно крутился вопрос: «Неужели так будет всегда?!»
В то время я работала бухгалтером: на аутсорсинге курировала несколько компаний. Но как бы я ни старалась, дохода не хватало даже на ипотеку. В свой потолок я не просто уперлась, а вросла в него. Оставаться в этой западне было равнозначно самоубийству — профессиональному, финансовому и психологическому.
Поиск выхода из сложившейся ситуации привел меня в кабинет психолога, откуда я возвращалась то окрыленной, то опустошенной и с сочащимися ранами, как после битвы с троллями. Долгие месяцы работы над собой плавно подвели к курсам по саморазвитию и прокачке мышления, но ответа на вопрос «как быть дальше» по-прежнему не было. Появилось лишь четкое убеждение, что от всего по-настоящему желанного нас отделяют лишь настройки подсознания. Менять ли их и как это делать — решать только нам. Этот процесс может быть долгим и сложным, а может — быстрым и легким, если мы прибегнем к игре.
Пусть скептик внутри вас усмехается и фыркает. Будет достаточно только одного раунда, чтобы ощутить на себе мощный эффект и заставить его замолчать. Первая встреча и всего два хода в трансформационной игре расставили все по местам: вместо неопределенности, мучавшей меня годами, появился четкий план действий.
С тех пор мы неразлучны: я и игры. Вот уже 10 лет я создаю, играю и сама провожу их. Одна декада и тысячи невероятных поворотов судьбы. Игра действительно меняет жизни: как в свое время мою, так и жизни сотни игроков по сей день.
Несколько часов за столом, и человек поднимается из-за него с другим взглядом на жизнь, на себя, на свой жизненный путь и привычки. Все потому, что игра, как ключ, открывает подсознание и выпускает нас на свободу. Она освобождает от «ядовитых» умственных установок, знакомит с реальностью, исследует и прорабатывает до последнего винтика устоявшуюся картину мира.
Книга в ваших руках, отличается от всего, что когда-либо создавалось раньше. Вы держите не безжизненную инструкцию «делай раз, два, три», а приглашение на увлекательную игру с вашим подсознанием. По собственному опыту знаю, что такой подход подходит нашему мозгу куда больше других. И тому причиной знакомство с разными играми в детстве.
Сначала, как это и положено, я объясню правила. Затем познакомлю с упражнениями, что подготовят вас к игре. Это позволит обнаружить «тролля», то есть проблему: выгорание на работе, недовольство доходом, отсутствие серьезных или интимных отношений между партнерами. Наконец, мы сформируем ваш индивидуальный запрос к жизни, который наметит путь к счастью. Выложить его желтым кирпичом — задача игрового процесса. Потому сразу же, с первой главы мы начнем играть.
Весь этот процесс бросит вызов привычным алгоритмам поведения, заставит пересмотреть их и выработать новые пути решения проблем. Поможет разрушит барьеры, которые мы сами возводим на благодатной почве чужих предрассудков. В то же время азарт и легкость унесут вас в детство, когда все было просто и интересно: любые проблемы лечились зеленкой или маминым поцелуем, а мир был как на ладони.
Рассказывать о том, насколько эффективны игры, я могу бесконечно. Также бесконечно могу приводить поразительные примеры перемен в жизнях игроков и учеников. К слову, с некоторыми из них вы познакомитесь в книге.
Здесь же, пока мы на старте, поделюсь еще одним фактом: 27 ноября 2023 года наша «Международная школа игропрактики» зарегистрировала и получила сертификат за два официальных мировых рекорда: самая крупная школа игропрактики и самое большое количество учеников. По QR-коду «Введение. Про нас» в конце книги вы найдете информацию по рекорду. К пустому колодцу за водой не ходят, а раз так, то самое время на себе испробовать силу перемен.
Да начнется игра!

Глава 1
Два хода, и я решилась!


Сердце неистово билось о грудную клетку, а душа ликовала. Я готова! Никаких больше метаний «что, если», «вдруг» и «может». Тот, кто хотя бы раз в жизни испытывал неуверенность и затем принял решительные действия, поймет мои чувства. Выбор сделан: закругляюсь с бухучетом и перехожу в бизнес-тренеры.
Этот счастливый миг стал итогом многолетних поисков. Они-то и привели меня на игру, где буквально за два хода я окончательно определилась со следующим виражом в моей жизни. А первым толчком на пути к нему был оглушительный провал перед двадцатью разгневанными женщинами.

Провал и первая игра

На тот момент у меня было свое дело. Я более 10 лет занималась бухгалтерским сопровождением компаний и ощущала, что уже исчерпала все силы на этом поприще. Как человек деятельный, попутно стала углубляться в саморазвитие: посещала курсы по продажам и психологии.
Однажды ко мне с просьбой обратилась подруга — владелица магазина одежды. Она попросила провести сотрудницам тренинг по продажам. Я охотно согласилась, наивно полагая, что стопка прочитанных на эту тему книг и пара пройденных курсов, уже сделали из меня неплохого бизнес-тренера.
Когда я вошла в комнату к 20 прекрасным слушательницам, думала, что покажу себя блестяще. Накануне тщательно подготовилась: еще раз пролистала книги, освежила в памяти материал с курсов. Однако уверенность в себе разбилась вдребезги, столкнувшись с реальностью.
С первых минут стало ясно, что у меня не получается ровным счетом ничего: ни внимание удержать, ни информацию донести. На невнятное щебетанье и задорные теоретические речи женщины с внушительным опытом в продажах тратили свой драгоценный выходной. Это никоим образом не прибавляло мне очков в их глазах. Да и с чего я решила, что могу открыть им Америку?!
Большое недовольство вызвала и содержательная часть моего «супертренинга». Для опытного специалиста сказанные мной слова звучали как дважды два. Они и без меня прекрасно знали все, чему я хотела их научить. Вероятно, даже книги читали те же, что и я, а собственной методики или стратегии по увеличению продаж на тот момент я предложить не могла. Возмущенные слушатели постепенно начали выражать свои эмоции все более эмоционально, и даже перешли на нецензурную лексику. В конце концов все они покинули помещение, оставив горе-тренера в одиночестве. «Провалилась с треском», — так говорят в подобных случаях. Честное слово, я даже слышала этот треск!
Этот провал стал для меня уроком, который я ощутила на себе. Я была повержена и полностью разочарована собственным результатом. Выяснилось, что я много чего не знаю: ни о жизни, ни о людях, ни о себе. Надо было что-то делать! Оставаться на уровне плинтуса, куда меня загнал этот опыт, совсем не хотелось.
Тогда я решила стать бизнес-тренером. На первом же занятии поняла, что мой «тренинг» был и не тренинг вовсе, а скорее скучная лекция престарелого профессора. По окончании курса я с надеждой смотрела в будущее без бухучета, но энтузиазм молодого бизнес-наставника, не имеющего реального опыта, оказался никому не нужен. Мой «корабль» сел на мель.
В голове тревожно кружилось: «Неужели я так и останусь бухгалтером? Неужели цифры так и будут делом жизни? В конце концов “тварь я дрожащая или право имею”[1] на смену профессии?
В этот непростой период и состоялось первое знакомство с игропрактикой. Со своими вопросами я пришла на демоверсию популярной на тот момент трансформационной игры, куда человек может принести запрос из любой сферы интересов и найти решение.
Во время игрового процесса от меня потребовалось всего два хода, и они перевернули мою жизнь с ног на голову. Сначала нужно было рассказать о себе, при этом с позиции «почему я классный». В ту пору мое самовосприятие было далеко от слова «классный», как Солнце от Плутона. Но отказаться было нельзя, поэтому пришлось выступать.
Кажется, я рассказывала о профессиональных навыках, достижениях на бухгалтерском поприще, упомянула курсы повышения квалификации и про желание быть бизнес-тренером. На мое удивление эта самопрезентация произвела впечатление на остальных игроков. Затем ведущий, как и после каждого выступления, спросил: «Верите ли вы в сказанное? Поддерживаете говорящего?» К моему большому удивлению, все участники прониклись и поверили в мою экспертность.
Во мне что-то начало изменяться. Мне казалось, что я веду речь о малозначимых вещах, но обратная связь от участников показала, как глубоко было мое заблуждение. Игроки поддержали меня! И я поняла, что мои навыки и стремления важны для людей и нужны им.
Первый ход разрушил старую картину мира, а второй — навсегда изменил саму жизнь.
На этот раз мне нужно было представить собравшимся свой товар или услугу. Решила, что буду рассказывать о себе как о бизнес-тренере. Мои услуги — мой товар. По сути, я делилась с собравшимися лишь своей мечтой и представлением о будущих успехах потенциальных клиентов. В тот момент я впервые мысленно примерила образ бизнес-тренера, а после — снять уже не захотела.
Игроки за столом с энтузиазмом отреагировали на мой рассказ и назвали мою идею потрясающей. Мощный отклик от людей на пока еще несуществующий продукт и услугу, убедил меня окончательно: пора завязывать с бухучетом раз и навсегда. Новое дело, я готова.
Так за два хода груз сомнений был снят с моих плеч, а за спиной выросли крылья решимости.
Мне понравился механизм работы игры: как он очертил круг проблем, подсветил сильные стороны и подвел к решению. Такой инструмент мог пригодиться в новой профессии, потому я решила дополнить специализацию игропрактикой.
В России на тот момент не было курсов, обучающих ведению игры, поэтому я сразу стала осваивать игротехнику. Это направление разработки абсолютно любых игр: как развлекательных, так и бизнес-игр, коучинговых и, конечно же, трансформационных. Однако после первого пройденного мной курса я не смогла создать что-то самостоятельно. Лишь пройдя несколько других курсов и накопив достаточное количество теоретических и практических знаний, у меня сложилось понимание того, как нужно вести разработку. В итоге совместно коллегами мы создали первую игру «Риторический покер». По QR-коду «Глава 1. Провал» в конце книги вы найдете подробную информацию об игре.
Она направлена на развитие навыка спонтанных публичных выступлений, и изначально была в ходу у бизнес-тренеров сферы ораторского мастерства. Теперь же востребована среди широкого круга специалистов и занимает видное место в игропрактике по всей стране.

Прицелься

Успех первой игры вдохновил меня на новые идеи. Хотелось создавать такие игры, которые помогали бы людям: открывали глаза на собственные ошибки, подводили бы человека к достижению целей, к самореализации, предлагали неочевидные решения для разного рода проблем.
Чтобы игры получались по-настоящему полезными, я использовала и по сей день использую инструменты и техники из сферы психологии и коучинга. Однако только те из них, что доказали свою эффективность.
К примеру, всемирно известная модель GROW повлияла на жизни миллионов людей по всему миру. Она ежедневно помогает людям достигать желаемого с помощью рефлексии и ответов на вопросы из четырех тематических блоков:
Первый — называет и четко прорисовывает саму цель (goal).
Второй — помогает выяснить текущее положения дел (reality).
Третий — собирает коллекцию возможных путей достижения цели (options).
Четвертый блок подводит к выбору действий для достижения желаемого будущего (way&will).
Положительное влияние этой методики высоко ценят на всех пяти континентах, а мысль сочетать ее с игровым форматом привела к рождению невероятно популярной и эффективной игры «Прицелься». По QR-коду «Глава 1. Прицелься» в конце книги вы найдете подробную информацию игре. Одна из глав этой книги посвящена ей, поэтому у моего читателя будет прекрасная возможность сыграть и на себе ощутить ее воздействие на мышление и мировосприятие в целом.
Когда моя собственная цель никак не поддавалась, «Прицелься» помогла понять, почему так происходит, и подсказала решение. В этой игре мы, помимо всего прочего, выясняем, кто может быть стейкхолдерами провала. Проще говоря, кто заинтересован в том, чтобы мечта так и осталась всего лишь мечтой.
В то время мне очень хотелось со своими тренингами совершить тур по стране от Калининграда до Владивостока. Но, благодаря игре я осознала, что в реализации этого желания мне мешали стейкхолдеры, а в моем случае ими были супруг и дети. Только представьте, сколько времени могли бы занять мои гастроли по стране. И на семье это сказалось бы не лучшим образом. Именно это обстоятельство было камнем преткновения в моей ситуации: беспокойство о родных неосознанно влияло на решения и развитие карьеры в новой сфере.
Однако после игры также появилось четкое убеждение, что все получится, если заранее договориться с родными о том, как они будут заботиться о детях в мое отсутствие. Поэтому я обратилась к маме, чтобы именно она позаботилась о детях, пока меня не будет. В качестве компромисса мы приняли решение, что мое отсутствие будет длиться не дольше трех-четырех дней.
Поскольку на тот момент у нас не было конкретных планов, все решения принимались по мере развития событий. Тем не менее это оказалось полезным в будущем.
Когда начали поступать первые предложения, мы смогли сразу же отправиться на гастроли. Все детали уже были продуманы, и правила установлены, поэтому препятствий не возникло. Мечта начала воплощаться в реальность.

Методика ТОП 100

Игра «Прицелься» заложила основу для больших перемен. Однако после долго периода времени окончательно воплотить мечту в жизнь мне помогла методика ТОП 100.
До сих пор — это один из самых любимых инструментов, которым ежедневно пользуюсь я и мои ученики в «Международной школе игропрактики». Вся методология состоит из трех шагов:

Шаг первый — записать свое желание.
Процесс его воплощения не должен быть слишком простым — мы должны приложить ощутимые усилия. Формулировка должна быть емкой, конкретной, измеримой, а в случае с финансовыми запросами уместно добавить цифры. Например, запрос «хочу много денег» не подходит. Что значит много?! Это не цифра. Лучше записать «хочу за год заработать 10 миллионов рублей». Такой запрос будет конкретным, лаконичным и ограниченным по времени.
Желание «хочу выйти замуж» тоже не годится. Формулировке не хватает важных деталей. Запрос «Хочу через два года выйти замуж за хорошего мужчину, которого буду уважать и который будет уважать меня» потребует чуть больше чернил, но отвечает всем критериям.

Шаг второй — задаться вопросом «что мне сделать, чтобы получить желаемое?».
После того как запрос записан, необходимо перевернуть лист, поднять глаза к небу и спросить себя: «Что мне нужно сделать, чтобы эта цель стала реальностью?» Первую же идею, что придет в голову и отзовется в душе или теле, запишите на листе, а затем вновь задайте себе тот же вопрос.
Повторять цикл «вопрос — ответ — запись» нужно до тех пор, пока не наберется сотня действий, ведущих к реализации желания, записанному на обороте. Есть важное условие и несколько критериев для этих действий:
• никто не должен подсказывать ответы. Они должны приходить на ум самому вопрошающему;
• действия должны быть понятными, конкретными, измеримыми по объему и времени;
• действия должны иметь начало и конец.
К примеру, «приучить себя к активности» как действие в методике ТОП 100 никуда не годится. Другое дело, если записать: «ежедневно проходить 8000 шагов перед сном», «делать 15-минутную зарядку каждое утро». Эти действия хорошо очерчены и емкие по содержанию. Предельно ясно, когда начинать их: утром или вечером, — сколько они продлятся: 8000 шагов или 15 минут. И предельно ясно, когда их нужно завершить.
Самая большая сложность в работе с методикой ТОП 100 — написать все 100 пунктов. Первые 20–30 появляются на листе без особых усилий. Как правило, это бывают отложенные в долгий ящик дела или цели. Все про них знают, многие хотят воплотить, но мало кто ими действительно занимается: правильно питаться, отказаться от сладостей, выучить английский язык, заняться спортом, оптимизировать рабочее время, наладить режим сна и отдыха.
Прописать остальные 70–80 пунктов куда сложнее. Человеку не хватает опыта, знаний или кругозора, чтобы продолжить список. Для этого нужен толчок, свежий взгляд, идея.
Так как прибегать к помощи близких нельзя, нужно найти иной источник вдохновения. Для этого мы с коллегами создали to do-листы, QR-код на один из них мы разместили в конце книги под названием «Глава 1. Методика ТОП 100».
Действия в нем охватывают самые разные сферы интересов человека, что приводит к качественной проработке жизненных целей.
Когда вы набьете руку, то сможете создавать собственные to do-листы под новые цели, запросы и желания.

Шаг третий — следовать списку.
Когда план действий из 100 пунктов готов, дело остается за реализацией. Можно выполнять действия по очереди, а можно совмещать. К примеру, регулярные занятия по изучению иностранного языка хорошо сочетаются с действием «тренироваться по 30 минут в день». Действие «беседа с родителями по телефону каждую пятницу в 16:00» можно совместить с «проходить за день от 8000 до 10 000 шагов».
Причина провалов на пути к цели кроется в том, что мы не можем сфокусироваться и удерживать внимание на желаемом. Хотим больше зарабатывать, освоить другую профессию, привести к норме вес, но забываем обо всем этом за ежедневными заботами.
To do-лист решает эту проблему, так как каждое действие в нем выполняется с фокусировкой на цель. Благодаря листу она всегда находится перед глазами, заставляет наши мысли возвращаться к ней ежеминутно. С первого дня создается впечатление, что, выполнив действие, мы становимся на шаг ближе к мечте. Чтобы усилить это ощущение, нужно закрашивать ярким маркером уже выполненные пункты. Когда все они окажутся закрашенными, цель уже не будет мечтой, а станет реальностью.
День за днем, шаг за шагом действия из to do-листа не только приближают реализацию запроса, но и открывают новые возможности, приводят в жизнь новых людей и в целом кардинально меняют привычное русло ежедневной суеты.
Возможно, под воздействием произошедших перемен изначальная цель станет неинтересной, неактуальной. Такое случается и нередко. В таком случае придется заново проработать все три шага методологии ТОП 100. В итоге цель либо вновь изменится, либо будет достигнута. И это будет возможно уже на полпути, когда количество выполненных действий пересечет отметку 67. Эта цифра — плод статистических изысканий среди моих учеников и игроков, да и мой многолетний опыт применения этой методики также говорит в пользу ее эффективности.
К слову, воплощение задумки с гастролями от Владивостока до Калининграда хотя и началось после рождения игры «Прицелься», но окончательно воплотилось лишь после применения методики ТОП 100. Новый виток приглашений начал поступать после того, как 60 пунктов в to do-листе были закрашены. Именно тогда появился провайдер моих услуг на Сахалине и Дальнем Востоке, где удалось провести сразу серию игр. Затем последовали заказы из Нижнекамска, Самары, Казани, Москвы, Санкт-Петербурга и других городов России.

Почему игры настолько эффективны?

Погружаясь в разработку игр, мне хотелось узнавать о них все больше. Начали появляться вопросы: «Могут ли игры помочь наладить личную жизнь?», «Поправить финансовое положение?», «Справятся ли с запросом целой компании?».
Из этих вопросов вырастали новые проекты, один из них «Проклятый остров». По QR-коду «Глава 1. Почему игры» в конце книги вы найдете подробную информацию об игре и видео. Это бизнес-игра направлена на оценку персонала, их сильных и слабых сторон. Она аккуратно подсвечивает, какие компетенции сотрудников нужно развивать, а над чем работать необязательно.
Сегодня она очень популярна среди крупнейших компаний страны. Ведь она позволяет значительно экономить время — через нее быстро и ненавязчиво решаются вопросы с персоналом. Практика показывает, что результат игры так же точен, как и результат классических исследований. Вот только получают его спустя четыре часа игрового процесса, вместо дней, недель и месяцев, проведенных за тестами, тренингами и анализом.
На сегодняшний день я провела уже более 2000 игр. Передо мной прошли тысячи игроков, чья жизнь кардинально изменилась. Кто-то вышел замуж, увеличил доход в 3–5–10 раз, родил ребенка, наладил отношения в семье, влюбился — и все это под воздействием трансформаций после игры.
В чем секрет?
Не будем из этого делать тайны для круга избранных. В игре мы проживаем жизнь в крошечной модели мира. Она создается в пределах игрового пространства. В ней люди проявляют себя, высказывают свои убеждения и действуют, руководствуясь автоматическими стратегиями поведения.
Автоматическая стратегия сродни инстинкту. Он лежит глубоко внутри нас и выходит наружу лишь в сложных ситуациях.

Игра — это и есть та среда, где инстинктивное поведение и реакции проявляются наиболее ярко. Участник предстает перед ведущим и остальными игроками без масок и ретуши. Приведу пример из жизни.
Ведущий на одной из игр, заметив стратегию участника, сообщил: «Алла, вы не дали ресурс Леониду, а он просил. Почему?» Алла и сама не обратила на свой отказ внимания, просто отказала и потому ответила: «Не знаю, мне вроде бы и самой мало. Почему я должна делиться ресурсом?»
Ведущий продолжил диалог, чтобы ярче подсветить автоматическую стратегию: «Алла, в жизни вы себя ведете так же, как в игре? Когда вашим близким нужна помощь, вы их часто поддерживаете?» Алла подбирала слова, получалось нечто невнятное, а затем осознала, что ведущий прав. Родители, сестры, близкие друзья, если и обращались к ней за помощью, часто получали отказ в свой адрес.
Алла пришла на игру с запросом на серьезные отношения, потому ведущий продолжил диалог с девушкой: «Умеете ли вы строить отношения? Ведь это всегда баланс между “брать” и “давать”». Она глубоко задумалась и надолго замолчала.
Отказ в лишней фишке кому-то в игре не требует особых усилий. Казалось бы, кому какое дело? Между тем ответ лежит гораздо глубже нашего представления о себе.
В играх даже незначительные действия могут указать на первоисточник проблемы и через это подвести к ответу на запрос.

Конкретно в этом примере стало очевидно, что отношения Аллы с людьми в основном были потребительские: она не умела проявлять заботу, благодарность и поддержку. При этом хотела любви и заботы для себя…
В завершении диалога ведущий уточнил у Леонида: «Что ты ощутил, когда Алла отказала тебе в ресурсах?» Участник поделился, что было неприятно и даже болезненно. Согласно правилам, ведущий задал подобный вопрос и остальным участникам. Все они пришли к единому мнению, что Алла с самого начала проявила себя как жадный человек.
Собственное отражение в словах игроков совершенно не понравилось Алле. Девушка нахмурилась, а после непродолжительного молчания согласилась: «Наверное, вы правы. Нет, вы точно правы. Я действительно обижаю близких. Надо бы извиниться перед ними и постараться иначе реагировать на их просьбы».
Бинго! Для Аллы ее собственная скупость стала открытием. Она и представить себе не могла, что может обидеть кого-то отказом или что из-за этого у нее не ладятся отношения с мужчинами.
Через полгода Алла созвонилась с ведущим и поделилась новостями. Она действительно приложила усилия и пересмотрела свое поведение. Отношения в семье стали намного теплее, и вскоре она встретила молодого человека. Незадолго до звонка они отнесли заявление в ЗАГС.
Как видите, в игре важно взаимодействовать не только с ведущим, но и с другими участниками. Это важный фактор эффективности игр и, безусловно, жизни в целом. Так как все ресурсы к нам приходят от людей: и деньги, и связи, и дружба, и свежий взгляд на себя, и даже новое мировоззрение.
Возвращаясь к вопросу, почему игры настолько эффективны и действительно влияют на жизнь, можно сделать такой вывод:
• во-первых, игра для игрока становится миниатюрной моделью мира, где он может безопасно проявлять себя и испытывать новые алгоритмы поведения;
• во-вторых, она предоставляет людям уникальный шанс: проявить автоматические стратегии поведения и показать себя как есть, без пудры и ванили. Это помогает разобраться с глубинными причинами возникновения ключевого запроса;
• в-третьих, большую роль играет обратная связь от незнакомцев — коллег по игре. Они не станут заискивать или приукрашивать и выскажут все, с чем столкнулись;
• в-четвертых, игра — это территория предельной честности. Принцип «быть честным с собой и окружающими» относится к золотым правилам игр. О них мы поговорим позже.
Любая ложь в игре тут же распознается ведущим и участниками, а затем пресекается. Это позволяет каждому игроку находиться в атмосфере честности. Такой мощный глоток правды — самое важное для эффективной работы с запросом.

Глава 2
Правила игры


Страшный сон игропрактика — это слова «хм, было интересно», сказанные участником. «Интересно» — значит никак. Значит, игра прошла впустую. Значит, никаких сдвигов в мышлении или поведении человека даже не наметилось. Такой итог пронзает ведущего игры железной стрелой.
В руках читателя сейчас лежит не обычная книга, а книга-игра. Моя главная задача — поменять с ее помощью жизнь читателя к лучшему. Как в свое время мою жизнь изменила трансформационная игра.
Поэтому, прежде чем перейти к практике, хочу рассказать вам о нюансах и подводных камнях этих игр. Они помогут глубже погрузиться в ход событий и найти ответ на ключевой запрос. Назовем их «правила игры». Потому что с правилами нужно всегда знакомиться в самом начале.

Правило первое: погружение

Представьте, погожий мартовский денек, участники собираются на игру.
Входит женщина-бухгалтер. По опыту скажу, начало весны — непростое время для моих коллег по первой специальности. На плечах этой женщины лежит формирование годового отчета, который нужно сдать до 31 марта. Все мысли ее сосредоточены на нем: она думает лишь о цифрах, документах и таблицах.
Другой участник пришел с головной болью из-за смены погоды. В висках и затылке будто кто-то стучит молотком. Человек поглощен недугом, а весь остальной мир его раздражает — шумит, движется, тревожит.
Третий коллега недавно разругался с супругой из-за какого-то пустяка. Вышел из дома, хлопнув дверью, и до сих пор кипит от злости.
Четвертую начальник на работе обозвал мартышкой, обесценив ее труд и ставя на один уровень с бездельницей.
Какой запрос?! Какая работа с подсознанием?! Какая еще модель мира?! Начать игру сейчас означало бы провалиться на старте. Так как приступать к игре можно лишь после знакомства с собой.
Для этого нужно создать подходящую среду, образно говоря, подготовить «игровое поле». В этом случае я имею в виду не карточки, фишки или жетоны, а участников. На время игры нужно отключиться от внешнего мира, оставить за пределами внимания мигрень, ссору, годовой отчет и просто услышать внутренний голос. Для этого существует несколько способов. Я активно использую метафорические карты и фигурки из детских десертов. Происходит это примерно так:
• человек делится запросом, с которым пришел на игру;
• берет одну карту из колоды МАК[2], переворачивает ее картинкой к себе;
• рассматривает изображение, попутно отвечая на вопрос: «Какой сегодня будет игра для меня?»
Например, на карте изображено звездное небо. Человек отвечает на вопрос: «Для меня игра будет яркой как звездное небо. И глубокой как ночная тьма». Ответ человека не так важен. Значение имеет то, что он уже заглянул в себя, запустил ассоциативное мышление.
Может быть так, что человек настолько погрузился в текущие дела, что уже не может вспомнить, с каким запросом пришел на игру. В таких случаях погружение происходит иначе: я предлагаю всем игрокам вслепую вытянуть миниатюрную фигурку, какие можно найти в шоколадных яйцах или других сладостях.
Достав ее, участник отвечает на несколько вопросов:
• Кто ты сегодня?
• Какой ты?
• Что тебя беспокоит?
Человек начинает ассоциировать себя с выбранной игрушкой. Он уже не совсем он. Сейчас он — заяц, тигр, бегемот или дракон. Через внешние и внутренние черты своей статуэтки, игрок описывает собственное состояние и волнующую его проблему. В процессе игры он мысленно продвигается к своему ключевому запросу. И, когда я прошу озвучить его, участник уже понимает цель игры.
Допустим, человек вытащил из мешка слоника. Он рассказывает: «Сегодня я — слон. Я — серьезный и внушаю уважение. У меня тяжело продвигается проект о новой поставке на работе. От его успеха зависит мой доход в следующем полугодии». Когда приходит время озвучить запрос, он может упомянуть как свои финансы, так и личную сферу жизни. Например, взаимоотношения со второй половиной.
Переход из внешнего мира во внутренний с помощью метафорических приемов происходит лучше всего. Когда, используя воображения и ассоциации, человек обращается к себе с вопросом, то, сам того не ведая, создает вокруг себя игровое поле. И именно в нем ему и предстоит находиться до конца игры.

Правило второе: формирование запроса

Запрос — это глубинное желание или вопрос, волнующий человека в данный момент. С ним участник приходит на игру. Вокруг него разворачиваются игровые действия. Именно на него человек стремится получить ответ. Важность запроса трудно переоценить, потому я посвятила ему целую главу. Здесь же мы рассмотрим лишь некоторые аспекты.
Все наши запросы можно разделить на четыре категории:
• отношения;
• деньги;
• здоровье;
• поиск предназначения.
Некоторые детали, конечно же, могут не совпадать, но суть запроса обязательно затрагивает один из этих аспектов. На каждый из них в игре найдется ответ, если участник готов честно спросить себя: «Почему я до сих пор не добился желаемого результата?»
Например, если девушка хочет создать крепкую семью, но не может этого добиться, она задается вопросом: «Почему я до сих пор не замужем?» При поиске ответа можно последовать двумя путями. К первому, я уверена, хотя бы раз в жизни прибегал каждый из нас.
Этот путь ведет к времяпровождению с другом или подругой. Где за бокальчиком вина все сводится к одной фразе: «Мужчинам от нас нужно лишь одно, и это не семья». Чаще всего без ругательств обсуждение этого вопроса не обходится. Но чтобы не оскорбить мужскую половину моих читателей, не будем глубоко вдаваться в подробности.
Хотя если мужчина спросит: «Почему я до сих пор не женат?» — то в скором времени где-то в уютном баре за кружкой пива и женской половине общества вынесут нелицеприятный вердикт: «Потому что все они меркантильные охотницы или карьеристки». Этот путь хоть и приводит к тупику, но имеет право на существование.
Если же человек жаждет реальных перемен и действительно хочет обзавестись семьей, нужно действовать решительнее.

В игре, отвечая на тот же вопрос, участник снова услышит реплику о никчемности противоположного пола. После чего событийный фон прольет свет на коренную проблему. Заключаться она может в глубоком убеждении, что вокруг нет достойных людей, с кем можно было бы создать крепкую семью.
Тогда возникают следующие вопросы: почему появилось это предубеждение и кто первым его высказал? Подумав, человек может прийти к выводу, что оно подпитывается прошлым негативным жизненным опытом или звучит голосом отца, матери, дедушки, тети или даже персонажа из любимого фильма.
Осознав корень проблемы, участник игры начинает искать способы ее решения. Вокруг него образуется пространство инсайтов и через игру происходит запуск новых убеждений и моделей поведения.
Как уже было сказано выше, игра — это модель мира, где человек может безопасно и честно показывать себя таким, какой он есть, «без маски и ванили». Задав себе честный вопрос «почему болею», «почему один», «почему нет денег», «почему не нашел свой путь», человек делает первый шаг: фокусируется на волнующей его проблеме.
Затем он тянет карту или совершает ход, и игровое поле само «высвечивает» ответы. Нужно только уметь видеть их и быть честным с самим собой. Зачастую это может быть неприятным, как, например, когда вынимаешь занозу. Тем не менее этот путь намного лучше, чем продолжать оставаться прежним, с так называемой «занозой».
Если в ваших руках лежит моя книга, значит, вы окончательно созрели для перемен и готовы впустить их в свою жизнь. Когда мы перейдем непосредственно к практике, я помогу вам наилучшим образом использовать результаты игры для достижения ваших целей.

Правило третье: случайности не случайны и предельная честность

Все происходящее на игре неслучайно. Начиная с людей, собравшихся за одним столом, заканчивая действием или картой, которые игровое поле предлагает предпринять или вытянуть. В моей практике каждый день происходили удивительные совпадения.
Напротив женщины, которая ломает голову над переездом, может сесть девушка, уже решившая этот вопрос в своей жизни. Девушка охотно делится своим опытом, плюсами и минусами принятого решения. И лишь одним своим присутствием она уже «подсвечивает» ответ.
Человек вытягивает метафорическую карту, которая настолько точно характеризует суть его проблемы, что остается только удивляться. Кажется, что это волшебство, но на самом деле — нет. Дело в том, что механика самой игры основана на честном разговоре с самим собой. Когда человек готов к такому диалогу, игровое пространство активно шлет ему ответы.
Кроме того, в игре мы создаем уникальную модель мира, в которой царит правда. Для этого мы все договариваемся давать обратную связь «без диагнозов и от всего сердца». В этом случает участник не скажет другому: «Я думаю у тебя комплекс вины. Иди к психологу, разберись с этим», или «Я считаю, что ты глуп», или «У тебя синдром самозванца».
Нет, благодаря третьему правилу обратная связь становится более точной и искренней: «Из-за твоих действий я чувствую себя плохо. Мне обидно, что ты не делишься», «Я ощущаю, что ты говоришь правду», «Чувствую, что тебе это далось непросто». Говорить от сердца — значит выражаться на уровне ощущений. Это самый честный способ «подсветить» проблему или заблуждение, и тем самым помочь человеку и самому себе измениться.
Когда обратная связь происходит таким образом, возникает четкое понимание, что люди вокруг не хотят обидеть и не желают ничего плохого. Даже самые неудобные вопросы, которые в игре озвучивает ведущий, пусть и причиняют боль, но направлены на помощь и уж точно не стремятся навредить участнику. Хирургам, например, тоже приходится причинять боль пациенту, чтобы помочь ему излечиться.
Когда договоренности созданы, образуется особое поле. В нем закладывается много правды, на которую люди реагируют по-разному. Большинство плачет, а остальные пытаются скрыть свои эмоции за шутками или ложью. Но ложь не остается незамеченной — она невербально считывается, когда человек только задумывается о том, чтобы сказать неправду.
Если гипотетический игрок Игорь решил нарушить правило честности, то он уже теряет возможность получить искреннюю обратную связь от остальных участников. Такова цена лжи. Однако даже в этом случае Игорь не уйдет с пустыми руками после игры, так как уже услышал правду о себе и лично помнит, в какой момент и почему прибегнул ко лжи.
Себе не соврешь.

Третье правило освобождает пространство игры от оценок, нотаций, советов и готовых решений. Их мы в огромных количествах слышим ежедневно дома, на работе, на улице и в интернет пространстве. Все они давно слились в белый шум и редко достигают слуха, еще реже меняют что-то в привычном укладе человека.
Наше же игра стоит особняком. В ней мы обращаем внимание на то, как проявляем себя и задаем важные вопросы: «Где помимо игрового поля, я действую так же?», «Как это отражается на других людях?», «Что они чувствуют при этом?». Каждый вопрос будто лучом прожектора подсвечивает важные детали, из которых затем складывается единая карта первоисточников проблем и способов их решения.

Правило четвертое: стоп игра

Согласно этому правилу, любой участник в любой момент времени может сказать «стоп» и покинуть игру.
Такое желание может возникнуть в любом игроке, так как в процессе мы создаем особое поле правды. Слышать ее бывает невероятно больно, а принять еще труднее. Потому вполне естественно дать человеку возможность остановить процесс, который доставляет ему столь сильный дискомфорт.
В моей практике лишь дважды участники останавливали игру. В одном случае ее покинула женщина, у которой были трудности с алкоголем. Ее ключевой запрос касался непосредственно этой темы. Когда участники стали высказывать ей обратную связь, то попали «в самое яблочко». Женщине не хотелось это слушать, поэтому сначала она попросту закрылась, но затем воспользовалась стоп-правилом и вышла из игры.
Другой эпизод не связан с предельной честностью игрового поля, но тоже имеет место быть. На игру пришла супружеская пара. Женщина уже не раз в нее играла и примерно представляла, что их ждет. Мужчина же находился в полном неведении. Ключевой запрос жены на игру звучал примерно так: «Хочу, чтобы муж понял, как ему со мной повезло». Игра началась, постепенно все погрузились в процесс и начались первые действия. Но вдруг женщина начала театрально заламывать руки и плакать. Причем с надрывом. Только что сидела спокойная, и тут взрыв эмоций на ровном месте.
В играх, конечно, всякое случается, но это было настолько демонстративно и неискренне, что было очевидно с первого взгляда. Реакция мужчины в этом случае была вполне естественной. Мало того, что он пришел на игру по настоянию супруги, так еще и стал условной причиной столь бурной и театральной истерики жены при посторонних. Неприятная ситуация получилась. Он решил покинуть «представление» раньше времени и воспользовался стоп-правилом.
Практика показывает, что причины покинуть игру могут быть разные. В основном они связаны с тем, что именно игра открывает участнику. Это «что-то» он мог не знать о себе или знать, но не придавать значения. Когда правда становится непосильной ношей, у человека должно быть право уйти. Потому мы предусмотрели правило «Стоп».

Правило пятое: обратная связь

В этой главе уже не раз упоминалась обратная связь. Это крайне важная составляющая игры. Благодаря ей участник узнает себя с новой стороны, понимает, какие чувства у других людей вызывают его действия, слышит и отвечает на важные вопросы, которые постепенно подводят его к ответу на ключевой запрос.
В книге я поделилась играми, которые можно осваивать как в компании, так и в одиночку. По опыту скажу: самостоятельный игровой процесс ничем не хуже коллективного. В этом случае обратная связь идет изнутри, что можно сравнить с честным диалогом с самим собой.
В классической игре существует три вида обратной связи:
• внутренняя: себе от себя;
• внешняя: игроку от остальных участников;
• особая: игроку от ведущего.
В первом случае игрок сам для себя формулирует, что он пережил, какие выводы сделал и, возможно, делится этими мыслями или умозаключениями с окружающими. Выражая их, он фиксирует результат и признает их реальность.
Второй тип обратной связи связан с тем, что каждый участник делится мыслями о коллеге-игроке: его действиях, решениях и стратегии поведения. Взгляд со стороны часто играет ключевую роль в будущих изменениях человека, поскольку мы можем не осознавать многие аспекты своей личности.
Третья разновидность обратной связи заслуживает особого внимания, так как получают ее лишь те, кто выразил готовность услышать выводы ведущего. Потому мы обязательно уточняем: согласен игрок принять такую обратную связь или нет. По факту, к этому действительно готовы не все. Так как вслед за выводами ведущий обязательно дает рекомендации и упражнения на проявление нового стиля поведения или мышления.
Не так давно в одной из игр принимал участие мужчина, который на все отвечал: «Я не знаю». Все время от него слышали только эту фразу. Прошел час, а игрок по-прежнему на любую просьбу — будь то поделиться чувствами, предпринять какие-либо действия или дать обратную связь — реагировал: «Не знаю». Пришлось проявить жесткость и сказать: «Если ты “не знаешь”, я тебе больше ничего говорить не стану. Вообще ничего».
Его это очень задело, а я пояснила: «Мы играем уже достаточно долго, но от тебя как от стены все отскакивает. Взрослые люди, если что-то не знают, учатся, ищут информацию, то есть стараются заполнить пробелы в знаниях. Может, теперь ты станешь говорить ровно противоположное? Например, “я знаю” или “сейчас не знаю, потому что…” и поясняешь».
И вот в игре ему представилась возможность изменить шаблон поведения и применить новый. Результат упражнения не заставил себя ждать долго. В ответ на очередное событие в игре он начал было говорить: «Так, я не… Постойте, нет, я знаю!..» Он окончательно включился в процесс, и уже пресловутого «я не знаю» больше не звучало.
В другой раз обратная связь от ведущего и простейшее упражнение через манеру речи повлияло на самовосприятие человека. В игре участвовал молодой парень. Когда он говорил, я слышала кого угодно, только не его. Мне приходилось изрядно прислушиваться. В конце концов обратилась к нему: «Максим, послушай, я не слышу тебя. Всех слышу, тебя — нет. Давай сейчас ты громко скажешь: “Я есть”!» Первое «я есть» он произнес ровно с той же громкостью, с какой говорил всю игру. Я обозначила, что это слишком тихо. Он повторил, еще и еще несколько раз, постепенно увеличивая громкость своего голоса. На 10-ой попытке он крикнул изо всех сил и сразу же что-то в нем щелкнуло и загорелось. Тогда я спросила: «Как ощущения?» И он ответил: «Супер! Прям энергия пошла и дышится полной грудью».
Эти небольшие упражнения влияют на человека на физическом уровне. Иногда все сводится к объятиям поддержки. В других случаях этого может быть недостаточно, и мы прощаем родителей и иных значимых для нас людей, обращаясь к ним через ведущего. Все это — очень ценная обратная связь, которая помогает преодолевать внутренние преграды, убеждения и постепенно двигает нас к переменам.

Кое-что кроме правил или три стиля ведения игры

От стиля, в котором проходит игра, зависит многое: форма обратной связи, эмоции участников и сама атмосфера происходящего. Если вам представится возможность провести трансформационную игру в компании или встать в ряды моих коллег — игропрактиков, — полезно знать, что существует всего три стиля:
• поддерживающий;
• дружеский;
• провокационный.
Поддерживающий стиль ведения игры — самый мягкий из трех. Он похож на пуховое одеяло, под которым прячешься от морозного воздуха в спальне. Как только в игровом поле проявляется правда, особенно если она неудобная или колючая, ведущий окружает игрока заботой, вниманием и поддержкой.
При этом эффективность игры нисколько не уменьшается. Для чувствительных людей этот стиль, конечно, более предпочтителен. В поддерживающем стиле игры им гораздо комфортнее узнавать себя, пусть даже с не самой приятной стороны.
Другой стиль — дружеский, или партнерский. В нем все игроки и ведущие находятся на равных. Общение и обратная связь в игре складываются как дружеский разговор. Это когда человек, не являющийся тебе чужим, может высказать горькую правду, одновременно подставив плечо для поддержки и выразив готовность быть рядом.
Откровенно делиться друг с другом мыслями можно только в случае довольно близких отношений между людьми. Потому ведущему, который хочет провести игру в дружеском стиле, нужно приложить дополнительные усилия, чтобы за ограниченное время создать максимально доверительную и теплую атмосферу.
Провокационный стиль ведения игры требует от ведущего твердости характера и бескомпромиссности. Придерживаться такого стиля довольно сложно, а иногда даже неприятно. Мои коллеги-игропрактики редко к нему прибегают, но лично мне он импонирует. Поэтому свои игры я веду именно в провокационном стиле.
У него есть свои поклонники среди игроков. Думаю, это из-за того, что многим из нас необходимо узнавать правду резко, словно сделав глоток студеной воды из родника. Когда перехватывает горло и сводит зубы от холода. Участник понимает, что колкие фразы или резкие вопросы звучат для его же пользы, так как подводят его к ответу на ключевой запрос.
Однажды ко мне на игру пришла девушка, которая всю игру нервно и слегка истерически смеялась. Когда я обратилась к участникам с просьбой охарактеризовать такое поведение, все они пришли к единому мнению: это странно и ненормально.
Девушка отмахнулась, сказав, что у нее такой характер. Тогда я задала вопрос: «Что за боль скрывается за твоим хихиканьем?» Ее реакция даже для меня оказалось неожиданной. Она сразу же поникла, словно ее лишили всей жизненной силы. Выяснилось, что это ее способ защиты от внешнего мира. В игре ей было ужасно некомфортно, поэтому и сработала ее версия «сигнализации».
Благодаря игре мы выявили несколько проблем, с которыми она затем обратилась к специалисту для их решения.
Соблюдение правил является важным условием в трансформационной игре. Они созданы не случайно и выверены тысячами состоявшихся партий. Каждое правило служит своей цели, а вместе они создают эффективное игровое поле, где начинаются значимые перемены в жизни человека.
Благодаря честности и плавному «погружению», мы создаем особое пространство, где каждый участник видит себя таким, какой он есть. Происходит условное «сканирование» поведения человека, его неадекватных и неэкологичных проявлений относительно мира и других людей. И иногда бывает непросто принять эту неприятную правду о себе.
Часто мы делаем это с трудом, неохотно. Но если все же соглашаемся и продолжаем работать над собой, то понимаем, что пережитое в игре пошло нам на пользу.
Особенно «колючие» игроки, кому было крайне сложно смириться с правдой о себе, нередко возвращаются спустя три месяца, полгода или год и благодарят за то, что получили в игре долгожданный толчок. В таких случаях, я абсолютно искренне отвечаю, что благодарить они должны только себя: за решительность, за честность и готовность меняться сначала в игре, а затем в жизни.

Глава 3
Приятно познакомиться


Здравствуйте! Меня зовут Надежда, мне 35 лет, я повар. Казалось бы, простая фраза, но более неудачного начала игры представить нельзя. Что не так? Разве знакомство не будет самым естественным первым шагом?!
Безусловно, ведь все-таки знакомство знакомству рознь. Если его цель — собрать статистические данные, то просьба представиться и рассказать о профессии будет в самый раз. Однако статистика перед началом игры нас совершенно не волнует. Главная задача этого этапа — получить представление о картине мира игрока. Поэтому вместо ожидаемого «представьтесь» лучше знакомиться через просьбу: «Расскажите о себе все, что хотите, чтобы мы о вас знали». Как, например: «Я мама троих детей, рисую картины», «Я учусь на психолога, в прошлом году сбросила 20 килограмм», «Люблю своего мужа и заниматься йогой», «Два года назад начал вести праздники, и теперь клиенты бронируют у меня даты на год вперед».
Пропускать этот этап нельзя, даже если вы играете в одиночку. Для игроков-индивидуалов знакомство будет происходить немного иначе: задавать вопрос и отвечать на него придется самостоятельно, при этом немного изменив формулировку. Например: «Что я сейчас рассказал бы о себе людям?» Затем встать у зеркала, представить слушателей, их взгляды, направленные на вас, и озвучить вопрос.
Первая мысль, которая приходит в голову, и будет ответом. Следует произнести ее вслух, а затем записать. Вот одни из ответов наших игроков: «Сейчас нахожусь в декрете и попутно осваиваю курс нейрокоучинга, хочу поменять специальность», «Много путешествую, снимаю видео для своего блога, набрал первую тысячу подписчиков», «Готовлю самый вкусный Том Ям в Москве и провожу тренинги по командообразованию».
В ответ на предложение рассказать о себе, человек делится тем, что ему удается, в чем он преуспел, чем гордится. Это первые зацепки, которые помогают понять картину мира игрока. Однако другие аспекты его личности могут оставаться скрытыми.
Информация о том, что вас волнует, заставляет переживать или чего вы хотите, находится как в сказанном, так и в том, о чем мы не говорим во время знакомства.

Поясню, что имею здесь в виду. В большинстве случаев те сферы жизни, которые игрок затрагивает в своей мини-визитке, не имеют ничего общего с той сферой, которой он коснется в ключевом запросе на игру. Все потому, что в ней игрок не чувствует себя уверенным или достаточно преуспевшим.
К примеру, мама троих детей, скорее всего, придет с запросом на самореализацию. Карьеристка или успешный бизнесмен — за ответом относительно личной жизни. Человек, достигший баланса между личной жизнью и карьерой, запросом коснется сферы здоровья или поиска себя.
Получается, что первый мазок для картины мира мы делаем на основе самопрезентации, а второй – опираясь на ее теневую сторону.

Не анкетирование, а только свободное и добровольное высказывание несет в себе огромную пользу для дальнейшей игры. Мы сами решаем, что сказать, а о чем умолчать. Это интуитивное решение — на вес золота, так как ответ, свободный от формальных рамок, наилучшим образом «подсветит», что нас беспокоит и над чем предстоит поработать в игре.

Картина мира

Представьте, что нам удалось собрать в одном месте и в одно время Клода Моне, Ивана Айвазовского, Илью Репина и Сальвадора Дали. Затем мы попросили бы их запечатлеть на полотнах пейзаж, который они видели перед собой. Что мы получим в итоге? Четыре уникальных произведения. Несмотря на то что в этом воображаемом эксперименте их мольберты стояли бы бок о бок.
Один покажет игру света и тени, передаст общее впечатление от пейзажа. Второй — к реальному пейзажу добавит морскую гладь, даже если ее нет там и в помине. Третий — изобразит с невероятной точностью каждый листик, травинку, здание и человека. Четвертый — воплотит на холсте фантазию с домами на тонких ножках и тиграми, выпрыгивающими из шмеля и цветка шиповника.
Каждый из нас тоже по-своему художник. Но вместо альбома мы используем холст реальной жизни, опираясь на накопленный опыт и убеждения. Они определяют наши поступки, слова, мысли и, в конечном итоге, результаты.
Часто мы становимся заложниками созданной нами картины мира. Это может привести к тому, что мы проживем всю жизнь в рамках своих представлений и не узнаем о безграничных возможностях, которые находятся совсем рядом.

На игру человек приходит с тревожащим его вопросом. Он хочет семью, но отношения не складываются. Стремится к деньгам, но они будто избегают его. Ищет признание, но не может определиться с направлением деятельности. Жаждет ответов, но живет по-старому. По-настоящему мечтает о переменах, но ничего не происходит, будто зашел в тупик.
Почему так происходит и как с этим связана картина мира?
Картина мира соткана из убеждений, которые мы считаем истиной.

В ней есть много «здоровых» элементов: «овощи — полезны для здоровья», «современная женщина может сочетать и работу, и счастливую семейную жизнь», «мужчина может быть любящим, верным и понимающим».
Помимо этих, в картине могут быть вплетены и иные убеждения: «деньги — зло», «всем мужчинам нужно только одно», «многодетность = бедность», «место женщины у плиты». Они как яд сочатся из подсознания и отравляют жизнь.
С подобными установками действительно очень сложно достичь желанного уровня дохода, построить крепкие отношения или найти работу по душе. Все потому, что картина мира действует как стеклянная призма, преломляет взгляд и заставляет человека видеть все вокруг по-своему, как через кривое зеркало.
Наглядно пояснить, как влияет картина мира на наше мировоззрение, поможет простой эксперимент. Спросите двух соседей по лестничной клетке, какими они находят двор, район, дом или его жителей.
Такое исследование при случае можно легко провести в собственном подъезде. По опыту скажу, один сосед ответит, что двор уютный, соседи дружелюбные, а район удобный с какой стороны ни возьми. Другой ответит, что жители дома наркоманы, алкоголики и социопаты. Двор грязный, а район неблагополучный и дышать в нем нечем.
Это наглядная демонстрация того, что люди называют субъективной реальностью. Исходные данные могут быть одинаковыми, но взгляд разных людей будет кардинально отличаться. Все потому, что он идет изнутри, преломляясь на убеждениях.
Независимо от нашего желания, убеждения влияют на нас, на наши решения и в итоге на всю жизнь.

Откуда они вообще берутся? На свет мы рождаемся без них, и акушерка не зачитывает кодекс убеждений над колыбелью младенца. Они просачиваются в сознание со временем, через опыт, через общение с миром, с обществом, с родителями, со старшим поколением, с соседями и даже через искусство и кино.
Затем убеждения укореняются в сознании. Одни люди верят, что зарабатывать деньги трудно. Другие, наоборот, убеждены, что достойный заработок можно получать без особых усилий. Одни думают, что невозможно зарабатывать честно. Другие считают, что и честным путем можно получать хороший доход. Одни искренне полагают, что противоположный пол состоит исключительно из «парнокопытных», в то время как другие верят в обратное.
Эта схема наглядно демонстрирует, насколько сильно наши убеждения влияют на нашу жизнь:
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Из убеждений рождаются действия, которые приводят к логичным результатам. Например, есть у человека убеждение, что завтрак полезен для здоровья. В таком случае, проснувшись, он отправится на кухню и приготовит его себе.
Если человек убежден, что регулярное поедание кусочков глины натощак продлит его молодость, именно она и попадет в его желудок утром.
Если человек убежден, что все бездомные нуждаются в его помощи, он будет стремиться дать им хотя бы немного денег, вложив их в кружки, или попытается помочь другим образом.
Соответственно, если на игру приходит женщина с запросом «выйти замуж», нужно понять, какое именно убеждение мешает осуществиться ее мечте. Если результата до сих пор нет, значит, есть проблема.
Если в ее сознании укоренилось убеждение, что все мужчины — негодяи и неприятные люди, то к любому мужчине она будет относиться именно таким образом. Она будет искать подтверждение этому убеждению и, конечно же, найдет его.
Никто из нас не совершенен, и даже самая незначительная вещь может подкрепить негативное убеждение: неудачная шутка, его взгляд, брошенный на девушку в метро, прошлые ошибки, выбор одежды, прическа — все это может стать поводом для самокритики.
Если у женщины есть ребенок, то в ее голове могут крутиться тысячи мыслей, противоречащих ее желанию выйти замуж. Из них рождаются соответствующие действия (или бездействие).
Эти мысли влияют на ее поведение: поэтому женщина опускает взгляд, не обращает внимание на понравившегося ей мужчину, всячески демонстрирует незаинтересованность в отношениях. Это верный способ НЕ выйти замуж.
Убеждение «новые отношения = угроза благополучию нашей маленькой семьи» приводит к тому, что женщина обрывает любое общение с мужчиной прежде, чем завяжется хоть что-то интересное. Бывает и такое, что из-за этого убеждения женщины отвергают уже поступившее предложение руки и сердца.
Как результат — одиночество и неутоленное желание создать семью.
Хорошая новость заключается в том, что игра – это безопасное пространство, где можно и нужно ставить под сомнение старые и примерять новые убеждения, менять алгоритм действий и видеть, как это влияет на результат.

Например, одинокая женщина может попробовать поверить, что мир полон мужчин, которые будут рады стать частью ее маленькой семьи, будут заботиться о ней и оберегать их любовь. Если она хоть на мгновение впустит это новое убеждение, то увидит мир под другим углом.
Она увидит массу подтверждений этому убеждению среди историй коллег, друзей, знакомых и совершенно незнакомых людей. В конце концов познакомится с подходящим мужчиной, возможно, даже на остановке после игры и через полгода выйдет замуж. Это, кстати, реальный кейс.
Возьмем еще пример из жизни. Участник игры — среднестатистический предприниматель. Его компания занимается производством и реализацией специфичного медицинского оборудования. Оно востребовано, но бизнесмен считает, что экономика находится в упадке, а у людей нет денег.
В своих действиях он руководствуется этими убеждениями, поэтому постоянно сокращает штат сотрудников, снижает расходы на производство и продвижение бизнеса. Все в ожидании того светлого момента, когда наконец кризис кончится.
Прежде чем получить ПМЖ в голове игрока, это убеждение могло транслироваться в новостях, в авторитетных изданиях, а затем среди его коллег. Со временем оно осело в сознании, стало влиять на каждое решение предпринимателя, его действия, а как следствие, и на результат. Потому-то компания начала медленно угасать, а бизнесмен не мог понять, что он делает не так.
В игре ему предложили рассмотреть иное убеждение: «кризиса в экономике нет, а причина упадка бизнеса — это он сам». Поначалу участник отвергал эту мысль, но затем задумался. На миг он допустил, что это действительно правда. Из-за этого его взгляд на мир изменился, и он пришел к выводу, что действительно слишком часто увольнял сотрудников и потерял ценных специалистов. Он осознал, что из-за погони за экономией давно не занимался анализом рынка потребителей и конкурентов, а также забросил проект по модернизации производства.
После он немедленно сменил тактику поведения. Взялся за активное продвижение товара, сменил кадровую политику и увидел «дыры» в бизнес-процессах, где компания теряла деньги. Итог игры его порадовал: новая парадигма действий, сложившаяся на основе нового убеждения, уже на этапе игры дала свои плоды. В жизни он также стал руководствоваться новым мировоззрением, и вскоре его предприятие стало одним из лидеров в своей отрасли.
Такова сила связки убеждение → действие → результат.
Маловероятно, что взрослые люди действительно смогут изменить в игре старые убеждения на новые, и все-таки это происходит. Секрет в том, что новая мысль предлагается не как абстрактное утверждение, но как факт, подтвержденный множеством реальных историй.

Помимо этого, если человек хотя бы ненадолго поверит в новое убеждение, его взгляд на мир преломится. Как если бы вместо кривого зеркала его поставили перед обыкновенным — с ровной зеркальной поверхностью. Если же человек уже в игре начнет действовать, исходя из нового убеждения, то сразу же увидит результат.
Это станет лучшим доказательством, что новое убеждение — это правда, а прежнее — было заблуждением.

Неадекватное отношение к миру и вторичная выгода

Трансформационная игра позволяет не только тщательно проанализировать картину мира и убеждения, но и также найти корень проблемы: почему ситуация не меняется, несмотря на все наши усилия.
В простых жизненных ситуациях человеку свойственно действовать прямолинейно. Если чешется глаз — чешет. Если голубь пачкает пальто — чистит. Если видит на пути лужу — обходит ее или идет вперед, гордо шагая в резиновых сапогах. Совсем другое дело, если вопрос касается более сложной тематики: отношений, денег, здоровья или, например, самореализации.
Тотчас нерешенные дела в этих сферах копятся годами. Почему? Что мешает нам и здесь действовать прямолинейно? Тут может быть два ответа: неадекватное поведение по отношению к цели и вторичная выгода.
Если мы чего-то хотим, но при этом совершаем поступки, противоречащие нашей цели — это сигнал, что у подсознания нарушена связь с реальностью. В таком случае желанный результат будет нас избегать, пока неадекватность не будет обезврежена.
Например, человек горячо желает, чтобы его бизнес шел в гору и приносил все больше прибыли. В то же время общается с командой и людьми высокомерно и холодно. Это его точка неадекватности.
В жизни все ресурсы приходят к нам через людей. Как же тогда надменный предприниматель достигнет желанной цели, если всех вокруг считает недалекими, глупыми и недостойными его внимания? Без умения сотрудничать и договариваться с разными людьми его мечта о процветании так и останется мечтой.
Другой человек мечтает о настоящей дружбе и серьезных отношениях, но при этом он совершенно не умеет заботиться о близких и проявлять внимание. Это мешает ему достичь своей цели, потому что крепкий фундамент для здоровых взаимоотношений — и дружеских, и романтических — это забота и благодарность.
Для третьего примера возьмем девушку, что страстно желает привести в норму тело и наладить режим питания. И она живет с этим желанием уже не один год. Мы не рассматриваем случай, когда проблема лишнего веса обусловлена тяжелой травмой, заболеванием или нарушениями в работе эндокринной системы. Речь о среднестатистической женщине с запросом «хочу похудеть» и хорошим аппетитом.
Пространство СМИ, социальных сетей и многочисленные книги агрессивно транслируют информацию о том, как прийти в форму. Если объединить все сказанное в них, то без труда можно вывести формулу стройности: сбалансированное питание, умеренные физические нагрузки и терпение. Интересно, остались ли те, кто об этом не знает?!
Разум девушки, стремящейся стать стройной, вероятно, хорошо знаком с этой формулой. Он будет напоминать о себе каждый раз, когда она садится за стол, и однажды девушка даже прислушается к нему. Стоя на весах, она будет радоваться, когда увидит, что теряет килограммы. Однако не все так просто.
Внезапно душа может потребовать праздника, и здесь разум может оказаться бессилен. Руки вместо салата и рыбки могут потянуться к тортику и бургеру с картошкой. В этот момент разум будет истошно кричать: «Что ты делаешь?» Ответом ему послужит тишина.
Неадекватность к цели — грустное и одновременно нелепое явление, если смотреть на него с позиции осознанности. Нам хочется чего-то, мы знаем, что наше желание — благо для нас, знаем, как получить желаемое, но ничего не предпринимаем для этого или делаем все наоборот.
Чтобы разорвать порочный круг, для начала неплохо бы признать наличие неадекватного поведения к цели. Если это получилось, нужно определить внутренний протест, что уводит нас прочь от желанного результата.
Например, у надменного предпринимателя подсознательный протест может звучать так: «Я хочу сам добиться процветания, так как люди могут присвоить мои достижения».
У человека, скупого на внимание и благодарность, но с запросом на дружбу и любовь, протест может заключаться в следующем: «Если я буду проявлять заботу о других, меня сочтут навязчивым», или «Мне неинтересно, что говорят другие люди, зачем мне их слушать», или «Все и так знают, что я благодарен».
Девушка с хорошим аппетитом и мечтой о стройной фигуре, может всякий раз натыкаться на внутренний протест: «Да, я хочу быть стройной, но еще я хочу вкусно кушать, а не вот это вот все с салатами».
Окончательно разобраться с протестом поможет активный диалог с собой и техника работы с убеждениями, о которой мы поговорим в разделе «Разбить картину мира».
Вторичная выгода – это веские причины для подсознания не иметь желаемого.

Разум говорит: «Здорово, давай достигнем эту цель!» А что-то темное внутри шевелится и отвечает: «Да ну, зачем? Это нам не надо», и все усилия сходят на нет. Получается, мы одновременно и хотим, и не хотим получить желаемое. Разве такое возможно? Вторичная выгода отвечает однозначно: «Да, и еще как!»
Для примера возьмем ту же девушку, что желает избавиться от лишнего веса. Она понимает, что ей это нужно и с точки зрения самовосприятия, и с позиции здоровья. Однако глубоко в душе она боится, что уйдет в отрыв, разрушит семью и сделает больно близким, как только станет стройной.
Ее вторичная выгода от лишнего веса — это стабильность поведения и постоянство в отношениях с близкими.
Еще пример: владелец успешного бизнеса мечтает о статусном офисе в столице. Мечтает год, два, 10, но ничего не происходит. Почему? Казалось бы, для успешного предприятия освоение Москвы — естественный шаг. Однако внутри предпринимателя сидит страх перемен. Он не хочет покидать привычное место, ведь переезд для него и его семьи означает коренную смену образа жизни. Детям придется менять школу и налаживать общение с новыми одноклассниками. Ему с супругой потребуется заново налаживать быт, логистику передвижений по городу, искать репетиторов, секции для детей, круг общения для себя, а в компанию — новых сотрудников. Все это непросто и подходит не всем.
В игре мы ведем честный диалог, как на сеансе у психолога. Мы лучше узнаем себя, смотрим на себя внутренним взором, осознаем, почему не получаем желанного результата, а затем, вычислив вторичную выгоду, решаем:
• разрушить ее чары, ринуться в бой и нацелиться на достижение желанного результата;
• оставить все как есть, если цель не оправдывает средства.
В итоге мы живем, как жили, либо достигаем своих целей: получаем миллионы, женимся или выходим замуж, рожаем детей, худеем, находим занятие по душе, перебираемся в другой город и т. д.
Подробнее о том, как работать и в итоге устранить вторичную выгоду, расскажем в следующей главе «Поиск сокровищ…».
Терапевтический эффект от игры наступает спустя несколько часов, и в этом ее существенное преимущество перед классическими сеансами у психолога, которые нужно посещать месяцами, порой годами.
Игра – это краткосрочная психотерапия с мгновенным эффектом.

Однако тотчас люди не готовы к простым решениям. Считают, что без нескольких лет психотерапии, окуривания дома и офиса шалфеем, подвязывания корня дуба с восточной стороны пирамиды Хеопса ничего не получится, и результата не будет.
Несмотря на то что в игре раскрывается картина мира, выходят наружу все неадекватности к цели и вторичные выгоды, 90 % участников поначалу отрицают ее эффективность: «Вы не понимаете, у меня особый случай».
Более того, увлекательно наблюдать, как по мере продвижения в игре человек меняет точку зрения, приобретая новый опыт, сталкиваясь с картинами мира других людей и с иными убеждениями. По завершении игры, оказывается, что и проблема не уникальна, и в мире есть люди, которые уже справились с ней и достигли желаемого результата.
Когда мы освобождаемся от убеждений, которые держат нас в заложниках субъективной реальности, достижение целей становится гораздо легче.

Разбить картину мира

«В бизнесе преуспевают только люди в возрасте», «много денег — много бед», «мне нечего предложить, чтобы зарабатывать много», «в стране кризис», «где они все мужики-то, перевелись давно», «им всем только одно нужно», «кому я нужна с ребенком», «сказки в жизни не бывает».
Взгляните на эти убеждения. Все они были высказаны реальными людьми до того, как мы разбили их картины мира. Эти «ядовитые» фразы могут годами руководить нашими мыслями и действиями, и мы удивляемся, почему не получается завести семью, построить бизнес или увеличить доход.
Подобные убеждения рождаются из-за внешних факторов, но поселяются в наших головах благодаря родителям, другим родственникам или совершенно незнакомым людям. Высказывания, даже просто скользнувшие рядом, могут оставить глубокий след в нашем сознании и мешать нам жить полноценной жизнью. Вы можете этого не сознавать, но влияние будет очевидным.
Из убеждений складывается наша субъективная реальность. В ней мы существуем день за днем, но это не абсолютная истина. Это лишь картина мира, сложившаяся из убеждений, воспринятых однажды и засевших в голове. Самое опасное в убеждениях — последующие действия. Если они ведут прочь от желанного результата, нужно менять то, во что мы верим.
В ходе игры мы делаем это с помощью письменных ответов на особые вопросы. Алгоритм работы с ядовитыми убеждениями тот же что у саперов: найти и обезвредить. Покажу на примере, как это происходит.
На играх довольно популярен запрос «хочу больше денег». Его вариации звучат по-разному: «хочу больше зарабатывать», «заработать к концу года 10 миллионов», «удвоить доход». Формулировки различаются, а посыл остается тем же.
Первым делом, после того как запрос сформулирован, нужно спросить: «Почему я сейчас не имею то, что хочу?» Для запроса о деньгах уместно чуть изменить формулировку, сохраняя смысл: «Почему у меня до сих пор нет этих денег?»
В ответ на это нужно записать пять причин, что первыми придут на ум. Например:
1. ленюсь;
2. не умею обращаться с деньгами;
3. не хочу пахать как проклятый;
4. мне не за что платить больше;
5. не знаю иностранных языков.
Опираясь на эти 5 причин, можно хорошо, рассмотреть картину мира игрока. Для этого необходимо прибегнуть к принципу: — если А, то Б, и если не А, то не Б.
Допустим, причина «ленюсь» указывает на убеждение, что только трудолюбивые люди, не имеющие такой черты личности, могут зарабатывать много денег. Причина «не умею обращаться с деньгами» вскрывает убеждение и даже страх, что полученный доход может быстро исчезнуть без пользы. Третья причина говорит об уверенности в том, что много зарабатывать можно только через тяжелый труд днем и ночью, да еще на нескольких работах одновременно.
Четвертая — «мне не за что, платить больше» — показывает, что человек не ценит свой труд, навыки, опыт и профессионализм. Пятая причина «подсвечивает» убеждение «хорошо платят только тем, кто владеет иностранными языками».
Убеждения человека проявляются сразу же, когда речь заходит о причинах отсутствия результата.

Следующий шаг помогает выяснить источник этих убеждений. Задайтесь вопросом: «Откуда взялись эти мысли?» Ответ снова нужно фиксировать письменно.
Убеждения, описанные выше, могут произрастать из опыта жизни вечно занятой тети или папы-предпринимателя, чей плотный график исключил общение с семьей. Они могли появиться из-за резких необдуманных слов родителей, сказанных в детстве по поводу неразумных трат на сладости. Учитель по английскому в попытке пробудить интерес к предмету, также мог вбить в голову образ ужасного будущего без знания языка.
К слову, сегодня очень многие приходят на игры с запросом «хочу зарабатывать в легкости». В процессе знакомства и дальнейшего диалога выясняется, что человек долгое время работал на износ, выгорел и теперь хочет зарабатывать деньги без экстремальных нагрузок. Однако ничего не получается.
Почему? Потому что в сознании осталось прежнее убеждение: «заработать деньги можно только через тяжелый труд». Лишь когда удастся разрушить эту мысль, в жизни произойдут перемены. Сделать это можно с помощью бомбардировки собственных убеждений третьим вопросом: «Что, если ты ошибаешься?»
Старые убеждения падут под напором реальных историй, доказывающих обратное. В рамках нашего примера давайте задумаемся, разве мало тех, кто умеренно трудится (или даже не работает вовсе) и при этом располагает хорошими средствами?! Женщины, что вышли за обеспеченного мужчину; фрилансеры, отводящие работе по 4–5 часов вместо целого рабочего дня; предприниматели, собравшие сильную команду. Если осмотреться, таких примеров довольно много.
На игре участники делятся своими историями, и это раскрывает глаза на разнообразие жизненных сценариев. Ведущий может привести примеры из практики. Благодаря чему бастион из негативных убеждений рушится окончательно.
Когда придет время отвечать на третий вопрос, найдите примеры из жизни знакомых и посторонних людей, которые опровергли бы ваши убеждения.

Мой хороший знакомый вырос в семье, где мама в одиночку воспитывала двух сыновей. Женщина трудилась на двух, иногда на трех работах, чтобы прокормить детей. Соответственно, парень вырос мужчиной с убеждением «одного источника дохода недостаточно для комфортной жизни».
Со временем он осознал, что вопрос финансового благополучия зависит не от количества, а от качества работы. По профессии он высококлассный сварщик. Для роста дохода он повысил квалификацию, стал начальником бригады, затем руководителем отдела. Когда встал вопрос о повышении его ставки и руководство заупрямилось, он нашел место, где платят именно столько, сколько ему хотелось, а со старой работы уволился.
Другая подруга всю сознательную жизнь мечтала уехать в деревню и жить в собственном доме, подальше от шумных и грязных городов. Но убеждения «в деревне нельзя заработать» и «деньги только в городе водятся» долго держали ее в столице. Два года назад, когда она гостила у двоюродной тети, ее очень поразил ухоженный дом на соседней улице.
Среди серых и заброшенных лачуг, которыми усыпано любое село в глубинке, этот дом выделялся красочным фасадом, ухоженным палисадником, огородом с современными теплицами и внушительной спутниковой тарелкой.
Моя подруга поинтересовалась у тети владельцами дома. Оказалось, что этот дом пять лет назад занял программист из Санкт-Петербурга. Он работает удаленно и ведет именно такую жизнь, о которой мечтала моя героиня. Оказалось, в деревне тоже можно жить и зарабатывать. Ее убеждения не выдержали столкновения с реальностью, и она начала выбирать деревушку себе по вкусу.
Пример-противовес разрушает власть убеждения. Пленник субъективной реальности освобождается от оков и лицезреет мир иначе.

Перед тем как поставить точку в этой главе, хочется еще раз подчеркнуть, что при самостоятельном знакомстве с картиной мира, нужно записывать все ответы. Будь то рассказ о себе, причины отсутствия результата, вторичные выгоды, убеждения, примеры-противовесы — фиксировать нужно все.
Мысленный диалог, который мы записываем, потенциально более успешен нежели тот, что так и останется в голове. Дело в том, что через некоторое время все написанное собственной рукой воспринимается иначе. Будто записи сделал другой человек. Эту особенность нашего мозга мы используем, чтобы дать себе совет как бы со стороны.
После трудоемкой работы с картиной мира, сделайте перерыв. Прогуляйтесь вокруг дома, выпейте чаю, глядя в окно, а затем вернитесь к записям и спросите: «Что я могу порекомендовать их автору?»
Эта простая манипуляция позволит взглянуть на себя со стороны и, возможно, дать себе ценный совет. Останется лишь взять его на вооружение и пользоваться.

Глава 4
Поиск сокровищ: запрос и вторичная выгода


От здоровья корневой системы зависит внешний вид и состояние всего дерева. Для игры запрос важен не меньше, чем корень. От него тоже зависит все, начиная с разновидности игры до хода событий и конечного результата.
Прежде всего разберемся с тем, что мы понимаем под словом «запрос». В двух словах, это «боль» в конкретной ситуации или в целой сфере жизни. Все, что нас беспокоит, рождает тревогу, не нравится и раздражает, может стать запросом в игре. Главное, чтобы со стороны участника было честное желание разобраться с ней и достичь своих целей.
Когда человек формирует запрос, то фокусируется и сознательно соединяется с ним. В конце игры он находит ответ и либо меняет жизнь, либо примиряется с положением дел и оставляет все как есть.
В игровом пространстве мы имеем дело с тремя типами запросов: открытым, закрытым и неявным.
Открытый запрос произносится вслух, что делает его доступным для всех участников. Закрытый запрос остается при владельце, он его не озвучивает, но записывает.
Игра с неявным запросом происходит, когда у человека все в жизни более-менее стабильно, а поиграть он хочет интереса ради. В этом случае первая же карта, которую он вытянет, подскажет, с какой сферой жизни нужно работать. Всегда.
В прошлой главе мы говорили о роли убеждений, картине мира, их влиянии на все: наши действия, наши взгляды, наши решения, нашу жизнь в целом. Запрос же неразрывно связан с ними.
Мы можем желать многого, но из-за убеждений и сложившейся картины мира не даем себе достичь желаемого.

Например, человек хочет зарабатывать миллионы, но его внутренний мир пропитан убеждениями «деньги — это зло», «цена деньгам — личное счастье» и «появятся деньги — прибегут нахлебники». Заработать с такой картиной мира — это подвиг, достойный Геракла.
В большинстве своем люди с запросом на миллион и схожими убеждениями, сами того не желая, сторонятся денег как огня, отталкивая от себя все возможности, что предлагает им жизнь. Вот она взаимосвязь запроса, картины мира и убеждений. Человеку хочется то, чего у него пока нет. Не имеет он этого из-за того, что ему мешают его же собственные убеждения и вторичные выгоды.
Ко мне на игру очень часто приходят женщины с запросом «хочу замуж». Это умные, добрые, целостные личности, но в личной жизни у них ничего не получается. Чтобы понять, где система дает сбой и почему все складывается именно так, я задаю вопросы.
Первый из них «почему?». Такой вопрос в лоб сначала ошарашивает участников, а потом заставляет задуматься и высказать свои убеждения, направленные не в сторону желанной цели.
Девушку с запросом «хочу замуж» я спрошу: «Почему не выходишь?» Ее ответ — это ценная информация. Он может прозвучать как: «нет достойных», «никто не зовет», «все только легкости ищут», «дело во мне, я некрасивая».
После первого вопроса нужны уточняющие. Они позволяют глубже вникнуть в ситуацию, разобраться с тем, на чем основано убеждение. Например, в зависимости от конкретного ответа, можно уточнить:
• «Вообще достойных не существует? Или их очень мало?»
• «Во всем мире никто не хочет или из тех, кого ты знаешь?»
• «Все не хотят или только в твоем окружении?»
• «Что ты подразумеваешь, когда говоришь некрасивая? Что значит для тебя быть красивой?»
Это позволяет лучше понять картину мира и далее, в игре, плотно поработать с ней и разрушить «ядовитые» убеждения.
Приведу еще пример работы с запросом перед началом игры. На этот раз у гипотетического игрока запрос на самореализацию. Первым делом мы снова спросим: «Почему сейчас ты не можешь реализовать свои возможности?»
Скорее всего, в ответ прозвучит: «Не знаю, чем я хочу заниматься». На следующем этапе уместно поинтересоваться: «Что уже сделано, чтобы это узнать?» Человек перечислит, что он предпринимал, какие курсы и тесты по профориентации прошел или осознает, что в ответ на свое желание не сделал ничего вразумительного.
Также для понимания запроса нам важно узнать, что человек подразумевает под словом «самореализация». Возможно, он скажет «иметь доходный бизнес всем на зависть», или «уйти в творческую профессию», или «работать руками, чтобы результат моего труда был материален», или «заниматься любимым делом».
Таким образом, работа с запросом перед игрой заключается в том, чтобы выяснить ключевое ограничение, которое мешает добиться желанного результата. Чтобы достичь этого, потребуются ответы на три вопроса:
1. Как давно нет нужного результата?
Чаще всего запрос зреет не один месяц или даже год.
2. Почему результат не достигнут до сих пор?
Ответ на второй вопрос обнажает ограничивающие убеждения и картину мира в целом.
3. Что было сделано для его достижения? Почему не было сделано то, что требовалось?
Благодаря третьему убеждению появляется четкое понимание, что мы сами в ответе за конечный результат своих попыток.
Когда запрос принят и ключевое ограничение прояснилось, можно приступать непосредственно к игре. Сформированный запрос становится важным элементом игрового процесса. С ним мы работаем на протяжении всей игры, красной нитью тянем его через каждый ход.
Однажды ко мне на игру пришла женщина, которая хотела найти свое предназначение. После проработки запроса стало ясно, что она воспринимает самореализацию как «занятие любимым делом». Она уже пробовала себя в разных сферах, но так и не нашла профессию, которая бы полностью ее устраивала. Итог игры преподнес сюрприз. Мы выяснили, что конкретно в ее случае поиск любимого дела для самореализации и есть тот самый способ самореализации. Мы обнаружили, чем именно ей нравится заниматься.
Другая женщина с запросом на замужество, отвечая на уточняющие вопросы, поняла, что несмотря на свое желание обзавестись семьей, воспринимала всех мужчин как жалких существ, чьи мысли крутятся чуть южнее головы. Благодаря игре она изменила свой взгляд на противоположный пол. Новое убеждение привело к тому, что вскоре у нее завязались отношения, и сейчас она готовится к свадьбе.
Случается так, что запрос касается одной сферы жизни, а ключевое ограничивающее убеждение связано сразу с несколькими аспектами.
К примеру, убеждения относительно денег бывают крепко связаны со сферой взаимоотношений. Звучать они могут так: «где есть деньги, там корысть, и любви места нет», «богатство приводит к одиночеству», «все богатые люди с гнильцой», «если я полюблю богатых мужчину или женщину, все подумают, что я альфонс либо же аферистка», «мужчины боятся успешных женщин», «если я добьюсь успеха в карьере, меня никто не полюбит».
Если в процессе формирования запроса всплывают подобные убеждения, а запрос касается денежной сферы, не нужно уходить в личные переживания. Вероятно, существует определенная причина, по которой вы хотите прояснить свои цели именно в этой области жизни. Пусть ваша игра будет сосредоточена на этом аспекте. А остальное можно доверить игровому полю и самой жизни.

Как искать вторичную выгоду?

В предыдущей главе мы коснулись такого понятия как «вторичная выгода» и то, как с ней действовать, когда она становится очевидной. Но как же ее обнаружить?
Дело в том, что она крепко связана с запросом. Поэтому вполне логично в процессе работы с ним выяснить, что будет, если желанный результат не будет достигнут.
Давайте признаем, что в любой ситуации и при любом раскладе всегда существует вторичная выгода. Если у нас есть желание что-то изменить или достичь в жизни, а прийти к этому долгое время не получается, то такое положение дел нам чем-то выгодно. По крайней мере, так считает наше подсознание.
Отказываться от этой аксиомы нет смысла, а вот согласиться с ней очень полезно. Так как это помогает сделать огромный шаг вперед в своих изысканиях. Чтобы довести их до конца и выявить вторичную выгоду есть несколько способов:

Способ № 1. Экстремальная честность

Речь снова идет о вопросе, который затрагивает самые глубокие струны нашей души. На сей раз он звучит так: «Почему мне выгодно не иметь желаемый результат?»
Например, кто-то ответит: «Мне хочется сменить профессию, но страшно лишиться заработка вообще. Потому я остаюсь на своем нынешнем месте работы». Этот способ требует довольно серьезного уровня осознанности, поэтому не всем подходит. Однако есть еще два варианта.

Способ № 2. Да, но зато

Задача игрока сформулировать предложение так, чтобы объединить в нем и свое желание, и причину отсутствия результата.
Например, «моя зарплата мне не нравится, зато я работаю всего три часа в день». Или «я не замужем, зато все свободное время принадлежит мне, и я провожу его, как хочу».

Способ № 3. Что, если…

Для третьего способа нужно закрыть глаза и представить, что желанная цель достигнута. Вы уже наслаждаетесь ее плодами, но вдруг в реализованную мечту вклинивается что-то негативное, что на наш взгляд может произойти в реальном мире.
Допустим, человек пришел на игру с запросом «хочу зарабатывать миллион в месяц». Чтобы вычленить свою вторичную выгоду, он прикрывает глаза и представляет, что этот миллион у него уже есть. Затем он видит, как на его богатство «слетаются» мошенники. Либо сам он настолько погружен в работу, что не видит ни родных, ни дома, ни солнечного света. Значит, вторичная выгода для него в том, чтобы проводить больше времени с семьей, чем на работе, и не быть объектом внимания нечистых на руку людей.
Другой человек придет на игру с желанием иметь стройную фигуру. Он закрывает глаза и, помимо собственного подтянутого тела, видит, как идет в загул, решается на измену и разрушает семью. Мозг ощущает опасность от реализации этой мечты и предлагает такую выгоду: буду не в форме, но семья будет в целости.
Искать вторичную выгоду можно как одним, так и всеми тремя способами, потому что и выгода может быть не одна.

Вторичная выгода — это, по сути, наша картина мира и убеждения, воплощенные в реальность. Потому, когда мы осознаем ее, жизнь либо быстро меняется, либо мы примиряемся с текущей ситуацией. В последнем случае мы перестанем расстраиваться, если желаемый результат останется недостижимой мечтой.
Чтобы поиски запроса и вторичной выгоды были более эффективны, лучше записывать все ответы. Это очень полезно для конечного результата, так как впоследствии меняется восприятие записей: мы начинаем воспринимать их как мысли постороннего человека и анализировать без влияния эмоций и субъективизма. И поэтому дать объективный совет самому себя становится проще.

Глава 5
Игра «Прицелься»


Шум прибоя, бархатное небо над морской гладью, рассыпанный в небе звездный песок и маленький кусочек Рая на Земле: свой домик на берегу моря…
Распахнешь дверь в офис, а там все ждали именно тебя: команда с энтузиазмом работает над крутыми проектами, сотрудники фонтанируют идеями, обращаются за помощью, клиенты жаждут внимания. И тут на телефон приходит уведомление «Поступление 1 000 000 рублей на счет». Это не спам, а очередная зарплата…
Джинсы и платье, что с немым укором выглядывали из глубины платяного шкафа 20 лет подряд, наконец дождались. Легкость, заветная цифра на весах и вещи на пять размеров меньше аккуратно подчеркивают стройную фигуру. Наконец-то!..
Долой компьютер — сейчас в руках топор, стамеска и резцы по дереву. Час, два, три и из-под рук вчерашнего менеджера по продажам рождается шедевр. Рождение краснодеревщика состоялось. Прославится ли он? Сколотит ли на этом состояние? Не так важно. Ведь это воплощение давней мечты о смене профессии…
У вас есть мечта? Желание? Цель?
Они крутятся в голове, реализуются в жизнь, бывает даже, копятся годами и так и не сбываются. Пока наконец мы не спросим себя: «Сколько можно откладывать? Давай уже разберемся с этим!» А если я скажу, что есть инструмент, который поможет воплотиться любой мечте, причем с вероятностью в 100 %? Не волшебная палочка или лампа с Джинном, а игра, что помогла тысячам людей реализовать мечты и достичь желанных целей.

Что это за игра?

Откровение?! Волшебство?! Портал в тайны Вселенной?! Именно так ощущается первое знакомство с этой игрой.
В ее основу легла всемирно известная модель достижения цели GROW. В 80-х годах прошлого века ее создал Джон Уитмор — один из ведущих бизнес-тренеров Великобритании. Название концепции — одновременно и самостоятельное слово, и аббревиатура. В переводе с английского языка grow обозначает «расти», что мы и делаем, когда достигаем желаемого.
Аббревиатура же расшифровывается так:
Goal — цель, то есть именно то, чего мы хотим.
Options — варианты и возможности, способствующие достижению цели.
Reality — реальность или нынешняя ситуация.
Way forward — переводится как «путь вперед», непосредственно шаги к мечте.
С момента появления эта модель завоевала сердца людей по всему миру и неспроста. Она сочетает в себе простоту, эффективность и легкость понимания — крайне ценные свойства для инструмента по достижению желаемого.
Игра «Прицелься» впитала в себя все лучшее от модели GROW. Благодаря ей каждый участник получает ясную картинку и множество ценных сведений о своей цели, мечте или желании, и самое главное — точное понимание, как их достичь.
Свечной заводик, яхта, счастливый брак, стройная фигура, карьерный рост или новая профессия — любая самая недостижимая мечта после игры «Прицелься» превращается в итог, стоящий на том конце последовательной цепочки шагов.
Играть в нее можно как самостоятельно, так и в компании друзей. Кроме того, «Прицелься» очень хорошо вписывается в работу помогающих специалистов, так как обеспечивает быстрый вход в круг доверия клиента.
Итог игры может быть непредсказуем. В начале мечта воспринимается по-настоящему желанной и важной, в финале же вдруг выясняется, что так лишь казалось. Потому что она была навязана извне и вообще принадлежит другому человеку.
Например, женщина мечтала стать бизнесвумен. У нее есть дочь, и она вырастает с таким же желанием, впитанным с молоком матери. А в игре может вдруг выясниться, что на самом деле ей и дело-то свое иметь не хочется. Но есть стремление работать из дома и быть многодетной матерью.
Может и так сложиться, что в процессе игры человек поймет: его мечта не так привлекательна, как казалось. Ее воплощение может негативно сказаться на родных или близких людях, а также потребовать отказа от покоя и размеренности, на что он не готов пойти. Или сам путь к мечте окажется чересчур сложным.
«Прицелься» дает возможность «прощупать» цель, понять нужна ли она и стоит ли в принципе идти к ней. Возможно, разумнее будет отложить до поры до времени, отказаться от нее вовсе или слегка скорректировать.
Во время игры мы смотрим в лицо собственным страхам, ищем в себе или окружающих ресурсы для преодоления трудностей и составляем план действий.
К концу игры в голове образуется ясность, как в только что убранной квартире. Все упорядочено и нет ни одной лишней детали, то есть иллюзии. Чего хочется — ясно, что имеем сейчас — ясно, откуда брать силы — ясно, что делать — ясно. Нужно ли оно мне? Тоже ясно!

Как играть?

В колоде всего 143 карточки с вопросами. Они относятся к одному из четырех направлений модели GROW: goal, options, reality, way forward. Участник выбирает по восемь карточек с вопросами из каждого блока и письменно отвечает на них.
Первая группа вопросов фокусирует взгляд на цели. Они с научной точностью вычерчивают будущее, когда цель достигнута, и формируют желанный образ:
• «Почему важно достигнуть цели?»
• «Какие минусы могут быть от недостижения цели?»
• «Как достижение цели отразится на духовном росте?»
• «Как достижение цели отразится на отношениях с родными?»
• «Почему эта цель реальна?»
Вопросы высвечивают ту или иную сторону цели, как луч прожектора, очерчивают ее детали, последствия от достижения и в целом позволяют сосредоточиться на ней. Важность этого момента нельзя переоценить. Ведь многие из нас сделают это, возможно, впервые в жизни. Именно фокусировки, достаточной концентрации внимания на желанном образе, обычно и не хватает.
Каждый день мы сосредоточиваемся то на одной, то на другой задаче. Без этого наши дела лежали бы в руинах. Но кто из нас осознанно и сосредоточенно фокусируется на мечте хотя бы пять минуту в день? Обычно мысль о ней загорается и гаснет, как падающая звезда в потоке Персеиды.
Реальный образ результата — это 50 % успеха в достижении цели, поэтому в первой группе карт много таких вопросов:
• «Каким человеком вы хотите быть?»
• «Что будет у вас на руках, когда цель будет достигнута?»
• «Какую пользу миру принесет достижение цели?»
Не менее важна формулировка, как часть реального образа цели. Вроде знаем, чего хотим, стараемся держать это в голове, но получается, что играем с мечтой в жмурки. Так как не можем точно назвать, чего именно нам хочется.
Фокус и четкая формулировка желания завершают игру в жмурки. Из эфемерной мысли мечта становится ощутимым и вполне реальным образом будущего.
Ответы на восемь вопросов и луч света освещает ваше желание во тьме. Мы трогаем, оцениваем, рассматриваем его и либо загораемся мечтой еще сильнее, либо отступаем от нее. Так как после первой части вопросов мы честно спрашиваем себя:
«Точно ли я хочу именно этого?»

Мыслительный процесс на тему мечты запускается. В душе идет поиск честного отклика. Мечта синхронизируется с внутренним мироустройством и нашим телом в целом. Затем появляется ответ: «хочу», «не хочу» или «хочу, но не этого».
Например, всю жизнь человек думал, что хочет жить в центре мегаполиса. Сыграл в игру «Прицелься» и после первых восемь вопросов выяснил, что хочет чего-то другого. А именно — жить в теплом климате, чтобы разбить сад-огород, выращивать арбузы, помидоры и другие растения.
Только после того, как на первом этапе сформулирована сама цель, создан ее реальный образ и определена истинность желания, можно переходить ко второй, третьей и четвертой группе вопросов.
Вторая группа вопросов четко обрисовывает текущее положение дел, то есть реальность:
• «Какие эмоции ты испытываешь сейчас?»
• «Каких ресурсов не хватает для достижения цели?»
• «Где можно “добыть” необходимые ресурсы?»
• «Какие уже есть успехи на пути к достижению цели?»
• «Что именно из подобного ты уже делал в жизни?»
Чтобы понять, от чего стоит отталкиваться на пути к мечте, неплохо бы нащупать точку отсчета: выписать на листок потенциальные трудности, преграды и оценить существующие ресурсы. Разобраться в этом — все равно что подготовить багаж к дальнему путешествию. Необходимый набор предметов делает путешествие удобным, а знакомство с реальным положением дел готовит благодатную почву для достижения цели.
Третья группа вопросов относится к части options, то есть к возможностям, инструментам, ресурсам, что помогут получить желаемое:
• «Самые простые пути достижения цели?»
• «Кто может поделиться ресурсами?»
• «Где научиться нужному навыку?»
• «Что я не хочу делать для достижения цели?»
• «Чему можно научиться, достигая цель?»
Благодаря вопросам из этой группы появляется ясность: что требуется для достижения цели, кто может помочь на этом пути и какие шаги следует предпринять в первую очередь. Ответы могут быть неожиданными, так как мы часто не задумываемся о существующих возможностях и средствах для достижения цели. Между тем многое лежит на поверхности — только руку протяни, и мечта станет ближе.
Четвертая группа карточек содержит вопросы о будущем:
• «Какие привычки будешь вырабатывать?»
• «Какие шаги максимально приблизят к цели?»
• «На кого повлияют твои действия? Кого нужно предупредить?»
• «Кем хочешь быть, когда цель будет достигнута?»
• «Что всегда будешь держать в центре внимания?»
Будущее всегда остается загадкой. И все же находясь на начальной точке, можно рассказать о том, например, какие трудности могут возникнуть, какие действия приведут к мечте быстрее, как преобразится жизнь, круг общения и т. д. Все это вместе создаст образ вполне реального будущего, к которому будем стремиться.
Всего лишь 32 карточки раскладывают цель на винтики.
Где-то простые, а где-то неочевидные вопросы перезаряжают мозги. Это заставляет их работать иначе и в целом расширяет кругозор. А поиск идей и способов достижения желаемого осуществляется на новых и еще непротоптанных тропинках.
Руководствуясь принципом «в игре все неслучайно», лучше всего выбирать карточки рандомно. Поэтому перед началом игры их следует перевернуть рубашкой вверх и выбирать вопросы вслепую, а ответы — фиксировать письменно.

После игры

Полная ясность относительно любой цели, мечты, желания — это результат игры «Прицелься». Участник приобретает его в 100 % случаев. А затем сам определяет, в каком темпе ему двигаться в сторону мечты, так как карта действий уже намечена.
Дальнейшее продолжение игры лежит уже за рамками вопросов. А точнее, они застревают в голове участника, из-за чего он начинает мыслить категориями цель — реальность — возможности — будущее и действует, опираясь на них.
Если говорить об итогах игры для помогающего специалиста и его клиента, то они закладывают надежный фундамент доверия между ними. Что впоследствии ведет к трансформации первой встречи в повторные визиты. Представим ситуацию: на прием к психологу пришла женщина, и это ее первый визит. Она работает менеджером по продажам, но хочет сменить профессию. Ее мечта — открыть свою пекарню.
Женщина выбирает, а затем отвечает на восемь вопросов из каждой группы игры «Прицелься». После чего, во-первых, сама приобретает ясность, что делать со своей мечтой. Во-вторых, помогающий специалист по ходу разговора слышит ее страхи, сомнения, пробелы, указывает на них и «подсвечивает», с чем из всего этого он может помочь справиться.
Весь этот разговор о собственных мечтах и целях — довольно интимная тема. Адекватная реакция помогающего специалиста — это уже весомый вклад в формирование фундамента доверительных отношений. Именно поэтому игра «Прицелься» служит отличным способом войти в круг доверия.
Более того, когда после игры появляется ясность относительно собственной цели, то к доверию добавляется и чувство благодарности. Это также положительно сказывается на отношениях между специалистом и клиентом.
Чуть выше я упомянула, что результат этой игры бывает непредсказуем. Во многом это происходит из-за того, что мы впервые спрашиваем себя об эффекте, который реализация цели окажет на дальнейшую жизнь и людей вокруг нас.
Честные ответы на вопросы игры «Как вы справитесь с негативной реакцией окружения?», «Как вы будете поддерживать семейные отношения?», «Кому не понравится достижение цели?» позволяют рассмотреть собственное желание с разных сторон, в том числе с точки зрения близких.
Случается, что решимость отвечающего меняется на 180○, когда цель не совпадает с жизненными приоритетами близких людей. Например, желание жить в домике у моря может не найти поддержки у супруга. Переезд в целом — сложная и нежелательная процедура, которая влечет за собой множество перемен. Поэтому далеко не все готовы на это решиться.
Существует всего лишь два выхода из подобной ситуации: либо договориться с супругом, либо в принципе отказаться от идеи.
Часто именно эти тонкие различия в целях играют решающую роль в дилемме «быть мечте или не быть». Если цель окажется разрушительной для семьи и не будет соответствовать образу жизни, то ее достижение, несмотря на все усилия, станет маловероятным.
Играя в «Прицелься», мы узнаем многое не только про цель, но и про себя.

Мы сталкиваемся со своими страхами, незнанием, неуверенностью и сомнением. Можем обнаружить, что сама цель чужда сердцу, и хочется на самом деле чего-то иного. Возможно, вскроется нехватка внешних или внутренних ресурсов, то есть возможностей.
Эти препятствия заслуживают внимания, возможно, даже обращения к специалисту (психологу, например). В случае с ресурсами цепочка рассуждений запускается вопросами из группы options или «возможности»:
• «Как создать ресурс, которого не хватает?»
• «Кто может поделиться ресурсами?»
• «Кто может помочь?»
• Когда я говорю ресурсы, то имею в виду следующие пять категорий:
• материальные ресурсы (деньги, оборудование, технологии);
• информация;
• навыки;
• связи;
• люди.
Если во время игры мы обнаруживаем нехватку какого-либо из них, то продолжаем «раскручивать» это препятствие. Ровно до тех пор, пока на ум не придут имена знакомых, друзей, клиентов или даже компаний, чья помощь приблизит мечту.
Если нет навыка, то нужно поразмыслить: где его получить или у кого он есть? Нет материальных ресурсов — кто ими располагает и готов поделиться? Нет информации — как восполнить пробел знаний, где найти подходящий и достоверный источник? Нет связей — у кого они есть или где можно ими обзавестись? Нет людей — как познакомиться с теми, кто нам нужен или связаться с тем, кто их знает?
Рефлексия над результатами обогащает деталями намеченный во время игры план действий. Так его реализация становится еще более понятной и осуществимой.

Что, если нет ответа?

Предположим, во время игры возникнет ситуация, что ответ не приходит в голову. Например, кого-то из читателей могут поставить в тупик вопросы:
• «Как бы поступил авторитетный для вас человек?»
• «Каким несвойственным для вас способом можно добиться цели?»
• «Где можно получить нужную информацию?»
Конечно, можно сбросить карточку и забыть о вопросе, но лучше все-таки этого не делать. Как вы помните, в игре мы руководствуемся правилом: ничего случайного не бывает. Поэтому не стоит отказываться от вопроса, на который мы пока не можем ответить.
Такой пробел может стать благодатной почвой для новой информации, которая поможет нам приблизить желанную цель.
Как поступить человеку, если он не может ничего придумать в ответ на вопрос? В ХХI веке остаться без необходимой информации — все равно, что обворовать себя. В нашем распоряжении уйма книг, интернет-ресурсов и публичных людей, которые активно делятся личным опытом в самых разных сферах жизни.
В нейрофизиологии существует понятие «афферентный синтез». Если не вдаваться в медицинские подробности, то он обозначает процесс преобразования опыта в новые решения для новых задач.
Все, что мы пережили, наблюдали, читали, ощущали, оседает в нашем сознании. Когда мы предпринимаем попытку выработать то или иное решение, то обращаемся к своему опыту. Проблема же возникает, если требуется неочевидное решение для нетривиальной задачи, а нужного опыта нет. В багаже нет сведений о том, как поступать в нестандартной ситуации. И всплывает серьезный пробел, заполнить который можно только насмотренностью. К примеру, если хотим открыть бизнес, то проходим обучение, читаем соответствующие пособия, общаемся с теми, кому это уже удалось, и кто добился успеха.
Насмотренность – тайное оружие целеустремленного человека, живущего в информационную эпоху.

Внутренняя система координат без насмотренности будет находиться в потемках. Собственного опыта нет, а чужим мы не потрудились воспользоваться. В таком случае достижение цели окажется невозможным, так как та же система не понимает, возможно ли вообще прийти к тому, чего еще не существовало.
Например, что значит заниматься любимым делом и получать миллион рублей в месяц? Похвастаться таким опытом может далеко не каждый человек. Поэтому тем, кто находится на пути к этой цели, следует тщательно изучить, как живут и мыслят люди с подобным заработком.
Если во время игры возникло затруднение с ответом, не нужно прерывать ее. Лучше отметить в записях, на каком вопросе произошла заминка, а затем продолжить игру и довести ее до конца. Однако потом следует заняться этим вопросом и восполнить пробел в знаниях, насмотренности или осведомленности.

Что, если страшно?

По мере движения от вопроса к вопросу участник может почувствовать неприятные эмоции. К примеру, страх. Если человек хочет на новую работу, но боится, что не справится с ней, это может сильно затормозить его продвижение. Из-за таких сомнений можно всю жизнь оставаться на одном месте, а мечты о новой работе так и останутся нереализованными.
Иная преграда, что может проявиться во время ответов — это сомнение, что также может говорить о наличии глубинного страха. Однако оно может и выступать, когда мы сомневаемся в правильности выбора, решения или каких-либо действий. Чем опасны сомнения?
Наша голова работает по принципу: любое сомнение — это довод в пользу «нет». Когда есть сомнения, в 99 % случаев цель так и останется лишь замыслом. С таким попутчиком, так же, как и со страхом, реализация мечты невозможна.
Рекомендуется проработать и сомнения, и страхи со специалистом. Если же пока нет такой возможности, можно воспользоваться методом оперативной самопомощи. Он позволит разобраться с любым страхом или сомнением в четыре этапа.
Для начала нужно лечь поудобнее, закрыть глаза и начать внутренний диалог:
Первый этап: назвать
Нужно признать сам факт наличия страха или сомнения в душе. Игра «Прицелься» хорошо «подсвечивает» их, делая практически осязаемыми. Следует произнести вслух то, чего мы боимся или в чем сомневаемся. Например, «боюсь, не справиться», «боюсь начать дело и не закончить его», «сомневаюсь, что верно выбрал курс повышения квалификации», «сомневаюсь, что правильно выбрал поставщика» и т. д.
Второй этап: поблагодарить
Все составляющие нашей психики, нами же и были созданы. Сюда относят и наши сомнения и страхи. Появились они не просто так, а как защитные механизмы от внешней опасности. Конечно, формируются они подсознательно и неявно, но оказывают ощутимое влияние на нашу жизнь.
Поэтому следует поблагодарить наши страхи и сомнения, что живут в душе. Они защищали нас от того, что кажется опасным, и, считаю, хорошо справились со своей работой.
Третий этап: спросить
После благодарности свои страхи и сомнения стоит спросить: «Зачем ты мне нужен?», «Защитой от чего ты служишь?», «Какую важную функцию ты исполняешь?». Ответы на эти вопросы могут прийти в виде цветных образов, проплывающих перед закрытыми веками, или ясно прозвучать в вашей голове. Многое встанет на свои места.
Четвертый этап: договориться
Продолжая разговор на четвертом этапе, стоит подойти к вопросу «что делать?». Сопротивление страху или сомнениям бесполезно, так как они являются частью системы, которая защищает нашу психику. Даже если они утратили смысл, а продолжать жить с ними означает отказаться от активной жизни. Потому мы спрашиваем страх или сомнение: «Что сделать, чтобы ты перестал меня ограничивать?»
Однажды игру посетила женщина средних лет. Она призналась, что до паники боится бедной старости. Ее положение дел далеко от бедственного. Наоборот, дом — полная чаша, и доход выше среднего. Но этот панический страх ее беспокоит. В связи с чем я порекомендовала ей воспользоваться этой методикой.
Вечером того же дня она сообщила о результате. Женщина осознала, что этот панический ужас перед бедной старостью не дает ей расслабиться. В свои 50 с лишним лет она по-прежнему учится, пополняет копилку навыков и всячески стремится избежать того, что ее ужасно пугает. «Если бы не этот страх, я постоянно сидела бы на диване и смотрела телевизор. Поэтому я не просто благодарна этому страху, но и делать ничего с ним не буду!» — это ее слова.
Такой случай скорее исключение из правила. Чаще всего эта четырехэтапная методика за 10 минут позволяет осознать, понять и договориться со страхом и сомнениями о мирном сосуществовании. После этих переговоров достижению целей они больше не мешают.

Что, если завтра?

Наш мозг стремится к гомеостазу. Все, что его интересует — это есть, спать и размножаться. Остальное воспринимается как лишнее и ненужное.
Например, в голову проникает светлая мысль «пойдем на пробежку». Несмотря на то что разум подсказывает: «Иди, конечно! Это отличная идея» в голове тут же раздается: «Брось, ну зачем это! Ты не выспишься. Пробежку отложи на завтра».
Эти голоса не должны пугать. Они звучат в голове каждого человека и с психическими отклонениями не имеют ничего общего. Если разумные и полезные идеи предлагают душа и интуиция, то антагонистом всегда выступает мастер-прокрастинатор. Своего я зову Гена.
Он подвергает сомнению все мысли и идеи, что лежат за пределом трех названных функций. Его слова, уверена, хоть раз в жизни слышал каждый: «Ну какой спортзал, ты после работы так устала! Давай завтра», или же «Какая еще домашка?! Ты очень устала, сейчас только чайку попить, сериал посмотреть и сразу спать!».
Геннадий — главный саботажник в существующей системе координат разума. Так, как же договориться с ним?
Во-первых, нужно осознать, что этот Гена действительно существует, сидит в нас и никуда не денется.
Во-вторых, требуется присвоить ему имя. Геной зовут моего мастера-прокрастинатора. Каждый читатель волен выбрать любое имя: Раиса Семеновна, товарищ Плюх-Подушкин и господин Диван Одеялович. Этот прием эмоционального интеллекта позволяет взять мастера-прокрастинатора под контроль, так как все, что не названо, контролю не поддается.
В-третьих, с ним необходимо договориться. Активнее всего Гена действует в преддверии важных перемен. Вместо дела хочется спать, есть и лежать. Если это именно так, следует незамедлительно приступить к делу, предварительно договорившись с Геной.
Он говорит: «Уже поздно. Ляг и поспи. Завтра пораньше встанешь и все сделаешь». На что нам лучше всего заявить: «Ген, ты молодец! Но давай я сейчас сделаю то, что нужно, а потом уже отдохну».
Такой «торг» позволит сладить с Геннадием, не вступая с ним в открытое противостояние. При этом необходимые дела будут выполнены и изменения произойдут.
Прибегать к этому приему нужно всякий раз, когда ощущается сопротивление. Например, при выполнении домашней работы на курсах или ответственного поручения от руководства: «Гена, подожди. Сейчас выучу, и мы пойдем на прогулку», «Сделаю и сериал посмотрим», «Посчитаю и поспим».
Осознание того, что Гена всегда при нас, готов защитить покой и сохранить энергию, заставляет нас быть бдительными и не поддаваться его уговорам. Тогда уже не мастер-прокрастинатор будет управлять нами, а сами начнем держать его под контролем.
Иногда же Гена недвусмысленно сигнализирует нам о высоком уровне истощения энергии и внутреннего ресурса. В этом случае он исполняет именно ту функцию, для которой был создан. На такие моменты у каждого человека должен быть «Список ресурсных действий».
В нем должны содержаться те дела, что наполняют энергией: поход в лес, пикник у реки, спорт, массаж, визит к косметологу, встреча с друзьями, свидание с супругом и прочее. Для каждого человека этот список индивидуален. Он зависит от круга интересов, привычек и предпочтений.
Когда Гена появился, нужно понять почему. Если это сопротивление определенным действиям, несущим перемены, то лучше договориться с ним. Если же он появился, когда человек на грани истощения сил, пора прибегнуть к ресурсным действиям для быстрого восстановления.
Знакомство с собой через игру «Прицелься» происходит в формате интервью. Однако завершение игрового процесса не означает, что это знакомство обрывается.
Беседы с собственными страхами, мастером прокрастинации и остальными гранями личности — это та же игра, а точнее игра-исследование. Продолжая ее, каждый из нас получает возможность убедиться в том, что в нас самих скрывается целый мир интересного.
Через рефлексию и подобное самоисследование — «боюсь?», «чего боюсь?», «зачем боюсь?», «откладываю?», «почему откладываю?» или «Гена, подожди» — лежит путь к потрясающим квантовым скачкам.
В физике это понятие означает изменение в квантовой системе (молекуле, атоме и т. д.) из одного состояния в другое. В жизни «квантовый скачок» — это сверхрезультат, что-то непривычное и вопиюще прекрасное.
Предпосылка для него — это часть души, жаждущая изменений. Когда мы меняем ее, реальность вокруг также преображается. Например, проработка страха темноты, превращает ее в пустоту без света и чего-либо еще. Кажется, мелочь, но человеку, освободившемуся от липкого ужаса, даже дышать становится легче. Это и есть внутренний квантовый скачок.
Сверхрезультат приходит также через людей. Случайный разговор, чья-то мысль или идея, которую мы услышали, развили и восприняли могут стать источником перемен, масштабных проектов и удивительных событий.
История слепой женщины, что в одиночку растила шестерых детей сквозь войну, голод и тотальный дефицит. Видео с откровениями блогера, где он делится инсайтом. Персонаж книги, что стойко справляется с невзгодами. Случайное знакомство с человеком выдающихся качеств. Все это может стать источником для кардинальных перемен и судьбоносных решений.

Глава 6
Играем! Как?


На небосводе трансформационных игр периодически загораются новые игры-звездочки. Трудно сказать, сколько сегодня существует подобных игр. Каждая направлена на проработку той или иной сферы интересов, и с их помощью действительно можно достичь глубокого самопознания и изменить что-то в себе, в своей жизни и отношении к миру.
При всем многообразии у этих игр есть одна общая черта — последовательность этапов. Они составляют внешний контур игрового процесса. Знакомство с ними позволит разобраться с тем, как выстроить игру, чтобы получить максимальный эффект.

Этап № 1

Трансформационные игры — это не досуговые бродилки и прочие настолки, что удачно скрашивают семейный или дружеский досуг. А потому и первый этап подобных игр лежит далеко за пределами игрового поля, карточек, фишек и прочих игровых атрибутов.
И если театр начинается с вешалки, то трансформационная игра начинается с подготовки игропрактика. Здесь я имею в виду две составляющие:
• ресурсное состояние;
• пять принципов Милтона Эриксона.
С ресурсным состоянием все достаточно просто. Человек, задумавший поиграть в трансформационную игру должен сначала выспаться, быть здоровым и в бодром расположении духа. Почему это так важно?
Достаточно вспомнить собственное самочувствие после бессонной ночи. Если на этот день назначено важное дело, поездка или встреча, можно храбриться сколько угодно, но в итоге все мысли сводятся к мечте о тихом месте и нескольких часах глубокого сна.
Со здоровьем тоже все понятно. Температура, «когти» в горле, насморк или озноб — сильно нарушают концентрацию. А если к ним добавится слабость или иные проявления болезненности, то человеку будет явно не до всего, и игр в том числе.
Трансформационные игры — это живой инструмент самопознания, где каждый участник привносит свою уникальную часть в общий рисунок. Влияние ведущего, его самочувствие и ресурсное состояние — важные условия, чтобы игра сложилась результативно для каждого участника.
Если ведущий теряет концентрацию, отвлекается на проблемы внутри себя или объективные симптомы болезни, есть большая вероятность пропустить важные события, ходы или мысли. Это может привести к тому, что игра пройдет без должного ресурса. В таком случае польза от нее будет минимальной, как от пустой конфетной обертки.
Играть в трансформационную игру с самим собой означает быть одновременно и игроком, и ведущим. Поэтому было бы ошибкой думать, что такой игрок может пропустить первый этап. Наоборот! Если в игре участник — сам себе игропрактик, нужно проверить все еще тщательнее: все ли в порядке с внутренним ресурсом.
Также проработке следует подвергнуть само мировоззрение, восприятие событий и непосредственно участников игрового процесса. Как именно настроиться на игру подсказывают принципы Милтона Эриксона. Их всего пять:
• со всеми все ОК;
• каждый человек располагает необходимыми ресурсами для достижения целей;
• человек всегда делает наилучший выбор из возможных в каждой конкретной ситуации;
• в основе каждого поступка лежит благое намерение;
• изменения неизбежны.
Эти принципы часто именуют «звездой Милтона Эриксона», так как если объединить все пять принципов, схематически получится следующее:
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Именно этими принципами профессиональные коучи руководствуются в работе. Именно они помогают игропрактикам знакомиться с участниками, не навешивая на них ярлыки и воспринимая всех с «чистого листа». Именно ими хорошо было бы руководствоваться всем нам в жизни вне игр.
Так как эти пять принципов позволяют принять и понять себя, собственные поступки, а также остальных людей. Они не в теории, а на практике помогают освободиться от осуждения и с уважением относиться к чужому выбору.
Если со всеми все ОК, то не нужно считать девушкой легкого поведения особу с ярким макияжем и мини-юбкой. Если со всеми все ОК, то водитель, опасно управляющий автомобилем на оживленной трассе, уже не «рогатое чудовище», а просто водитель. Если со всеми все ОК, то и человек, заснувший на балете, — не бескультурное животное, а просто человек. Со всеми ими и с вами тоже — все в порядке, все ОК.
Второй принцип гласит, что мы уже располагаем всеми необходимыми ресурсами, чтобы достичь желанных целей. Серьезные отношения, высокий доход, домик у моря, желанная профессия — все это готово прийти в нашу жизнь, так как ресурсы для достижения уже здесь, рядом, буквально на расстоянии вытянутой руки.
Более того, именно те цели, которые находят отклик в голове конкретного человека, становятся для него наиболее достижимыми.

Если же цели остаются поверхностными, он о них легко забудет. Представьте себя на концерте классической музыки. Волшебные звуки арфы наполняют зал. Кажется, что звучит целый оркестр, но это лишь один инструмент в умелых руках музыканта. У многих ли возникнет желание: «Хочу так же?» Конечно, нет.
Большинство зрителей отдадут должное виртуозу, сложат впечатление от концерта в копилку воспоминаний и продолжат стремиться к своим целям: освоить программирование, сменить работу, выучить итальянский язык, отправиться в кругосветное путешествие, найти спутника жизни, вылечить зубы и т. д.
Если желание освоить игру на арфе все-таки возникает, значит, у человека есть ресурс на осуществление задуманного.
Третий принцип подчеркивает, что люди все делают из позитивного намерения. Отыгрывая каждую ситуацию в свою пользу, конечно. Допустим, пришла жена домой в 6 утра и сильно «под мухой». Поступила она так из позитивного намерения продлить себе веселый вечер, чтобы сбросить груз напряженной рабочей недели, пообщаться вдоволь с подружками, снова ощутить себя юной и беззаботной.
В свою очередь, муж, встречая в подобной ситуации загулявшую супругу, будет сдерживать себя в выражениях. Однако ругань и резкие слова прорываются наружу. Он лишь хочет выразить: «Мне было очень тревожно за тебя, ведь я люблю тебя», но не может. Вместо этого он выражает долго копившиеся за время отсутствия жены чувства так, как умеет, — скандалом.
Действовать, руководствуясь позитивными намерениями, – естественная настройка человека. Иначе мы просто не можем.

Этот принцип полезно было бы применять всегда и везде. Его универсальность и всеобъемлющая мудрость помогают находить подход к людям, которых вы встречаете в жизни, и понимать их.
Например, администратор в поликлинике, чья медлительность столь же талантлива, как и ее острый язык, способный создавать очередь возле регистратуры. Она делает это лишь потому, что хочет подчеркнуть свою значимость для учреждения.
Искреннее уважение и даже солидарность, выказанная вовремя, позволит достучаться до нее, получить гостеприимное приветствие, а также способствовать решению вопроса: «Уважаемая Изольда Ивановна, я прекрасно понимаю, что без вас здесь наступит хаос. Мне кажется, теперь помочь мне можете только вы…»
Всегда иметь в виду этот принцип и понимать, какими благими намерениями руководствуется человек, — полезно при каждой коммуникации. Если четко осознавать, что в основе каждого действия лежит благое намерение, то становится невозможным обижаться на людей.
Существует и еще одна причина, что обезоруживает нашу обидчивость. Она кроется в четвертом принципе Милтона Эриксона, в котором говорится, что каждый человек в каждом конкретном случае поступает именно так, как может. То есть действовать иначе у него просто не получится.
Порой мы сожалеем о поступках, упущенных возможностях, сказанных или, наоборот, несказанных словах. Мечтаем: «Вот бы повернуть время вспять! Я бы поступил совсем иначе». Но это иллюзия. Мало того что машина времени пока существует только в книгах и кинофильмах, так и поступить по-другому не получилось бы в любом случае. Микс — эмоциональное состояние + опыт + количество внутренних ресурсов — определяет то, как мы действуем.
Если благодаря первому принципу Милтона Эриксона, мы принимаем всех и каждого, в том числе и себя, такими какие есть. Второй принцип укрепляет веру в людей. Третий — учит не обижаться на те или иные действия. То четвертый — снимает с плеч груз вины за «неправильные» поступки.
Даже если решение, которое пришло нам в голову позже, кажется более верным и мудрым, прошлое никак не изменить. Под влиянием эмоций, опыта и внутренних ресурсов наш мозг, подобно компьютеру, быстро обрабатывает информацию и выдает результат. Колкая фраза, разрыв отношений или удар кулаком по столу могут сколько угодно вызывать сожаление и вздохи вроде: «Повторить бы все, исправить». Тем не менее это невозможно как с научной, так и с психологической точек зрения.
Однако есть и хорошие новости: мы работаем над собой, меняемся, развиваемся как личность. Поэтому в будущем, если ситуация повторится, мы будем в состоянии отреагировать иначе, опираясь на наш прежний опыт. Что плавно подводит нас к пятому принципу, согласно которому изменения не просто возможны, они неизбежны.
Нередко, услышав об этом принципе, люди начинают спорить, так как существует расхожее мнение, будто человек не может измениться. Я в корне с ним не согласна. Вспомните себя 10 лет назад. Разве вы сейчас и человек пятилетней давности — одна и та же персона? Конечно, нет. Значит, мы действительно меняемся и еще как!
Это веская причина не навешивать на людей ярлыки. Сегодняшний ярлык завтра может оказаться ошибочным, но наш мозг слишком ленив, чтобы снять его и усомниться в своей правоте.
Время идет, мир и люди вокруг меняются. Стоит ли в таком случае как бы высекать собственные суждения на камне? Бывает, что люди, сильно разругавшись в прошлом, всю жизнь избегают повторной встречи и возобновления диалога. Это печально, так как ситуация, скорее всего, уже изжила себя, а человек, с которым произошел конфликт, либо изменился, либо исчез.
Он уже все понял, осознал и давно хочет помириться. Думать о нем, основываясь на ярлыке, — значит осуждать и глубоко заблуждаться на его счет. Не лучше ли поздороваться и сердечно пожать друг другу руки, тем самым закопав топор войны?!
Возвращаясь к теме игры, хочу отметить, что первый этап — предварительный. Он служит надежным фундаментом для грядущей игры, так как ресурсное состояние и мировоззрение в рамках принципов Милтона Эриксона превращают обычного человека в игропрактика, то есть в связующий элемент для игровых процессов.
Когда на поле всего один игрок, он же и является ведущим, относиться к себе, руководствуясь принципами Милтона Эриксона, не просто желательно, а необходимо. Они позволят избежать самобичевания под грузом чувства вины за необдуманные действия. Отодвинут заслон из мыслей о непринятия себя самого. Вселят веру в собственные силы. Помогут сохранить концентрацию, чтобы не отвлекаться от игрового процесса.

Этап № 2

Второй этап начинается непосредственно при присутствии игроков. Им озвучивают общие для всех игр «Золотые правила». Мы уже поговорили о них во второй и третьей главах, когда описывали правила игры и знакомство с участниками. Перечислим их снова:
• погружение;
• случайности не случайны;
• предельная честность;
• стоп-игра;
• добровольное знакомство.
Конечно, в мире игр существует гораздо больше «золотых правил», чем мы описали. В первую очередь они сообщают игропрактику, как следует управлять игровым процессом и взаимодействовать с участниками при групповой работе.
В этой книге я решила осветить лишь те из них, что подходят для игры с самим собой или в тесном кругу. Это позволит читателю легко усвоить их и не перегружать память излишней для него информацией.
Здесь я хочу поделиться еще тремя правилами. Они пригодятся, если захочется поиграть в кругу семьи или теплой компании друзей. Пусть и небольшая, но перед моим читателем образуется группа. В этой ситуации очень уместно воспользоваться:
• правилом зеркала;
• правилом проекции;
• правилом ведения.
Согласно правилу зеркала, участники сами выбирают себе место перед игрой. Оно должно откликаться в душе будущему игроку и нравиться. Кому-то комфортным покажется подоконник с яркими подушками, кому-то — стул с жесткой спинкой, чтобы поддерживать осанку. Пухлое кресло, место на диване рядом с лучшей подругой, низкий пуф у стола — любой выбор участника будет правильным, главное, чтобы он сделал его самостоятельно.
Ведущий занимает последнее свободное место, когда все уже расселись.
Все это важно, так как впоследствии люди, занявшие позиции напротив друг друга, будут отражать различные жизненные стратегии и решения. В человеке по другую сторону стола игрок увидит себя, но со стороны. Сможет объективно оценить свои действия, страхи, сомнения и даже найти ответ на собственный запрос, с каким пришел на игру.
В моей практике был случай, когда на игру пришла женщина, долго не решавшаяся на переезд из столицы в Казань. Она и на игру пришла с вопросом: «Ехать или нет?» Поразительно, но ровно напротив нее себе место выбрала другая дама, в чьей жизни совсем недавно также остро стоял тот же самый вопрос.
Она решилась на переезд и была довольна тем, как сложилась ее жизнь на новом месте. Поэтому с уверенностью советовала своему «зеркалу» поступить так же. Таким образом, ответ на главный запрос нашелся еще до начала игры, а дальнейший игровой процесс лишь укрепил уверенность в принятом решение.
Во время игры не только мысли, слова и действия участников создают игровое поле, но и само пространство помогает найти ответы, узнать себя, решить давно волнующую задачу.
Правило проекции хотя и взаимосвязано с правилом зеркала, но охватывает уже всех участников. Если человек, сидящий напротив, это «зеркало» игрока, то остальные — это проекции всех значимых людей в его жизни: родителей, супругов, детей, начальников, коллег, родственников или друзей.
Не раз я поражалась, как удивительно точно подбирается компания участников. Сами игроки констатируют: «Говорите, как моя мама!», «Один в один мой босс», «Тетя Зоя рассуждала также», «Вы как мой муж сейчас спорите!».
Помню, как на одной из игр рядом с девушкой сидел молодой человек и то и дело отговаривал ее от тех или иных действий. В какой-то момент ей нужно было решить дилемму: брать или не брать ресурс. От этого зависело дальнейшее развитие событий в игре.
Парень и до этого не был молчаливым, теперь же настаивал сильнее и даже дергал ее за руку: «Ни в коем случае не бери! Нет-нет, не бери!» В итоге девушка приняла решение. И сейчас неважно, каким оно было. Важно то, что за ним последовало. Я спросила участницу о том, кто в жизни дергает ее точно так же? Она подняла на меня округлившиеся глаза и сказала: «Мой муж». Выяснилось, что он ровно теми же словами обычно отговаривал ее от разного рода решений или действий. Девушка была шокирована.
Затем мы спросили парня, почему он так поступал? Вроде только что познакомились, ничего не знают друг о друге и вдруг такое участие. Он ответил, что по какой-то причине ощущал тревогу за соседку по игре и переживал за нее.
Девушку, по ее же словам, раздражало подобное поведение мужа. Она думала, что он придирается специально и не доверяет ее опыту, потому и не позволяет принять решение самостоятельно. Благодаря игре и этой проекции она осознала, что им движет забота о ней и желание уберечь от ошибок.
На игре кто-то может сильно раздражать, а кто-то, наоборот, вызовет сильную симпатию. Чем это может быть полезно? В жизни нам иногда не хватает честности, терпения, понимания, да и просто сил, желания и времени, чтобы расставить все по местам в отношениях. В игре же, в этом маленьком мире, такая возможность есть.
Если кто-то своим поведением на игре злит, то можно «нащупать», кто так же действует на нервы и в жизни, а затем узнать, что движет и тем, и другим человеком. Нередко самые яркие эмоциональные стычки между игроками выливаются в фразу: «Вы говорите точно так же, как моя мама! Даже похожи на нее».
Когда участник-проекция делится со всеми, почему ведет себя «как мама», то наружу всплывает следующее: «Я в свое время сильно обожглась и сейчас вижу, что ты идешь тем же путем. Не хочу, чтобы кто-то ошибся так же, как я». Эти слова прозвучали в игре, а в жизни к дочери приходит понимание, что та же мысль стоит и за мамиными поступками и словами. Таким образом, конфликт исчерпан.
Задача ведущего – увидеть эти стычки проекций и разобрать их, предоставив участникам шанс выговориться.

Правило ведения определяет место игропрактика на игровом поле. Дело в том, что ведущему нельзя чересчур погружаться в происходящее, иначе есть риск увлечься эмоциями участников и потерять собственную роль в игровом процессе.
Задача ведущего в любой ситуации — сохранять позицию наблюдателя, то есть следить за игровым процессом со стороны и участвовать в нем, исходя из этой позиции. Поэтому, если появится желание провести игру для близких, вам нужно будет следовать этому правилу.
Вопрос в том, как же быть вне системы, оставаясь при этом в непосредственной близости от нее? Ответ очень прост: ведущий проводит игру стоя. Даже если перед ним лишь два участника, даже если это папа и бабушка и даже если процесс длится несколько часов. Я на собственном опыте убедилась, что обычно события захватывают настолько, что время пролетает незаметно.
Когда все золотые правила озвучены и приняты к руководству, переходим на следующий этап.

Этап № 3

На третьем этапе мы выясняем запрос. Он задает вектор игры и определяет ожидания каждого участника.
Как работать с ним, добывая глубинные смыслы и ключевые убеждения, описано в четвертой главе. Поэтому здесь мы не будем на нем останавливаться и пойдем дальше.

Этап № 4

Логичным продолжением будет знакомство с правилами конкретной игры, которую предстоит пройти. Лучше всего делать это емко, не затягивая процесс. Обычно он занимает от пяти до 10 минут при групповой игре. Самостоятельное же знакомство с правилами может состояться быстрее.

Этап № 5

Пятый этап — это сама игра. В профессиональной среде он называется трансформация, так как в игре действительно происходит удивительная работа по самопознанию и внедрению желанных перемен.
После всей предварительной подготовки на предыдущих этапах, что проводились как бы «на берегу», мы, наконец, отправляемся в «плавание». Ведущий в нем будет рулевым, а запрос — одновременно и парусом, и шхуной.
В жизни у нас возникает немало запросов. Однако для конкретной игры мы выбираем тот, что в настоящий момент волнует нас больше всего. Его мы записываем, исследуем на протяжении игры и стараемся не смещать с него фокус до окончания самого процесса.
Например, если у вас или у подруги запрос на игру звучит «родить малыша», но при этом каждый ход или действия так и напирают на финансовую сферу, нужно держать ухо востро, чтобы не потерять концентрацию. Лучше проанализировать, почему так получается.
Вы ведь помните? Случайности — не случайны! Возможно, если финансовая сфера так сильно заявляет о себе, то и отсутствие ребенка тесно переплетено с деньгами. Ведь каждая карточка так или иначе связана с главным запросом.
С желанием наполнить дом детьми могут активно соперничать убеждения: «дети — это дорого», «есть дети — нет карьеры», «при появлении малыша все придется тратить на него» и т. д. Размышляя таким образом, можно выявить связь между запросом и другими сферами интересов, которые могут на него влиять. Например, деньги и дети, любовь и карьера, самореализация и здоровье и т. д.
Глубокий анализ запроса может раскрыть как взаимосвязь с другими сферами интересов, так и со вторичными выгодами. Благодаря этому получится выяснить, почему долгое время запрос не реализовывался.
В игре нам будут выпадать метафорические или карты-действия, связанные с запросом. Среди них есть одна самая особенная — это первая карта.

Как работать с первой картой?

В любой трансформационной игре первая карта играет ключевую роль. Вокруг нее начинается движение игрового пространства. Уже многое становится понятно и относительно картины мира человека, и его запроса. Главное — вовремя все это уловить.
Представьте, что с первым ходом игрок X вытягивает карту «страх женщин». Первая его реакция может быть: «Да не боюсь я их!» Оно и понятно, так как патологический страх перед прекрасным встречается не так уж часто. Что же случилось? Неужели эта карта выпала не тому участнику? Произошла ошибка? Вовсе нет.
Правило «случайности не случайны» и особая роль первой карты подводят к тому, что любые события, любой ход в игре так или иначе взаимосвязаны с запросом и самим игроком. Чтобы выяснить значение той или иной карты для участника, используем четыре формата интерпретации:
• прямое толкование;
• экскурс в детство;
• оценка настоящего;
• метафора.
Первый формат предполагает буквальное понимание каждого слова, написанного на карте, в прямом смысле. Это как если бы вы использовали толковый словарь Ожегова или Даля. Тогда «страх женщин» на карте означает реальную гинофобию, как специфическое состояние психики со всеми вытекающими последствиями.
Формат интерпретации карты через детство предполагает мысленное погружение в ее смысл через детские воспоминания и впечатления. Что это значит?
Карту «страх женщин» из нашего примера через детство можно интерпретировать, получив ответ на вопрос: «Как складывались взаимоотношения с женщинами и девочками пока ты был маленьким?»
Возможно, игрок Х вспомнит, как друзья не принимали его к себе в игру, смеялись над ним. Или припомнит нянечку в детском саду, что пугала «бабайкой» и так заставляла засыпать в тихий час. Воспоминания подскажут, где кроется тот самый страх женщин.
Пусть до размеров фобии это не доросло, однако противостояние, уже давно происходившее в сознании, может наложить отпечаток на восприятие женского пола в настоящем. А значит, может влиять и на жизнь в целом — отсюда и взаимосвязь с запросом.
Третий формат интерпретации — через настоящее. Если второй формат рассматривает взаимосвязь карты и запроса в прошлом, здесь мы ищем ее в текущей реальности.
«Страх женщин» в контексте настоящего может означать конфликт с женщинами в различных сферах жизни: на работе, дома, среди коллег и знакомых.
Если игрок Х пришел с запросом на женитьбу, а в первой карте у него выпадает этот страх, то в настоящем он может ощущать серьезный дискомфорт от взаимодействия с женщинами.
Если запрос связан с карьерой и выпадает эта карта, возможно, на нынешней работе существует конфликт с начальницей, и есть опасения за свое будущее в компании. Если игрок Х пришел на игру с запросом на смену профессии, то «страх женщин» может крыться в едкой тетушке, которая хлестко и ядовито делилась мыслями на этот счет. От ее слов у человека, возможно, уже не раз опускались руки и пропадало желание менять что-либо.
Еще один формат интерпретации карты происходит через метафору, когда мы рассматриваем полученную карту со всех возможных углов без жесткой привязки к прямому значению слов.
Разберем, как это происходит на все том же примере с картой «страх женщин». Чтобы вникнуть в ее значение для игрока Х нужно понять, что он вкладывает в понятие «женщина»? Возможно, для него это и не человек вовсе, а олицетворение женских качеств: мягкость, хозяйственность, сексуальность, красота, нежность и т. д.
В таком случае карта «страх женщины» может обозначать конфликт, неприятие или откровенную борьбу с проявлениями женственности. Если игрок пришел на игру с запросом на замужество, эта карта может сигнализировать о страхе перед женским началом в себе.
Сочетание этой карты и запроса на деньги может говорить о том, что игроку Икс, если он женского пола, некомфортно достигать финансовых результатов. Вероятно, внутри есть убеждение «это не по-женски».
Получается, каким бы абсурдным ни казалось содержание первой карты, оно всегда тесно связано с запросом. ВСЕГДА!
В зависимости от игры, в качестве первой карты могут выступить также МАК, карты действий или карты убеждений. Описанный выше подход универсален и позволяет работать с любой картой. Однако в работе с ними существует ряд особенностей, требующих отдельных вопросов и инструментов. О них и пойдет речь далее.
Чтобы отследить взаимосвязь между метафорической картой и запросом игрока, нужно пройти путь в шесть шагов:
1. Описать картинку.
От игрока потребуется рассказать о том, что на ней изображено. Подробно и с деталями, что привлекли его внимание.
2. Определить свое место в ней.
Для этого нужно задать себе вопрос: «Где здесь нахожусь я?» Неспроста на первом этапе человек описывает, что видит. Так он погружается в изображение, а затем может предельно просто найти свое место в нем.
3. Назвать эмоции, вызванные изображением.
Для этого потребуется спросить себя: «Какие чувства у меня вызывает картинка?» Ответ лучше всего давать развернутый, чтобы определить каждый оттенок впечатления и зафиксировать его. Все это послужит опорой для следующего шага.
4. Найти в жизни явление или ситуацию, что вызвало те же эмоции.
Недовольство собой, тревога за работу, разочарование в отношениях — словом, все сильные эмоции, связанные с той или иной стороной жизни, влияют на нас и на наши решения. Зачастую они умело прячутся за чередой ежедневных забот, и поэтому ускользают от нас. Метафорическая карта улавливает их, раскрывает и демонстрирует во всей красе через отвлеченное изображение.
5. Понять, к каким действиям побуждает впечатление от картинки.
Из реальной жизни снова окунаемся в изображение на метафорической карте, чтобы ответить на вопрос: «Что мне хочется сделать, глядя на нее?» Из ответов получится своеобразная матрица, с которой мы продолжим работу на шестом шаге.
6. Реализовать эти действия в реальности.
Перечень дел, созданный шагом ранее следует воплотить в жизнь. Волшебство метафорических карт заключается именно в этих решениях, что рождаются в голове при работе с картой. Подобно толчку от бортика в бассейне, что придает ускорение пловцу, их претворение в жизнь приносит невероятную пользу и помогает развязать гордиев узел запроса.
Например, игроку N, пришедшему на игру с запросом про карьеру, выпадает метафорическая карта с окном, покрытым пылью и паутиной. Он описывает изображение вплоть до последнего паучка, сломанной форточки и разорванной занавески.
На втором шаге он анализирует свое место в этой картинке. Поэтому видит, как стоит перед этим окном, ощущает себя сломанной форточкой, что никак не может закрыться. А может быть, он — это паук, что ползет по раме? Тут нет неправильных ответов.
Аккуратно проанализировав свое положение и роль на картинке, игрок считывает свое впечатление. Описать он может и тревогу, что уколола его при взгляде на изображение, и надежду, что в окне появится солнце, и радость, что он может помыть окно и починить его.
Затем игрок N обращается к своей жизни, размышляя над тем, что вызывает в его душе те же эмоции. И вполне вероятно приходит к выводу, что именно его работа связана с тем же спектром чувств. Эта прямая взаимосвязь с запросом подготавливает благодатную почву для дальнейшей работы с метафорической картой.
Она была бы неполной, если бы не подводила игрока к конкретным действиям. Что и происходит на пятом шаге. Игрок N опирается на эмоции, что всколыхнула в нем карта. Отталкиваясь от них, он решает, что хочет сделать с этим окном. Допустим, ему захочется убрать паутину, вымыть окно или починить форточку.
Теперь те же действия ему предстоит перенести из метафорического в реальный мир. Тогда «убрать паутину» превратится в «возобновить или наладить общение с прежними клиентами и коллегами». «Вымыть окно» выльется в тотальную уборку на рабочем месте, глубокую проработку режима работы и отдыха или ограничение в контактах с «ядовитыми» людьми. «Починить форточку» станет для игрока началом для активного проявления себя и своих талантов как в офисе, так и в жизни в целом.
Если игрок N действительно реализует намеченные действия, он сам удивится, насколько сильно шагнет вперед на пути решения своего запроса. Желанные, но на первый взгляд такие недостижимые цели, будут реализованы. Перемены, которых он ждал, но страшился, придут в жизнь так плавно и вовремя, что он примет их с распростертыми объятиями. Для него откроются новые возможности для реализации идей.
И это только работа с первой картой! Представьте, сколько интересных открытий готовит нам целая игра.

NB!

В своей практике я неоднократно сталкивалась с людьми, которые в своей речи часто используют метафоры. Прибегают они к ним и при формулировании запросов. Например, очень многие «крутятся как белки в колесе», «трудятся как проклятые», хотят «пробить финансовый потолок».
Разговаривать с таким игроком нужно на их же языке: принять метафору и работать в ее плоскости, так как через логику запрос просто не получится решить. Например, тех, кто уперся в «финансовый потолок» и стремится его «пробить» можно спросить: «Что будет, если потолок все-таки получится пробить? Как это будет происходить в действительности?» – затем «Зачем вы хотите пробить потолок?» и «Какие другие варианты есть, чтобы добиться желаемого?».
Отвечая поочередно на эти вопросы, игрок сначала нарисует в сознании, как он тяжелой кувалдой бьет по потолку и ответит: «Все будет сыпаться, рушиться, в глаза полетит пыль. Меня могут ударить отлетающие куски и даже придавить». Затем, чтобы описать цель своих действий, он вероятно скажет: «Хочу оказаться выше, чем сейчас». И в поисках ответа на третий вопрос он сможет назвать иные варианты того, как можно забраться наверх: с помощью лестницы, лифта, эскалатора, через окно по фасаду здания, на веревке…
Следующий шаг вплотную подводит игрока к решению запроса. Ведущий задает вопрос: «Что в жизни для вас может послужить этим лифтом, лестницей, веревкой и т. д.?» Человек понимает, что под каждой метафорой, названной им, скрывается реальное решение: «лифт» – это партнер или инвестор, «лестница» – это последовательность действий, что откладываются со дня на день.

Название «карта действия» говорит само за себя. В них может быть указано «созваниваться с родными один — два раза в неделю», «сделать подарок незнакомцу», «улыбнуться неприятному человеку», «прочитать произведение русского классика за неделю». Это может быть любое дело, которое нужно совершить в реальной жизни.
Даже если кажется, что карта никак не связана с главным запросом на игру, ее нельзя ни поменять, ни проигнорировать. Нередко эту взаимосвязь «подсвечивает» первая же реакция человека на написанное.
Помню, как одному из игроков выпала карта «загадать желание на падающую звезду». Его запрос был связан с работой, а главная боль состояла в том, что сотрудники обесценивали его поручения и плохо относились к нему. Первая реакция на выпавшую ему карту была бесценна: «Что за бред?! Я пришел серьезную проблему решать, а это фигня какая-то!»
Я специально точно передала его слова, так как игрок с поразительной меткостью воспроизвел слова членов его команды на работе. Именно так они реагируют на все поручения. Получается, что изначально обесценивание исходит именно от него, а команда лишь вторила ему.
Он сам обесценивал чужие действия или решения, какими бы они ни были. Своевременные, результативные, странные, ошибочные, креативные и неожиданные — он ставил под сомнение все, что исходило от сотрудников. Отсюда и появились неуважение, и обесценивание командой его поручений. Когда игрок осознал это, то был глубоко шокирован и принял решение изменить свой подход к управлению коллективом.
Однако первая реакция не всегда бывает столь красноречива. В таком случае подтолкнуть на размышления о карте может вопрос: «Что это действие значит для тебя?»
Например, игрок M вытягивает карту «гулять пешком каждый день по 30 минут». Казалось бы, как это действие относится к его запросу «обзавестись семьей»?! Тем не менее это так. Чтобы нащупать эту связь, можно спросить его: «Что для тебя значит “гулять”?»
В своем ответе игрок может признаться, что для него прогулка — это непозволительная роскошь из-за постоянной занятости. Или скажет, что гулять без дела — это пустая трата времени, или что это скучно и лучше вместо этого играть в компьютерные игры.
Исходя из ответа, вытекают вопросы, уже непосредственно касающиеся его проблемы. Если на прогулку нет времени, есть ли оно для семьи? Если он стремится избежать скуки, не испугается ли он рутины в семейной жизни? Если бесцельное блуждание кажется бесполезным, может, стоить прогуляться с умыслом? Заметить смену времен года, встретить новые лица, а там уже кто знает? Может именно на прогулке произойдет встреча с тем самым человеком.
Вытягивая карту действия, нужно помнить, что она всегда про нас и про наш запрос. Достаточно выйти за пределы своего кругозора, чтобы полностью понять ее смысл.
Во-первых, стоит прислушаться к первой же реакции, которую карта вызвала в душе. Возможно, именно она и подскажет ответ. Особенно, если хочется положить ее обратно или в голове звучит: «Ну это точно мимо меня!»
Во-вторых, прояснить взаимосвязь между запросом и картой поможет логическое мышление. А толчок к нему даст вопрос: «Что эта карта значит для меня?»
Если первой в руках игрока оказывается карта убеждений, то в работе с ней помимо четырех главных форматов — прямого толкования, экскурса в детство, оценки настоящего и метафоры — применяются другие подходы. Так же, как и с метафорическими картами и картами действий.
Первое, что нужно сделать с выпавшей картой, это определить «сидит» ли указанное в ней убеждение в вашей голове. Затем, вне зависимости от ответа, нужно перейти ко второму шагу — установить авторство.
Убеждение во многом похоже на репейник. Даже если наш мозг сознательно отвергает его, прозвучав рядом хотя бы раз, тем более из уст авторитетного или близкого человека, оно цепляется за сознание и остается в нем до поры до времени.
Поэтому, получив карту с каким-либо убеждением, следует установить кому оно принадлежит:
• мне;
• родителям;
• кому-то из моего окружения;
• прозвучало в любимом фильме, спектакле или книге.

Если авторство удается установить, и убеждение действительно исходит от кого-то из этого списка — 100 % оно уже застряло в нас и может мешать в достижении желаемого.
Третье, что предстоит сделать, это проанализировать смысл самого этого убеждения. Как мы делали это на примере с картой «страх женщин».
Допустим, игрок G приходит на игру с запросом «увеличить доход в два раза». Он вытягивает карту убеждений, а на ней «не были богаты — не надо и начинать». Как человек здравомыслящий, он отвергает это убеждение и говорит: «Это вообще не про меня. Я не согласен с этим».
Затем переходит к следующему этапу и устанавливает авторство: «Я действительно так не думаю, но именно так рассуждала моя тетя и дед Захар». Таким образом, игрок уже начинает понимать, что где-то на задворках подсознания это убеждение все-таки в нем сидит.
Третьим шагом игрок G осмысляет, что он в принципе думает о понятиях, употребленных в убеждениях. Для облегчения процесса можно обратиться к метафорам или ассоциациям. Например, можно дать пять ассоциаций к слову «деньги».
Человек может сказать, что деньги — это возможности, путешествия, машина, квартира, дом и прочее в том же духе. Тогда очевидной становится связь между событиями в жизни и наличием или отсутствием денег. Ведь если деньги = возможности, то получается, нет денег = нет возможностей. Если деньги = путешествия, то нет денег = нет путешествий. А между тем деньги — это просто деньги, и все.
Возможности окружают нас и при отсутствии средств на их осуществление. Наличие денег определяет лишь то, какими предметами быта мы пользуемся, в каких отелях останавливаемся, какими ресурсами располагаем. Нельзя, чтобы деньги становились ограничивающим фактором.
Доказательством тому могут послужить множество реальных историй, когда люди волею судеб, собственными талантами и усердием приходили не только к высокому доходу, но известности и значимости. Возьмем примеры из дореволюционной России: сын рыбака Михаил Васильевич Ломоносов, ставший «универсальным человеком» с мировым именем; крестьянин Степан Николаевич Абрикосов — кондитер и основатель концерна «Бабаевский».
Также примечательна судьба Прасковьи Ивановны Жемчуговой. Она родилась крестьянкой, но затем выросла в поэтессу и певицу, выступавшую перед самой Екатериной Великой. В последствии Прасковья Ивановна вышла замуж и стала графиней Шереметьевой.
Подобный разбор первой карты закладывает отличный фундамент для дальнейшей трансформации картины мира человека. Что, в свою очередь, поможет в решении запроса и достижении желанной цели.
Тип первой карты зависит от конкретной игры. С помощью описанных в этой главе инструментов любой сможет разобраться с ее смыслом и найти взаимосвязь с запросом. И неважно, происходит это в индивидульной или в групповой игре.
Карта, попавшая нам в руки, — это основание для рефлексии и глубокого рассуждения. Нельзя просто промычать «м-м, интересно» и отложить ее в сторону. Нет! Обязательно нужно задать дополнительные вопросы себе или другим участникам. Только так можно выяснить, как она связана с игроком.
Если на карте обозначен страх, значит, именно он блокирует достижение цели. Если на первой карте указан вопрос, значит, ответ на него — это ключ к решению запроса. Если вытянута метафорическая карта, то и путь к цели нужно выстроить через метафору. Если вытянутая карта содержит убеждение, то, скорее всего, оно накладывает ограничение на мышление и тем самым мешает реализации запроса.

Этап № 6

Шестой этап — это время обратной связи или рефлексии.
Когда основной игровой процесс позади, приходит время подвести итоги, сделать выводы, крепко запечатлеть в голове сделанные открытия. Во второй главе уже уделялось внимание этой стороне игры. Мы говорили, что существует обратная связь самому себе, а также исходящая от ведущего и других игроков.
Обратная связь и промежуточные выводы небольшими фрагментами делаются и во время игры. Однако во всем объеме это происходит именно под занавес.
Начинает этап рефлексии сам игрок. Кто-то может посчитать это излишним и ненужным, а потому эту часть нередко пропускает. Однако делать этого не следует. Проговаривая вслух все то ценное, что почерпнули в игре, мы тем самым фиксируем это в собственном сознании и закладываем почву для перемен.
После саморефлексии, если есть необходимость, наступает очередь остальных участников давать обратную связь. Они делятся своими наблюдениями и впечатлениями от игры, от действий и решений соседей по игровому полю.
Третий, кто приступает к рефлексии после игры, это ведущий, и лишь когда в игре несколько участников. Даже если среди участников нет профессионального игропрактика, один из них обязательно становится ведущим. Он-то и дает обратную связь.
Важно подчеркнуть, что обратная связь ≠ надуманные выводы. Ведущий, да и остальные игроки, в рефлексии должны опираться исключительно на факты. Никаких «мне показалось», «интуиция подсказывает», «может быть» и прочих безосновательных размышлений здесь быть не может.

События, решения, выводы, рассуждения — лишь то, что имело место быть в игре, может служить опорой для обратной связи. «Когда у тебя выпала карта…, ты сделал вывод, что…», «Когда появилась возможность…, ты поступил…», «На первой карте было…, ты согласился, сказал, что…». Все это еще раз подчеркивает, какой путь прошел участник за игру, чему научился и какие открытия сделал для себя.
Обратная связь для игры как глазурь для эклера, как люстра для комнаты или багет[3] для картины. Благодаря ей весь игровой процесс «обрамляется» и подходит к логическому завершению. А участник выходит из игры, обладая матрицей действий и шагов для работы над собой.

Этап № 7

На финальном этапе, прежде чем разойтись, участникам игры стоит уделить время благодарности. Причем благодарить нужно не только ведущего, но и самих себя, так как игра — не только увлекательное, но и энергозатратное занятие.
Честный разговор с самим собой, который предполагается во время игрового процесса, требует немалого мужества и глубокого самоанализа. А работа с ключевым запросом бывает похожа на прогулку через поле с крапивой, и тем не менее оно того стоит. Чтобы убедиться в этом, достаточно хотя бы раз погрузиться в трансформационную игру.
Помимо внутреннего ресурса, нужно еще и найти время, что тоже не так просто. Уделить внимание себе, внутренним потребностям, изменениям в жизни и важному запросу, что не дает покоя и никак не находит решения, — это большой шаг. Если это удалось, то стоит сказать себе «спасибо» еще и за это.
На седьмом этапе помимо благодарности уместно наградить всех участников или самого себя, если была индивидуальная игра. Для этой цели подойдут «умные» подарки. В этом случае я имею в виду что-то памятное или полезное для саморазвития. В нашей школе существует целый список возможных вариантов:
• Игровые кубики «На удачу».
• Красивые стеклянные или акриловые камушки.
• Развивающие книги в тему прошедшей игры: деньги, отношения, выгорание и т. д.
• To do-лист (список дел)
• Письмо Деду Морозу.
• Метафорическая карта (игрок выбирает ее из колоды и забирает с собой).
• Памятные фигурки.
• Карта желаний, с которой можно лучше познакомится по QR-коду «Глава 6. Играем» в конце книги.
• Конвертик с открытками.
• Карта подсказок или аффирмации (игрок выбирает ее из колоды и забирает с собой).
Безусловно, можно и нужно разнообразить этот список развивающих подарков на свой вкус. Это может быть книга любимого автора, билет в театр или комплект профессиональных кистей. Главное, чтобы подарок был.
Он, как якорь, закрепит впечатления от игры и полученные достижения. Это еще один способ поблагодарить себя за проделанную работу.
Завершая описание структуры игры, хочется подчеркнуть, что, несмотря на то что берутся за нее ради самого игрового процесса, остальные этапы также важны. Каждый из них ценен по-своему и, если все идет своим чередом, игра вознаграждает участников результатами.

Глава 7
Сколько стоит твоя жизнь?


Человеческая жизнь бесценна. И все-таки можно ли математически предсказать, какой она будет и на что рассчитывать в будущем? Например, если посчитать текущий доход, сравнить его с желаниями и планами, а затем растянуть результат на ближайшие 30 лет. Что получим в итоге? Потерю иллюзий и отрезвляющий эффект.
Кого-то он смутит и даже ошеломит, кто-то сразу почувствует прилив энергии и начнет действовать — в любом случае результат не оставит никого равнодушным.
В повседневной суете мы редко осознаем, что от выбранного пути саморазвития зависит все будущее, что лежит перед нами. Более того, соотнести нынешний стиль жизни с будущим бывает не так-то просто. Игра, в которую я предлагаю сыграть в этой главе, предоставляет такую возможность.
С ее помощью можно объективно оценить свой нынешний уровень дохода, расходы, время, риски, потери и сопоставить все это с желаемым уровнем жизни. Именно таким образом происходит синхронизация с окружающим миром и реальной ситуацией. В этом и состоит главная цель игры: донести до человека мысль, что время — это действительно деньги. И только от нас зависит, как им распоряжаться и с чем мы останемся в итоге. По QR-коду «Глава 7. Сколько стоит» в конце книги вы можете скачать игру.

Простая арифметика

Первое, что нужно сделать, — это зафиксировать свой среднемесячный доход. Затем от этой цифры отнять обязательные ежемесячные траты: коммунальные платежи, ипотеку, алименты, взносы за обучение детей и прочие расходы по квитанциям и без. Также следует вычесть затраты на еду.
Полученный итог сначала умножаем на 12, чтобы вычислить годовой доход, а затем еще раз умножаем на 30. Итоговая цифра — средний объем дохода за весь период своей трудовой деятельности.
Это наш базовый капитал, с которым мы будем осуществлять те или иные манипуляции в игре. Он будет увеличиваться или уменьшаться в зависимости от действий и решений, принятых по ходу развития событий.
Если на момент участия в игре у игрока нет стабильного заработка, можно вывести среднемесячный показатель из пособий, алиментов, карманных денег, что дают родители, партнер, супруг или супруга.
К примеру, человек получает заработную плату в размере 50 000 рублей. Из этой суммы нужно вычесть 5000 на оплату коммунальных услуг, 10 000 на взнос за ипотеку и 20 000 оставляем на еду. Остаток на прочие расходы составит 15 000 рублей.
Эти 15 000 умножаем на 12 — число месяцев в году. Получаем 180 000 — это среднегодовой доход. Затем эту цифру умножаем на 30 лет — условный отрезок активной трудовой деятельности. Результат расчета — 5 400 000 рублей. Эта цифра и есть средний жизненный капитал.
Все действия с цифрами лучше фиксировать на листке или в гаджетах для большей наглядности, так как это важно для дальнейшего игрового процесса. Цифры — это вещь упрямая. Они служат хорошей пищей для ума, особенно в том, что касается собственного будущего.

Игровое поле

После всех расчетов самое время познакомиться с игровым полем. Оно состоит из четырех лестниц с разноцветными ступенями. Каждая лестница означает свой путь развития.

Первая лестница зовется «Стабильность»
На этом пути мы рассматриваем будущее с точки зрения стабильного заработка, который обычно ассоциируется с работой по найму. Именно такой тип занятости у большинства людей вызывает чувство стабильности, защищенности и определенности.
Продвигаясь по ступеням этой лестницы, игрок представляет, все останется так, как есть: и доход, и место работы, и род деятельности.
Благодаря действиям в игре можно тщательно исследовать ощущение стабильности. Понять, как влияет на доход карьерный рост, дополнительное обучение, инфляция, неожиданные траты или форс-мажорные обстоятельства.

Вторая лестница — «Фриланс»
Движение по второму пути направлено на изучение фриланса. Игрок примеряет на себя этот тип занятости, знакомится с рисками, возможностями для заработка и перспективами для реализации профессиональных амбиций.
Этот опыт будет полезен всем, кто планирует переход из найма к самостоятельной работе, кто еще только интересуется этим видом занятости или просто слышал о нем. Во время игры можно безопасно попробовать себя в качестве фрилансера и понять, как можно раскрыть свой потенциал через этот непривычный формат работы.

Третья лестница — «Бизнес»
По этому пути игрок движется, развивая свой проект. Это может быть дело, которое он хочет запустить в ближайшее время, или его собственный бизнес, уже завоевавший позиции на рынке. В любом случае рассмотреть возможности и риски, разнообразные решения для текущих задач и будущих вызовов будет полезно.
Тем более что игра предлагает протестировать собственные гипотезы без риска для реального капитала и без ухудшения имиджа своей компании. Под конец игры в руках участника оказывается план действий и реальная стратегия по развитию бизнеса.

Четвертая лестница — «Поиск»
Пройти игру в этом секторе рекомендуется тем, кто хочет сменить профессию, находятся в поиске подходящей для себя сферы деятельности или дополнительных источников дохода. Также обратить внимание на эту лестницу имеет смысл тем, кто совмещает фриланс и работу по найму или работу по найму и собственный бизнес.
По ходу развития событий участник рассматривает разные варианты реализации своих возможностей и талантов. Примеряет, насколько каждый из них подходит лично ему, оценивает, какие навыки ему потребуются, какие затраты и риски его ждут, и как все это влияет на доход.
В итоге человек получает подробную дорожную карту, которая предполагает его развитие в наиболее интересном ему направлении.

Для движения по полю потребуются фишки по одной для каждого участника, а также шестигранный игральный кубик. С его помощью мы будем перемещаться по игровому полю.

Ступени

К вершине лестницы игроков ведут ступени. Каждая из них окрашена в свой цвет. Когда на кубике выпадает то или иное число от одного до шести, нужно совершить подъем на соответствующее количество ступеней и выбрать из колоды карточку в тон ступени, на которой вы остановились.
Желтый цвет обозначает колоду «Возможности» на трех лестницах из четырех. На пути «Стабильность» используется своя колода с картами «Возможности». Их вытягивают при остановке на синих ступенях.
Если игрок попадает на ступень зеленого цвета, ему нужно достать карту из колоды «События».
«Возможности» и «События» присутствуют в каждом секторе, потому что и с тем и с другим люди сталкиваются независимо от типа занятости, места проживания и настроения. К примеру, из колоды «События» можно вытянуть карты:
• получение наследства;
• расходы на образование ребенка выросли в 1,5 раза;
• вы потеряли кошелек с крупной суммой наличных;
• вам на треть повысили зарплату;
• вы не получили ожидаемого повышения в должности.
Как видите, ситуации, предложенные в этих картах, могут неожиданно свалиться голову и фрилансера, и предпринимателя, и человека, находящегося в поиске работы, и работающего по найму. Среди них есть как приятные, так и досадные происшествия, и каждое имеет свою цену.
Стоимость события человек определяет самостоятельно, опираясь на реальность. Затем в зависимости от конкретной ситуации, указанной на карте, либо уменьшает, либо увеличивает цифру жизненного капитала.
Например, если выпадет карта «Расходы на обучение ребенка выросли в 1,5 раза» реальный ежемесячный платеж нужно умножить на 1,5. При оплате за секцию самбо в 3000 жизненный капитал необходимо пересчитать, вычитая из ежемесячного дохода 4500 — обновленную стоимость кружка. Подтасовка в игре не допускается.
Игра – это территория абсолютной честности с собой.

Положительные события часто влекут за собой как уменьшение, так и увеличение суммы жизненного капитала. К примеру, получение наследства — это как раз такая двойственная карта.
С одной стороны, наследство — это дополнительный доход, который можно положить к себе в копилку. С другой стороны, для вступления в права наследования потребуется потратить часть этого дохода на уплату налогов государству.
Получение такой карты требует и пересмотра личных финансовых планов. Вместе с наследством на вас ложатся ежегодные расходы на содержание недвижимости в виде земельного или имущественного налога.
Некоторые события на карточках, как может показаться на первый взгляд, являются специфичными для определенного сектора. Взять хотя бы два последних примера: «Вам на треть повысили зарплату» и «Вы не получили ожидаемого повышения в должности». Сама терминология в них наталкивает на мысль о работе по найму.
Однако, вытянув такую карту, ее формулировку стоит воспринимать шире. Если игра идет на лестнице «Бизнес», то под «повышением зарплаты» можно подразумевать «рост дохода», а отказ от «повышения в должности» понимать как прибыльный, но несостоявшийся проект. Точно так же нужно воспринимать подобные карты, стоя на лестнице «Фриланса» или «Поиска».
В игре используется универсальная колода «Возможности» и специальная — для сектора «Стабильность». По ходу действий из них можно вытащить следующие карты:
пройти дополнительное обучение, и по QR-коду «Глава 7. Ступени» в конце книги мы предлагаем ознакомиться с некоторыми курсами;
• пройти курсы повышения квалификации в другом городе;
• поискать работу в онлайн-сфере;
• продать имущество, чтобы заплатить за обучение перспективной профессии;
• предложение о сотрудничестве от эксперта из смежной ниши;
• расширить спектр услуг за счет сопутствующего сервиса.
Работа с картами возможностей одинакова в любом секторе. Игрок вытягивает карту, знакомится с содержанием и решает, воспользоваться ей или нет. Если от предложенной возможности участник отказывается, то он отнимает от жизненного капитала одну десятую часть. Если же он пользуется возможностью, то вновь бросает кубик.
Четная цифра позволяет прибавить к сумме жизненного капитала его десятую часть. Выпавшее нечетное число превращает возможность в нересурсную ситуацию, и игрок теряет одну десятую часть от жизненного капитала.

Лестница «Стабильность»

Продолжая изучать ступени в секторах, мы рассмотрим эксклюзивные, то есть те из них, что присутствуют только на том или ином пути. Помимо событий и возможностей, на лестнице «Стабильность» присутствует еще одна разновидность ступеней — это «Вопросы».
Они обозначаются мятным цветом. Колода вопросов для сектора «Стабильность» содержит в себе карты:
• Что привлекает вас в нынешней работе?
• Какие перспективы для себя вы видите в этой компании?
• В чем заключается нынешняя работа?
• Как ее могут затронуть развитие технологий, изменения в геополитике, финансовом состоянии компании?
• Как складываются профессиональные взаимоотношения в коллективе?
Когда игроку выпадает карта с вопросом, он должен дать предельно честный ответ, взвешивая каждое свое слово. Затем необходимо оценить собственный ответ с точки зрения возможных рисков и ответственности. Вопросы стимулируют умственную деятельность, побуждают выходить в своих размышлениях за рамки привычного, искать причинно-следственные связи между нынешним положением дел и качеством жизни в будущем.

Лестница «Фриланс»

Помимо уникальных ступеней при игре на лестнице «Фриланс» нужно упомянуть важную деталь. О ней я расскажу более подробно.
Если игрок выбирает движение по этому пути, то от жизненного капитала нужно сразу же отнять 25 %. Таким образом, учитываются возможные риски, связанные с работой на «вольных хлебах».
Если вернуться к нашему примеру с ежемесячным доходом в 50 000 рублей, то от жизненного капитала в 5 400 000 отнимаем 25 %. Выходит, что у фрилансера стартовая сумма перед игрой составит 4 050 000 рублей.
Теперь вернемся к разговору о ступенях на лестнице «Фриланс». Кроме желтых «Возможностей» и зеленых «Событий» в этом секторе присутствуют ступени оранжевого цвета. Попадая на них, игрок тянет карту из колоды «Навыки», и ему может попасться:
• продвижение в социальных сетях;
• ведение переговоров и выстраивание коммуникации;
• составление презентаций;
• работа с фото- и видеоредактором;
• создание и редактирование сайтов;
• генерация через нейросети и ИИ.
После того как игрок знакомится с предложенным навыком, он «примеряет» его на себя и на свою деятельность. Затем оценивает, насколько этот навык может быть полезен ему в работе, способен он ли положительно повлиять на доход и стоит ли освоить его в реальной жизни.
Принятое в игре решение стимулирует развитие и в реальной жизни.


Лестница «Бизнес»

Прежде чем начать игру на лестнице «Бизнес», игроку нужно отнять из суммы начального капитала 50 %. Этим действием мы, как и в секторе «Фриланс», учитываем риски движения по пути предпринимателя.
Из цифры жизненного капитала 5 400 000, приведенной в начале главы, вычтем 50 %. Значит человек с нынешним доходом в 50 000 рублей начнет игру на лестнице «Бизнес» с суммой в 2 700 000 рублей.
Среди желтых и зеленых ступеней в секторе «Бизнес» присутствуют еще и красные. Оказавшись на них, игроку следует обратиться к колоде «Вопросы», созданной специально для тех, кто выбирает путь предпринимательства. Игра предложит поразмыслить над следующими вопросами:
• В чем суть вашего бизнеса?
• Кто они, ваши клиенты?
• Кто станет вашим клиентом в будущем?
• Что ценного вы создаете для ваших клиентов?
• Почему клиенты захотят платить вам деньги?
Опять же, от участника потребуется кристальная честность и глубокое размышление над каждым вопросом. Не нужно торопиться! Лучше будет все хорошенько обдумать, взвесить и уже тогда дать ответ. Собственные мысли по тому или иному вопросу — это полезная пища для ума.
Выводы и идеи, сформулированные в процессе игры, серьезно влияют на реальность. Поэтому во время движения по лестнице не нужно торопиться, особенно на ступенях с вопросами.

Лестница «Поиск»

Во время движения в секторе «Поиск» игрок работает не с тремя, как на остальных лестницах, а с четырьмя колодами. Это универсальные «События», «Возможности», а также специальные — «Вопросы» и «Тренды».
«Вопросы» для игроков в зоне поиска обозначены фиолетовым цветом. Они звучат так:
• О каких ваших талантах (способностях) вам говорят окружающие? За что они вас хвалят?
• Что из того, что вы умеете делать, может приносить доход?
• Какие свои способности вы хотели бы реализовать?
• Кто может вас поддержать в вашем начинании? Кто они, ваши единомышленники?
• Какие ресурсы вы могли бы привлечь со стороны? Как именно это можно сделать?
• Ваша мечта и ваш бизнес должны быть связаны между собой? Как именно?
• Есть ли деятельность, занимаясь которой, вы точно добьетесь успеха?
Проговаривая вслух или даже записывая ответы на заданные в игре вопросы, мы активируем систему поиска, своеобразный внутренний Яндекс. Наше сознание вместе с подсознанием начинает искать ресурсы для движения в направлении, заданном ответами.
На лестнице «Поиск» есть уникальные ступени «Тренды». Они обозначаются розовым цветом. В колоде розового цвета собраны карты с разнообразными сферами деятельности для самореализации:
• онлайн-консалтинг;
• фриланс-копирайтинг;
• услуги виртуального помощника;
• продажа товаров через интернет-магазин;
• обучающие онлайн-курсы;
• сувенирный магазин;
• блогер или создание контента;
• фотограф.
Все эти направления необязательно рассматривать буквально. Если вы учитель английского языка и вам выпала карта «Фотограф», не нужно сразу же менять свою квалификацию. Достаточно рассмотреть возможность обучения иностранному языку именно фотографов, с точки зрения их профессиональной терминологии. Другой вариант — начать готовить фотографов к сдаче международных экзаменов по английскому языку для расширения географии их деятельности за рубежом.
Если писателю выпала карта «детский развивающий центр» — это вовсе не значит, что нужно бросать тексты и открывать собственный центр для детей. Если это не откликается в вашей душе, можно подумать о тех услугах, которые можно предложить детям, используя свой опыт. Например, организовать уроки красноречия, кружок юных репортеров, секцию сторителлинга и мастер-классы по прозе для подростков.
Содержание карты не всегда сразу же начнет вам нравиться. Но не стоит тут же возвращать ее в колоду, как неподходящую. Лучше взять ее, поместить на видное место и поразмышлять. Идеи могут прийти спустя час, день и даже неделю после игры.

Игра самостоятельная и групповая

Чтобы извлечь максимум пользы, проходить игру можно в нескольких форматах:
• самостоятельно бросать кубик и двигаться по ступеням выбранного пути;
• вытягивать наугад по карте или по несколько карт из каждой колоды, что используются на той или иной лестнице;
• играть с кем-то еще: родными, друзьями, коллегами.
Первые два варианта освоения игры, предполагают глубокую саморефлексию над полученными картами. Это полезно для развития объективного способа оценки всего, что связано с доходом, карьерными целями и ответственностью за собственное будущее.
Третий вариант добавляет к самостоятельным рассуждениям идеи и мысли других участников. Это расширяет спектр решений, так как наше мировоззрение бывает ограничено рамками сложившейся картины мира. Ответы, предложенные другими игроками, основаны на их взглядах, а значит, могут в значительной мере отличаться от ваших собственных.
Все это помогает лучше взглянуть на ситуации, предложенные в игре, найти неочевидные решения, а затем, используя полученный опыт, изменить свою жизнь.
Бывает так, что во время рефлексии мы сталкиваемся с собственными страхами. Идеи, возникающие в голове или предложенные другими игроками, кажутся никому не нужными и бесполезными. Из-за этого становится неясно, способны ли они вообще сказаться на доходе.
В этом случае уместно будет воспользоваться инструментами из предыдущих глав. Они помогут проникнуть в суть страха или «ядовитого» убеждения, питающего его, а затем придадут сил перешагнуть через него, чтобы наконец ощутить свободу самореализации.
Еще одно препятствие может возникнуть из-за отсутствия идей в ответ на карту. Если именно так случилось с вами, попробуйте взглянуть на нее, объединившись с коллегами и экспертами.
Например, если из колоды «Тренды» человек вытягивает «Аэрография», а сам по профессии максимально далек от этого направления, нужно рассмотреть сотрудничество с художниками и специализированными салонами.
Пекарь может договориться о реализации свежих булочек для клиентов и мастеров через салон аэрографов. Программист или UX-разработчик может предложить сотрудничество по работе над их сайтом или приложением. Фотограф может провести профессиональную съемку готовых работ или процесса их изготовления. Копирайтер займется текстовым сопровождением их деятельности. Владелец салона красоты или магазина цветов может продвигать услуги аэрографов через своих клиентов и получать пассивный доход с прибыли от новых заказов.
Нужно помнить, что эпоха, когда предприниматели работали в одиночку, уходит в прошлое. Сейчас наступило время для объединения сил и талантов. Одна голова — хорошо, а когда их две, три, четыре — это всегда предпосылка для потрясающего результата.
Вопрос денег охватывает все сферы жизни: и личную, и профессиональную и, конечно же, ту, что пока находится в мечтах. Во время игрового процесса происходит деятельное знакомство с реальностью. Мы трезво оцениваем отправную точку — что имеем сейчас — и величину жизненного капитала.
Затем игра «Сколько стоит твоя жизнь» позволяет беспристрастно взглянуть на весь лежащий перед нами путь через цифры – от «сейчас» до «завтра» и далее, на многие годы вперед. Понравится ли нам то, что мы увидим?

Один такой взгляд может внезапно показать, что поездка вокруг света, которую мы мечтаем предпринять при выходе на пенсию, окажется невозможной, так как имеющийся доход объективно не позволит ей сбыться. Другой взгляд позволит увидеть, что школа верховой езды для ребенка при нынешнем уровне дохода им не по карману. А ведь дочь о ней так мечтает!
К счастью, игра предлагает разные возможности, чтобы увеличить объем жизненного капитала. Наводит на мысли, как развиваться, в какую сторону идти и над реализацией подумать. Это прекрасная новость! Ведь если начать шевелиться, будущее можно скорректировать.
Прелесть этой игры еще и в том, что она начисто лишает иллюзий. Всем нам свойственно откладывать на завтра очень многое из того, что важно. Казалось бы, что страшного, если приступить к своему плану по захвату мира или обретению благополучия завтра? Так вот, игра показывает нам, каким будет завтра, если не начать действовать уже сейчас, сию секунду.
Да, в ней отсутствует элемент соревнования в привычном смысле. Каждый игрок преодолевает лестницу по-своему, но тут мы соревнуемся с самим собой. Наличие партнера лишь обогащает процессы игры, обмена идеями и получения обратной связи. Более того, когда есть сосед по игровому полю, очень удобно «об него думать», то есть рассуждать вслух и находить, таким образом, подходящие решения.
Формат игры достаточно гибкий: изменения происходят в зависимости от нашего запроса. Например, при совместном движении по полю, участники делают не более трех-четырех шагов. Что вполне логично, так как каждая карта требует глубокого осмысления, а на него нужно время.
Самостоятельная игра обычно включает в себя большее количество ходов или карт, так как вы можете брать для себя не одну, а несколько карточек во время каждого хода. Это вполне допустимо, так как формат игры сам по себе не так важен. Главное — это не торопиться и осторожно погружаться в поиск ответов на вопросы.
Для закрепления результата и корректировки планов хорошо было бы периодически возвращаться к игре, снова заглядывать в вопросы, возможности, тренды, события и навыки. Делать это раз в месяц будет вполне достаточно.
По завершении игрового процесса мы приобретаем четкое понимание, что наш выбор и действия в настоящем напрямую влияют на качество дальнейшей жизни. Эта связь становится ощутимой до мурашек. Итогом игры становится «дорожная карта» дальнейших действий. Пусть составлена она в игре, но ее воплощение лежит уже в мире реальном.

Глава 8
Что дальше?


Игра кончилась.
Участники расходятся по домам, каждый уносит с собой багаж инсайтов. В их душах начинают прорастать зерна перемен, решимость наполняет их, а глаза горят.
В игре та картина мира, что всю жизнь «до» казалась единственно возможной, «после» — распалась. А реальность вместо темной комнаты, ограниченной со всех сторон «ядовитыми» убеждениями, становится многоцветным миром с безграничным количеством возможностей.
Вопрос «а так можно было?» стучит в голове, а сердце замирает от предвкушения изменений. Однако, окунувшись в повседневную рутину, можно потерять фокус, и открытия, сделанные в игре, начнут терять блеск и четкость.
Чтобы этого не произошло и закрепить наметившиеся перемены в сознании и убеждениях, я предлагаю вам семь упражнений. Они помогут удерживать концентрацию на своем запросе. Направят внутреннюю трансформацию в нужное русло, и тем самым подготовят почву для серьезных изменений во внешней среде: в работе, взаимоотношениях с людьми и в личной жизни.
Потому что корень всех проблем на внешней территории, то есть в событийном фоне, лежит во внутренних изменениях, на внутренней территории.

Я могу говорить об этом с уверенностью, основываясь на своем личном опыте и опыте сотен людей, чьи судьбы и жизни преобразились благодаря играм и этим упражнениям. Чтобы убедиться в их результативности, достаточно просто попробовать.

Кое-что от дедушки Сократа

«Когда стану стройной, тогда пойду на курсы танго». «Заработаем денег, тогда будем детей рожать». «Когда найду работу, тогда буду счастлив». «Когда дети подрастут, тогда займусь собой». «Когда стану востребованным специалистом, тогда начну мужа искать». Миллионы людей размеряют свою жизнь циклом «когда… — тогда», то есть, когда сделаю, тогда и заживу.
Обидно и грустно от мысли, сколько хорошего можно пропустить в ожидании момента, когда «уже можно начать жить». А если человек так и не достигнет столь желанного «когда»? Что, если так и будет жить, гоняясь за ним? Если следовать этой логике, то время для части «тогда…» так и не наступит.
Между тем, цель достигается ровно противоположным образом. Как? На этот вопрос еще в античности ответил Сократ в своей знаменитой формуле бытия:
Быть. Делать. Иметь.

Это касается любой стороны жизни, любого результата, который нам хотелось бы иметь. Согласно этой формуле, прежде всего нужно ответить на вопрос: «Чтобы иметь этот результат, каким мне нужно быть?»
Допустим, хочет человек зарабатывать миллион в месяц. Тогда он спрашивает себя: «Каким мне надо быть для этого?» Другой мечтает о семье, и тоже спрашивает себя: «Каким нужно быть мне?» Внутренний голос тут же дает ответ и предлагает набор навыков или качеств, которым обладает человек с заработком в миллион.
В первом случае — это могут быть навыки продаж, общительность, готовность пойти на риск, пунктуальность. В другом — заботливость, готовность интересоваться другим человеком, уделять ему время. Из этого набора качеств человека, уже достигшего желанный результат, рождается план действий для того, кто еще только стремится.
Нужно хорошо освоить навык продаж — пройди соответствующее обучение. Требуется общительность, заботливость или интерес к жизни других людей — развивай в себе эти черты характера. Стоит приложить усилия и превратить себя в человека, который уже во всю пользуется благами столь желанного результата, и результат не заставит себя долго ждать.
Как только «быть» превращается в «есть», автоматически подтягивается и «иметь».

Почему эта формула работает, в отличие от парадигмы «когда… и вот тогда…»? Дело в том, что все нужные ответы уже есть внутри нас, а привязка к отвлеченному фактору лишь откладывает достижение цели на неопределенный срок, а может, и навсегда. Если же мы честно отвечаем себе на вопрос «каким нужно быть», ответы звучат внутри нас уверенно и громко. Мы уже знаем, какими качествами должен обладать человек с тем результатом, что нам пока только желанен.
В школе игропрактики мы придерживаемся этой формулы бытия, применяя ее как в работе, так и в повседневной жизни, стараемся передать эту философию своим близким и игрокам. Тем более что примерить ее после игры было бы как нельзя наиболее уместно и своевременно.
Процесс игры открывает множество инсайтов и новых возможностей для мышления. Это помогает четко понять, каким человеком хочется быть на самом деле.
Примерить формулу «быть, есть, иметь» можно как во время игры, дав отдельное задание, так и после нее. Достаточно спросить:
• Человек с нужным результатом, он какой? Каким он должен быть?
• Что нужно сделать, чтобы стать таким человеком?
Игровой процесс раскачивает внутреннюю территорию игрока, то есть его сознание, именно так, как надо. Что позволяет услышать четкий отклик в душе и необходимые ответы.
Правильнее всего будет приступить к применению формулы Сократа, когда участник успел ответить на вопросы в игре, почувствовал себя свободным от чуждых или ядовитых убеждений и ознакомился с разнообразием жизненных сценариев.
Выполняя это упражнение, нам удается «нащупать» себя настоящего, «подсветить» навыки и качества, которые требуются для результата, составить план действий, чтобы наконец прийти к желанному итогу.

Хочу, но не могу. Почему?

Знакома ли вам такая ситуация: чего-то очень хочется, а осилить дорогу к желанной цели не получается? Уже и формулу Сократа в жизнь внедрили, уже почти осязаемо чувствуется, что вот-вот и результат перекочует в стан «иметь», но нет сил проделать оставшийся путь.
Когда на игре человек заявляет о своем желании, но добавляет, что у него нет сил, энергии или мотивации реализовать его, я понимаю, что на самом деле речь идет о ресурсе.
У человека просто не хватает ресурсов на решение задачи, лежащей перед ним. Каждый выражает это состояние по-своему. Кто-то говорит: «Хочу свернуться калачиком, и чтобы никто не трогал». Другой отшутится: «Знаете, ощущение как в бородатом анекдоте. Хотелось встать и мир покорить, а получилось приподняться и чихнуть». Третий скажет: «Знаю, что хочу этого больше всего на свете. Но не делаю ни одного шага в нужную сторону. Почему — не знаю».
Игропрактики, как и другие помогающие специалисты, сталкиваются с такими высказываниями ежедневно. И все дело, действительно, в ресурсе, а точнее в ресурсном состоянии. От него зависит все. Пытаться сдвинуть решение запроса без проработки ресурсного состояния все равно что пытаться сдвинуть гору.
Без ресурса ничего не получится.

Чтобы справиться с состоянием нехватки ресурсов, существует классное упражнение. Причем настолько простое, что даже пареная репа позавидует. Называется оно: карта ресурсов.
Если мы не предпринимаем действий, которые приближают нас к цели, если игнорируем задачи из-за недостатка энергии, если цель кажется недостижимой из-за сильного желания все бросить и спрятаться под одеяло — нужно проверить, что у нас с ресурсами. Для этого проводим своеобразную внутреннюю диагностику.
Глобально выделяют всего 5 видов ресурсов: время, деньги, люди (или связи), навыки и информация. Чтобы заняться исследованием существующих и отсутствующих ресурсов, потребуется таблица:
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В ней нужно будет последовательно заполнить столбцы. Для этого надо ответить на вопросы, относящиеся к каждому ресурсу:
1. Сколько времени мне нужно, чтобы реализовать задуманное дело или достичь цели? Хватает ли его на воплощение проекта? Как можно распределить его так, чтобы все получилось?
2. Какие материальные ресурсы для этого нужны? Сколько потребуется денег? Как и откуда их можно взять?
3. Какие требуются навыки? В каком психологическом состоянии находиться? Где можно этому научиться?
4. Какая информация нужна? Откуда ее взять? Кто ей располагает?
5. Какие люди мне нужны? Какие связи были бы полезны? Кто мне может помочь в достижении цели или с подбором команды?
При работе с ресурсом нельзя лишь обозначить его: «Мне нужен год на проект, бюджет в 2 миллиона рублей, навыки самопрезентации и управления командой, информация о конкурентах, команда из трех сотрудников отдела продаж, маркетолога и копирайтера». Ответить так значило бы описать только вершину айсберга.
Недостаточно всего лишь назвать ресурс, требуется сразу же «обмозговать» его в комплексе: «что — где — как». Если речь про время, сразу же нужно дать оценку — хватает ли его. Если ответ «нет», то продумать, как его можно найти. Возможно, за счет отказа или распределения обязанностей в офисе, по дому или в семье.
Так же происходит работа с каждым последующим ресурсом. Благо, что сознание сразу же откликается на упражнение и ищет ответ на сопутствующие вопросы, пока пальцы еще только вносят первое слово в столбец. Поэтому все вопросы, что помогают разработать план действий по поиску нужного ресурса, мы задаем себе одновременно сразу после первого ответа. Пусть мозг потрудится, а нам останется только зафиксировать его идеи.
Причем лучше всего придерживаться принципа вариативности и не отвергать некоторые ответы на корню. Возможно, неожиданные решения приходят из подсознания, которое активизируется во время игры и предлагает нетривиальные идеи, как будто намекая на необходимость перемен. Потому лучше все записать в таблицу, затем проанализировать и попробовать применить на практике.
Готовая «Карта ресурсов» формирует четкое видение того, чего именно недостает и почему нет результата, а также что нужно предпринять, чтобы добыть необходимые ресурсы для движения вперед, к решению запроса. Этот план действий может содержать простые действия: кому-то позвонить, написать, встретиться, купить витаминов, записаться на танцы или выйти на прогулку. Могут в нем быть движения и посложнее: зарегистрироваться на бизнес-форум, подготовить визитки и отправиться на мероприятие, чтобы налаживать связи; распланировать тренировки и посещать их не в голове, а на самом деле; освоить новый образовательный курс и т. д.
Выполняя это упражнение, мы находим массу возможностей, заново открываем пространство вокруг и строим «Аппиеву дорогу» к собственной цели из понятных действий. По QR-коду «Глава 8. Хочу, но не могу» в конце книги можете посмотреть мастер-класс на тему «Карта ресурсов» и скачать карту ресурсов.

Правильное питание для рептильного мозга

Сегодня из каждого смартфона, книги и экрана то и дело звучит «визуализируй мечту». Оттого популярны карты желаний, медитации и упражнения по фокусировке на цели. Однако к призыву «визуализируй» не всегда прилагается понятное, конкретное, а главное, достоверное объяснение. Давайте исправим это.
В психологии существует теория о триедином мозге человека. Ее в 60-х годах прошлого века выдвинул врач и нейробиолог Пол Маклин. Согласно его словам, мы располагаем:
• рептильным или древним мозгом;
• средним мозгом или лимбической системой;
• высшим мозгом или неокортексом.
Обозначение «мозг» в этом списке условно, так как это лишь емкое обозначение областей в нашем органе, что отвечают за свою область в нашей системе поведения. Неокортекс, например, руководит волей, осознанным мышлением, планированием. Лимбическая система стоит у руля эмоций, мотивации и памяти. Рептильный мозг в ответе за самые базовые настройки: выживание и функционирование организма.
Если неокортекс — это наше сознание, лимбическая система — чувства и эмоции, то рептильный мозг — это подсознание чистой воды. Что обусловлено его прямой связью с телом, которое, в свою очередь, и есть воплощенное в жизнь подсознание.
Именно подсознание исполняет желания.

Однако, чтобы все получилось, нужно правильно «подать» мечту рептильному мозгу. Например, если неумело «скормить» ему идею «хочу в Париж», то в скором будущем у нас появится гель для душа, ежедневник, бокал или бутылка вина с Эйфелевой башней на этикетке и надписью “Paris”.
Все потому, что, думая о Париже, мы представляем себе не город, а именно эту башню — символ французской столицы. А рептильный мозг не воспринимает ни символы, ни знаки. Ему нужна ясная картинка или живой образ. Здесь и кроется секрет медитаций, визуализации и карт желаний.
Работа с подсознанием доступна каждому, так как все слова у нас в голове уже «закодированы» этими образами. Например, если я попрошу вас представить собаку, у каждого в сознании возникнет своя ассоциация: корги, шпиц, немецкая овчарка, мультяшный пес или Артемон из «Приключений Буратино». Попрошу представить что-то гладкое, красное, круглое, и на это каждый моментально подберет свой образ. Один читатель представит мяч, другой — воздушный шарик, третий — помидор.
Получается, что и образ запроса уже есть в мозгу. Осталось правильно преподнести его рептильному мозгу, то есть подсознанию.
Итак, закроем глаза и представим то, что мы хотим. Это должно выглядеть максимально реально, будто уже свершилось. Нужно увидеть себя со стороны и ощутить себя человеком, что уже обладает желанным результатом.
Кто хочет замуж, пусть представит себя женой и окунется в это ощущение с головой. Не нужно предлагать подсознанию символ из кольца на безымянном пальце! Лучше расширить картинку до семейного очага, представить, какой человек рядом, и «просмаковать» чувства, что наполняют сердце.
Тот, кто мечтает увеличить заработок, пусть увидит себя человеком с желанным достатком. Внимательно присмотрится: где он, во что одет, что делает и обязательно — что чувствует.
Проникнуть в образ и понять, есть ли в нем рассогласованность — вот в чем суть этого упражнения. Чтобы нащупать противоречие, находясь этом образе, спросим себя: «Что меня не устраивает в нем? Что не нравится?» Если быть с собой максимально честным, подсознание очень быстро среагирует и даст ответ. Это и будет той заковыркой, что мешает мечте стать реальностью.
Допустим, погрузившись в свой образ замужней женщины, она поймет, что считает мужа ветреным, неверным или вообще боится за свою жизнь рядом с ним. Другой, окунувшись в образ с миллионным достатком в месяц, ощутил огромное давление от навалившихся дел, тоску по семье и родителям, которых почти не видит из-за жуткой занятости на работе.
Подобные чувства, прожитые в образе, естественно, не устраивают. Поэтому вырисовывается рассогласованность: вроде и хочется добраться до заветного образа, но события, заботы и эмоции, «вшитые» в него, не нравятся.
Бывает, что во время упражнения игроки утверждают: «Мне все нравится в образе». Это говорит лишь об отсутствии контакта с подсознанием в данный момент. Иначе желанный образ уже давно был бы реальностью.
Также случается, что участники, закрыв глаза, ничего не представляют. Тогда во время упражнения игроки лишь беседуют с подсознанием. Для начала озвучивают, что им хотелось бы видеть в реальности: тело без лишнего веса, 10 миллионов рублей в качестве финансовой подушки, троих детей, домик с эркером и видом на океан. Затем задают тот же вопрос, что обычно обращен к образу: «Что мне в этом не нравится?» Подсознание подсказывает ответ очень быстро и четко, просто без красочных картинок.
Это была первая часть упражнения. Когда мы познакомились с образом мечты и нашли рассогласованность, можно переходить ко второй части. В ней мы будем исследовать, почему этот образ складывается именно таким образом.
Ключом к этой части служат вопросы: «Почему так? Откуда в моем образе взялся негатив? Где его источник?»
Тогда женщина, ощутившая в образе недоверие к мужу, спросит себя: «Откуда взялось это чувство? Почему я уверена, что он мне изменяет?» Человек, окунувшись в желанный достаток, задумается: «Почему я думаю, что солидный доход принесет ущерб взаимоотношениям с семьей? Откуда взялось убеждение, что мне не будет хватать времени на общение с самыми близкими и дорогими людьми?»
Изначально наше подсознание было как белый лист. Младенцы ничего не боятся: ни падений, ни высоты, ни посторонних людей. С возрастом мы накапливаем опыт и, как бы это ни было грустно, чужое мнение о жизни.
Родители, сами того не ведая, в целях заботы могут передать детям свои заблуждения. Родные, друзья, одноклассники, сокурсники, коллеги по работе, просто случайные люди, фильмы, книжки и новости — все это может стать источником тех предубеждений, что добавляют в светлый образ мечты шлепок дегтя.
Вспомните, в скольких фильмах главные злодеи — это люди с большим достатком, а положительные герои — это те, кто и в шалаше счастлив. С такими эмоционально заряженными образами никакой тети Моти не надо, чтобы считать всех людей с высоким доходом негодяями.
Любимая подруга, еле сбежавшая от мужа-абьюзера, может легко настроить против всех мужчин на свете. Отсюда и опасения за собственную жизнь в образе.
Опыт отца, добившегося успеха лишь в возрасте, может поселить в сознании мысль, что лишь те, кому за 60, достигают невероятных высот в бизнесе.
К объективной реальности подобные убеждения не имеют никакого отношения. Да, отец пришел к успеху лишь в 67, но сколько успешных стартапов и предприятий организуют молодые люди от 17 и до 40 лет! Примеров пруд пруди, достаточно сказать: «Эй, Яндекс…»
Ужасно, когда кто-то, а тем более дорогие сердцу люди, сталкиваются с агрессией и жестокостью. Но сколько по-настоящему заботливых, любящих и к тому же верных мужей есть вокруг! Тут и в интернете искать не нужно, достаточно внимательно взглянуть на семьи в кругу знакомых.
Насчет богатых людей — та же история. Безусловно, среди них есть те, чьи моральные ориентиры стерлись как пешеходная зебра в глухом селе. Однако, как показывает криминальная хроника, порядочность не зависит от дохода. Это, во-первых. Во-вторых, в большинстве своем люди с достатком — это сплошь приятные, образованные, интеллигентные и участливые личности. Я лично знакома со множеством отечественных миллионеров-предпринимателей и восхищаюсь их душевными качествами.
Да, по долгу службы им приходится иногда принимать непопулярные решения, тогда кто-то может посчитать их жестокими. Часто им не хватает времени на дружеские посиделки — кто-то сочтет это за признак высокомерия. А на самом деле все свободное время они проводят с семьей, чтобы поддерживать близкие отношения с родными людьми.
Убеждения, что портят образ желанного результата, это лишь точка зрения, которую мы почему-то возвели в ранг истины.

К сожалению, у всех нас есть подобная «кодировка» и чудесно, что наше упражнение помогает наткнуться на нее. Так как признать наличие убеждений, что отравляют нам жизнь, это уже половина успеха на пути к мечте.
После того как «цель» обнаружена, приходит время для третьей части упражнения. Нам предстоит разрушить картину мира, сложившуюся из «ядовитых» убеждений. Только так нам откроется жизнь во всех ее красках и многообразии сценариев. О том, как это сделать, я рассказывала в третьей главе.
Когда власть убеждений над подсознанием рухнет, в образе пропадет рассогласованность. А через это путь к мечте больше не будет осложнен препятствиями, и ее воплощение в жизнь не заставит себя долго ждать.

100 причин для успеха

Предлагаю еще одно упражнение, что поможет подтолкнуть мозг к решению запроса. Оно, как и три предыдущих, очень простое, но при этом эффективное.
В состоянии покоя наш рептильный мозг предпочитает «есть», «спать» и «размножаться». На этом все. Чтобы не уподобляться представителям животного мира, нужно загрузить его работой. А поиск ресурсов для достижения цели — как раз подходящее занятие.
Для того чтобы увлечь его этим делом, нужно показать выгоду от получения желаемого результата. Иными словами, требуется продать мозгу идею, естественно, через пользу. Если все получится, он быстро найдет и ресурсы, и варианты для осуществления мечты.
Все, что нужно сделать, это перечислить 100 «последствий» от достижения цели. Обязательное условие — быть в хорошем настроении и самочувствии.
Девушка, что хочет стройное тело записывает 100 возможностей, которые появятся при потере веса. Мужчина, желающий повысить доход, фиксирует свою сотню «последствий». Мечтающий приобрести недвижимость у моря, перечисляет все выгоды от такой покупки и тоже в количестве 100 штук.
Существует важный нюанс, и он обусловлен свойствами рептильного мозга. Чтобы качественно продать идею подсознанию, нужно обозначить выгоду не символами, а создавать реальный образ. Потребуется действовать по принципу: вижу, чувствую и осязаю.
Возьмем к примеру человека с запросом на дом у моря. Он записывает первую выгоду: «Каждый рассвет я буду встречать, стоя у окна с видом на водную гладь». При этом, руководствуясь принципом «вижу, чувствую, осязаю», в голове рисует образ, где он ощущает, как поворачивает ручку и открывает окно, втягивает носом соленый, теплый воздух с моря, а глаза слепят оранжевые блики на воде.
Мужчина, мечтающий найти жену, фиксирует следующее последствие: «Каждую ночь буду засыпать с ее поцелуем на губах». Мужчина ощущает тепло любимой супруги, ее улыбку и слышит: «Спокойной ночи, любимый». А в это время детализированная картинка продолжает продавать мозгу пользу.
Девушка с желанием сбросить лишний вес, фиксирует пользу: «Любимое платье снова будет впору». В образе она крутится у зеркала и видит, как хорошо теперь на ней сидит то самое платье. Она чувствует свою тонкую талию без складок и упругие мышцы, когда прикасается к своему телу.
Так нужно поступать с каждым запросом. Когда на листе бумаги появятся все 100 вариантов пользы, нужно подвести итог и скомандовать: «Смотри, дорогой мозг, как будет здорово, когда мы добьемся результата. Вперед! Ищи возможности и ресурсы!» Это необходимо произнести вслух, так как подобная фраза заряжает мозг, и он пускается в поиски.
В самом конце может получиться так, что мозг, раззадоренный заманчивыми последствиями и образами, продолжит подбрасывать все новые и новые картинки. Это неплохо, но все-таки стоит затормозить и перенаправить его работу на поиски, когда число выгод достигнет сотни: «Хватит отвлекаться, рефлексировать и прокрастинировать. Занимайся делом: ищи!»
Поставили задачу и занимаемся своими делами. По моим личным наблюдениям, что-то случится в вашем пространстве спустя три дня. Откроется возможность, появится предложение или человек, так или иначе ведущие к цели.
Вроде бы все просто, но на деле оказывается не так легко записать именно 100 выгод от достижения цели. Ничего не поделаешь, хочешь-не хочешь, придется сочинять. Принцип «вижу, чувствую, осязаю» в помощь, ведь можно описывать мельчайшие подробности. Никаких ограничений, лишь бы каждая картинка продавала мозгу идею достижения цели.

Эликсир уверенности

Как думаете, есть ли у вас синдром самозванца? Нет? Тогда вы не в тренде. Сегодня им заражен каждый первый.
Окончательно убедиться в этом мне удалось на встрече с помогающими специалистами. В зале собралось 150 психологов, коучей, преподавателей и наставников. Я попросила поднять руку тех из них, кто ощущает этого самозванца в себе. Через мгновение передо мной вырос густой лес рук, настоящая чаща…
Все мои собеседники оказались в «зоне поражения» этим популярным синдромом. Но неужели у каждого, кто считает себя его «носителем», есть подтвержденный диагноз и справка от врача? Конечно, нет. Его «подхватывают» на посиделках с подругой-всезнайкой или в интернете, где изобилие сайтов пестрит «симптомами».
Масштабы «эпидемии» поражают. Тем более что синдром самозванца не входит ни в один международный перечень заболеваний или психических расстройств. Это лишь феномен, описанный в 1978 году в одной из статей по психологии. В ней авторы делились наблюдениями, что некоторые успешные женщины, несмотря на достижения, считают себя глупыми и слишком возвеличенными в глазах окружающих.
Откуда тогда такая повальная популярность этого феномена? Давайте разбираться.
Наличие синдрома самозванца — это очень удобно. Во-первых, это идеальное прикрытие. Во-вторых, это крайне растиражированная, а оттого всем понятная и чуть ли не одобряемая причина для поступков разного рода. Например, человек откровенно прокрастинирует над задачей. Он не продает, встречи с клиентами отменяет или переносит без конца, и почти гордо говорит: «Ничего не могу с собой поделать. У меня ярко выраженный синдром самозванца».
Дело в том, что как только человек ставит себе такой диагноз, его убеждения и поступки претерпевают неприятную деформацию. Многое, что раньше вызвало бы бурную реакцию и противодействие в нем самом, теперь легко умещается в размытые рамки растиражированного синдрома.
Зачем меняться, становиться лучше, когда есть синдром самозванца?!
Схожий сценарий наблюдаю с уверенностью в себе. Человек говорит: «Я не могу освоить новую профессию, слишком неуверен в себе. Получится ли?» или «Разве можно решиться на публичные выступления с моей-то неуверенностью!?», или «Надо поработать над уверенностью в себе, тогда и на работе порядок будет».
Эту пластинку люди заслушали уже до дыр. Я говорю это на играх, на встречах, в школе игропрактиков и повторю еще раз:
Неуверенности в себе просто не бывает.

Такого явления нет в природе, и придумывать его не нужно. Со мной горячо спорят. Возможно, и мой читатель сейчас набрал в легкие воздуха чтобы фыркнуть: «Да что она несет!» Однако я стояла и продолжаю стоять на своем. Понять мою точку зрения очень просто, для этого предлагаю ответить на ряд вопросов:
Вы уверенно яичницу жарите? А как с чисткой зубов, уверенно делаете это? Умываетесь с уверенностью, не так ли? А уверены ли вы, когда ходите, чихаете, садитесь на диван, наливаете себе кипяток в кружку? Если хотя бы на один из этих вопросов вы ответили «да», поздравляю, вы уверенный в себе человек.
Существует масса вещей, которые мы делаем абсолютно уверенно. Простейшие действия, что нужны для обслуживания организма или его функционирования в пространстве. И по-настоящему особенные, что можем исполнить только мы. Например, успокоить ребенка, объяснить сыну-школьнику урок так, чтобы он запомнил его на всю жизнь, согреть чье-то сердце добрым словом или улыбкой, помочь соседу с застрявшей машиной… Таких дел вагон и маленькая тележка и в них мы уверены. Значит, неуверенности в себе не существует.
Предлагаю раз и навсегда отменить и синдром самозванца, и неуверенность в себе.

Мы все уверенные в себе люди и не самозванцы вовсе. А если есть пробел в конкретном контексте, то именно с ним и нужно точечно разбираться.
Человек может быть настоящим львом в переговорах с партнерами и инвесторами, но теряться при неформальном общении с противоположным полом. Дома может верховодить и умело заботиться о хозяйстве и домочадцах, а на работе боится и слово сказать, даже если действия коллег или руководства вредят коллективу и общему делу.
Чтобы излечиться от локальной неуверенности, предлагаю очень простое упражнение. Оно помогло уже тысячам игроков, прошедшим через меня, и вам точно поможет. Когда в душе появляется чувство неуверенности, начните диалог с собой:
1. В чем я не уверен сейчас? Что меня смущает в этом деле?
2. Как мне обрести уверенность в этом контексте? Что поможет?
Женщина, робеющая перед перспективой заговорить с симпатичным мужчиной, ответит: «Мне нужно поговорить с 30 такими». Писатель, чтобы ощутить уверенность в пальцах, скажет: «Мне нужно написать пять книг». Менеджер по продажам, ощущающий неуверенность при переговорах с клиентами, ответит: «Мне нужно назначить и провести 15 встреч».
Наш внутренний голос моментально откликается на заданные вопросы. Он рассматривает их внутренним оком: «Не уверен? Значит, наберись уверенности. Уверенность приходит через опыт. Каким он должен быть?»
Отсюда появляются ответы: 20 упражнений, 30 бесед, 16 встреч, 5 книг, 20 консультаций, 3 недели ежедневной практики и т. д. Когда мы набираемся обозначенного опыта, то начинаем чувствовать себя уверенно в нужной сфере деятельности.
Для подкрепления эффекта этот навык добычи уверенности нужно положить в копилку памяти, так как он может пригодиться в будущем. Есть и еще одна причина держать перед глазами пример триумфа уверенности над неуверенностью в своей жизни. Само воспоминание о нем, образное переживание этой победы заново — служит отдельным этапом упражнения на приобретение уверенности. Если мы сталкиваемся с ситуацией, что выбивает из колеи, а времени на приобретение опыта нет, нужно мысленно отмотать время вспять и вернуться в момент, когда мы ощущали уверенность на 100 %.
Такой эпизод есть у каждого в жизни. Причем для упражнения подойдет все что угодно: победа в школьном конкурсе, спортивном соревновании, выступление на сцене, защита диплома или проекта перед инвесторами…
В эту ситуацию нужно погрузиться с головой. Пожить в ней три — пять минут, чтобы детально вспомнить все: от эмоций и хронологии событий, до одежды и реплик. Наполнившись ощущением уверенности, можно вернуться к реальности.
Это упражнение лучше всего практиковать на протяжении 21 дня. И исходя из него, справляться с ежедневными заботами: переговорами и встречами — на работе, тренировками и домашними делами — дома, свиданиями и беседами — в личной жизни и т. д. В этом состоянии появляется удивительное чувство «я все могу». Приятное, признаться, и для дел полезное.
Оба этапа упражнения решают раз и навсегда вопрос с уверенностью.
Рассмотрим также случай-исключение. Что если человек столкнулся с ситуацией, что требует от него решительных действий, а он не может справиться с внутренней дрожью и неуверенностью? Времени набраться опыта нет, а в голове нет ни одного эпизода, где бы он блистал и его уверенность в себе зашкаливала.
Выход есть. Он должен взять за ролевую модель человека, чье поведение, манера речи, способ подавать себя послужит источником вдохновения. Это может быть его коллега по работе, супруг, кто-то из родных, актер, политический или научный деятель.
Человек вживается в образ выбранной ролевой модели и на время как бы становится тем актером, блогером или космонавтом, чья уверенность его восхищает.
Решение, конечно, специфичное, но как только получится справится с задачей, пусть даже «в образе», собственная копилка моментов уверенности начнет наполняться. И в будущем можно будет опираться на свой личный опыт.

Плащ супергероя

Если вообразить, что мир со всеми ресурсами и возможностями — это огромный интернет-магазин, то люди в нем — покупатели, а наши мечты — заказы. Дети, заботливый и любящий супруг или супруга, повышение по работе, собственная квартира, признание в профессии, прибыльный проект — каждая мысль из желаний отправляется в «интернет-магазин». Там ее упаковывают и отправляют адресату.
Все просто, не так ли? Почему же тогда эти «заказы» не всегда доходят? Ответ, как всегда, заключен в нас самих.
Предлагаю помечтать прямо сейчас. Закройте глаза и нарисуйте в голове желанный образ… Теперь опишите свои ощущения. Что вы чувствуете? Какие эмоции наполняют сердце? Уверена, в вашем ответе есть и радость, и любовь, и предвкушение от исполнения мечты.
Все это эмоции высоких вибраций. Именно на их уровне происходит и мечтание, и выдача «заказа» адресату. Противоположные чувства — грусть, гнев, раздражение, ненависть, злоба — это эмоции низких вибраций. Находясь на их «этаже», курьера из небесной канцелярии ждать не стоит. На эту территорию он просто не спускается.
Допустим, человек хочет зарабатывать миллион рублей в месяц. Всматривается в мечту, почти ощущает «тяжесть» банковского счета, что регулярно пополняется кругленькой суммой. Затем насмотрится новостей, впадет в осуждение, поссорится с женой или начальством и уходит в низкие вибрации. Курьер проезжает мимо такого человека. Ни получить «заказ», ни вернуться к мечте в таком состоянии невозможно.
Есть и другая причина, почему желанный образ так и остается на складе «интернет-магазина». Представьте себе, что вы формируете заказ на покупку джинсовых брюк, но тут же отменяете его, выбираете шорты и нажимаете кнопку «оформить». Однако пока заказ еще не собран, аннулируете и его. В конце концов кладете в корзину брюки, поло и сабо, снова отправляете заказ в интернет-магазин. А рука снова кликает по кнопке «отменить заказ»…
Примерно такая же картина порой происходит с мечтами, если утром хотим домик в деревне, к обеду фантазируем о квартире в Италии, вечером желаем бунгало на берегу океана, а на следующий день — недвижимость в Крыму. Мечты-флюгеры — нежизнеспособны. Так как у «администрации» интернет-магазина нет четкого понимания, что же все-таки прислать заказчику.
Фокус на мечте так же важен, как и высокие вибрации, в которых она рождается.

Если концентрироваться на желанном образе хотя бы неделю, «интернет-магазин» отправит посылку по указанному адресу. Для формирования объемного заказа времени потребуется чуть больше. Если же мечта не слишком масштабная, возможно, ее вручение произойдет еще до того, как вы перелистнете последнюю страницу этой книги.
Главное — не уходить в низкие вибрации, где живут боль, сплетни, раздор или зависть. Туда, как я уже говорила, курьеры не ездят.
Ждать исполнения мечты, да и, в принципе, проводить жизнь лучше на высоких вибрациях. Там всегда светит солнце, в сердце живет любовь и счастье. Да и курьеры с «заказами» ездят регулярно.

Различать и честно отмечать в себе высокие и низкие вибрации полезно при выполнении упражнения «Плащ супергероя». Оно помогает прийти в желанную точку и исполнить мечту. Как же оно работает? Философия его проста: чтобы исполнить мечту, нужно стать тем, кто ее уже воплотил.
Например, если хочется быть востребованным в профессии, то нужно дейстовать и подавать себя как крутого специалиста. Если человек мечтает избавиться от лишнего веса, то должен мысленно стать тем, у кого уже нет этих килограммов. Значит, и питаться, и организовывать свой досуг, и относиться к спорту нужно исходя из этого образа.
Чтобы примерить образ человека со сбывшейся мечтой, как раз и требуется плащ. Ведь это тоже вибрация или особое состояние. К примеру, востребованный специалист живет на высоких вибрациях. Он спокоен, с удовольствием работает и совершенствуется в своей области, воспринимает с наслаждением и признание, и задачи, что приносит ему каждый день. Начинающий специалист, который еще только мечтает о клиентах, пребывает на низких вибрациях. Он суетится, сомневается в своих силах и переживает, справится ли с работой.
Чтобы преодолеть этот разрыв между «есть» и «хочу», нужно примерить плащ, то есть состояние или вибрации той версии себя, что уже вовсю пользуется исполненной мечтой. Когда начинающий специалист надевает такой плащ, он превращается в опытного, уверенного в своих силах профессионала. И чем дольше он будет его носить, тем крепче «срастется» с образом.
Чтобы выполнить упражнение, нужно всего три действия:
1. Проснувшись утром и еще находясь в постели, нужно окунуться в мечту. Представить во всех красках, как в ней живется.
2. Мысленно взять плащ и надеть его со словами «я тот, кто…». Например: «я востребованный психолог» или «я стройная, здоровая женщина без лишних килограммов», «я владелец квартиры в Москве», «я зарабатываю 500 000 рублей в месяц» и т. д. В этом состоянии нужно полежать три — пять минут, чтобы прочувствовать этого человека, его ощущения внутри.
3. Оставаться в плаще весь день. То есть в нем нужно делать зарядку, пить чай или кофе, чистить зубы, застилать постель и все прочие утренние ритуалы первых 15 минут дня. Работать, общаться с клиентами, коллегами, руководством — также будем в нем. Возвращаться домой, тренироваться в спортзале или ложиться спать — снова в плаще.
Прожить день, два, три, неделю, не снимая его, может быть не так просто. Если вдруг плащ слетел, и мы снова ощущаем себя тем, кто только жаждет воплощения мечты, нужно вновь пройти три шага. Это поможет снова накинуть плащ на плечи.
Помню, одна из моих коллег поделилась, как носила плащ «популярный коуч» и спустя неделю к ней за один день записалось сразу два клиента. Они сами нашли ее, позвонили и договорились о длительном сотрудничестве. Девушку искренне восхитила и удивила простота и результативность упражнения.
Вдруг один из клиентов отказался от дальнейшей работы. Объяснил это тем, что напутал в своем графике что-то. Это стало настоящим шоком для моей коллеги. Она убедилась в реальности еще и такого нюанса упражнения, как обнуление удивлением. Разве к популярному коучу клиенты не записываются сами, да еще сильно заранее? Чему тогда удивляться!?
Вполне естественно, что мы поражаемся, когда мечта сама стучится к нам. И все же, чтобы не начинать работу с плащом заново, лучше рассудить здраво. Если «я тот, кто…», нужно ли удивляться, что в моей жизни происходят желанные мне перемены? Поэтому предлагаю запомнить:
Удивляться результатам = обнулить весь эффект от упражнения.

Честно говоря, мне очень нравится, как оно работает. Сама я постоянно ношу плащ человека, чья команда выполняет план, и не так давно еще раз убедилась в его результативности. Дело в том, что мы с командой глубоко переосмыслили структуру «школы игропрактики», а также внесли изменения во все курсы. И в тот же год достигли потрясающих показателей, хотя, объективно говоря, это было почти невозможно. Но раз я тот, чья команда всегда выполняет план, то не удивилась, а искренне порадовалась успеху.
Каждый из нас живет разносторонней жизнью. Поэтому вполне естественно, что и желаний у нас много и в сфере семейных отношений, и в работе, и в финансах, и в воспитании детей, и в личной жизни. Если так, то и накинутых плащей может быть несколько: «Я тот, кто счастливо женат», «Я тот, кто выучил итальянский язык», «Я тот, кто заключил выгодный контракт», «Я тот, кто привел себя в хорошую форму».
Жить в этих плащах – значит жить на высоких вибрациях.

Именно там, где живет образ человека с осуществившейся мечтой. Этого человека нужно живо ощущать в себе, тогда и реальность подтянется вслед за образом.
На мой взгляд, блогеры — это воплощение жизни на высоких вибрациях. Они влюблены во все: в себя, в свою работу, в происходящее вокруг них. Их небо в алмазах оттого, что курьеры ездят по этой территории постоянно и постоянно доставляют заказы из небесной канцелярии.
Потому-то за их жизнью и интересно наблюдать. Отсюда лайки, подписчики, но и хейтеры тоже. Заглянув в комментарии, порой волосы встают дыбом и хочется плакать. Сколько желаний так и останется в фантазиях лишь потому, что людям привычно жить на низких вибрациях и не хочется их покидать?
Гораздо проще обвинить блогера в легкомысленности, мелочности или чрезмерном увлечении макияжем, чем вместе радоваться новому платью, туфлям и поездке на Мальдивы. Проще цокать языком: «О работе лучше бы думала», чем взять картинку с лазурным океаном в свою мечту и надеть плащ человека, что отдыхает на райском острове.
Зачем жить на низких вибрациях, если можно радоваться каждому дню и всегда находиться на той территории, где ездят «с заказами» курьеры? Тем более теперь, когда в ваших руках есть «плащ супергероя».

Два стула

Понять собеседника бывает непросто. Особенно, если он кричит. Особенно, если это строптивый руководитель, партнер по бизнесу или инвестор. Агрессивная или неадекватная реакция людей чаще всего вызывает в душе бурю негатива в ответ. И чем сильнее она задевает нас за живое, тем более едкая волна негодования захлестывает душу.
Мало того что это неприятно, так еще и разрушительно. Ожесточение, ненависть и даже злоба, что возникают в отношении такого человека, это эмоции низких вибраций. А раз мы договорились в предыдущей части жить на высоких вибрациях, то нужно научиться обуздывать и отметать негативные эмоции.
Упражнение «Два стула» помогает в этом и позволяет заглянуть в ход мыслей постороннего человека, даже если мы его еле-еле выносим. Чтобы приступить к выполнению, потребуются, как следует из названия, два стула, табуретки или кресла. Это может быть все что угодно. Главное, чтобы в итоге в вашем распоряжении оказались два сидения.
Одно из них будет принадлежать раздражающему субъекту, другое — вам. Первым нужно присесть на свой стул и описать подробно эмоции, что возникают из-за недопустимого на наш взгляд поведения собеседника. Что чувствуете в этот момент? Как относитесь к человеку напротив?
Высказав все, что копилось, встряхнитесь, выдохните и пересядьте на второй стул. Он принадлежит нашему собеседнику. А это значит, что и на самого себя, и на возникший конфликт нужно посмотреть его глазами. Постарайтесь понять, что стоит за криком, агрессией или буйным несогласием человека. Опишите, что чувствует в этот момент он, почему так реагирует и как относится к вам.
Это довольно емкое упражнение раскрывает глаза на точку зрения оппонента. А если исходить из позиции «со всеми все в порядке», о которой шла речь в шестой главе, то понять его станет еще проще.
К примеру, если в офисе появился руководитель с замашками братков из лихих 90-х, его методы управления, состоящие из зычного крика и унижения сотрудников, вряд ли найдут одобрение коллектива. Однако и такого человека можно понять, если воспользоваться упражнением «два стула».
Щедро высказав все, что думается о нем, мы пересаживаемся на его стул и вдруг понимаем, что им руководит нечто более глубокое, чем желание обидеть.
Во-первых, он боится, что если перестанет кричать, то потеряет авторитет. В его глазах начальник — это человек, из кабинета которого постоянно доносятся крики, а подчиненные выходят, будто помоями облитые. Во-вторых, он переживает за будущее компании, так как денег не хватает. С эмоциями справляться не умеет, поэтому единственное, что ему приходит в голову это крикливый менеджмент.
Если держать в голове первопричины, то следующая стычка с таким боссом обойдется без травмирующего опыта. Особенно, если во время разговора получится парочкой фраз угодить точно в подоплеку его поведения: «Иван Иванович, я понимаю, что мне повезло с руководителем…», «только благодаря Вам я продолжаю работать в компании…» и тому подобное.
Услышав фразы, что метко угадывают мотивы его поведения, собеседник понимает, что вы на его стороне. Конфликт затухает или сглаживается до тихого шипения, и далее беседа идет в мирном русле.

Это чудо? Нет, это 4С

Предыдущее упражнение хорошо выполнять не в пылу ссоры, а в спокойной обстановке, чтобы взвешенно подойти к пониманию мотивов собеседника. А что же делать, когда конфликт в самом разгаре?
В этом случае предлагаю пользоваться упражнением 4С. Руководствуясь им, получится сохранить самообладание в самые жесткие минуты, а затем перевести диалог в конструктивное русло. Аббревиатура 4С — это краткое обозначение этапов, на которые последовательно нужно разделить конфликт:
1С — слушать.
2С — соглашаться.
3С — спрашивать.
4С — сказать.
Самая эмоциональная, а потому и самая неприятная фаза конфликта — первая. Собеседник пышет гневом, кричит, распаляется. Очень сложно не поддаться эмоциям и не накричать в ответ. Однако делать этого не стоит.
Во-первых, человек в таком состоянии нас попросту не услышит. Он весь во власти гормонов, а эмоции бурлят, как река на порогах. Во-вторых, реплики идущие от собеседника, даже если они призваны успокоить, распаляют оратора еще больше, и первый этап затягивается. Поэтому эффективнее всего в это время выступать в роли активного слушателя (1С).
Когда страсти улягутся, приходит время сменить тактику и перейти к согласию (2С). Допустим, если в претензиях собеседника есть зерно истины, оно не вызовет внутреннюю бурю негодования из-за несправедливости к самому себе. Тогда с чистым сердцем можно сказать: «Иван Петрович, соглашусь, здесь я не прав…» Если же претензии беспочвенны, правильнее будет согласиться с тем, что возникла сложная ситуация: «Соглашусь, возникло недоразумение. Нужно разобраться в этом…»
Кривить душой и соглашаться с тем, что на наш взгляд несправедливо, не стоит. Согласиться с тем, что нужно обмозговать и изменить ситуацию, положившую начало конфликту — самый дипломатичный выход в этом случае.
Вторая часть упражнения выводит конфликт из эмоционального в конструктивное русло, когда между собеседниками восстанавливается диалог.
Если не подливать масло в огонь и не распаляться вслед за кричащим человеком, первые два этапа длятся в среднем от шести до 15 минут. Такой четкий временной коридор связан с циклом полураспада гормонов стресса.
Когда атмосфера стала спокойнее и появляется шанс быть услышанным, приходит время для расспросов (3С). Можно уточнить, как видит выход из сложившейся ситуации некогда кричащая противоположная сторона. Это перенаправит взор конфликтующего внутрь себя и заставит задуматься, как найти подходящее решение. По ходу дела нужно задавать уточняющие вопросы, чтобы человек все больше отвлекался от эмоций и вникал в ситуацию.
Затем стоит предложить свое видение проблемы и уточнить: «Как вы, Иван Иванович, находите мое предложение?»
В финале подводим итог состоявшемуся диалогу примиряющим и деятельным высказыванием (4С). Тут, как и с согласием, есть нюанс. Если высказанные собеседником идеи были разумны и жизнеспособны, можно поблагодарить его и сказать: «Спасибо, что подсказали. Так и поступим». Если предложенные решения неприемлемы, невыполнимы по той или иной причине, не нужно сходу брать их в работу.
Лучше принять к сведению точку зрения оппонента и сказать: «Большое спасибо за ваши предложения. Нужно все как следует обдумать и взвесить».
Если разговор на повышенных тонах направить таким образом, то из него получится выйти достойно: не заразиться агрессией оратора, с одной стороны, и почерпнуть идеи для дальнейшей работы — с другой.
Упражнение «Два стула» и 4С полезно использовать совместно. Первое — помогает проникнуть в голову агрессору, понять его и даже в чем-то принять его позицию. Второе — четко форматирует диалог, не позволяя ему раздуваться до размеров тотального конфликта интересов, а затем переводит его в обоюдополезную беседу.

Глава 9
Все играют, а мы помогаем


По собственному опыту знаю, как игра умеет затянуть. Погрузишься в игровой процесс однажды, и покидать его уже не хочется. Вместе мы прошли две игры и освоили несколько игровых методик и упражнений, что продлевают честный разговор с собой и масштабируют эффект на последующую жизнь. Таким образом, игра уже стала частью вашей реальности, и это прекрасно!
Лично я люблю игры всем сердцем. Для меня они стали делом всей жизни: я играю в них, создаю, обучаю ремеслу игропрактика. По QR-коду «Глава 9. Все играют, а мы помогаем» в конце книги можно познакомиться с профессией игропрактика поближе и посмотреть бесплатный интенсив. Каждый день я ощущаю их спокойную магию на себе. Вижу, как благодаря им меняются судьбы игроков и специалистов, решивших связать свою карьеру с играми.
Все потому, что игры находят ключ к сердцу каждого, кто хоть раз соприкоснется с ними:
• Участнику подскажут решение для запроса, давным-давно вставшего на якорь.
• Помогающему специалисту обеспечат быстрый вход в круг доверия к пациенту.
• Человеку в поисках профессии подскажут путь к хорошему заработку уже на старте.
Не берусь назвать точное число специалистов разного уровня и разных сфер деятельности, которых так или иначе я «уволила» с работы. Цифры перевалили уже за несколько тысяч.
Для них увлечение игрой стало поворотным моментом в карьере. К слову, в книге «Атлас новых профессий 3.0» сразу в пяти сферах деятельности присутствуют специалисты по внедрению, разработке и проведению игр: в пищевой промышленности, менеджменте, образовании, медиа и развлечениях, индустрии туризма и гостеприимства.
Это подчеркивает, что рост популярности настольных игр — это не простой статистический факт, а устойчивая тенденция. Через игру любая деятельность становится интереснее, решение того или иного вопроса происходит гораздо проще, а желаемая реальность возникает, сделав два шага или пару понятных действий.
Уже сейчас игры — это нечто большее, чем праздный досуг в кругу семьи или компании друзей. Даже от обыкновенных настолок эффект гораздо шире, чем просто хорошее настроение. Они сплачивают участников, развивают стратегическое и нестандартное мышление, прокачивают коммуникативные навыки, развивают креативность.
Еще больше бывает польза от специальных игр, направленных на работу с запросом. Для бизнеса они стали палочкой-выручалочкой. С одной стороны, они позволяют наполнить корпоративные вечеринки смыслом и пользой, с другой — прекрасно заменяют привычные, но уже изрядно надоевшие тренинги, прививают и прорабатывают навыки, необходимые для успешной работы.
Индивидуальным участникам трансформационные игры помогают в короткие сроки расставить в голове все по полочкам, «подсветить» сильные стороны и обозначить точки роста.
Интерес к играм растет! Растет и спрос на тех, без кого их невозможно представить. В этом случае я имею в виду игропрактиков. Эти люди профессионально ведут игры, но не просто направляют их по ходу событий, а подсвечивают характерные для личностей участников действия, дают обратную связь и через это помогают игрокам получить максимум пользы от игрового процесса.
Во время самостоятельной игры мы являемся и участником, и игропрактиком. Когда же состав участников увеличивается до «я с подругой» или «я, мама и сестра», то игропрактиком выступает тот, кто знаком с игрой.
Возможно, мой читатель, познакомившись с трансформационными играми через книгу, захочет большего. Примет участие в групповой игре в онлайн или офлайн формате. А потом так увлечется, что игра станет серьезным хобби или даже делом жизни, как это произошло в моем случае. Если это так, шлю вам мой горячий привет и лучики поддержки. Верю, у вас все получится!
С чего начать? Как проложить себе путь в мире игр? Я расскажу вам дальше.

Начало

Среди огромного спроса на групповые и корпоративные игры и мастермайнды (иначе говоря игры-сериалы) сегодня ощущается острая нехватка квалифицированных игропрактиков.
Зачастую человек приобретает игру, знакомится с правилами, раз или два проводит ее в кругу семьи или друзей, а затем выходит в люди. Думать, что он вполне овладел мастерством ведения игры, сравни вере в единорогов. На самом деле между ним и профессионалом — целая пропасть знаний.
Его работа во время игры сопоставима с действиями диванного критика, которого закинули на международную политическую арену в рамках безумного эксперимента. Приступая к делу без должной подготовки, человек не в состоянии досконально вникнуть в суть.
Такой «игропрактик» воспринимает интерпретацию автора игры как шаблон и им руководствуется в силу недостатка знаний. Все это превращает игровой процесс в бесполезное развлечение.
Между тем игротехник, создавая игру, вкладывает в нее смыслы и инструменты, полученные из опыта игропрактики. Получается, что ведение игры без предварительного погружения в профессию сродни воровству. Самоучка обкрадывает себя, так как лишается возможности по-настоящему постичь смысл игры и помочь людям. А игроки остаются без той пользы, что могла бы принести игра, будь она в руках профессионала.
Такой ведущий не знаком с «золотыми правилами», не знает, как грамотно реагировать на сопротивление, конфликтные ситуации, как работать со сложными и обесценивающими все участниками, как «подсветить» события игры так, чтобы участники получили действенный эффект.
Такие ведущие в принципе не понимают, что происходит в игре и могут допустить грубейшие ошибки: посоветовать бесполезные советы, превратить ее в обыкновенное развлечение, пообещать «золотые горы», а в итоге оставить игрока ни с чем.
Впечатления от такой игры в лучшем случае умещаются в: «Ну да, интересненько». В худшем — выливаются в недоуменный вопрос: «Что это вообще было?» Самое обидное, что их работа бросает тень на честных профессионалов и на игры в целом.
Если человек все-таки решится дать второй шанс трансформационным играм и попадет к настоящему игропрактику, то ощутит колоссальную разницу.
В игре запускаются серьезные психологические процессы, поэтому специалисту важно правильно среагировать и утилизировать какие-то эмоции участников, суметь подвести к важному выводу. И то, как он это делает, как дает обратную связь, как держит себя и даже как выглядит — выдает класс профессионала и глубокий уровень владения игрой.
По сути, игропрактик – это модератор игрового процесса. Он организует и управляет им так, чтобы каждый игрок достиг своих целей.

Полученные во время обучения навыки позволяют специалисту помогать игрокам с формулировкой запроса. Он знает, за счет чего в игре происходит трансформация людей и за счет чего участники получают инсайты. Поэтому он способен вовремя подсказать что-то, подчеркнуть или задать нужный вопрос.
С такой игры человек просто не может уйти прежним. В нем искрятся инсайты, роятся намерения и во всю ширь развернута дорожная карта по трансформации жизни. Ведь игропрактик — это в полной мере помогающий специалист. Он принимает запрос от игрока и постепенно подводит его к желанному результату.
Не так давно наша команда принимала участие в знаковом мероприятии. Мы провели на нем серию игр, а также семинар на тему игротерапии в работе помогающих специалистов. На выставке были в том числе и те люди, с которыми мы играли и пять, и шесть, и семь лет назад.
Они подходили и с благодарностью вспоминали как саму игру, так и работу игропрактика. Делились радостными событиями и переменами, что произошли благодаря прозрению во время игрового процесса. Говорю это не бахвальства ради, а чтобы донести мысль, насколько важной и запоминающейся может быть работа профессионала. Участники помнят его годами и с радостью возвращаются к нему, если снова возникнет потребность поиграть.
Чтобы вырасти в настоящего игропрактика, НУЖНО учиться.

Самостоятельно собирать информацию в интернете или в малочисленных книгах — и долго, и муторно, и, если честно, бесполезно. Идти по этому пути все равно что учиться плавать по видеоурокам. В нашей профессии, как нигде, бесценна помощь наставников. Они направляют, подсказывают, делятся опытом, наработанным годами, и упреждают грубые ошибки.
Выбирать такого наставника для себя нужно сердцем, в этом я убеждена на 100 %. Потому не стану нахваливать собственные курсы или топить в негативе другие. Если мой читатель встанет на стезю профессионального игропрактика, он должен прислушаться к себе и выбрать того, кто вызовет и доверие, и внутренний отклик.
Обучение должно быть полным и качественным, чтобы новоиспеченный игропрактик был в состоянии полноценно и глубоко провести любую игру на свете: от квиза для пятилетних детей до мастермайнда для крупной межконтинентальной корпорации.
Для этого нужно проработать четыре пласта:
• hard skills («твердые навыки»);
• soft skills («мягкие навыки»);
• внешний контур;
• внутренний контур.
К «твердым навыкам» относятся профессиональные компетенции игропрактика. Это специфические знания относительно игрового процесса и игр в целом: структура, «золотые правила», обратная связь и прочее.
«Мягкие навыки» включают в себя коммуникабельность, умение слушать собеседника, презентовать себя, выстраивать партнерские отношения и продавать свой продукт. А услуги игропрактика — это, безусловно, тот же продукт, который нужно правильно подать.
Внешний контур — это емкий термин для определения присутствия специалиста на рынке. Он охватывает все пути, что приводят игроков к игропрактику. Например, через социальные сети, доски объявлений, статусы в мессенджерах, вебинары и лэндинги, через мастер-классы, кружки для детей, участие в выездных мероприятиях и форумах.
Вариантов может быть воз и маленькая тележка, но начинающим игропрактикам бывает сложно сориентироваться с этим. Поэтому очень важно, чтобы во время обучения эта сторона вопроса была раскрыта как следует.
Внутренним контуром называют все, что касается психики человека. Отчасти, это именно та территория, с которой игропрактик работает на играх. Следовательно необходимо проработать для начала собственную картину мира и разрушить убеждения, мешающие достигать своих целей.
Это может быть настройка «все деньги — зло» или «я не в состоянии зарабатывать больше 50 000 рублей», или «помогающий специалист помогает и брать оплату не должен». Представьте, как тяжело будет жить с такими установками игропрактику? Его доход за одну игру в среднем составляет 60 000 рублей. И он, помогающий специалист, должен взять такие «огромные» деньги?!
Чтобы не вступать в борьбу с ветряными мельницами и не воевать с «ядовитыми» по отношению к себе настройками, стоит разобраться с ними еще на берегу, то есть во время обучения. Страхи, обиды, сомнения, вина — все, что замедляет развитие и может помешать в ярком пути молодого специалиста, требует глубокой проработки.
Получается, что качественный курс по освоению профессии игропрактика должен охватывать сразу несколько аспектов: учить искусству ведения игр, самопродвижению, а также помогать избавиться от внутреннего «балласта». После такого комплексного обучения начинающий игропрактик получает четкую дорожную карту в профессию, что становится отличным трамплином для успешной карьеры.

Игропрактик – это полезно

Когда в беседе подруга, друг, сестра, племянник или муж доверяют свои проблемы, боли и мысли о жизни, человек с общими знаниями по психологии может дать дельный совет. По сути, он становится полноценным «домашним психологом», так как своим вниманием и советами он стремится к тому же, что и профессионал, а именно — помочь.
Однако далеко не каждый конвертирует ценный навык «слушать — слышать — помогать» в карьеру. Это происходит по разным причинам. Человек может еще только «зреет» или в принципе не видит себя помогающим специалистом. Возможно, он не уверен в собственных силах, считает, что поздно менять профессию или не хочет слишком погружаться в науку психологии, ее термины, теорию и прочее.
Стать игропрактиком – самый логичный и простой вариант войти в мир помогающих профессий.

Так, «домашний психолог» сможет масштабировать свою помощь, найдет занятие по душе и при этом будет хорошо зарабатывать. Чтобы стать хорошим специалистом в этой области, иметь образование в сфере психологии совершенно необязательно.
На моих глазах блестящими профессионалами мира игр становились люди настолько далекие от этой сферы, что их появление в ней кажется невероятным.
Например, женщина, в прошлом крановщик, основала клуб игр, направленных на борьбу с зависимостями. Хозяйка сети обувных магазинов продала бизнес и стала суперпопулярным игропрактиком. Мама в декрете отучилась на игропрактика, затем на игротехника и теперь успешно создает игры для корпоративных клиентов. Мужчина с высокой должности в крупном предприятии ушел в игропрактики, а потом переквалифицировался в игротехника, и теперь придумывает игры, продвигает, а также проводит их.
Научиться профессионально вести игры полезно в свою очередь и людям помогающих профессий. Многие из тех, кто только начинает путь психолога или коуча, сталкиваются с отсутствием клиентов. Действительно, к опытным специалистам записываются на прием охотнее. Для новичка же навык игропрактики будет козырем.
Людям больше нравится играть, чем погружаться в самоанализ.

А если поиграть с пользой и почувствовать себя при этом в руках профессионала?! Это же восторг! Причем сродни тому, что ощущаешь, если погнался за двумя зайцами и поймал обоих.
Терапия с психологом или коучем-игропрактиком, что умело «подсветит» точки для проработки, станет гармоничным продолжением игры. Так как игровой процесс — это быстрый вход в доверие клиента и удобный способ разобраться в его картине мира и актуальных запросах.
Продемонстрировать свое мастерство и глубину познаний человеческой психики как психотерапевту, так и коучу в игре проще всего. Качество обратной связи, внимание к состоянию игрока, его решениям, вкупе со способностью связать это со знаниями в области психологии — отлично демонстрируют экспертность человека.
Есть и еще один весомый плюс начать путь помогающего специалиста через игропрактику. Во время групповых игр происходит знакомство с аудиторией потенциальных клиентов. В зависимости от разновидности игры со специалистом знакомятся от двух до восьми человек. Во время индивидуальной сессии, например с психологом, с ним знакомится только один человек. С помощью простой арифметики видим, что через игру «площадь» соприкосновения с людьми гораздо шире.
Выходит, что отучиться на игропрактика, чтобы прибавить к навыкам мастерство ведения игр, полезно и представителям помогающих профессий, и «домашним психотерапевтам», и тем, кто хочет работать с удовольствием и приносить людям пользу.
Само собой, бывает и так, что люди после обучения остаются в своей профессии, но игры не оставляют. Они внедряют их и в жизнь, и в работу. В любом случае, сыграв раз, человек от игры не откажется. Настолько хороший и удобный это инструмент.
К нам, например, приходят учиться педагоги, чтобы потом играть с учениками. Приходят HR-менеджеры, чтобы затем раскрывать таланты и прорабатывать навыки сотрудников через игры. Обращаются менеджеры по продажам, после чего создают или играют в уже готовые игры в своей области.
Выпускница одного из самых первых потоков, к примеру, открыла агентство недвижимости и учит риелторов продажам и общению с клиентами через игру. Директор библиотеки, в прошлом учительница, отвела для групповых игр целый зал и с удовольствием практикует их с читателями.
Еще есть пример из жизни бьюти-мастера. Сначала она сыграла в одну из игр, потом отучилась на игропрактика и на игротехника, создала игру по продвижению карьеры, услуг и навыков бьюти-мастеров и теперь ведет ее для работников бьюти-сферы.
Игровой подход универсален, оттого прекрасно существует как сам по себе, так и в рамках какой бы то ни было профессии.

Пути, которые человек выберет после обучения игропрактике, так же разнообразны, как и сами игры.
Кто-то хочет расширить свои знания в психологии, чтобы давать максимально качественную обратную связь. В этом случае полезно пройти курс коучинга, так как игры ближе всего к этой области знаний.
Вполне возможно, что это станет поворотным моментом в карьере и человек решит стать игрокоучем, то есть будет оказывать помощь коуча именно через игру.
Кто-то, и таких примеров немало, решит, что ему больше нравится создавать, нежели вести игры. Тогда есть смысл продолжить обучение в стезе игротехника.
Иные будут выстраивать свой путь, выбирая ту или иную нишу или специализацию, а их здесь немало:
• бизнес-игры;
• корпоративные игры для обучения или выявления навыков и талантов персонала;
• игры для детей и подростков;
• игры-сериалы или мастермайнды;
• финансовые игры;
• игры для женщин;
• игры как event-события на вечеринках компаний или днях рождения;
• образные игры с метафорическими картами;
• игры на профориентацию;
• рекреационные игры;
• игры на проработку личной эффективности.
Продолжать список можно очень долго. Чтобы понять, какое направление по-настоящему откликается в душе, достаточно окунуться в мир игропрактики. Он меняет жизни людей, благодаря чему они находят себя и расцветают на глазах.
Пару лет назад к нам в школу на курс игропрактиков поступила девушка по имени Наринэ. Как и многие до нее, она это сделала после того, как сыграла в одну из трансформационных игр. По окончании учебы она отважилась на три решительных шага: уволилась с работы, ушла от мужа и вступила в проект индивидуального наставничества.
Главным «балластом» в ее жизни была неуверенность в себе. В рамках наставничества мы обозначили ее статус «эксперт по самооценке». По началу она говорила о себе в шутку: «Я самый неуверенный в себе специалист по уверенности». Однако через два месяца ее было не узнать. Вместо скованной, всегда сомневающейся девушки, мы обнаружили матерого эксперта, пышущего здоровьем и энергией. Она и по сей день успешно ведет групповые игры и мастермайнды для женщин на тему уверенности и самооценки.

Что внутри игропрактика?

При всей универсальности нельзя сказать, что профессия игропрактика подходит всем без разбора. Как и для любой другой деятельности, для профессионального управления игрой нужны определенные душевные качества, склад ума и настрой. Без них ничего толкового из игрового процесса не получится. И я вам расскажу почему.
Представим себе замкнутого человека в качестве игропрактика. Если в начале его увлечет новизна игры, его роль в ней, то дальше характер возьмет свое. Каждый ход, каждое действие участника, каждая игра будет даваться с трудом. В конце концов ему придется переступать через себя, чтобы худо-бедно управлять игровым процессом.
Разве он тем самым не будет нарушать один из наиважнейших принципов игропрактика — вести игру в ресурсе? Выходит, чтобы продуктивно и с удовольствием заниматься проведением игр, нужно быть открытым человеком.
Другие качества и навыки, которые необходимы для игропрактика — это искренняя любовь к людям, коммуникабельность, экологичность, эмпатия, принятие и способность оставаться в ресурсе.
Во-первых, искренняя любовь к людям — самая понятная черта характера. Ведь если ее нет, то и делать в помогающей профессии нечего.
Во-вторых, коммуникабельность. Во время игры происходит тесное взаимодействие между игропрактиком и участниками. Ведущему нужно уметь находить язык с каждым из них, чтобы без напряжения общаться и давать обратную связь.
Третье свойство — экологичность — следует понимать как отсутствие привычки вешать ярлыки, ставить диагнозы или навязывать свою картину мира. Реальный антипример неэкологичного отношения «игропрактика» к игроку: «Была я два раза замужем, нечего там делать!» Одна фраза ведущего-самоучки в ответ на запрос одной из участниц, и с ним все ясно.
Игропрактик – не судья и не источник мудрости в последней инстанции. Он тот, кто ведет людей через игровой процесс, чтобы каждый получил максимум пользы и достиг своих целей.

Еще одно качество, важное для игропрактика, — это эмпатия. Она выражается в том, что ведущий понимает состояние назнакомого человека, сопереживает ему и, опираясь на это, дает обратную связь.
Пятым по счету я назвала принятие. Это умение принимать людей, какими бы они ни были, и осознавать, что все мы разные. Причем настолько, что в игре встречаются люди с противоположными взглядами, картинами мира и убеждениями. Для игры это хорошо, так как помогает участникам в процессе расширить свои взгляды и увидеть разнообразные жизненные сценарии.
Еще один навык, который очень помогает игропрактику в работе — это «сохранение энергии».
В среднем, квалифицированный ведущий проводит две-три игры в день. Это всегда разные люди, разные обстоятельства, разные запросы и отправные точки. Каждый участник приходит со своим уровнем хаоса и энергии. Задача же игропрактика — синхронизировать людей и управлять игровым процессом так, чтобы сами участники питали его как батарейки.
В противном случае происходит выгорание ведущего. Закончив игру, коллеги делятся: «После игры я падаю без сил. Не представляю, как проводить больше одной за день!» Это следствие неправильного управления процессом, когда ведущий берет на себя слишком много и хочет достичь положительного результата всеми силами.
В нашей школе мы уделяем этому аспекту пристальное внимание, но даже с нашими выпускниками порой происходят казусы. Причиной для этого может послужить то, что игропрактик ошибается, путая местами себя и Бога, и тянет игру на своей энергии, вместо того чтобы ее питали участники.
Дабы исключить подобные ситуации, существуют специальные упражнения и практики. Прибегнув к ним, специалист вырабатывает навык «сохранения энергии» и может провести и две, и три, и четыре игры в день без урона собственным ресурсам.

Как выбрать игру?

Очевидно, что игра для игропрактика — это важный инструмент в работе. Освоив профессию, даже молодой специалист может провести любой вид игры. А выбрать ее не так-то просто! Рынок игр сейчас широк настолько, что начинает теснить пестрые колоды метафорических карт. Счет идет на тысячи, а рост спроса все еще продолжается.
Описания на коробках убедительны до рези в глазах. Маркетологи не зря жуют свой хлеб. Однако по опыту скажу: не все то золото, что блестит. Как же тогда отличить качественную игру от поверхностной и, можно даже сказать, бесполезной? Есть ли критерии выбора? Конечно, есть. О них и пойдет речь далее.

Критерий № 1: Сначала играем — потом покупаем.
Пройти игру целиком или ее демоверсию, поиграть самостоятельно или с другими участниками — это бесценная возможность. Никакое описание, видеоинструкция или запись игры не даст полного понимания того, что она из себя представляет. Только сыграв перед покупкой, можно в полной мере ощутить ее эффект, прочувствовать его и как бы примерить на себя.
Иногда я сталкиваюсь с тем, что авторы игр не дают этого сделать, либо манипулируют: «Сначала заплати». Это повод крепко задуматься над состоятельностью игры, ее настоящей, а не «нарисованной» пользой.
Когда удастся побывать внутри самой игры, стоит прислушаться еще и к внутреннему отклику на нее. Игропрактику должна нравиться игра, которую он ведет. Искренний интерес ведущего в нашем деле незаменим, иначе игровой процесс будет как песня без души, без огня и пользы для окружающих.

Критерий № 2: А тема моя?
Специализация игры важна не меньше, чем технология, заключенная в ней. Если человек работает с корпоративными клиентами, то зачем ему покупать игру на тему личных отношений? Если он эксперт по детской психологии, не нужно брать игру про деньги. Останавливать свой выбор лучше всего на той игре, что созвучна профессии или выбранному в игропрактике направлению.
Таким образом, эксперт сможет усилить свой продукт, а игропрактик разнообразит спектр игр новым экземпляром в своем профиле.
Если начинающий игропрактик еще не определился со своей специализацией, тогда нужно опираться на внутренний отклик и популярные тренды. Это будет надежнее всего. Из непреходящих тенденций можно отметить игры про деньги, уверенность в себе, развитие детей и подростков. Еще один вариант — выбрать универсальную игру, что подойдет под разные виды запросов.

Критерий № 3: Реиграбельность и вирулентность
Если сыграть в игру перед покупкой, то можно определиться сразу с несколькими критериями, в том числе с ее главными свойствами: реиграбельностью и вирулентностью.
Реиграбельность — это возможность сыграть в игру много раз. К примеру, если в ней всего 200 карточек и ограниченный набор ходов, то за одну игру в компании восьми человек ее можно изучить вдоль и поперек. Если так, то играть в нее снова у человека не возникнет и мысли.
Другое дело, если и по окончании игры в ней остается много «закоулков» и сценариев, что разворачиваются при работе с другими запросами или на другом жизненном этапе. Такая игра и будет называться реиграбельной.
Вирулентность игры выражается в желании игроков поиграть еще немного, а затем еще часок и т. д. Когда хочется продлить игровой процесс ради него самого — это и есть воплощение вирулентности.

Критерий № 4: Как игра работает с запросом?
Чтобы убедить покупателя, авторы порой доходят до немыслимых крайностей при описании игры. Из реально существующих примеров: «После игры вы сразу выйдете замуж». Где? Тут же в зале с игропрактиком? А платье, кольца, торт? Их с собой на игру приносить? Еще один шедевр: «Игра закончится, а вы беременны!» Серьезно?! Как?!
Читая подобные опусы, хочется либо стукнуть написавшего, либо прослезиться. Не лучше ли вместо подобного преувеличения сообщить потенциальному покупателю нечто полезное? Например, рассказать, за счет каких инструментов достигается эффект и происходит работа с запросом.
Качественные игры базируются на мощных алгоритмах, технологиях и концепциях, пришедших из психологии и коучинга. Например, игра «Прицелься», основана на модели GROW; игра «STOP! СТРЕСС» базируется на кривой развития стресса; «Осторожно, радиация!» — на четырех гранях выгорания и т. д.
Чтобы выбрать действительно качественную и действенную игру, нужно узнать у автора, что лежит в ее основе. Если он списал все с потолка, то ее яркое описание — это все, что она может предложить вместо реальной помощи. Иначе и быть не может. Ведь если нет надежного фундамента, у игры не будет идеи, а значит — и смысла.

Критерий № 5: Сопровождение
Еще один критерий, на который следует обратить внимание, это сопутствующая игре поддержка со стороны автора или продавца.
Купить игру, а в ответ получить листик с правилами — это то, как выглядит недобросовестное отношение к покупателю. Поэтому, прежде чем решиться на покупку, следует проверить три вещи:
1. Наличие качественного информационного сопровождения со стороны продавца или автора игры.
2. Количество квалифицированных игропрактиков, ведущих эту игру.
3. Возможность вступить в их сообщество для обмена опытом, коллаборации и, возможно, совместных игр.
Игры, о которых мы ведем речь в этой книге, гораздо сложнее, нежели классические настолки. Поверхностного ознакомления с правилами на вкладыше в коробке недостаточно, чтобы быть в состоянии провести хоть одну такую игру. Поэтому от автора требуется полноценное обучение. Он должен посвятить покупателя в нюансы правил, законы, исключения, присущие его игре.
Этот процесс может проходить в формате личных бесед, переписки в мессенджере, видеоинструкций с последующим обсуждением онлайн. Формат не так важен, как сама суть обучения.
Дополнительное погружение в тонкости игры обеспечивает чат со всеми ведущими. Коллективный разум профессионалов из разных точек планеты помогает еще лучше разобраться в игре. Задавать вопросы, отвечать на чужие, делиться и впитывать опыт коллег — это наиболее действенный и эффективный путь совершенствования собственного мастерства игропактика.

Критерий № 6: Наличие специализации
Последний критерий, который поможет определить качественную игру — это наличие специализации.
Некоторые авторы стараются подогнать свои игры так, чтобы они были одновременно и про бизнес, и про профориентацию подростков, и про финансы, и про личную жизнь, и про эмоциональное здоровье, и про пищевую зависимость, и про все-все-все. Такого не бывает!
Если бы можно было соединить все сферы жизни в одной игре, мы бы именно так и сделали. Специализация существует, чтобы не делать из игрового процесса винегрет типа «каша, скалка, табурет, песенка Тортилы».
Специализация подчеркивает и фоном выводит главную мысль автора, его идею и послание миру.

Ремесло игропрактика — это удобный и быстрый вход в помогающую профессию. При этом популярность игр растет с каждым днем, и сегодня запрос на квалифицированных ведущих уже в несколько раз превышает предложение. Это обстоятельство позволяет даже начинающим специалистам в нашей сфере быстро находить клиентов и выходить на приличный уровень заработка.
Кроме того, мастерство управления игрой — это самое успешное и выгодное дополнение к существующим навыкам в любой области знаний. Но осваивать его, как и любую другую профессию, следует правильно, а именно с помощью высоклассного обучения в компании опытных специалистов.
Такой подход позволяет в полной мере освоиться в мире игр и сделает вас частью большой семьи игропрактиков. Мы постоянно общаемся в онлайн-формате и лично, на ежегодных слетах, помогаем друг другу, охотно делимся опытом и наработками, а еще искренне радуемся чужим успехам. Шлю привет каждому из вас и мысленно жму руки будущим коллегам.

Глава 10
Свод законов роста


«Почему у меня нет результата?», «Почему ничего не получается?» — хоть раз в жизни, а скорее всего, и не раз, эти вопросы звучали гонгом в каждой голове. Моя не стала исключением.
В свое время я оглянулась назад, чтобы проанализировать свой путь предпринимателя, после чего поняла, что я добилась всего, чего хотела на старте своей деятельности. Однако эти вопросы продолжают звучать и по сей день. Их задают молодые игропрактики, родные и близкие, а еще клиенты, что обращаются за наставничеством в нашу школу.
Чтобы помочь как можно большему числу людей, мы приняли решение: выяснить, какие именно принципы и закономерности ведут к желанным результатам. В своей работе мы опирались на собственный опыт и опыт успешных людей. Таким образом родилась формула:

инструменты + личность = достижение любой цели.

К инструментам относятся знания, деньги, связи и навыки. Второе слагаемое исходит из внутренней территории человека. Именно с работы в этой области правильнее всего начинать путь к цели. А мы зачастую забываем про эту составляющую, уделяя все внимание инструментам.
Между тем именно внутренний разлад может «затормозить» нас на пути к мечте. Ведь мы уже говорили об аксиоме: «нам хочется только того, на что имеем ресурсы». Кто-то мечтает быть предпринимателем, знаменитой примой-балериной, космонавтом, обойти пешком вокруг планеты, создать бестселлер, найти лекарство от деменции, открыть гостиницу для животных.
Чуждые сердцу мечты никогда не уживаются внутри нас. Те же, что остаются, мигают лампочкой: «Иди туда». Если так, то что нам мешает?
Чаще всего мы знаем, как обзавестись нужными инструментами: пройти обучение, наладить взаимодействие с коллегами и т. д. С внутренними настройками, мировоззрением и мировосприятием дела обстоят хуже. Именно для того, чтобы качественно и системно проработать внутреннюю территорию личности мы и создали законы роста. По QR-коду «Глава 10. Свод законов роста» в конце книги вы можете поближе познакомиться с законами роста.
Они принесут пользу тем, кто нацелен на желанный результат, но каждый раз спотыкается обо что-то. Тем, кто готов измениться на деле, а не на словах. Тем, кому надоело ощущать внутренний потенциал и все же откладывать мечты на «после дождичка в четверг».
Когда люди начинают пользоваться законами, выстраивают через них взаимодействие с миром и сочетают их с нужными инструментами, то действительно достигают любых целей и неизбежно попадают из страны «Хочу» в страну «Есть!».

Программа личностного роста

Признаться, законы роста мы писали кровью, потом и слезами. Во многом — это выжимка моих горьких ошибок, разнообразных косяков и неприятных ситуаций. «Подселение» законов в мою жизнь чаще всего происходило наощупь, без какой-либо системы. Тем не менее это стало моей собственной программой личной трансформации.
Мне хотелось расти в доходах, в отношениях, в бизнесе. Со временем благодаря этим законам я стала именно такой, какая есть сейчас. И по сей день продолжаю пользоваться ими в целях самосовершенствования.
При умелом и деятельном подходе эти законы действительно становятся великолепным инструментом для работы над собой. Часть из них направлена на проработку «ядовитых» убеждений, страхов, «блоков», что мешают действовать и воплощать мечту. Иные — прививают качества, позволяющие жить в гармонии с миром. Третьи — развивают вдумчивое отношение к людям: близким и далеким, родным и посторонним[4].
Постепенно углубляясь в перечисленные законы роста, не следует браться за все подряд. Внимательное ознакомление, когда смакуешь и оцениваешь внутренний отклик на тот или иной закон, будет эффективнее. Так получится выяснить, что требует изменения в первую очередь, а чем можно заняться чуть позже.
Чтобы получить максимальную пользу от прочитанного в этой главе, нужно вооружиться блокнотом и ручкой. Тогда сразу же в процессе чтения можно приступить к работе над собой. Кроме того, можно определиться, в каком режиме вам будет удобнее всего работать с законами. Предлагаю три на выбор:

№ 1 Один закон — один день
Самый быстрый, но оттого не менее эффективный вариант проживания законов роста. На то, чтобы «вживить» в мышление, поведение, мировоззрение новый закон, уходит один день.
Для этого утром, еще до того как спустить с кровати ноги, берем в руки книгу и выбираем закон, который будем использовать в течение всего дня. К примеру, на сегодня выбираем закон № 9 «Вера». В течение дня выполняем упражнение, чтобы приобрести безусловную веру.
Можно выбирать законы по порядку, а можно и по зову сердца, в зависимости от того, какой откликается именно сегодня. Чтобы не запутаться, ставим рядом с ним дату, галочку, сердечко или крестик — словом, обозначаем, над чем уже проводилась работа.
В результате получается ежедневный челлендж с самим собой на 17 дней. Если вам удастся осознанно и каждый день воплощать по одному закону и выполнять упражнения, гарантирую: результат не заставит себя долго ждать.

№ 2 Пять законов на неделю
Еще один вариант проработки законов роста. Он получится чуть объемнее предыдущего, так как законы можно разделить по три, и целую неделю посвящать каждой троице. Так как 17 не кратно трем, можно последний 17 закон прорабатывать на протяжении двух недель подряд. Остальные законы лучше всего брать по порядку, чтобы в итоге не запутаться и не допустить пропуска хотя бы одного из них.
Ежедневно на протяжении всей недели, включая выходные, нужно жить в согласии с тремя законами из главы. Например, для второй недели берем законы № 4 «Честность», № 5 «Открытость», № 6 «Доверие». Проработка каждого закона предполагает выполнение упражнений, чем и предстоит заниматься на протяжении недели.
Возможно, для кого-то будет удобно внести законы недели в блокнот и при необходимости заглядывать в записи. Кому-то удобнее носить книгу с собой, чтобы с ее помощью возвращаться к упражнениям. Кто-то же распланирует свои дни и поставит напоминания в телефоне, чтобы ничего не забыть. Главное правило все то же: осознанно проживать каждый день, воплощая законы в жизнь.

№ 3 Один закон в неделю
Самая глубокая и качественная проработка свода законов роста ожидает тех, кто решит брать по одному закону на целую неделю. На освоение 17 законов, потребуется почти 4 месяца. Это будет время потрясающих открытий, инсайтов и полноценной трансформации себя.
Хотя осознанная проработка законов с помощью первых двух режимов приносит результат, третий вариант обеспечивает системность и поступательность в личностном росте.
Когда мы регулярно выполняем упражнения, живем в согласии с законом целую неделю, он органично вплетается в наше «программное обеспечение» и в нас самих. При переходе к следующей неделе закон предыдущей недели остается с нами. Таким образом, цепляясь друг за друга, законы роста перестраивают и меняют нас изнутри от недели к неделе. Что в итоге приводит к впечатляющему личностному росту и видимым результатам.
Глядя на получившийся свод законов, порой думаю, насколько проще был бы мой путь, если бы кто-то просто рассказал о них и подарил мне. Все, что от меня требовалось бы в таком случае, это вдумчивое отношение и деятельная реализация их на практике.

Свод законов

Законы имеют четкую структуру:
• Название — в нем указан предмет для проработки: чувство, навык, черта характера и пр.
• Тезис — фраза, раскрывающая суть закона.
• Упражнение для воплощения закона и постепенного вживления в «программное обеспечение» человека.
Если название и тезис неизменны, то упражнения вполне можно дополнять. Изначально можно остановиться на тех, что предложены в описании законов. Они как нельзя лучше подходят как для начальной, так и дальнейшей проработки. Но при желании, когда накопится опыт, можно самостоятельно придумать новые.

Закон № 1 «Щедрость»
Тезис: «Мир не линеен»
Один из основополагающих принципов роста заключен в щедрости. Казалось бы, все элементарно: «Будь щедрым к другим, и люди ответят взаимностью». На деле же все не так просто.
Давайте заглянем внутрь себя и спросим: «Насколько я щедрый по отношению к другим?» Первым в ответ на этот вопрос шевельнется черствый комок «ничего и никому». Именно он при малейшей возможности проявить щедрость протестует: «Ты что? Одумайся! Вдруг мне не хватит?!»
Знакома я с этим монологом не понаслышке: такой жадина жил и во мне. В те времена я вся изнутри сжималась от необходимости делиться с кем-то своими ресурсами, даже если имела такую возможность. Примечательно, что пока этот сухарь сидел внутри меня, то и мое дело настигали жизненные невзгоды и жестокие финансовые потери.
Чтобы обезоружить и обезвредить внутреннего жадину, пришлось прозреть, будто в старом кино, где человек теряет все свое состояние, но приобретает мудрость. Опыт показал, что «мир не линеен» и вся наша щедрость возвращается к нам же сторицей.
Этому принципу с детства учит нас песня Крошки Енота: «Поделись улыбкою своей, и она к тебе еще не раз вернется…» Вот только многие забывают этот принцип, став взрослыми.
Теперь, положа руку на сердце, спросите себя, как у вас обстоит дело со щедростью? Как она проявляется? Прикована цепями к черствому комку «ничего — никому» или все-таки находит способы проявить себя?
К сожалению, сегодня мы все чаще поглощены собственными проблемами и не расположены к щедрости. Что вызывает острую реакцию: люди закрываются, начинают взаимодействовать с нами по принципу «баш на баш».
Проявление же искренней щедрости вызывает иной отклик: щедрость другого человека обрушивается на нас подчас из самых неожиданных источников.
Проявление щедрости может быть разноплановым и выражается как в пожертвованиях, полезных подарках, так и в лишней минуте, уделенной человеку и его проблемам. В бизнесе она принимает форму бесплатных услуг, дополнительных бонусов или сервиса, что получает клиент поверх основного продукта.
К примеру, перед покупкой образовательного курса, можно подарить покупателю бесплатные методички, рабочие тетради или предварительную консультацию специалиста. В сфере игропрактики мы предлагаем бесплатные демоверсии игр. При реализации украшений ручной работы можно сразу же упаковывать изделия в подарочную упаковку, чтобы покупателю не пришлось переживать еще и об этом.
Чтобы взрастить в себе щедрость и научиться искренне проявлять ее, предлагаю выполнить упражнение.
Оглядитесь вокруг, просмотрите список контактов или чаты в мессенджерах и подумайте, по отношению к кому вы можете проявить щедрость. Запишите имена.
В течение следующего дня или целой недели, в зависимости от того режима, в котором вы решили осваивать законы роста, проявите щедрость по отношению к этим людям, поделитесь чем-то. Постарайтесь жить «в режиме» щедрости все эти дни и проявлять ее ко всем, кто вас окружает: знакомым и незнакомым, близким и посторонним людям.
Ощутите те перемены, что привнесет в вашу жизнь щедрость, как она благотворно отразится на внутреннем состоянии, повлияет на внутренний комок «ничего — никому», и наблюдайте за тем, как мир откликается на ваши действия.

Закон № 2 «Поддержка»
Тезис: «Поддерживая других, мы предоставляем опору себе»
В некоторых играх есть задание «поддержи другого». Чаще всего игроки выполняют его, используя фразы: «Тебе надо сделать то-то», «ты неправильно поступил тут, надо было так…», «надо собраться с мыслями и заняться …». Я всегда спрашиваю, что чувствуют участники после такой поддержки, и ни один еще не ответил, что за спиной выросли крылья.
Совсем иная реакция идет на слова: «Поднажми в… Это твоя сильная сторона, уверен тогда все получится», «Ты здорово справляешься! Молодец, что движешься в нужном направлении». Подобные фразы волной теплоты откликаются в сердце.
Получается, что по-настоящему поддержать, тем более постороннего человека, бывает не так просто. А между тем это очень ценный навык, оказывающий обоюдополезный эффект.
Во-первых, когда человек ощущает нашу поддержку, его покидает чувство одиночества. Он начинает идти по жизни гораздо увереннее, зная, что рядом с ним есть плечо, на которое можно опереться.
Во-вторых, оказывая поддержку, мы не только даем опору кому-то еще, но и находим ее в самих себе. Сказанное от сердца «у тебя все получится, я рядом» эхом отражается внутри. Эти слова действуют терапевтически и на нас.
Эффект усиливается, если мы поддерживаем человека, занятого задачей, схожей с нашей собственной. Таким образом, одновременно происходит прокачка навыка поддержки и поиск решений для собственной задачи.
К примеру, вы выстраиваете личный бренд, и ваш друг, начинающий психолог, делает то же самое. Почему бы не поддержать его? Возможно, ободряющим словом или делом. Можно даже подумать, кому могут пригодиться его услуги, а затем предложить ему контакт. Это будет не просто весомая, а деятельная поддержка. Более того, наша собственная задача также решится гораздо быстрее.
И все-таки оказывать поддержку нужно не ради собственной выгоды, а чтобы искренне, безвозмездно помочь кому-то. Только так закон будет действительно работать.
Для проработки навыка поддержки предлагаю выполнить следующее упражнение. Прежде всего вспомните всех, кого знаете или хоть раз в жизни видели. Найдите того, кто может нуждаться в поддержке. Это может быть кто угодно: бывший коллега, супруг или супруга, ваш ребенок, одинокая старушка-соседка или подруга детства.
Затем окажите этому человеку искреннюю поддержку теплым словом, вниманием, профессиональным советом или действием. Самое главное, чтобы все сказанное или сделанное исходило от самого сердца и несло в себе вашу теплоту и неподдельную заботу о ближнем.

Закон № 3 «Вдохновение»
Тезис: «Вдохновение — это ресурс для роста и движения»
Когда композитор пишет музыку, когда начинающий блогер создает свой первый пост, когда инженер корпит над проектом — ими движет вдохновение. Часто его наличие связывают с появлением музы, но на деле же все гораздо интереснее, и присутствие девы в воздушном платье тут ни при чем.
Вдохновение — это энергия для движения вперед. О его исключительной роли всегда говорят на корпоративном обучении, бизнес-тренингах и личных коуч-сессиях. Без него невозможен рост и развитие, причем везде: как в личной жизни, так и в бизнесе.
Вдохновение работает как изнутри, выталкивая нас по утрам с постели, заставляя действовать, участвовать, создавать, так и извне, когда мы вдохновляем и поддерживаем людей вокруг. Но как же быть, если вместо вдохновения, внутри «поселились» апатия и унылость? Из такого состояния делать что-либо, а уж тем более нести свет людям, невыносимо сложно.
Чтобы всегда располагать вдохновением и уметь им делиться, предлагаю выполнить два упражнения:
1. Найдите то, что вас вдохновляет. Вещи, поступки, люди, места — словом все, что может стать личным источником вдохновения. Кого-то могут вдохновлять биографии известных людей, кого-то — рыбки в аквариуме, кого-то — фотография горных вершин. Важно держать эти вещи под рукой, как зарядное устройство, и прибегать к ним, если внутренние силы будут на исходе.
2. Выполняя второе упражнение, нужно общаться с людьми так, чтобы они ощущали вашу веру в них, вдохновлялись на перемены, находили решения для своих задач.
Все это позволит «внедрить» вдохновение в свое мировосприятие, подпитываться им даже в самые непростые времена и просто ощущать, жить и работать.

Закон № 4 «Честность»
Тезис: «Честность — короткий путь к достатку и изобилию»
Сегодня разграничить реальность и иллюзию крайне сложно. Люди искренне верят в то, что рассказывают о себе, своих результатах, достижениях и навыках. А ведь эти сведения могут быть далеки от правды.
Зачастую бывает слишком больно признать и озвучить ошибку, провал, собственное несовершенство. Из-за этого люди запутываются в паутине лжи, отходят все дальше от тотальной честности с собой и миром вокруг, а значит, и от самого короткого пути к цели, успеху и достатку.
Все ресурсы приходят через людей — иного не дано. И то, на чем базируются наши взаимоотношения, определяет многие, если даже не все, результаты наших усилий. Поэтому честность — это самый надежный способ взаимодействия между людьми.
Демонстрация себя настоящего, без напускного флера и ретуши, не просто так становится массовым трендом в современной культуре. Идеалы живут лишь в фантазиях. В реальном же мире обитают несовершенные люди со своими недостатками.
Безусловно, есть ситуации, где нужно надеть «плащик» или маску, чтобы чувствовать себя увереннее и достичь цель. Мы говорили об этом в предыдущих главах. Однако делать это нужно очень осторожно, чтобы при любых обстоятельствах оставаться честным с самим собой и всегда знать где я, а где иллюзия.
Порой, прикрываясь честностью, человек лупит правду-матку без разбора и «амортизаторов». Подобные выступления не несут в себе положительной коннотации. Они лишь возвышают говорящего в собственных глазах, а в собеседнике убивают мотивацию, приводят к слезам и глубоким переживаниям. Это не имеет никакого отношения к реализации четвертого закона роста.
Если требуется сказать что-то неприятное или «подсветить» слабую сторону, лучше всего использовать метод «бутерброда». Сначала озвучить то, в чем человек преуспел. Затем сообщить о том, что плохо получается, где нужно поднажать. Завершить бутерброд нужно новой долей поддержки.
Придумывать ничего не требуется, ведь все слои «бутерброда» будут состоять из фактов. Собранные воедино, они будут и подпитывать человека, и мотивировать к переменам.
Чтобы избавиться от иллюзий и вернуть в жизнь честность, предлагаю выполнить упражнение:
Просмотрите внимательно колесо баланса и честно ответьте себе на вопрос: «В какой области жизни я себе вру? В какой — другим людям?» Отвечать нужно максимально честно.
Эффект от упражнения чувствуется сразу же. Признавшись себе в чем и в какой сфере вы себе врете, вы вырастите как личность. За счет того что с глаз спадут розовые очки, прояснится реальное положение дел, очевидными станут точки роста и ресурсы для достижения цели.

Закон № 5 «Открытость»
Тезис: «Открывая свое сердце, к тебе начинают тянуться люди»
Если щедрость, честность и поддержку можно прокачать как полезный навык, то с открытостью все иначе. Этот закон роста существует на уровне ощущений. Только по-настоящему открыв сердце, можно понять его механизм работы и пользу, которую он приносит.
Что это значит на деле? Многие из нас сознательно или подсознательно закрываются от людей и общения с ними, отгораживаются от событий и разного рода возможностей, что предлагает мир. Такие люди живут в своем коконе. С одной стороны, вроде бы и хотят выйти наружу, с другой — ощущают сильное сопротивление этому желанию.
Такая жизнь хотя, на первый взгляд, и кажется безопасной, на самом деле очень даже опасна, так как в ней таится риск пропустить практически все. Если же выбраться из своего кокона, то вы будете приятно удивлены тем, что этот мир может вам предложить.
Открывать сердце лучше всего с помощью «звезды» Милтона Эриксона. Именно она позволит увидеть, что со всеми все в порядке, у всех хватает ресурсов на реализацию намерения, все совершают те или иные поступки из лучших побуждений, и что, наконец, изменения и возможны, и неизбежны.
Такой взгляд на жизнь поможет относиться к миру без недоверия и предрассудков по отношению к другим людям, а также позволит по-настоящему понять людей и принять все их достоинства и недостатки.
Для открытого человека сам мир начинает меняться и превращается в неисчерпаемый источник идей и вдохновения. Он понимает, что может делиться своей добротой и теплом. К нему тянутся люди, что и позволяет ему легко и быстро справляться с задачами, которые раньше казались неразрешимыми.
Описывать можно долго, но лучше прочувствовать на себе, как работает закон открытости. Для этого предлагаю упражнение:
Постарайтесь прожить целую неделю с открытым сердцем. Прочувствуйте людей вокруг себя, их мысли, страхи, боль и поделитесь с ними светом, добротой и счастьем из самых глубин души. Спустя неделю понаблюдайте и запишите, что изменилось в вашем мировосприятии и окружающем пространстве.

Закон № 6 «Доверие»
Тезис: «Доверять другим — это значит доверять себе»
Шестой закон роста тесно взаимосвязан с предыдущим — с открытостью. Что логично, так как без одного другое просто невозможно. Однако открыться и начать доверять не так-то просто, потому что мы всю жизнь ждем подвоха от людей.
В прошлом мне было очень сложно доверять людям, я настороженно относилась к любому знакомству, к каждому новому человеку на пути. Не нужно даже упоминать, что клиенты моментально считывали такое отношение и покидали меня.
Исправить ситуацию помогла серьезная перекройка мышления. Я заново училась выстраивать коммуникации так, чтобы отношения начинали складываться на новом уровне. Благодаря такой «перестройке» теперь каждый новый человек в нашей команде получает карт-бланш, то есть 100 % доверия.
Впоследствии он проявляет себя и либо подтверждает оказанное доверие, либо теряет его. Разумеется, это не говорит о нем ничего плохого или хорошего, так как он человек, с которым все в порядке, и поступает он так, как считает нужным в каждой ситуации.
Неспроста в тезис шестого закона роста вынесена фраза: «доверять другим — это значит доверять себе». Когда преуспеваешь в первой части, в душе рождается чувство, которое не перепутать ни с чем: мы начинаем доверять себе.
Когда мы не доверяем миру и людям, когда кажется, что все вокруг враги и не заслуживают, чтобы им доверяли, спросите себя: «Где в этом мире я?» Разве мы не часть этого общества, которому нет доверия, или мы не часть этого мира?! Конечно же, да! Мы — часть всего этого!
Значит, отсутствие доверия — это результат смещения фокуса внимания с себя на окружающий мир. А если все именно так и нет доверия к себе, собственному опыту, ощущениям, желаниям, то как вообще чего-то достичь?
Чтобы прокачать доверие, предлагаю порефлексировать при помощи упражнения.
Для этого задайте себе вопрос: «Доверяю ли я другим?» Вспомните, как относитесь к новым людям в своем окружении или команде. Представьте себя в незнакомом месте, полном людей. Как вы относитесь к ним? Доверяете ли вы им или ощущаете внутреннее напряжение? Какое невербальное послание вы отправляете людям вокруг через свое отношение и поведение?
Ответьте себе максимально честно и проанализируйте ответы.
Если вы не доверяете людям, то и к себе доверия не испытываете. В этом случае попробуйте изменить стратегию, «внедрить» в сознание новый формат взаимоотношений с людьми, используя технику «карт-бланш».
Попробуйте довериться человеку, который только появился в вашей жизни. Откройтесь ему, поступайте с ним, руководствуясь честностью и щедрыми побуждениями. И вы увидите, как работают законы роста, как они притягивают в ваш мир изобилие ресурсов и возможностей для жизни.

Закон № 7 «Любовь»
Тезис: «Любовь — это главное в жизни»
Безусловно, чувство любви занимает в нашей жизни одно из центральных мест. Мы любим родителей, детей, друзей, домашних питомцев. Однако любовь как закон роста — это немного о другом.
Из уст помогающих специалистов, героев кинолент, а еще со страниц книг по саморазвитию, психологии и нутрицологии часто транслируют: «Люби себя». Но далеко не все представляют, что это на самом деле значит и как правильно проявлять это чувство?
Более того, мы слышим: «Люби свою команду, люби клиентов, люби свое дело, свой проект…» Кажется, что от такого количества объектов для любви, сердца на всех не хватит. Все это лишь заблуждение. Любовь берет начало в нас самих. Если мы наполнены ей, то она безгранична и в состоянии охватить весь мир.
Если же в человеке нет настоящей любви к себе, то и на все остальное любви не хватит. Здесь, как и в доверии, одного без другого не бывает: нет любви к себе — не будет любви к миру и людям вокруг.
Понять, как работает этот закон, и взрастить в себе любовь поможет упражнение, которое я предлагаю выполнять ежедневно на протяжении недели.
Для начала опишите в деталях то чувство любви, которое вы явно ощущаете внутри себя: любовь к себе, к дорогим сердцу людям, природе и миру в целом. Окунитесь в это ощущение, проживите его, запомните, как оно откликается в теле, а теперь возьмите эту модель чувства и перенесите из ощущений в жизнь.
Начиная с этого момента, в каждой ситуации нужно исходить из этого чувства. Чтобы было проще, повторяйте про себя: «Я несу свет, я несу любовь».
Как теперь следует общаться с клиентами, с домашними? Как относиться к коллегам? К тем, кто неприятен, наступил на ногу в транспорте или курит под окном? Правильно, только с любовью.
Исходить во всех поступках и делах из любви, как солнышко, источать свет – это путь, который поможет изменить себя в лучшую сторону.

Любовь прекрасно демонстрирует, как после вживления законов роста в собственную «внутреннюю прошивку» жизнь наполняется необходимыми ресурсами и возможностями.
Дело в том, что когда мы общаемся с людьми, исходя из чувства любви и заботы, то замечаем как в себе, так и в них только лучшее и самые светлые стороны. Подобное отношение сразу же считывается и привлекает людей, а вслед за ними и ресурсы.
Вторая часть упражнения состоит в том, чтобы в течение ближайших семи дней признаваться честно и от всего сердца в любви своей команде, своему проекту и, конечно же, себе.

Закон № 8 «Готовность к чуду»
Тезис: «Готовность к хорошему — это 99 % успеха»
У всех нас есть цели, мечты, желания. Чтобы ускорить их появление в нашей жизни, мы визуализируем образ, продумываем, как проложить мост между «хочу» и «есть», надеваем «плащи». И вместе с тем бываем совершенно не готовы к тому, чтобы мечта воплотилась и чудо произошло.
Под готовностью мы понимаем предвкушение, четкое понимание, что желанный результат обязательно будет и очень скоро войдет в нашу жизнь. Готовность может быть внутренней, душевной или физической, когда для желанного результата создаются все условия в пространстве.
К примеру, если женщина хочет создать семью, то готовится к появлению в ее жизни супруга. Она интересуется брендами мужской одежды, учится вкусно готовить, вести хозяйство, прокачивает умение договариваться и т. д.
Человек, мечтающий о загородном доме, может продумывать его планировку, подбирать поселок по душе, изучает интерьеры современных дач, знакомиться с законодательной стороной покупки или строительства недвижимости. Так выражается его готовность к осуществлению мечты.
Получается, исполняя этот закон, мы живем через осознание, что вот-вот все случится. Одновременно с этим мы готовим почву для появления чуда. Главное — знать меру и не расстраиваться, если мечта не сбудется прямо сейчас.
Чтобы встроить в себя этот закон, предлагаю следующее упражнение:
Вспомните детально, когда с вами случалось что-то очень хорошее, чего вы хотели и очень ждали или, наоборот, не ждали, а оно произошло. К примеру, прибыльный проект, предложение о сотрудничестве, повышение на работе, встреча с будущим мужем, женой или с друзьями детства.
У каждого из нас был такой эпизод в жизни и, возможно, не один. И хотя кажется, что результат тогда появился неожиданно, на самом деле мы были к нему готовы. Эта готовность сформировалась подсознательно.
Теперь мы будем создавать ее осознанно, используя прошлый опыт. Итак, поймайте то чувство, что привело к желанному результату, поживите в нем несколько дней и попутно задавайте себе вопрос: «Что я должен сделать сегодня, чтобы подготовиться к получению желаемого?»
Ответ прозвучит внутри, и у каждого из нас он будет свой, в зависимости от исходной точки, самого желания и внутренней надстройки.

Закон № 9 «Вера»
Тезис: «Вера — это фундамент успеха. По вере нашей, да будет нам…»
Вера в то, что задуманное воплотится, реализуется желание, нужный результат придет в жизнь — это основа основ будущего успеха. И хотя мы в душе будем ее лелеять, где-то очень глубоко может бормотать крошечная мысль: «Может, да, а может, нет».
Пусть и маленькое, но сомнение в состоянии испортить все. Оно как крошечный кариес подтачивает изнутри уверенность в конечном результате и в итоге может разрушить ее окончательно. Избавиться от этого сомнения помогает безусловная вера.
Чтобы приобрести ее, нужно синхронизировать веру в результат со своей безусловной верой в Бога, Творца, высший Разум и т. д. Для этого предлагаю выполнить следующее упражнение:
Сперва нужно признать и искренне принять тот факт, что окружающий мир не ограничивается людьми, работой, зданиями, природой и животными. Помимо всего, что нас окружает, есть нечто большее. В зависимости от мировоззрения мы называем эту высшую материю по-своему.
Она влияет на нашу жизнь, ведет с нами диалог через события, плотно взаимодействует с нами. Чтобы подпитывать эту связь и продолжать синхронизацию с этим источником безусловной веры, полезно периодически посещать храм, прибегать к внутреннему диалогу или молитве.
Все это позволит избавиться от червоточины сомнения, обрести безоговорочную веру в желанный результат и позиционировать желаемое перед высшей силой и самим собой не иначе как: «Я этого действительно хочу. Это мое. Я в это верю».

Закон № 10 «Воля»
Тезис: «Воля — это решимость что-то иметь и ради этого действовать»
Когда мы намерены получить что-либо, когда решимы достичь желанного результата, когда шаг за шагом движемся к своей цели — это и называется волей.
«Подселяя» этот закон роста в свое сознание, мы ежедневно выполняем точечные действия в спокойной уверенности, что итог обязательно будет в свое время. А пробуждает волю вопрос: «Что сегодня я могу сделать, чтобы еще на шаг приблизиться к реализации своей мечты?» Он каждое утро звучит в голове, дисциплинирует и приводит к тому, что ежедневно мы совершаем хотя бы одно действие, направленное на достижение результата.
Сегодня из уст блогеров часто звучит популярное: «Чтобы что-то получить, нужно это сильно захотеть» или «Я задумал, и — вуаля! — оно у меня в руках». Это предельное упрощение собственного пути, состоящего из множества шагов и волевых усилий, звучит так же нелепо, как фраза: «Захотел дом построить, и вот он передо мной».
Мы живем в реальном мире, а не в сказке «По щучьему веленью». У нас между «хочу» и «есть» всегда пролегает цепочка из мелких или крупных действий. Чтобы построить дом нужно выбрать место, купить участок, выбрать подрядчиков, материалы и миллион еще чего.
Тот же принцип работает во всем, чего ни коснись: чтобы добиться чего-то, нужно безоговорочно верить в результат и ежедневно совершать действия, чтобы приближаться к нему.
«Вживить» закон роста «Воля» поможет такое упражнение:
Подумайте о своей цели и решите для себя окончательно, готовы ли вы ради нее на решительные действия? Затем пропишите конкретные шаги, которые к ней приведут. И каждый день выполняйте хотя бы одно действие из списка. Упражнение лучше всего выполнять в течение полугода, чтобы, во-первых, «вживить» в свое «программное обеспечение» этот закон роста, а во-вторых, существенно приблизиться или получить долгожданный результат.

Закон № 11 «Внимание»
Тезис: «Где внимание, там и результат»
Маркетологи всего мира борются за самое дорогое, что у нас есть, — за наше внимание. Сегодня это самая дорогая валюта в мире. Наше внимание бесценно именно потому, что определяет наличие результата.
К сожалению, сами мы к собственному вниманию часто относимся небрежно, распыляем его на пустяки: сплетни, пересуды, сериалы, серфинг в соцсетях и т. д. Как будто не осознаем, какое сокровище носим в себе.
Ведь по большому счету Вера, Воля и Внимание — это три закона, которые в совокупности могут творить чудеса. По факту, если мы безоговорочно верим в результат, решительно и дисциплинированно идем к нему и уделяем этому достаточно внимания, то он от нас никуда не денется.
Если же внимание «уплывает», то пирамида сразу рушится, даже при наличии веры. Как только мы отдаем наше внимание чему-то другому, кроме цели, мы тут же от нее отдаляемся. И тогда то, что нам очень желанно, может уйти в чужие руки. К тому, кто может фокусироваться на своей цели дольше и не отвлекаться от нее ни на один день.
В качестве проработки этого закона выполним упражнение:
Визуализируем цель, создадим в сознании ее подробный образ. Затем выберем оптимальные варианты инвестирования внимания в эту цель и приступим к действиям. К примеру, если выдается свободная минута в транспорте или при совершении бытовых дел, не нужно бесцельно бродить по новостной ленте или в соцсетях, лучше направить внимание на цель.
Можно послушать тематические подкасты, выполнить мысленные упражнения на проработку сознания или просто побродить по образу своей цели. Если это высокий достаток, представьте, как это будет, что вы будете при этом делать, чувствовать, покупать, как жить. Если вы мечтаете о квартире на морском побережье, то пройдитесь по ней, попутешествуйте из комнаты в комнату.
После проработки закона «Воля», у нас на руках остается план действий по достижению цели. Выберите из него то, что можно сделать уже сегодня и прямо сейчас.

Закон № 12 «Антихрупкость»
Тезис: «Стабильности больше нет и не будет»
Слово «стабильность» хотя и звучит привлекательно, на самом деле относится к эфемерным и пустым понятиям. Смысл остался только в буквах, а на практике ее нет, так как ничего стабильного в этом мире просто не существует.
Получается, что нельзя привыкать ни к чему: ни к вещам, ни к работе, ни к людям. Конечно, я не призываю к бездушности или отмене любви. Скорее наоборот, нужно ценить, что имеем. Благодарить Создателя и окружающих людей, но при этом понимать, что в любой момент ситуация может измениться кардинально.
Кризис, увольнение, банкротство, развод, болезни и иные негативные события могут внезапно, словно цунами, разрушить привычный уклад жизни. Никто не застрахован от таких перемен, поэтому так важна гибкость. Она помогает адаптироваться к изменениям и оставаться на плаву в любых условиях, независимо от их причин.
Именно в гибкости к жизненным реалиям кроется источник антихрупкости — качества, которое делает человека несокрушимым перед лицом любых проблем и кризисов.
Хочу поделиться упражнением на развитие гибкости и антихрупкости:
Запишите те стороны жизни, которые вы могли бы назвать стабильными. За что вы держитесь и считаете, что это не может измениться. К примеру, супружеские отношения, работа, доход основной и пассивный, навыки и т. д.
Затем представьте, как вы будете реагировать, если ситуация в этой сфере развернется на 180°: банк, где хранились сбережения обанкротится, супруг уйдет из семьи, компания разорится, проект лишится поддержки инвесторов, навыки окажутся не востребованы и прочее.
Придумайте и запишите сразу несколько решений для каждой конкретной проблемы. Ограничиться только одним нельзя, ведь мы развиваем гибкость, чтобы она переросла впоследствии в антихрупкость.
Выполняя это упражнение, мыслите на уровне возможностей. Уместным будет спрашивать себя: «Как меняется мир, и как меняться вместе с ним? Какие тренды назревают? Где в них место для меня? Иду ли я в ногу со временем?»

Закон № 13«Энергия»
Тезис: «Если у вас нет энергии, остальное бессмысленно…»
«Ничего не хочу». «У меня нет сил». Так звучит отсутствие энергии или выгорание, когда внутри все пусто. Какие тут цели?! Какие результаты?! Если все, что хочется — это лечь и смотреть в одну точку. Такое чувство «накрывало» каждого, даже не сомневаюсь.
Случается, что мы наплевательски относимся к собственному телу и внутренним ресурсам, допускаем их крайнее истощение, а затем страдаем от последствий. Причины могут быть разными: перенапряжение, сильный стресс, выматывающая деятельность или тяжелая работа.
Это триггеры, но они были бы бессильны, если бы в порядке находились источники энергии: здоровье, образ жизни и исходящие вибрации. Когда мы заболеваем, недуг вытягивает энергию. Когда живем на низких вибрациях — в сплетнях, склоках, ненависти, горе и обидах — мы также теряем силы напрасно. С образом жизни складывается такая же история.
Часто нам кажется, что запас здоровья, полученный при рождении, неисчерпаем. Но это далеко не так. Если человек нарушает режим сна, злоупотребляет алкоголем, переедает и допускает прочие излишества, это сильно воздействует на организм, и количество внутренней энергии существенно снижается. А вместе с ней пропадает огонь, драйв и желание что-либо делать со своей жизнью.
Чтобы избежать этого, можно договориться с собой для начала о режиме отдыха: «В это время мы работаем, а в это — спим и бездельничаем». Затем можно приступить к выполнению очередного упражнения:
Первым делом пройдите медицинский осмотр. Сделать это нужно в ближайшее время, чтобы как можно скорее увидеть, где и чего не хватает. Возможно, потребуется пропить курс витаминов либо обратиться к специалисту за помощью.
Затем следует пересмотреть сам образ жизни: наладить режим сна, питание. Включить в ежедневный список дел спорт. Пусть это будет зарядка на пять — семь минут, главное, чтобы она была вам по вкусу.
Параллельно внимательно проследите за качеством тех вибраций, на которых живете. Какие чувства доминируют в вас чаще всего? Научитесь выключать в себе низкие вибрации и переходить на высокие. Это не только поможет наполнить себя энергией, но и позволит увидеть мир в более светлых и радостных тонах, делая его более дружелюбным и приятным по отношению к вам.

Закон № 14 «Время»
Тезис: «Время — самый ценный ресурс»
Разве можно оспорить утверждение, что время — это самый ценный ресурс? Конечно, нет. Каждый человек приходит в мир, располагая ограниченным временным запасом.
Несмотря на это фундаментальное знание, мы часто бездарно тратим его на просмотр телевизора, бесцельный серфинг в интернете, пустую болтовню, сплетни и т. д.
Однако есть прекрасное упражнение, чтобы в денежном эквиваленте подсчитать объем времени, что тратится впустую.
Приступая к его выполнению, подумайте о той сумме, которую вы хотите зарабатывать. Затем разделите ее на среднее количество рабочих дней в месяце, а полученную частность разделите на число рабочих часов в дне. И перед вами окажется стоимость вашего рабочего часа.
К примеру, человек хочет зарабатывать 300 000 рублей в месяц. Делим это число на среднее количество рабочих дней в месяце, то есть на 22. Получаем, что за один день он должен зарабатывать 13 636 рублей. Теперь вычисляем стоимость его часа, поделив полученное число на 8. Выходит, что стоимость его рабочего часа должна составлять 1705 рублей.
Таким образом, каждый час, проведенный в соцсетях, за бесцельной болтовней с соседкой или у экрана телевизора, отнимает из его желанного заработка 1705 рублей.
В то же время, если он занят поиском партнеров и иных ресурсов для своего проекта, ищет работу или рассылает резюме в интересные компании, это идет на пользу его цели. Значит, и часы, проведенные за подобными занятиями, не отнимают от заветной суммы ни копейки, а сразу идут в копилку.
Проверено на себе: расчет стоимости часа отрезвляет и сводит на нет прокрастинацию и бесполезную трату времени.
Хочу предложить еще одно упражнение, которое подсветит важность и конечность времени в человеческой жизни. Выполняя его, нужно запланировать результат с размахом: на год, три, пять и даже 10 лет. Для этого спросите себя: «Где я буду через год? Каким я буду?» Запишите свой ответ, фиксируя все детали, чтобы наглядно увидеть себя на том конце годовой дистанции. Затем проделайте то же самое для остальных временных отрезков в три, пять, 10 и 15 лет.
Достаточно уделить время и сделать это хотя бы раз, эффект все равно будет мощнейший. Наше подсознание сразу же поймет, куда следует двигаться. Так как с противоположного конца временного отрезка мы будем направлять себя и подсказывать, что требуется, чтобы добраться до финиша.

Закон № 15 «Благодарность»
Тезис: «Благодарность — ключ к процветанию»
Когда случается какая-нибудь крупная неприятность, хочется крикнуть в глубины вселенной: «За что?!» Вместо этого все помогающие специалисты вместе с целым пластом культурного наследия твердят о том, что к невзгодам нужно относиться с благодарностью.
Почему так? И что стоит за благодарным отношением к разного рода провалам, косякам и трагедиям?
Когда мы в эпицентре бури находим силы поблагодарить сложившуюся ситуацию, мы получаем ответы: почему, для чего она произошла и чему должна нас научить. Подкидывая эти же вопросы Вселенной из состояния горечи, ответ услышать не получится. Так как без искренней благодарности подступить к глубинам случившегося не получится. Так как в этом деле надо придерживаться роли проводника.
Использовать благодарность нужно и при работе с внутренней территорией. Только через нее можно подружиться со всеми сторонами своей личности, расстаться, наконец, со страхами, иллюзиями и «ядовитыми» убеждениями.
Если человек до ужаса боится проявить свои таланты, то отпустить этот страх можно только через благодарность за его защиту. Ведь любой страх действительно работает как щит и охраняет своего владельца от внешних угроз.
Точно так же, через искреннюю благодарность, следует вести диалог с болезнью, чтобы проникнуть в ее первопричины и прийти к исцелению.
Пропитывая себя благодарностью, мы переходим на следующей уровень осознанности, где нет склок, сплетен и ненависти.
Чтобы «вживить» в себя благодарность, предлагаю выполнить такое упражнение:
Откройте на телефоне записную книжку и начните благодарить людей из своего круга знакомств. Можно это делать мысленно, можно занести к себе в заметки слова благодарности, а можно написать человеку или позвонить ему и от всего сердца сказать «спасибо».
Проживайте внутри каждое слово благодарности, чтобы оно исходило из самых недр вашей души. Причем это не так важно, ограничитесь ли вы одним словом «благодарю» или продолжите через фразу «за то, что…». Выделите на выполнение упражнения целую неделю, чтобы тщательно всех отблагодарить.

Закон № 16 «Вина»
Тезис: «Вина всегда ведет к наказанию»
Люди, кому присуще чувство вины, чаще всего винят либо себя, либо окружающих, либо обстоятельства. Когда такое происходит, нужно понимать, что вина без наказания не останется.
Если человек винит себя, значит, острие наказания будет направлено на него. Если он винит других людей или внешние обстоятельства, то обнаруживает подтверждение для правомерности чувства вины, а затем снова на себе же ощущает негативные последствия.
Вспомните все форс-мажорные ситуации и непредвиденные обстоятельства в жизни. Скорее всего, они произошли, когда вы винили себя, так как, взваливая на себя груз вины, подсознание ожидает наказания и всегда получает его.
Например, у мам, что винят себя и называют самыми худшими мамами, дети начинают болеть или скатываются до двоек в учебе. Сотрудник, обвиняющий себя во всех бедах компании, чаще других ощущает на себе гнев руководства или попадает под сокращение.
Чтобы излечиться от чувства вины, можно выполнить следующее упражнение:
Выпишите все случаи, из-за которых возникало чувство вины, затем тщательно проанализируйте каждую мелочь. Ответьте себе на вопросы: «Было ли чувство вины излишним в качестве реакции на ту или иную ситуацию?» и «Были ли веские основания, чтобы обвинять себя или кого-то еще в ответ на эту ситуацию?».

Закон № 17 «Действие»
Тезис: «Без действий не будет результата»
Мы прошли длинный путь по освоению 16 законов роста. Они, безусловно, работают и, уверена, уже приносят свои результаты тем, кто честно выполняет упражнение за упражнением.
Для финала, как вишенку для торта, я приберегла закон, который тянется красной нитью через всю эту книгу. Это закон «Действие».
Без дружбы с ним все усилия пойдут прахом. Все навыки, убеждения и качества, что получили проработку как в этой главе, так и в предыдущих, разобьются о скалы бездействия.
Чтобы добиться прогресса, необходимо действовать — иного не дано. В бизнесе, в личной жизни, на путях самореализации, да где бы то ни было, активность — это единственный путь для достижения целей и результатов.
Без действий нельзя ничего ни создать, ни построить. Не поможет ни ретроградный Меркурий, ни заговоры на Луну, ни танцы с бубном вокруг весенней ели. Сложно переоценить важность этого закона, поэтому рекомендую обязательно выполнить простое, но очень эффективное упражнение на действие:
Возьмите ручку, запишите три дела, которые давно откладывали, и сразу же приступите к их выполнению без отсрочки даже на час.
В этой главе мы перечислили лишь 17 законов роста, это основа основ. Всего же их 50. Подробно изучить каждый из них, познакомиться с тезисами и выполнить упражнение для внедрения во внутреннюю «прошивку» можно по QR-коду.

Заключение

Когда все идет не так, когда что-то мешает, когда цель ускользает все дальше, мы понимаем, что нуждаемся в помощи. Причем оперативной, и лучше не завтра, а сейчас, в эту самую секунду. И наши игры для этого подходят как нельзя лучше!
Всего несколько часов, и мы не только погружаемся в собственную картину мира, обнаруживаем страхи, сомнения, «ядовитые» убеждения, но и прорабатываем их, разрушаем злые чары, освобождаемся от многолетних пут, что сковывали нас до сих пор. Это лишь начало волшебства.
В игре магия царит везде: в первой карте, в опыте, с которым приходят участники, в обратной связи и невероятных совпадениях.
Вокруг игроков образуется маленький мир, где каждый встречается с образами людей, живущих бок о бок с ним в реальной жизни. Соседи по игровому полю воспроизводят с зеркальной точностью поступки и даже фразы родителей, мужа, жены, коллег… Через такой опыт игрок начинает лучше понимать своих близких, разрешает конфликты и проникается большей любовью и добротой по отношению к ним.
В этом маленьком мире он может поступать, исходя из новой перспективы и поведенческого паттерна. Может проверить новую гипотезу для жизни и стать тем, кем всегда хотел, причем совершенно безопасно для реальной жизни. Симуляция на таком запасном аэродроме помогает очертить свой путь к заветной цели, нарисовать подробную дорожную карту и уже в реальном мире приступить к ее воплощению без страха и сомнений.
Повторюсь, все это умещается в несколько часов, в рамках которых сочетается плотное знакомство с самим собой, проработка внутренних барьеров, расширение кругозора и индивидуальный подбор решений для своих задач.
В моем случае, чтобы развернуть жизнь на 180° потребовалось ровно два хода. Кому-то достаточно одной первой карты или встречи со своим «зеркалом» в лице игрока, сидящего напротив. Кто-то после одной игры меняет сразу все: личную жизнь, профессию и тип занятости. Настолько она влияет на мировоззрение и степень самопознания.
Эта книга — приглашение в мир игр. В ней мы сыграли и построили путь к мечте. Сыграли еще и оценили объем жизненного капитала, наметили направления, что могут увеличить его. «Вживили» законы роста во внутреннюю «прошивку» и до краев наполнили колодцы осознанности упражнениями на достижение целей и диалог с конфликтными людьми.
По 10-балльной шкале полезности — эта книга тянет на все 20. Однако пока инструменты и дорожные карты, составленные по ходу ее прочтения, пылятся в закромах памяти, какой-либо трансформации не произойдет.
Самое главное по прочтении этой, да и любой другой полезной книги — действовать. Причем делать это решительно, сию минуту, как нам велит закон роста № 17. Только тогда перемены не заставят себя ждать. Барьеры исчезнут, а цели будут достигнуты.
Надеюсь, еще перед тем как вы закроете эту книгу, в вашей жизни произойдет что-то очень хорошее. Возможно, исполнится заветная мечта, поступит предложение о сотрудничестве, а может быть, вы решите пополнить нашу дружную семью коллег-игропрактиков. В любом случае пусть это событие принесет вам радость.
От всей души желаю вам счастья и благодарю за внимание!

QR-коды
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Глава 1. Провал
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Глава 1. Прицелься
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Глава 1. Методика ТОП 100
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Глава 1. Почему игры
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Глава 6. Играем
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Глава 7. Сколько стоит
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Глава 7. Ступени
[image: ]

Глава 8. Хочу, но не могу
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Глава 9. Все играют, а мы помогаем
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Глава 10. Свод законов роста
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Об авторе. «Время первых»
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Об авторе

Решетникова Анастасия Александровна — игротехник, игропрактик, бизнес-тренер, коуч, предприниматель.
• член гильдии разработчиков игровых решений для бизнеса;
• член международной профессиональной гильдии психологов-игропрактиков;
• победитель и постоянный член жюри российских хакатонов;
• приглашенный спикер НИУ ВШЭ;
• эксперт федеральных СМИ.
В 2018 году основала уникальную «Международную школу игропрактики», разработала сертифицированные курсы по освоению профессий игротехника и игропрактика.
В рамках этой школы студенты получают комплексные знания по мастерству проведения игр, их разработке и наставничеству. По состоянию на 2024 год «Международная школа игропрактики» выпустила более 1900 высококлассных специалистов в области игр. Они успешно применяют полученные навыки в рамках профессиональной деятельности и продолжают развивать их в клубе «Время первых» (выше вы можете найти QR-код).
Этот клуб создан на базе школы и объединяет помогающих специалистов самых разных направлений. В нем участники активно делятся опытом, оттачивают мастерство, растут в профессии, образуют эффективные коллаборации.
Анастасия Решетникова создала 175 трансформационных игр и лично провела более 2000 игровых сессий.

[image: ]
Спасибо за выбор нашего издательства!
Поделитесь мнением о только что прочитанной книге.

Примечания

1 Достоевский Ф. М. Преступление и наказание. (Прим. ред.)

2 МАК, или Метафорические Ассоциативные Карты — это набор карточек с различными изображениями (людей, животных, природы, ситуаций).

3 Багет (фр. baguette — «багет, рейка») — отделочный материал в виде гладкого или резного профилированного бруска для изготовления рамок к картинам или зеркалам.

4 Целиком свод состоит из 50 законов роста, ссылка для изучения каждого из них находится в финале главы. (Прим. ред.)
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