Правило 10X. Технология генерального рывка в бизнесе, профессии, жизни
Грант Кардон
	Аннотация
	Грант Кардон. Правило 10X. Технология генерального рывка в бизнесе, профессии, жизни
	Введение
	Глава 1. Принцип десятикратного запаса
	Глава 2. Почему Правило 10Х жизненно важно
	Глава 3. Что такое успех?
	Глава 4. Успех – это ваша обязанность
	Глава 5. Успеха всем хватит
	Глава 6. Возьмите контроль на себя
	Глава 7. Четыре степени действия
	Глава 8. Средний уровень – провальный
	Глава 9. Цели на 10Х уровне
	Глава 10. Конкуренция для слабаков
	Глава 11. Выход из среднего класса
	Глава 12. Одержимость как дар, а не болезнь
	Глава 13. Идите ва-банк и берите непосильные задачи
	Глава 14. Расширяться, нельзя сокращаться
	Глава 15. Сожги это место дотла
	Глава 16. Страх – отличный показатель
	Глава 17. Миф об управлении временем
	Глава 18. Критика – признак успеха
	Глава 19. Удовлетворенность клиентов – это ошибочная цель
	Глава 20. Вездесущность
	Глава 21. Самооправдания
	Глава 22. Успешный или нет?
	Глава 23. Начало работы с Правилом 10Х
	Глоссарий
	Об авторе
	Примечания


Аннотация
Эта книга написана миллиардером, владельцем семи частных компаний, она раскрывает силу правила 10Х. Это правило формирует особый образ мышления и действий, который приводит к десятикратным результатам во всем, чем бы вы ни занимались. «Чтобы попасть точно в яблочко, нужно целиться выше мишени, – объясняет Гранд Кардон. – Чтобы заработать миллион, стоит замахиваться как минимум на десять миллионов, чтобы получить 100 миллионов – на миллиард».
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Грант Кардон
Правило 10X. Технология генерального рывка в бизнесе, профессии, жизни


Grant Cardone
The 10X Rule: the only Difference between Success and Failur

© 2011 by Grant Cardone
© Крупченко Н.С., перевод на русский язык, 2023
© Издание на русском языке, оформление. ООО «Издательство «Эксмо», 2023
* * *

«Человек, который советует совершать меньше действий, либо не друг мне, либо сам сбит с толку!»
– Грант Кардон



Введение

Чем бизнесмен из списка Forbes отличается от всех прочих предпринимателей? Почему одним людям удается совершить в течение жизни головокружительный рывок к сверхдостижениям, а другим нет? Мой опыт бизнес-наставника, через которого прошли более 3 000 предпринимателей, свидетельствует о следующем: дело не в уровне интеллекта, не в целеустремленности и даже не в везении. Дело в способности следовать одному единственному правилу.
Правилу генерального рывка.
Правилу целенаправленного приложения усилий.
Правилу 10Х.
Оно абсолютно универсально. Неважно, заработали ли вы уже свой первый миллион или никак не можете выплатить кредит за подержанную машину, открыли ли собственное дело или только подумываете об этом. Это правило актуально и для наемного менеджера, и для владельца растущего бизнеса, и для старшеклассника в преддверии выпускных экзаменов, и для врача в госклинике. Оно и именно оно лежит в основе выдающегося успеха в любой области.
Если вы готовы ему следовать, первое, что нужно сделать, это перепрошить собственное мышление. Ваша задача — настроить его на «десятикратный уровень» и начать действовать с таким же размахом. Всю жизнь изучая истории взлетов богатых людей, я раз за разом отмечал в их биографии момент, когда происходила перепрошивка «10Х». Она заставляла их менять подход к планированию и расчету необходимых для достижения целей усилий. Она показывала оптимальный путь в нужную точку, вынуждая отметать не ведущие к ней действия. И еще — это отмечали в разговорах со мной все по-настоящему успешные люди — она делала их жизнь гораздо интереснее и увлекательнее, чем прежде.
В этой книге мы с вами разберемся, как Правило 10Х трансформирует все ваши действия. Каким образом оно меняет подход к:

• целеполаганию;
• планированию;
• распределению ресурсов на пути к цели;
• установлению полезных связей;
• формированию ежедневного распорядка дня;
• созданию и управлению командой;
• самообучению;
• поддержанию жизненного тонуса.

И главное. Если кому-то кажется, что Правило 10Х работает только во времена экономического процветания, а в периоды глобальных спадов оно что мертвому припарки, разочарую — это не так. Пока рынок растет, а потребительский спрос на все товары зашкаливает, следовать ему не столь принципиально. Но стоит мировой экономике дать крен, как Правило 10Х становится едва ли не ключевым условием роста карьеры и бизнеса. А так как мы вошли с вами в полосу тектонических изменений, то самое время подключать тяжелую артиллерию личной эффективности — Правило 10Х.
Согласны? Тогда вперед!

Глава 1. Принцип десятикратного запаса

Изучая феномен успеха почти три десятилетия, я обнаружил, что существует много общего между стратегиями и тактиками настоящих чемпионов от бизнеса. Это и подход к постановке целей, и манера нетворкинга, и способ прикладывать усилия к решению тех или иных задач, и умение фокусироваться на результате. Однако я никогда не был уверен, что хотя бы один из этих пунктов действительно имеет значение.
Во время интервью и на тренингах меня сотни раз спрашивали: «Какое качество принесет человеку небывалый успех?» Этот вопрос не давал мне покоя. Я хотел понять, было ли в моих действиях то, что имело наибольшее значение? У меня, как и у других, не наблюдалось генов, отвечающих за везение. Не было связей с «нужными» людьми. Я не ходил в школу для золотых детишек. Так что же позволило мне стать успешным?
Оглядываясь на свою жизнь, я вижу один момент, который каждый раз приводил меня к незаурядному результату, — напор. Я всегда делал в 10 раз больше, чем другие. На каждую презентацию продаж, телефонный звонок или встречу, которые совершали окружающие, приходилось 10 моих презентаций, звонков и встреч. То есть я все делал с десятикратным запасом. Покупая недвижимость, я первым делом смотрел в 10 раз больше возможных объектов, чем мог купить. И только потом выбирал те, что возьму по нужной цене.
Ко всем бизнес-начинаниям я приобщал массовые мероприятия: это самый важный фактор достижения успеха, который я вывел. Меня никто не знал, когда я создал свою первую компанию. У меня не было ни ноу-хау, ни связей, даже бизнес-плана, а деньги я получал только от новых продаж. Тем не менее я построил надежный, перспективный бизнес, просто работая намного больше, чем другие сочли бы разумным. Я сделал себе имя — и в результате буквально изменил целую отрасль.
Позвольте здесь внести ясность: я не думаю, что добился выдающихся успехов, и знаю, что не раскрыл свой потенциал полностью. Я осознаю, что есть немало людей, которые во много раз более успешны, — по крайней мере, в финансовом отношении — чем я. Да, я не Уоррен Баффет, Стив Джобс или один из основателей Facebook[1] или Google. Но я создал несколько компаний с нуля, которые позволили мне вести в целом приятный образ жизни.
Причина, по которой я не добился выдающегося финансового успеха, известна. Я нарушил вторую часть Правила 10Х — не включил десятикратное мышление. Пожалуй, это единственное, о чем жалею. Сейчас я бы поставил цели в 10 раз больше тех, которые ставил вначале. Но, как и вы, я работаю над этим, и у меня еще есть несколько лет, чтобы исправить положение.
На протяжении всей книги я снова и снова упоминаю о создании «экстраординарных уровней» успеха. Они выходят за рамки того, что может и делает большинство нормальных людей. И, разумеется, точное значение определения будет зависеть от вашего представления об успехе.
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Оглядываясь на свою жизнь, я вижу один момент, который каждый раз приводил меня к незаурядному результату, – напор.

В этот самый момент вы, наверняка, скажете: «Мне не нужен экстраординарный успех» или «Успех — это еще не все», или «Я просто хочу быть счастлив». Или любые другие фразы, которые вы можете бормотать себе под нос. Но поймите главное: чтобы перейти на следующий уровень в жизни или работе, вы должны думать и действовать совершенно иначе, чем раньше. Вы не сможете перейти к следующему этапу вашей деятельности без расширения мышления, большего ускорения и дополнительной мощности. Ваши мысли и действия — это причины, по которым вы находитесь там, где находитесь сейчас. Поэтому разумно учитывать и то, и другое!
Допустим, у вас есть работа, но нет сбережений, и вы хотите получать еще 1 000 долларов в месяц. Или, возможно, у вас в настоящее время 20 000 долларов в банке, но вы хотите накопить 1 миллион долларов. А может, ваша компания зарабатывает 1 миллион долларов в год на продажах, а вы хотите достичь отметки в 100 миллионов долларов. Может быть, вам нужно найти работу, сбросить 40 фунтов или найти подходящего партнера. Хотя эти цели относятся к разным областям вашей жизни, все они имеют одну общую черту: человека, который их желает, еще нет.
Каждая из этих целей важна, и для их достижения потребуется иной способ мышления и соответствующие действия. Если они будут выходить за рамки привычного для вас, значит, они экстраординарные. Даже если окружающие не считают их таковыми. Главное, что поставленная вами цель всегда должна приводить вас к лучшему, к идеям, которые вам только предстоит реализовать.
У других может быть свое мнение о вашем пути к успеху, но только вы решаете, экстраординарный он или нет. Лишь вы знаете свои истинные возможности; никто другой не может судить о вашем успехе. Помните: успех — это степень или мера достижения желаемой цели. Как только вы ее добьетесь, встанет вопрос, сможете ли вы умножать и повторять свои действия, чтобы поддерживать результат. Хотя успех может заключаться в совершении настоящего подвига, люди, как правило, не останавливаются на этом. Они всегда ориентированы на дальнейшие шаги.
Интересная особенность успеха — он подобен глотку воздуха; ваш последний вдох важен, но далеко не так, как следующий. Независимо от ваших достижений, вам захочется снова и снова добиваться успеха. Перестать стремиться к новым вершинам равносильно намерению сделать вдох и прожить остаток жизни на этом последнем глотке воздуха.
Ничто не длится вечно. Чтобы некоторые вещи оставались прежними, им нужно уделять силы и время. В конце концов, брак не может всегда основываться на чувстве любви, которое вы испытывали исключительно в день свадьбы.
Успешные как в профессиональной, так и в личной жизни люди продолжают работать и творить, даже когда достигли расцвета. Мир наблюдает за такими личностями с изумлением и замешательством, задаваясь вопросом: «Зачем они продолжают идти вперед?» Ответ прост: безумно успешные люди знают, что нужно продолжать прилагать усилия для новых достижений. Потому что едва охота за желаемым объектом или целью прекращается, успешный период подходит к концу.
Недавно мне сказали: «Очевидно, что заработанных тобой денег хватит, чтобы обеспечить комфортную жизнь. Почему же ты продолжаешь искать дальше?» Потому что я одержим следующими достижениями и желанием оставить след на планете. Больше всего меня расстраивает моя неспособность достичь цели, а радует — раскрытие в полной мере своего потенциала и возможностей.
Мое разочарование и неудовлетворенность нынешним положением говорят не о моих психологических проблемах, а скорее, наоборот, что со мной все в порядке. Я считаю, моя моральная обязанность — добиваться успеха для себя, своей семьи, своей компании и своего будущего. Никто не сможет убедить меня, что стремление к новым уровням успеха — неправильное. Должен ли удовлетворять меня тот уровень любви, который я чувствовал к своей жене и детям вчера? Или я должен дарить ее в новых количествах сегодня и завтра?
В реальности у большинства людей нет успеха; многие хотят «чего-то большего», по крайней мере, в одной из сфер своей жизни. Несомненно, именно такие люди будут читать эту книгу — неудовлетворенные, жаждущие развития. И действительно, кто не хочет лучших отношений или событий, кто не хочет более высокого уровня физической подготовки и здоровья, энергии, духовных знаний и способности вносить вклад во благо общества? Именно желание совершенствоваться определяет достижение успеха.
Независимо от ваших целей — сбросить 10 фунтов, написать книгу или стать миллиардером — ваше желание достичь их будет важным элементом. Поставленные задачи критически важны для вашей будущей жизни, поскольку каждая из них находится в пределах ваших возможностей. Неважно, чего вы хотите добиться, вы должны будете мыслить иначе, быть непоколебимым в приверженности цели и действовать на уровнях, в 10 раз превышающих те, что вы считаете достаточными. Люди сталкиваются со многими проблемами в карьере и других аспектах своей жизни, таких как нарушенные диеты, неудачные браки или финансовые трудности. Но все они — результат недостаточного количества действий.
Вы можете миллион раз убеждать себя: «Я был бы счастлив, если бы у меня просто было…» или «Мне не нужно жить в роскоши — достаточно приемлемых условий», или «Я хочу слишком многого, чтобы быть счастливым». Но сначала поймите один жизненно важный момент: ограничение размера успеха, к которому вы идете, нарушает Правило 10Х. Когда люди устанавливают границы своим желаниям, уверяю вас, они устанавливают границы и на необходимые действия для достижения целей и их удержания.
Важнейший аспект Правила 10Х: вы должны определить свои намерения в 10 раз выше изначальной цели, а затем сделать в 10 раз больше, чем, по вашему мнению, потребуется для воплощения этих намерений. За глобальными мыслями должны следовать глобальные действия.
В Правиле 10Х нет ничего обычного. Оно гласит: увеличивайте в 10 раз те мысли и действия, которые готовы предпринимать другие люди. Только при соблюдении этого масштаба у вас формируется мышление победителя. Вы не повторяете действия за другими. Вы должны быть готовы действовать так, как другие не будут. Необходимо совершать поступки, которые могут казаться вам чрезмерными.
Мышление победителя сводится не к контролю, а к умению быть примером для других людей. Ваш образ мыслей и поступки должны служить мерилом, по которому окружающие могут оценивать себя. Приверженцы Правила 10Х не добиваются поставленной цели, если стремятся достигнуть только ее. Такие люди хотят быть лидерами в определенной области в целом и будут вести чрезмерную, экстраординарную деятельность для этого.
Запомните: если вы устанавливаете рамки возможного результата, вы также ограничиваете и действия, необходимые для его достижения.
Вот список основных ошибок при планировании цели:
1. Неверное целеполагание. Возникает в результате постановки легкодостижимых целей, которые стимулируют сильную мотивацию.
2. Недооценка усилий. Для некоторых целей требуется больше необходимых действий, ресурсов, денег или энергии.
3. Чрезмерная трата времени на конкурирование и его нехватка для получения первенства в своей отрасли.
4. Недооценка возможных трудностей, которые придется преодолеть, чтобы дойти до желаемой цели.
Прекрасный пример последовательного совершения этих ошибок — проблема потери права выкупа[2], с которой столкнулась Америка. Попавшие в такую ситуацию люди видели неверные ориентиры, потому не могли спрогнозировать необходимые действия и были чрезмерно сфокусированы на своей конкурентоспособности, вместо создания безопасных для себя условий на случай различных неудач. Такая стратегия поведения основана на стадном мышлении, направленном на конкуренцию, а не на мышлении победителя (как во время строительного бума). Они думали: «Я должен делать так же, как мой коллега/сосед/родственник» вместо: «Я должен действовать, как лучше для меня».
Несмотря на различные убеждения (или предположения) людей, правда такова: каждый человек, у которого был негативный опыт с обвалом жилищного рынка и лишением права выкупа, неправильно поставил цели в жизни. Такая ситуация в стране повлияла на стоимость жилья. Негативное влияние обвала рынка недвижимости затронуло даже тех, кто не проводил никаких махинаций в этой сфере. Уровень безработицы внезапно удвоился, а затем утроился. Как итог: промышленность разрушилась, компании закрылись, а пенсионные счета были уничтожены. Даже самые продвинутые инвесторы зачастую неверно определяют сумму финансов, необходимую для пережидания такого шторма. Вы можете винить банки, ФРС (Федеральную Резервную Систему), ипотечных брокеров, время, невезение или даже Бога, если хотите. Реальность же такова: каждый человек (включая меня!), а также бесчисленные компании и даже целые отрасли промышленности не смогли адекватно оценить положение.
Когда люди не ставят перед собой цели в 10Х размере — и, следовательно, не могут работать на 10Х уровнях — они становятся падкими на различные способы «быстрого обогащения» и уязвимыми из-за внезапных изменений рынка. Если бы вы занимались утверждением своей роли лидера в вашей сфере деятельности, вероятно, вас не затронули бы подобные явления. Я знаю это, потому что так произошло и со мной.
Я сам попал в подобную ситуацию из-за неправильной постановки цели на 10Х уровне, а мой заработок приходил из сомнительного источника. Один человек завоевал мое доверие и заявил, что я смогу хорошо заработать, если объединюсь с ним и его компанией. Мне не хватало «стержня» в собственной деятельности, поэтому меня втянули в их игру. И он причинил мне боль, причем сильную. Если бы я правильно поставил цели, то был бы настолько занят их достижением, что у меня даже не нашлось бы времени разговаривать с тем мошенником.
Если вы оглянетесь вокруг, скорее всего, увидите, что люди в целом склонны ставить цели на низких уровнях. В действительности многих программируют на задачи, которые даже исходят не от них самих. Нам внушают, что именно нужно считать «большими деньгами», что значит высокий, низкий или средний класс. У нас предопределены понятия справедливости, сложности, легкости, этичности, понятия плохого и хорошего, уродливого, вкусного, красивого и так далее. Не обольщайтесь: на ваше целеполагание эти уже установленные программы тоже влияют.
Какую бы цель вы ни поставили — вам будет трудно к ней прийти, а некоторые этапы на пути к ней неизбежно вас расстроят. Так почему бы не поставить эти цели изначально намного выше тех, которые казались достаточными? Если они потребуют работы, сил, энергии и упорства, то почему бы не потратить в 10 раз больше этих ресурсов? Что, если вы недооцениваете свои возможности?
О, вы можете не согласиться! У вас может возникнуть вопрос: как быть с неудовлетворением от постановки нереалистичных целей? Посвятите всего несколько минут изучению исторических событий или, что еще лучше, просто оглянитесь на свою жизнь. Вероятно, чаще всего вы расстраивались, достигая быстрых целей, и при этом удивлялись, что все еще не добились желаемого. Другое направление мыслей подразумевает: вы не должны ставить «нереалистичные» цели. Если вы поймете, что их не получается достичь, у вас может возникнуть желание сдаться. Но разве воплощение цели в десятикратном размере не даст вам больше, чем реализация только одной десятой ее части? Представим, что моим первоначальным планом было заработать 100 000 долларов. Затем я изменил желаемую сумму на 1 миллион долларов. Какую из этих двух целей вы предпочли бы не достичь?
Некоторые утверждают, что завышенные ожидания приводят к разочарованиям. Тем не менее я на личном опыте убедился: вы разочаруетесь сильнее, установив для себя низкую планку. Ведь тогда вы не будете учитывать расходы на энергию, силу и ресурсы, которые потребуются при возникновении неожиданных перемен в процессе работы над проектом или мероприятием.
Зачем тратить жизнь, стремясь зарабатывать достаточно денег, а в итоге понять, что их недостаточно? Зачем тренироваться в тренажерном зале только раз в неделю, чтобы спустя год прийти в негодование, не увидев никаких изменений в теле? Зачем быть просто «хорошим» в чем-то, если вы знаете, что на рынке востребованы только профессионалы? Зачем работать по восемь часов в день на работе, где тебя никто не знает, если ты можешь стать суперзвездой — и, возможно, стать управляющим или даже владельцем компании? Все эти действия требуют затрат энергии. Но действительно себя оправдывают только цели, поставленные в 10Х размере.
Итак, давайте вернемся к нашему определению успеха — понятию, о котором большинство людей никогда даже не задумывались, а тем более не изучали. Что на самом деле означает достигнуть успеха или быть успешным?
В Средние века это определение часто относилось к человеку, восседавшему на троне. Слово «успех» произошло от латинского succeder и включало много значений, среди которых: слава, деньги, власть, статус (теперь — это настоящая власть). «Преуспеть» буквально означает «добиться успеха или достичь желаемой цели или результата». Таким образом, успех — это совокупность событий, которые завершились благоприятным для вас образом, а также достижение желаемых результатов.
Подумайте: вы бы вряд ли назвали диету успешной, если бы сбросили 10 фунтов и потом прибавили 12. Недостаточно просто получить результат, нужно его сохранить. Затем вы, наверняка, захотите его улучшить, тем самым убеждаясь, что поддерживаете достигнутый уровень успеха. Так, вы можете единожды подстричь траву и преуспеть в этом, но в конце концов она снова вырастет. Вам придется постоянно поддерживать порядок в саду, чтобы считаться успешным на этом поприще. Речь не идет о достижении одной цели. Важно продолжать творить.
Прежде чем вы начнете беспокоиться о бесконечных трудах, позвольте заверить: вам не придется вечно работать, если вы, конечно, с самого начала правильно поставите цель в 10Х размере. Поговорите с необычайно успешным в любой области человеком, и он скажет вам нечто в таком духе: его занятие нельзя назвать работой. Большинство людей считает свою деятельность трудом, потому что они не получают достаточной отдачи и не становятся победителями. А именно это позволило бы им воспринимать свое дело иначе.
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Ваши мысли и действия – это причины, по которым вы находитесь там, где находитесь сейчас.

Ваше внимание должно быть сосредоточено на таком результате, который можно повторить многократно. Также имейте в виду, что желаемое — цель или результат — не настолько важно, как образ мыслей и действий, необходимых для реализации мечты в 10Х размере. Хотите ли вы быть профессиональным оратором, автором бестселлеров, главным исполнительным директором, идеальным родителем, отличным учителем? А может быть, вы мечтаете создать образцовую семью, подтянуть физическую форму или снять фильм, о котором мир говорил бы из поколения в поколение? Для всего этого вам потребуется выйти за рамки нынешнего положения и посвятить себя мышлению и действиям, основанным на Правиле 10Х.
Любая желаемая цель — это то, что вам еще предстоит достичь. Не имеет значения, как много вы уже добились. В жизни вы будете либо добиваться исполнения собственных желаний, либо вас будут использовать другие для реализации их идей. Ранее я уже писал, что успех определяю как достижение следующего уровня ваших целей. Также — это метод, благодаря которому у вас навсегда изменится восприятие себя, своей жизни, распределение энергии и — возможно, что наиболее важно — ваш образ в глазах других.
Руководствуясь Правилом 10Х в своем образе мыслей и действий, вы сможете добиться результата, который в 10 раз превысит изначально представляемый. Такой уровень недостижим при обычном поведении и мышлении. Вот почему при достижении большинства таких «среднестатистических» целей вы не испытываете удовлетворения. Рядовые браки, банковские счета, фигура, здоровье, бизнес, продукты и тому подобное, — все это часто находится в среднем состоянии.
Так готовы ли вы к приключению с Правилом 10Х?
Контрольные вопросы:
Из каких двух частей состоит Правило 10Х?
Назовите четыре самые большие ошибки при постановке целей?
В чем проблема легко достигаемых целей?
Готовы ли вы к применению Правила 10Х?

Глава 2. Почему Правило 10Х жизненно важно

Чуть позже мы перейдем к причинам, по которым важно думать и действовать в соответствии с Правилом 10Х, а пока позвольте поделиться собственной историей.
В прошлом при разработке проектов, в которых участвовал, я неправильно распределял время, энергию, деньги и силы, необходимые для достижения точки успеха. Каждый клиент, на которого я нацеливался, или сфера бизнеса, в которую погружался, всегда требовали в 10 раз больше писем, звонков, электронных сообщений и контактов, чем я первоначально предполагал. Даже на уговоры будущей жены встречаться со мной, а затем — выйти замуж, мне понадобилось в 10 раз больше усилий и энергии, чем я рассчитывал (но это того стоило!).
Даже если ваш продукт, услуга или предложение прекрасны, уверяю вас, неизбежно возникнет нечто неожиданное и незапланированное. Экономические изменения, юридические вопросы, конкуренция, слишком сырой продукт, замораживание банковских счетов, неопределенность рынка, технологические изменения, проблемы с людьми или большие проблемы с людьми, выборы, война, забастовки — это лишь некоторые из потенциальных неожиданных событий. Я говорю это не для запугивания. Наоборот, хочу показать, в чем вы можете найти большие возможности для себя.
Мышление и действия в соответствии с Правилом 10Х критически важны; это единственное, что поможет вам пережить разные неожиданности. Конечно, деньги могут помочь, но они не могут сделать всю работу за вас. Если вы отправитесь в сражение без надлежащего войска, провианта, боеприпасов и мужества, вы вернетесь домой побежденным. Все очень просто. Недостаточно просто занять территорию. Вы должны быть в состоянии сохранить ее.
Я открыл первый бизнес в 29 лет. Большинство не будет вести бизнес самостоятельно, потому что они не готовы к «подстриженному финансированию» (займам на сумму меньше полной стоимости обеспечения). Я подготовился к этому. По крайней мере, так я думал. По моим предположениям, на уровень доходов, какой у меня был на предыдущей работе, я мог выйти за три месяца. Но мне потребовалось почти три года. Это в 12 раз дольше моих планов. И я чуть было не ушел спустя три месяца. Не из-за проблем с деньгами, а из-за разочарования, которое испытал.
Я даже составил конкретный список причин, по которым моя компания не могла продолжать работу, чтобы убедить себя бросить это дело. Придумывал один повод за другим: у клиентов нет денег, экономика в полном упадке, неподходящее время, я слишком молод, клиенты не хотят меняться, я ужасен, они ужасны… Я был вне себя от разочарования, обезумевшим и почти уничтоженным. Однажды даже пошел к другу и сказал: «Я больше не могу — с меня хватит».
В конце концов, потратив немало времени на поиск причины неудачи, я понял, что вполне возможно не вижу ответ целиком.
Мне никогда не приходило в голову, что в самом начале я неправильно все просчитал. Я, конечно, выдвинул новую идею, но этого оказалось мало. Нужно было, чтобы ею заинтересовались другие. Мои ограниченные средства не позволяли нанимать людей или заказывать рекламу. И это прискорбно, потому что никто не знал ни меня, ни мою компанию. Я не представлял, как изменить ситуацию, и потому просто совершал холодные звонки в другие организации. Если от этого и был толк, так только благодаря моей работоспособности, а не оправданиям.
Как только я перестал искать поводы закрыть компанию и взял на себя обязательство выполнить этот проект, мне пришлось увеличить затрачиваемые усилия в 10 раз. Но едва я это сделал, все начало меняться. Мгновенно. Я вернулся на рынок с правильным расчетом сил, и результаты не заставили себя ждать. Вместо двух-трех звонков по продажам в день, я начал делать от 20 до 30. Когда я набрался решимости и поднял уровень своего мышления и действий, рынок начал реагировать на меня. Все еще бывало тяжело, что время от времени меня расстраивало. Но я получал в четыре раза больше результатов, прилагая в 10 раз больше усилий.
Когда вы неверно рассчитываете время, энергию и силы, необходимые для конкретного дела, это заметно по вашим мыслям, голосу, позам, мимике и поведению. Вы не развиваете целеустремленность, нужную для реализации вашего проекта. Однако, если ваша оценка ресурсов, которые вам потребуются, будет верна, вы займете определенную позицию. Благодаря вашим действиям, рынок почувствует, что вы — сила, с которой нужно считаться, — и начнет реагировать соответствующим образом.
За последние 20 лет я консультировал тысячи людей и компаний — и ни разу не видел, чтобы хоть один из них правильно оценивал собственные силы. Будь то строительство дома, сбор денег, споры в суде, устройство на работу, продажа нового продукта, изучение новой специальности, продвижение по службе, создание фильма или поиск партнера в жизни, — все это требовало больше, чем люди изначально предполагали. Я еще не встречал никого, кто утверждал бы, что все это досталось ему легко. Достижение этих целей может показаться простым для стороннего наблюдателя, но только сам человек знает, чего это стоило, а потому никогда не сделает подобного заявления.
Вас может расстроить и обескуражить неправильная оценка своих сил. Именно она ведет к ошибочной постановке цели, и в результате вы рано или поздно убедитесь, что результат недостижим. В итоге вы признаете поражение.
Большинство людей стремятся уменьшить цель, а не увеличить свою активность. Я видел, как сотрудники отдела продаж в компаниях годами следовали такой стратегии. В начале квартала они согласовывали цель, а в середине срока обнаруживали, что не могут ее достичь. Они проводили совещания и снижали планку, устанавливая более реальные цифры. На первый взгляд, правильно: команда остается замотивированной, и шанс на победу становится более вероятным.
Но такой подход — серьезная ошибка. Даже как экстренный вариант никогда не стоит его использовать. В нем заложен посыл, что цели неважны, а единственный способ победить — это сдвинуть назад финишную черту. Грамотный и дальновидный руководитель или старший менеджер будет подталкивать других сотрудников к выполнению большей цели, невзирая на риск неудачи. Идея изменять цели ради общего комфорта приведет только к ослаблению морального духа, надежд, ожиданий и навыков. Все станут называть причины — более известные как оправдания — почему компания не может достичь поставленных задач.
Никогда не понижайте уровень цели. Лучше увеличивайте количество действий. Когда вы начинаете понижать планку, придумывать оправдания и идти протоптанной дорожкой, вы отказываетесь от мечты! Такие действия указывают, что вы сбились с пути. Вам стоить начать с корректировки изначальной оценки своих ресурсов.
Согласно Правилу 10Х, цель никогда не бывает проблемой. Любая задача, которая упорно сопровождается правильными действиями в нужном количестве, выполнима. Даже если я захочу полететь на другую планету, то, грамотно совершая определенные шаги в течение определенного времени, смогу это сделать.
Когда человек ошибочно просчитал свои действия, он ищет этому рациональное обоснование. Похоже, у каждого из нас есть встроенный автоматический калькулятор, единственная цель которого — оправдать неудачу. Проблема этого калькулятора — первые и наиболее часто используемые его вычисления всегда нацелены на что угодно, кроме уровня активности. Потому что он основан скорее на эмоциях, чем на логике. А в качестве оправдания он предлагает «подсчет», согласно которому проект, клиенты, экономика и общество несовершенны. И именно поэтому ничего не получается. Вероятно, эта настройка связана с ложным материалом, который был загружен в калькулятор средствами массовой информации, системой образования и воспитанием.
Функция оправдания включается утверждениями из разряда «рынок не готов», «экономика в упадке», «я не справлюсь с этим», «мне это не дано», «мы поставили нереалистичные цели» и так далее. Но истинная причина одна — вы просто неправильно оценили объем необходимых действий. Независимо от времени, экономики, продукта, размера компании, к успеху вас приведут правильные действия в достаточном количестве в течение определенного периода.
Имея 30-летний опыт создания компаний и вывода на рынок новых продуктов и идей, могу вас заверить: всегда происходит нечто непредвиденное, независимо от качества проработки бизнес-плана. Неважно, превосходит ли в 100 раз ваша продукция товар конкурентов или она простая. Вам в любом случае придется приложить в 10 раз больше сил, чтобы выделиться среди прочих компаний. Представьте, что в каждом проекте вам нужно задействовать больше людей, времени и денег, чем вы могли предполагать. Умножьте свои расчеты на 10, и тогда, вероятно, вы избежите ошибки. Если вам не потребуется тратить в 10 раз больше времени — отлично. Лучше приятно удивиться, чем сильно разочароваться.
Если вы хотите сэкономить время на выводе продукта на рынок, вы должны быть уверены, что ваших действий для привлечения людей на разных площадках за небольшой период в 10 раз больше. Например, если вы изначально считали, что одного человека для презентации вашей идеи достаточно, теперь найдите 10 человек. Также помните: если вы в 10 раз увеличиваете количество человек, то и денежные траты вам придется умножить на 10. И вам необходимо назначить управляющего этими людьми.
В Правиле 10Х учитывается большинство незапланированных переменных, которые могут возникнуть на любом этапе проекта: сложности с сотрудниками, судебные иски, экономические колебания, события национального или мирового масштаба, конкуренция, болезни и так далее. Добавьте к этому списку сопротивление рынка, негативно настроенных людей, изменения в технологиях, и вы получите целый ряд «случайностей», которые могут произойти.
Часто люди, которые представляют на рынке свой проект, склонны к оптимизму. Он заставляет их сильно ошибаться в оценке требуемых условий для полной реализации идеи. Хотя энтузиазм в отношении любого проекта, безусловно, важен, вы не можете забывать об одном важном факте: ваши потенциальные клиенты не испытывают такого же энтузиазма относительно вашего продукта, потому что они еще не знают о нем. Рынок, скорее всего, тоже едва знакомится с ним. С другой стороны, велик риск появления апатии, когда интереса к вашему предложению не будет вообще.
Я не говорю вам стать пессимистом, просто будьте готовы. Развивайте свой проект с помощью Правила 10X так активно, словно от этого зависит ваша жизнь. Делая каждый шаг, представляйте, что вас снимает камера. Вообразите, что вас записывают как образец, по которому ваши дети и внуки научатся добиваться успеха в жизни. Атакуйте со свирепостью спортсмена-чемпиона, который получает последнюю возможность заявить о своих правах на страницах в учебниках истории. И всегда помните — нужно идти до конца. Это великий общий знаменатель всех победителей: они доводят каждое дело до конца. Не оправдывайтесь и придерживайтесь позиции «не брать пленных». Подходите к каждой ситуации с установкой «победить-чего-бы-это-ни-стоило». Звучит слишком агрессивно? Извините, но это условия, необходимые для победы в наши дни.
Знаю, вероятно, вы слышали подобные фразы и раньше, но успех не просто «случается». Он — результат непрерывных, грамотных действий, совершаемых в течение некоторого времени. Только такой взгляд поможет вам действовать и добиться результата. Удача, конечно, тоже помогает, но любой, кому «везет», скажет: удача прямо пропорциональна вложенным силам. Чем больше вы действуете, тем больше шансов, что вам «повезет».
Контрольные вопросы
Какова первая реакция большинства людей, когда они не достигают поставленных целей?
Если вы оправдываетесь, когда не смогли достигнуть цели, о чем это говорит?
Заполните пробелы в следующем утверждении:
Согласно Правилу 10Х, цель никогда _____. Любая цель, которая упорно сопровождается правильными _____ в нужном _____, достижима.

Глава 3. Что такое успех?

Я уже многократно использовал слово «успех», но, вероятно, вы его понимаете по-своему, а я — по-своему. Потому давайте уточним, что это такое на самом деле.
Определение успеха зависит от образа жизни, который человек ведет, и от того, что привлекает его внимание. Так, в раннем детстве успехом можно считать первые карманные деньги или возможность позже лечь спать. Спустя несколько лет эти события не будут представлять никакого интереса. Потому что в подростковом возрасте успех — это собственный спальник, мобильный телефон без родительского контроля и нестрогий комендантский час. В 20-летнем возрасте победой можно назвать обустройство первой квартиры и первое повышение по службе. Позже к успеху относят брак, рождение детей, новые повышения, путешествия, хороший достаток.
По мере развития ваша жизнь становится другой. Естественно, меняются и критерии, по которым вы определяете, преуспели вы или нет. Когда вы будете в преклонном возрасте, скорее всего, победой назовете хорошее здоровье, наличие большой семьи и возможность оставить памятный след.
Ваша жизнь, ситуации, с которыми вы сталкиваетесь, события и люди, на которых вы сосредоточены больше всего, неизбежно влияют на ваше представление успеха. Его можно добиться в любой сфере: финансовой, духовной, физической, умственной, эмоциональной, общественной, семейной и даже в благотворительности. Однако, в чем бы вы ни видели успех, вы должны помнить, что поможет его достичь и сохранить:
1. Успех важен.
2. Успех — ваша обязанность.
3. Успеха всем хватит.
Я рассмотрю первый пункт в этой главе, а два других — в последующих.
Успех важен
Независимо от культуры, расы, религии, экономического положения или социальной группы, многие согласятся, что успех критически важен для благополучия отдельного человека, семьи и группы — и, безусловно, для будущего их выживания. Достижение целей обеспечивает уверенность, безопасность, чувство комфорта, способность вносить свой вклад на более высоком уровне, а также надежду и вдохновение для других, которые поверят: нет ничего невозможного. Без этого вы, ваша компания, цели и мечты прекратили бы не только развитие, но и само существование.
Думайте об успехе с точки зрения развития. Без постоянного роста любое явление — будь то корпорация, мечта или даже целая раса — перестало бы существовать. История полна примеров, подтверждающих идею, что разрушение происходит, когда развитие невозможно. Мы можем вспомнить викингов, Древний Рим и Грецию, СССР и бесконечный список компаний и продуктов. Достижение результатов необходимо, чтобы увековечивать людей, места и вещи.
Вы никогда не должны говорить или даже думать, что успех не имеет значения; напротив, он жизненно важен! Если вы умаляете важность успеха, значит, вы отказались от потенциальных достижений и тратите жизнь на попытки убедить других сделать то же самое. Каждый человек или компания должны активно достигать поставленных целей и задач, чтобы двигаться дальше. Если этого не происходит, они либо прекратят свое существование, либо будут поглощены другими компаниями или проектами и станут их частью. Компании и отрасли, которые хотят сохранить репутацию, должны успешно создавать продукцию, выводить ее на рынок, радовать клиентов, сотрудников и инвесторов. И регулярно повторять этот цикл снова и снова.
Существует много «умилительных» высказываний, которые занижают значимость успеха. Например: «Успех — это путь, а не точка прибытия». Я вас умоляю! Когда финансовое положение резко ухудшается, ко всем быстро приходит понимание, что они не могут оплачивать еду и жилье подобными утверждениями.
Экономические события последних нескольких лет показали, как сильно мы все недооценивали важность успеха и насколько он на самом деле важен для нашего выживания. Недостаточно просто играть в игру; жизненно важно научиться побеждать в ней. Победы везде, где вы участвуете — снова и снова, — гарантируют, что вы сможете развиваться дальше. И это значит, что вы и ваши идеи будут живы в будущем.
Успех не менее важен для самоощущения человека. Он помогает укрепить уверенность и чувство безопасности, развить воображение, а также подчеркивает: важно внести собственный вклад в дело. Люди, которые не в состоянии обеспечить семью и будущее, рискуют. Люди, не достигшие успеха, не в состоянии полноценно пользоваться товарами и услугами. Это ведет к замедлению экономики и снижению налогов, что затем негативно скажется на финансировании школ, больниц и государственных служб. Думаю, сейчас некоторые скажут: «Но успех — это еще не все». Согласен, не все. Но мне всегда интересно, какой смысл люди вкладывают в это заявление. Когда слушатели на моих семинарах говорят подобное, я отвечаю им примерно таким вопросом: «Вы пытаетесь принизить значимость цели, которой не смогли добиться?»
Будьте реалистами! Независимо от цели, успех, безусловно, важен. Если вы станете равнодушным, то перестанете выигрывать. Когда вы прекратите добиваться результатов некоторое, пусть и непродолжительное, время, вы рискуете просто забросить свое дело.
Остаются ли в выигрыше дети, которые видят, что их мамы и папы проигрывают или прекращают добиваться цели? Остается ли в выигрыше хоть один человек, когда вы не можете продать свое произведение искусства, или опубликовать замечательную книгу, или транслировать чудесную идею, которая улучшит все вокруг? Никто не выигрывает от вашей неудачи. Однако если бы вы смогли обратить время вспять и достичь целей и мечтаний, которые поставили перед собой, — это был бы совсем другой разговор.
Контрольные вопросы
Какие высказывания понижают значимость успеха?
Насколько для вас важно быть успешным и как это улучшит вашу жизнь?

Глава 4. Успех – это ваша обязанность

Один из величайших поворотных моментов в моей жизни произошел, когда я перестал ждать случайного успеха и начал относиться к нему как к долгу, обязательству и личной ответственности. Для меня успех стал долгом перед моей семьей, компанией и будущим, а не просто удачным стечением обстоятельств.
Я потратил 17 лет на получение документа об образовании. Оно должно было подготовить меня к реальной жизни. Но ни в одной лекции ни разу не говорилось об успехе. Никто не упоминал о его важности, и тем более, какие шаги нужно сделать для его достижения. Удивительно! Годы учебы, туча информации, сотни книг, время, просиженное на уроках, и деньги, — но я все еще не видел перед собой цели.
Мне посчастливилось пережить два разных события, которые послужили главными сигналами к пробуждению. В обоих случаях моя жизнь находилась под угрозой.
Первый произошел, когда мне было 25. В те годы моя жизнь представляла собой полный беспорядок, вызванный бесцельным проживанием дней, а также действиями без цели или направления. У меня не было денег, но неопределенности — хоть отбавляй. Никаких ориентиров, куча свободного времени, и, конечно, я не относился к достижению успеха как к обязанности.
Если бы я не осознал той точки, где находился, и не начал серьезно относиться к своей жизни, вряд ли дожил бы до этих дней. Знаете, чтобы умереть, не нужно дожидаться старости. Я умирал в возрасте 20 лет из-за отсутствия ориентиров и цели.
Я не задерживался ни на одной работе, окружил себя неудачниками, ежедневно употреблял наркотики и алкоголь. Если бы я продолжал в том же духе, игнорируя тревожные сигналы, моя жизнь сложилась бы неважно. Или, что более вероятно, просто ужасно. Если бы я не стремился к успешной жизни, не выявил собственную цель, то до самой смерти выполнял бы задачи других людей.
Давайте посмотрим правде в глаза: многие живут весьма посредственно. И я это понимал. В то время я занимался продажами и относился к работе с презрением. Но когда изменил мнение и увидел в ней возможность построить карьеру, а затем решил сделать все возможное, чтобы добиться успеха на этом поприще, моя жизнь изменилась.
Второе пробуждение произошло в возрасте 50 лет, когда экономика переживала самый большой спад со времен Великой депрессии. Буквально каждый аспект моей жизни подвергался риску — как и для миллиардов других людей, компаний и даже экономических систем. Почти сразу стало очевидно, что моя фирма недостаточно сильна в своем секторе, и ее будущее оказалось под угрозой. Кроме того, мое личное финансовое благополучие также было подвержено риску. Помню, как однажды по телевизору услышал о росте числа безработных, многие предприятия разорялись из-за изменений на фондовом рынке и в жилищном секторе, люди лишались права выкупа, банки закрывались, а компании искали спасения у государства. Тогда я понял, что поставил и свою семью, и свой бизнес, и себя в опасное положение. Ведь я начал почивать на лаврах, перестав относиться к достижению успеха как к своему долгу, обязанности и ответственности. Я был опытен и умудрен годами, но потерял ориентиры и цель.
Эти два ключевых момента показали мне, что успех важен, если я хочу жить полноценной жизнью. Во втором случае я осознал, что необходимо добиваться такого успеха, о котором многие даже не могут подумать. И к желанию побеждать вновь и вновь следует относиться не как к выбору, а как к абсолютной необходимости.
У большинства отношение к достижению успеха такое же, как и у меня в прошлом: они не стремятся к нему. Людям кажется, что он неважен или что это «опция», доступная только исключительным личностям. Некоторые довольствуются лишь малыми победами, полагая, что этого достаточно. Подобное отношение к успеху — одна из главных причин, по которой большинство людей его не достигает. И именно поэтому многие даже не пытаются приблизиться к реализации своего потенциала.
Спросите себя, как далеко вы находитесь от возможности воплотить все заложенные в вас идеи. Возможно, вам не понравится ответ. Если вы не считаете долгом соответствовать потенциалу, то просто ничего не будете делать. Если вы не увидите в этом этическую проблему, то не почувствуете, что обязаны реализовать свои способности.
Люди не воспринимают достижение успеха как обязательный процесс, как миссию «сделай или умри», «заполучи это во что бы то ни стало», в них нет повадок голодной собаки на заднем сиденье грузовика, везущего мясо. Затем они проводят остаток жизни, придумывая оправдания, почему они не получили желаемого. Вот что происходит, когда вы рассматриваете успех как дополнительную опцию в вашей жизни, а не как обязанность.
В моем доме мы считаем успех жизненно важным для будущего существования нашей семьи. Мы с женой часто обсуждаем, почему это так важно, и вместе определяем, что должны сделать, чтобы избежать новых проблем. Я говорю об успехе не только в финансовом эквиваленте, но и во всех областях — брак, здоровье, религия, вклад в общество и будущее, в том числе, когда нас не станет.
Вы должны относиться к феномену успеха так, как хорошие родители относятся к детям; это честь, ответственность и первостепенная задача. Любящие родители сделают все возможное для своих детей. Они будут вставать посреди ночи, чтобы накормить ребенка, работать изо всех сил, чтобы обеспечить ему еду и одежду. Они будут даже рисковать жизнью, если потребуется защитить их. Таким же образом вы должны думать о достижении успеха.
Перестаньте себе врать
Часто люди, которые не получают желаемого, оправдываются, обманывая самих себя, и сводят к минимуму ценность достижения успеха в их жизни. Сегодня легко заметить эту тенденцию в нашем обществе во всех слоях населения. Вы можете прочитать об этом в книгах, услышать в церкви и увидеть, как это пропагандируется в школах. Например, дети, которые не могут получить желаемое, будут некоторое время бороться, немного поплачут, а затем убедят себя, что они никогда этого и не хотели.
Совершенно нормально признать, что вы не получили желаемого. На самом деле это единственное, что поможет вам в итоге достичь цели, пусть и не без препятствий, которые возникнут на этом пути.
Даже самые успешные люди должны действовать, чтобы оказываться в нужном месте в нужное время в нужном обществе. Как я упоминал в предыдущей главе, удача — это всего лишь один из результатов ваших активных действий. Успешные люди кажутся счастливчиками, потому что успех позволяет добиваться еще бо́льших побед. Они сами создают волшебный импульс, достигая поставленных задач. Что, в свою очередь, заставляет их ставить и достигать еще более высоких целей.
Если вы не углубляетесь в тему успеха, то не увидите и не услышите, как часто успешные люди терпели неудачу. Общество замечает их только в случае выигрыша.
Полковник Сандерс, прославивший Kentucky Fried Chicken (KFC), выдвигал свою идею более 80 раз, прежде чем ее приняли. Сталлоне потребовалось всего три дня, чтобы создать сценарий для «Рокки». Фильм собрал 200 миллионов долларов. Но, когда он его писал, у него не было собственных денег, он не мог платить за отопление в квартире. Мало того, он продал свою собаку за 50 долларов, чтобы купить еду. Над идеей Уолта Диснея о парке развлечений просто смеялись, а сейчас люди по всему миру платят 100 долларов за билет и копят всю свою жизнь, только чтобы провести семейный отпуск в «Диснейленде».
Везунчики не становятся успешными людьми, наоборот, люди, ориентированные на успех, становятся везунчиками. Есть такая фраза: «Чем больше я делаю, тем больше мне везет».
Мы можем пойти еще дальше: если вы способны неоднократно достигать успеха, это становится не столько «успехом», сколько привычкой, а для некоторых людей — почти повседневной жизнью. Успешных людей считают наделенными особым магнетизмом — некой изюминкой или магическим очарованием, которое они будто излучают. Почему? Потому что успешные люди подходят к успеху как к долгу, обязанности и ответственности — и даже как к праву.
Допустим, два человека могут достичь успеха. Для одного — это его прямая обязанность, для другого — выбор, воспользоваться «шансом» или нет. Как вы думаете, какой будет исход? Думаю, вы уже знаете ответ.
Несмотря на распространенность фразы, «сиюминутного успеха» не существует. Успех всегда приходит после действий — даже если они кажутся незначительными или были совершены давно. Любой, кто говорит, что бизнес, продукт, деятель или сообщество стали «внезапно успешными», пренебрегает важным пониманием. Они не видят бесчисленных усилий, которые приложили эти люди на пути к победе.
Успех приходит, если вы и умом, и сердцем считаете себя достойным его; если предпринимаете необходимые действия, пока он не будет достигнут. Воспринимая его чем-то меньшим, чем этический и моральный долг, обязанность и ответственность перед семьей, компанией и собственным будущим, вы, скорее всего, не добьетесь победы, или вам будет труднее ее сохранить.
Но гарантирую: если вы, ваша семья и ваша организация начнете видеть в достижении успеха свое обязательство и этическую проблему, все вокруг немедленно начнет меняться.
Хотя этический вопрос, безусловно, личный, большинство людей согласятся: нравственность не ограничивается парой правил из разряда «нужно говорить правду» и «не воровать деньги». Мое определение этики включает важную мысль: каждый из нас должен соответствовать потенциалу, который, как дар, был дан нам от рождения. Более того, я считаю, что отказ от стремления побеждать безнравственен. Решение ежедневно делать все возможное настолько же морально важно, насколько пренебрежение этим правилом неэтично.
Вы должны стремиться к успеху так же, как исполнить свой долг. Я покажу, как сделать это — в любом бизнесе или отрасли, в любое время, несмотря на препятствия, в любых объемах, которые вы пожелаете.
К успеху нужно подходить с этической точки зрения. Успех — это ваш долг, обязанность и ответственность!
Контрольные вопросы
К успеху следует подходить как к вашему_____, _____, и_______.
Напишите своими словами, почему успех — это ваш долг, обязанность и ответственность.
Напишите два примера, как вы себя обманывали в своем отношении к успеху.
Какие две вещи важно знать об успехе?

Глава 5. Успеха всем хватит

Ваше отношение к достижению успеха так же важно, как ваш подход к нему. В отличие от продукции, которую нужно производить, учитывать и хранить на складах, нет «предела» количеству ваших побед. Вы вправе побеждать столько раз, сколько хотите. И я тоже: ваши достижения не мешают и не ограничивают мою способность одерживать победы.
К сожалению, большинство людей относятся к успеху так, будто его на всех не хватит. Они склонны думать: если один преуспеет, это станет препятствием для побед других. Но успех — это не лотерея, рулетка, скачки или карточная игра, в которой может быть только один победитель. Не тот случай. Гордон Гекко в фильме «Уолл-стрит» сказал: «На каждого победителя приходится проигравший». Успех — это не игра с нулевой суммой, победителей может быть много. Успех — это не товар или ресурс, запасы которого ограничены.
Недостатка в успехе не будет никогда, потому что он создается теми, у кого нет ограничений в идеях, творчестве, изобретательности, таланте, интеллекте, оригинальности, настойчивости и решимости. Обратите внимание, я говорю об успехе, как о созданном, а не приобретенном. В отличие от меди, серебра, золота или бриллиантов — предметов, которые уже существуют и которые вы должны найти, чтобы вывести на рынок, успех создается людьми. Великие идеи, новые технологии, инновационные продукты и свежие решения старых проблем — этого никогда не будет в дефиците. Миллионы людей, у которых нет ограничивающих рамок, могут одерживать победы независимо от места, времени, ресурсов, снаряжения.
Политика и средства массовой информации намеренно укрепляют концепцию дефицита. Они утверждают, что определенных вещей недостаточно: «если у вас что-то есть, то у меня этого нет». Многие политики распространяют этот миф, чтобы люди занимали позицию за или против другого политика или партии. Они заявляют следующее: «Я позабочусь о вас лучше, чем он», «Я сделаю вашу жизнь проще», «Я уменьшу налоги», «Я гарантирую, что ваши дети получат лучшее образование» или «Я дам вам больше возможностей, чтобы вы добились успеха». Основной смысл этих утверждений: только он может это сделать.
Политики сначала выделяют темы и идеи, которые, как они знают, важны для людей, затем они создают ощущение, что граждане не способны ничего сделать самостоятельно. Они подчеркивают существующий «дефицит» и делают все возможное, чтобы люди почувствовали, что их единственный шанс получить необходимое, — это поддержать их. Подразумевается, что в противном случае шансы получить свой кусок пирога становятся призрачными.
Думаю, вы обращали внимание, как трудно обсуждать политику или религию с людьми. Потому что обмен мнениями по обоим вопросам, как правило, включает тему нехватки чего-либо. А это вызывает неизбежные споры. Например, если победит партия, сторонником которой вы являетесь, значит, моя партия проиграет. Если одна из сторон получит желаемое, другая сторона должна пострадать. То же самое можно сказать и о мнениях на общие вопросы. Людям чрезвычайно трудно «соглашаться или не соглашаться»; они действуют исходя из убеждения, что позицию оппонента нельзя одобрять, если в ней существуют убеждения, противоречащие их собственному мнению. Это понятие — опять же основанное на концепции ограничений и дефицита — только увеличивает напряженность, которую мы испытываем друг с другом. Почему один человек должен быть неправ, а другой прав? Кому нужен дефицит?
Понятие конкуренции предполагает: если один человек выигрывает, другой проигрывает. Это утверждение верно в настольной игре, где цель — определить победителя. Однако это не соотносится с реальным отношением к успеху в бизнесе и в жизни. Наоборот, мышление без ограничений позволяет взлететь до таких уровней, которые многие считают невозможными.
Успех легендарного предпринимателя Уоррена Баффета не ограничивается чужими инвестиционными стратегиями. И его финансовое мастерство никак не ограничивает мою способность добиваться финансовых успехов. Основатели Google не остановили создание Facebook, а два десятилетия первенства Microsoft не помешали Стиву Джобсу повысить рейтинг Apple с помощью iPod, iPhone и iPad. Точно так же количество новых продуктов, идей и успешных творений, созданных этими компаниями за последние несколько лет, не помешает другим — возможно, вам — добиться успеха в еще более поразительных масштабах.
Не нужно далеко ходить, чтобы разглядеть миф о дефиците. У многих он выражается в зависти, несогласии, чувстве несправедливости. Они предполагают, что успешные люди получили вознаграждение незаслуженно. Кроме того, в средствах массовой информации постоянно появляются сообщения о нехватке рабочих мест, денег, возможностей и даже времени. Как часто вы слышите от других фразу, что им «не хватает часов в сутках»? Или жалобы на отсутствие «хорошей работы» или что их «никуда не берут»? Реальность же такова: даже если 20 процентов населения безработные, 80 процентов работают.
Хочу рассказать вам пример «дефицитного мышления», который произошел прямо в районе, где я живу. Со мной по соседству живет человек — один из самых известных людей Голливуда; большая звезда и потрясающий актер. На дороге, которая отделяет мой дом от его, есть ямы, которые мэрия, похоже, никогда не сможет исправить. Другой сосед, живущий в конце улицы, имел наглость предложить актеру отремонтировать дорогу, ведь он зарабатывает 20 миллионов долларов за фильм. Меня изумил мыслительный процесс этого человека: только потому, что актер добился успеха, который превосходил любого другого соседа, он должен оплачивать ремонт из своего кармана. Я же подумал, что это мы все должны сделать эту улицу лучше для него, так как благодаря ему ценность нашего района повышается!
Когда известная личность получает крупный финансовый контракт, люди часто реагируют вопросом: «Как одному человеку могут платить столько денег?» Но деньги создаются человеком и печатаются машинами. И даже денег не существует в дефиците; просто их стоимость иногда падает. Пусть тот факт, что один человек заслуживает 400 миллионов долларов, будет для вас вдохновением — все возможно.
На самом деле бо́льшая часть того, что нам представляют как дефицит, если не все, — это просто выдумка. Компания или организация, которая производит или продает нужные вам вещи, — будь то еда, нефть, вода, чистый воздух, прохладная или теплая погода, — может убедить вас в дефиците той или иной вещи. Это неизбежно создаст у вас ощущение, что она вам крайне необходима, и вы будете платить им любые деньги.
Поэтому вы должны избавиться от негативного представления, что успех может быть ограничен. Такая установка повредит вашей продуктивности и способности побеждать. Представьте, что мы с вами боремся за клиента, и он заключает сделку со мной. Это не значит, что вы не добьетесь успеха; ведь он не единственный клиент, за которого вы боролись. Если ваш успех зависит только от одной вещи или одного человека, он ограничен. Хотя мы с вами и конкуренты, претендующие на заключение одного договора, помните: благодаря масштабному мышлению без дефицита вы можете завоевать тысячи клиентов и прочувствовать подлинное значение слова «успех».
Чтобы выйти за рамки мифа о нехватке чего бы то ни было, вам нужно изменить мышление. Тогда вы увидите, что победы других в действительности создают возможность выигрыша для вас. Успех для любого человека или организации — это позитивный вклад для всех людей и всех организаций, поскольку он всем открывает новые горизонты. Согласитесь, так вдохновляюще наблюдать за великими победами или выступлениями. Когда вы видите, как другие добиваются успеха, этот процесс воодушевляет вас и уменьшает веру в «невозможность» достичь чего-либо.
Неважно, что именно представляет собой успех для вас — новые технологии, прорыв в медицине, высокий балл за тест, быстрое и выгодное приобретение бизнеса, — подобные достижения, даже если они совершены другими, подтверждают, что количество успеха не ограничено и его вполне хватит для каждого.
Сотрите все ваши представления, что успех доступен лишь некоторым и только в ограниченном размере. Любой человек может получать столько, сколько захочет. В момент, когда вы начинаете думать, что чужое приобретение — ваша потеря, вы ограничиваете себя, размышляя в категориях конкуренции и дефицита. В таком случае вам нужно дисциплинировать мышление, вспомнив главное: любой успех открывает возможности для еще большего успеха. Затем верните себе решимость, что успех — это ваш этический долг. Так вы сможете пробудить творческую часть себя, которая подскажет вам решение и способ для оригинального достижения многих побед.
Контрольные вопросы
Напишите пример дефицита успеха, который вы видели.
Как на самом деле появляется так называемый дефицит?
Дефицита в успехе не существует, но чего не хватает на самом деле?

Глава 6. Возьмите контроль на себя

Я собирался назвать эту главу: «Не будьте сволочью», но решил немного сбавить обороты, чтобы никого не обидеть. Я пытался проработать это название с тех пор, как опубликовал свою книгу: «Если ты не первый, ты последний»[3]. Я все еще в восторге от этого названия и мечтаю рано или поздно его использовать. Думаю, оно идеально подошло бы для этой главы, поскольку здесь мы обсудим следующую идею: успех не приходит к плаксам, нытикам и жертвам. И не потому, что они не способны. Просто люди, которые обычно добиваются успеха, должны предпринимать масштабные действия. Но невозможно это делать, если вы не берете на себя ответственность. Точно так же невозможно создать ничего конструктивного, если вы тратите время на оправдание себя.
Как я уже неоднократно говорил, вы должны понимать, что успех не случается с вами сам по себе; он приходит благодаря вашему мышлению и вашим действиям. Люди, которые отказываются брать на себя ответственность, как правило, не могут принимать глобальные решения и, как следствие, не побеждают. Успешные люди сохраняют высокий уровень ответственности за создание и реализацию своих идей, а также за неудавшиеся попытки их воплощения. Они не ищут виноватых и знают, что лучше сделать что-то самому, чем оказаться заложником обстоятельств.
Люди с мышлением жертвы — а это, по моим приблизительным оценкам, около 50 процентов населения, — возненавидят эту главу. Вероятно, они взяли эту книгу по ошибке.
Любой, кто обвиняет другого и видит в нем причину своих неудач, никогда не добьется реального успеха в жизни, а только укрепит свой статус раба на этой планете. Каждый, кто поручает другому достижение или отсутствие собственных успехов, никогда не будет контролировать свою жизнь. Ни одна игра не принесет удовольствие, если вы не понимаете ее, не знаете правила и результат. Люди, которые занимают позицию жертвы, никогда не будут в безопасности, ведь они перекладывают ответственность на других людей. Они не решаются действовать, поэтому часто говорят: «Я всего лишь жертва; со мной постоянно происходит что-то плохое, ничего не могу с этим поделать».
Чтобы достичь желаемого, вы должны принять, что все в вашей жизни — хорошее или плохое — притянуто вами. Я держу под контролем все, что со мной происходит, даже вещи, которые, на первый взгляд, вне зоны моего влияния. Поддается ситуация моему урегулированию или нет, я все равно предпочитаю чувствовать ответственность. Это позволяет улучшить ситуацию в будущем. Не путайте это с одержимой потребностью контролировать все вокруг. Я имею в виду здоровое чувство ответственности на высоком уровне, а также способ поиска эффективных решений.
Так, например, если в моем районе отключат электричество, то вместо обвинений в адрес городского правительства я подумаю, что можно предпринять, чтобы в следующий раз не страдать от этого. В реальности я не имею никакого отношения к отключению электричества. Оно могло произойти по любой причине: возможно, слишком много людей одновременно пользовались электроприборами или из-за жары, землетрясения, неполадок на линии или повреждения трансформатора. Я оплачивал счета, как положено, но остался без электричества и тепла, не мог кипятить воду, охлаждать еду и пользоваться компьютерами.
Обвинение других не изменит ни одного из этих условий. Успех — это мой долг, обязанность и ответственность, однако трудно считать себя успешным, если у вас нет света, тепла или продуктов. Конечно, несложно уведомить об этом обстоятельстве администрацию. Но когда я приму больше ответственности за ситуацию, вероятно, найду решение. Вы, наверное, уже подумали, что можно было бы предпринять.
Я оказался в таком положении не только потому, что отключилось электричество, а потому что у меня не было резервного генератора. Это нельзя считать неудачей или даже результатом плохого планирования. Вся эта ситуация произошла вследствие передачи ответственности другому. Не будьте сволочью — купите генератор. Да, он дорого обходится. Но не так дорого, как жизнь без электричества в течение трех дней и отсутствие возможности заботиться о семье. Как только вы осознанно подойдете к подобной ситуации, сможете успешно найти решение для улучшения жизни!
Возьмите на себя контроль и увеличьте степень ответственности. Примите тот факт, что вы создаете все события своей жизни, даже те, которые раньше казались бы вне зоны вашего влияния.
Никогда не занимайте позицию жертвы обстоятельств, которая ничего не может изменить. Скорее, все, что происходит, — результат вашего действия или бездействия. Если вы готовы взять кредит в случае выигрыша, то в случае проигрыша вы должны быть готовы сделать то же самое! Чем выше уровень вашей ответственности, тем выше способность находить решения и добиваться большего успеха. Обвинение посторонних людей или событий только продлит ваше состояние жертвы или раба. Принятие ответственности заставит вас задуматься, что можно сделать, чтобы избежать негативных ситуаций и улучшить качество своей жизни, уменьшить вероятность плачевных и, на первый взгляд, случайных событий.
Предположим, что в вашу машину врезался сзади другой автомобиль. Очевидно, что его водитель виноват. Не знаю, как отреагируете вы, но я могу расстроиться из-за этого, вместе с тем последнее, что я хочу — это занять позицию жертвы. «Какой ужас! Посмотрите, что случилось со мной, о, я бедный, я жертва. Может, возьмете мою визитку и снимете телепередачу, в которой сообщите об этом общественности, в попытках завоевать уважение и получить внимание?» Конечно, нет! Никогда не занимайте роль жертвы после принятого решения о создании успешной жизни. Вместо этого подумайте, как уменьшить вероятность повторения произошедшей ситуации.
Правило 10Х применимо к огромному количеству действий. Чтобы хорошие вещи случались чаще, вы не можете вести себя как жертва. Приятные события с жертвами не происходят. Зато плохие случаются, и довольно часто. Все, что вам нужно сделать, — спросить. Люди в жертвенной позиции с радостью и упоением расскажут вам, что они не имеют никакого отношения к своим многочисленным неудачам и несчастьям, которые словно преследуют их всю жизнь. В жизни жертвы есть четыре последовательных стадии:

1. С ней случаются плохие события.
2. Плохие события случаются часто.
3. Они всегда в гуще этих событий.
4. Другие всегда в этом виноваты.

Успешные люди придерживаются противоположной точки зрения, и вам тоже следует это делать: все, что происходит в вашей жизни, — результат ваших действий, а не проявления внешних сил. Такое убеждение поможет вам найти способы выйти за рамки сложившихся обстоятельств и взять их под контроль, чтобы в будущем с вами не «случались» сложные ситуации.
Спрашивайте себя после каждой неприятной встречи или события: «Что я могу сделать, чтобы уменьшить шансы повторения таких ситуаций? Как я могу предотвратить их?» Вернемся к моему примеру с ДТП: существует много способов, благодаря которым вы могли бы предотвратить столкновение зазевавшегося водителя с вашей машиной. Вы могли нанять шофера, уехать раньше или позже, не ехать вообще на машине в этот день или выбрать другой маршрут. В конце концов, у вас мог быть настолько сильный авторитет, что не вы бы ездили к клиентам, а они к вам.
Постарайтесь еще немного изменить мышление, прежде чем мы двинемся дальше. Многие люди согласны с мнением, что они притягивают в свою жизнь события или вещи, на которые направлено их внимание. Большинство также считают, что они задействуют лишь малую часть своих умственных и аналитических способностей. Могли бы вы в таком случае принять решение, о последствиях которого даже не задумывались? Однако именно этот шаг привел вас к очередной сложной ситуации, позволяя вам и дальше быть неудовлетворенным своей жизнью. Если это теоретически возможно, стоит изучить данный вопрос.
Поймите: вы должны были оказаться именно в том месте в то мгновение, чтобы попасть в аварию. Там очутились именно вы, а не тысячи других людей. Вы выехали в точное время, чтобы заключить договор с клиентом, ожидающим вас внутри одного из многочисленных зданий, расположенных на одной из ста улиц. Затем ваша машина оказалась прямо перед тем единственным водителем, который по невнимательности в вас врезался. Когда плохие вещи случаются с хорошими людьми, уверяю вас — хорошие люди имеют к этому больше отношения, чем они думают.
Если бы вы вышли из дома несколькими минутами раньше, могли бы избежать потенциально возможного ДТП. Если бы вы ехали на любой другой скорости, столкновение было бы другим или его не произошло бы вообще. Если бы вы выбрали любую другую улицу, эта ситуация бы не произошла. Звучит эфемерно? А может, эта авария — простое невезение? Может быть, вы просто жертва, обреченная на жизнь, полную бед и несчастий?
Когда Вселенная наносит вам удары один за другим, вы можете подумать, что вам просто не везет. Но вероятнее всего вы имеете прямое отношение ко всему происходящему, иначе вас эти события не касались бы.
Не забывайте: причина любых событий — вы сами. Даже если вы — водитель заднего автомобиля. Для полицейского протокола вы, возможно, не признаете свою ответственность за инцидент. Вы можете попытаться обвинить водителя передней машины или другие факторы. Но страховая компания произведет взыскание независимо от этого. Имейте в виду одну вещь: всякий раз, когда вы играете роль жертвы, чтобы «почувствовать себя правыми», вы действительно становитесь жертвой. И в этом нет ничего хорошего.
Пока человек не перестанет быть жертвой, он не сможет принимать верные решения и добиваться успеха. У такого человека есть только проблемы.
Как только вы начнете подходить к каждой ситуации как человек, который влияет, а не подвергается влиянию, вы начнете лучше управлять своей жизнью. Я считаю, что победа (или проигрыш) — это следствие ваших действий и мыслей. Вы сами — источник, генератор, корень и причина всего, как положительного, так и отрицательного.
Это, конечно, упростит концепцию успеха, но пока вы не примете факт своей ответственности за все, вы, вероятно, не начнете действовать. А это необходимо для вашего возвышения над всем процессом игры. Если вы хотите многого добиться, вам однозначно следует признать свою ответственность за все происходящее. В противном случае вы потратите в 10 раз больше потенциальных сил не на получение прибыли, а на оправдания.
Это миф и заблуждение — думать, что успех иногда появляется просто так. Я знаю, что предлагаемый мной подход работает, потому что именно его я использовал для достижения собственных побед.
Я не вырос в привилегированной семье, у меня не было никаких связей с «полезными» людьми. Мне не давали денег на открытие компаний, и я не был «одарен» больше, чем любой другой человек. Тем не менее я смог добиться финансового, физического, духовного и эмоционального успеха, который намного превосходит ожидания большинства людей относительно меня. И все потому, что был готов действовать на глобальном уровне, контролировать результаты. Будь то грипп, боль в животе, автомобильная авария, вор, крадущий мои деньги, сбой в моем компьютере или даже отключение электричества, — я несу за это ответственность.
Только когда я по-настоящему поверил, что события случаются не со мной, а из-за меня, моя продуктивность увеличилась в 10 раз. Однажды я услышал фразу: «Неважно, куда я иду, я уже там». Это высказывание подсказало мне, что я и проблема, и решение. Такое мировоззрение ставило меня в положение первопричины всех результатов моей жизни, а не жертвы. Я перестал обвинять других в трудностях, с которыми сталкивался, и принял как факт: хотя я, возможно, не всегда выбирал события, которые со мной происходили, у меня всегда есть выбор реакции на случившееся. Успех — это не просто «путь», как написано в большинстве книг; скорее, это положение вещей, которые вы способны контролировать. Вы либо побеждаете, либо нет. У нытиков, плакс и жертв это едва ли получается.
У вас, несомненно, есть возможности, которые еще не реализованы, потенциал, который пока не использован. Теперь ваших знаний достаточно, чтобы осознать — дефицита в успехе нет. Примите на себя высокий уровень ответственности, возьмите на себя контроль за происходящее с вами и живите под лозунгом, что все события случаются не с вами, а из-за вас! И помните: «Не будьте сволочью».
Контрольные вопросы
Что вы хотите контролировать в своей жизни?
Успех не происходит с вами, он происходит _______.
Вспомните три примера, когда вы достигли успеха не просто так.
Каковы четыре последовательных стадии в жизни жертвы?

Глава 7. Четыре степени действия

Один и тот же вопрос я слышал на протяжении многих лет: «Сколько именно действий нужно предпринять для достижения успеха?» Неудивительно, все ищут секретный короткий путь. И столь же неудивителен следующий факт: коротких путей не существует. Чем больше шагов вы сделаете, тем больше у вас шансов устроить передышку потом. Организованные, последовательные и настойчивые действия — более весомый фактор в достижении успеха, чем комбинация любых других факторов. Понимание, как рассчитать, а затем предпринять нужное количество шагов, важнее, чем придуманная вами концепция, идея или бизнес-план.
Большинство людей терпят неудачу только потому, что они в недостаточной степени предпринимают необходимые действия. Я выделяю четыре простые категории или степени действия:

1. Бездействие.
2. Отступление.
3. Умеренная работа.
4. Реализация масштабных действий.

Прежде чем я перейду к описанию каждой из них, важно понять: каждый из вас использует все четыре степени действия в разные моменты жизни и в разных ее сферах.
Например, вы можете масштабно шагать вверх по карьерной лестнице, но затем полностью отступить, когда дело доходит до ваших гражданских обязанностей. Другой человек может никак не интересоваться изучением социальных сетей или совсем отказаться от них. Третий человек может умеренно планировать здоровое питание и физические упражнения, но затем масштабно разрушать себя через вредные привычки. Думаю, вам очевидно: человек будет преуспевать лучше всего в тех областях, которым уделяет больше всего внимания и действий.
К сожалению, действия большинства людей находятся в первых трех категориях. Первые две — бездействие и отступление — это основа для проигрыша, а третья — умеренная работа — в лучшем случае обеспечит средний уровень жизни. Только самые успешные люди достигают категории действий, которые я называю масштабными.
Теперь давайте рассмотрим каждую из четырех категорий, или степеней действия, чтобы понять, что они означают и почему для разных сфер жизни вы выбираете ту или иную.
Первая степень действия
Бездействие — суть этой категории заложена в самом слове: отсутствие действий для продвижения вперед, обучения, достижений и управления жизнью. Если вы ничего не предпринимаете для своей карьеры, отношений или исполнения желаемого, вероятно, вы отказались от своих мечтаний и теперь готовы принять все, что встретится на вашем пути.
Но как бы парадоксально это ни звучало, ничегонеделание тоже требует энергии и труда. Независимо от степени, на которой находятся ваши действия, все они так или иначе требуют сил. К «симптомам» бездействия относятся проявление скуки, вялости, самодовольства и отсутствия цели. Люди из этой категории понимают, что тратят время и энергию на оправдание сложившейся ситуации. А на это тоже нужна энергия, как и на любые другие действия.
Когда утром зазвенит будильник, «бездельники» никак не отреагируют. Вам может показаться, что они ничего не предпринимают, но на самом деле требуется много энергии, чтобы не вставать утром. Чтобы потерять работу из-за плохой производительности, все равно нужен определенный труд. Чтобы пропустить возможность получить повышение по службе, прождать еще год, объяснять все это жене, — тут тоже требуется сила. Ведь на удержание в этом мире места недооцененного и низкооплачиваемого сотрудника уходит немало ресурсов.
И еще более энергозатратно — осознать это. Человек, который не предпринимает никаких действий, должен оправдываться за свое состояние; без творческого подхода и серьезных усилий здесь не обойтись. Продавцы, которые из-за отсутствия действий часто проигрывают в продажах, должны объяснять себе, супругам и боссам, почему они не выполняют свои обязанности.
Интересен и такой факт: люди, которые ничего не делают в одной области своей жизни, вскоре обнаружат, что они с удовольствием потратят время и силы на масштабные действия, радующие их, в другой сфере. Это может быть онлайн-покер, компьютерные игры, езда на велосипеде, просмотр фильмов, вечеринки у друзей. Так в одной области жизни они компенсируют энергию другой. Бездельники будут убеждать друзей и семью, что они счастливы и довольны. Но это только может сбить всех с толку: ведь очевидно, что они не реализуют свой потенциал в полной мере.
Вторая степень действия
К категории отступления относятся люди, кто действует в обратном направлении. Почему они это делают? Вероятно, они хотят избежать негативных переживаний, которые, по их мнению, возникнут в результате их деятельности.
Отступающий олицетворяет феномен «страха успеха». Однажды такой человек получил неудовлетворительные результаты или не воспринимает их плодотворными. Поэтому люди в этой категории предпочитают избегать дальнейших действий, которые могли бы вновь создать похожую ситуацию.
Подобно бездельникам, отступающие оправдываются и считают, что в их интересах продолжать работать на прежнем уровне. Они утверждают, что делают это, чтобы избежать еще большего числа отказов и/или неудач; при этом на них почти никогда не влияет реальный проигрыш. Чаще всего именно представления о возможном провале заставляют их отступать.
Как и бездействие, отступление — это действие, требующее усилий и тяжелой работы. Понаблюдайте за любым здоровым ребенком, и вы увидите, что отступление — это не типичное для человека поведение. Оно противоположно движению вперед и прогрессу. Обычно отступление появляется в результате постоянного вмешательства со стороны. Так, многим в детстве говорят: «не трогай это», «будь осторожен», «не разговаривай с ним», «отойди от этого» и так далее. Со временем отступление начинает восприниматься как обычное действие.
Мы склонны отстраняться от вещей, которые нас больше всего интересуют. Вероятно, мы делаем это для нашего же блага и возможной безопасности. Однако в будущем нам может быть трудно оправиться от этих лет «сдерживания». Поэтому многим из нас так сложно пробовать новое в жизни. Нас может подтолкнуть к отступлению даже коллега по работе, друг или член семьи, если они считают, что мы «слишком амбициозны» или сосредоточены на одной области нашей жизни. Независимо от причин, по которым отступающие движутся в противоположном направлении от целей, результат обычно один и тот же.
Думаю, каждый из моих читателей знает такого отступающего, и, возможно, вы даже заметите, что и сами отступаете в той или иной области жизни. Любая сфера, в которой, по вашим убеждениям, вы больше не можете продвигаться и совершенствоваться, и вообще в ней «ничего не можете сделать», будет считаться отступлением. «Фондовый рынок ужасен, я больше никогда не буду инвестировать» — отступление. «Большинство браков распадаются; я останусь холостяком» — отступление. «Строить бизнес тяжело; я просто буду официантом до конца жизни» — отступление. «В рынке труда нет никакого смысла; никто меня не нанимает, лучше я подам заявление на пособие по безработице» — отступление. «Я не могу контролировать исход выборов, поэтому даже не собираюсь голосовать» — отступление! И обратите внимание на одну общую черту каждого из этих сценариев: все они требуют действий, даже если это просто принятие решения.
Отступающие потратят много времени на оправдания и поиск причин, по которым они отступают. Обычно с этими людьми не спорят, поскольку они полностью убедили себя, что просто действуют ради своего блага или выживания. Затем они потратят немало энергии, оправдывая свое решение отступить, — столько же успешный человек потратит на достижение цели.
Лучшее, что вы можете сделать для отступающих, — дать им эту книгу и позволить им самим понять, что они отступают. Как только человек увидит четыре степени действия и поймет, что каждая из них требует энергии, он может начать принимать другие, более здоровые решения. В конце концов, если вы собираетесь приложить усилия, почему бы не сделать это в направлении успеха?
Третья степень действия
Умеренно работающие люди, вероятно, наиболее распространены в нашем обществе сегодня. Эта группа, на первый взгляд, предпринимает необходимые действия и считается «нормальной». На такой степени действий находится средний класс. Главная опасность этой категории — она считается приемлемой.
Люди из этой группы достаточно деятельны, чтобы оставаться на среднестатистическом уровне и создавать нормальную жизнь, браки и карьеру; однако они никогда не делают достаточно для достижения реального успеха. К сожалению, бо́льшая часть рабочей силы принимает обычные меры; это те менеджеры, руководители и компании, которые смешиваются с другими чаще, чем выделяются.
Хотя некоторые члены этой группы могут время от времени пытаться повысить качество работы, его всегда недостаточно. Потому что цель здесь средняя — средние браки, здоровье, карьера и финансы. Людей устраивает, если все это функционирует на среднем уровне. Они не создают проблем ни для других, ни для самих себя, пока условия остаются стабильными и предсказуемыми.
Однако, когда условия рынка станут невыгодными, эти люди внезапно поймут, что подвергаются риску. Добавьте любое серьезное изменение в уже сложившееся положение вещей, учитывая, что люди совершают только «умеренные» действия, — и все ставки отменятся.
Нередко можно столкнуться с ситуацией, которая, в своем роде, служит вызовом жизни, карьере, браку, бизнесу или финансам человека. Если ваши действия носят исключительно «умеренный» характер, вы еще более восприимчивы к трудностям, которые появятся на вашем пути. Обычные события, финансовые условия, сложные ситуации могут выбить из колеи, если вы привыкли действовать умеренно, возможно, на всю жизнь фиксируя чувство стресса, неопределенности и боли.
Среднее значит «менее, чем экстраординарное». И на самом деле это в той или иной степени — просто альтернативный способ отступления или бездействия. Чаще всего человек знает свой истинный потенциал и возможности, но все равно действует меньше, чем способен. Человек, совершающий обычные действия, но способный на большее, на самом деле выбирает вариант бездействия или отступления.
Ответьте себе честно: есть ли у вас больше энергии и творческих способностей, чем вы используете? Средняя успеваемость, средний брак, среднее воспитание, средние финансы, средний бизнес, среднее качество продуктов, среднее телосложение… Кто действительно хочет «среднего»?
Представьте, что товары и услуги, которыми мы часто соблазняемся в магазине, представлены в рекламе как «средние»: «Это обычный средний продукт. Его можно найти по средней цене и получить после его использования средние результаты». Кто бы купил такой продукт? Конечно, люди не станут из кожи вон лезть, чтобы искать или платить за посредственные товары. «Мы приглашаем вас на кулинарные курсы, после которых вы станете средненьким поваром». Чтобы им стать, не нужно посещать занятия. «В эти выходные показ нового фильма: режиссер среднего уровня, игра среднего уровня и критики, твердящие: “Этот средненький сюжет длится два часа”». «О, мне не терпится встать в очередь за билетом на такое кино!»
Полумеры — самый опасный из уровней, потому что он наиболее распространен в обществе. И он считается приемлемым. Люди, довольствующиеся этой степенью, не привлекают то количество внимания, которое было бы необходимо для катапультирования их к успеху. Компании постоянно обращаются ко мне с просьбой помочь плохо работающим сотрудникам. Но при этом они упускают из виду рядовых и даже лучших исполнителей, которые все еще предпринимают только средние действия.
Надеюсь, моя книга больше поспособствует пробуждению «умеренного» предпринимателя, чем того, кто ничего не делает или отступает. Полагаю, что человек, который «ничего не делает», даже не потрудится хотя бы купить эту книгу. А отступающий, в свою очередь, вероятно, даже не зайдет в книжный магазин. Люди, которые проявляют средний или нормальный уровень активности, купят ее — и, уверен, выйдут из-под чар, наложенных на них. Только перейдя с третьей на четвертую степень действия, человек может превратить обычное существование в полноценную жизнь.
Четвертая степень: реализация масштабных действий
Может показаться неправдоподобным, но масштабные действия наиболее естественны для нас всех. Посмотрите на детей: они находятся в постоянном движении, за исключением нарушений в развитии или заболеваний. В течение первых 10 лет жизни я не проявлял активность только когда спал. Как и большинство детей, я все время был на взводе — люди хмурились и намекали, что, возможно, мне следует понизить уровень или два. А вы так делали? Вы хотели этого для своих детей?
Я не знал ничего другого, кроме масштабных действий, пока взрослые не рассказали мне. Даже основные элементы Вселенной, в которой мы живем, постоянно находятся в движении. Погрузитесь в океан, и вы увидите беспрерывную масштабную активность. Прямо под корой планеты, по которой вы ходите, происходят колоссальные процессы, которые никогда не прекращаются. Загляните в муравейник или в улей, и вы увидите стаи живых существ, которые производят огромное количество действий ради выживания в будущем. Нигде вы не увидите признаки отступления, бездействия или хотя бы отдаленно похожего на «умеренную деятельность».
Мой отец был трудолюбивым и дисциплинированным человеком, который определенно был готов к масштабным действиям. К сожалению, он умер, когда мне было 10 лет, и это оказалось стрессом для меня. Сейчас я оглядываюсь назад и понимаю: из-за этого события я начал отступать от сфер жизни, требующих активных действий. Зато тратил много энергии в областях, которые не должны были привлекать моего внимания: наркотики, алкоголь и целый список других бестолковых занятий. Так продолжалось всю среднюю школу, а затем и колледж. На этом пути я не раз пережил потери и продолжал отходить от всего, что могло быть мне полезным. Я все больше погружался в разрушительные для себя сферы. Мне не обязательно было лениться или терять мотивацию; у меня просто не было правильного направления, а также информации, как получать от жизни желаемое.
Бо́льшую часть того времени я провел в скуке, без цели и тяготея к сферам, в которых тратил много энергии, но не добился конструктивных результатов. Думаю, большинство людей переживает подобное состояние в тот или иной момент своей жизни. Так вышло, что я столкнулся с ним в юношестве.
Как я упоминал в предыдущей главе, пробуждающий звонок для меня прозвучал в 25 лет. Я понял, что нужно сменить ориентиры, иначе цена ошибки будет слишком высока. Я решил взять на себя обязательство по достижению успеха. Поскольку на тот момент у меня была тяжелая работа, не дающая желаемых результатов, я просто изменил направление.
Моего отца не было уже 15 лет, но я все еще воспринимал его отличным примером для подражания. Он уважал строгую трудовую этику и делал все возможное, чтобы обеспечить семью. Он стремился к успеху, как будто это действительно было его долгом и призванием. Уверен, его радовали финансовые вознаграждения и ощущение личного успеха, которые сопровождали его достижения. И, очевидно, он считал это своей ответственностью перед семьей, церковью, именем и даже Богом. Ему просто не хватило времени!
Как только я, наконец, вышел из периода дезориентации и дезинформации, то направил всю свою энергию на карьеру. С тех пор как мне исполнилось 25 лет, что я точно делал правильно, хоть на первой работе в продажах, хоть в созданной мной компании, так это решал задачи, предпринимая большое количество действий. Не отступал, не бездействовал и не довольствовался полумерами; нет, я беспрерывно и настойчиво шел к своей цели.
Масштабные действия — это в действительности тот уровень действий, на котором появляются новые проблемы. И пока вы эти проблемы не создаете, вы не действуете на четвертой степени по-настоящему.
Когда я начал проводить семинары в 29-летнем возрасте, я использовал Правило 10Х, чтобы создать себе имя. Мой день начинался в семь утра, и я не возвращался в отель до девяти вечера. Все это время я обзванивал компании и предлагал провести презентации для их отделов продаж и управления. Я мог посетить до 40 организаций за один день. Помню, однажды оказался в Эль-Пасо, штат Техас. В этом городе я никогда не бывал ранее, никого не знал, и никто не знал меня. Через две недели я познакомился с каждой компанией на их рынке. Хотя не все из них стали моими клиентами, я, безусловно, добился многого, предприняв масштабные действия. Этого бы не случилось, если бы я действовал иначе.
Агент по недвижимости однажды путешествовал со мной, чтобы воочию увидеть, как я развиваю бизнес. После нескольких дней наблюдений он признался: «Я больше не могу. Я всего три дня езжу с тобой, но уже устал». Каждый день у меня проходил в разъездах, как будто от этого зависела моя жизнь. Я отказывался покидать город, если не был уверен, что сделал все возможное, чтобы встретиться со всеми владельцами компаний. Беспристрастные визиты в организации научили меня большему, чем любая другая деятельность, которой я когда-либо занимался, и оказались более ценными в других моих начинаниях.
Если вы предпринимаете масштабные действия, вы не думаете, сколько часов в неделю работаете. Когда вы начнете действовать на четвертой ступени, ваше мышление изменится, как и результаты. В конечном итоге вы создадите возможности, которые будете использовать по-другому, чем в «среднестатистический» день. Так рядовые дни уйдут в прошлое.
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Чтобы выделиться из толпы, чтобы потребитель узнал ваш товар, услугу или организацию, вы должны масштабно действовать.

Я продолжал совершать масштабные действия, пока однажды они не перешли из разряда необычных занятий в привычку. Было бы интересно посмотреть, сколько людей спросят меня: «Почему ты гуляешь так поздно ночью?», «Ты и в субботу будешь занят?», «Ты действительно никогда не сдаешься?», «Я бы хотел, чтобы мои сотрудники работали так же». И даже «На каких препаратах ты сидишь?» Я и правда сидел, только не на препаратах, а на своем отношении к успеху. Это был мой долг, обязанность и ответственность, а козырями в рукаве служили масштабные действия. Сигналом верного направления на пути к успеху могут служить подобные комментарии людей и их восхищение вашим уровнем активности.
Однако, когда вы работаете на этой ступени, некогда думать о комплиментах, количестве рабочих часов и даже о сумме заработанных денег. Вместо этого каждый день будет проходить так, будто ваша жизнь и будущее зависят от вашей способности масштабно действовать.
Когда я открыл первый бизнес, стояла сложная задача — заставить его работать; иначе и быть не могло! Если я хочу, чтобы люди знали обо мне и моих преимуществах, мне нужно многое сделать. Основная трудность начинающих в любой сфере не конкуренция, а безызвестность. Никто не знал, кто я такой. И это была самая большая проблема, с которой я сталкивался в разных бизнесах. Люди не знали меня и новый продукт, и единственный способ пробиться сквозь неизвестность — совершать масштабные действия. У меня не было денег, чтобы инвестировать в рекламу, поэтому я тратил всю свою энергию на бумажную и электронную почту, холодные и обратные звонки, визиты и тому подобную активность. Этот уровень масштабных действий на самом деле временами утомителен. Тем не менее именно он создаст для вас больше уверенности и безопасности, чем любое пройденное вами обучение.
Из-за моей приверженности к активным действиям меня часто называли трудоголиком, одержимым, жадным, помешанным и даже маниакальным. Но каждый раз человек, который вешал на меня ярлык, сам действовал на степени ниже четвертой. И я никогда не встречал поистине успешного человека, который бы осуждал мои масштабные действия. Успешные люди не понаслышке представляют, что нужно для достижения такого успеха. Они знают по себе, сколько усилий требуется приложить, чтобы достичь цели. Поэтому никогда не сочтут масштабные действия неуместными.
Масштабно действовать — это принимать безрассудные решения, а затем их безудержно воплощать. Этот уровень действий некоторые воспринимают как безумный, выходящий далеко за рамки установленной социальной нормы. На такой степени действий всегда появляются новые проблемы. Но помните: если вы не создаете новые трудности, значит, количество действий недостаточное.
Будьте готовы, что вас будут критиковать и клеймить другие, когда вы начнете проявлять активность на высоком уровне. В тот миг, когда вы начнете делать большие успехи, вас сразу же будут судить заурядные люди. Они, работающие на трех нижних уровнях действия, увидят угрозу в вашей степени активности. Такие люди часто будут говорить, что вы «неправильный», сами при этом стараясь выглядеть «правильными». Эти люди не могут спокойно смотреть, как другие добиваются успеха на высоких уровнях, и сделают все, чтобы остановить их. В то время как здравомыслящий человек поднялся бы до вашего уровня, заурядный человек скажет, что вы напрасно тратите время, что в этой сфере у вас ничего не получится, что среди клиентов — нет нормальных людей, никто не захочет с вами работать и так далее. Даже руководители иногда отговаривают сотрудников от чрезмерных стараний.
Помните, вы на уровне масштабных действий, если:

• создаете новые проблемы;
• слышите критику и предостережения других.

Но оставайтесь сильными. Ваша активность вытащит вас из серых рутинных дней, к которым вы привыкли.
Вы должны использовать каждую возможность, чтобы действовать масштабно. Приведу пример. Моя жена — актриса. Я все время говорю ей соглашаться на каждое прослушивание, независимо, готова ли она или считает, что роль ей не подходит. Лучше облажаться, но быть замеченным, чем не быть замеченным вообще! «Но что, если я провалюсь?» — спрашивала жена. Я отвечал: «Голливуд полон ужасных актеров, которые все еще снимаются. Может быть, они не выберут тебя на желаемую роль, но могут решить, что ты идеально подходишь для другой. Главное, чтобы тебя увидели, имели тебя в виду».
Ваша единственная проблема — это не отсутствие таланта, а безызвестность. Чтобы дело, которое вы начали, развивалось, вы должны прилагать постоянные, беспрерывные усилия. Масштабные действия никогда не причинят вам вреда, а только помогут. В этом вопросе количество важнее качества. Деньги и власть следуют за вниманием, поэтому каждый, кто хочет привлечь наибольшее внимание, должен больше всего действовать. Тогда рано или поздно он добьется наилучших результатов.
Никто не придет и не воплотит ваши мечты. Никто не собирается устраиваться в вашу компанию, чтобы сделать ваш продукт самым популярным в мире. Чтобы выделиться из толпы, чтобы потребитель узнал ваш товар, услугу или организацию, вы должны масштабно действовать. Я говорил о важности лидерства в своей книге «Если ты не первый, ты последний». При этом вам не обязательно фактически быть впереди всех, но ваш продукт, услуга или компания должны занимать место в умах людей.
Когда совершение масштабных действий станет привычкой, безызвестность не будет препятствием на вашем пути, ценность вашей продукции на рынке возрастет, и вы сможете добиться успеха в любой области, которую выберете.
Контрольные вопросы
В какой период вашей жизни вы предпринимали масштабные действия и одерживали победу?
Что вы сразу же создадите при совершении масштабных действий?
Какие слова могут звучать от людей, которые не предпринимают масштабные действия?
Что еще может произойти, если вы начнете предпринимать масштабные действия?

Глава 8. Средний уровень – провальный

Оглянитесь вокруг и, скорее всего, вы увидите мир, наполненный средними уровнями. Как я уже говорил ранее, это «приемлемая» степень активности, однако мы видим все больше подтверждений, что мышление подобного рода непродуктивно. Ценные кадры строят карьеру за границей, и уровень безработицы набирает обороты. Представители среднего класса едва сводят концы с концами, их сбережений всегда недостаточно. Из-за среднего уровня действий, мышления, продуктов и профессионализма сотрудников разрушаются целые компании и отрасли.
Эта «привычка к среднему» убивает возможность воплотить ваши мечты в реальность. Обратимся к статистике: среднестатистический работник читает в среднем менее одной книги в год и работает в среднем 37,5 часов в неделю. Этот же человек зарабатывает в 319 раз меньше, чем ведущие руководители компаний США, которые утверждают, что читают более 60 книг в год. Многих из этих финансово успешных руководителей осуждали за огромные суммы денег, которые они получали. И мы часто не понимаем, что сделали эти люди, чтобы добиться таких выдающихся результатов. Они могут не выглядеть трудоголиками, однако мы часто игнорируем один факт: им удалось посещать правильные учебные учреждения, установить правильные связи, а затем сделать все необходимое для продвижения вверх в пищевой цепочке. Все это требовало значительных усилий с их стороны. Вы можете возмущаться, если хотите, но они получают вознаграждение за достигнутый успех.
После того как экономика сильно пострадала в 2008 году, основатель Starbucks Говард Шульц делал то же, что почти каждый второй владелец компаний в Америке — сокращал расходы и избавлялся от точек, приносивших мало прибыли. А затем он объехал всю страну, чтобы встретиться с посетителями Starbucks. В то время пока среднестатистический сотрудник заканчивал рабочий день и шел домой, миллиардер Шульц посещал свои рестораны и встречался с любителями кофе, чтобы понять, как Starbucks может лучше удовлетворить клиентов.
Средства массовой информации не особенно афишировали эту историю, но это была поразительная картина. Бизнесмен проезжал через всю страну, чтобы узнать мнения людей, покупающих его товары. Вот яркий пример мышления и действий «выше среднего». Это явно выходило за рамки ожиданий как рынка, так и клиентов. Это намного превосходило любое «обычное» действие владельца компании. Результат — биржевые графики показали уверенный и динамичный рост Starbucks.
Компания производит продукт, который абсолютно не нужен людям в финансово трудные времена. Тем не менее Starbucks продолжает развиваться как бренд и находить инвесторов. Это подтверждает важность качества продукта, но также мы видим, что именно сотрудники организации — истинная сила, которая играет наибольшую роль.
Шульц точно знал, как подойти к ситуации. Несмотря на экономический спад, несмотря на временные трудности, ему удалось «развить» свой бизнес. Пусть он не открыл новые рестораны, но задействовал личную энергию, ресурсы и творческий потенциал, чтобы предпринять масштабные действия, уделить внимание каждому заведению сети и многим клиентам. Его бренд стал более заметен, а доходы увеличились.
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«Привычка к среднему» убивает возможность воплотить ваши мечты в реальность.

Любое начинание, в котором вы довольствуетесь средним уровнем, рано или поздно сыграет с вами злую шутку. Умеренные действия однажды просто не принесут результата. Большинству людей характерен обычный уровень активности. Однако он не выдерживает влияния различных факторов: сложности, возраста, осуждения со стороны, времени и непредвиденных обстоятельств. При среднем уровне действий столкновение с любыми препятствиями, конкуренцией, потерями, отсутствием заинтересованности, трудными рыночными условиями или всем этим одновременно, — приведет к краху вашего проекта.
Помните, что нужно учитывать попытки отдельных лиц или организаций помешать вашей деятельности. Я не из тех, кто страдает паранойей или находится в постоянном страхе, но усвоил ценный урок: эти люди действительно существуют. Однажды ко мне обратились люди, которые заявили, что хотят сделать меня партнером своей компании. Однако они никогда не собирались реализовать эту идею. Вместо этого они с самого начала намеревались украсть достигнутый мной успех.
Я не учитывал этого ни в одном из своих планов. Все мои усилия на протяжении многих лет буквально воровали. Так что поверьте, вы не можете распланировать все, и люди будут пытаться отнять у вас то, что они не в состоянии создать сами.
Когда я оглядываюсь назад и анализирую ситуацию с этими «злоумышленниками», понимаю, что был восприимчив к их соблазну, потому что перестал работать на 10Х уровнях. Много лет спустя у меня открылись глаза: в тот момент, когда я начал почивать на лаврах и подумал, что могу «немного расслабиться», сделал себя мишенью.
Невозможно предсказать все возможные события. В своей жизни вы столкнетесь с необычными условиями, часть из них точно окажется враждебной или неприятной вам. Лучший способ планировать — это поднимать мышление и действия до 10Х уровней. Преуспейте настолько, чтобы ни один человек, ни одно событие или ошибка не выбили вас из колеи! Средний уровень, в чем бы он ни был, подведет вас или, по крайней мере, подвергнет риску! Если вы достигнете большего успеха, чем хотели изначально, всегда будьте начеку: люди, которые не добились успеха для себя, попытаются украсть его у вас.
Хотя я проживал годы в лучах побед, которые другие считали весьма впечатляющими, в глубине души я знал, что перестал масштабно действовать. Конечно же, эти ребята решили отнять у меня немного моего успеха — и это сошло им с рук. Этот провал дорого мне обошелся и был довольно унизительным, но он действительно заставил меня осознать, что переходить на умеренный уровень вовлеченности и активности — опасно в любой период жизни. Как только вы это сделаете, уверяю, все, что у вас есть и о чем вы мечтали, начнет исчезать. Это относится к вашему здоровью, браку, богатству и духовному состоянию. Все среднее и вас тоже делает таким — средним.
Посмотрите, к чему приведут обычные мысли и действия: рядовые проблемы быстро превратятся в непреодолимые трудности. Что, если ваших сбережений не хватит до конца жизни? Многим придется заботиться о других членах семьи, потому что они не обладали 10Х мышлением и не работали на 10Х уровнях. Как насчет возможности возникновения долгосрочных проблем со здоровьем или экстремального финансового положения, которое не было предусмотрено? Что происходит людьми среднего класса, когда они сталкиваются с затянувшимися экономически трудными временами или десятилетиями безработицы? Они переходят в низший класс, если вообще не оказываются на обочине жизни. Средний уровень — провальный!
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Лучший способ планировать – это поднимать мышление и действия до 10Х уровней. Преуспейте настолько, чтобы ни один человек, ни одно событие или ошибка не выбили вас из колеи.

Средний показатель не эффективен ни в одной сфере жизни. Все, чему вы уделяете лишь умеренное количество внимания, начнет ослабевать и в конечном итоге перестанет существовать. Компании, отрасли и люди, которые успешно продвигаются в будущее, всегда считают средний показатель недостаточно хорошим для своей деятельности. Вам нужно увеличить свою целеустремленность и изменить мышление, чтобы быть намного выше среднего уровня.
Обещаю, когда вы уйдете от ориентации на все среднее, вы немедленно начнете управлять всеми сферами своей жизни. Ваши отношения с друзьями и семьей изменятся, качество достигнутых результатов повысится. Вы обнаружите, что вам везет все больше. Время может пролетать незаметно, а ваши действия приведут к улучшению взаимодействий с людьми.
Средний показатель — причина неудач у новых компаний. Пара людей собираются вместе, у них есть отличная идея, они пишут бизнес-план, основывают компанию и строят прогнозы, основываясь на позитивном сценарии, когда все будет складываться в их пользу. Они могут даже делать прогнозы, которые считают консервативными. «Допустим, мы покажем товар 10 людям. В этом случае мы продадим его по крайней мере три штуки. Это консервативно и реалистично». Один из них говорит: «Давай сократим это число вдвое, чтобы точно находиться в безопасности. Можем мы это сделать?» Они решают, что даже на основе консервативного плана добьются успеха. Но расчет неверный. Они неправильно предполагают, скольким людям им придется позвонить, чтобы получить только возможность 10 раз рассказать о своем товаре.
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Приготовьтесь к масштабным, настойчивым действиям, и вы победите!

Даже если вы захотите презентовать самый удивительный продукт в мире, вам может потребоваться 100 звонков, чтобы вас выслушали хотя бы 10 раз. Вы можете полностью спланировать следующий этап вашего проекта. Но это не означает, что все события будут соответствовать плану. Другие люди заботятся о собственных графиках, продуктах и планах. Для встреч с нужными людьми потребуются огромные усилия и настойчивость. Большинство же людей строят бизнес-планы, исходя из средних расчетов и способов мышления, а не огромных объемов действий, которые необходимы для продвижения вперед.
Новые идеи всегда сопровождаются волнением и энтузиазмом тех, кто их генерирует. Многие негативные факторы, такие как: конкуренция, экономика, рыночные условия, производство, кредитование, привлечение денег, занятость ваших клиентов другими проектами и тому подобное — рассчитываются на уровне, который все считают умеренным или средним. Затем, когда оптимистичные прогнозы оказываются нереалистичными, даже самые консервативные цели упускаются. Основной партнер может заболеть, могут произойти существенные изменения в экономических условиях или глобальное событие, которое заберет всеобщий интерес на последующие полгода. Люди, задействованные в новом предприятии, начинают терять энтузиазм, возникают споры, и по мере ухудшения обстановки провал кажется все реальнее.
Партнеры тратят больше денег, чем предполагали, не получая прибыли. Один из создателей идеи начинает сомневаться и задается вопросом, а не выйти ли ему из проекта, поскольку сотрудники, похоже, не готовы умственно, эмоционально и физически предпринять масштабные действия, необходимые для преодоления сопротивления рынка.
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Заурядное мышление и образ действий обеспечат вас только страданием, неуверенностью и неудачей.

Чтобы решить проблемы с отсутствием прибыли, члены группы пытаются брать кредиты или занимать деньги у друзей, где они сталкиваются с еще большим сопротивлением. Они понимают: с каждым днем все труднее выполнять «необоснованные» объемы 10Х действий, необходимые для достижения результата. Тем более эти действия отсутствуют в бизнес-плане. Партнеры начинают думать, что их компания ориентирована больше на привлечение денег, чем на увеличение количества действий.
Все это происходит потому, что они неправильно рассчитали 10Х уровни мыслей и действий, которые требуются для продолжения работы.
На среднем уровне людям кажется, ошибочно, конечно, что все работает стабильно. Они переоценивают гладкость их бизнес-пути, а затем недооценивают количество сил и энергии, которые потребуются, чтобы просто добраться до цели. Любой, кто добился успеха в бизнесе, согласится с этой идеей. Вы просто не в состоянии сопротивляться конкуренции и рыночным условиям. Не думайте обыденно — думайте масштабно. Сравните свои действия с ежедневной необходимостью нести 1 000-фунтовый рюкзак на гору с уклоном в 20 градусов, если ветер при этом дует со скоростью 40 миль в час. Приготовьтесь к масштабным, настойчивым действиям, и вы победите!
Большинство предприятий терпят неудачу, потому что они не могут продавать свои идеи, продукты и услуги по ценам, достаточно высоким для поддержания организации и финансирования своей деятельности. Компании не приносят большую выручку, потому что сотрудники, клиенты и поставщики также ограничиваются умеренными действиями.
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Помните: посредственность никогда не приведет вас к уникальной жизни.

Средний показатель никогда не срабатывает в сторону «немного выше среднего», скорее, наоборот, он проявляется как «намного меньше среднего». Заурядное мышление и образ действий обеспечат вас только страданием, неуверенностью и неудачей. Вычеркните из своей жизни весь средний уровень: начиная от комментариев, которые слышите в свой адрес, и заканчивая вашим личным окружением. Звучит слишком жестко? Помните, что успех — это ваш долг, обязанность и ответственность. И поскольку дефицита в успехе нет, любые ограничения, с которыми вы сталкиваетесь, могут быть просто результатом заурядного мышления и образа действий. Избавьтесь от проявлений «среднего» во всех сферах жизни.
Изучите действия посредственных людей и запретите себе и своему коллективу в принципе рассматривать среднее как вариант. Окружите себя удивительными мыслителями и деятелями. Пусть ваши друзья, семья и коллеги по работе знают, что вы относитесь к средним показателям как к симптомам неизлечимой болезни. Помните: посредственность никогда не приведет вас к уникальной жизни. Найдите определение «средний» в словаре и посмотрите, какое из его значений ближе для вас: типичный, обычный, заурядный. Этого должно быть достаточно, чтобы отказаться от подобного образа мыслей и действия во всех отраслях вашей жизни.
Контрольные вопросы
Что служит причиной неудач у новых компаний?
«Привычка к среднему» ________ возможность воплотить ваши мечты в реальность.
Запишите имена знакомых, которые работают только на среднем уровне.
Запишите три случая из жизни, когда умеренные действия приводили вас к неудаче.
Запишите имена знакомых, которых можно назвать исключительными. Опишите отличия между ними и обычными людьми.
Найдите определение «среднего» (как прилагательного) и напишите его здесь.

Глава 9. Цели на 10Х уровне

Уверен, одна из главных причин, по которой люди не достигают поставленных целей, — они не ставят их достаточно высоко с самого начала. Я прочитал много книг по целеполаганию и даже посещал семинары на эту тему. Кроме того, постоянно наблюдаю, как люди обозначают желаемое, а затем либо никогда не начинают реализацию, либо бросают.
Большинство из нас нередко слышали предупреждения в духе: «Не нужно ставить перед собой слишком высокие цели». Реальность же такова: если вы начнете с малого, более вероятно, сами станете маленьким. Неспособность людей мыслить масштабно обычно означает, что они никогда не будут действовать в достаточной мере масштабно, регулярно или упорно. В конце концов, кого волнуют так называемые реалистичные цели? И кто может оставаться в восторге от дела со средней отдачей? Потому люди и отказываются от проектов, если возникают трудности. Просто их цели недостаточно велики.
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Для поддержания энтузиазма вы должны сделать желаемое действительно значимым, захватывающим ваше внимание.

Средние и реалистичные цели зачастую не устраивают человека, который их ставит: ведь он не может подкрепить результаты необходимыми действиями.
Действительно, большинство людей настолько равнодушны к своим целям, что записывают их только раз в год. Насколько я понимаю, значимые вещи не делаются один-два раза в год. Ваша жизнь зависит от действий, совершаемых ежедневно. Вот почему я всегда стараюсь делать две вещи:

• записывать свои цели каждый день;
• выбирать просто недостижимые цели.

Это открывает весь мой потенциал, и его силу я использую, чтобы подпитывать свои действия каждый день. Некоторые люди предполагают, что постановка невероятных целей может привести к разочарованию и потере интереса. Но интерес вы потеряете, если вам не приходится даже размышлять над целями, поскольку они слишком малы.
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Хорошая идея – формулировать цели так, будто вы их уже достигли.

Я держу блокнот рядом с кроватью, чтобы ежедневно записывать планы и желания после пробуждения утром и перед сном. Еще один ежедневник держу в офисе, в нем я записываю новые и улучшенные результаты. Ниже я покажу, как записываю цели и над какими из них в настоящее время работаю. Обратите внимание: я формулирую их так, будто уже их достиг (но на самом деле мне еще предстоит это сделать).

1. Я владелец более 5 000 квартир, которые приносят свыше 12 процентов прибыли.
2. Я нахожусь в прекрасном состоянии здоровья и физической формы.
3. Мой собственный капитал составляет более 100 миллионов долларов.
4. Мой доход составляет более миллиона долларов в месяц.
5. Я написал и опубликовал более 12 бестселлеров.
6. Мой крепкий брак — позитивная модель для других.
7. С каждым днем я все больше влюбляюсь в жену.
8. У меня двое красивых и здоровых детей.
9. У меня нет никаких долгов, кроме тех, погасить которые должны передо мной.
10. Я получаю прекрасный дом на берегу океана без кредитов.
11. На моем ранчо в Колорадо много лошадей, а еще с него открывается невероятный вид на горы. Это моя идеальная картина.
12. У меня есть компании, которыми я управляю удаленно, со мной работают замечательные люди.
13. Мои дети дружат с самыми влиятельными людьми на планете.
14. Я добиваюсь положительных изменений в обществе и политике.
15. Я продолжаю создавать уникальные программы, которые нужны людям и которые улучшают качество жизни других людей.
16. У меня бесконечная энергия и интерес к моей карьере.
17. Мое популярное телешоу идет уже пять сезонов.
18. Я один из крупнейших благотворителей моей церкви.

Имейте в виду — это лишь часть моих целей. Я привел их, только чтобы показать, как я их формулирую. Повторюсь: всего этого мне еще предстоит достичь.
Постановка средних целей не может и не будет способствовать масштабным 10Х действиям. Если вы подходите к делу с заурядным мышлением, вы начнете сдаваться в тот момент, когда сталкиваетесь с трудностями, сопротивлением или менее оптимальными условиями. Поэтому вам нужна большая «сочная» цель в качестве двигателя. Чтобы справиться со сложностями, вам нужен серьезный подход. Чем масштабнее и нереалистичнее ваши цели — и чем больше они соответствуют вашим желаниям и долгу, — тем больше они будут заряжать вас энергией и подпитывать ваши действия.
Допустим, я хочу накопить 100 миллионов долларов на банковском счете. Это цель — и чем она больше и сочнее, тем больше вероятность, что вы захотите двигаться в этом направлении и регулярно преодолевать сопротивление. Если вы хотите добавить еще больше энергии к своим целям, убедитесь, что они связаны с еще бо́льшим желанием. Например, человек хочет зарабатывать деньги, но не знает, что с ними делать. Тогда он может получать деньги, а затем просто тратить их впустую. Когда вы ставите цель, убедитесь, что вам ясно, для чего она нужна, а затем свяжите ее с более высокой целью.
Мыслите масштабно и широко. Многие люди делают деньги самоцелью, желая лишь сохранить их, но в итоге просто утрачивают созданное богатство. Посмотрите, сколько людей просто хотели разбогатеть, сделали это, а потом умерли без гроша в кармане. Таким образом, согласование одних целей с другими действительно помогает вам.
Допустим, одна из моих целей — сэкономить 100 миллионов долларов, а другая цель — использовать эти деньги, чтобы помочь моей церкви и финансировать программы по улучшению условий жизни человечества. Это пример объединения целей, которые будут генерировать топливо и энергию, необходимую для моих действий.
Одна из первых моих работ была в McDonald’s. Я ненавидел ее — и не потому, что это был McDonald’s. А потому что работа здесь не соответствовала моим целям и задачам. Мой коллега любил ее, потому что она совпадала с его желаниями и устремлениями. Я был человеком, который зарабатывает 7 долларов в час, потому что мне нужны были деньги на карманные расходы. А он был человеком, который зарабатывает 7 долларов в час, чтобы изучить бизнес и открыть 100 франшиз. Он не понимал, почему я ненавидел работу, а я не понимал его увлеченность. В итоге меня уволили, а он открыл франшизы.
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Чем масштабнее и нереалистичнее ваши цели – и чем больше они соответствуют вашим желаниям и долгу, – тем больше они будут заряжать вас энергией и подпитывать ваши действия.

Ваши цели подпитывают необходимые вам действия, поэтому предпринимайте их часто и на масштабном уровне, а затем связывайте их с другими, более важными устремлениями.
Спросите себя, соответствуют ли поставленные вами цели вашему потенциалу. Большинство людей признают, что их желания намного ниже их возможностей. Потому что их убедили и даже обучили ставить небольшие, легкодостижимые и реалистичные цели. Если вы родитель, уверен, вы и сами предлагали такой подход детям. Или, может быть, вы слышали подобное от собственных родителей или в своей рабочей среде.
Запомните: никогда не ставьте перед собой реалистичных целей. Вы можете жить реалистичной жизнью, не ставя перед собой никаких целей вообще.
Я искренне презираю слово «реалистичный», потому что оно основано на личном опыте других людей и их мнениях о возможном. Но они, вероятно, действовали только на первых трех уровнях. Однако они — не вы. Они не могут знать ваш истинный потенциал. Если вы собираетесь ставить цели, основываясь на мнениях других, тогда проверьте, что думают по этому поводу гиганты успеха. Они будут первыми, кто скажет вам: «Не устанавливайте свои цели на основе моего опыта, потому что вы можете сделать еще больше».
Но что, если ваша цель основывается на цели лучших игроков в мире? Цель Стива Джобса, например, состояла в «изменении» вселенной — он хотел создать продукты, которые навсегда изменят нашу планету. Посмотрите, что он сделал с Apple и Pixar. Если вы собираетесь ставить цели, сопоставимые с целями других, по крайней мере, выбирайте гигантов, которые уже добились огромного успеха.
Многие люди оказываются на пути, по которому идут просто потому, что следуют советам или опыту других обычных людей. Так, большинство людей поступают в университет не потому, что этого хотят, а потому, что им сказали так сделать. Большинство людей принадлежат к той религии, в которой их воспитывали и к которой они привыкли. Многие говорят только на родном языке и никогда не тратят время на изучение новых языков. На бо́льшую часть наших решений влияют мнения родителей, учителей и друзей, в том числе их ограниченные убеждения, которые они навязывают нам. Держу пари, если бы я спросил пять ваших лучших сотрудников об их целях, вероятно, смог бы выявить среди них и ваши цели. Вас и ваши устремления определяет ваше окружение.
Я никогда не скажу другому человеку, какими должны быть его цели. Однако посоветовал бы: когда будете ставить перед собой разные задачи, учитывайте, что ваши познания ограничены. Имейте это в виду, чтобы избежать недооценки возможностей. Затем примите во внимание следующее:

1. Вы устанавливаете цели для себя, а не для другого.
2. Все возможно.
3. У вас гораздо больший потенциал, чем вы думаете.
4. Успех — это ваш долг, обязанность и ответственность.
5. Нет дефицита в успехе.
6. Независимо от масштаба цели, ее достижение потребует вложения сил.

Теперь сядьте и запишите стоящие перед вами задачи. А затем будьте готовы переписывать их каждый день, пока эти цели не будут достигнуты.
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Ваши цели подпитывают необходимые вам ́действия, поэтому предпринимайте их часто и на масштабном уровне, а затем связывайте их с другими, более важными устремлениями.

Если вы недооцениваете свой потенциал, то не сможете установить цели соответствующего размера. При легкодостижимых задачах вы не будете готовы к необходимым масштабным действиям. Я знаю, что концепция Правила 10Х подходит НЕ ВСЕМ. Она явно не для людей, которые смирились со средним уровнем и посредственной жизнью. Она не для бездельников, которые предпочитают расслабиться и довольствоваться тем, что останется. Эта концепция также не подойдет зависимым от молитв за свой успех.
Правило 10Х предназначено для немногих людей, одержимых идеей создания исключительной жизни. Для осознающих ответственность за этот процесс. В этой концепции нет понятия удачи и случайности в вашем бизнес-уравнении. Это правило показывает, какой образ мышления вы должны принять, чтобы добиться огромного успеха.
Рассмотрим такой сценарий: вы установили свои финансовые цели на отметке в 250 000 долларов. В 2009 году президент Соединенных Штатов заявил, что люди, зарабатывающие 250 000 долларов и более, должны считаться богатыми. В соответствии с этим ваш налоговый счет составил не менее 100 000 долларов. Соответственно, у вас осталось 150 000. После выплат за две машины, внесения ипотечного платежа, оплаты налога на недвижимость, трат на еду, одежду и обучение детей, у вас может остаться порядка 20 000 долларов. Если вы сэкономите эти деньги в течение следующих 20 лет, в итоге получите около 400 000 долларов. Но это только при условии, что все пойдет по плану.
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Если вы собираетесь ставить цели, сопоставимые с целями других, по крайней мере, выбирайте гигантов, которые уже добились огромного успеха.

Теперь подумайте, что ваши родители, а возможно, и другие родственники, не рассчитали, как следует, собственную пенсию. Их сбережений окажется недостаточно, и они будут зависеть от вас, ждать, что вы позаботитесь о них. Если это произойдет, вы довольно быстро обнаружите, что просчитались в финансовых возможностях. Для управления своим имуществом и закрытия основных потребностей вы потратите больше сил, чем для создания всех этих благ. И помните, что, помимо заботы о своих родителях, вы не должны забывать и о собственной пенсии. Кроме того, этот сценарий не учитывает повышения стоимости жизни, экстремальные события и чрезвычайные ситуации. Добавьте лишь малую толику произошедшего за последние пару лет, и вы увидите: 90 процентов населения просчитались в своих целях и задачах относительно финансов, не говоря уже об устремлениях в жизни. «Мелочное» мышление так или иначе наказывалось и всегда будет наказываться.
Мы живем на планете, где недооценка всего — крайне распространенное явление. Лучшие бизнес-школы страны называют недостаточную капитализацию одной из главных причин неудач компаний. Это вызвано неправильными расчетами: сколько денег компания израсходовала бы прежде, чем ее продукт прижился. И это еще один пример расчетов со средними показателями.
Знаете, какое самое большое сожаление в моей жизни? Я не ставил цели в 10 раз выше изначальных представлений о своих способностях. Почему? Потому что на постановку моих целей сильно повлияло и наложило ограничение мое воспитание. Я никого не виню, это просто факт. Я потратил первые 30 лет карьеры, прилагая в 10 раз больше усилий в своем проекте. И потрачу следующие 25 лет, чтобы правильно выполнить 10Х часть постановки целей.
Поэтому вам рекомендую поступить мудрее:

1. Установите цели в 10Х размере.
2. Соотнесите их с другими вашими целями.
3. Записывайте их каждый день: после пробуждения утром и перед сном.
Контрольные вопросы
Опишите влияние вашего воспитания на постановку ваших целей.
Какие цели вы бы поставили, если бы знали, что сможете их достичь?
Какие у вас есть еще задачи, соотнесенные с основными целями, которые будут способствовать вашим дальнейшим действиям?
Посмотрите на список целей, которые я написал, и найдите две особенности, характерные для всего перечня.

Глава 10. Конкуренция для слабаков

Величайшая ложь, утвержденная человечеством: конкуренция — это нечто хорошее. Для кого именно хорошее? Благодаря ей клиентам есть из чего выбрать, а работники трудятся усерднее. Однако в бизнесе вы всегда хотите быть первым, а не соперничать. Если раньше все говорили о «здоровой конкуренции», то сейчас основная идея звучит так: «Пусть конкуренция остается здоровой, но первенство — это иммунитет!»
Согласно моим наблюдениям, конкуренция ограничивает способность человека мыслить творчески, потому что он постоянно наблюдает за действиями другого. Мой первый бизнес стал успешным, потому что я создал программы с действительно оригинальным способом продаж, у которого не было конкурентов. Это был новый способ мышления и подход к продажам.
За последние 200 лет никто не делал ничего, кроме как просто повторял друг за другом. Поэтому я не обращал внимания на соперничество и создал новый подход к продажам — «продажа с помощью информации». Тогда еще не существовало интернета, и потребители не могли получить легкий доступ к нужным им сведениям. Я предвидел, что продавцам придется отказаться от старых способов торговли и научиться использовать информацию. Я опередил время, пока сторонники традиционных продаж сопротивлялись.
Когда интернет стал общедоступен, продажа с помощью информации продолжала набирать популярность, а мои конкуренты все еще держались за устаревшие системы и процессы. Поэтому я оказался на передовой, ведь люди увлеченно знакомились с новым. Дальновидные мыслители не копируют, не конкурируют — они творят. Они также не смотрят на действия других.
Никогда не ставьте своей целью соревнование. Вместо этого сделайте все возможное, чтобы лидировать в своей отрасли, а не тратить время на погоню за другими. Не позволяйте другой компании задавать темп, пусть это сделает ваша организация. Держитесь впереди стаи. Сделайте так, чтобы сотрудники хотели следовать за вами и старались быть похожими на вас, а не наоборот. Это не означает, что вы не должны изучать навыки из других сфер деятельности; но ваша основная задача — вывести производительность на другой уровень. Например, компания Apple производит компьютеры и смартфоны; она не просто копирует продукты Dell, IBM, Rimm и другие. Apple не конкурирует, а доминирует, задает темп и разрешает другим пытаться повторить ее успех. Не ставьте цели с ориентиром на конкурентов. Установите их на уровне, который позволит вам лидировать в отрасли.
«Как взять первенство?» — можете спросить вы. Первый шаг — принять решение о лидерстве. Тогда лучшим способом будет делать то, что другие отказываются. И это правильно, потому что позволит вам сразу же выделить для себя пространство и увеличить преимущество над ними. Позвольте уточнить: я стремлюсь к преимуществу любым путем. Хотя я всегда этичен, никогда не играю нечестно. Я ищу способы, которые помогут получить преимущество любыми путями, и один из них — делать то, что не хотят другие. Найдите, чего они не могут сделать, возможно, из-за их размера или приверженности другим проектам, а затем используйте это.
Может быть, они сокращают расходы в период экономической неопределенности. Воспользуйтесь этим моментом для развития и расширения, пока у них происходит сокращение. Например, я работал с компанией, которая занималась зубными имплантатами. Они сказали, что самый преуспевающий предприниматель в этой области сократил командировочные расходы и решил, что все контакты с клиентами лучше осуществлять по телефону или через интернет. Мы решили получить конкурентное преимущество, поэтому сделали упор на личные контакты. В результате в этой сфере успешный предприниматель нам уступил. Доминирование — не конкуренция!
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Конкуренция ограничивает способность человека мыслить творчески, потому что он постоянно наблюдает за действиями другого.

Никогда не играйте по согласованным нормам, в рамках которых действуют другие. Правила и традиции любой группы и отрасли — это, как правило, ловушки, которые только препятствуют новым идеям, более высоким уровням деятельности и лидерства. Наверняка ваша цель не просто участвовать в гонке, вы стремитесь к вершине. Еще лучше, если вас выбрали как единственного профессионала в конкретной сфере деятельности. Поэтому у вас должно быть такое преимущество в отрасли, чтобы клиенты, рынок и даже конкуренты, думая о вашей сфере деятельности, автоматически вспоминали вас.
Компания IBM сделала это настолько успешно, что все компьютеры стали называться IBMS. Было время, когда все копировальные аппараты называли Xerox. Это лидерство в отрасли в чистом виде.
Цель моей компании по обучению продажам не в конкуренции по количеству денег или клиентов. Наша цель — убедиться, что каждый человек на планете Земля связывает Гранта Кардона с обучением продажам. Достижимо? Вероятно, нет. Но мы используем именно эту цель для принятия решений. Мы ни с кем не соревнуемся, чтобы быть лучшими. Наша цель — занять мысли людей и сделать мое имя и обучение продажам синонимами в их головах.
Если вы погуглите термин «sales motivation» (мотивация к продажам), то обнаружите видео со мной. Полностью занять определенную отрасль — значит приблизиться к вашей цели.
Вы всегда можете учиться у тех, кому нравится соревноваться; просто не вовлекайтесь в гонку с ними. Говорят, Сэм Уолтон, основатель Walmart, еженедельно совершал покупки в магазинах конкурентов. Он интересовался, что у них хорошо получается, и пробовал то же самое улучшить в своем деле. Но перед ним стояла цель лидерства, а не конкуренции. Если вы собираетесь повторять лучшее из того, что делают другие, оттачивайте эти навыки, нарабатывайте практику и присвойте это дело себе. Совершенствуйте их «особенности», пока они не станут вашим преимуществом. Станьте экспертом и лидером в этой области, доминируйте в ней настолько явно, что другие даже не захотят с вами соперничать. При этом вам не обязательно быть первым в конкретной сфере, важно, чтобы вас таковым считали, если понимаете, о чем я. Сообщение, которое вы посылаете рынку благодаря активной деятельности, звучит так: «Никто не может угнаться за мной. Я никуда не уйду. Я не конкурент. Я и есть эта сфера».
У большинства из вас будет не так много денег, как у лидеров в вашей отрасли. Возможно, у вас меньше финансов, чем в целом у других игроков на рынке. Но это не значит, что вы находитесь в невыгодном положении. Да, их расходы могут быть выше, а реклама дороже. Вы все равно можете превзойти их. Создавайте кампании, используя имеющиеся у вас ресурсы. Помните? Нет дефицита в энергии, силах, творчестве или в способностях установить контакт с клиентами. Используйте различные варианты подходов с предложениями, информацией, видео, ссылками, проверкой сторонних поставщиков, обычной и электронной почтой, телефонными звонками и личными визитами, чтобы превзойти дорогостоящие и часто расточительные рекламные проекты крупных игроков.
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Дальновидные мыслители не копируют, не конкурируют – они творят.

Но должен предупредить: противодействуя дорогостоящей рекламе конкурентов, старайтесь правильно оценивать, сколько активности потребуется, чтобы вас заметили в отрасли. Нельзя недооценивать силы, которые потребуются на поддержку внимания к вашему бизнесу. Например, люди думают, что достаточно публиковать сообщения два раза в день в социальных сетях. Если вы тоже думаете так, значит, вы не понимаете масштабных действий. Вы определенно недооцениваете глобальность интернета, если думаете, что пара постов привлечет к вам внимание. Как и в любом другом аспекте развития вашего бизнеса, вы должны продолжать появляться снова и снова и давать понять, что никуда не уходите.
Плюс социальных сетей — они доступны любому, независимо от финансового положения. Интернет дает возможность реализовать неограниченный творческий потенциал, но вознагражден будет лишь небольшой процент пользователей, которые его последовательно и настойчиво задействовали.
Когда я только начал использовать социальные сети, публиковал сообщения два раза в день. Не знаю, о чем тогда думал: наверное, это был период «ничем не обремененных мыслей». Мы начали рассылать сообщения от нашей компании по электронной почте раз в месяц и обнаружили, что получаем запросы на удаление из числа наших клиентов. Мои коллеги предложили отступить. Именно тогда я «проснулся» и вместо отступления отдал приказ — увеличить количество постов в 10 раз. Затем поручил сотрудникам рассылать электронные сообщения два раза в неделю (восемь раз в месяц), вместо одного ежемесячного письма. А сам начал лично писать комментарии в Twitter[4] 48 раз в день, то есть раз в 30 минут. При этом публикация каждого из них была запланирована на определенное время.
Вы наверняка подумали, что после этого количество жалоб и отписок увеличилось. Однако произошло ровно наоборот. Вместо этого мы начали получать электронные письма и сообщения с восхищениями нашей активностью и готовностью предоставлять людям бесплатную информацию о продажах и мотивации. Посыпались вопросы: «Как ты можешь все это делать? Насколько большой у вас штат сотрудников? Где вы находите время? Вы когда-нибудь отдыхаете?» И на каждого комментирующего человека приходилось еще 1 000 человек, думающих подобным образом. Полагаю, вы уже понимаете, о ком именно они думали?
Примечательно, что вся кампания обошлась мне недорого и стоила только энергии, сил и творческого подхода. В то же самое время одного парня, с которым меня сравнивают многие, спросили, что он думает о социальных сетях. И тот ответил: «Я все еще присматриваюсь к ним». Пока он присматривается, я забиваю его до смерти. Один раз я даже написал: «Планирую сделать Twitter своей маленькой сучкой». Это отличный пример доминирования, а также возмутительных мыслей и действий, которые не стоят ни копейки.
Подумайте о первенстве так: вы не сможете лидировать, если не погрузитесь в эту деятельность с головой. И вы не погрузитесь в нее, если будете действовать на умеренных уровнях активности. Ваша самая большая проблема — это безызвестность: другие люди не знают вас и не думают о вас.
Еще одна проблема для всех нас — это просто преодолеть количество ненужного шума на рынке. Вам нужно сделать две вещи:

• быть замеченным;
• пробиться сквозь шум.

В моем случае, если бы мы решили отступить, чтобы удовлетворить нескольких авторов жалоб, наша база контактов не увеличилась бы. Чем больше я писал, тем больше людей нас любило. Чем больше мы выкладываемся, тем большему количеству людей мы помогаем. Когда мы запускали новую программу, мы даже получали сообщения с насмешками от конкурентов. Но даже эти комментарии привлекли внимание ко мне и моему бизнесу. Когда вы предпримете нужное количество действий, произойдут две вещи: вы получите новый набор проблем и ваши конкуренты начнут продвигать вас и вашу компанию. Сейчас у меня такое влияние, что люди, которые даже не знают меня, беседуют о моем бизнесе и продуктах, тем самым рекламируя их. И это мне нравится.
Выявите возможности, действия и образ мыслей тех, с кем соревнуетесь. Делайте то, что они не будут; идите туда, куда они не пойдут; думайте и разворачивайте кампании, непонятные им, в 10Х размере. Не стремитесь совершать только лучшие действия. Доведите свою деятельность до точки, которую мир посчитает чрезмерной. На этом этапе вы будете заняты тем, что только вы и ваша компания может делать. Это я называю «только действия».
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Правила и традиции любой группы и отрасли – это, как правило, ловушки, которые только препятствуют новым идеям, более высоким уровням деятельности и лидерства.

У нас была компания-клиент, которой мы определили зоны для применения «только действия». Мы обнаружили, что отрасль в целом борется с практикой отслеживания клиентов. Поэтому мы вычислили: никто из их конкурентов не перезванивал покупателям, когда они выходили из магазина. Мы предложили немедленно запустить в компании ряд программ, которые продолжали взаимодействовать с клиентами. Сначала им перезванивали, когда они выезжали со стоянки. Позже сотрудники звонили на мобильные телефоны, когда посетители только покидали здание компании, и просили их вернуться. Если звонок перенаправлялся на голосовую почту, менеджер говорил: «Пожалуйста, вернитесь. У меня есть кое-что важное для вас». Если контакт с клиентом не удавалось установить сразу, другой менеджер повторял процесс обратного звонка в тот же день и на следующее утро. Результаты оказались сумасшедшими. Почти 50 процентов клиентов вернулись сразу же и почти 80 процентов из них вновь совершили покупку. Еще 20 процентов вернулись в результате более поздних звонков. Так, продажи этой компании поднялись на новый уровень. Вот пример «только действий».
Неважно, что вы делаете, — важно, чтобы ваша цель заключалась в стремлении доминировать в своей отрасли. И сделать это вам помогут действия, которые отличаются быстротой, последовательностью и регулярностью на 10Х уровнях. Вы должны работать настолько усердно и активно, насколько никто другой не желает. Выводите свою деятельность на ступень, на которой ваша компания будет значительно выделяться по сравнению с другими компаниями в вашей сфере.
Будьте готовы потратить последние капли энергии, сил и творчества, чтобы утвердиться в качестве единственного игрока. Научитесь доминировать, занимая первое место в сознании вашего рынка, ваших клиентов и даже ваших конкурентов. Рыночные условия не улучшатся, пока вы не улучшите свое мышление и подход. Даже если рынок плох, вы будете меньше страдать, если лидируете на нем.
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Не стремитесь совершать только лучшие действия. Доведите свою деятельность до точки, которую мир посчитает чрезмерной.

На самом деле слабые рынки создают возможности: игроки на этих рынках, как правило, становятся зависимыми и хрупкими, потому что не знают, как действовать в сложных условиях. Не жалейте их, занимайте лидерские позиции. Им не везет, ведь их обычные мысли и действия подводят их. Рынок жесток и накажет любого, кто не предпринимает должных действий.
Сейчас самое время переключиться, чтобы каждая ваша мысль и действие были направлены на доминирование в вашей отрасли, на рынке, а также, чтобы головы потенциальных клиентов были заняты только вами. Перестаньте думать о конкуренции, это вредно для здоровья. Подобные мысли для слабаков.
Контрольные вопросы
В чем разница между лидерством и конкуренцией?
Пусть конкуренция остается здоровой, но первенство — это ____.
В чем разница между лучшими действиями и «только действиями»?
Какие методы помогут вам выделиться на фоне конкурентов?

Глава 11. Выход из среднего класса

Пожалуйста, не обижайтесь на мои слова в этой главе. Знаю, многие из вас потратили всю жизнь, пытаясь попасть в средний класс, но все равно скажу: ваша цель была неверной.
Держите ум открытым. Позже я напишу целую книгу на эту тему, но сейчас давайте просто подумаем, как избавиться от «менталитета среднего класса». Я докажу, что средний класс — это группа, которая больше всего страдает от мышления и действий друг друга, она таит много опасностей и боли. Хотя многие люди стремятся стать частью этого класса, именно он больше других подвергается манипуляциям и риску.
Действительно ли средний класс так хорош, как вам говорят? Вы вообще знаете, что значит быть средним классом или как человек в нем оказывается? Прежде чем вы примете решение, куда стремитесь и какому классу хотите принадлежать, давайте взглянем на статистику.
Доходы среднего класса
Отчеты из «Википедии» и переписи 2008 года показывают: диапазон доходов среднего класса — от 35 000 до 50 000 долларов в год. В другом исследовании эти показатели — от 22 000 до 65 000 долларов в год. Ни для кого не секрет: чрезвычайно трудно жить с таким доходом, например, в Нью-Йорке или Лос-Анджелесе. И, конечно, такой уровень заработка не принесет финансовой безопасности. Вряд ли большинство захотело бы пережить подобный опыт.
Также средний класс нередко делят на верхний и нижний. Верхний средний класс — люди со значительными активами и доходом более миллиона долларов в год. Но мы не можем подтвердить эту сумму. Я думаю, эта цифра просто хорошо звучит. Большинство людей считают, что миллион долларов — это большие деньги, пока он у них не появится. Затем они понимают, что это немного, поскольку и взгляды, и принимаемые человеком решения, как правило, меняются, как только он выходит на новый уровень доходов.
Люди, которые принадлежат к верхнему среднему классу, занимают заметно более высокие должности в офисах и считаются финансово более стабильными, чем в нижнем среднем классе. Это вполне может быть так — до тех пор, пока не произойдет экономический кризис. Тогда мы увидим, что даже эта группа не защищена. Считается, что прибыль этой группы должна расти в экономически благоприятные для страны времена. У них более высокие заработки, чем у многих коллег из низшего среднего класса, который состоит из людей с базовым образованием и годовым доходом от 30 000 до 60 000 долларов. Низший средний класс составляет значительную часть всего населения Америки. Эта группа часто борется за уровень высшего среднего класса; однако, когда экономические трудности берут верх, и тех и других неизбежно тянет вниз.
Один клиент недавно отправил мне сообщение, было это 26 числа: «Грант, мне нужно 10 000 долларов, чтобы двери моей компании были открыты в следующем месяце. Как я могу это сделать?»
В это время по телевизору шел воскресный футбольный матч, поэтому я спросил:
— Ты смотришь игру сегодня?
Он написал:
— Да.
Тогда я ответил:
— Что ты делаешь? Ты берешь выходной в воскресенье, чтобы посмотреть игру?! Но ты должен раздавать листовки, тратя каждую секунду, чтобы получить доход, превышающий необходимый твоей компании. И, кстати, тебе нужно 100 000 долларов чистой прибыли, а не 10 000 долларов.
— Воскресенье, — ответил клиент, — это день отдыха.
О боже… Я выпалил:
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Я убежден, что средний класс – наиболее подавленная и ограниченная демографическая группа в мире как в социальной, так и в экономической сферах.

— Это для тех, кто работал остальные шесть дней! Господь не обращался к людям, у которых не хватает средств, они не заслужили день отдыха. Так что выключи игру, встань с дивана и иди за деньгами, которые тебе нужны! Перестань быть рабом среднего класса, иди создавать доход, необходимый для богатства и финансовой свободы — для себя, своей семьи и своей компании!
Мой клиент подвергался риску, потому что действовал исходя из минимума, который ему нужен, и поэтому едва сводил концы с концами. К сожалению, менталитет среднего класса не создаст финансовой безопасности. Банки утратили к нему доверие; он больше не мог полагаться на кредит. Все, что у него осталось, — его собственные действия. Это проблема многих представителей среднего класса. Они стремятся к необходимой цели, а не к действительно значимой. Большинство людей считает, что комфортная жизнь среднего класса — это одежда, дом, несколько машин, отпуск, возможно, должность высшего руководства и немного денег в банке.
Однако, в зависимости от периода истории, термин «средний класс» трактовался по-разному, и многие его значения остаются противоречивыми. Одни считают, что средний класс включает группу людей между крестьянами и дворянами. В то время как по другим определениям средний класс обладал достаточным капиталом, чтобы соперничать с дворянами. К сегодняшнему дню значение этого слова претерпело много изменений. Например, в Индии средним классом считаются те, кто проживает в недвижимости, занимаемой владельцем. При этом в Соединенных Штатах к среднему классу относятся «синие воротнички», которые в Европе считаются рабочим классом.
Я выделил важный параметр для определения среднего класса: основой должен стать не уровень дохода, а образ мышления. Человек может зарабатывать миллион долларов в год, но все еще придерживаться мышления и действий среднего класса. Этот менталитет, создающий ловушку, рано или поздно его подведет. Средний класс — это цель, которая не даст вам желаемого. Потому понятие «средний», а также его синонимы — нормальный или умеренный — правильнее определять как непривлекательные.
Но что понятие «средний класс» означает для большинства людей в наши дни? В феврале 2009 года в авторитетном еженедельном издании The Economist опубликовали данные: более половины населения мира принадлежит к этому классу. Исследователи связали это с быстрым ростом в развивающихся странах. В статье говорилось, что средний класс имеет разумную сумму дискреционного дохода[5] и не живет впроголодь, в отличие от бедных людей. В расчете учитывались люди, у которых остается примерно треть финансов на дискреционные расходы после оплаты основных продуктов питания и жилья.
Однако почти ни у кого из представителей современного среднего класса не остается таких сумм. В настоящее время эта группа страдает от так называемого сжатия среднего класса — ситуации, при которой рост заработной платы не поспевает за инфляцией. Это характерно для людей с умеренным доходом. В то же время «сжатие» не оказывает аналогичного воздействия на высокооплачиваемых работников. Также учтите, что основная часть «богатства» среднего класса образуется в результате расчетов долгов и собственного капитала. То есть оно отражено формально на бумагах, а не в реальных деньгах.
Люди среднего класса часто обнаруживают зависимость от кредитов, которая усугубляется крахом рынка жилья. И это мешает им вести образ жизни, свойственный среднему классу. Таким образом, вместо восходящей мобильности, они становятся заложниками нисходящей. Они сталкиваются со сложностями, неодобрением и неожиданными ситуациями, о которых я упоминал ранее. Затем люди этой группы теряют рабочие места, а их доходы падают. И сейчас, впервые в истории страны, мы видим, что мужчины уходят с должностей чаще, чем женщины. Компаниям выгоднее держать в штате малооплачиваемого сотрудника.
Пока цены на все необходимое — электроэнергию, образование, жилье, продукты и страхование — продолжают расти, заработная плата снижается. Такого рода «сжатие» всегда затрагивает большие группы людей. Богатые не зависят от доходов и кредитов, а бедные получают государственную помощь, на которую средний класс не имеет права.
Для большинства людей принадлежность к среднему классу означает наличие стабильной работы со справедливой и достойной оплатой, гарантированное медицинское обслуживание, комфортный дом в хорошем районе, качественное образование (что бы это ни значило) для детей, отпуск (это особенно высоко ценится) и возможность откладывать средства в пенсионный фонд с постоянно растущим годовым процентом. Тем не менее все это, так долго достижимое и накапливаемое, сейчас находится в состоянии хаоса из-за краха жилищного строительства и кредитного коллапса.
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Если бы вы знали, что у вас достаточно энергии и творческого потенциала, чтобы перейти на следующий уровень, разве вы не воспользовались бы этой возможностью?

Средний класс подвергается давлению. Люди надеются в лучшем случае сохранить или реабилитировать прошлые достижения. Средний доход людей этой группы неизменно снижается, получать рабочие места становится все затруднительней, а все сбережения и инвестиции оказываются под угрозой. Денег, отложенных ранее на приятный отпуск, вероятнее всего, хватит разве что на прогулку в парке.
Какой смысл рассказывать вам все это? Возможно, вы и сами относите себя к среднему классу. Тогда многое из сказанного мной вам хорошо известно. Или спросите людей из среднего класса, чувствуют ли они себя в безопасности и комфортно. Они могут утверждать, что благодарны судьбе, что не находятся на грани бедности. Однако некоторые из них наверняка скажут, что чувствуют себя скорее членами рабочего класса, чем среднего.
Учтите также такой факт: доллар сегодня стоит меньше, чем вчера, и будет стоить еще меньше завтра. Если вы зарабатываете 60 000 долларов в год, значит, платите 15 000 долларов налогов. Если повезет, у вас останется 45 000 долларов в год — что, с учетом инфляции, составит 32 000 долларов — на дом, образование, страховку, еду, оплату автомобиля, топливо, неотложную медицинскую помощь, отпуск и накопления. Вы действительно хотите этого?
Средний класс был мечтой, проданной бесчисленным американцам под соусом желанной цели, к которой они должны стремиться. Однако на самом деле она только близка к «желанной». Ей больше подойдет описание мышеловки с большим жирным куском сыра.
Я убежден, что средний класс — наиболее подавленная и ограниченная демографическая группа в мире как в социальной, так и в экономической сферах. Люди, которые находятся на этом уровне, вынуждены думать и действовать определенным образом, где «достаточно» — это награда. Многих убедили, что человеку достаточно столько средств, сколько позволит чувствовать себя «нормально» и ощущать «некоторую удовлетворенность». Эту идею продали нам и система образования, и средства массовой информации, и политики, чтобы умерить пыл населения. В противном случае большинство людей стремилось бы к изобилию.
Нужно всего лишь пробудиться, чтобы обнаружить — эта концепция не работает. Сегодня самые богатые 5 процентов людей контролируют 80 триллионов долларов. Эта сумма превышает количество денег, которое было создано за всю историю человечества. Если бы вы знали, что у вас достаточно энергии и творческого потенциала, чтобы перейти на следующий уровень, разве вы не воспользовались бы этой возможностью?
Контрольные вопросы
Как вы представляли средний класс до прочтения этой главы?
Каков уровень дохода у людей среднего класса?
Как вы представляете средний класс сейчас?

Глава 12. Одержимость как дар, а не болезнь

Согласно определению в словаре, «одержимость» означает преобладание в мыслях и чувствах навязчивых идей, образов или желаний. Большинство считает такой образ мышления болезненным. Однако, на мой взгляд, прилагательное «одержимый» идеально описывает необходимый подход к достижению успеха.
Чтобы владеть своей сферой деятельности, целью, мечтами и амбициями, вы должны сначала овладеть всеми своими интересами, мыслями и соображениями. Одержимость в этом случае не так уж и плоха; даже наоборот — это условие, при котором вы попадете в нужную точку. Если вы настолько фанатичны в достижении успеха, то весь мир узнает, что вы не пойдете на компромисс и не отступите. Если вы не полностью одержимы своим делом, никто не будет воспринимать вас всерьез. Когда станет очевидно, что вы не уйдете, что вы погружены в свое дело на 100 процентов, что вы твердо уверены в реализации своего проекта, — только тогда вы получите необходимое внимание и поддержку в нужном вам количестве и качестве.
В этом контексте одержимость подобна огню: вы разжигаете его так сильно, что люди сидят рядом с ним в восхищении. Вы должны постоянно подкидывать дрова в разведенный костер, чтобы сохранить тепло и свет, которые он дает. Вы либо сконцентрированы на поддержании огня, либо он превратится в пепел.
Чтобы жить на 10Х уровнях, вы должны одержимо отслеживать каждое свое действие, чтобы оно увенчалось успехом. Вам нужно сохранять внутреннюю мотивацию, чтобы совершать масштабные действия каждый день. Хотя люди постоянно заняты делами, мы знаем, что во многом это не та активность, которая их приведет к позитивному результату.
Большинство бездействует или сдается, некоторые — отступают в попытке избежать неудач и негативных переживаний. Огромные слои населения просто работают на среднем уровне, чтобы выжить. Всем им не хватает одержимости, чтобы отслеживать собственные действия на пути к успеху. Многие люди тратят достаточно сил на работу, точнее, они так считают. В то время как наиболее успешные одержимо контролируют каждое свое действие, желая довести его до конца и получить вознаграждение.
Если вы одержимы идеей, задачей или целью, вы становитесь в равной степени зависимы от необходимости заставить ее работать. Если ваша миссия — создание долгой, радостной жизни на 10Х уровнях, вам необходимо с одержимостью подходить к каждому своему решению, действию и дню. В конце концов, если ваши идеи не слишком занимают ваши собственные мысли, почему они будут занимать мысли других? Что-то должно поглощать ваши мысли каждую секунду каждого дня. Что это может быть? Будьте одержимы. Сделайте свои мечты, цели и миссию главной заботой!
Слово «одержимый», как правило, несет негативную коннотацию. Многие люди считают, что одержимость чем или кем бы то ни было разрушительна и вредна. Но покажите хоть одного человека, который достиг величия, не будучи одержимым на том или ином уровне. Таких примеров нет. Любой человек или компания, которые достигли значительного результата, были полностью поглощены своей идеей. Неважно, кто это — художник, музыкант, изобретатель, бизнесмен, революционер или филантроп — их величие было результатом их погруженности в дело.
Однажды меня спросили, всегда ли я был так одержим успехом и работой, как сегодня. Я ответил: «Однозначно нет!» Впрочем, я был таким — примерно до 10 лет. Потом отпустил это состояние, и ничто не вызывало у меня одержимости, пока мне не исполнилось 25. Тогда я начал меняться. И могу сказать, что моя жизнь стала намного лучше, когда я увлекся своими мечтами и целями. Даже когда все шло не так.
Недавно я видел телевизионное интервью с бывшим президентом Израиля Шимоном Пересом. Г-ну Пересу в то время было 87 лет, и за предыдущие 18 месяцев он дал 900 интервью. Благодаря его одержимости своей миссией он выглядел молодо и энергично, несмотря на возраст. Думаю, даже если вы не верите в его идеи, вы можете восхищаться его приверженностью своему делу. Мне глубоко отозвались его утверждения, что «работа лучше отпуска», и как «важно видеть цель в каждом своем пробуждении утром».
Бесчисленное множество действительно успешных людей согласны с мнением, что их карьера похожа не на работу, а скорее на любимое занятие. Это одержимость в лучшем ее проявлении.
На примере детей мы легко увидим врожденную одержимость. Они мгновенно зацикливаются на любой задаче, с которой сталкиваются, — обучении, повторении, исследовании, игре. Они используют всю энергию, когда увлечены и заинтересованы. Если только у ребенка нет задержки в развитии, он приступает к своим занятиям полный одержимости и озабоченности своим желанием — будь то пустышка, игрушка, еда, внимание папы или срочная потребность изменить положение тела.
Думаю, вы убедились, что одержимость — естественное человеческое состояние. Это не «проблема», пока родитель, опекун, учитель — и, в конечном счете, общество в целом — не начинают подавлять это состояние. Они заставляют ребенка чувствовать, что страстное стремление к цели не нормально. Хотя на самом деле именно одержимость целью естественна и правильна!
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Если вы не полностью одержимы своим делом, никто не будет воспринимать вас всерьез.

Сейчас многие дети считают, что их активный интерес к жизни и всему новому, их врожденное стремление быть полностью вовлеченными, — неправильные и негативные явления. Им внушают это взрослые, которые давно отказались от собственных идей и изменений, которые подстроились под окружающих. Так происходит переход от более высоких уровней вовлеченности и действий к средним уровням.
Не думайте, что я говорю только с опорой на теоретические знания. Когда у меня родилась первая дочь, из-за ее целеустремленной натуры я вынужден был отрывать голову от подушки в неподходящее для меня время. Но я никогда не хотел это подавлять. Я искренне желал, чтобы моя дочь стала одержимой своими мечтами, никогда не отказывалась от их достижения и провела жизнь, совершенствуясь в них!
Мне нравится чувство, которое возникает при одержимости идеей, и я восхищаюсь другими такими же фанатичными людьми. Кто останется равнодушным к людям, которые стремятся к мечте всем сердцем? К людям, которые поглощены идеями настолько, что просыпаются, думая о них, весь день над ними работают, а затем ложатся спать и снова видят их во сне.
Как только другие люди видят намерение, убежденность и приверженность в мыслях, глазах и движениях вовлеченного человека, они быстро убираются с дороги. Я предлагаю вам стать одержимыми своими целями и желаниями. В противном случае вы всю жизнь будете одержимы придумыванием оправданий, почему не получили жизнь мечты.
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Если ваша миссия – создание долгой, радостной жизни на 10Х уровнях, вам необходимо с одержимостью подходить к каждому своему решению, действию и дню.

К сожалению, в обществе люди с такой ненасытной одержимостью и яростным стремлением классифицируются как неуравновешенные, зависимые от работы, безумные. Но если бы мир увидел в человеке непоколебимую страсть, неумирающую увлеченность и похожее на костер желание видеть свои цели как дары, мы все достигли бы большего. Почему люди должны превращать страсть к совершенству и одержимость успехом в нечто негативное?
Интересно, однако, что едва одержимые добиваются успеха, их больше не называют сумасшедшими, а называют гениями, исключениями из правил и экстраординарными. Что, если бы все восхищались, ожидали или даже требовали от нас ежедневных регулярных действий, сосредоточенных на наших целях? Что, если мы накажем людей, чья активность не соответствует должной степени страсти и целеустремленности? Что, если мы вознаградим всех, кто довел свои задачи до конца? Наше общество в этом случае было бы значительно эффективнее, создавая изобретения, принимая верные решения и изготавливая новую продукцию.
Если бы мир поощрял одержимость, единственное, что вам требовалось бы для триумфа, — одержимое следование целям, с таким уровнем настойчивости, как если бы от этого зависела ваша жизнь. Но это и в самом деле так!
Смог бы человек выйти в космос, если бы группа людей не была одержима такой идеей? Может ли страна стать великой, если правительство не одержимо ее величием? Стал бы выдающийся лидер настраивать команду словами: «Делай или уходи»? Конечно, нет!
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Никогда ничего не сокращайте, никогда не снижайте планку, никогда не уменьшайте свою мощность и не ограничивайте свои амбиции, драйв и страсть.

Вы хотите, чтобы ваша команда была слабой, вялой, подобной роботам, или же вы хотите, чтобы она была одержима положительным результатом и победой? Никогда ничего не сокращайте, никогда не снижайте планку, никогда не уменьшайте свою мощность и не ограничивайте свои амбиции, драйв и страсть. Требуйте одержимости от себя и от всех, кто вас окружает. Никогда не порицайте состояние одержимости, сделайте его своей целью. Одержимость — вот что вам нужно, чтобы ставить цели на 10Х уровне и выполнять с их помощью масштабные действия.
Помните также: если ваша цель легкодостижима, вы не сможете накопить нужное количество энергии и предпринять нужное количество действий, чтобы преодолеть неодобрение, конкуренцию и изменяющиеся условия. Великие идеи всегда реализуются одержимыми людьми. Потому относитесь к своим целям и мечтам как к важным и необходимым моментам в жизни. Способность быть одержимым — это не болезнь, а дар!
Контрольные вопросы
Запишите имена трех человек, которые сделали нечто великое благодаря их одержимости идеей.
Что вам необходимо, чтобы снова стать одержимым?
Почему лучше быть одержимым, чем нет?
Какая цель сподвигла бы вас стать одержимым?
Одержимость — это _____________ человеческое состояние.

Глава 13. Идите ва-банк и берите непосильные задачи

Теперь, когда я, надеюсь, реабилитировал ваш взгляд на природу одержимости, давайте обсудим, что мы должны сделать, чтобы вы шли до конца при совершении любого действия и использовали каждую возможность.
Большинство людей знакомы с понятием «ва-банк» из игры в покер. Это процесс, при котором игрок рискует всеми своими фишками и либо выбывает из игры, либо забирает весь выигрыш. Я имею в виду сейчас гораздо более важную ставку, чем фишки и даже деньги — ваши силы, креативность, энергию, идеи и упорство. Массовое действие, не похожее на покерный стол; в жизни у вас никогда не заканчиваются фишки для последующих ходов, и вы никогда не израсходуете всю свою энергию и силы. Самые ценные фишки, которые у вас есть, — это ваши мысли, действия, настойчивость и креативность. Вы можете идти ва-банк столько раз, сколько захотите, потому что, даже если потерпите неудачу, вы можете продолжать ходить ва-банк!
Большинство не одобряет подобных ходов, потому что нас приучают действовать осторожно и никогда не рисковать. Нас приучают экономить и избегать больших выплат. В то время как сильные мира сего готовы играть по-крупному. В основе такого внушенного образа мыслей лежит все тот же миф об ограниченности и невосполнимости ваших сил, энергии и творческого потенциала. В жизни есть ряд вещей, у которых есть рамки, но у вас их нет, если вы собственноручно их не установили.
Важно полностью переосмыслить свои действия и понять: нет предела вашей активности. Вы можете потерпеть неудачу или добиться успеха столько раз, сколько захотите, а затем делать это снова и снова. Вы не выйдете из парка, в котором находитесь, если изначально не соприкоснетесь с изгородью и не перескочите через нее. Точно так же вы никогда не добьетесь успеха, если не дисциплинируете себя на регулярные действия.
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Вы можете идти ва-банк столько раз, сколько захотите, потому что даже если потерпите неудачу, вы можете продолжать ходить ва-банк!

Слышали притчу о черепахе и зайце? Там черепаха выигрывает, потому что она не торопится, а заяц спешит, устает и упускает возможность победить. Следуя морали этой истории, мы должны быть черепахами — людьми, которые медленно, но верно приближаются к целям. Но знаете, если бы в споре участвовал третий персонаж, обладающий скоростью зайца и стойкостью черепахи, он победил бы обоих и был вне всякой конкуренции. Тогда мы бы знали эту историю под названием «Одержатель». Мораль такой притчи звучала бы так: следует подходить к своим целям и как заяц, безжалостно атакуя их с самого начала, и как черепаха, следуя поставленным задачам на протяжении всей «гонки».
Помните: вы не ограничены в количестве попыток, можно встать и продолжать бесконечно. Неудача не настигнет вас, если не отступите. Вы не можете «израсходовать» всю свою энергию или творческий потенциал. Исчерпать все идеи невозможно. Вы никогда не утратите способность мечтать, мыслить творчески, иначе смотреть на ситуацию или событие, использовать другую тактику или целенаправленно действовать. Всегда настанет новый день и появится новый шанс. Если дело, над которым вы работаете, снабжает вас новыми силами, вдохновением и придает упорства, почему бы не пойти ва-банк со всех сторон?
Предприниматели и особенно продавцы больше всего страдают, когда им не удается идти ва-банк. На этой теме я подробно останавливался в первой книге «Продавай, чтобы выжить»[6] («Sell to Survive»). Многие специалисты по продажам переоценивают свои попытки заключить сделки. На самом деле большинство из них даже один раз не предлагают клиентам сделать заказ, не говоря уже о многократных предложениях.
Недавно мою организацию попросили провести исследование «тайный покупатель» для международного предприятия, чтобы определить сбои в процессе продаж. Мы начали собирать информацию, какие франшизы больше всего нуждались в помощи. Мы посетили более 500 мест, чтобы понять, какой процент рабочего времени тратится на предложение клиенту заказать продукт. К огромному удивлению компании, в 63 процентах посещенных магазинов клиентам не делали предложение о покупке вообще, что уж говорить о нашем тайном покупателе. Обратившаяся к нам компания собиралась потратить миллионы на программу по изучению продукции, когда на самом деле проблема заключалась не в этом. Франшизы и их отделы продаж боялись неудачи или отказа и поэтому предпочитали даже не брать карты в руки, не говоря уже об игре ва-банк.
Общество научило нас действовать осторожно, а не идти ва-банк с каждым клиентом при каждой возможности. Но если к вам пришел клиент, или у вас появилась возможность рассказать о своем продукте, а вы не предложили его купить, уверяю, ваш бизнес будет провальным в 100 процентах случаев.
В аналитических документах графа коэффициент закрытия отражает уровень успеха продавца. Что делаю я для поддержания этого показателя? Просто использую подход ва-банк для каждого клиента. Мне все равно, сколько раз я выйду из игры, я просто обновлю фишки и буду играть снова!
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Нет предела вашей активности. Вы можете потерпеть неудачу или добиться успеха столько раз, сколько захотите, а затем делать это снова и снова.

Подумайте: что самое худшее может с вами случиться, если вы тоже пойдете на это? Вы можете потерять клиента и что с того? Ваши неограниченные ресурсы остаются, всегда есть шанс заинтересовать следующего. У вас есть все, чтобы выиграть, вам нечего терять; просто нужно пересмотреть подход.
Теперь обратимся к теме чрезмерных обязательств — еще одному «неодобрительному» и неправильно понятому вопросу в современном бизнесе. Сколько раз вам говорили не переусердствовать и не переоценивать свои возможности? Я никогда не слышал ничего более отсталого и нелепого.
Допустим, вы ставите бродвейское шоу, которое рекламируете для широкой публики. Представьте, как вы объявили, что у вас посредственный актерский состав со «средними» вокальными данными. Вы думаете, у вас будет аншлаг? Вряд ли. До премьеры, которая опровергнет ваше странное объявление, никто не дойдет.
Мысль о риске переусердствовать предполагает, что чрезмерные обещания подвергают вас опасности. Если вы не сможете выполнить обещанного, то оставите другую сторону неудовлетворенной. Так может, лучше перестараться, давая обещание, а затем превысить его, также хватив через край? Расскажите всем о впечатляющем бродвейском актерском составе, и пусть люди увидят шоу своими глазами. Переусердствуйте и переоценивайте!
Мой опыт показывает: чем больше обязательств я беру перед клиентом, тем выше, естественно, становится мой уровень ответственности перед ним. Как будто я обещаю и ему, и себе расширить границы того, что могу для него сделать. Чем больше энергии я посвящаю рынкам, своим клиентам или своей семье, тем больше я стремлюсь выполнить обещанное. Это, конечно, соотносится с действиями на десятом, а не на первом уровне.
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Помните: в бизнесе вы идете ва-банк в каждом своем действии каждый день.

Есть такие люди, которые с легкостью заверяют, что выкладываются на «110 процентов». Однако позже выясняется, что они не могут полностью взять на себя обязательства: либо из-за осторожности в действиях, либо из-за страха не выполнить работу на необходимом уровне.
Почти в любом бизнесе есть общая проблема — тенденция к увеличению числа презентаций продукта или идеи. Менеджеры по продажам, которые придерживаются такого подхода, не учитывают, что клиентам приходится жертвовать драгоценным временем, чтобы увидеться с ними. Грандиозные притязания, чрезмерные обязательства и экстремальные обещания немедленно отделят вас от масс — и, следовательно, заставят вас работать на 10Х уровнях. Единственный способ увеличить количество презентаций — это увеличить число людей, с которыми вы общаетесь. Объясните им, почему они должны уделять вам время.
То же самое касается каждого этапа процесса продаж: раздача листовок, рассылка почты — как электронной, так и бумажной, телефонные переговоры и холодные звонки, личные визиты, проведение мероприятий и пробных показов, работа через социальные сети или любые другие ваши действия. Используйте свою энергию, ресурсы, творческий потенциал и упорство. Помните: в бизнесе вы идете ва-банк в каждом своем действии каждый день.
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Вам нужно столкнуться с новыми трудностями, которые заставят находить решения.

Понимаю, вы можете начать беспокоиться — как и многие другие люди — что не сможете выполнить поставленную задачу. И это, безусловно, проблема; однако, как мы обсуждали ранее, вам нужны новые проблемы. Это признаки успеха и движения в правильном направлении. Сначала научитесь масштабно действовать, а потом станет понятно, как поступать дальше. Большинство людей не утруждают себя активностью и вместо этого тратят время, раздумывая над вещами, которые, вероятно, с ними никогда не произойдут. Любой, кто вместо поиска новых проблем продолжает бороться со старыми всю свою жизнь, не движется вперед. Проще говоря: если вы не создаете для себя новых проблем, значит, вы недостаточно деятельны.
Вам нужно столкнуться с новыми трудностями, которые заставят находить решения. Представьте, как было бы здорово, если бы с вами в 2 часа дня хотело встретиться огромное количество людей или если бы у вашего ресторана столпилась очередь в ожидании свободного столика? Одно из главных различий между успешными и неуспешными людьми — первые ищут проблемы, чтобы решить их, а вторые делают все возможное, чтобы этого избежать. Так что помните: переусердствуйте, будьте полностью готовы и предпринимайте масштабные действия, за которыми последует другая активность. Вы будете создавать новые проблемы и достигать результатов на уровнях, которые поразят даже вас.
Контрольные вопросы
Что значит идти ва-банк?
Почему бо́льшая часть общества препятствует этому?
Назовите причину, по которой продажи могут быть слабыми.
Заполните пропуски: ____ обязательств вы возьмете, _____ ваш уровень ответственности, а значит, вы профессионально растете, потому что_____.
Почему вы должны хотеть новых проблем?

Глава 14. Расширяться, нельзя сокращаться

На момент написания этой книги наша страна испытывала серьезный экономический кризис. Показатели безработицы и финансовой нестабильности достигли высот, невиданных со времен Великой депрессии. Во время крупных экономических спадов, подобных этим, мир убеждается в необходимости сокращать, экономить, быть бережливым и осторожным. Хотя подобное мышление фокусируется на самосохранении и защите активов, это тот самый вариант, который никогда не даст вам желаемого. И хотя бо́льшая часть мира терпит убытки, есть незначительный процент людей и компаний, которые продолжают расширяться и получать прибыль. Эти люди полагают, что кризисные времена предоставляют уникальную возможность для всех, кто занял оборонительную позицию, сокращая расходы.
Но сокращение — это форма отступления, оно нарушает концепцию Правила 10Х, которое требует продолжать действовать, производить и создавать товар или услугу в огромных количествах, независимо от ситуации или обстоятельств. Должен признать, что расширение может быть трудным и нелогичным, особенно когда другие принимают защитные меры. Тем не менее только этот подход поможет вам использовать выпавшую возможность.
Помните: в любое время, независимо от мировых событий, большинство людей не предпринимают масштабных действий. Хотя, конечно, бывают моменты, когда вы должны защищаться, отступать и экономить, вы должны делать это только в течение коротких периодов времени. Исключительно с одной целью: подготовиться к усилению и атаке снова. Сокращение не должно быть частью вашего делового плана. Хотя мы часто слышим сообщения о компаниях, которые потерпели неудачу из-за слишком быстрого увеличения, для многих из них, вероятно, все было не так просто. Большинство компаний терпят неудачу не потому, что продолжают наступление, а потому, что должным образом не готовятся к расширению и не могут лидировать в отрасли.
Идея постоянного, неуклонного расширения противоречит здравому смыслу и даже непопулярна; она отделит вас от большинства сильнее, чем любое другое занятие. Задача расширения в процессе массовых сокращений не должна сводиться к упрощенной концепции. Этот процесс сложно воплотить в реальном мире. Тем не менее, как только вы освоитесь, сделав это своим привычным методом реагирования, ваша способность непрерывно, неустанно атаковать любую цель продвинет вас вперед. Большинство людей не согласятся с этой точкой зрения. Ведь они атакуют только до точки сопротивления, а затем отступают. Равносильно ситуации, когда вы бросили вызов школьному хулигану, а потом убежали — это всегда плохо кончается. Если вы будете подходить к испытаниям таким образом, рынок, ваши клиенты и ваши конкуренты усомнятся в вашей способности постоянно атаковать. Поэтому, если они будут угрожать или критиковать вас, вы отступите. Вы решите, что это не сработало. Но единственная тому причина — прошло недостаточно времени, чтобы рынок, клиенты или конкуренты, наконец, подчинились вашим правилам. Повторные атаки в течение длительного времени всегда заканчиваются успехом.
Вы должны применять тактику расширения, не зависимо от внешних условий: способствует ли этому экономика и окружающие вас люди. Потому что мы живем в обществе, которое склонно поощрять сокращение, а когда оно поддерживает укрупнение, бывает уже поздно — отсюда недавний кризис. Новости о сокращении должны послужить для вас индикатором обратного действия. Не повторяйте слепо за массами: они почти всегда ошибаются. Вместо следования за стаей, станьте их вожаком! Решение здесь простое: расширяйте, продвигайте и действуйте, независимо от мнений и действий других.
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Не повторяйте слепо за массами: они почти всегда ошибаются. Вместо следования за стаей, станьте их вожаком!

Когда основная часть предприятий в моей отрасли во время кризиса сокращала персонал и финансирование на рекламное продвижение, это послужило для меня сигналом к увеличению сил. Я не увольнял сотрудников и не стал меньше тратить на рекламу, наоборот, увеличил и то, и другое. Конечно, я видел, что доходы сократились, как и у остальных, но в качестве альтернативы урезал собственную зарплату и перенаправил эти деньги на продвижение бизнеса. Такой шаг сделал меня заметнее и помог занять долю рынка, которую освободили другие, отступающие, организации. На самом деле, за 18 месяцев я потратил на рекламу, маркетинг и продвижение больше денег, чем за предыдущие 18 лет! Конечно, я понимал, насколько это было нелогично. И полностью признавал, что тогда испытывал страх и часто переоценивал свои действия. Но все же я знал: если продолжу двигаться вперед, непременно добьюсь огромных успехов.
Нужно отметить, что важнее вложенных денег были требования, которые я предъявлял к сотрудникам и к себе. Мы постоянно наращивали темпы использования наших самых ценных ресурсов: энергии, творческого потенциала, настойчивости и общения с нашими клиентами. Это помогло нам увеличить производительность по всем направлениям: телефонные звонки, электронные письма и рассылки, сообщения в социальных сетях, личные визиты, выступления, телеконференции, вебинары, скайп-конференции и тому подобное.
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«Я предпочел бы умереть в расширении, чем в сокращении. Я предпочел бы потерпеть неудачу, продвигаясь вперед, чем отступая».

За те полтора года я опубликовал три книги, представил четыре новые программы продаж, подготовил более 700 разделов учебных материалов для виртуального учебного сайта, дал 600 интервью на радио, написал более 150 статей и записей в блоге, сделал тысячи личных телефонных звонков. В то время как остальной мир отступал, мы расширялись по всем возможным фронтам.
Почти весь мир верил, что единственная спасительная благодать — это экономия, и он это делал. И я заметил интересную закономерность: начиная сокращать расходы, люди тут же начинают неосознанно беречь все остальное. Это похоже на неспособность разума отличить сохранение бумажных купюр или цифр в банке от сохранения энергии, творчества и усилий. Весь мир сдерживал расходы как в долларовом, так и силовом эквиваленте, в то время как всего несколько человек набирали обороты. Как думаете, кто вышел на первое место?
Люди спрашивали, как и почему я решил расширяться в такой неопределенной ситуации. И получали ответ: «Я предпочел бы умереть в расширении, чем в сокращении. Я предпочел бы потерпеть неудачу, продвигаясь вперед, чем отступая». Подумайте: на каком из четырех уровней действия, представленных в главе 7, вы предпочитаете действовать? Если вы позволите экономике определять ваш выбор, значит, никогда не сможете контролировать собственное финансовое положение.
Решение? Вставайте с дивана, выходите из дома и отправляйтесь на торговые площадки! Выступайте перед клиентами, ищите любые возможности и показывайте активность на рынке. Отступайте только на короткие мгновения, если это необходимо, чтобы укрепить ресурсы и подготовиться к расширению с еще большим количеством действий. Ваша энергия, усилия, творческий подход и индивидуальность стоят больше, чем доллары, которые печатают машины. И хотя расширение бизнеса чаще всего происходит за счет финансовых вложений, это, безусловно, не единственный способ. Но главное — он не так ценен, как последовательное и настойчивое выполнение масштабных действий.
Помните о Правиле 10Х всегда! Вам нужно расширяться, чтобы лидировать в отрасли, чтобы привлечь внимание за счет масштабных действий. Только тогда вы расширите контакты, влияние, связи и увеличите уровень заметности, чтобы создать новые проблемы. Продолжайте расширяться, пока все, включая конкурентов, не узнают, что вы — лидер, высокоуровневый игрок. И всегда формируйте ассоциации вашего бизнеса со своим именем.
Контрольные вопросы
Какие существуют способы расширения, которые требуют только энергии и творческого подхода, а не денег?
Получали ли вы хотя бы однажды выгоду от сокращения?
Когда вы стали прилагать больше сил?
Какие результаты получили?

Глава 15. Сожги это место дотла

Когда вы начнете действовать согласно Правилу 10Х и наберете обороты, продолжайте подкладывать дрова в свой костер, пока не разгорится пламя или кострище не прогорит дотла. Не отдыхайте и не останавливайтесь никогда. Я научился этому на собственном горьком опыте: сначала добился большого успеха, а затем расслабился. Это частая ошибка многих. Не совершайте ее!
Продолжайте подбрасывать дрова, пока огонь не станет таким горячим и не загорится так ярко, что даже конкуренты или неблагоприятные условия рынка не смогут его потушить. Пламя нужно продолжать разжигать, а это означает, что потребуется больше дров, больше топлива и, в вашем случае, больше действий. Как только вы начнете поступать подобным образом, это войдет в привычку, поскольку вы будете побеждать. Проще и естественнее продолжать масштабное движение к цели, когда вы выигрываете. Полная победа возможна благодаря активным и масштабным действиям.
Когда вы начнете «накалять обстановку», то быстро осознаете, какие возможности открываются перед вами, увидите положительные результаты на совершенно новых уровнях. Ваши действия приобретут черты маятника, который, качнувшись однажды, продолжает колебаться и дальше. Закон инерции Ньютона говорит, что тело сохраняет неизменным состояние своего движения.
Продолжайте действовать до тех пор, пока не сможете остановить собственное продвижение вперед. Возможно, вы даже начнете меньше спать и есть, потому что насытитесь адреналином от побед. Примерно в это время люди начнут восхищаться вами, а затем давать советы. Будьте особенно осторожны с теми, кто говорит, что вы «и так достаточно сделали», или советует расслабиться. Сейчас не время для отдыха; вам необходимы новые действия.
Энди Гроув, один из первых сотрудников Intel Corporation, придумал выражение: «Выживают только параноики». Я не рекомендую строить карьеру, пребывая в параноидальном состоянии. Однако считаю, что вы должны быть одержимы своей деятельностью. Даже после достижения успеха продолжайте двигаться вперед, чтобы превзойти поставленные цели. Для отдыха и расслабления тоже будет время. Но прямо сейчас вы должны продолжать подкидывать дрова, пока огонь не разгорится так сильно, что никто и ничто не сможет потушить ваши успехи.
Одна из особенностей успеха — нужно постоянно уделять ему внимание. Удача благосклонна к активным труженикам. Эту идею можно сравнить с садом: каким бы он ни был зеленым, какие бы прекрасные цветы там ни росли, вы должны продолжать ухаживать за ним. Вы должны продолжать косить, подстригать, обрезать, поливать и сажать; в противном случае трава засохнет, а цветы увянут. То же применимо и к успеху. Хотите сохранить сад? Тогда помните: отступление невозможно. Ошибочно думать, что успешные люди сдают позиции после первых побед и снижают активность.
Всегда помните о четырех степенях действий — бездействие, отступление, умеренная работа и реализация масштабных мер. Если вы следуете Правилу 10Х, значит, собираетесь добиться успеха, которого хватит для контроля ситуации. Подражатели и люди, которые стремятся приблизиться к вам, просто перестали добавлять дрова, а затем отступили. Масштабные действия помогают отделиться от масс и конкурентов, чтобы идти своей дорогой.
Лучший способ перестать беспокоиться о конкуренции и неопределенности — развести такое большое и жаркое пламя, чтобы все в мире, даже ваши конкуренты, пришли согреться у вашего огня. Имейте в виду: наибольшая часть конкуренции создается людьми, которые не желают действовать на более высоких уровнях, а просто подражают другим.
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Продолжайте действовать до тех пор, пока не сможете остановить собственное продвижение вперед.

В вашем костре никогда не будет достаточно дров. Вы никогда не сможете предпринять слишком много действий или добиться слишком большого успеха. Нет такой вещи, о которой чересчур много говорят и пишут или над которой слишком много работают. Подобные мысли свойственны посредственным людям. Так они оправдывают собственное принятие текущего состояния дел.
Как вы можете совершить слишком много действий, если способны предпринимать их бесконечно? Посмотрите на крупных игроков. Ни у кого из них никогда не «заканчивается» энергия, усилия, общение с людьми, идеи или ресурсы. Они наслаждаются дарами, созданными благодаря изобилию их предприятий. Поэтому не возмущайтесь, а восхищайтесь ими и подражайте им. Если вы это сделаете, то убедитесь: чем больше вы совершаете новых действий, тем креативнее становитесь. Ваше воображение будто раскроется, и из него, словно рекой, польются новые возможности. Неважно, насколько ваш креативный подход гениален. Все дело в умении действовать масштабно, к которому эта креативность побуждает.
Недавно я встретился с известной пиар-фирмой в Лос-Анджелесе, сотрудники которой предположили, что общество может «перенасытиться» мной. На мой взгляд, довольно странное утверждение. Идея излишней разрекламированности предполагает, что вы постоянно слышите о человеке, компании, услуге или продукте. В основе такой точки зрения лежит миф, что человек перестает создавать новые идеи и товары. Основной аргумент — человек или продукт, которым пресытились, теряет свою ценность. Но подумайте вот о чем: Coca-Cola известна почти всем людям на Земле. Продукцию компании вы встретите практически в каждом магазине, баре, самолете и отеле. Пресытились ли покупатели этим продуктом? Должна ли компания его спрятать и бояться, что напиток потеряет ценность, потому что слишком много людей слышат о нем и покупают его? Такой ход мыслей кажется довольно нелепым. И есть бесчисленное множество других примеров продуктов и компаний, которые подтверждают эту точку зрения — Microsoft, Starbucks, McDonald’s, Wells Fargo, Google, Fox TV, Walgreens, Exxon, Apple, Toyota — и даже некоторые спортсмены и знаменитости.
«Перенасыщение» — это довольно редкая проблема в отличие от безызвестности. Помните: если никто не знает про меня, не имеет значения, насколько хорош мой продукт или насколько низка моя цена. В любом случае, я бы предпочел, чтобы моей компанией «перенасытились», чем о ней не знали вообще.
Горькая правда такова: большинство людей даже не начинают разжигать костер. Они либо плохо образованы, либо социально запрограммированы соглашаться на меньшее, либо боятся, что их действия «выйдут из-под контроля». Обещаю — этого не случится. Вы должны максимально разжечь свое пламя, чтобы не только сжечь кострище дотла, но испепелить все на своем пути. Пройдите весь путь, а затем продолжайте идти, пока люди не начнут восхищаться вашей способностью действовать. Не беспокойтесь о сопротивлении, с которым вы столкнетесь со стороны рынка или ваших конкурентов. Они уберутся с вашего пути, как только увидят, что вы — сила, с которой нужно считаться.
Контрольные вопросы
Что это за огонь, который вам необходимо разжечь и поддерживать?
Какие три вещи вы могли бы сделать, чтобы подбросить дров в этот огонь?
От кого вы можете получить поддержку, чтобы продолжать разжигать огонь?

Глава 16. Страх – отличный показатель

Рано или поздно вы испытаете страх, когда начнете действовать на новых уровнях. Если же это не так, вероятно, вы делаете недостаточно. Страх — это не плохо, его не следует избегать; наоборот, ищите его и принимайте. Страх на самом деле — признак того, что вы делаете все необходимое, чтобы двигаться в правильном направлении.
Отсутствие забот сигнализирует, что ваша активность направлена только на удобные вещи. В этом случае вы получите лишь то, что уже имеете. Как бы странно это ни звучало, вы будете бояться, пока не подниметесь на новый уровень, чтобы снова испытать страх. Единственное, что меня пугает, — это полное отсутствие страха.
В любом случае, что такое страх? Существует ли он? Я знаю, он кажется реальным, когда вы его испытываете, но признайте: большинство ваших страхов никогда не реализовывались. Существует такое определение страха — «ложные события, кажущиеся реальными»[7]. В этой расшифровке подмечено, что бо́льшая часть ваших опасений и переживаний никогда не сбудется.
Страх провоцируется эмоциями, а не рациональным мышлением. И, по моей скромной оценке, эмоции сильно переоцениваются, а бросаясь обвинениями в других, многие люди оправдывают свою неспособность действовать. Вы можете быть не согласны с моей точкой зрения, но вы должны переосмыслить свое понимание страха и использовать его как причину двигаться вперед, а не как предлог останавливаться или отступать. Используйте это чувство как зеленый свет, указывающий, что вы должны делать.
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У взрослых есть свои «бабайки» – неизвестность, отвержение, неудача, успех и так далее. И они тоже сигнализируют о действии.

Скорее всего, будучи ребенком, вы находили страх в иррациональных вещах — например, в бабайке под кроватью. Это был сигнал, чтобы заглянуть в шкафы и темные углы комнаты. Так вы видели, что они в себе прячут. Но в конце концов все дети понимают, что бабаек не существует и они живут только в их фантазиях. У взрослых есть свои «бабайки» — неизвестность, отвержение, неудача, успех и так далее. И они тоже сигнализируют о действии.
Например, вы боитесь позвонить клиенту — это знак, что именно звонок вам следует сделать. Страх перед разговором с боссом — это признак, что вы должны войти в его кабинет и попросить минутку его времени. Боязнь спрашивать клиента о его бизнесе означает, что вам нужно снова и снова это делать.
Согласно Правилу 10Х, вы неминуемо отделите себя от остального рынка, если будете делать то, что другие отказываются. Только так вы отличитесь и будете лидировать. Каждый испытывает страх. Но поскольку рынок состоит из людей, взаимодействующих как с продуктами, так и друг с другом, то и рынок столкнется со страхом так же, как вы и ваши коллеги. Большинство других людей воспринимают страх как сигнал к бегству. Вы же должны увидеть, какое дальнейшее направление он вам подсказывает.
Я сам справляюсь с этой дилеммой, опуская время из уравнения, поскольку время часто вызывает страх. Чем больше времени вы посвящаете объекту своего опасения, тем сильнее оно становится. Так что избавьтесь от страха перед своей любимой едой, убрав время из своего меню.
Например, Джону нужно позвонить клиенту. Эта задача вызывает у него тревогу. Поэтому вместо того чтобы взять трубку и немедленно позвонить, он берет чашку кофе и думает, что скажет. Его длительное размышление только усиливает страх, поскольку он представляет все возможные варианты — от неудачного результата звонка до всех ужасных вещей, которые потенциально могут произойти. Если спросить открыто, почему он не звонит прямо сейчас, он, скорее всего, заявит, что ему нужно «подготовиться». Но подготовка — это всего лишь оправдание для тех, кто не тренировался должным образом и кто использует это как причину, чтобы оправдать свое нежелание в последнюю минуту. Джону нужно сделать глубокий вдох, поднять трубку и просто позвонить. Подготовка в последнюю минуту — это просто еще один способ подпитать страх, который будет только усиливаться с течением времени. Ничто не происходит без действия.
Страх не просто говорит, что делать; он также говорит, когда это делать. Когда угодно спросите себя, сколько сейчас времени, и получите один и тот же ответ: сейчас. Всегда. Когда вы испытываете страх, это признак, что лучшее время для действий — именно этот конкретный момент. Большинство людей не будут следовать целям долго; однако, уберите время из этого процесса и будете готовы к работе. Просто не останется другого выбора, кроме как действовать. Нет необходимости готовиться. Когда вы зашли так далеко, для подготовки уже будет слишком поздно.
Теперь единственное, что может влиять на дальнейший ход событий, — это действие. У каждого человека был опыт неудачной попытки достичь цели. Возможно, к тому времени, когда вы «приготовились» сделать шаг, другой сделал уже два, и теперь вы сожалеете о своем выборе. Неудача приходит во многих формах; она происходит независимо от ваших действий или пассивности. Неважно, каким будет результат: гораздо лучше потерпеть неудачу во время пути, чем из-за затянувшейся подготовки, пока другой воплощает ваши мечты.
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Страх не просто говорит, что делать; он также говорит, когда это делать.

Подобный сценарий в бизнесе проигрывается каждый день. Люди уделяют своему страху гораздо больше времени, чем тот заслуживает. Они выжидают перед личными визитами или звонками, электронными письмами и предложениями, потому что боятся результата. Огромное количество людей придерживаются одних и тех же оправданий, почему сейчас «неподходящее время» принимать меры.
Клиент уезжает из города. Клиент только что вернулся в город. Конец месяца или начало месяца. Клиенты весь день были на встречах. Они вот-вот пойдут на собрания. Они только что купили дорогой продукт. У них нет денег. Они сокращают расходы. Их дела плохи. Произошли изменения в руководстве или персонале. Я не хочу дергать их лишний раз. Они все равно никогда не отвечают на мои телефонные звонки. Никому не удавалось им продать такой товар. Я не знаю, что сказать. Я еще не готов. Я только вчера им звонил… И так далее и тому подобное.
Все оправдания в мире не изменят одного простого факта: страх — это сигнал делать то, чего боитесь. И быстро. Моя жена все время говорит, что я «кажусь бесстрашным». На самом деле все совсем наоборот; я испытываю страх почти постоянно. Однако я отказываюсь подпитывать его временем и делать сильнее. Вместо этого предпочитаю делать все быстро. Я понял, что для меня лучше использовать такой подход. Вы испытаете то же самое, когда сможете решительно шагнуть навстречу страху. На самом деле вы будете поражены, насколько станете сильнее и насколько увереннее будете действовать.
Быстрые и неоднократные масштабные меры подарят вам бесстрашие на рынке. Активный в отношении своих страхов человек больше способен продвигать свое дело. Пусть остальной рынок погрузится в панику и беспочвенно готовится к «ложным событиям, которые кажутся реальными». У вас есть работа, которую нужно делать.
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Гораздо лучше потерпеть неудачу во время пути, чем из-за затянувшейся подготовки, пока другой воплощает ваши мечты.

Страх — одна из самых разрушительных эмоций. Он обездвиживает людей и мешает идти к целям и мечтам. Нет абсолютно бесстрашных людей, однако именно реакция на страх отличает нас друг от друга. Когда вы позволяете страху взять верх, отбросить назад, то утрачиваете энергию, импульс и уверенность. И дальше страхи будут только расти.
Вы видели, как факир «ест огонь»? Похоже, основная хитрость фокуса — полностью исчерпать кислород, необходимый огню для жизни. Если отодвинуться слишком рано, кислород усилит пламя, которое затем, конечно же, сожжет и факира. То же самое применимо и в отношении страха. Если вы хоть немного пойдете у него на поводу, дадите ему кислород, необходимый для существования, он вас поглотит. Лучше полностью посвятите себя делу, вычеркните время из уравнения — и вы избавитесь от страхов, сможете активнее действовать.
Ешьте свои страхи; не подпитывайте их, отступая или давая им время вырасти. Научитесь искать и использовать страх — это точно даст вам понимание, как преодолеть его, улучшив тем самым свою жизнь. Я знаю немало успешных людей, и все они использовали страх в качестве индикатора, чтобы определить, какие действия принесут наибольшую отдачу. Я использую эти сигналы при каждом удобном случае и в собственной жизни. Благодаря им понимаю, что расту и развиваюсь.
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Ешьте свои страхи; не подпитывайте их, отступая или давая им время вырасти.

Если вы не испытываете страха, значит, не предпринимаете новых действий и не совершенствуетесь. Все очень просто. Для создания прекрасной жизни не нужны деньги или удача. Нужна способность преодолевать страхи с большой скоростью и силой. Страх, как и огонь, от него не следует отстраняться. Скорее, его лучше использовать для подпитки действий в вашей жизни.
Контрольные вопросы
Какие у вас три самых больших страха?
С кем вы боитесь связаться, кто мог бы помочь вам или улучшить ваш бизнес?
Что вы узнали о страхе из этой главы?

Глава 17. Миф об управлении временем

Должен начать эту главу с признания: я ни в коем случае не считаю себя великим менеджером или планировщиком. На самом деле я даже никогда не писал бизнес-планы. Тем не менее всегда мог достаточно эффективно управлять собой, чтобы создать несколько компаний с нуля. Управление временем никогда не было для меня ценным. Хотя именно его я трачу на важные для себя вещи.
На семинарах мне часто задают вопросы об управлении временем и балансе. За годы своей карьеры я обнаружил, что люди, которых заботят эти вопросы, верят в понятие «дефицита». Большинство из них даже не знает, сколько у них есть времени или какие задачи нужно решать в первую очередь.
Если вы не знаете, сколько времени у вас есть и сколько его необходимо, как, черт возьми, вы можете рассчитывать, управлять им или сбалансировать его?
Первое, что вы должны предпринять, — сделать успех своим долгом, установив четкие приоритеты. Конечно, никто не сделает это за вас; у всех разные ценности. Однако, если успех для вас — главная забота, я бы посоветовал тратить основную часть времени на действия, которые приведут к нему.
Конечно, я не знаю, что именно для вас он означает. Он может относиться к самым разным людям и вещам, финансам, семье, счастью, духовности, физическому или эмоциональному благополучию — или, если мы с вами похожи, ко всему этому. Ведь и вы можете хотеть всего этого сразу.
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Если вы не знаете, сколько времени у вас есть и сколько его необходимо, как, черт возьми, вы можете рассчитывать, управлять им или сбалансировать его?

Лично меня не интересует баланс; меня интересует изобилие во всех областях. Я не хочу жертвовать одним в пользу другого. Успешные люди мыслят категориями «вседоступности», в то время как неуспешные склонны ограничивать себя. У них в головах может сидеть установка: «Если я богат, я не смогу быть счастливым» или «Если я преуспею в карьере, у меня не останется времени, чтобы быть хорошим отцом, мужем или духовным человеком». Интересно отметить, что люди, ограничивающие доступные им вещи, также склонны говорить о «балансе». Однако это в корне неверный образ мышления, которому не помогут ни управление временем, ни баланс.
Как мне кажется, бессмысленно беспокоиться об этих двух факторах. Вопрос, который следует себе задавать: «Как я могу получить все это в изобилии?» Успешные люди достигли желаемого в таких количествах, что никто не может этого у них отнять. И как человек может считать себя успешным, если он несчастлив? Какое счастье в условиях, когда вы не в состоянии оплачивать счета, обеспечивать семью или вас беспокоит будущее? Поэтому, когда вы достигнете одной цели, которую поставили перед собой, самое время установить новую цель. Перестаньте думать в терминах «или-или» и начните думать в терминах всего и вся.
Когда я писал эту главу, клиент прислал сообщение: «Вы когда-нибудь отдыхаете?» Я в шутку тут же написал в ответ: «НИКОГДА!» Но, конечно, отдыхаю, как и любой другой человек. Однако я также знаю, какой у меня график, каковы мои приоритеты и что мой долг, обязанность и ответственность — следовать им, пока у меня есть время. Поэтому призываю вас следить за тем, как вы проводите досуг. Например, заполняя дневник. Большинство людей понятия не имеют, куда утекает их время, но все равно жалуются, что его не хватает.
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Перестаньте думать в терминах «или-или» и начните думать в терминах всего и вся.

У каждого человека есть 168 часов в неделю. Исходя из типичной 40-часовой рабочей недели, среднестатистический сотрудник США продуктивен только 37,5 из этих 168 часов (30 минут на обед каждый день). Маловероятно, что большинство людей на самом деле работают все эти 37,5 часов. Вместе с тем, в среднем человек проводит 22,3 процента времени на работе, 33,3 процента спит, а затем 16,6 процентов отводит просмотру телевизора или интернету. И эти же самые люди беспокоятся о балансе и управлении временем. Но дисбаланс будет возникать всегда, когда вы недостаточно уделяете времени всему, что у вас есть.
В то время как многие утверждают, что ценят время, они, похоже, мало знают о нем. Кто создает время? Вы сами создаете собственное время или это делает некто другой? Что вы можете сделать, чтобы создать больше времени? Что означает выражение «время — деньги»? Как вы относитесь ко времени, чтобы подтвердить, что ваше время — это деньги? Что самое важное вы должны делать со своим временем? Все эти вопросы заслуживают внимания, чтобы, подумав над ответами, вы потом научились использовать этот ресурс по максимуму.
Давайте предположим, что вам отведено жить 75 лет; это примерно 657 000 часов или 39 420 000 минут. Возьмите любой день недели: у вас в среднем 3 900 понедельников, вторников, сред и т. д. Теперь — самое страшное — если вам 37 лет, то у вас осталось всего 1 950 сред. Представьте, что у вас остался счет, на котором 1 950 долларов? Будете ли вы смотреть, как он тает, или сделаете все возможное, чтобы увеличить его?
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Первый шаг на пути к управлению временем и достижению баланса – это решить, что для вас важно.

Я верю, что за 1 950 часов могу сделать больше, чем большинство людей. Единственный способ увеличить количество времени — это сделать больше. Значит, если я сделаю 15 телефонных звонков за 15 минут, а вы сделаете 15 звонков за час, то я, по сути, выиграю 45 минут для себя. Таким образом, Правило 10Х позволяет умножать время. Если я нанимаю сотрудника и плачу ему 15 долларов в час, чтобы он делал 15 звонков каждые 15 минут, я просто сублимирую свои силы. Так мое время превращается в деньги.
Чтобы действительно понимать, управлять, максимизировать и выжимать все возможное из имеющегося у вас времени, необходимо понимать, сколько его вообще в вашем распоряжении. Вы должны взять под контроль свое время — не позволяйте другим это делать. Если вы послушаете, как люди обсуждают данную тему — особенно количество рабочих часов — вы, вероятно, услышите много жалоб. Люди ведут себя так, будто работа — это неприятная обязанность, через которую нужно пройти. Но на самом деле они тратят минимум времени даже на это.
Большинство людей работают достаточно, чтобы это было похоже на работу. В то время как успешные люди работают в темпе, который приносит такие результаты, что работа становится удовольствием. По-настоящему успешные люди даже не называют это работой; для них это страсть. Почему? Потому что они делают достаточно для своих побед!
Простой способ достичь баланса — работать усерднее, пока вы находитесь в офисе. Это не просто даст вам больше времени; это позволит ощутить плюсы вашей работы и сделать ее менее похожей на труд и более похожей на успех. Попробуйте использовать такой подход: будьте благодарны за возможность ходить на работу, и посмотрите, сколько вы сможете сделать за отведенное вам время. Сделайте это увлекательной гонкой или вызовом.
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Способность расставлять приоритеты и действовать в соответствии с ними помогает нам оставаться хозяевами своего времени.

Первый шаг на пути к управлению временем и достижению баланса — это решить, что для вас важно. В каких областях вы больше всего хотите добиться успеха и в каких масштабах? Запишите их в порядке важности. Затем посчитайте общее количество времени, которое у вас осталось, и решите, сколько вы собираетесь выделять на каждое из своих начинаний.
Еще одна важная вещь, которую нужно сделать: фиксируйте свое времяпрепровождение ежедневно. Я говорю буквально о каждой секунде. Это позволит вам четко увидеть, что ваше время тратится на маленькие привычки и занятия, которые никоим образом не способствуют успеху. Любое действие, которое не способствует разведению вашего огня, будет считаться расточительным. Например, Xbox, онлайн-покер, просмотр телевизора, сон, выпивка, перерыв на курение — потенциальный список таких дел бесконечен. Жестоко, не правда ли? Согласен. Но, если вы не будете контролировать свое время, гарантирую — вы потратите его впустую.
Конечно, с течением жизни все будет меняться. Вы взрослеете. Достигаете и создаете различные цели. Новые вещи и люди появляются в вашем мире. Ваши приоритеты также будут меняться. Например, я годами слушал родителей, которые говорили, что я не понимаю, как сбалансировать работу и семью, потому что у меня не было собственных детей. Что ж, когда у нас с женой родился первый ребенок, несомненно, это стало событием, которое требовало массу моего времени. Но я смог прожить этот опыт. И понял, что не было никакой проблемы с балансом и работой. Было мое решение, основанное на приоритетах.
Дочь дала мне еще один повод добиться успеха, а не оправдание, чтобы не работать больше. Она — настоящая мотивация, чтобы я преуспевал, потому что теперь я делаю это не только для себя, но и для нее. Вы не можете винить свою семью в том, что она мешает вам добиться успеха, которого вы заслуживаете. Они должны быть причиной, по которой вы хотите добиться успеха!
Это может показаться трудным, но это возможно. Составьте для себя и членов своей семьи график приоритетных вещей и следуйте ему. Например, я добавлял по одному часу каждый день, чтобы проводить время с дочерью. Мы с женой сели и составили график, который позволил бы мне проводить время с семьей и при этом не вредил моему рабочему распорядку, обеспечивающему наш финансовый успех.
Первое, что мы с супругой сделали, — это построили график сна нашей дочери в соответствии с нашими приоритетами. Мы договорились, что я буду вставать каждый день на час раньше и каждое утро гулять с ребенком. Так у меня появилось время побыть с дочкой до ухода в офис, когда события дня поглотят меня. При этом жена могла подольше поспать. Я делал это с момента, когда дочери исполнилось шесть месяцев, и это прекрасно работало. Я брал ее с собой по делам: например, каждое утро мы ходили в местный продуктовый магазин, где я знакомил ее с людьми, которые там работают. Весь остаток дня после нашей прогулки принадлежал мне: ни на что не отвлекаясь, я занимался бизнесом. Поскольку мы поднимали дочь рано, спать она отправлялась около семи вечера. После этого у нас оставалось время побыть с женой наедине.
Конечно, со временем наш график изменился, особенно с появлением второй дочери. Но главное осталось неизменно: мы контролируем свое время, а не просто бессистемно пытаемся им управлять. Способность расставлять приоритеты и действовать в соответствии с ними помогает нам оставаться хозяевами своего времени. Чем больше у вас дел, тем острее необходимость их упорядочивать. У меня, конечно, нет научной формулы, которая волшебным образом облегчит этот процесс. Однако могу сказать одну вещь: если вы начнете со стремления добиться успеха, а затем начнете контролировать время, вы организуете свой день, как пожелаете.
Вы должны решить, как собираетесь использовать свое время. Вам следует управлять им, контролировать и выжимать из него каждую секунду, чтобы увеличить степень своего присутствия и лидерства на рынке. Согласуйте, если необходимо, с вашей семьей, коллегами, начальством список наиболее важных вещей. Если вы этого не сделаете, ваше окружение, имея разные цели, будет тянуть вас в разные стороны. Мой график эффективен для меня, потому что все — от моей жены до коллег — знают, что для меня важнее всего, и понимают, как я ценю время. Это позволяет нам справляться со всем остальным, что встречается на пути.
В культуре нас часто призывают «притормозить, расслабиться, успокоиться, найти равновесие» и просто «быть счастливыми» там, где мы находимся, и с тем, что у нас уже есть. В теории это звучит великолепно. Но людям, которые отказываются самостоятельно принимать решения, трудно контролировать свою жизнь. Большинство людей не могут просто «расслабиться и успокоиться», ведь они не прикладывают усилий, чтобы выйти за рамки обыденного существования, возникающего в результате посредственных действий. Работа должна способствовать достижению вашей цели, миссии и давать вам чувство выполненного долга. Эти вещи жизненно важны для психического, эмоционального и физического благополучия каждого отдельного человека.
Люди, которые пропагандируют новый подход и дают мистические советы «не торопиться», поощряют мышление без пользы для окружающих и самого человека. Подумайте, что порождает такое мышление: лень, прокрастинация, медлительность, склонность обвинять других, безответственность, ожидание пособий и надежда, что другой решит их проблемы.
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Единственный вариант обустроить свою жизнь – использовать каждый момент каждого дня на максимум.

Проснитесь! Никто не собирается вас спасать. Никто не собирается заботиться о вашей семье и вашем заработке. Никто не собирается «все для вас делать». Единственный вариант обустроить свою жизнь — использовать каждый момент каждого дня на максимум. Тогда вы достигнете своих целей и мечтаний.
Счастье, безопасность, уверенность и удовлетворение приходят от использования ваших талантов и сил для достижения успеха. И для контроля этого требуется каждая секунда вашего времени, которое принадлежит вам, и только вам.
Контрольные вопросы
Сколько времени вы проводите на работе каждый день?
Сколько времени вы тратите на бесполезные занятия ежедневно (например, смотрите телевизор, курите, выпиваете, спите сверх меры, устраиваете кофе-брейки, обедаете или проводите неконструктивные встречи)?
На какие именно бесполезные занятия вы тратите свое время?
Чему вас научила эта глава о времени?

Глава 18. Критика – признак успеха

Критика в адрес человека, безусловно, для него не самая приятная вещь в мире. Однако и в ней можно найти плюсы: если вас критикуют, значит, вы на правильном пути. Критики не следует избегать; скорее, ее нужно ожидать на пути к успеху.
Критикой называют суждение одного человека о достоинствах и недостатках работы или действий другого. Впрочем, многие используют это слово только для выражения неодобрения, указания на ошибки. Но главное: когда вы начинаете действовать в правильном направлении и, следовательно, добиваться успеха, критические комментарии последуют за вами по пятам.
Конечно, большинству людей не нравится, когда их критикуют. Но я обнаружил, что это происходит как естественный результат привлечения внимания. Возможно, именно поэтому некоторые его избегают, чтобы не выслушивать потом осуждения. Однако невозможно достичь серьезных успехов, не привлекая внимания. Да, люди будут смотреть на вас, будут намекать или прямо говорить, что не одобряют ваши действия. Давайте посмотрим правде в глаза: неважно, какой выбор вы делаете в жизни, критикующие все равно найдутся. Не лучше ли получать такие комментарии от завидующих вам людей, чем от вашей семьи, босса или налоговой?
Когда вы начнете достаточно действовать, пройдет совсем немного времени до момента, когда вас осудят люди, которые не предпринимают ничего. Если вы достигнете значительных высот, общество неизбежно обратит на вас внимание. Одни будут восхищаться вами, другие захотят учиться у вас, но, к сожалению, большинство будет вам завидовать. Те же люди, которые сначала обвиняли вас в недостаточных действиях, теперь укажут вам на неправильные шаги.
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Помните: успех – это не соревнование в популярности. Это ваш долг, обязанность и ответственность.

Вы должны ожидать этого и воспринимать как один из признаков достижения успеха. Это произойдет, когда вы начнете по-настоящему действовать на 10Х уровнях, даже если ваши результаты еще не очевидны. Будьте осторожны: критика может проявляться во многих формах. Например, в форме совета: «Почему вы тратите так много сил на одного клиента? Он никогда ничего не покупает» или: «Ты должен больше наслаждаться жизнью! Знаешь, работа — это еще не все». Люди могут критиковать вас, чтобы самоутвердиться, потому что ваше изобилие подчеркивает их бедность. Помните: успех — это не соревнование в популярности. Это ваш долг, обязанность и ответственность.
Мой приятель, который занимается заборами в Луизиане, однажды признался: «Грант, я не хочу внимания, потому что, как только его получу, конкуренты начнут преследовать меня. Я хочу действовать незаметно, чтобы никто не знал, что я делаю». Безусловно, это один из способов приблизиться к успеху, но вы не сможете слишком долго «скрываться от радаров» и ожидать, что доберетесь до вершины.
Стремление залечь на дно, чтобы избежать внимания (и, следовательно, критики), означает, что вы сдерживаете себя. Страх атаки извне удерживает вас от полного поглощения своим делом. Выход здесь только один. Как только скептики поймут и признают, что вы не сдадитесь и не уйдете — и что для них самих лучше подражать вам, а не осуждать ваш успех — они найдут другой объект для придирок.
Слабые и подавленные люди реагируют на успех других нападением. Поэтому, когда вы решите лидировать в определенной сфере, станете мишенью для таких людей. Вы можете наблюдать подобное в политике: когда ни одна из сторон не предлагает ничего конструктивного, а просто критикует и нападает на другую. При этом не выигрывает никто. Критика показывает: человек, бросающий в вас грязь, чувствует угрозу. Люди, которые относятся к другим пренебрежительно, обычно сами не умеют ничего, кроме как унижать остальных.
Единственный способ справиться с критикой — это воспринимать ее как элемент вашей формулы успеха. Как и страх, она показывает, что вы делаете правильные шаги в достаточном количестве, хорошо привлекаете внимание и производите достаточно информационного шума.
Один из моих клиентов недавно пожаловался, что мои сотрудники слишком надоедливы. Я позвонил ему, чтобы выяснить, что случилось. Выслушав, как он оскорбляет моих сотрудников, хотя те просто делали свою работу, я сказал: «Достаточно. Они действуют, как считают правильным, потому что знают, что мы можем вам помочь. Скорее факт, что вы не приняли дальнейших решений и вспылили, — вот что следует критиковать. Но я воздержусь от этого, потому что это не принесет пользы ни одному из нас. Теперь давайте прекратим негатив и сделаем нечто позитивное, чтобы продвинуть вашу компанию вперед».
Затем я вознаградил своих сотрудников за настойчивость в отношении этого клиента. Жалобы на «чрезмерную навязчивость» — хороший признак, он показывает, что мои сотрудники качественно работают и движутся в правильном направлении. Я не дал недовольству клиента сбить нас с пути и поощрил персонал за вложенные силы.
Мы все понимаем, что критика — часть пути к успеху, и я не буду извиняться ни за одного своего сотрудника, который стремится к личным победам. И, если вам интересно, — мы заключили договор. Тот же самый клиент теперь с восхищением и похвалой говорит людям: «Эти ребята как маньяки относятся к работе».
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Единственный способ справиться с критикой – это воспринимать ее как элемент вашей формулы успеха.

В юности после колледжа я устроился продавцом на полную ставку. Это была работа не по моей специальности. Спустя несколько лет мои результаты продаж вывели меня в один процент лучших продавцов в отрасли. Я значительно опережал коллег. И, если вы думаете, что они не критиковали меня, — что ж, подумайте еще раз. Конечно, они это делали! Они подшучивали надо мной, острили, пытались отвлекать внимание и даже пытались убедить меня прекратить те самые действия, которые вывели меня к этому проценту.
Так делают находящиеся внизу: ничего не делая, они считают других неправильными, потому что они делают все необходимое для создания комфорта. Самый действенный способ добиться отличных результатов в работе — изучить действия успешных людей и повторить их. Необходима тренировка, чтобы достичь такого же высокого уровня. Поскольку низшие исполнители не желают делать шаг вперед и брать на себя ответственность за увеличение производительности, они могут только стремиться уничтожить тех, кто работает на более высоких уровнях.
Когда моя книга «Если ты не первый, ты последний» попала в список бестселлеров The New York Times, некоторые конкуренты сразу же начали критиковать меня. Один человек сказал, что название книги «напыщенное». Другой спросил: «Кем Кардон себя возомнил?» Третий предположил, что я «хочу стать популярным только ради выгоды». Еще один даже позвонил мне и сказал, чтобы я нашел нового редактора, потому что в тексте было много ошибок. Обращал ли я внимание на подобные комментарии? Ни на секунду. Потому что моя книга была в списке бестселлеров The New York Times!
Я убежден, что критика предшествует восхищению и — нравится вам это или нет — идет рука об руку с успехом. Продолжайте радоваться успеху, и рано или поздно те же самые люди, которые осуждали вас, будут восхищаться вами. Все, кто изначально скептически относился к вашим действиям, позже будут петь вам дифирамбы. Так будет всегда, если вы воспринимаете критику как признак верного пути к успеху и проявляете активность в 10Х размере. В конце концов, существует ли лучший способ ответа на критику, кроме как получение новых побед?
Контрольные вопросы
Что вы узнали о критике из этой главы?
Какую критику вы больше всего хотели бы услышать от людей?
Приведите три примера, как люди, сначала критиковавшие другого, затем начинали восхищаться им.

Глава 19. Удовлетворенность клиентов – это ошибочная цель

От темы критики плавно перейдем к идее, которой часто злоупотребляют — к постоянному стремлению удовлетворить потребителей их товаров и услуг. Когда я рассказываю людям о Правиле 10Х, чаще всего они беспокоятся, что клиенты не будут довольны работой их компании. Руководители тревожатся, если их организация будет слишком сильно давить или навязываться, то репутация бренда на рынке пострадает. Хотя я считаю, куда более вероятно, что из-за переизбытка доступных компаний и товаров на рынке вас просто не заметят.
Редакторы национального кабельного канала, с которым я работал, беспокоились, что новое шоу, которое понравилось руководителям, не соответствует бренду сети. Я сказал: «Если вы не начнете создавать актуальные и интересные передачи, ради просмотра которых люди будут подключаться к кабельному телевидению, у вас не будет бренда, который нужно защищать». Когда вам не удается найти сторонников или клиентов, привлечь инвесторов и заключить сделку, значит, вы не делаете все возможное для выполнения этой задачи. Вместо этого вы прячетесь, оправдываясь желанием защитить бренд и обезопасить себя от потери клиентов. Такие действия равносильны собственноручному копанию могилы для вас самих.
Желание наилучшим образом обслуживать клиентов — это ошибочная цель; увеличение их числа — правильная цель. Это не означает, что удовлетворенность клиентов не важна. Конечно, они должны быть довольны и счастливы, чтобы возвращаться и делиться положительными отзывами с другими людьми. Если ваша услуга, продукт или инвестиции не удовлетворяют их потребности, то вы преступник, и эта книга только приведет вас в тюрьму. Сделайте основной акцент на привлечение внимания и поиск клиентов, прежде чем беспокоиться о степени их довольства.
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Помните: удовлетворенность клиента невозможна, если клиента нет.

Позвольте объяснить. Удовлетворенность клиентов меня не волнует! Потому что я и моя компания оказываем им более чем достаточную помощь, мы предоставляем обслуживание, далеко выходящее за рамки «удовлетворительного». Мы стараемся помочь каждому и никогда не отказываем, пока в этом нет крайней необходимости. Мы даже обсуждаем их удовлетворенность в моем офисе. И вместе с тем мы много говорим, как привлечь больше клиентов, потому что это — единственный способ повысить их удовлетворенность. Повысить уровень счастья клиентов невозможно без увеличения их числа. Мы всегда перевыполняем запланированные задачи: будь то подписка на наш бесплатный еженедельный совет, покупка книги за 30 долларов, аудиопрограммы за 500 долларов или заключение долгосрочного контракта на обучение за миллион долларов. Сначала я забочусь только о привлечении клиентов, а затем — об их комфорте.
Меня больше всего беспокоит удовлетворенность неклиентов, то есть людей, которые не вполне счастливы и при этом не пользуются моим продуктом. При этом они могут даже не знать, что несчастны. Для меня существует только два типа недовольных клиентов:

• у которых еще нет наших продуктов;
• у которых есть наши продукты, но они неправильно их используют.

Я сейчас говорю о необходимости сподвигнуть людей увеличить использование наших материалов, систем и процессов, поскольку это единственный способ повысить удовлетворенность клиентов.
Отсутствие потребителей или неправильное использование ваших продуктов — это более серьезные «недостатки», чем недовольство клиентов. Клиент, получающий заказ с опозданием на день, — это проблема, и ее следует решить. Но человек, ни разу не купивший ваш товар, может быть недовольным, поскольку он никогда и не был клиентом вашей компании. С первой проблемой вы можете легко расправиться. Вторая расправится с вами.
Я ищу клиентов, которые достаточно осознанны, чтобы вести с ними дела. Затем занимаюсь этим человеком или компанией, пока они не согласятся сотрудничать. Это не шутка. Для меня это истина. Привлечение потребителей наиболее важно для удовлетворения потребностей клиентов, а удовлетворение их потребностей невозможно без самих клиентов. Поэтому поиск клиента — самое важное для меня. То же самое и в отношениях: сначала нужно найти жену, затем радовать ее, затем увеличить семью, а затем искать новые способы делать всех счастливыми. Что было самым важным? Первоначальный этап — это поиск жены, и только потом построение гармоничных отношений.
Компания не может добиться успеха, сосредоточившись только на удовлетворенности клиентов. Я считаю, если вы фокусируетесь на степени довольства потребителей, то наносите ущерб увеличению их количества. Компании настолько поглощены текущими клиентами, что не в состоянии активно приобретать и расширять свою долю рынка.
Обслуживание клиентов — это бизнес-термин, предназначенный для измерения показателя, насколько продукты и услуги, которые предоставляют компании, соответствуют или превосходят ожидания людей после покупки. Предполагается, что этот показатель — определяющий для клиента, решающего, пользоваться услугами конкретной организации или нет. Тем не менее в большинстве мест, в которых бываю, мне всегда уделяют недостаточно внимания, чтобы заполучить меня как клиента в первую очередь.
Руководители декларируют важность обслуживания клиентов, сидя в своих башнях из слоновой кости. Но забывают о первом этапе — привлечении новых клиентов. Большая часть продукции не интересует меня настолько, чтобы я приобретал ее самостоятельно, без поддержки компании. К сожалению, большинство продавцов никогда не утруждают себя предложением покупателю оформить заказ. Когда у них появляется такая возможность, они ее упускают. Именно поэтому новые клиенты у них так и не появляются.
Это подтверждает и наш опыт с использованием тайных покупателей в разных компаниях. Основная проблема организаций — они не ставят первоочередной задачей привлечение клиентов. Если качество вашего продукта хромает, люди чувствуют себя обманутыми после его покупки, значит, на рынке вы не задержитесь. Но провалы случаются не из-за низкопробного товара, а из-за недостаточного количества клиентов!
Самое ли лучшее обслуживание в Starbucks и самый ли вкусный там кофе? Не знаю. Но знаю, что компания серьезно вложилась, чтобы покупка кофе стала легкой и удобной. Тревожат ли компанию долгие очереди в заведениях? Конечно. И уверяю, что Starbucks в первую очередь заботится о привлечении новых клиентов. Можно ли считать Google лучшей поисковой системой, наиболее удобной и распространенной среди пользователей? Продолжает ли он улучшать свой сервис? Конечно. Но самое главное — он стоит на передовой в отрасли и привлекает достаточно внимания, чтобы занимать место самого посещаемого сайта. К чему я веду? Компании, которые действительно способны удовлетворить клиентов, не рассуждают об обслуживании; они фокусируются на их привлечении. Новым организациям сначала нужно, чтобы люди узнали о них. А затем следует делать все возможное, чтобы клиент остался доволен. Помните: удовлетворенность клиента невозможна, если клиента нет.
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Это ошибка – бояться чужого недовольства.

Американские корпорации настолько одержимы «удовлетворенностью клиентов», что упустили из виду первый — и самый важный — фактор: их привлечение. «Главное должно быть первым», как говорят на Юге. Удовлетворение потребностей клиентов должно быть не инициативой, а привычным делом. Поэтому все внимание организации может быть сосредоточено на привлечении клиентов. Привлекать внимание людей, а затем не делать их покупателями, — дорогая ошибка. Однако именно ее допускают многие организации.
Допустим, компания привлекла меня, и я ознакомился с ее товаром. Но сотрудники делают недостаточно, чтобы получить мои деньги и «обработать меня», то есть сделать покупателем. Не будучи клиентом, я не стану удовлетворенным клиентом. Потому советую не ставить телегу впереди лошади.
Обратите внимание, как руководители начинают беспокоиться об удовлетворенности клиентов, проводят опросы и полностью игнорируют мнение тех, кто клиентом не стал. Это огромный промах и отличный пример «просто действий», которые мы обсуждали в 10 главе. Ведь именно благодаря неклиентам вы быстро привлечете новых заказчиков. Помимо опроса людей, купивших вашу продукцию, проведите опрос тех, кто ее не приобретал. Он расскажет гораздо больше об истинной удовлетворенности потребителей. Разве вы не хотите выяснить, почему не преуспели в бизнесе? Вы думаете, что не удовлетворили клиента и поэтому никогда его не найдете? Большинство компаний терпят неудачу не из-за низкого качества продукта, услуги или предложения. Они терпят неудачу, потому что не предпринимают достаточных стратегических действий для получения поддержки в первую очередь от покупателя. Вот почему я считаю, что удовлетворенность клиентов — это неправильная цель. У вас не будет возможности сделать их «довольными», если их не будет.
Моя задача сейчас не отрицать важность радости клиентов после приобретения, а переключить ваше внимание на привлечение новых потребителей. Также поймите, что невозможно избежать жалоб клиентов. Иногда вы не можете ничего сделать, чтобы улучшить качество продукта, это нормально. Но когда вы взаимодействуете с людьми, неизбежно столкнетесь с жалобами и недовольством. Это просто нужно принять. Лучшее, что вы можете сделать, — разобраться со всеми жалобами и претензиями, когда они появятся (а они появятся, обещаю), и относиться к ним как к возможности наладить контакт с клиентами.
Что вам нужно, так это больше людей, взаимодействующих с вашим продуктом или услугой и компанией. Да, жалобы будут возрастать, но также будет и похвала. Увеличьте число потребителей вашего продукта или услуги благодаря масштабным действиям. Излишняя самонадеянность не убедит людей покупать ваш продукт.
Я запустил свою первую компанию, наивно полагая, что буду работать с горсткой клиентов и действительно уделю им все свое внимание (тем самым добиваясь большей их удовлетворенности). Я предполагал, что это даст мне преимущество на рынке и позволит предоставлять качественные услуги. И хотя это была хорошая идея, она не сработала. Во-первых, этот план не соответствует уровню, который необходим для создания бизнеса с широким охватом, чтобы привлечь внимание. Поэтому я был далек от первенства, не говоря уже о денежном потоке для продолжения поддержки клиентов. А во-вторых, я не мог делиться информацией с достаточным количеством успешных людей.
Позже я поднял мышление на правильный уровень и взял на себя обязательство увеличить присутствие на рынке и десятикратно умножить число клиентов. Потому в 10 раз чаще стал бывать на слуху, а также привлек больше людей и компаний. Я переключил внимание на большой охват вместо простого обслуживания горстки клиентов. Так я мог эффективнее распространять информацию о себе и своей компании в растущем кругу людей. Осуждение в мой адрес усиливалось вместе с похвалой.
На самом деле я больше наслаждался успехом, чем терпел неудачи, поскольку видел много людей, использующих мою информацию. Увеличение числа участников моих семинаров и практикумов увеличило число клиентов и людей, знакомых с моими идеями и методами. Все чаще я слышал разговоры о моих методологиях среди коллег, которые затем распространяли ее среди своих знакомых, и так далее. Чем больше люди говорили обо мне, тем больше я увеличивал присутствие на рынке, привлекал больше внимания и клиентов, а затем повышал их удовлетворенность. Подумайте, разве было бы лучше для Facebook и Google, если бы они предоставляли свои услуги только узкому кругу людей? Если бы они так делали, я бы даже не использовал их в качестве примеров.
Практика удовлетворения потребностей покупателя не ограничивается тем, как вы обращаетесь с клиентами после их покупки; она в первую очередь должна быть сосредоточена на ваших действиях для привлечения клиента. Их численность напрямую связана с общим уровнем удовлетворенности. Вы не получите качества, не стремясь к количеству. Помните, что мы обсуждали в предыдущей главе? Критика и недовольство — неизбежные признаки вашего роста. Поэтому не обращайте внимания на критику, будьте благосклонны к претензиям, ведь решая их, вы увеличиваете уровень своей заметности. Чем больше людей вы обслуживаете, тем больше у вас шансов взаимодействовать с добропорядочными клиентами.
Будем честны, вы хотите обслуживать клиентов на все сто процентов и даже больше. Однако, если вы сосредоточитесь на предоставлении услуг на 10Х уровне до момента покупки, это будет совершенно естественный процесс и после подписания акта купли-продажи.
Думаю, у вас отличный продукт, услуга, идея или желание выгодно вложить инвестиции. Значит вам нужно расширить базу поддержки для этого. К сожалению, существуют тысячи организаций, которые каждый день продают третьесортный товар. Я, конечно, не советую делать низкопробные предложения или жертвовать качеством вашего продукта. Но хочу подчеркнуть печальную реальность: первенство на рынке, как правило, важнее всего остального. Компании с плохой продукцией делают покупку целью номер один. А затем, после вовлечения покупателей, начинают решать любые проблемы, связанные с качеством товара.
Ни одна организация в мире не добилась огромного успеха, пока сдерживала потоки прибыли. Apple слишком долго усваивала этот урок на собственном горьком опыте. Microsoft убивала ее десятилетиями — компания, о которой любой пользователь Apple заявит, что она продавала некачественный продукт. Microsoft сделала свои товары доступными для широких масс, в то время как Apple сосредоточилась на небольшом количестве людей.
Обратите внимание на изменения, которые Apple претерпела за последние несколько лет, сделав свои продукты доступными для широких масс. У трех процентов всех покупателей есть iPad, а из 63 процентов пользователей MP3-плееров более 45 процентов используют именно iPod. Сейчас Apple явно активно совершает масштабные действия с целью занять лидерство на рынке, увеличивая размер присутствия на рынке.
Даже если ваш продукт и компания будут работать идеально, вы не избежите претензий от клиентов, потому что они — люди. Вы не можете осчастливить всех. Это ошибка — бояться чужого недовольства. Вместо этого поощряйте его проявления, ищите сами, находите и исправляйте. Претензии — это прямой способ для ваших клиентов рассказать, как именно сделать ваш продукт лучше. Если вы будете подходить к каждому случаю, боясь обидеть клиента, вы никогда не добьетесь первенства на рынке.
Давайте вернемся к Apple. Сегодня эта компания не беспокоится об удовлетворенности клиентов настолько сильно, что ее даже не тревожат огромные очереди людей за новыми продуктами. Она распознает правильный порядок целей:

1. Привлечь клиентов (с помощью потрясающего продукта или услуги, создание которых шло на 10Х уровнях).
2. Произвести на них впечатление качеством обслуживания.
3. Добиться расположения клиентов (посредством повторных покупок, поддержки, устного взаимодействия и т. д.).

Когда вы строите бизнес, вашей основной целью должно быть не удовлетворение потребности клиентов (пока); а привлечение, качественное обслуживание и расположение покупателя, чтобы он сам захотел купить ваш товар или услугу.
Я стремлюсь, чтобы мои продукты были у всех, а не только у некоторых людей. Я хочу, чтобы многие люди знали обо мне и моих продуктах. И не успокоюсь, пока 6 миллиардов человек этого не сделают. Я хочу, чтобы все покупали у меня снова и снова, хочу быть в их мыслях так регулярно — и оказывать такое влияние на них и их компании, — чтобы они даже не думали, что могут обратиться к моим конкурентам.
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Претензии – это прямой способ для ваших клиентов рассказать, как именно сделать ваш продукт лучше.

Таким образом, мое мышление не ориентировано только на удовлетворенность клиентов. Когда происходит обратное, сотрудники отдела продаж переживают, что будут навязчивы или обидят клиентов, тем самым ухудшая их мнение о компании. Я знаю, что некоторые руководители или собственники наказывают работников, если те получают жалобы клиентов.
Мне кажется это странным по нескольким причинам. Во-первых, это говорит, что претензий можно было бы избежать, но сотрудники явно не могут их устранить. Даже если бы вы могли обойтись без них, что вам это дало бы? Претензии и проблемы — это возможности для расширения бизнеса и решения большего количества вопросов. Также благодаря им у клиентов появляется возможность рассказать, как вы великолепны в разрешении их затруднительных ситуаций.
Если вы действительно хотите выяснить, в чем заключаются слабые стороны вашей организации, проведите опрос среди людей, которые не являются вашими клиентами. Чем раньше вы сможете задать им вопросы, тем лучше. В идеале — сделать это сразу после их ухода или отказа от покупки. И обязательно спросите их о процессах, а не о людях, с которыми они столкнулись. Вы можете задать следующие вопросы:
Как долго вы здесь пробыли?
Вы встречались с менеджером?
Вам показывали дополнительные продукты?
Вам было представлено предложение?
Вам предлагали оформить доставку продукта домой / в офис?

Не стесняйтесь звонить в мой офис для получения инструкций, как составить опрос именно для вашей уникальной ситуации (800–368–5771). Мы поможем написать оптимальные вопросы, чтобы определить, где происходит сбой.
Когда в последний раз вас просили назвать компанию, предложение которой вы отклонили? Достаточно ли внимания уделили вам продавцы? Оставались ли они с вами в процессе принятия решений? Они встретили вас с энтузиазмом, предложили решить ваши проблемы или познакомиться с представителем руководства? Показали различные варианты? А, может, они рассказали о своем продукте или предложении? Вам потом перезванивал представитель компании? Держу пари, ответ на большинство этих вопросов — нет.
Компании терпят неудачу не потому, что обижают клиентов, а потому, что не предпринимают достаточно действий, чтобы в первую очередь сделать этих людей клиентами. И, уверяю вас, эти самые компании проводят одно совещание за другим по повышению удовлетворенности клиентов. Они регулярно опрашивают постоянных покупателей вместо того, чтобы спрашивать людей, отказавшихся от покупки. При этом большинство опросов основано на идее, что сотрудник по продажам неправильно действует, а не на ошибках мышления и действий руководства предприятия.
Помните о порядке важности: привлечение клиентов — основная цель, за ней — благосклонность клиентов, а затем — распространение клиентами информации о вас. Такой подход позволяет компании продолжать инвестировать в разработку и совершенствование продукции, оптимизировать процессы и повышать эффективность продвижения, что в конечном итоге создает реальную удовлетворенность клиентов.
Контрольные вопросы
Вы хоть раз участвовали в опросе от компании, у который купили продукт?
Что может быть важнее удовлетворенности клиентов?
1.
2.
Почему большинство предприятий терпят неудачу?
Какие вопросы вы могли бы задать человеку, который отказался покупать ваш продукт?

Глава 20. Вездесущность

Это слово означает присутствие во всех местах и временах. Можете ли вы представить, что ваша компания находится везде и сразу и сколько власти вы получаете при этом? Это может показаться невозможным, но именно такой должна быть ваша цель.
Считается, что самое главное в жизни вы можете получить отовсюду. Вещи, от которых люди зависят больше всего, вездесущи: от кислорода, которым вы дышите, до воды, которую пьете; от топлива, которое сжигаете в автомобиле, и электричества, которое проходит через ваш дом, до самой впечатляющей фирменной продукции на земле. Что объединяет эти предметы? Они доступны везде. Вы видите их постоянно, зависите от них, и они вам нужны в большинстве случаев ежедневно.
Невозможно добиться настоящего успеха, не думая, как сделать идеи, продукты, услуги или компанию такими же универсальными. Подумайте, например, про новости. Телеканалы, газеты, радио и Интернет передают новости 24/7, потому что обычно свежие события волнуют многих. Мы читаем их после пробуждения, обсуждаем их у кулера с водой, постоянно слышим и смотрим по телевизору перед сном.
Чтобы стать по-настоящему вездесущим, вы должны действовать. Люди должны видеть вас так часто, чтобы их мысли крутились вокруг вас. Они должны ассоциировать ваше лицо, имя или логотип компании не только с вашим предложением, но и с предложениями других организаций из этой отрасли.
Многие люди ошибочно полагают, что можно сделать несколько телефонных звонков, один или два личных визита, отправить несколько электронных писем и так привлечь внимание людей. На деле ни одно это действие не окажет сильного влияния.
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Невозможно добиться настоящего успеха, не думая, как сделать идеи, продукты, услуги или компанию такими же универсальными.

Обладаете ли вы высоким уровнем целеустремленности? Совершаете ли соответствующие действия? Достаточно ли широко мыслите? Если нет, вам нужно набирать обороты и увеличивать степень присутствия на рынке, становиться первым в отрасли, чтобы получить статус «вездесущего».
Моя цель — заставить более 6 миллиардов человек постоянно слышать мое имя, узнавать его, а затем добиться, чтобы они, думая о тренингах по продажам, думали обо мне. На первый взгляд это нереалистичная идея, возможно, она окажется недостижимой. И вместе с тем — это правильные цель, мышление и концепция для моего бизнеса — быть везде. Простое обязательство сделать нечто настолько важное само по себе — приключение. Еще до того как я полностью достигну цели, на пути к ней я уже добьюсь больших успехов. Придут ли в результате деньги? Однозначно! Будут ли люди покупать мои товары? Наверняка! Смогу ли я добиться успеха в реализации своих идей и получить поддержку в достижении новых? Определенно!
Такой образ мышления позволит нам принимать все наши решения с целью продвинуть мою компанию в направлении всемирной известности для меня, моей компании и моей деятельности. Любое решение, принимаемое моей организацией, подчинено этой миссии: познакомить всю планету с Грантом Кардоном.
Конечно, наши цели требуют финансов, но деньги не главный наш интерес. Мы знаем, что прибыль придет в результате наших усилий быть везде и одновременно. Нас не интересует, сколько будет стоить проект, вписывается ли он в бюджет или есть ли у нас время на его подготовку и реализацию. Нам интересно, помогает ли он выполнить миссию — присутствовать везде? Мы не останавливаемся, чтобы обсудить, хочу ли я путешествовать или выступать перед небольшой группой, или какой будет результат. Мы просто не допускаем никаких оправданий и отвлекающих событий, которые могли бы замедлить наш рост и развитие. Точно так же любая ваша попытка сделать себя, свою фирму, свой продукт или услугу вездесущими автоматически будет задавать направление вашим действиям и решениям.
Не слишком ли глобально такое мышление? Для большинства людей так оно и есть. Абсолютно ли оно необходимо? Нет, если вы готовы довольствоваться средним уровнем. Если вы готовы принять такой вариант, вернитесь и перечитайте главы, почему средние цели вас в конечном счете подведут и почему «умеренность» не работает.
Покажите хотя бы одну большую компанию, которая не достигла вездесущности. Coca-Cola, McDonald’s, Google, Starbucks, Phillip Morris, AT&T, La-Z-Boy, Банк Америки, Walt Disney, Fox TV, Apple, Ernst & Young, Ford Motor Company, Visa, American Express, Macy’s, Walmart, Best Buy — эти названия повсюду. Любая из этих компаний есть во всех городах. Некоторые даже на каждой улице. Большинство из них доступны по всему миру. Вы видите их рекламу, знаете, как выглядят их логотипы, и даже можете напевать некоторые их рекламные песенки. Вы иногда используете их названия для описания не только их продуктов, но в некоторых случаях и продуктов их конкурентов.
Есть также люди, которые достигли вездесущности настолько хорошо, что мир сразу узнает их имена. Опра, Билл Гейтс, Уоррен Баффет, Джордж Буш, Барак Обама, Эйб Линкольн, Элвис, Битлз, Лед Зеппелин, Уолт Дисней, Уилл Смит, Мать Тереза, Мухаммед Али, Майкл Джексон, Майкл Джордан и так далее. Нравятся они вам или нет, имя каждого из них знают большинство людей: помнят, кто они такие, или, по крайней мере, узнают имя и соотносят его с родом деятельности или достижениями. Именно управление и контроль за своими брендами определяет долгосрочный успех и жизнеспособность этих известных личностей.
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Мой отец дал ценный совет: «Имя – твой самый важный актив. Люди могут отнять у тебя все, но они не могут забрать твое имя».

Мой отец дал ценный совет: «Имя — твой самый важный актив. Люди могут отнять у тебя все, но они не могут забрать твое имя». Я согласен с этой мыслью. Пока люди не узнают, кто вы, никто не обратит на вас внимания. Поэтому необходимо познакомить людей с собой. Чем больше внимания вы получите, тем больше дверей вам откроется; чем больше людей с вами, тем более вездесущим вы станете. И все это повысит ваши шансы использовать свое доброе имя для выполнения хорошей работы.
Слышали такую фразу: «Если вы помогли хотя бы одному человеку, — это уже много»? Безусловно, одному человеку помочь лучше, чем не помочь никому, но лично я не верю, что этого много. Знаю, это высказывание звучит хорошо и подчеркивает важность помощи другим, но на планете более 8 миллиарда человек, и большинству из них нужна та или иная помощь. Ваша цель должна быть больше, чем «один человек». И чтобы это произошло, люди должны знать, кто вы и что из себя представляете. В противном случае вы не сможете помочь даже одному человеку, не говоря о 8 миллиардах.
Вы должны стремиться быть везде и всегда. Это своего рода 10Х образ мышления, необходимый для лидирования в вашей сфере. Если вы обязуетесь последовательно и регулярно действовать в 10Х размере, уверяю, вы быстро окажетесь повсюду.
Первое, что вам нужно сделать, — прорваться сквозь мрак и сообщить миру, что вы можете для него сделать, а затем делать это неустанно. Возможно, для вас это прозвучит как тяжелая работа, но рутиной это будет, только если ваши цели слишком малы, эгоистичны и недостижимы. Обещаю, этот шаг не будет тяжелым, когда вы займете первое место.
Возможно, вы хотите разбогатеть, но зачем? На что вы хотите потратить эти деньги? Есть ли у вас более высокая цель, которой вы хотите служить? В конце концов, вы можете накопить миллиарды, но они не будут для вас значимы. Если же вы хотите обрести богатство, чтобы помочь большему количеству людей и улучшить условия для всего человечества, вам придется стать вездесущим — везде, все время.
Чем выше ваша цель, тем больше топлива она даст для масштабных действий. Они необходимы, чтобы взлететь до уровня вездесущности. Известные и влиятельные люди достигают своего статуса, потому что идут к цели: создают книги, дают интервью, ведут блог, публикуют статьи, соглашаются на выступления и постоянно говорят «да», чтобы привлечь внимание к себе, своим компаниям и проектам. Все это — результаты масштабного мышления. И это не рутинная работа, это страсть. В обыденность она переходит, когда ваше мышление и действия находятся на низких уровнях и не способны обеспечить вам достаточную отдачу. Вы можете гораздо больше, чем делаете сейчас. Как только ваше мышление будет соответствовать грамотно поставленной цели, вы начнете предпринимать действия на 10Х уровне и обнаружите, что одновременно оказываетесь в большем количестве мест, чем когда-либо считали возможным.
Чтобы ваша жизнь не была похожа на «каторгу» или на бег хомяка в колесе, вы должны мыслить в терминах правильных объемов. Вездесущность — это тип масштабного мышления, которого не хватает большинству людей в их собственных ожиданиях и мечтах.
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Любая ваша попытка сделать себя, свою фирму, свой продукт или услугу вездесущими автоматически будет задавать направление вашим действиям и решениям.

Сначала вы должны дать обещание, что ваш бренд, идея, концепция, компания, продукт или услуга оставят свой след на планете. Для этого вам необходимо проявлять активность в вашем обществе, на собраниях школы, района и местной власти. Вы должны посещать мероприятия и быть замеченными, писать в местную газету и общаться с игроками в вашем сообществе. Сделайте все возможное, чтобы продолжать проявлять активность, чтобы люди видели вас, читали, слышали и думали о вас. Говорите «да» каждой возможности высказать свое мнение. Пишите, говорите, читайте лекции о своей деятельности и даже кричите об этом на улицах, если придется. Стремитесь к вездесущности!
Я сам долго не мог усвоить этот невероятно важный урок, пока на меня не напали люди, которые завидовали моим успехам. Мне пришлось придумать, как им противостоять. Инстинктивная реакция призывала меня к немедленному отмщению, и в мимолетный момент безумия я почувствовал, что мог бы причинить другим физический вред.
Однако моя жена напомнила мое собственное высказывание: «Лучшая месть — это огромный успех». Она посоветовала двигаться вперед, заполучая первенство и огромное влияние, чтобы каждый раз, когда эти люди просыпались, включали телевизор или стремились развивать свой бизнес, они видели мое лицо и вспоминали, как прекрасно у меня идут дела. Услышав это от моей здравомыслящей и позитивно настроенной жены, я сразу успокоился. И понял, что наилучшая расплата — это не применение физической силы, а достижение еще большего успеха.
Поэтому вместо того чтобы тратить энергию на ответные действия, я потратил ее, а также все свои ресурсы и творческий потенциал на увеличение своего присутствия, на вездесущность. Такое вложение сил гораздо лучше, чем погоня за другими. Подумайте, как этот пример показывает, что вы можете находиться в нескольких местах одновременно. Сразу после «нападения» я занялся саморекламой и продвижением, чтобы меня все всегда могли видеть. Я написал первую книгу, а три месяца спустя за ней последовала еще одна. Моя команда делала все возможное, чтобы моя третья книга стала бестселлером The New York Times. И она стала!
Перед нами стояла цель — сделать все возможное для распространения моей информации и материалов. Мы начали использовать социальные сети для публикации мотивационных видеороликов, советов по продажам и бизнес-стратегий. Мы просили пользователей пересылать видео друзьям. Я лично записал более 200 видео, написал 150 статей в блогах и дал 700 радиоинтервью за 18 месяцев. Затем я стал интересен для национального и кабельного телевидения. Fox, CNBC, MSNBC, радио CNN, радио WSJ и многие другие начали приглашать меня на шоу. За тот же период я написал более 2 000 постов в социальных сетях. Все это было в дополнение к активной работе моей команды, которая стремилась сделать меня широко известным. Мое лицо, имя, голос, статьи, методики и видео начали появляться повсюду — иногда одновременно. Люди, которых я не знал, начали говорить: «Я вижу ваше имя повсюду!» Я был полностью сосредоточен на расширении степени своего присутствия, чтобы заявить о себе остальному миру, отодвинув в сторону переживания о маленькой группе критиков.
Мой бизнес преуспевал по всем фронтам. Возможности начали появляться ежедневно. Мы начали привлекать внимание не только тех, кто интересовал нас, но и людей со всего мира. В результате этой кампании мои книги стали переводить на китайский и немецкий языки. Теперь Франция, Мексика, Южная Африка и другие страны проявляют интерес к нашим книгам и программам обучения продажам. Нам звонят люди как из Соединенных Штатов, так и из-за рубежа. Они интересуются телевизионными программами и публикуют статьи в журналах. Я сейчас не хвастаюсь, а показываю, что может произойти с вами, когда вы будете правильно действовать на нужных уровнях и мыслить в нужном масштабе.
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«Лучшая месть – это огромный успех».

Все великие компании, идеи, продукты и люди вездесущи. Их можно найти повсюду. Они лидируют в своей сфере и олицетворяют всю свою деятельность. Настоящий успех измеряется долголетием. Поэтому, если вы хотите сохранить внутренний огонь в течение длительного времени, сделайте вездесущность своей постоянной целью. Ваше имя, бренд и репутация — ваши самые ценные активы, только если их знает и использует достаточное количество людей. И помните: лучший способ сравнять счет с завистниками и злопыхателями — сделать себя настолько известным, чтобы постоянно, от момента пробуждения до момента засыпания, они видели ваш невероятный успех.
Контрольные вопросы
Что значит быть вездесущим?
Какие шаги вам нужно предпринять, чтобы стать вездесущим?
Почему выгодно предпринимать масштабные действия, чтобы ваше имя на рынке олицетворялось со всей вашей деятельностью?
Какой наилучший способ отомстить вашим критикам?

Глава 21. Самооправдания

Сейчас как раз то время, когда нужно обсудить оправдания, которые вы, вероятно, будете использовать. Все их используют. У большинства людей есть любимые отговорки, к которым они возвращаются снова и снова. Уверен, пока вы читали предыдущие главы, ваши тоже дали о себе знать. Но не стоит игнорировать их, давайте просто пойдем вперед и столкнемся с маленькими монстрами, чтобы они не отвлекали вас позже.
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Оправдания предназначены для людей, которые отказываются брать на себя ответственность за свою жизнь.

«Оправдание» — это отговорка, которой вы объясняете свое бездействие или деятельность. Думаю, словарь обозначит его как «причину». На самом же деле оправдание обычно отличается от причины, которая, в свою очередь, мотивирует ваши действия или их отсутствие.
Предположим, вы опоздали на работу и в качестве оправдания сообщили, что это из-за пробок на дорогах. Но истинная причина, по которой вы не пришли на работу вовремя, заключается в другом: вы поздно вышли из дома, не запланировали достаточно времени для движения.
Оправдания никогда не могут быть причиной. Это просто пересмотр фактов, которые вы придумываете, чтобы помочь себе лучше понять, что произошло или не произошло. Оправдания не изменят ситуацию; это возможно только с выяснением истинной причины. Оправдания предназначены для людей, которые отказываются брать на себя ответственность за свою жизнь. Рабы и жертвы оправдываются, поэтому всегда будут обречены «доедать» за другими.
Первое, что нужно знать об оправданиях, — они никогда не улучшат вашу ситуацию. Второе — вы должны понять, какие из них появляются у вас регулярно. Возможно, некоторые высказывания вам покажутся знакомыми:

• у меня на это нет денег;
• у меня же дети / у меня нет детей;
• я должен найти баланс в своей жизни, но я перегружен работой;
• я недостаточно работаю;
• здесь трудится слишком много работников / у нас недостаточно людей;
• мой менеджер не помогает мне / не оставит меня в покое / агрессивен / слишком взвинчен;
• я не люблю читать / у меня нет времени на учебу;
• у меня ни на что не хватает времени;
• наши цены слишком высокие / наши цены слишком низкие;
• клиент не перезвонит мне / клиент отменил встречу;
• люди не говорят мне правду;
• у клиентов нет денег;
• наша экономика в плохом состоянии, банки не выдают кредит;
• у нас нет / мы не можем найти нужных людей;
• никому ничего не надо, у людей плохое отношение к работе / нашему продукту;
• никто мне не сказал, чья это была вина;
• они постоянно меняют свое мнение;
• я устал, мне нужен отпуск;
• люди, с которыми я работаю, неудачники;
• я в депрессии / я болен / моя мама больна;
• движение на дорогах просто ужасное;
• конкуренты специально занижают цены;
• просто мне так не везет…

Еще не надоело? Я знаю, что надоело! Мне пришлось глубоко проникнуть в закрома своего разума, чтобы выудить оттуда некоторые пункты из этого списка. Сколько из них вы использовали? Обведите в кружок каждое утверждение, которое вы хоть пару раз слышали из своих уст. Теперь спросите себя, улучшит ли любое из этих оправданий ваше состояние? Лично я сомневаюсь.
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Оправдание – это просто изменение реальности; оно никак не улучшит положение дел.

Почему же тогда так много людей настолько часто их используют? Имеет ли это вообще значение? Оправдание — это просто изменение реальности; оно никак не улучшит положение дел. Факт, что «у клиента нет денег», не поможет вам закрыть сделку. Факт, что вам «только не везет», не улучшит условия вашей жизни и не увеличит удачу. Если вы будете достаточно долго говорить подобные фразы, вы начнете ждать этого, тем самым обеспечивая себе прежнее печальное положение вещей.
Вот поэтому важно понимать разницу между оправданиями и предоставлением реальных, обоснованных причин. В этой книге основное внимание уделяется многочисленным различиям между успешными и неуспешными людьми. И главное различие — успешные не оправдываются. На самом деле они совершенно безумны, если спросить их о причинах неудач. Так, я никогда не спрошу себя (или даже другого), почему не смог вывести свой продукт на рынок, собрать достаточно денег или выполнить план продаж. Просто, насколько я понимаю, никакого ответа не будет. Нет никаких оправданий, которые могли бы изменить эти ситуации, и любые причины, которые я мог бы привести, — это только нюансы, с которыми еще предстоит разобраться.
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«С вами ничего не происходит; это происходит из-за вас».

Любое обоснование, которое вы даете себе, дает другому шанс найти решение. Помните, что я повторял на протяжении всей книги? «С вами ничего не происходит; это происходит из-за вас». Оправдания — всего лишь еще один компонент этого, и главное различие между тем, добьетесь вы успеха или нет.
Если вы отнесетесь к успеху как к выбору, он будет непрост. Не существует оправдания, которое приведет вас к успеху. Жалость к себе и самооправдания — это признаки крайне низкой степени ответственности. «Он не купил у меня, потому что банк не дал бы ссуду». Нет, он не покупал у вас, потому что вы не обеспечили надлежащее финансирование для потенциального клиента. Первое утверждение не несет ответственности за событие, в то время как второе не только делает это, но и определяет решение. Как только у вас появится более развитое чувство ответственности, вы откажетесь от дальнейших оправданий и сможете находить решения. А в качестве дополнительного бонуса — избежите подобных ситуаций в будущем.
Редкость придает ценность чему угодно. Поэтому все, чего много, имеет небольшую ценность. Оправданий у людей, по всей видимости, в бесконечном запасе. И, поскольку их так много, они ничего из себя не представляют. Они не способствуют вашему желанию добиться большего успеха, а только бесполезно расходуют вашу энергию. Если вы собираетесь подойти к успеху так, как говорится на протяжении всей этой книги, — не как к выбору, а как к своему долгу, обязанности и ответственности, — тогда вы должны взять на себя обязательство никогда ни для чего не использовать оправдания! Вы не можете позволить себе, своей команде, семье или кому бы то ни было в вашей организации использовать оправдание в качестве причины, по которой что-то не получилось. Как гласит старая поговорка: «Если этому суждено случиться, то мне решать — как».
Контрольные вопросы
В чем разница между оправданием и причиной?
Какие две вещи вы знаете об оправданиях?
Какие оправдания вы использовали?

Глава 22. Успешный или нет?

Я изучал успешных людей бо́льшую часть своей жизни и обнаружил, что различия между ними и людьми, которые добиваются меньшего, крайне интересны. Различия между этими двумя группами не связаны с экономикой, образованием или демографией. Хотя эти аспекты, безусловно, повлияли на них и их взгляды, в конечном счете, они не стали определяющими факторами в их жизни. Я могу назвать людей без образования, которые росли в неполных семьях, в ужасных условиях, но все же добились успеха вселенского уровня.
Успешные люди говорят, думают и используют другой подход к сложным ситуациям и проблемам. Они действуют иначе, чем большинство людей, и, определенно, по-другому воспринимают деньги. В этой главе перечислены наиболее частые качества, черты характера и привычки, которые отличают успешных людей. В каждом пункте описаны мои мысли. Это позволит вам лучше понять, какие привычки и характеристики вам следует развивать, какие поощрять в ваших сотрудниках.
Единственный способ добиться успеха — это совершать те же действия, что и успешные люди. Успех ничем не отличается от любого другого навыка. Копируйте действия и образ мыслей успешных людей, и вы создадите успех для себя.
Ниже я привел список характеристик для получения побед. Он основан на моих наблюдениях за успешными людьми и способах их действий.

1. Убеждение: «Я могу это сделать».

Люди, говорящие себе «Я могу», подходят к любой ситуации с уверенностью — несмотря ни на что, это можно сделать. Они постоянно используют такие фразы: «Мы можем сделать это», «Давайте разберемся с этим», «Давайте решим это». Они убеждены, что решение существует. Эти люди говорят в терминах объяснений и решения проблем, последовательно разбираются со всеми вопросами, сохраняют позитивный взгляд на мир. Даже к самому трудному случаю они подходят уверенно, потому что знают: «Я могу с ним справиться». Такое отношение более ценно, чем превосходный продукт или низкая цена.
Это один из способов, благодаря которому реально совершать масштабные действия. Если вы не готовы подходить ко всему с убеждением, что со всем можно справиться, то не переведете свое мышление на 10Х уровни. Вы должны верить и сообщать другим, что решение действительно существует, даже если вам придется потрудиться, чтобы найти его. Пусть убеждение «я могу это сделать» станет частью вашей речи, мыслей, действий и ответов всем, кого вы знаете. Помогите всей вашей команде усвоить эту мысль, повторяя ее ежедневно. Возьмите невыполнимую задачу и подойдите к ней, зная, что вы можете ее решить. Доведите себя и своих коллег до такого состояния, когда ответы типа «Справимся, без проблем», «Мы с этим справимся!» станут нормой. И этого будет достаточно.

2. Убеждение: «Я разберусь с этим».

Такой подход идет рука об руку с предыдущим. Опять же, его применяют ответственные люди, которые хотят решать сложные ситуации. Даже если вы не уверены, как лучше сделать, правильным ответом будет «Я разберусь», а не «Я не знаю». Никто не ценит человека, который не только не владеет информацией, но и не хочет ее знать. Второй ответ не добавляет вам ни авторитета, ни компетентности. Не думаю, что люди должны знать, если вы не знаете. Как это поможет? Вы действительно хотите похвастаться своим незнанием? Или искренне думаете, что рынок — или ваши клиенты — настолько ценят честность и ждут вашего признания, что они зря тратят время на вас?
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Помните: успех – это преодоление трудностей.

Вы можете признать, что вам незнаком предмет обсуждения, но сразу после этого вы немедленно пообещаете разобраться в вопросе. Если вы просто разводите руками — никогда не сможете справиться с задачей. Говорите себе и другим, что вы готовы сделать все необходимое, чтобы разобраться в этом. Альтернативный «Я не знаю» ответ — «Отличный вопрос. Позвольте мне вникнуть в него и разобраться». Вы останетесь искренним, но при этом покажете готовность решить ситуацию, а не свою неосведомленность.

3. Фокус на возможностях.

Успешные люди рассматривают все ситуации — даже проблемы и претензии — как возможности. Что для других — трудности, для преуспевающих людей — возможность появления новых продуктов, услуг, клиентов и, возможно, финансовой прибыли. Помните: успех — это преодоление трудностей. Поэтому без них вы не можете одерживать победы. На самом деле не имеет значения, какая у вас задача; если вы справитесь с ней должным образом, вы будете вознаграждены. И чем больше проблема, тем больше возможностей. Когда ситуация характерна для всего рынка и всех людей, она становится своеобразным уравнителем. Среди конкурентов выгодно отличится тот, кто увидит в этой проблеме путь к успеху. Эти люди способны использовать затруднения, чтобы занять первенство на рынке. Существует бесчисленное множество ситуаций, за которыми люди, кроме новых проблем, не видят ничего: кризисы, безработица, проблемы с жильем, конфликты, жалобы клиентов и закрытие компаний — вот лишь некоторые из них. Если вы научитесь видеть в них перспективы, а не проблемы, первенство всегда будет за вами.

4. Любовные испытания.

В то время как многие ненавидят трудности — и используют их в качестве оправдания для дальнейшей прострации, — успешные люди испытывают воодушевление от сложностей. Если вы чувствуете себя подавленным, это результат вашей пассивности, значит, вы никогда не предпринимаете достаточных действий, чтобы добиться желаемого выигрыша. Успех порождает еще больший успех, а потери увеличивают шансы на еще большие потери. Проблемы — это опыт, оттачивающий навыки преуспевающих людей. Чтобы достичь целей, любая трудность должна быть для вас топливом. Жизнь может быть довольно жестокой, и порой люди несут изрядное количество потерь. Многие автоматически воспринимают каждую новую сложность, с которой они сталкиваются, как потерю. Однако есть способы реабилитировать себя и не дать сложностям лишить вас возможности подходить к новым задачам с удовольствием и воодушевлением.
Когда вы способны выработать позитивный взгляд на вещи, вы начинаете воспринимать задания как повод проявить себя, а не как оправдание для бегства. Вы должны изменить в себе представление о слове «сложности» и понять, что любая сложность в перспективе может принести победу. И не обманывайте себя — победа в жизни тоже важна. Каждую минуту каждого дня ваш разум автоматически отслеживает ваши победы, поражения и сражения вничью. Все это — ваш потенциал. Чем чаще вы побеждаете, тем выше ваш потенциал — и тем больше вы будете любить сложные задачи.

5. Стремление решать проблемы.

Успешные люди любят искать проблемы, потому что знают: почти каждая проблема носит повсеместный характер. Некоторые отрасли промышленности искусственно создают проблемы, чтобы «решить» их путем продажи своей продукции.
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Защитить или сохранить репутацию, положение или уже достигнутое состояние. Успешные люди готовы рисковать – поставить все на кон и знать, независимо от результата, что они могут вернуться и повторить все это.

Подумайте о вещах, которые вы приобрели за последние годы, потому что они «нужны». Это правда так? Или вас убедили, что они решат некую проблему, которая у вас могла быть, а могла и не быть? Прививки от гриппа — отличный пример. Многие люди считают, что они необходимы, но мнения врачей по этому вопросу разделились.
Проблемы для успешных людей — это как пища для голодных. Дайте мне проблему — любую — и, когда я ее решу, буду вознагражден и, возможно, стану героем. Чем серьезнее проблемы и чем больше людей будут рады их решению, тем заметнее ваш выигрыш. Вы попадаете в список успешных людей, справляясь с разными задачами — для вашей компании, сотрудников, клиентов, правительства — какими бы они ни были и где бы ни возникали. Мир полон людей, у которых есть или которые, к сожалению, сами создают проблемы. Один из быстрых и лучших способов выделиться из толпы — стать человеком, который делает ситуации лучше, а не хуже.

6. Проявление упорства до момента достижения успеха.

Способность упорно идти по заданному пути, несмотря на неудачи, неожиданные события, плохие новости и сопротивление, твердо продолжать следовать цели или образу действий, несмотря на изменчивые условия, — это черта, объединяющая всех преуспевающих людей. Я сам проявляю больше упорства, чем таланта. Это не та черта, которая человеку либо дана, либо нет; это качество можно и нужно развивать. Дети проявляют его с рождения, пока не поймут — через социализацию, воспитание или сочетание того и другого, — что большинство людей ведут себя не так. Однако это качество необходимо, чтобы любая мечта претворялась в реальность.
Неважно, кто вы: частный предприниматель или государственный служащий, работодатель или наемный сотрудник, — вы будете сталкиваться с абсолютно разными ситуациями. Можно представить, что на планете есть еще одна сила, подобная силе гравитации, которая проверяет целеустремленность людей. Вселенная, образно говоря, пытается понять, из чего вы сделаны.
Я знаю, что любой проект, которым займусь, потребует от меня в 10 раз больше настойчивых действий, чтобы обратить все трудности себе на пользу. Но не пытаюсь убрать сложные ситуации. Я просто продолжаю идти, пока мой курс не изменится или мои идеи, в конце концов, будут приняты. Например, у меня был хеклер на Facebook. Я пытался заручиться его поддержкой, но не смог. Можно было просто заблокировать этого человека, но я спросил своих подписчиков, что они думают об этой ситуации, и позволил им поставить парня на место и продолжить поддерживать меня. Если находится человек, который не поддерживает меня, мое упорство в этом вопросе будет так велико, что любое сопротивление прекратит существование.
Настойчивость — большое преимущество для любого, кто хочет приумножить свой успех, потому что большинство других людей отказывается от этого качества, данного им природой. Когда вы приучите себя делать все необходимое, чтобы находиться в наилучшем ментальном, эмоциональном и финансовом состоянии — вы окажетесь в списке самых успешных.

7. Риск.
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Переключите внимание с сохранения денег на создание состояния, и ваше мышление приблизится к образу мыслей успешных людей.

Однажды я был в Вегасе, и мужчина, сидевший рядом со мной, сказал: «Эти казино всегда будут приносить деньги, потому что игроки не готовы рисковать на уровнях, достаточно больших, чтобы разорить их». Нет, я не предлагаю вам выйти и попытаться сорвать куш. Просто наблюдение этого человека напомнило мне, как еще в детстве многих из нас учат действовать осторожно, идти по накатанной колее и никогда по-настоящему не «играть по-крупному».
Жизнь не сильно отличается от Вегаса; вы должны сначала вложить в игру, чтобы получить отдачу. Вам все равно придется пойти на риск, и преуспевающие люди готовы к этому ежедневно. Готовы ли вы в казино жизни и бизнеса делать все, чтобы добиться успеха, которого вы хотите и в котором нуждаетесь?
Большинство никогда не делает слишком много, чтобы получить признание, привлечь внимание и произвести фурор; они пытаются защитить или сохранить репутацию, положение или уже достигнутое состояние. Успешные люди готовы рисковать — поставить все на кон и знать, независимо от результата, что они могут вернуться и повторить все это. Они позволяют критиковать себя, смотреть на себя и быть замеченными — в то время как неудачники сдерживаются и перестраховываются. Помните старую поговорку: «Риск — дело благородное»? В это время крайне важно, чтобы ваша семья и друзья поддержали ваше желание рискнуть и прекратить осторожничать.

8. Безумное состояние.

Нет, это не ошибка; я действительно говорю о безумии. В своей книге «Продавать, чтобы выжить» я говорил: успешный продавец должен быть безумен в отношении клиента, чтобы заключить сделку. Уверен, это явно противоречит наставлениям, которые слышали большинство из нас: быть рассудительными и логичными. Если вы безумны, это значит, что вы действуете, не опираясь на рациональные соображения и без учета практических реалий. И, да — именно это я хочу, чтобы вы сделали!
Большинство людей приходят в замешательство, видя это определение, и думают, что я говорю о сумасшествии. Но успешные люди понимают, насколько важны ничем не обоснованные действия. Они знают, что не могут позволить себе действовать в соответствии с согласованными реалиями. Если они это сделают, желаемое «невозможное» никогда не воплотится в жизнь. Правило 10Х предполагает безумные мысли и действия. В противном случае вы закончите так же, как и остальные, — будете вынуждены выживать за счет объедков успешных людей. «Безумный» не означает психически неуравновешенный.
Давайте посмотрим правде в глаза: предполагаемая «адекватность» разумных действий никогда не даст вам желаемого. Бо́льшая часть мира играет в соответствии с набором глупых, бесполезных, рациональных правил, которые только гарантируют, что вы продолжите влачить жизнь в кабале, как раб. Посудите сами: разве появились бы у нас автомобили, самолеты, космодромы, телефоны и интернет — в дополнение к тысячам других вещей, которые стали привычными, — если бы однажды человек не совершил нечто, что другой назвал «безумным»? Человек не сделал бы ничего выдающегося, если бы боялся показаться сумасшедшим. Так что будьте одним из безумных. Обычно такие люди вносят огромный вклад в наш мир.

9. Пребывание в опасности.
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У меня есть поговорка: «Я никогда не говорю “нет”, пока не придется».

Пока вы были ребенком, взрослые все время пытались уберечь вас от опасности. «Осторожно» — это мантра, которую родители повторяют детям, покупая товары из целых отраслей промышленности для «надежной защиты дома», чтобы обезопасить ребенка. К сожалению, многие люди настолько стремятся избежать опасности, что перестают по-настоящему жить! Если вы оглянетесь на свою жизнь, вероятно, увидите, что причинили себе столько же — или даже больше — вреда, будучи «осторожными», сколько находясь в опасности. Подумайте, когда вам в последний раз причиняли боль. Вы, вероятно, пытались спасти что-то прямо перед тем, как это произошло. Осторожность требует от вас аккуратных действий — и вы никогда не достигнете 10Х уровней активности, проявляя это качество.
Масштабные действия требуют, чтобы вы отбросили осторожность, даже если это подвергает вас опасности. Работа с влиятельными людьми рискованна сама по себе. Вы хотите получить доллары от миллиардера в качестве инвестиций? Зарплату в миллион долларов в год? Вы хотите сделать свою компанию известной? Если это так, вы должны быть готовы находиться в опасности, где от вас будут ожидать большего. Чтобы сделать нечто масштабное, придется принять опасность. Вы можете убедиться, что этот риск не смертелен, если достаточно подготовились, чтобы выйти на ринг и одержать победу.

10. Создание богатства.

Отношение к богатству особенно четко показывает разницу финансово обеспеченных людей и необеспеченных. Бедные люди считают, что им нужно много работать, чтобы зарабатывать деньги, а затем тратить жизнь либо на покупку малозначительных вещей, либо на безумную экономию, способную их обезопасить. Успешные люди знают, что деньги уже есть. Они мыслят в терминах создания богатства путем обмена новыми идеями, продуктами, услугами и решениями. Такие люди понимают, что они не ограничены дефицитом. Они знают, что деньги существуют в изобилии и сотрудничают с теми, кто создает продукты, услуги и решения. Богатство для них не ограничивается денежной массой. Чем ближе вы находитесь к огромным потокам денег, тем больше у вас шансов получить капитал для собственных начинаний.
Думайте с точки зрения создания денег и богатства, а не зарплаты и сохранения средств. Узнайте, как получать прибыль за счет обмена замечательными идеями, качественного обслуживания и эффективного решения проблем. Посмотрите, например, политику влиятельных банков. Они собирают валюту, заставляя людей либо давать им деньги, либо занимать их у них. Подумайте, как богатые люди владеют недвижимостью, за которую другие платят аренду. Они производят деньги исключительно за счет владения собственностью и, следовательно, создают богатство. Люди, которые инвестируют в свои компании, делают это, чтобы увеличить свое богатство, а не доход.
Неудачники, с другой стороны, тратят деньги на вещи, которые обеспеченные люди используют для создания денег. Доходы облагаются налогом, а богатство — нет. Помните: вам не нужно «делать» деньги. Это уже было сделано. Нет недостатка в реальных деньгах — только нехватка людей, создающих богатство. Переключите внимание с сохранения денег на создание состояния, и ваше мышление приблизится к образу мыслей успешных людей.

11. Готовность принимать меры.
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В мире успеха и достижений полумеры ничего, кроме утомления, не дают с точки зрения результатов.

Пожалуй, это основная мысль, которой посвящена эта книга (надеюсь, что теперь многое прояснилось!). Успешные люди предпринимают невероятное количество действий. Они редко ничего не делают, даже находясь в отпуске. Независимо от рода занятий: от делегирования полномочий, привлечения внимания к продуктам или идеям до постоянного самосовершенствования, — преуспевающие люди совершают последовательные действия, даже если пока их имена никто не знает. Неудачники только планируют, но никогда не начинают активных действий. По крайней мере, они не действуют в достаточной степени, чтобы получить желаемое. Успешные люди знают, что их достижения зависят от сил, вложенных в работу. Даже если они не окупятся сегодня, если продолжать последовательно и настойчиво действовать в течение долгого времени, рано или поздно это принесет плоды.
Масштабные действия — это единственное, на что я могу положиться, даже в трудные времена. Ваша способность действовать станет основным фактором, определяющим ваш потенциальный успех, и это дисциплина, на которую вы должны ежедневно тратить время. Это не дар или черта характера, которые мне «посчастливилось» получить или унаследовать; это привычка, которую необходимо развивать.
Лень и бездействие, на мой взгляд, — этические проблемы. Не думаю, что для меня правильно или приемлемо быть ленивым. Нельзя назвать это «недостатком характера», который вызван выдуманной болезнью. Так же, как нельзя сказать, что высокоактивный человек особым образом «одарен». От рождения у всех равные условия: как для марафона или спринта, так и для масштабных действий. Активность необходима для достижения успеха и может быть единственным определяющим качеством, которое позволит вам пополнить список успешных людей. Не имеет значения, кто вы и что вы сделали в жизни до сих пор, вы можете развить эту привычку, чтобы увеличить число своих побед.

12. Всегда говорите: «Да».

[image: ]
Приучите себя к выполнению работы сейчас, а не потом, и, заверяю вас, объем ваших усилий быстро повысит качество работы и побудит вас двигаться с большей уверенностью.

Чтобы действительно добиться успеха в жизни и в бизнесе, вы должны соглашаться на многое. Вы увидите, как преуспевающие люди делают это снова и снова — не потому, что могут, а потому, что решают сказать «да». Они охотно включаются в жизнь и понимают, что в слове «да» больше возможностей — и оно намного позитивнее, чем «нет».
Когда клиент обращается ко мне, я говорю: «Да, буду рад / с удовольствием сделаю это для вас». У меня есть поговорка: «Я никогда не говорю “нет”, пока не придется». Это отличный способ сказать «нет», если вам это абсолютно необходимо. Когда вам дают выбор — делать или не делать, всегда говорите «да». Жизнь должна быть прожита! Это невозможно сделать, если вы постоянно говорите «нет».
Многие считают, что важно знать, чему сказать «нет». В действительности большинство людей не рискуют и не обладают достаточным жизненным опытом. Они отказываются знакомиться с новым и испытывать переживания. Вы знаете, что в вас есть автоматическое «нет», готовое вырваться наружу. Оно подкреплено сотней причин, по которым вы не можете, не должны или не имеете времени на действия. Попробуйте вот что: говорите «да», пока не станете настолько успешными, что будете вынуждены добавить «нет» в свой арсенал и начать управлять временем и силами. А до тех пор сделайте «да» частью своих привычек. Скажите «да» своим детям, супругу, клиентам, начальнику и, самое главное, себе. Это подтолкнет вас к новым приключениям, новым решениям и новым уровням успеха.

13. Деятельность как привычка.

Успешные люди полностью и последовательно посвящают себя деятельности, которая порой требует от них все поставить на карту. Это отсылает нас к концепции ва-банк, которую я раскрыл ранее. Это также относится к работе с определенным уровнем опасности и отказу осторожничать.
Неудачливые люди редко посвящают себя делу полностью. Они всегда говорят о «попытках», а когда переходят к действиям, те обычно носят разрушительный характер. Приверженность — одна из тех вещей, которых часто не хватает. Слишком многие люди и организации не в состоянии полностью посвятить себя своей деятельности, обязанностям и обязательствам, чтобы довести дело до конца.
Для достижения успеха крайне важно перестать проверять температуру воды и просто прыгнуть в нее! Посвятить себя цели полностью — значит идти вперед, потому что отступать некуда. Это сравнимо с прыжком в реку; как только вы сделаете шаг, вы уже не сможете остановить себя в воздухе.
Я бы предпочел человека, способного к самоотдаче, безусловно образованного и эрудированного. Приверженность показывает, что он полностью посвящает себя идее, проблеме или действию. Успешные люди помнят трудности, возникшие в прошлом, но способны сосредоточиться на данном себе и другим обещании. Они все время отслеживают результат или действие.
Когда я обязуюсь обеспечить успех себе, своей семье, проекту или своей компании, это означает, что я сделаю все необходимое, чтобы воплотить это обещание в реальность и выполнить обязательства. Обязательства — это не то, ради чего вы можете оправдываться, и это не то, с чем вы ведете переговоры или от чего можете «отказаться». Полностью посвятите себя деятельности, как будто вы уже добились успеха, и продемонстрируйте эту приверженность всем, с кем и для кого вы работаете.

14. Проходить весь путь до конца.

Как говорят в АА (сообщество «Анонимные алкоголики»): «Полумеры ничем не помогли нам». Для его участников это означает, что вы не станете трезвыми, если выпьете даже немного. В мире успеха и достижений полумеры ничего, кроме утомления, не дают с точки зрения результатов. Вот почему большинство людей воспринимают работу как болезнь. Но только если довести дело до конца, можно получить награды. Пока действие не увенчается успехом, оно не считается выполненным. Пока вы не превратите потенциального покупателя в клиента или потенциального спонсора в инвестора, не пройдете весь путь. Это может показаться жестоким, но, если вы позвонили клиенту 50 раз и не заключили сделку, вы могли бы вообще не звонить этому человеку. Возьмите на себя обязательство быть совершенно безумными и идти до конца. Не принимайте никаких оправданий! Не опускайте руки!

15. Концентрация на «сейчас».

[image: ]
Будь то продавец, спортсмен, художник, политик или изобретатель, – величия достигают не реалистичные и практичные люди, а одержимые идеей создания собственной реальности.

Для успешного человека существует только два времени: настоящее и будущее. Неудачники проводят боˊльшую часть времени в прошлом, а впереди видят только возможность откладывать на потом. «Сейчас» — это короткий период, успешные люди используют его для создания желаемого будущего, в котором они уже победители. Не нужно повторять за неудачливыми людьми и придумывать предлоги, чтобы отложить выполнение задач, которые должны быть сделаны немедленно. Вместо этого масштабные действия помогут достичь больших результатов, пока другие размышляют, планируют и откладывают. Немедленное принятие мер позволяет спроектировать желаемое будущее самым лучшим образом. Преуспевающие люди понимают важность активных действий в каждое мгновение. Они прекрасно знают: промедление — это проявление слабости.
Правило 10Х предполагает, что вы действуете в огромных количествах и немедленно. Если человек откладывает реализацию чего бы то ни было, он никогда не получит заряд уверенности, возникающий от выполнения поставленной задачи. Например, однажды я сказал своим сотрудникам, что хочу, чтобы каждый из них, даже административные работники, сделали 50 телефонных звонков. Я заметил на их лицах признаки паники — это была недостижимая цель, учитывая все остальное, что им предстояло сделать. Поэтому я продолжил: «У каждого из вас есть 30 минут, чтобы позвонить — идите!» Затем я пошел в свой кабинет и сделал 28 телефонных звонков за 22 минуты.
Не позволяйте даже секунде беспокойства или размышлений задерживать вас в подобных ситуациях. Каждый миг, который вы тратите на аналитику, — это потраченный впустую момент, когда вы могли совершить действие! Вы будете поражены, как много вы сможете сделать, когда перестанете думать, рассчитывать и откладывать, а просто возьмете за привычку действовать сейчас.
Вам может казаться, что вы становитесь слишком спонтанным, но это поможет вам легче освоиться с таким уровнем активности. Необходимо действовать — и нет времени более ценного, чем сейчас. В то время как другие пытаются распланировать шаги, вы уже дойдете до конца. Если вы настойчиво будете продолжать действовать подобным образом, то улучшите свой набор навыков с точки зрения выживания и адаптации. Приучите себя к выполнению работы сейчас, а не потом, и, заверяю вас, объем ваших усилий быстро повысит качество работы и побудит вас двигаться с большей уверенностью.

16. Проявление мужества.

Мужество — это качество ума или души, которое заставляет людей сталкиваться с опасными ситуациями несмотря на страх. Редко бывает, чтобы люди перед сложным событием говорили, что ничего не боятся. Скорее, их назовут бесстрашными уже потом, когда ситуация завершится. Солдаты или герои никогда не назовут себя храбрыми, пока не пройдут сквозь все трудности. Они просто делают, что должны в данный момент.
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Прилагать усилия без результата неэтично, потому что это форма самообмана и невыполнения взятых на себя обязательств.

Вы часто будете замечать, что успешные люди ведут себя уверенно и убежденно, чувствуют себя комфортно и, возможно, даже демонстрируют оттенок высокомерия. Прежде чем вы решите, что они по своей сути «другие», постарайтесь понять: они приобрели эти качества в результате предпринимаемых действий. Чем чаще вы будете совершать поступки, которые вас немного пугают, тем больше люди будут называть вас храбрыми и тянуться к вам. Смелость приходит к человеку, который действует, а не думает, ждет или удивляется. Единственный способ отточить эту черту характера — действовать. Конечно, вы можете тренироваться, чтобы повысить свои навыки и уверенность в себе. Но смелости можно достичь только через действия, особенно, если они вызывают страх. Кто захочет сотрудничать с партнером, который легко поддается страхам? Кто захочет инвестировать в проект, когда люди, стоящие за ним, не действуют уверенно и смело?
Недавно у меня в интервью спросили: «Вас ничего не пугает?» Этот вопрос удивил меня, ведь испытывать страх — это нормально. Наверное, со стороны кажется, будто я не боюсь. Это происходит, потому что я выполняю действия четвертой степени — и вы, безусловно, можете сделать то же самое. Атакуйте, лидируйте и сосредоточьте свое внимание на будущем, а затем продолжайте повторять свои действия — только в этом случае ваша смелость будет расти. Делайте вещи, которые пугают вас, чаще, и они будут пугать вас все меньше и меньше, пока не станут настолько привычными, что вы удивитесь, почему вообще их боялись.

17. Принятие перемен.

Успешные люди любят перемены, в то время как неудачники делают все возможное, чтобы их не допустить. Но как вы можете добиться успеха, если не допускаете никаких изменений? Это невозможно. Вы вряд ли захотите менять работающие схемы, но вы всегда должны искать способы их улучшить.
Преуспевающие люди прогнозируют возможное развитие событий в будущем. Они просчитывают потенциальные рыночные преобразования и принимают их, а не отвергают. Они расположены к изменчивости мира, ищут пути улучшения своей деятельности и увеличения прибыли за счет этих преобразований. Они никогда не живут за счет прошлых побед. Они знают, что должны продолжать адаптироваться к миру, иначе не станут победителями.
Переменам не нужно сопротивляться; они должны вас воодушевлять. Стив Джобс, основатель Apple, — отличный пример такого подхода. Он вносил изменения в выпускаемую продукцию прежде, чем она успевала наскучить потребителям или его догонят конкуренты. Готовность принять перемены — ценное качество успешного человека.

18. Определение и принятие правильного подхода.

Успешные знают: они успеют произвести количественную оценку всего, что работает или нет, пока неудачники сосредоточены исключительно на «тяжелой работе». Правильный подход может заключаться в создании программы по связям с общественностью, которая сделает лояльнее и рынок, и клиентов, заставит руководителей найти сильные связи и инвесторов, а также нанять высококвалифицированный персонал. Так или иначе, преуспевающие люди готовы усердно работать, не воспринимая при этом свою деятельность как тяжелый труд. Они выясняют, как действовать «хитро» и разбираются с ситуацией, находят правильный подход, приводящий их к успеху. Неудачники всегда считают работу трудной, потому что никогда не тратят достаточно времени на поиск нужного подхода и облегчения задачи.
Первые три года моей жизни в качестве продавца были тяжким трудом и давали мне в лучшем случае кратковременные результаты. Затем я посвятил два года и тысячи долларов корректированию своего подхода. С тех пор продажи больше не были для меня «работой».
Успешные люди вкладывают в самосовершенствование время, энергию и деньги. В результате они акцентируют внимание не на качестве рабочего процесса, а на результатах. Вы не будете воспринимать свой выигрыш после скорректированного подхода к задаче как результат непосильного труда; вы будете ощущать его как достижение успеха. Сложно найти более приятный вкус, чем вкус победы.

19. Нарушение традиционных идей.

Самые успешные из успешных выходят за рамки концепции простых изменений и бросают вызов традиционному мышлению. Посмотрите на такие компании, как Google или Apple, — вы увидите, что они бросают вызов сформировавшимся устоям и создают новые способы ведения дел. Они ломают работающие системы и правила, чтобы добиться большего. Наиболее успешные стремятся создавать традиции, а не следовать уже сложившимся. Не будьте пленником мышления, навязанного другими. Найдите способы воспользоваться преимуществами традиционного мышления, которое ограничивает других.
Успешных называют «лидерами мысли», которые дальновидно проектируют будущее. Моя первая компания была основана на концепции нарушения традиционной идеи, которая давно зарекомендовала себя в отрасли как лучший способ заботиться о клиентах. Невероятно успешных людей не волнует, как «было принято делать»; они заинтересованы в поиске новых и лучших вариантов. Они размышляют, почему автомобили, самолеты, газеты и дома так мало изменились за последние 50 лет, и пытаются определить будущие пути развития рынка. Предупреждаю: эти люди также способны поддерживать существующие структуры своих компаний, одновременно оспаривая традиционные концепции и выводя на рынок новые продукты. Они не предлагают изменения ради изменений; они делают это для создания превосходных продуктов, отношений и среды. Успешные люди готовы бросить вызов традициям, чтобы открыть новые и лучшие способы достижения своих целей и мечтаний.

20. Целеустремленность.

Цель — это желаемая задача, которой необходимо добиться человеку или компании для продвижения вперед. Успешные люди всегда держат в поле зрения цель и уделяют ей больше внимания, чем проблеме. Они, по-видимому, способны останавливать пулю в полете благодаря своей приверженности и сосредоточенности на результате. Многие люди тратят больше времени на планирование покупок в продуктовом магазине, чем на постановку самых важных задач в жизни. Если вы не будете сосредоточены на своих задачах, вы потратите жизнь на достижение побед других людей, особенно целеустремленных.
Цели невероятно важны и для меня. Я начинаю и заканчиваю каждый день, записывая их и просматривая. Каждый раз, когда сталкиваюсь с неудачей или проблемой, я достаю блокнот и снова записываю свои цели. Это помогает мне сосредоточиться на пути, куда хочу пойти, и на задачах, которые нужно выполнить, чтобы не зацикливаться на трудностях текущего момента. Способность оставаться сосредоточенным на цели чрезвычайно важна для достижения успеха. Обычно я стараюсь сосредоточиться на настоящем моменте, но вместе с тем держу в фокусе внимания более широкую картину своих дел, а не только текущую задачу, которую выполняю здесь и сейчас.

21. Выполнение миссии.

В то время как неудачники проводят жизнь в думах о работе, успешные люди трудятся так, будто выполняют религиозную миссию, а не «несут непосильную ношу». Успешные сотрудники, работодатели, предприниматели и все, кто меняет рынок, считают свою повседневную деятельность частью более важной миссии, которая значительно изменит ситуацию. Они всегда мыслят масштабнее и нацелены на достижение глобальной цели. До тех пор, пока вы не начнете подходить к своей работе так же — будто выполняете миссию — она всегда будет сводиться к «просто работе». Вы должны страстно относиться к любому делу, чтобы это начинание могло навсегда изменить мир. Подходите к каждому телефонному звонку, электронной почте, визиту в отдел продаж, встрече, презентации и рабочему дню в офисе не как к труду, а как к призванию, благодаря которому вы станете известным. Если вы не взрастите внутри такое отношение, навсегда застрянете на работе — и, вероятно, на той, которая вас не устраивает.

22. Высокий уровень мотивации.

Мотивация относится к действию или побуждению к действию. Чтобы добиться успеха, крайне важно быть воодушевленным и ориентированным на деятельность. Хотя определение мотивации предполагает, что за действием стоит причина, наблюдение за успешными людьми также показывает, что их высокий уровень активности подпитывается целеустремленностью и восприятием своей деятельности как миссии. Неудачники демонстрируют низкий уровень мотивации, блуждания и отсутствие ясности или цели.
Повышенная мотивация имеет решающее значение для действий и упорства на 10Х уровнях. Это не энтузиазм, который держится несколько часов, день или неделю; она основана на ежедневных действиях, призванных вдохновлять вас на дальнейшую активность. Успешные люди постоянно ищут и находят причины для достижения новых уровней. Возможно, именно поэтому они никогда не бывают удовлетворены. По мере того как новые причины побуждают их двигаться вперед, они достигают новых целей, а затем восстанавливаются для следующего раунда. Успешные люди замотивированы на постоянное достижение более высоких результатов.
Есть один вопрос, который я получаю на семинарах чаще, чем любой другой: «Как вы сохраняете мотивацию?» Ответ: «Я создаю новые причины, которые обязывают двигаться дальше». Неудачники постоянно говорят: «Если бы у меня было столько же, как у этого человека, я бы ушел на пенсию». Но я не согласен с такой позицией. Во-первых, они не знают, какая реакция у них будет на собственную победу. Возможно, и весьма вероятно, что достигнутый ими успех также добавит некоторые обязанности и обязательства, например, чтобы не дать остановиться производству.
Мотивация — это внутренняя работа. Я не могу мотивировать вас, а вы не можете мотивировать никого другого. Вы можете хвалить, можете бросать вызов или вдохновлять, но истинная мотивация — основная причина действовать — должна исходить изнутри. Я ежедневно ставлю перед собой цели, чтобы поддерживать энтузиазм. Я смотрю на вещи, которые кажутся мне недоступными — не только материальные вещи, но и победы, и достижения других людей — это помогает мне сосредоточиться на моих возможностях. Все, что вы можете сделать, чтобы оставаться высоко мотивированным, имеет решающее значение для вашей деятельности на 10Х уровнях.

23. Заинтересованность в результатах.

Успешные люди не ценят усилия, работу или время, потраченное на деятельность; они ценят результаты. Неуспешные — придают излишнюю важность времени, которое они проводят на работе, и своим попыткам выполнить задачи, даже если ничего не происходит. Разница кроется в понятии неразумности. Давайте посмотрим правде в глаза: нравится вам это или нет, главное — результат. Если вы «попытаетесь» вынести мусор, но доберетесь только до прихожей, мусор продолжит накапливаться в вашем доме и вскоре у вас возникнут проблемы. Пока вы не станете полностью, безумно зациклены только на получении результатов, вы не достигнете цели.
Перестаньте похлопывать себя по спине за попытку и приберегите награды и почести для реальных достижений. Управляйте жизнью так, как никто другой не сможет это сделать. Будьте строги к себе и никогда не позволяйте себе сорваться с крючка, пока не дойдете до конца. Результаты (а не усилия) — независимо от сложностей, сопротивления и проблем — основное направление успеха.

24. Глобальные цели и мечты.

Успешные люди мечтают о глобальном и ставят грандиозные цели. Они нереалистичны. Они оставляют благоразумие массам, которые борются за остатки. Главный вопрос Правила 10Х звучит так: насколько велики ваши цели и мечты? Средний класс учат быть реалистами. Однако успешные люди мыслят в масштабных терминах. Знаете, какое самое большое сожаление в моей жизни? Я изначально ставил цели и задачи, основываясь на реалистичном, как мне казалось, а не глобальном мышлении. Но только глобальное мышление меняет мир. Это делают многие корпорации мирового уровня.
Реалистичное мышление, небольшие цели и тривиальные мечты не дадут вам никакой мотивации — и вы окажетесь в гуще конкуренции среднего класса. Мечтайте о глобальном, играйте по-крупному, а затем придумывайте, как стать еще больше! Читайте все, что можете, о великих людях и достижениях великих компаний. Окружите себя всем, что может вдохновить вас мыслить и действовать масштабно и полностью раскрыть свой потенциал.

25. Создание собственной реальности.

Успешные люди во многом похожи на волшебников; им нет дела до жизни других людей. Вместо этого они стремятся создать для себя новую реальность, отличную от той, которую видят другие. Их не интересует, что остальные считают возможным или невозможным; они заботятся только о реализации своих целей и мечтаний. Им не нравится связываться с убеждениями или принципами других людей, и они не подчиняются общепринятой «реальности». Они хотят создавать свое, и с большим пренебрежением — даже неприязнью — относятся к всеобщему взгляду на мир. Проведите небольшое исследование, и вы увидите: действительно большим мир сделали создатели, которые придумали реальность, не существующую до них. Будь то продавец, спортсмен, художник, политик или изобретатель, — величия достигают не реалистичные и практичные люди, а одержимые идеей создания собственной реальности. Следующая возможная реальность зависит только от человека, который ее создаст.

26. Сначала поступок — потом его анализ.
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Самыми успешными людьми движут этические обязательства и мотивация действовать в соответствии с потенциалом.

На первый взгляд, это может показаться крайне нежелательной, даже опасной моделью поведения успешных людей. Однако это гораздо менее опасно, чем альтернатива, часто практикуемая неудачниками. Большинство людей предполагают, что перед совершением поступка они должны сначала все разузнать и проанализировать; но, как правило, на само действие так и не решаются. Даже когда после долгих размышлений они готовы взять на себя ответственность за совершение поступка, то обычно обнаруживают, что возможности упущены и другой «забрал добычу».
Обязательство добиться успеха означает: вы неуклонно будете стремиться выполнить любое дело на 100 процентов прежде, чем узнаете все детали о нем. Такой подход позволяет небольшим компаниям и предпринимателям-одиночкам перехитрить других более крупных и богатых конкурентов. Большие компании могут быть настолько захвачены доступной им властью и управлением, что их сотрудники начинают все чаще проводить время на совещаниях. Это заставляет их становиться осторожными и терять хватку. Крупные компании перестают идти на риск, как в период их активного роста и развития.
Конечно, такое обязательство может быть рискованным, но я считаю, что только после этого у человека появляется креативность и начинается процесс решения задач. Хотя подготовка и обучение важны, рынок потребует от вас действий, прежде чем вы осознаете, какое направление развития событий для вас наиболее оптимально. В игре жизни побеждают не обязательно самые умные и яркие, а те, кто наиболее страстно посвятил себя делу.

27. Этичность в высшей степени.

Это область замешательства для многих людей, особенно когда они видят, как успешные люди попадают в тюрьму. Насколько я понимаю, не имеет значения, насколько ты преуспеешь, если в итоге оказываешься за решеткой. Это равносильно немедленной дисквалификации. Даже если преступника не поймают, он все равно остается преступником — и, следовательно, неспособен достичь реального успеха. Я знаю людей, которые никогда бы не солгали и не украли ни копейки, но я не считаю их этичными. Потому что они также не хотят выступать гарантами безопасности и быть примером для своих семей и друзей. Если вы не ходите на работу каждый день и не делаете все, что в ваших силах, чтобы добиться успеха, вы крадете у своих близких и своей компании будущее.
Вы заключили соглашения — подразумеваемые или устные — с супругом, семьей, коллегами, менеджерами и клиентами. Чем большего успеха вы добьетесь, тем лучше сможете выполнить эти соглашения. Для меня быть этичным означает не просто играть по общепринятым правилам общества. Я также считаю, что этичность требует, чтобы люди сдерживали обещания и делали это до получения желаемых результатов. Прилагать усилия без результата неэтично, потому что это форма самообмана и невыполнения взятых на себя обязательств. Попытки, желания, молитвы и надежды не приведут вас к желаемому итогу. На мой взгляд, этичные люди достигают целей и добиваются такого успеха для себя, семьи и компании, потому что могут пережить любую бурю и одержать победу, несмотря ни на какие трудности.
Был у меня в жизни период, которым я больше всего горжусь: два года я продержался в крайне сложных экономических условиях, одновременно преодолевая другие, еще более серьезные проблемы. И несмотря на эти условия, я все же смог расширить свою компанию и обеспечивать семью.
Если вы не гарантируете успех на длительный период, то подвергаете риску жизни ваших близких и собственную. Я говорю здесь не столько о финансовой безопасности, сколько о более широкой концепции ваших способностей и потенциала, а также о ваших негласных и вполне явных обязательствах. Простое согласие быть отцом, мужем, предпринимателем или владельцем бизнеса — или кем-либо еще — влечет за собой подразумеваемые обязательства и соглашения. Я считаю неэтичным не использовать в полной мере дары, таланты и ум, которыми благословлен.
Конечно, только вы можете решить, что для вас этично. Однако считаю, что любое несоответствие между вашими желаниями и реальными достижениями, — этическая проблема. Самыми успешными людьми движут этические обязательства и мотивация действовать в соответствии с потенциалом.

28. Интерес к людям.

Вы можете делать то же самое, что и окружающие. Если все вокруг вас больны, плохо работают и мало чего хотят, то рано или поздно вы станете страдать, как и они. Например, пособия буквально душат правительства городов и штатов, ведь горстки людей зациклены на собственной ситуации, а потому не учитывают, какое влияние это окажет на общество в целом. Такой тип мышления «я первый», не имеет никакого отношения к социуму, потому что, в конечном счете, подавляет этот самый социум, от которого зависит выживание индивида. Столь эгоистичный подход со временем делает выживание общества практически невозможным и ставит под угрозу все данные ранее обещания.
Здоровье и благополучие большей части населения — вот что должно стоять на первом месте для каждого отдельного человека. И это точно знают победители. Вы можете быть успешны, как и люди, с которыми вы общаетесь и ассоциируете себя. Не имеет значения, какую должность вы занимаете, — ваш успех ограничен способностями тех, кто вас окружает. Это не значит, что успешные люди не интересуются собой. Просто они понимают, что им приходится тратить энергию и проявлять интерес к своим коллегам, поскольку если у них не все хорошо, даже самые состоятельные люди пойдут на дно вместе с ними. На самом деле это несколько эгоистично — заботиться о том, что происходит со всеми остальными. Вы хотите, чтобы все в вашей команде побеждали и совершенствовались, потому что это, скорее всего, улучшит вашу игру. По этой причине вы всегда хотите сделать все возможное, чтобы вывести остальную команду на более высокий уровень.

29. Постоянное обучение.

Статистика показывает, что наиболее успешные руководители компаний читают в среднем 60 книг и посещают более шести конференций в год. В то же время средний американский работник читает менее одной книги и получает в 319 раз меньше дохода. В СМИ часто обсуждается неравенство между богатыми и бедными, но последние часто не в состоянии тратить столько же времени и энергии, сколько первые посвящают чтению, учебе и самообразованию. Успешные люди встраивают в свой график конференции, симпозиумы и чтение. Я ни разу не встречал книгу, аудиопрограмму, вебинар или речь, из которых не извлек бы пользы — даже из поистине ужасных.
Самые успешные люди, которых я знаю, читают все, что попадается им под руку. Они подходят к книге за 30 долларов так, будто она может принести им миллион долларов. Они рассматривают любую возможность для обучения и самообразования как самую надежную инвестицию. С другой стороны, неудачливые люди просто беспокоятся о стоимости книги или семинара, даже не задумываясь о преимуществах, которые те принесут. Так что присоединяйтесь к рядам успешных людей, которые знают, что их доход, богатство, здоровье и будущее зависят от их способности продолжать искать новую информацию и никогда не прекращать учиться.

30. Состояние дискомфорта.

Люди, которые добились успеха, в тот или иной момент своей жизни были готовы поставить себя в неудобные ситуации. Неудачники же постоянно ищут комфорт во всех своих решениях. Самые важные вещи, которые я делал, не всегда были приятными, многие из них заставляли меня чувствовать себя неловко. Переезд в другой город, холодный звонок клиенту, знакомство с новыми людьми, проведение презентации или выход в новые отрасли, — чаще всего мне это было неудобно, пока не вошло в привычку.
Так заманчиво довольствоваться окружением и ежедневными ритуалами, большинство из которых, вероятно, не способствуют реализации вашей миссии. Хорошо, когда все знакомо. Однако успешные люди готовы оказываться в новых неизвестных ситуациях. Это не значит, что они всегда все делают ради перемен; они знают, что слишком комфортное, расслабленное и привычное поведение делает человека мягким, он теряет креативность и жажду оставаться впереди. Так что будьте готовы чувствовать дискомфорт и делать то, что заставляет других людей чувствовать себя неловко. Это верный признак того, что вы на пути к успеху.

31. Стремление «вверх» в отношениях.

Если бы я мог, сделал бы это главным предметом в школе. Учеников поощряли бы делать неудобные им вещи. Успешные люди постоянно говорят, что вокруг них люди умнее, ярче и креативнее. Маловероятно, что вы услышите, как один из них скажет: «Я попал сюда, окружив себя большим количеством людей, похожих на меня». Тем не менее средний человек обычно проводит время с единомышленниками или даже с теми, кто приносит меньше пользы, чем может.
Возьмите за привычку стремиться «вверх» во всех ваших отношениях. Тянитесь к людям, у которых больше связей, которые лучше образованы и даже более успешны. Эти люди могут поделиться гораздо большим, чем возможно «равные» вам знакомые. Эта привычка связана с готовностью меняться, бросать вызов традициям, расти и делать то, что другие не могут понять. Стремитесь только вверх, а не в сторону и не вниз! Вы должны основывать свои решения на понимании, что будет самой большой инвестицией, которая подтолкнет к выполнению ваших этических обязательств по достижению успеха для себя, семьи и бизнеса.
Люди, которыми вы себя окружаете, повлияют на результат: достигнете вы своих целей или нет. Вы же не хотите топтаться на одном месте? Вы хотите подняться, тогда делайте это, ассоциируя себя с более крупными мыслителями, более крупными мечтателями и более крупными игроками. Обладатели черных поясов не учатся у владельцев белых. Им можно напомнить об основах, но белый пояс не поможет заменить черный пояс на красный. И вы не можете стать игроком в скретч-гольф, играя с игроками в гольф на тележках. Вы должны взаимодействовать с людьми, которые лучше вас. Это единственный способ совершенствоваться самому.

32. Дисциплина.

Помните: мы здесь говорим не только о деньгах. Это относится к успеху во всех сферах жизни. А для него вам необходима дисциплина — упорядоченное поведение, благодаря которому вы получите, что хотите. Это требование для всех, кто играет по Правилу 10Х. К сожалению, дисциплина большинства людей скорее похожа на вредные привычки, а действия на 10Х уровнях они считают неудобными.
Используйте дисциплину для выполнения любого действия, пока это действие — независимо от того, насколько оно неудобно — не станет вашей обычной рабочей процедурой. Чтобы достичь и сохранить успех, вам нужно выявить конструктивные и полезные привычки. Затем вы должны дисциплинировать себя и свою группу (см. пункт 28), чтобы совершать эти действия снова и снова.
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Вы должны взаимодействовать с людьми, которые лучше вас. Это единственный способ совершенствоваться самому.

Поздравляю! Вы добрались до конца списка качеств, необходимых для достижения успеха. Возможно, вы обнаружите, что у вас есть проблемы с некоторыми пунктами. Или вы увидите, что у вас есть бо́льшая часть нужных привычек, но они то исчезают, то появляются. В любом случае, не беспокойтесь. Предполагаю, что многие мои читатели не всегда проявляют все эти качества.
Составьте собственный список, где выделите характеристики, которые требуют доработки или тренировки. Пообещайте себе сделать все эти качества частью себя, а не только своих действий. Держите этот список на виду и почаще обращайтесь к нему, чтобы напоминать себе об их важности.
Хотя я уже могу считать себя относительно успешным человеком, и мое время на 100 процентов не уделяется пункту «успех», тем не менее я тоже стараюсь много заниматься тем, чем занимаются успешные люди.
Ни одно качество в этом списке не относится к сверхчеловеческим проявлениям. Каждое из них достижимо. Не используйте только одну или две характеристики. Начните думать и действовать, учитывая их все, тогда они станут частью вас. Задействуйте каждую из них.
Контрольные вопросы
Не подсматривая, назовите пять качеств успешных людей и их коллег.
Что у вас сейчас получается лучше всего?
Над чем вам нужно еще поработать?

Глава 23. Начало работы с Правилом 10Х

Так с чего же вообще начинать? С какими трудностями вы можете столкнуться? И как вам сделать дисциплину на основе Правила 10Х по-настоящему надежной? Все, что вам действительно нужно, — посмотреть на действия успешных людей, чтобы увидеть, в каком направлении нужно проявлять активность.
Когда начинать? Что ж, напомню: для успешных людей существует только два времени. В определенной степени вам нужно сосредоточиться на настоящем, направив при этом большую часть внимания на будущее, которое вы хотите создать. Вы, конечно, не можете вернуть вчерашний день, чтобы начать, но и подождав до завтра, вы не добьетесь успеха, потому что нарушите важный принцип: действуйте сейчас, а затем продолжайте. Помните: достаточное количество активности в данный момент приведет к воплощению желаемого в будущем. Когда успешные люди становятся ленивыми, они добавляют время к своим решениям. В этот момент они, вероятно, больше озабочены защитой того, что у них есть, чем созданием новых уровней успеха.
Сохранение полученных побед или дальнейшее распоряжение ими, — об этом вы ничего не найдете в этой книге. Я написал ее в 52 года и к этому времени добился достаточного успеха для себя, только разогнав аппетит к более глобальным вещам. Я искренне верю, что мне еще предстоит полностью реализовать свои способности и потенциал. Я хочу этого не только ради игры или денег, но главным образом потому, что действительно считаю этическим обязательством использовать свой потенциал. Идите и возьмите, что вам нужно, не дав другим людям управлять вами. И перестаньте быть рассудительными сами с собой.
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Помните: достаточное количество активности в данный момент приведет к воплощению желаемого в будущем.

Сейчас, когда я пишу это, совершаю серьезное личное и профессиональное расширение — и все это при пополнении в семье и увеличении моих филантропических желаний. Все сотрудники моей компании и даже мои клиенты скажут: когда я берусь за дело, всегда действую с необоснованной верой, что сделаю все необходимое для достижения цели. Я не организатор, не отличный планировщик и не менеджер. Я понимаю, что принятие активных мер без добавления времени, встреч и чрезмерного анализа принесет мне как преимущества, так и недостатки. Люди, которые меня знают, вероятно, также скажут, что, приступая к проекту — будь то написание новой книги, создание программы семинара, разработка нового продукта, проведение тренинга, улучшение брака или общение с дочерьми — я полностью погружаюсь в это. Я полностью готов, целиком предан делу, как голодная собака в кузове грузовика с мясом. Я хорошо знаю себя. И когда ввязываюсь в процесс, становлюсь совершенно безумен в действиях, пока не получу желаемых результатов. Я не оправдываю себя и не позволяю оправдываться другим.
Сейчас означает сейчас — ни минутой позже. Начните с самого начала; составьте первоначальный список целей, а затем список действий, которые подтолкнут вас в этом направлении. Затем, не слишком анализируя, начните совершать эти действия.
Несколько вещей, которые следует иметь в виду, когда вы приступите:

1. Не сокращайте свои цели по мере их написания.
2. Не теряйтесь в деталях и том, как их выполнить на данном этапе.
3. Спросите себя: «Какие действия могу предпринять сегодня, чтобы продвинуться к этим целям?»
4. Предпринимайте любые действия, которые вам приходят в голову, независимо от того, каковы они, или что вы о них думаете.
5. Не оценивайте преждевременно результат своих действий.
6. Возвращайтесь к списку каждый день и просматривайте его.

Когда вы начнете этот путь, следуя Правилу 10Х, вы можете чувствовать подавленность. Вы, вероятно, заметите, что пытаетесь отговаривать себя от начала и принятия мер. Не поддавайтесь искушению оттянуть время. Вы же знаете, что откладывать не получится. Представьте себя машиной, застрявшей в грязи; вам нужна такая мощность, которая позволит сдвинуться на пару дюймов, и тогда вы уже сможете вытянуть автомобиль. Возможно, вы полностью испачкаетесь, но это, безусловно, лучше, чем увязнуть в грязи.
Как я упоминал ранее, вы можете беспокоиться о друзьях и семье, которые дают советы, потому что любят вас и заботятся. Многие из них, вероятно, не хотят, чтобы вы были «нереалистичными» при постановке целей, чтобы не разочаровались потом. Доводы и образ мышления обычных людей и тех, кого вы любите, всегда одинаковы: «Будь осторожен, не рискуй, будь практичен. Успех — это еще не все, довольствуйся тем, что у тебя есть. Жизнь нужно проживать. Деньги не сделают тебя счастливым. Ты слишком много хочешь. Успокойся, у тебя нет опыта. Ты слишком молод. Ты слишком стар…» Подобным высказываниям нет конца.
Когда вы услышите, что говорят и думают обычные люди, поблагодарите их за совет. Затем напомните им, что вы хотите, чтобы они поддержали вас. Дайте им понять, что вы скорее поверите в достижение своих желаний и целей и разочаруетесь, чем никогда не поверите и не разочаруетесь.
Приведу реальный пример использования Правила 10Х, который произошел со мной, когда я писал эту книгу. Прочитав этот эпизод, вы увидите, как я смог использовать многие привычки и черты успешных людей для достижения целей, которые поставил перед собой, и даже выйти за рамки изначального желания.
Незадолго до завершения книги «Если ты не первый, ты последний», я понял важную вещь. Хотя обычно я предпринимал масштабные действия, мне все еще предстояло по-настоящему постичь мышление в 10Х масштабах. Поэтому я решил проверить свое Правило 10Х, когда писал эту книгу. Я скорректировал свои цели, чтобы они соответствовали 10Х образу мыслей, и увидел, что одна из них звучала так: мое имя стало синонимом обучения продажам. Я хотел стать человеком, о котором люди думают в первую очередь, говоря об обучении продажам, мотивации продаж, стратегии — обо всем, что связано с продажами. Это была концепция доминирования, которую я описывал в книге «Если ты не первый, ты последний». У меня была новая, глобальная цель, но я не имел ни малейшего представления, как ее достичь. Вместе с тем понимал: если бы я остановился и попытался выяснить, «как» это сделать, прежде чем обозначил эту цель, я бы никогда не начал. Я, наверное, сразу бы решил, что это невозможно.
Как только я установил нужную задачу и не стал перегружать себя техническими деталями и вопросами «как», то позволил цели определить, какие действия наиболее соответствуют ее размеру. Казалось, что большая цель автоматически подтолкнет меня к правильным действиям. Но я также использовал небольшой трюк — задал себе грамотный вопрос: «Что мне нужно сделать, чтобы мое имя стало синонимом продаж?» И сразу же начал записывать ответы и идеи:

1. Позволить 8 миллиардам людей узнать обо мне.
2. Вести телешоу.
3. Вести радиопередачи.
4. Поставлять мои книги в каждый книжный магазин и библиотеку.
5. Участвовать во всех основных ток-шоу и новостных эфирах.
6. Сделать книгу «Если ты не первый, ты последний» бестселлером The New York Times.
7. Сделать рывок, используя социальные сети, чтобы люди по всему миру узнали мое имя.

Уточню: на тот момент я не знал, как конкретно это сделать, и даже не хотел выяснять на ранних этапах. Уверен, что меня бы только сбили с толку «как» и «нельзя», мне же было важно сосредоточиться на достижении цели.
Когда я обдумывал идею сделать свое имя синонимом продажи, то понимал, что эта цель достаточно велика, чтобы заинтересовать меня. Я был вдохновлен сделать все, что соответствует нашим представлениям о качестве. Каждое действие, которое предпринимали моя компания и я, было направлено на узнаваемость моего имени. При этом мы ничего не знали о технологиях формирования известности и не имели никакого отношения к телевидению.
Я самостоятельно опубликовал две книги, но даже не знал, как предложить их издательству, не говоря уже о продажах в книжных магазинах. В то время я не давал никаких интервью на телевидении или в СМИ, а известные социальные сети считал ориентированными на людей, которым больше нечем заняться.
Тем не менее я твердо верил, что для достижения всех моих целей собственная телепередача будет колоссально полезна. Я знаю, что все мои действия были связаны и чрезвычайно важны.
Я немедленно пошел к жене и сообщил, что собираюсь вести телешоу, где мог бы продемонстрировать свою способность находить общий язык с любыми людьми в любом месте и продавать что угодно при любом состоянии экономики, увеличивая продажи компании. Я знал, что это поможет мне избежать безызвестности и поможет выделиться среди торговых организаций по всему миру. Без всяких оговорок она ответила: «Это было бы невероятное телешоу! Ты был бы великолепен — давай сделаем это! Чем я могу помочь?» Никаких вопросов — только полная поддержка.
Я был чрезвычайно взволнован, но сделал все возможное, чтобы не делиться новой идеей с теми, кто сказал бы, что это невозможно. Я понял, что это была достаточно большая и захватывающая задача, которая требовала задействовать все мои ресурсы. Я также знал, что это не произойдет мгновенно.
Первым шагом я проинформировал свою команду и подчеркнул: любой проект, который двигает нас в направлении нашей цели, должен быть выполнен. Я дал понять, что не хочу слышать: «Я не могу; мы не можем; это слишком сложно; это невозможно». Мы начали делать шаги на 10Х уровнях: мы звонили всем, кого знали и кто мог бы связать меня с работниками в СМИ, на телевидении и в книжной индустрии. Не скрою, это довольно болезненный опыт. Люди, работающие в книжной и телевизионной индустрии, видели много провальных проектов, и поэтому воспринимали мою идею в пессимистичном свете. Они без колебаний заявляли, сколько времени займет воплощение подобной идеи и что я не могу возлагать на нее слишком большие надежды.
Тогда меня поразил средний тип мышления, укоренившийся у стольких людей. Ведь именно он мешает им достичь желаемого. Я неоднократно получал комментарии по типу: «На каждое транслируемое шоу приходится 300 шоу, которые отпадают», «Интернет выгоднее», «Тема шоу продаж не интересна людям», «В год пишется более 750 000 книг», «Без известного имени попасть на телевидение сложно» и так далее.
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Но истинная цель и должна быть более ценной, чем риск, или вы определили неправильную цель.

Возможно, в такой ситуации многие люди сдались бы или подумали об этом, однако я этого не сделал. И вы не сдадитесь. Поймите: все, кто хочет осуществить личностный «прорыв», проходят через одно и то же. Мне приходилось постоянно игнорировать скептиков и ориентироваться на свои цели. Я еще не раз смотрел на список действий, необходимых для достижения цели, а затем приступал к работе, даже если мне было страшно или дискомфортно. Помните: успешные люди принимают эти ощущения!
Не знаю, произошло ли это из-за наших активных шагов или из-за концентрации на нашем желании, но полагаю, из-за сочетания того и другого. Я впервые обратился к пиар-компании за услугами, и пусть этот шаг не увенчался успехом, я не сдавался, потому что понимал важность своей цели. Когда вторая нанятая компания также не справилась, я обратился к следующей.
Мы одновременно занимались множеством проектов; все они требовали времени, энергии, денег и творчества, и все они были для нас новыми. У меня не было возможности прогнозировать, сработает это или нет. Кроме того, все происходило во время экономического спада. Повсюду шли сокращения. Экономика в целом, и моя компания в частности, переживала самый большой упадок, который я когда-либо видел. Сокращения в предприятиях клиентов достигали 40 процентов. Мой главный конкурент урезал штат вдвое, а бесчисленное множество других компаний и вовсе закрылись. Рушились целые предприятия, и даже целые отрасли промышленности подвергались риску.
Все были напуганы, но я держал в уме важный момент: самые успешные расширяются, в то время как другие подвергаются сокращению. Они рискуют, пока другие экономят. Поэтому вместо сокращения штата или закрытия я сократил собственную зарплату. Я взял деньги, которые обычно платил себе, и использовал их на реализацию Правила 10Х.
Даже при самых тяжелых проблемах в разных сферах жизни я делал все, что мог, чтобы держать цель в фокусе. Это было нелегко, и гарантия отличного результата отсутствовала. Но я действовал, напоминая себе: мы можем со всем справиться. Чем более целеустремленным я становился, тем с бо́льшим количеством проблем сталкивался. Мне почти казалось, что Вселенная просто пытается проверить, насколько я силен и смогу ли не отступить.
Результатом работы пиар-фирм было одно жалкое интервью за три месяца, банки просили все больше и больше денег, и мой доход был урезан (мной, конечно, но все равно было больно!). Единственное, что оставалось для меня, — это мой брак, рождение второго ребенка и моя яростная вера в свою способность упорствовать и работать.
Я был влюблен в свою цель 10Х уровня. Я знал, что она хороша не только для меня, но и для всего мира, ведь он узнает о новом способе ведения дел. Для меня это был не просто вопрос личного успеха; речь шла о выполнении миссии, которая поможет миру. А мир переживал кризис. Я чувствовал, что моя цель достаточно глобальна, чтобы изменить не только мою жизнь. Я понимал, что это рискованное расширение потребует больше денег или энергии, чем я тратил. Но истинная цель и должна быть более ценной, чем риск, или вы определили неправильную цель.
Поэтому я продолжал выполнять свои обязательства, справлялся со страхом, стал в некотором смысле фанатиком и продолжал увеличивать действия в других сферах. Я не контролировал пиар, теле-индустрию или издательские компании, поэтому начал работать над тем, что контролировать мог. Везде, где я мог донести свое послание, я это делал. И, наконец, мы начали замечать результаты.
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Не растягивайте время, действуйте без колебаний и сомнений.

Стали поступать звонки с просьбой выступить на радио и даже дать несколько телевизионных интервью. Однажды утром мне позвонили с радио CNN, чтобы я дал интервью на тему ареста Фанни Мэй, и, конечно, я согласился. На следующее утро меня попросили прийти в 3:30 утра в студию для интервью по проблеме потери права выкупа, и я ответил: «Да, без проблем — я весь ваш!» Помню, как мне позвонили пиарщики и спросили: «Не могли бы вы рассказать о контракте Леброна Джеймса, и как это повлияет на баскетбол?» Я сказал «да» и без промедления отправился в студию NBC. За десять минут до моего приезда мне позвонили по телефону, в котором сообщили: «Тема была изменена. Вместо Леброна вы будете говорить об отношениях между Леви Джонстоном и Сарой Пэйлин». Я ничего не знал о Леви Джонстоне, но все равно дал интервью.
Тема для меня не имела значения; я просто хотел, чтобы СМИ знали: они могут рассчитывать на мое появление и участие. Я напомнил себе: моя цель не просто дать интервью CNBC или рассказать о Леви, а привлечь внимание всего мира — чтобы люди начали думать обо мне в тот момент, когда речь заходит о продажах. Хотя ни один из этих репортажей не принес мне денег, они сделали бы меня более известным, что гораздо важнее.
Затем мы начали активно продвигаться в социальных сетях. Мы так старались, что у меня были клиенты, друзья и даже сотрудники, которые жаловались, что я отправляю слишком много электронных писем и создаю слишком много постов. Но я не отступил, а наоборот, увеличил количество электронных писем и сообщений, пока жалобы не превратились в восхищение. Я перешел от безызвестности к перегрузу своего расписания (это была лишь одна из проблем, к которым привели мои масштабные действия).
Я также стремился создать собственное телешоу. Потому встречался с театральными агентами, менеджерами, крупными агентствами, маленькими агентствами, но никому это не было интересно. Я поговорил с друзьями в Голливуде, у которых был опыт работы с телевизионными каналами и которые в течение многих лет безуспешно продвигали собственные реалити-шоу. Тем не менее, даже когда я входил в это новое пространство, я продолжал «подкидывать дрова»: участвовал в выступлениях, совершал звонки клиентам, писал электронные письма, вел социальные сети, писал статьи и занимался основной деятельностью. И каждый раз, когда я разочаровывался или испытывал неудачу, то возвращался и записывал свои цели. Это помогало мне сосредоточиться на конечном результате, а не на проблемах. Я всегда помнил, что успешные люди, несмотря на все трудности, ориентированы на цели.
Затем однажды мне позвонил кастинг-менеджер из Нью-Йорка, который сообщил: «Мы наткнулись на одно из ваших видео на YouTube и подумали, что вы идеально подходите для телешоу. Мы так долго не могли найти подходящего человека». Знаете, что я ответил? «Я тот самый человек! Почему вы так долго меня искали?» Затем я узнал имя ответственного за проект, позвонил ему и сказал, что планирую приехать в Нью-Йорк в эти выходные. Это помогло мне взять проект под свою ответственность. Продюсер ответил, что хотел бы встретиться. Мы договорились о встрече, и я повесил трубку.
К слову, я не планировал поездку в Нью-Йорк до этого звонка. Тем не менее, у меня было намерение встретиться с кем-нибудь по поводу телешоу. Забавно, как все складывается, да?
Я сразу же показал продюсеру свои готовность и желание сделать все правильно и был готов взять на себя обязательства, не обладая «всей информацией». Помните: успешные люди сначала совершают поступок, а остальное выясняют позже.
Некоторые люди могли бы заявить, что с моей стороны было слишком опрометчиво воспользоваться случаем и заявить, что я буду в Нью-Йорке в течение недели. Но мой календарь принадлежит мне, и я могу планировать все, что захочу и когда захочу. И поскольку я привержен успеху как своему долгу, то решил, что «поездка в Нью-Йорк» будет в моем календаре. Мне не нужен личный помощник или компьютер, чтобы делать это за меня. Покажите все свои преимущества и дайте другому человеку продвигаться дальше.
Не растягивайте время, действуйте без колебаний и сомнений. Заставьте всех людей в вашей жизни читать по одному и тому же учебнику. Не ждите, пока произойдет нечто хорошее, чтобы вам пришлось добавлять время, сверяясь с другими или своим календарем. Это только замедлит ваш импульс. Будьте постоянно готовы к успеху, чтобы вы могли воспользоваться возможностью, когда она появится!
Закончив разговор с продюсером, я позвонил своей ассистентке и попросил ее организовать поездку в Нью-Йорк. Она сообщила, что у меня запланировано другое обязательство, которое я не смог перенести. Новые проблемы? Да! Поэтому я сразу же поднял трубку телефона (стратегия «сделай это сейчас») и использовал эту проблему для увеличения контактов (привлечение клиентов превыше удовлетворенности клиентов).
Я позвонил в Нью-Йорк и сказал, что не смогу приехать туда в запланированное время и предложил другие варианты. Интересно, что новые даты на самом деле оказались удобнее и для них. Я прилетел в Нью-Йорк на свои деньги (риск) и понятия не имел, что я делаю (ну и что). Когда я добрался, выяснилось, что владелец компании был на другой встрече. Я убедил своего ассистента попросить владельца уделить мне всего 10 минут личного времени (неразумно). Я умолял его сотрудников: «Ребята, я провел больше времени в очереди на досмотре в аэропорту, чем мне нужно от него. Мне требуется всего лишь 10 минут, чтобы объяснить свое видение шоу». Владелец неохотно выделил время.
И уже за пять минут он пришел в восторг от моей концепции. Затем он провел со мной час, после чего я был уверен: если потребуется, он встанет за меня горой. Когда я уходил, он сказал: «Тому, у кого столько веры и ясности, я доверяю как себе». Затем компания решила начать рекламировать мою идею в сетях.
Вскоре после встречи я получил еще один телефонный звонок от группы в Лос-Анджелесе, связанной с продюсером реалити-шоу Марком Бернеттом. Они попросили меня быть гостем на шоу Джоан Риверс «Как ты стал таким богатым?» Хоть для меня тема выглядела несколько нелепо, потому что я не считаю себя настолько богатым, конечно, я согласился участвовать в передаче.
Как раз перед съемками у Джоан Риверс, компания в Нью-Йорке отправила съемочную группу, чтобы взять у меня интервью для рекламы в соцсетях. Когда все закончилось, я позвонил новым лучшим друзьям в Нью-Йорке и поделился с ними впечатлениями: «Интервью прошло хорошо, но оно никак не поможет продать шоу. Руководители студии должны встретиться со мной, чтобы я мог разрекламировать его сам. Или нам нужно снять, как я на самом деле вхожу в компанию, увеличиваю их продажи по-настоящему и снимаю это на камеру». Они ответили, что «обычно не снимают такое», пока не получат подтверждение заинтересованности в Интернете. Тем не менее я им объяснял, что интервью получилось слишком мягким и мне действительно нужно снять короткое видео, которое дало бы понять, что это шоу будет не обо мне. Эту передачу все захотели бы смотреть, поскольку в ней будет показано, как именно добиться успеха в любом бизнесе в любом городе и в самых худших экономических условиях за последние 100 лет.
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Чтобы продолжать разжигать огонь, я посылал обеим компаниям новую информацию. Выполняя задачи по основному бизнесу, я оказался в Лас-Вегасе на конференции и заметил, как снимала съемочная группа. Я рассказал им, что пытаюсь сделать телешоу и что хотел послать своим коллегам в Нью-Йорке трехминутный фрагмент. Я попросил их записать мое импровизированное видео, которое привлекло бы их внимание. Я сказал им: «Если это сработает, вы будете знать, что помогли мне воплотить идею с телешоу в реальность». Удивительно, но они согласились.
Затем я записал трехминутный ролик, который назвал «Вы не можете справиться с правдой» (You Can’t Handle the Truth). Его можно найти в интернете. Команда была достаточно любезна и дала мне копию видео для отправки обеим компаниям, и им это понравилось. Видео заставляло их думать обо мне и продвигать мое дело. Оно даже заставило группу в Нью-Йорке увеличить количество социальных сетей, в которых они планировали рекламировать шоу.
Мое стремление продвигать шоу вперед начинало подпитывать их приверженность и энтузиазм. Я подбрасывал дрова в свой костер — и, конечно, выходил за рамки общепринятых норм. Просто чтобы вы знали: я тоже, по большей части, понятия не имел, что делаю (смелость создается действиями). Единственное, что я знал: нужно предпринимать шаги, которые позволят достичь большей цели. Я был напуган, беспокоился о деньгах, которые вкладывал, и боялся отказа, но осознавал, что создаю совершенно новый набор проблем, а это, конечно, служило сигналом, что мои действия правильные.
Следующее крупное событие произошло, когда Джоан Риверс пришла ко мне домой, чтобы снять свой эпизод. Я, конечно, поделился с ней идеей о шоу, и она дала мне имена парней, которые продюсировали ее шоу. Поскольку я использовал в отношениях метод стремления вверх, а не вбок или вниз, то позвонил группе в Лос-Анджелес и попросил о встрече, чтобы изложить свою идею — на случай, если ребята в Нью-Йорке не смогут довести проект до конца. Помните: никогда не прекращайте добавлять дрова и действовать, независимо от поведения окружающих.
Группе в Лос-Анджелесе эта идея понравилась. Также пошло на пользу делу, что продюсеры уже видели меня на шоу Джоан Риверс. К этому моменту я перешел от простой идеи с минимальной поддержкой к следующей стадии: чтобы не одна, а две компании рассматривали возможность проведения шоу. Меня переполняла неуверенность в себе, когда я пришел в Paramount. Потому продолжал думать: «Эти ребята согласились на встречу со мной, потому что немного чувствуют себя обязанными». Так что ни на секунду не думайте, что вы должны быть уверены в каждом шаге на этом пути. Я чуть не отменил свою поездку в Paramount, размышляя по дороге, что это пустая трата времени. Но мое чувство долга взяло верх. Да, я был напуган и толком не понимал, что делаю, но все равно делал. Я должен был помнить, что эмоции переоцениваются, а работа «бабайки» — подавлять меня. Опять же, обратите внимание на все успешные стратегии поведения, которые здесь иллюстрирую, потому что именно они помогли моим решениям и наверняка помогут вашим.
Встретившись с членами группы, я с удивлением обнаружил, что они уже потратили время на меня — они придумали собственную версию шоу. Все мои опасения по поводу отсутствия у них интереса — как и большинство страхов — оказались совершенно необоснованными. Когда мы познакомились с обеими группами, они обе сказали: «Вы будто повсюду» (помните главу про вездесущность?).
Не скрою, в тот момент мне хотелось закричать от радости, но я знал, что не могу слишком волноваться и останавливаться, чтобы отпраздновать. Я должен продолжать активно действовать, принимая все больше ответственности, чтобы двигаться вперед. Потому не стал ждать, пока одна из двух компаний предложит мне сделку, и начал обзванивать розничные компании. Я искал организации, которых заинтересовало бы предложение поучаствовать в моем новом шоу (которого, кстати, фактически еще не было). Хотя обычно подобную работу делает производственная компания, я решил сделать сам это по нескольким причинам:

• контракт еще не был заключен;
• я ненавижу ждать;
• я хотел продвинуться вперед до такой степени, чтобы никто не мог отступить.

Был ли я слишком агрессивен, вел себя социально неприемлемым образом и нарушал общепринятые правила? Могло ли это кого-то задеть? Конечно! Послушайте, если бы одна из этих групп сказала «нет», то все, что я делал, не имело бы для них значения!
Интересный факт: когда мы звонили в компании, чтобы сообщить им о передаче, люди не только высказывали интерес и согласие участвовать в ней, но также начали спрашивать, как мы можем им помочь перед программой. Мы завели несколько новых аккаунтов для информирования о шоу. Затем я сообщил нью-йоркской группе, что подбираю компании, которые хотели бы в нем поучаствовать. Продюсеры сказали мне «притормозить», на что получили ответ: «Я могу сказать, что сделаю это, но не буду».
Результатом того звонка стало согласие группы в Нью-Йорке на съемки рекламной части шоу. Мы все согласились, что дилерский центр Harley создаст отличную визуальную и увлекательную историю. После дюжины телефонных переговоров мы нашли компанию, но у меня все еще не было контракта в Нью-Йорке. Но как только я сказал им, что у меня на примете есть идеальное место, куда я готов отправиться, они не смогли сказать «нет». Они согласились прислать съемочную группу, чтобы снимать меня в течение двух дней. Поймите, когда вы продолжаете двигаться вперед, все постепенно получается.
Я обнаружил, что у меня нет опыта съемок телешоу, нет сценария, нет заметок, нет подготовки и действительно нет никакого представления, что мы на самом деле собираемся делать. Но я собирался снимать два дня в крупнейшем в мире магазине Harley (сначала совершите поступок, остальное выясните позже). Я работал с группой людей, с которыми никогда не сотрудничал прежде, и, честно говоря, был напуган до смерти. Единственное, что я знал наверняка: я мог бы пойти в любую компанию и увеличить ее продажи. Тогда я запомнил одну вещь: страх — это показатель, что вы движетесь в правильном направлении.
Чтобы успокоиться, я сосредоточил внимание на будущем и напомнил себе о целях. По дороге я неоднократно вспоминал, что могу справиться со своими страхами и мне придется это сделать. В противном случае люди никогда бы не узнали обо мне и моей способности помогать им. Помните: ваша единственная реальная проблема — безызвестность. Я продолжал подбадривать себя: «Иди, будь полностью готов и верь, что действие следует за обязательством».
Посмотрите на количество качеств, нужных для достижения успеха, которые я использовал:

• утверждение «могу сделать»;
• вера в победу;
• проявление себя;
• совершение поступка, а потом анализ деталей;
• действие сейчас, а не потом;
• путь до конца;
• смелость;
• преодоление страхов путем воплощения пугающих действий;
• ориентир на цель;
• готовность испытывать дискомфорт.

Даже если бы я потерпел неудачу, я знал, что мои мысли и действия были в правильном направлении. Возможно, я пожалею о своем выступлении, но, по крайней мере, использовал все шансы!
Мы начали снимать тизер[8]. Примерно через три часа продюсер сказал: «Грант, нам нужен конкретный пример, который покажет, что вы делаете, помимо слов и объяснений. Нам нужно увидеть, чему вы учите, как все действительно происходит». Я посмотрел на оператора: «Включите камеру и идите за мной». Мы прошли в выставочный зал Harley, я переходил от клиента к клиенту и привлекал каждого: одни садились на мотоциклы, другие фотографировались и слезали с них. Я перемещал людей по залу, отправлял фотографии их супругам с сообщениями типа «Я собираюсь продать вашему мужу этот байк». Было весело, легко и невероятно продуктивно взаимодействовать с клиентами и разбирать их возражения, сопротивление и проблемы, и записывать все это на камеру.
В конце первого дня продюсер посмотрел на меня: «Вы можете сделать это с любой компанией, где угодно?» Уверен, вы уже догадались, что я ответил, но на всякий случай, если вы не уверены, повторю это здесь: «Чувак, я могу делать это в любой компании, где угодно, бесконечное количество раз и показывать кому угодно, продавая что угодно, как увеличить продажи в любой сфере!» Он сказал: «Верю тебе. Я поверил в тебя еще раньше, чем увидел, что ты здесь сделал. Теперь Америка должна увидеть это телешоу».
Я попросил его об одном одолжении: «Как только договоритесь о встрече с телевизионщиками, позвольте мне рассказать им об этом». Я знал, что смогу продать это шоу лучше, чем кто-либо другой. Он согласился, вернулся в Нью-Йорк и начал редактировать статью. А на следующей неделе он позвонил мне и сказал, как он взволнован, но выразил сожаление, что летний сезон задержит его посты в социальных сетях. Продюсер объяснил, что, вероятно, пройдет еще четыре недели, прежде чем он сможет опубликовать ролик, и заверил, что всем он понравится.
Я не слышал о нем около трех недель, поэтому начал звонить сам. Я знал, что ничего не добьюсь в этом проекте, не проявляя настойчивость. Когда мы разговаривали, он подтвердил, что все в силе. Я напомнил о его обязательстве передо мной — провести встречу с руководителями. Он перезвонил мне неделю спустя, в 6:45 утра, и сообщил: «Грант, у меня плохие новости. Телеканалы не хотят, чтобы ты приходил на интервью по поводу шоу. Вместо этого они хотят показывать передачу уже сейчас».
Мне сразу вспомнилась фраза: «На каждое телешоу, которое выпускается в эфир, приходится 300 шоу, которые отпадают». Вторая мысль родилась из воспоминания, в котором один человек уверял, что никому не интересны шоу по продажам.
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Я продолжал подбадривать себя: «Иди, будь полностью готов и верь, что действие следует за обязательством».

Помните мое правило? Сосредоточьтесь на будущем, будьте безумны, продолжайте подбрасывать дрова и не фокусируйтесь на словах людей, что возможно, а что нет. Люди настолько поглощены собственным негативом и тратами, что отказываются от создания будущего своей мечты. Другие чувствуют необходимость критиковать начинания других людей, чтобы оправдать отказ от собственных идей. Никогда не считайтесь с невозможным; вместо этого сосредоточьтесь на возможностях: что вы сделаете для реализации этого «невозможного». Хорошо, что я не тратил силы на выслушивание всех скептиков, а?
На момент написания книги мы еще не отсняли шоу, но все уже готово, и мы ожидаем выхода в эфир в следующем году. Надеюсь, это шоу подскажет зрителям направление, в котором они нуждаются, чтобы преуспеть при любом финансовом положении, где и когда угодно. Замедление рынка, кризис, проблемы и страх не так сильны, как способность человека мечтать по-крупному и действовать на 10Х уровнях. Никакая экономика, даже самая плохая, не может помешать реализации цели, для которой предпринимается достаточное количество действий.
Я поделился с вами этой историей, чтобы показать, как использовал многие из концепций, обсуждаемых в этой книге, для увеличения степени своего присутствия. Я такой же, как вы, — не более талантливый и не более уверенный. Но я руководствуюсь мышлением и действиями на 10Х уровнях.
Это не просто книга; это указание, что вы должны предпринять сегодня. Мир больше не одобряет разговоры. Мы с вами должны не просто рассуждать, а следовать своему пути. Книга должна помочь вам понять, что Правило 10Х будет работать не для всех.
Эта история на самом деле даже не обо мне; а руководство к действиям для вас. Вы не представляете, сколько людей на протяжении всей моей жизни смеялись, критиковали и поднимали брови, узнавая мои намерения. Вы не знаете о сотнях тысяч моих телефонных звонков, которые ни к чему не привели, или о тысячах электронных писем, на которые никто не ответил. Вы не представляете, сколько людей — даже моих сторонников — сказали, что я перехожу все границы и подвергаю себя риску. Я потратил 30 лет на подготовку и изучение, совершая ошибки и предпринимая действия. Все это позволило мне сформировать уровень дисциплины, который у меня был далеко не всегда.
Обучение и тренировка абсолютно необходимы для вашего дальнейшего развития, проявления смелости, настойчивости, безумного мышления и дисциплины. Я постоянно напоминаю себе: когда дело доходит до мечтаний и целей, нет ничего разумного или рационального и нет различия между возможным и невозможным. Думаю, вы согласитесь, что для вас невозможно сделать нечто исключительное, если вы продолжаете жить своей жизнью с посредственными мыслями и образом действий.
Масштабное мышление, масштабные действия, расширение и риск необходимы для вашего выживания и будущего роста. Оставаясь маленьким и тихим, вы таковым и останетесь. Если вы будете продолжать в том же духе, то в самом ближайшем будущем все перестанут вас видеть, слышать и помнить о вашем существовании. Посвятите себя образу мыслей и действий на 10Х уровнях. Это и есть главное различие между успехом и любым другим вариантом развития событий. Речь не идет об интеллекте, деньгах или даже связях, потому что без масштабных действий ничто из этого не имеет значения.
Передо мной стоит все еще много долгосрочных целей и задач, которые предстоит выполнить. Я еще не сделал шоу, 8 миллиардов человек еще не знают меня, и есть бесчисленное множество других вещей, которые я все еще хочу сделать — о многих я еще даже не думал! Однако я знаю, что двигаюсь в правильном направлении. А также знаю и хочу, чтобы вы поняли: я не считаю себя особенным или наделенным уникальным качеством; я говорю именно про работу с мышлением и образ действий на 10Х уровнях.
Разведите внутренний огонь так сильно, чтобы у других не оставалось выбора, кроме как сидеть вокруг него в изумлении. У вас никогда не будет всех ответов, ваше время никогда не будет идеально спланировано, постоянно будут препятствия и трудности. Тем не менее вы всегда можете рассчитывать на одно: последовательные и настойчивые масштабные действия, а затем — активность в четвертой степени. Это единственный метод, который гарантированно приведет вас к успеху. Всегда идите ва-банк. Пусть остальной мир действует на первых трех уровнях. Вы можете только наблюдать, как они сражаются за то, что осталось далеко позади вас.
Оглянитесь вокруг, и вы увидите мир, наполненный обычными людьми, средним уровнем мышления и — в лучшем случае — умеренными действиями. Взгляните еще раз. Принимая средний уровень, люди отказываются от своих мечтаний и целей. Вместо этого они готовы довольствоваться тем, что они считают «нормальным». Когда вы ищите людей, у которых будете учиться, выбирайте исключительных — они выделяются своим подходом к жизни. Не беспокойтесь о том, насколько они особенные или отличаются от вас. Сосредоточьтесь на том, как они думают и действуют и как вы можете это повторить.
Успех — это не выбор или опция; ваш долг — реализовать себя на правильном уровне мыслей и действий. Так что выполняйте свою обязанность оставить след на планете. Пусть вас запомнят как человека, подходящего к своей жизни не иначе как с самыми большими мечтами и самыми выдающимися действиями. Помните: успех — это ваш долг, обязанность и ответственность. Если вы будете всегда думать на 10Х уровнях и аналогично действовать, уверен, вы добьетесь большего успеха, чем могли себе представить!

Глоссарий

Большинство понятий имеют несколько значений, поэтому для полного понимания каждого слова, употребленного здесь, воспользуйтесь словарем. Я обнаружил, что моя способность понимать любой предмет ограничена моим пониманием слов, содержащихся в этом предмете. Поэтому первое, что нужно сделать, — это секрет применения Правила 10Х — всегда понимать слова и фразы по теме, которую вы изучаете. Это было ключевым моментом моего собственного успеха. Когда я не мог этого сделать, терпел неудачу в достижении своих целей.

Правило 10Х. Концепция, основанная на понимании правильной оценки количества усилий и мыслей, которые требуются для успешного выполнения чего-либо. Согласно Правилу 10Х, там, где обычно выполняется одно действие, нужно выполнить 10 действий и установить цели в 10 раз выше, чем вы хотели изначально.
401 (к). Пенсионный счет, на который отчисляют взносы как работник, так и работодатель. Налоги на него откладываются до снятия средств. Работник обычно сам выбирает виды инвестиций.
абсолютный. Положительный; бесспорный.
изобилие. Достаточное количество; богатство.
приспособить. Прийти к согласию или подчиниться чьим-то потребностям.
выполнить. (1) Добиться результата путем приложения усилий; (2) довести до завершения дело; (3) добиться успеха.
действовать. Совершать что-либо; поступок.
действие. (1) Сделанное дело; поступок; (2) выполнение чего-либо, как правило, в течение определенного периода времени.
приспособиться. Соответствовать (для конкретного или нового события, или ситуации), часто путем модификации.
дополнительный. Результат добавления; увеличение.
реклама. Действие по привлечению к чему-либо внимания общественности, особенно с помощью платных объявлений.
согласованный. Согласиться (как мнение); признать, уступить.
соглашение. (1) Должным образом оформленный и юридически закрепленный контракт; (2) высказанное или невысказанное взаимное понимание конкретной ситуации.
атмосфера. Общий характер или оттенок чего-либо; внешний вид.
меню. Список, в котором каждый пункт оценивается отдельно.
изменения. Результат модификации.
Amway. Компания прямых продаж, которая использует многоуровневый или сетевой маркетинг для продвижения своей продукции. Была основана в 1959 году Джеем Ван Анделом и Ричардом Девосом.
Древний Рим. Небольшая сельскохозяйственная община, выросшая в одну из крупнейших цивилизаций древнего мира. Внутренние распри и атаки извне в конце концов разбили его на независимые королевства. За этим разделением последовали Темные века.
вспомогательный. Дополнительный; не основной источник.
ежегодный. Охватывающий период в один год.
апатичный. (1) Малое количество или полное отсутствие чувств и эмоций; бездуховный; (2) малое количество интереса и беспокойства или их отсутствие.
высокомерие. Отношение превосходства, проявляющееся во властной манере поведения или в самонадеянных заявлениях или предположениях.
утвердительный. Характеризуемый уверенностью.
актив. Принадлежащий объект стоимости; активы — статьи баланса, показывающие балансовую стоимость принадлежащего имущества.
назначения. Определенные задачи или объем работы, планируемый или выполненный, может быть определен руководством.
внимание. (1) Наблюдение, уведомление, особенно соображение с целью действия; (2) акт вежливости, особенно при ухаживании; (3) учет потребностей и желаний других.
прослушивание. Пробы артиста для оценки его профессионализма.
Барак Обама. Родился 4 августа 1961 года, 44-й президент Соединенных Штатов. Первый афроамериканец, занявший этот пост. Обама был младшим сенатором США от штата Иллинойс с января 2005 года по ноябрь 2008 года, когда он ушел в отставку после избрания на пост президента.
излияние. Быстрый рассказ о многих вещах одновременно.
основной. Составляющий или служащий основой или отправной точкой.
основы. Нечто фундаментальное (например, вернуться к основам).
отклониться. Выйти за рамки обычных ожиданий, чтобы создать положительный эффект.
сверх. (1) На или в дальнюю сторону, дальше; (2) в дополнение.
Библия. Книга, составляющая центральный религиозный текст иудаизма и христианства.
Билл Гейтс. Родился 28 октября 1955 года, американский бизнес-магнат, филантроп, автор и председатель Microsoft, компании по разработке программного обеспечения, которую он основал вместе с Полом Алленом. Гейтс неизменно считается одним из самых богатых людей в мире. Во время карьеры в Microsoft Гейтс занимал должности генерального директора и главного разработчика программного обеспечения. Крупнейший индивидуальный акционер этой компании с более чем 8 процентами обыкновенных акций.
биохимический. Характеризуется, вызывается или вовлекается химическими реакциями в живых организмах.
биологический. Изучающий живые организмы и жизненные процессы.
BlackBerry. Беспроводное портативное устройство, представленное в 1999 году в качестве двустороннего пейджера. В 2002 году известный смартфон.
слепо. Сделано без видимости определенных объектов.
вспышка. Что-то относительно небольшое или несущественное в более широком контексте.
блок и снасти. Простые вещи, необходимые для выполнения задачи (происходит от футбольной терминологии).
бабайка. Фольклорный или легендарный призрачный монстр. Бабайка не имеет определенной внешности, и представления о нем могут сильно различаться даже в разных семьях одного и того же сообщества. Во многих случаях он просто не имеет определенного облика в сознании ребенка, а просто аморфное воплощением ужаса.
брифинг. Предоставление точных инструкций или важной информации.
разгромлен. Разоренный финансово; без денег.
бюджет. Список всех запланированных расходов и доходов; план денежных трат.
спад в бизнесе. Движение вниз, особенно в сторону снижения деловой и экономической активности.
вовлеченность. Приверженность заинтересованных или затрагиваемых сторон в поддержке принятого решения; согласие в оказании поддержки с предварительным ее обсуждением.
кампания. Связанная серия операций, предназначенных для достижения определенного результата.
капитал. (1) Запас накопленных товаров, особенно в определенное время, в отличие от дохода, полученного в течение определенного периода; также стоимость этих накопленных товаров; (2) накопленные товары, предназначенные для производства других товаров; (3) накопленное имущество, рассчитанное на получение дохода.
хаос. Состояние полного замешательства.
чирлидер. Тот, кто призывает и руководит организованной благотворительной и церковной деятельностью. Форма организованного, контролируемого, часто внеклассного отдыха в месте религиозного поклонения.
Circuit City. Публичная компания, которая продавала электронику. Разорилась в 2009 году.
обстоятельство. Совокупность существенных и экологических факторов (в зависимости от события или ситуации).
холодный звонок. Звонок, сделанный без представления или предварительного уведомления.
Коммунистическая Россия. Крупнейшая правящая коммунистическая партия в мире, которая распалась в 1991 году.
сообщество. Группа людей с общими и особенно профессиональными интересами, разбросанными по всему большому обществу.
соревнование. Процесс борьбы против других, чтобы победить. Конкуренция. Состояние сознательного или бессознательного стремления к цели.
обусловленный. (1) Приведенный в определенное состояние; (2) определенный или установленный путем создания условий.
завоевывать. Овладевать или побеждать, преодолевая препятствия и противодействия.
контакт. Лицо, выступающее в качестве посредника, посыльного, связующего звена или источника специальной информации.
сокращение. Акт уменьшения; сокращение усилий, ресурсов и потребляемой энергии.
контроль. (1) Оказывать сдерживающее или направляющее влияние, регулировать; (2) иметь власть над чем-либо.
неожиданный. Нечто противоположное интуитивно ожидаемому; сила или способность достижения прямого знания без очевидного рационального мышления и выводов.
мужество. Действие, которое демонстрирует силу ума или духа, необходимую для риска, упорства и противостояния опасности, страху или трудностям.
ремесло. Профессия или деятельность, которая требует ловкости рук или художественного мастерства.
раки. Любое из многочисленных пресноводных ракообразных, напоминающих омара, но обычно намного меньших размеров.
творческий. Обладание качеством чего-то оригинального, а не повторенного.
критический. Относящийся к решающему моменту или особенно важному моменту, или являющийся ключевым моментом.
CRM или менеджер по работе с клиентами. Программные приложения, которые позволяют компаниям управлять каждым аспектом своих отношений с клиентом.
перекрещивание. Пример перехода в другую категорию. Культивировать. Поощрять и помогать росту.
культура. (1) Набор общих взглядов, ценностей, устремлений и практик, характеризующих учреждение или организацию (корпоративная культура, ориентированная на конечный результат); (2) набор ценностей, соглашений или социальных практик, связанных с определенной областью, деятельностью или общественной характеристикой.
удовлетворенность клиента. Деловой термин; показатель, насколько продукты и услуги, предоставляемые компанией, соответствуют или превосходят ожидания клиентов. Он рассматривается как ключевой показатель эффективности бизнеса, один из четырех аспектов сбалансированной системы показателей.
цикл или цикл продаж. Интервал времени, в течение которого завершается повторяющаяся последовательность событий или явлений.
база данных. Большой набор данных, который организован специально для быстрого поиска и извлечения.
управление базами данных. Акт проведения или контроля за сбором данных.
программы очистки данных. Программное обеспечение, которое организует процесс удаления или изменения данных с сохранением необходимого.
ослепительный. Вызывающий восхищение впечатляющей демонстрацией.
глухой. Не желающий слышать или слушать; не поддающийся убеждению.
сделка. Соглашение для взаимной выгоды.
игнорировать. Противостоять с гарантированной силой сопротивления; пренебрежение.
степень. Относительная интенсивность чего-то.
заблуждение. Акт обмана или ошибочного суждения о чем-либо. (Я использовал это в контексте вывода вас из ложных заблуждений. В этом смысле заблуждение — это хорошо.)
упадок. (1) Прекращение существования или деятельности; (2) потеря положения или статуса.
демография. (1) Статистические характеристики населения (такие как возраст или доход), используемые, в частности, для определения рынков; (2) рынок или сегмент населения, определенный демографическими данными.
отрицание. Механизм психологической защиты, который помогает избегать конфронтации с личной проблемой или реальностью путем отказа от признания проблемы или существующей реальности.
зависимость. (1) Качество или состояние привязанности; (2) человек, на которого полагаются; (3) пристрастие.
запускать. Распространять, использовать или организовывать что-либо для определенной цели.
лишенный. Сопровождаемый отказом, особенно от предметов первой необходимости или здорового воздействия окружающей среды.
определять. Окончательно зафиксировать (например, определить мотивы).
очистить. (1) Удалить, обезвредить опасное вещество (яд или токсин) или устранить эффект от его действия.
дифференцировать. Отметить или показать разницу между чем-то; видеть разницу, критерий различия.
усердие. Действие, которое характеризуется постоянными, серьезными и энергичными усилиями; кропотливое.
Dillard’s. Базирующаяся в Литл-Роке, штат Арканзас, крупная сеть универмагов в Соединенных Штатах, насчитывает 330 магазинов в 29 штатах.
уменьшать. Сделать меньше или заставить казаться меньше.
прямая почтовая рассылка. Печатные материалы (например, циркуляры), подготовленные для привлечения деловых кругов или пожертвований, отправленные по почте непосредственно частным лицам. Как правило, это относится к программам, в которых целые базы данных отправляются по почте с определенным предложением.
своенравный. Характеристика человека, который способен не согласиться с приемлемой нормой или социальными соображениями.
дисциплина. Тренировка или развитие с помощью инструкций и упражнений, особенно эффективная для самоконтроля.
диссертация. Расширенное, обычно письменное изложение темы.
Dollar Store. Магазин разнообразных вещей, розничная торговля недорогой продукцией с единой ценой. Обычно это чистящие средства, игрушки и кондитерские изделия. Часто сотрудничает с предприятиями, слишком маленькими для Walmart.
доминировать. Захватить власть, одолеть или подчинить другого (других).
«не делай этого». Придуманная фраза; вещи, которых человек хочет избежать или не делать.
удваивай ставку. Термин из игры в блэкджек, при котором человек удваивает предыдущую ставку в надежде либо удвоить свой выигрыш, либо компенсировать убытки.
оборотная сторона. Негативный аспект; наихудший сценарий.
спад. Поворот вниз, особенно в сторону снижения деловой и экономической активности.
зарабатывать/достигать. (1) Стать достойным чего-то, или имеющим право на что-то, или подходящим к чему-то; (2) сделать достойным или получить (например, добиться успехов в своем бизнесе).
экономический спад. Сокращение или уменьшение, связанное с производством, распределением и потреблением товаров.
экономика. Структура или условия, относящиеся к производству, распределению и потреблению товаров и услуг в стране, регионе за определенный период. Экономическое состояние характерно как для страны, так и для компании или отдельно взятого человека.
эффективный. Производящий решительный, значительный или желаемый эффект.
в приподнятом настроении. Отмеченный радостно-возбужденным настроением; ликующий.
поощрять. Оказывать помощь или покровительство (например, поощрять других вести с вами дела).
покончить со всем. Принять окончательное решение.
выносливость. Способность противостоять трудностям или невзгодам, особенно способность выдерживать длительные напряженные усилия или деятельность.
заручиться. Быть обеспеченным поддержкой и помощью; использовать их для продвижения интересов.
главное блюдо. Основное блюдо трапезы.
окружающая среда. Обстоятельства, предметы или условия, которые окружают человека.
разъедать. Ухудшение или исчезновение, сродни искусанному фрукту или изношенной вещи.
исключение. Случай, для которого правило не действует.
выставка. Что-либо представленное для просмотра. Показ или отображение внешнего, особенно через знаки или действия.
расширять. Увеличивать объем, количество, размер или масштаб; увеличить (происходит от распространения).
расширение. Акт увеличения масштабов, количества, объема или сферы охвата; разрастание.
опыт. (1) Непосредственное наблюдение за событиями или участие в них как основа знаний; (2) факт или состояние, на которое повлияли знания или которые получены в результате прямого наблюдения или участия.
эксплуатировать. (1) Продуктивно использовать; использовать; (2) использовать подло или несправедливо для собственной выгоды.
лишняя миля. Больше, чем положено или необходимо.
необычный. Все, что выходит за рамки того, что может и делает большинство нормальных людей.
фанатик. Отмечен чрезмерным энтузиазмом и часто сильной некритичной преданностью.
финансовый план. План доходов и расходов, призванный оставаться платежеспособным.
первый квартал. Первые три месяца финансового года.
листовка. Рекламная брошюра.
Fortune 500. Топ-500 компаний в Соединенных Штатах по валовому объему продаж.
фрилансер. Человек, который занимается профессией без долгосрочных обязательств перед одним работодателем.
род занятий. Область деятельности или интересов.
топливо. Поддержка; Мотивация.
испуг. Провал.
ВВП (валовой внутренний продукт). Один из показателей национального дохода и объема производства для экономики страны. Общая стоимость всех конечных товаров и услуг, произведенных в конкретной экономике; долларовая стоимость всех товаров и услуг, произведенных в пределах границ страны за год.
генерировать. Создавать или быть причиной (ситуации, действия или состояния ума).
подлинный. Свободный от лицемерия или притворства; искренний.
цели. Результат, ради которого совершаются все усилия.
Древняя Греция. Считается основой западной цивилизации. На протяжении долгих лет в этом государстве был период под названием Золотой Век. Когда римляне завоевали Грецию, они переняли многие аспекты культуры греков. Римская цивилизация, в свою очередь, завоевала большую часть мира и таким образом распространила греческую культуру во многих других странах.
гарантия. Обещание выполнения условия (соглашения), по которому одно лицо обязуется обеспечить другому владение или пользование чем-либо.
наивный. Человек, которого легко одурачить или обмануть.
вбивать. Стучать или наносить удары с силой, вероятно, с использованием молотка. Возможно многократное повторение этих ударов.
Heard Automotive. Основана Биллом Хердом, который управлял крупнейшей в мире франшизой Chevrolet. Прекратил деятельность в 2009 году.
HerbaLife. Основанная в 1980 году, компания, которая занимается продажей средств для похудения, питания и ухода за кожей с помощью многоуровневого маркетинга, также известного как сетевой маркетинг.
высокомерный. Не имея или не проявляя никакого уважения к правам, заботам или чувствам других людей.
высокая маржа. Продукт или услуга, которые имеют высокую разницу между себестоимостью и ценой продажи.
горячая штучка. Кто-то или что-то необычайно хорошее.
Говард Шульц. Родился 19 июля 1953 года, американский бизнесмен и предприниматель, наиболее известный как председатель и генеральный директор Starbucks и бывший владелец Seattle SuperSonics.
совещание. (1) Собраться в тесную группу; (2) провести консультацию.
голодный. (1) Нетерпеливый; жадный (например, жаждущий любви); (2) сильно мотивированный (например, честолюбием).
продажа с помощью информации. Использование информации, позволяющее ускорить и упростить помощь потребителю и общему процессу продаж.
безумный. Абсурдный; экстремальный.
обучающий. Действие, практика или профессия, цель которой преподавание. (Например, обучающие видеоролики.)
интенсивность. Качество или состояние интенсивности, крайняя степень силы, мощности, энергии или чувства.
инвестировать. Вовлекать или вкладываться, особенно эмоционально (например, вкладывать время и энергию).
iPod. Бренд портативных медиаплееров, разработанный и продаваемый компанией Apple Inc. Выпускается с 23 октября 2001 года.
иррациональный. Не руководимый разумом или в соответствии с ним; без причины. Это используется в хорошем смысле иррационального (например, будьте иррациональны на уровне действий, которые вы готовы предпринять, чтобы осуществить свои мечты).
Иисус Христос. Иисус из Назарета, сын Марии; источник христианской религии и спаситель в христианской вере.
завязывать. Акт прекращения деятельности, которая является нежелательной или непродуктивной.
знать. (1) Непосредственно воспринимать; иметь прямое познание; (2) иметь понимание; распознавать природу; различать; распознавать в чем-то новом ранее уже известное; (3) быть знакомым; (4) иметь опыт; осознавать истинность или фактичность; быть убежденным или уверенным в чем-либо; иметь практическое представление.
знания. Факт или условие осведомленности о чем-либо со знанием, полученным благодаря опыту или ассоциациям; знакомство или понимание науки, искусства или техники; диапазон информации или понимания.
отсутствие. Нехватка или нужда в чем-либо.
ленивый. (1) Не склонный к активности или напряжению; не энергичный; (2) человек, который поощряет бездеятельность или леность.
обязательство. Влияние на человека не всегда комфортных для него обстоятельств.
образ жизни. Типичный образ жизни отдельного человека, группы или культуры.
литература. (1) Совокупность работ по определенной теме (например, научная литература); (2) печатная продукция (например, листовки или брошюры).
запертый. Неспособный сдвинуться; зафиксированный.
логический. (1) Умозаключенный в соответствии с логикой; (2) на основе логики; (3) формально истинный или действительный; аналитический; дедуктивный.
длительная рецессия. Спад, который длится дольше среднего показателя (18 месяцев).
преувеличивать. Делать значительно больше, или в действительности, или только для вида.
мантра. Часто повторяющееся слово или фраза.
рыночная доля. Процент рынка для продукта или услуги, поставляемой компанией.
маркетинговые кампании. Взаимосвязанная серия операций, предназначенных для продвижения, продажи и распространения продукта или услуги.
рынок. Площадка для торговли или экономической деятельности; повседневный мир.
Mary Kay. Бренд средств уходовой и декоративной косметики, изготавливаемых компанией Mary Kay Inc. Штаб-квартира Mary Kay World расположена в Аддисоне, штат Техас, пригороде Далласа. Мэри Кей Эш основала компанию Mary Kay Inc. 13 сентября 1963 года. Ричард Роджерс, сын Мэри Кей, является председателем и генеральным директором, а Дэвид Холл — президентом и исполнительным директором.
ошибочный термин. Неправильное или неподходящее имя, обозначение.
MLM (многоуровневый маркетинг). Также известный как сетевой маркетинг. Маркетинговая стратегия, суть которой в компенсации фирмам прямых продаж реализации не только лично произведенных продуктов, но и товаров других фирм, которые представлены в конкретной компании. Продукты и компания обычно продаются непосредственно потребителям и потенциальным деловым партнерам благодаря устным рекомендациям и маркетингу.
импульс. Сила или мощность, приобретенная в результате движения или в результате развития событий.
деньги. Общепринятое средство обмена, мера стоимости или платежного средства. Например, официально выпущенная или проштампованная валюта.
мотивы. Нечто (например, потребность или желание), что заставляет человека действовать.
влиятельные лица. Относится к деятельным людям, меняющим мир.
должен. (1) Форма приказа или просьбы (например, вы должны остановиться); (2) убеждение; должны во что бы то ни стало.
миф. Необоснованное или ложное представление.
уровень необходимости. (1) Величина давления обстоятельств; то, что необходимо в отношении; требование; (2) срочная потребность или желание; степень величины, рассматриваемой по отношению к произвольному эталонному значению.
негативность. (1) Отсутствие положительных качеств; особенно неприятный; (2) отмеченный чертами враждебности, отчуждения или пессимизма, которые препятствуют или мешают конструктивным отношениям или развитию; (3) продвижение человека или дела через критику или нападки на конкурентов.
вести переговоры. Посовещаться с другим, чтобы прийти к решению поставленного вопроса. (Хотя большинство считает, что переговоры означают согласие на более низкую цену, я считаю, что переговоры не имеют ничего общего со снижением цены вашего продукта или услуги.)
нейрохимия. Изучение химического состава и активности нервной ткани.
новостная рассылка. Небольшая публикация (например, листовка или газета), содержащая новости, представляющие интерес для определенной группы.
норма. Принцип правильных действий, обязательный для членов группы и служащий для руководства, контроля или регулирования надлежащего и приемлемого поведения.
взращивать. Использовать для дальнейшего развития; способствовать.
NuSkin. Американская компания прямых продаж косметики, пищевых добавок и технологических услуг. Основана Недрой Ди Рони и Блейком М. Рони в 1984 году, официально зарегистрирована на Нью-Йоркской фондовой бирже под лейблом NUS в 1996 году.
возражение. (1) Причина или аргумент, озвученные для передачи несогласия; (2) чувство или выражение неодобрения.
владение. Наличие некой занимаемой территории или владение ей.
компенсация. Уравновешивание или восполнение чего-то другого, особенно одной из двух балансирующих статей бухгалтерской книги (например, отражение компенсации).
старая школа. Что-то не обновленное; образ мышления, который не обязательно неправильный, но не актуальный.
ой. Обычно используется для выражения мягкого извинения, удивления или смятения.
возможности. (1) Благоприятное стечение обстоятельств; (2) хороший шанс для продвижения или прогресса.
открыто. Доступен для просмотра; проявлен.
пассивный. (1) Получать или терпеть без сопротивления; подчиняться; (2) существовать или происходить, не будучи активным, открытым или прямым; (3) иметь отношение или участвовать в предпринимательской деятельности, в которой инвестор не принимает активного участия в получении дохода.
торговать вразнос. (1) Продавать или предлагать для продажи в месте нахождения потребителя; (2) распространять или стремиться распространять; (3) предлагать или продвигать как ценное.
Peninsula Hotel. Сеть ультра-роскошных отелей в Гонконге. Флагманский отель, знаменитый Peninsula Hong Kong, который открылся в 1928 году, раньше был известен как «лучший отель к востоку от Суэца» и, вероятно, один из лучших отелей в мире.
идеальный. Совершенный, улучшенный или усовершенствованный.
прижатый к земле. Не в силах пошевелиться.
игровое время. Время для игр или развлечений.
позитивный. (1) Имеющий хороший эффект; благоприятный (например, позитивный образец для подражания); (2) отмеченный оптимизмом (например, позитивная точка зрения).
поле боя. Отправная точка или линия действия, начинания, посредством которых человек получает контроль, власть или влияние на других. Военный термин, означающий место, где происходят военные действия.
PR (связи с общественностью). Задача побуждения общественности к пониманию и благосклонности по отношению к человеку, фирме или учреждению, а также к сохранению достигнутой степени доверия и расположенности.
пиар-кампания. Взаимосвязанная серия операций, направленных на достижение определенного результата; в данном случае, побуждение общественности к пониманию и благосклонности по отношению к человеку, фирме или учреждению.
чувствительный к цене. Наличие или проявление беспокойства о чем-то конкретном, в данном случае о цене.
примадонна. Тщеславный или недисциплинированный человек, которому трудно работать в команде или под чьим-либо руководством.
проблемы. (1) Источник недоумения, огорчения или досады; (2) трудности в понимании или принятии; (3) противоположность решению.
производить. (1) Сочинять, создавать или извлекать с помощью интеллектуальных или физических усилий; (2) нести, создавать или приносить что-либо.
продукт. Товар или услуга, который продается или реализуется.
производство. С точки зрения личного производства, совокупные результаты усилий человека.
линейка продуктов. Группа продуктов, производимых фирмой, которые тесно связаны назначением, процессом производства и требованиями к маркетингу.
прибыль. Превышение дохода над расходами в сделке или серии сделок; особенно превышение продажной цены товаров над их стоимостью.
рентабельный. Получение прибыли; получение выгодных соглашений или результатов.
запрограммирован. Предопределенное мышление, поведение или проведение операции, сравнимое с компьютерным.
предложение. Что-то предлагаемое для рассмотрения или принятия; заявление.
процветать. (1) Преуспеть в ведении бизнеса или в какой-либо деятельности; достижение финансового успеха; (2) стать сильным и преуспевающим.
протокол. Кодекс, предписывающий строгое соблюдение правильного этикета и приоритета.
психологический. Психические или поведенческие характеристики отдельного человека или группы.
психосоматический. Из разума.
государственная должность. Должность, избираемая или назначаемая, на которой осуществляются государственные функции.
откат. Разворот в росте.
эксперт. Человек, который авторитетно высказывает свое мнение, обычно посредством СМИ.
цели. (1) Что-то, поставленное в качестве желаемого результата, который необходимо достичь; намерение; (2) решение; решимость.
квалифицировать. Объявить компетентным или адекватным. В продажах это означает определение финансовых возможностей человека.
величины. Значительная сумма или количество.
поиск. Акт искания; стремление найти.
выйти. (1) Прекратить нормальные, ожидаемые или необходимые действия; (2) отказаться от работы; (3) признать поражение; сдаться.
лодырь. Тот, кто сдается; особенно, кто сдается слишком легко; проигравший.
бранить. Оскорблять или ругать в резких, наглых или оскорбительных выражениях.
говорить напыщенно. Говорить шумно, возбужденно или декламировать.
бред. Иррациональные, бессвязные, дикие или экстравагантные высказывания.
Рэй Крок. (5 октября 1902 — 14 января 1984). Взял под свою ответственность небольшую корпорацию McDonald’s в 1954 году и превратил ее в самую успешную компанию быстрого питания в мире. Крок был включен в список 100 самых важных людей столетия и сколотил состояние в 500 миллионов долларов. Он также был владельцем бейсбольной команды «Сан-Диего Падрес», начиная с 1974 года.
реактивировать. Возобновить активность.
реактивный. Возникающий в результате стресса или эмоционального переживания (в плохом смысле этого слова).
разумный. (1) Быть в соответствии с разумом (разумной теорией); (2) не экстремальный и не чрезмерный.
рецессия. Период общего экономического спада, обычно определяемый как сокращение ВВП в течение шести месяцев (два квартала подряд) или дольше. Отмечен высоким уровнем безработицы, стагнацией заработной платы и падением розничных продаж. Рецессия обычно длится не более года и гораздо мягче, чем депрессия. Хотя рецессии считаются нормальной частью капиталистической экономики, среди экономистов нет единого мнения относительно их причин.
направление. Действие с отсылкой на что-либо.
взаимоотношения. (1) Связь между участниками отношений; (2) конкретный случай или тип родства.
нежелание. Чувство или проявление отвращения, нерешительности или неготовности.
переупаковка. Упаковать заново; в частности, чтобы придать более привлекательную форму.
сопротивление. Противодействующая или тормозящая сила.
отклик. Нечто, представляющее собой ответ или реакцию.
ограничивать. Заключать в рамки; сдерживать.
ограничения. Нечто сдерживающее, например, правила.
резюме. Документ, содержащий краткое изложение или перечень соответствующего опыта работы и образования человека. Резюме или краткая биография, как правило, первый пункт, которым руководствуется потенциальный работодатель при отборе сотрудников. После этапа отбора заявок часто следует собеседование. (Никогда не полагайтесь только на резюме, без встречи с человеком, которого хотите нанять.)
доход. Общие поступления, полученные из конкретного источника.
оживить. Дать новую жизнь или энергию.
высмеивать. Преднамеренное, часто злонамеренное, принижение.
скорость ракеты. Опыт совершения быстрых действий, сравнимых по скорости со скоростью ракеты.
Rotary Club. Сеть клубов, расположенных по всему миру. Светская организация, открытая для всех людей, независимо от расы, цвета кожи, вероисповедания или политических предпочтений. В мире насчитывается более 32 000 клубов и более 1,2 миллиона членов. Заявленная цель организации: объединить деловых и профессиональных лидеров для предоставления гуманитарных услуг, поощрения высоких этических стандартов во всех профессиях и содействия укреплению доброй воли и мира во всем мире. Участники обычно собираются еженедельно на завтрак, обед или ужин, что является социальным мероприятием, а также возможностью продемонстрировать работу сферы обслуживания.
правила успеха. Образовательная программа, разработанная Грантом Кардоном, в которой излагаются основные законы и действия, необходимые для достижения успеха. Есть в записи на CD или DVD.
продажа. Контракт, предусматривающий передачу владения и права собственности (владения) на движимое или недвижимое имущество, а также права на услугу в обмен на деньги или иную ценность. Важные элементы, которые должны присутствовать при заключении сделки: (а) компетенция как покупателя, так и продавца заключать договор, (б) взаимное соглашение об условиях обмена, (в) вещь, которую можно передать, (г) денежное вознаграждение (или его эквивалент), выплаченное или обещанное.
продажа. Многие считают это своего рода убедительным «искусством». Вопреки распространенному мнению, методологический подход к продаже относится к систематическому процессу повторяющихся и измеримых этапов, с помощью которых продавец связывает свое предложение продукта или услуги, взамен позволяя покупателю достичь своей цели экономическим способом. В бизнесе «ничего не происходит, пока кто-то что-то не продаст».
график. Расписание для программы или проекта, показывающее последовательный или поэтапный ход мероприятия в течение выделенного периода.
дополнительные деньги. Деньги, полученные от дополнительных продаж.
дополнительная продажа. Совершенная в дополнение к первой продажа. Не путайте с актом купли-продажи в совершенно другой раз.
выборочный. (1) Акт рассудительности или ограничения в выборе; дискриминационный; (2) очень специфичный в деятельности.
сенсорный. Относящийся к ощущению или к чувствам.
обслуживание. Вклад в благосостояние других. Акт служения — это полезный акт или нужный труд, результатом которого становится не производство материального товара, а польза для всех вовлеченных сторон.
бесстыдный. (1) Не имеющий стыда; нечувствительный к позору; (2) без болезненных эмоций, вызванных сознанием вины, недостатка или неприличия. (В данном контексте это хорошо.)
шок. (1) Внезапное или сильное психическое или эмоциональное расстройство; (2) то, что вызывает такое расстройство (например, потеря стала шоком); (3) состояние беспокойства.
кратчайший путь. Метод или средство выполнения чего-либо наиболее прямым и быстрым способом, по сравнению с привычным процессом (не очень хорошая вещь).
навык. (1) Способность эффективно и легко использовать свои знания в ловкости, слаженности действий при производстве чего-либо или при выполнении физических задач; (2) приобретенная способность умело что-либо делать; (3) развитая способность.
сноб. (1) Человек, склонный отвергать, избегать или игнорировать тех, кого считает ниже себя; (2) тот, кто имеет вид превосходства в вопросах знаний или вкуса.
социализированный. Процесс изучения своей культуры и того, как в ней жить (в данном контексте это не очень хорошо).
социальные сети. Онлайн-сообщества людей, которые объединены интересами и/или деятельностью, или которые увлечены занятиями других людей. Большинство сервисов социальных сетей в интернете предоставляют пользователям различные способы взаимодействия, такие как электронная почта и мгновенный обмен сообщениями.
социальные нормы. Принцип правильных действий, обязательный для членов группы и служащий для руководства, контроля или регулирования надлежащего и приемлемого поведения.
социальная защита. В первую очередь программа социального страхования, обеспечивающая социальную защиту или помощь при тяжелых условиях жизни и состояниях, таких как бедность, старость, инвалидность, безработица и другие.
общество. Группа людей, которая характеризуется моделями взаимоотношений между индивидами, объединенная особой культурой и институтами.
вялая экономика. Экономика, которой не хватает прочности, силы и надежности.
просить. Пытаться получить, как правило, с помощью срочных просьб или призывов.
решение. (1) Действие или процесс решения проблемы; (2) реакция на проблему.
тратить. (1) Платить деньги, обычно в обмен на товары или услуги; (2) использовать ресурс, например, время.
сфера влияния. Область, в которой человек имеет право действовать или влиять без явного применения силы или прямого командования, обычно благодаря сложившимся отношениям, авторитету или репутации.
растягивать. Сдерживать, отвлекать или задерживать путем уклонения или обмана.
стандарты. Нечто, установленное и определенное авторитетом, как правило, для измерения количества, веса, меры, ценности или качества.
поток. (1) Устойчивая последовательность (как в словах или событиях); (2) постоянно обновляемый или устойчивый запас.
успех. Достижение целей или задач, которые человек поставил перед собой. По мнению автора, есть три фактора, позволяющие достичь успех: его важность, отсутствие в нем дефицита и ваша обязанность сделать это.
достаточный. Удовлетворяющий потребности в конкретной ситуации или предполагаемой цели.
общая сумма. Общий результат; совокупность.
суперфрик. Ярый энтузиаст в чрезмерной степени; тот, кто идет до конца.
поставщик. Внешняя организация, которая поставляет относительно распространенные, готовые и стандартные товары или услуги, в отличие от подрядчика или субподрядчика, чей вклад обычно носит более специализированный характер в результаты. Также называется поставщиком.
подавлять. (1) Подавлять властью или силой; (2) подчинять; сдерживать от обычного курса или действия; (3) препятствовать росту или развитию.
общепринятые нормы. Мышление и идеи общества, в котором находится человек.
опрос. (1) Акт изучения состояния, ситуации, ценности или оценки; (2) акт запроса с целью сбора данных для анализа конкретного аспекта группы или области.
выжить. (1) Оставаться в живых или существовать; жить дальше; (2) продолжать функционировать или процветать. (Большинство людей думают, что это просто жить. Но я это слово использую в несколько другом смысле.)
замахнуться. Бейсбольный жаргон предполагает попытку попасть в хоум-ран. В финансовом смысле: получение крупной прибыли в короткий срок. В бизнесе это означает, что человек действительно пошел на это.
задание. То, что человек пытается выполнить.
десять заповедей. Список религиозных и моральных наставлений, которые, согласно христианской традиции, были созданы Богом и даны Моисею на горе Синай (Исход 19:23) или Хориве (Второзаконие 5:2) в виде двух каменных таблиц. Они крайне важны в иудаизме и христианстве.
десять раз. Умножьте результаты на 10.
суть дела. В этом конкретном отношении (например, в этом и заключается суть проблем).
преуспевать. (1) Энергично расти; процветать; (2) приобретать богатство или имущество; богатеть; (3) продвигаться к цели или достигать ее, несмотря на обстоятельства или благодаря им.
плотный. Характеризуется твердостью или строгостью в контроле или применении и внимании к деталям (например, плотный график).
лидер. Человек, группа или вещь, занимающие авторитетное положение, полученное благодаря победе над конкурентами.
токсин. Ядовитое вещество, нестабильный и специфический продукт метаболической деятельности живого организма. Бывает особенно токсичным при попадании на ткань. Способно индуцировать образование антител.
обучение. (1) Действие или процесс учащего; (2) навыки, знания или опыт, приобретенные учащимся.
уровень безработицы. Процент от общей численности рабочей силы, которые являются безработными и ищут оплачиваемую работу. Уровень безработицы — один из наиболее внимательно отслеживаемых статистических показателей. Его рост рассматривается как признак ослабления экономики, что может потребовать снижения процентных ставок. Аналогичным образом, снижение уровня безработицы указывает на рост экономики, который обычно сопровождается более высоким уровнем инфляции и может потребовать повышения процентных ставок.
уникальный. (1) Быть не похожим или равным; несравненным; (2) выделяющийся.
непоколебимый. (1) Не колебаться между выбором; (2) не сомневаться во мнениях, приверженности или направлении.
ценность. Относительная значимость, полезность или важность.
добавленная стоимость. Создание конкурентного преимущества путем объединения, комбинирования или упаковки функций и преимуществ, которые приводят к большему признанию клиентов.
деловое предложение. Сочетание товаров и услуг, а также цен и условий оплаты, предлагаемых фирмой клиентам.
жила. Слой полезных минеральных веществ.
поставщики. Производители или продавцы.
вербализовать. Выразить словами.
викинги. Норвежские торговцы и искатели приключений, которые покоряли моря в Средние Века. Однако их культура и деятельность исчезли во время распространения христианства.
Винс Ломбарди. (11 июня 1913 — 3 сентября 1970). Главный тренер «Грин Бэй Пэкерс» НФЛ с 1959 по 1967 год, выигравший пять чемпионатов лиги за девять лет. После годичного перерыва в тренерской работе в 1968 году, вернулся в качестве главного тренера Washington Redskins («Вашингтон Редскинз») в сезоне 1969 года.
Wachovia Bank. Базирующаяся в Шарлотте, штат Северная Каролина, диверсифицированная дочерняя компания Wells Fargo по финансовым услугам. Компания Wachovia была приобретена Wells Fargo 31 декабря 2008 года, и с этой даты перестала быть независимой корпорацией. В течение следующих трех лет бренд Wachovia был поглощен брендом Wells Fargo. Акции корпорации Wachovia торговались на Нью-Йоркской фондовой бирже под лейблом WB.
Уолл-стрит. Фильм 1987 года о молодом биржевом брокере, который проходит обучение у аморального корпоративного рейдера.
Walmart. Американская государственная корпорация, управляющая сетью крупных универмагов, предоставляющих скидки. По данным журнала Fortune Global 500 за 2008 год, это крупнейшая в мире публичная корпорация по объему выручки. Основана Сэмом Уолтоном в 1962 году, создана 31 октября 1969 года и зарегистрирована на Нью-Йоркской фондовой бирже в 1972 году. Это один из самых крупных частных работодателей мира и третий по величине работодатель в сфере коммунальных услуг или коммерческой деятельности.
предупреждение. (1) Акт предоставления предостерегающего совета; (2) акт привлечения внимания или информирования.
Уоррен Баффет. Самый успешный инвестор в мире. Он начинал как разносчик газет, а сейчас входит в пятерку самых богатых людей мира.
Washington Mutual (WaMu). Холдинговая компания сберегательного банка и бывший владелец Washington Mutual Bank — крупнейшей ассоциации сбережений и займов в Соединенных Штатах. 25 сентября 2008 года Управление по надзору за сберегательными учреждениями США (OTS) изъяло Washington Mutual Bank у Washington Mutual Inc. и передало его в управление Федеральной корпорации по страхованию вкладов (FDIC). OTS предпринял эти действия 30 июня 2008 в связи с выводом депозитов на сумму 16,4 миллиарда долларов в течение 10-дневного периода.
богатство. (1) Материальная или нематериальная вещь, которая делает человека, семью или группу обеспеченнее; (2) изобилие материальных ценностей или ресурсов.
готовый к чему-либо. (1) Склонный или благосклонно настроенный по отношению к чему-то; (2) побуждение действовать или отвечать.
из уст в уста. Генерируется из устной рекламы или зависит от нее.
Всемирный торговый центр. Иногда их называют ВТЦ или башнями-близнецами. Комплекс в Нижнем Манхэттене, семь зданий которого были разрушены в 2001 году в результате терактов 11 сентября. В настоящее время на этом месте строятся шесть новых небоскребов и мемориал жертвам терактов.
вау. Используется для выражения сильных чувств (например, удовольствия или удивления).
Xbox. Игровая приставка производства корпорации Microsoft. Первый выход Microsoft на рынок игровых консолей, который конкурировал с PlayStation 2 от Sony и GameCube от Nintendo. Интегрированный сервис Xbox Live позволяет игрокам соревноваться онлайн.
зомби. Люди, похожие на ходячих мертвецов.

Об авторе

Грант Кардон — автор бестселлеров The New York Times и всемирно признанный эксперт по обучению продажам. Его регулярно показывают на CNBC, MSNBC, Fox News и Fox Business. Автор статей для Huffington Post. Джоан Риверс сделала репортаж о нем и его семье в своем шоу «Как ты стал таким богатым?»
Господин Кардон работает с компаниями по всему миру, в течение 25 лет регулируя и предоставляя программы для улучшения процессов продаж и увеличения доходов от торговли. Он выступал перед аудиторией во всех крупных городах Соединенных Штатов и Канады, Бразилии, Карибского бассейна, Австрии, Англии и Австралии. Его методики используются в бизнесе в Ирландии, России, Тайване и Казахстане. Его книги были переведены на несколько языков, включая немецкий и китайский.
Грант Кардон разработал обучающий сайт по продажам на заказ для автомобильной промышленности (www.salestrainingvt.com) и ведет аналогичный сайт для частных лиц и других торговых организаций (www.cardoneuniversity.com).
Аудитория приезжает со всего мира, чтобы посетить его однодневные живые семинары. Его первая книга «Продавай, чтобы выжить» вошла в топ самостоятельно изданных книг и считается «определяющей книгой о продажах в XXI веке». Один читатель сказал: «В книге “Продавай, чтобы выжить” впервые написано нечто новое о продажах за последние 50 лет!» Другой заявил: «После многолетнего чтения книг по продажам эта книга стоит всех остальных книг на эту тему, которые я когда-либо читал».
Первая опубликованная в издательстве книга Кардона «Если ты не первый, ты последний» недавно стала бестселлером The New York Times.
Мистер Кардон также зарекомендовал себя и вне сцены, в реальном мире бизнеса. Он владеет тремя успешными компаниями, каждая из которых была основана на идее, без финансирования, а только с помощью упорного труда.
В дополнение к своим предпринимательским начинаниям Грант Кардон активно участвует в благотворительной деятельности. Он был признан Сенатом США, Конгрессом, мэром Лос-Анджелеса и другими. Был удостоен премии Раджива Ганди за его усилия по объединению индийского и американского бизнеса, а также награды выдающихся выпускников Государственного колледжа Макниз, где он получил образование бухгалтера.
Грант Кардон проживает в Лос-Анджелесе с женой, актрисой и продюсером Еленой Лайонс и двумя дочерьми Сабриной и Скарлет Кардон.
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Примечания

1 Компания Facebook в России признана экстремистской и запрещена (прим. ред.).

2 Потеря права выкупа — процесс, при котором кредитор вступает во владение заложенным активом, если заемщик постоянно не производит требуемые платежи (прим. ред.).

3 Г. Кардон «Если ты не первый, ты последний»; АСТ, 2016 (прим. ред.).

4 Компания Twitter в России признана экстремистской и запрещена (прим. ред.).

5 Дискреционный доход — чистый доход потребителя, который остается после обязательных расходов, таких как: налоги, коммунальные услуги, затраты на удовлетворение первейших жизненных потребностей (прим. ред.).

6 G. Cardone, Sell To Survive; на русском не издавалась (прим. ред.).

7 F E A R (рус. страх) — False Events Appearing Real (прим. ред.).

8 Ти́зер — рекламный ролик или сообщение, которое построено как загадка. Оно представляет часть информации о продукте, но сам товар полностью не показывается (прим. ред.).
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