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Чому для успіху вам не потрібно багато працювати? Як навчитися мислити більш ефективно? Чи здатна  людина керувати своїми бажаннями й думками? Чи можна  стати багатшими завдяки силі думки? Які думки заважають вам зробити успішну кар’єру? Як вибудувати систему, яка буде працювати на вас?

У книзі розглядаються питання розвитку й застосування інтелекту на простих життєвих ситуаціях.

Ви довідаєтеся, як працює інтелект, що таке сила інтелекту, чи можна  стати розумнішими, який універсальний алгоритм вирішення життєвих проблем, які пастки підстерігають на шляху їх розв’язку, коли потрібно ввімкнути інтелект, а коли вимкнути й про що слід думати насамперед, як побудувати сценарій успіху. За допомогою цієї книги ви зможете насолоджуватися результатами свого розуму, настроївши своє мислення на вирішення проблем і досягнення своїх цілей.
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                                                           Передмова
Велика кількість людей зустрічається у своєму житті із цілою купою проблем – нестача грошей, любові, здоров’я, поваги. У результаті – постійна тривога й непевність у собі. Люди в розпачі:вони відчувають, що не має сил що-небудь змінити.

Причина в тому, що більшість людей не застосовують свій інтелект для вирішення проблем. Вони пускають роботу мозку на самоплив. Підсумок – некероване мислення, яке приводить до непередбачених результатів. Іншими словами, люди не будують свою долю так, як їм би хотілося, а просто безцільно вештаються в цьому житті.

Можливо, до таких людей відноситеся й ви, шановний читачу. І це дуже дивно! Адже до ваших послуг ваш мозок – найдивовижніший витвір у Всесвіті. Чому ж віддача від його роботи настільки низка? Відповідь проста: вас не навчили користуватися вашим інтелектом.

Допомогти вам у цьому покликана книга, яку ви тримаєте в руках. У ній ми будемо розглядати сприймання й способи мислення на простих життєвих прикладах. Ви довідаєтеся, як більшість людей поводяться, зустрічаючись із проблемами, і як можна використовувати свій мозок набагато ефективніше.

Я є автором проекту «Інтєллєктіка». На моє розсилання щодо роботи інтелекту підписано більше ста двадцяти тисяч людей. Тисячі людей пройшли мої курси в Інтернеті й збільшили свої розумові можливості. Я, отримав десятки тисяч звітів про те, як вони використовують своє мислення. Тому я добре знаю, як люди мислять, де вони помиляються і як виправити ці помилки.

У книзі я буду приводити цитати зі звітів моїх учнів. Нижче – одна з них.

Зі звіту:

Як складно подивитися на власні думки,вони всі так поплутані, виявляється. Клубок… Рояться й копошаться… І страх – що ж залишається в залишку?
      Нереально складно… Упущені можливості, нереалізовані мріяння про щасливе життя… Непевність, страх, що тебе не зрозуміють, засудять, взагалі перестануть спілкуватися, краще промовчати, піти в себе, поговорити із собою, придумати чергову казку, так спокійніше…

Можливо, ви візьмете до уваги, що деякі звіти дуже схожі на ваші думки. Це не дивно. Мислення в усіх нас влаштоване однаково, а тому й помиляються люди теж подібним чином. Простий приклад: якщо біля дверей магазину покласти цеглу, то безліч входячих і виходячих будуть на ній спотикатися, причому спотикатися дуже подібно. Те ж і в мисленні. Є якийсь помилковий погляд на життя – він як цегла, на якій всі спотикаються. Хитрість у тому, щоб помітити цю цеглу у своєму мисленні й забрати її.

Сильне мислення дозволить вам вибудувати життя так, щоб обставини працювали на вас. Щоб ви самі зовсім вільно вибирали свій шлях і знали, як долати перешкоди на цьому шляху.

                                           Суть методу
Якщо ви у своєму житті зустрічаєтеся із проблемою, насамперед потрібно правильно настроїти мислення. Для цього необхідно проаналізувати свій спосіб думати й свідомо перемкнути інтелект на розв’язок проблеми.

Ця книга навчить вас робити три речі:

     •  стежити за своїм мисленням і розуміти, про що саме ви зараз думаєте;

     •  коректувати мислення в потрібному напрямку й вирішувати завдання;

     •  перетворювати результати мислення в точні й ефективні дії.

                                     Як читати цю книгу

Під час читання легко припуститися помилки. Вам може здатися, що ми тут обговорюємо вирішення різних життєвих проблем. Тому що ви – доросла людина, ви можете сказати:

              Я й так все це знаю.

        Але книга не про це. Її ціль – навчити вас розбиратися із проблемами набагато більш ефективно. Тому звертайте особливу увагу не на те, як ви вирішуєте подібні завдання, а на те,
           як ви їх обмірковуєте
.
          Застосувавши поради із книги до власного мислення, ви навчитеся мислити набагато більш ефективно й спростите своє життя.

Прийоми розвитку інтелекту вимагають серйозного підходу, тому пробуйте їх поступово й крок за кроком застосовуйте у вашому повсякденному житті. Тоді ефект від прочитання цієї книги буде максимальним.

              Який результат ви отримаєте від читання книги

На даний момент у вас склався якийсь спосіб мислення. Ви вважаєте його звичним і самоочевидним. Насправді  цей спосіб мислення склався стихійно. Ви ніяк не керували цим процесом.

Але ваш інтелект здатний на більше! Набагато більше. У ваших силах зробити життя набагато спокійніше, приємніше й розумніше. Ваше мислення буде спрямоване на спокійний і планомірний розв’язок завдань, а не на звичні тривоги й переживання із цього приводу.
Зі звіту:

У результаті проходження курсу в мене виникло повне розуміння й навіть почала утворюватися якась певна навичка в поведінці щодо того , що потрібно думати й робити дії тільки в напрямку до власної мети для реалізації своїх бажань, не звертаючи уваги й не вплутуючись у конфлікти, з’ясування відносин, скарги, філософствування, переживання, тривоги й постійний розумовий потік, а також критиці щодо себе, якщо тільки вона не конструктивна. Звільнення від постійного уявного потоку й перебування уваги в уявних конструкціях дало відчуття волі й полегшення, полегшало і стало радісніше жити, постійна напруга, що раніше була, і тривога з будь-якого приводу присутні в цей час все менші й менші.

Вражає? Але щоб досягти подібних результатів, необхідно навчитися спостерігати за собою й своїм мисленням.

Не знаючи себе, неможливо досягти ніякого значимого результату.

Тому насамперед ми з вами розберемося, як працює ваш інтелект.

                                           Глава 1

                                      Як працює інтелект
        Почнемо з парадоксу.

Часто люди говорять: «Я багато працюю, але нічого не виходить».

Багато книг щодо досягнення успіху дають такі ж поради: «Працювати! Більше працювати!» Але на жаль – це дурість. Ніхто чомусь не зауважує очевидного факту: невдахи теж дуже багато працюють. Що ж тут не так?
Для успіху не треба багато працювати. Для успіху головне – правильно думати.

Бездумна робота безглузда. Ви можете взяти лопату, піти в ліс і зі страшною силою почати копати канаву. Ви витратите масу часу й зусиль, але коли ви закінчите, у голові у вас буде тільки одна думка: «Ну й навіщо я копав?» Цей приклад може здатися безглуздим, однак більшість людей і насправді  раз за разом попадаються в найпростішу пастку. Дехто з людей скаржиться:

    -У мене немає грошей!

    - А що ти робиш, щоб вони були?

    - Працюю.

    - Вистачає?

    - Ні.
    - А навіщо тоді ти працюєш?

У людини ступор. Тобто  вона копає канаву, це їй майже нічого не дає, але вона продовжує це робити.

Точно такий же діалог відбувається в ситуації, коли дівчина скаржиться, що їй не вдається завести відносини:
        -Справжнього чоловіка вже не зустрінеш!
        -А що ти робиш, щоб його зустріти?

        -     Стежу за собою, стильно одягаюся.

        -     Це приводити до тобі тих чоловіків, яких ти прагнеш?

        -     Ні.

        -     А навіщо ти це робиш?

Знову ступор. Іншими словами, більшість людей продовжують робити те, що не працює, і скаржитися на те, що це не працює.

Якщо курку поставити перед сіткою, а за сіткою насипати зерно, то курка буде намагатися клювати зерно через сітку. У неї нічого не виходить, але вона продовжує клювати. Догадатися, що сітку можна обійти, курка не в змозі.

Але ви – не курка! 
         Люди відрізняються від тварин наявністю інтелекту.

         Інтелект – це здатність змінювати себе.

         Змінювати себе – означає змінювати свою поведінку. Ставати    розумнішими.

        Чи можна  стати розумнішим?

Отут перебуває перший бар’єр на шляху до вашого успіху. Величезна кількість людей чомусь живуть із переконанням, що стати розумнішими неможливо.

Коли я працював у вузі й говорив, що вчу, як розбудовувати інтелект, дуже багато мої співрозмовників, особливо викладачів, обурювалися:

      -  Це неможливо! Розум дається від природи. Якщо людина дурна, то із цим нічого не поробиш. Якщо розумна, то стати розумнішою неможливо.

           Або, як заявив один професор:

       -  Мені всі це не потрібно. Куди мені бути ще розумнішим?!

Коли я почав вести курси в Інтернеті, мені з тією же регулярністю стали приходити листи про те, що стати розумнішим неможливо.

Але зверніть увагу – люди ж не приходять у тренажерний зал і не заявляють тренерові:

        -  Стати сильнішим неможливо!

Усі прекрасно розуміють, що якщо почати тренуватися, то можна піднімати більше ваги, стрибати вище, бігати швидше. Чим починаєш займатися, те й розбудовуєш.

З інтелектом те ж саме. Якщо ви починаєте його розбудовувати, він дуже добре реагує. А розбудовувати ви можете будь-яку сторону вашого інтелекту:

                                                 •  ви можете стати розумнішими;

                                                 •  ви можете розвити інтуїцію;

                                                 •  ви можете краще спілкуватися;

                                                 •  ви можете стати більш дотепними.

Іншими словами, можна розбудовувати як інтелект у цілому, так і будь-які конкретні здатності. Зовсім як борець, який може вдосконалювати навички боротьби під час спарингу, а може й підкачати грудні м’язи за допомогою штанги.

                          Що означає «стати розумнішими»?

Є міф про те, що розумна людина – це людина, який пам’ятає купу всього. Тому розумною людиною називають того, хто перемагає у всяких вікторинах і добре розгадує кросворди. Але це не так.

           Розум – це здатність вирішувати завдання.

        Уточню: не навчальні завдання, які вирішують у школі, а реальні. Ті, які зустрічаються в повсякденному житті.

Розум потрібний для того, щоб заробити гроші, знайти гарних друзів, зустріти свою любов. Розум потрібний, щоб розбудовувати свої таланти, домагатися поваги. Розум потрібний, щоб бути здоровішим, – і так далі.

І ви стаєте розумнішими не в той момент, коли щось прочитали й запам’ятали, а тоді, коли у вашому житті щось змінилося.

Ви щось зробили, побільшали свій дохід, зайняли більш високий пост, придбали нову річ, поїхали в нове місце, подружилися з новими людьми. Це значити, що ви реально стаєте розумнішими.

Простого нагромадження інформації недостатньо. Навіть навпаки – дуже часте забивання голови всякою нісенітницею сильно заважає мисленню.

Мислення – це процес, за допомогою якого ви вишиковуєте ваше життя. Проблема в тому, що ви не звертаєте на нього ніякої уваги. Ви звертаєте увагу на зовнішні обставини й думаєте, що ваше життя залежить тільки від цих обставин.

Це схоже на те, як якби  водій вважав, що його маршрут залежить від дороги й дорога диктує, куди поїде машина. Хоча насправді  він сам керує машиною й сам вибирає дорогу.

Те ж саме відбувається у вашому житті. У вас є ілюзія, начебто ваше життя управляється зовнішніми силами. Звичайно в якості цих сил називають:

                                                      •    уряд і закони;
                                                      •     роботу й начальника;

                                                           •    батьківщину й школу.

Можна додати ще погоду, екологію, злочинність і сотні інших факторів, нібито винних у тому, що ви живете так, як ви живете.

                     Але насправді  ваше життя управляється вашим мисленням.

Огляньтеся навколо собі. Все, що вас оточує, – це результат ваших думок.

                   •Мобільний телефон. Згадайте, як ви його вибирали.

                   •Одяг. Згадайте, як ви собі оцінювали, коли приміряли її.

                   •Книги. Які думки у вас були, коли ви перегортали їх у магазині?

        Саме ваші думки про ці речі привели до того, що вони вас оточують.

Ви можете заперечити, що не всі речі вибирали особисто. Щось залишилося від батьків, щось вам подарували. Усе вірно. Алі ж ви зберегли ці речі, а не замінили їх на щось більш підходяще. Тобто  про це ви теж думали.

Те ж стосується й роботи. Якщо простежити історію ваших думок, можна зрозуміти, чому ви працюєте на своєму сьогоднішньому місці. Як ви шукали цю роботу, як прийшли найматися, чому це місце вас влаштовує. Іншими словами, ви спочатку обмірковували, куди влаштуватися на роботу, а потім уже реально влаштувалися.

Якщо взяти країну й закони, можна простежити історію ваших думок із приводу переїзду в іншу країну. Що ви про це думаєте? Що вас залучає або лякає в іншій країні? Кожного разу цей ваш розв’язок – жити в тій країні, де ви живете, і підкорятися тим законам, які в ній установлені.

Можливо, ви прагнете роботу кращу, або мобільний телефон новіший, або одяг більш модний. Так чи інакше, про це ви будете думати – і якщо будете думати правильно, то незабаром отримаєте бажане.

Швидше за все, ви знову засуперечите мені:

  - Як це я отримаю? У мене немає грошей, а директором мені взагалі не стати.

Але зверніть увагу: ваше заперечення – це теж думка, тільки ця думка – обмежуюча. Тобто  ви самі собі перекрили шанс щось змінити в житті.

Швидше за всі, ви знову засуперечите мені.

     Ви можете мислити вільно, а можете себе обмежувати. У кожному разі – це ваш вибір.

Якщо ви думаєте, що нічого зробити не можна, то й намагатися не будете. У результаті нічого не змінюється, і ви називаєте цей факт підтвердженням своєї думки, що нічого зробити не можна. Тобто  ходите по замкненому колу. Але це коло тільки у вас у голові! Ніяких зовнішніх перешкод до зміни вашого мислення немає.

Ви запитаєте: але, якщо дійсно здається, що нічого поробити не можна, може, і не варто дарма витрачати сили?

Щоб відповісти на це питання, потрібно чітко усвідомити, на що здатний ваш інтелект.

                                             Сила інтелекту
Давайте поставимо таке запитання: яка найпотужніша сила у Всесвіті, доступна людині? Перше, що прийде в голову, – воднева бомба, тому що на сьогоднішній момент воднева бомба – це найбільша кількість виділюваної енергії на одиниці об’єму. Алі ж водневу бомбу хтось придумав. Бомба – це руйнівна енергія. І здатність використовувати цю енергію – результат мислення.

Найпотужніший двигун у світі – двигун для морських суден, що має потужність більш ста тисяч кінських сил. Це творча енергія. Але цей двигун теж хтось придумав.

Таким чином, наймогутніша енергія у Всесвіті – це енергія думки. І ця енергія думки доступна вам. Ви маєте мислення, яке може статі руйнуючим, а може стати,  творячим.

Все, що ви маєте у вашому житті, – результат, творячих або руйнуючих думок у вашій свідомості.

Добре настроєний інтелект – це фактично єдина беззаперечна цінність. Все інше не має  ніякого значення, якщо ваш інтелект не керований. Є таке вираження: «Якщо бог вирішує покарати людину, він позбавляє її розуму». Дійсно, якщо розум пішов врознос, із цим уже складно що- небудь зробити.

Якщо ви навчитеся управляти своїм інтелектом, навчитеся управляти цією енергією, – для вас не буде в житті перешкод. Але це зовсім не просто. Адже інтелект – це найскладніша річ у Всесвіті, і сам  собою він не розбудовується. Тобто  інтелект – у точності як м’язи: даєте навантаження – розбудовується, немає навантаження – атрофується.
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         Коли м’язи атрофуються, ви стаєте неспроможними.

Те ж саме з інтелектом: даєте навантаження – розбудовується, немає навантаження – атрофується.

Іншими словами, якщо ви прагнете бути здоровішим, багатим, щасливим, прагнете реалізувати себе, жити повним насиченим життям і так далі, – шлях тільки один: спочатку розбудовуйте ваш інтелект.

                                         І тепер виникає наше головні питання: як?

                      Головний секрет розумної людини
Почнемо з основного: яка відмінність між розумною людиною й нерозумною?
 Тобто  який такий критерій, який відразу, моментально дозволяє зробити висновок: нормальний у людини інтелект або розстроєний.

За цим критерієм :

          Розумна людина – це та, котра управляє своїми думками. Нерозумна – не управляє.

         Це і є головний секрет розумної людини. Якщо думки котяться самі собою, це як лавина – далі вони можуть тільки руйнувати. Некерована енергія думки – руйнівна енергія. Такі, якщо звернутися до природи, тайфун, землетрус або цунамі. Вони просто все зносять, все трощать, вони безглузді.

У нерозумної людини думки біжать самі собою. І якщо подивитися з боку на те, що думає нерозумна людина, а потім на те, що в неї в житті виходить, легко побачити, що її життя – це безперервна низка проблем, які вона сама собі створює. Як у фільмі «Кавказька бранка», де водій заснув за кермом автомобіля, і автомобіль скажено летить лісом, виляючи між деревами, у напрямку до прірви. Досить гарна ілюстрація роботи розстроєного інтелекту.

Якщо взяти людину, яка попала в суд, або на лікарняне ліжко, то нашим першим спонуканням буде сказати: «Не повезло бідоласі».

Але подумайте,що виходить. Адже перш ніж виявитися в цій неприємній ситуації, людина щось робила, а ще раніше вона щось думала.

І якщо ми розглянемо ланцюжок її думок, то побачимо, як цей ланцюжок думок поступово, поволі привів її до цієї неприємної ситуації. Тобто  людина неправильно думала, а потім потрапила у неприємність.

Уявіть собі лижника, який заблудився в зимовому лісі. Якщо він оглянеться назад, то побачить свої сліди. По цих слідах можна повернутися до початку – до того місця, де лижник помилився й звернув з дороги.

Так і з думками. Спочатку щось не так подумав, потім щось не так зробив і наткнувся на проблему. Якщо ж зробити навпаки, те можна заздалегідь все обміркувати й отримати в підсумку зовсім іншу ситуацію.

Подивіться критично на своє життя й виберіть будь-яку повторювану проблему. Наприклад, недостатньо грошей, недостатньо сексу, недостатньо поваги, немає щастя в особистому житті, або взагалі немає ніякого щастя. А тепер задайте собі питання:
     « Про що ж я думав, коли отримав цю проблему? Чому мій інтелект    у розв’язку цієї проблеми мені не допомагає?»

Якщо ми, образно виражаючись, відкриємо вам череп і заглянемо у ваші думки, то побачимо, що ваш мозок геніальний – точно такий самий, як у будь-якої іншої людини. Я повторю: ваш мозок геніальний! Але він зайнятий переробкою всякого мотлоху. Там, на вашому уявному конвеєрі, у безладному потоці рухаються частини від зовсім різних машин і механізмів уперемішку з купами будівельного сміття. Ви прагнете зібрати одночасно й «Жигулі», і «Мерседес», а для цього використовуєте ще й цегли й цвяхи. Звичайно, результат буде не той, який ви очікували.

    Ви не розумієте, чому ваше життя складається не так, як ви прагнете. А причина в тому, що ви не так думаєте й не про те думаєте. Робота мислення порушена. Тобто, щоб налагодити життя, потрібно спочатку налагодити мислення.

Девід Кєкіч писав:

«Розумовий процес – це найважливіше, але разом з тим і найважче, як у бізнесі, так і в житті. Будівельники імперій проводять довго часу у роздумах… доки інші тусуються на вечірках. Якщо ви свідомо не прагнете прикласти наступне зусилля до мислення… виходить, ви попадаєте в рабство ліні й більше не зможете контролювати своє життя».

     Ось типова ситуація. Якась жінка дивиться телевізор і бачить новини про автокатастрофу. Вона відразу  підхоплюється й біжить повідомляти всю родину:

         Що робиться! Дивіться, що показують! Там знову аварія! Ганяють усі як скажені, права купили! І ось вам результат!

Така ж реакція й на іншу новину, і на наступну. Журналісти збирають смажені факти, а телеглядачі гаряче їх обговорюють, переживають, нервують.

Але якщо небагато подумати, то який зміст у всій цій буйній реакції? Взагалі ніякого.

Тим людям, які потрапили в аварію, збурювання глядачки ніяк не допоможе. А ось їй самій – дуже сильно нашкодить. Адже від відчуття власного безсилля нерідко піднімається тиск, частішає пульс – і все це без розрядки, тобто  всі реакції залишаються в тілі. Причому в той же час в родині можуть бути свої проблеми. Наприклад, у сина-підлітка перехідний вік, і йому вкрай необхідний контакт із мамою. А контакту немає, тому що мама зайнята новинами й серіалами, та ще й сина намагається втягти в обговорення тележиття, яке йому зовсім нецікаве. Він віддаляється й стає «важким».

Таких прикладів безліч. Замість того щоб вирішувати проблеми свого життя, людина починає думати про чуже. І її  думки бовтаються туди-сюди, не приносячи своєму хазяїнові ніякої користі.

Хоча у випадку з теленовинами досить задати собі прості питання.

               •            Яке це має відношення до мене?
               •           Чи можу  я допомогти?

               •           Чи потрібно  мені передавати цю новину далі? Навіщо?

Як тільки ви навчитеся так поводитися зі своїми думками, ваше життя зразу стане набагато спокійніше й приємніше. Але це тільки початок. Ваш інтелект здатний на більше.
Далі ми познайомимося із правилами ефективного мислення – іншими словами, навчимося так обробляти думки, щоб вони йшли по конвеєру послідовно, одна думка за іншою в потрібному вам порядку, і на виході був би корисний результат.

Ваш мозок розрахований на те, щоб будь-яку думку доводити до деякої тілесної реакції. Просто так крутити думки в голові не дуже корисно.

Найкраще мозок працює в ситуації, коли ви чогось прагнете й це одержуєте. Зрозуміло, що це далеко не завжди можливо. Але якщо у вас взагалі нічого не виходить, варто звернути увагу на ваше мислення. Десь ви помиляєтеся.

Іноді вам здається, що у ваших проблемах винуватий весь світ. Але це не так. Мозок усіх живих істот збудований таким чином, щоб забезпечувати все більш точну й повну картину світу. Чим більш розвинена тварина, тим більше розвинений її мозок. А чим більш розвинений мозок, тим краще він відображує світ. Мозок тигра набагато краще відображує світ, аніж мозок жаби.

        Людина відрізняється від тварин тим, що будує у своїй голові деяку модель світу, яку вона може довільно коректувати. 
        У людини є  світогляд
       Тобто  людина – це єдина тварина, яка не знає, як дивитися на світ

     . Тому всі люди дивляться на світ по-різному. Хтось перебуває ближче до реальності, хтось далі.

   Тепер ми можемо знайти ключ до вирішення ваших проблем:

       Якщо у вас щось не виходить, виходить, у вас невірна модель світу.

       І навпаки – якщо задумане виходить, виходить, ваша картина світу більш реальна.
 Наприклад, довгий час усі були переконані, що людина літати не може. Але деякі люди не стали встановлювати обмеження на своє мислення й задумалися над іншим питанням:
                    «Як людина може полетіти?» 
Ці люди придумали літаки, повітряні кулі, дельтаплани й інші літальні апарати. Їхня модель світу була більш повною й більш глибокою.

          Інтелект – це здатність уточнювати й розбудовувати картину світу. Але головне – це бачення себе в цій картині.
 Саме розвитку цієї здатності присвячена книга, яку ви тримаєте в руках. І почнемо ми з найважливішого:
                         як саме ви можете управляти своїм інтелектом?

                                           Вмикаємо інтелект
Попереджаю: зараз буде найнеприємніше місце в цій книзі. Я добре це знаю, оскільки щораз, коли на тренінгах я починаю говорити про методику вмикання інтелекту, у слухачів це викликає бурхливе обурювання.

Але якщо ви не навчитеся вмикати інтелект, можете викинути цю книгу в найближчу смітярку. Без вмикання інтелекту вам не зробити його феноменальним.

             Інтелект вмикається в той момент, коли ви починаєте сприймати самого себе як активний суб’єкт.

       Що означає «сприймати себе як активний суб’єкт»? Це означає, що ви замінюєте безособові фрази:
                      --      «усе погано»;
                      --      «життя жахливе»;

                      --       «нічого не вийшло», –

на фрази, де ви – головна діюча особа:

                       •       «я влаштував собі життя, у якому все погано»;

                       •       «я називаю своє життя жахливим»;

                       •       «я десь помилився, тому з першого разу не вийшло».

Це не просте переінакшування пропозицій – це початок керування вашим інтелектом. Саме в цей момент ваш мозок перестає пасивно сприймати інформацію про те, що відбувається, і починає думати, як отримати те, що хочеться.

Вам може здатися, що особисто ви завжди мислите саме так. Можливо. Але ось приклад: психолог Девід Майерс проаналізував звіти страхових компаній, у яких водії описують аварію. Там постійно зустрічаються фрази такого роду:

             •    «Невидима машина вигулькнула буквально з нізвідки, врізалася в мій автомобіль і зникла»;

              •     «Коли я добрався до перехрестя, на дорогу вискочив дикобраз, закривши мені огляд»;

              •      «Пішохід наскочив на мене й пірнув під машину».
Як бачите, для більшості людей забирати себе з позиції активного суб’єкта – найзвичайніше заняття.

Люди бадьоро, навіть із деякою гордістю розповідають про найнеймовірніші життєві обставини, які заважають їм отримати бажане.

Коли на своїх тренінгах я даю завдання «Переведіть себе в активний суб’єкт», то частина слухачів відразу кидає навчання, настільки їх це обурює. Більшість намагаються щось зробити, але виходить із труднощами. Тільки найбільш просунута частина сприймає завдання із захватом. Тому що це дуже приємно – вмикати свій інтелект.

Зі звіту:

              Пасивний суб’єкт                            Активний суб’єкт
Щось в мене чоловік невеселий?Ані           Я сама вибрала собі надійного,
погуляти з ним,ані повеселитися,все           педантичного чоловіка,котрий би не
працює та буркоче,працює та буркоче.        ходив наліво,забезпечував сім’ю і
                                         турбувався б про дітей.
                                                                          Він саме так і поводить себе.Я маю

                                                                          саме те,що шукала. 

Чому в нас весь час тільки
                            Я сама дозволяю людям користуватися
друзі-халявщики.Дістало.                              мною,не вмію говорити “ні” і свої
                                                                          інтереси захищати.
                                                               І ось саме сьогодні я знайшла в собі
                                                                           сили це зробити.І як не дивно,це
                                                                           набагато приємніше,аніж ходити в 
                                                                           інших на повідку.Просто спокійно
                                                                           пояснюєш,що тобі так не пасує.І 
                                                                           ніяких питань в нікого не виникає.
Ну чому він в останній момент
                      Тому,що я недостатньо переконливо

перед виходом з дому дозволяє                      говорю йому,що зараз не час це робити.

собі вирішувати особисті проблеми                А я ж і дійсно деколи мовчки злюся,

чужих людей?                                                    але не говорю своєї думки.І я не кажу,
                                                                            що треба сваритися,треба спокійно 
                  сказати.
Зверніть увагу, наскільки приємніше читати думки в другому стовпчику. Адже це вже пише   листок, що не відірвався з гілки, який пурхає, спонукуваний вітром, а хазяїн свого життя!
Спочатку думати так незвично, тому що вас цьому не вчили. Але поступово ефективність процесу стане самоочевидною. Ви навіть будете згадувати з подивом:
                                      « Як я міг думати інакше?»

Переходити на позицію активного суб’єкта можна в будь-якій ситуації. Для працюючого інтелекту поточні обставини не дуже важливі. Це точка старту, від якої він починає рух до того, що хочеться. У цьому змісті інтелект нагадує роботу автомобільного навігатора. Не настільки важливо, у якому місці ви ввімкнули навігатор, – він чекає від вас вказівки мети, куди ви прагнете приїхати. Як тільки ви введете адресу, навігатор відразу побудує маршрут і скаже, куди вам їхати.

Навіть якщо ви по вуха в боргах – включивши інтелект, ви спокійно й планомірно знайдете шлях до того, щоб віддати борги й знайти фінансову волю.

Але вийде це тільки в тому випадку, якщо ви чесно скажете собі, що саме ви самі загнали себе у фінансову яму. Тоді є шанс із неї вилізти. Якщо ж ви продовжите думати, що винуватий хтось інший, то будете сидіти в цій ямі все життя.

Пасивний метод мислення так звичний, що мільйони людей сидять і чекають, коли саме собою з ними трапиться щось гарне. Це абсолютна відмова від відповідальності за своє життя. Це таке самообдурювання, яке перетворює вас в овоч.

Якщо ж ви вибираєте активну позицію, то починаєте сприймати події, що відбуваються з вами, спокійно, радісно й упевнено. Ви самі вибираєте маршрут свого життя й знаєте, що отримаєте все, що захочете.

Ключовим поняттям для роботи з інтелектом є « Я-Образ», тобто  уявлення про самого себе. Навчившись працювати з « Я-Образом», ви отримуєте можливість кардинальної зміни свого життя.

Тому завжди в проблемних ситуаціях додавайте фразу, яка починається із займенника «Я».

                                    •           «Я помилився».

                                    •           «Я був неправий».

                                    •           «Я не подумав».

Чому багатьох людей такий підхід обурює? Краще пояснити це на прикладі. Візьмемо парубка, який тільки що закінчив інститут і ніяк не може знайти роботу. Приятель позичив у нього гроші й пропав. Його дівчина пішла до іншого.

Його думки із приводу цієї ситуації, швидше за все, такі:

                     --   «Зараз важкі часи, і на роботу влаштуватися неможливо»;

                     --    «Друг мене зрадив. Нікому вірити не можна»;

                     --     «Усе жінки… непостійні».

Безліч подібних скарг ви напевно читали в соцмережах. Але зверніть увагу: у своїх міркуваннях парубок не вмикає інтелект і залишається пасивною лялькою. Хоча якщо його розпитати, то з’ясується багато цікавого. В інститут він пішов за компанію із приятелем, і подумати про те, чи потрібна  спеціальність, яку він отримає, йому навіть у голову не прийшло. Друг позичав гроші під «вигідне дільце» і обіцяв більші відсотки. Дівчина постійно нудьгувала в його спільноті, а потім їй це набридло.

Тобто  в жодному  випадку цей парубок інтелект не вмикав. Тому й результат відповідний. Але якщо сказати йому про це, він відразу  обуриться:

                                   Тобто  ви прагнете сказати, що це я нерозумний?

І віддасть перевагу звинувачувати у своїх лихах когось іншого. Але якщо ви розумніші за цього парубка, тоді підемо далі й розглянемо, що відбувається, коли ви починаєте брати на себе роль активного суб’єкта.

                                          Робота інтелекту

Як тільки ви явно вказуєте собі мету, мозок починає її досягати. Важливо знати, що наш мозок улаштований просто, але ефективно. Природа не стала розпорошуватися й застосувала єдиний принцип:

                             Інтелект вирішує всі проблеми тим самим   способом.

Це дуже зручно, тому що досить один раз навчитися цього способу, щоб потім застосовувати його у всіх проблемних ситуаціях. Не випадково говорять: «Талановита людина талановита у всьому». Цю фразу можна перефразувати так: «Розумна людина розумна у всьому».

                                                         Що ж це за спосіб?

Усе починається з нашого бажання. У звичних ситуаціях наш мозок працює за двокроковим алгоритмом: «Бажання – Дія».

Нам хочеться пити – ми йдемо й п’ємо. Утомилися – присіли відпочити. Засвербіло – чухаємося. Ця двокрокова схема не вимагає мислення. І коли нас влаштовує результат – думати нам не потрібно. Тут ми цілком подібні до тварин.
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Але якщо звична дія до результату не привела, вмикається трьох кроковий процес: «Бажання – Мислення – Дія».

А тепер запам’ятовуйте універсальний спосіб роботи інтелекту:

                            Інтелект вирішує завдання через зміну Я-Образу.

Це означає, що якщо не спрацьовують звичні методи досягнення бажаного, то вмикається особливий режим роботи мозку, який активує сам себе. За відчуттями це почуття можна описати так: «Цікаво, як же мені зробити?»

У цьому місці саме  й відбувається збій у нерозумних людей. Замість того щоб ввімкнути інтелект, вони починають обурюватися, що відбуваються.

Цей момент у книзі настільки важливий, що зупинимося на ньому докладніше.

                                              Книга скарг

У більшості випадків люди скаржаться саме на те, що їх бажання не виконуються.

У нашій культурі сформований потужний шар скарг, який покриває все життя людини. Що б не відбувалося навколо, завжди можна на це поскаржитися:

                                      --   У мене не вистачає грошей!

                                       --    У мене було важке дитинство!
                                       --  У нас неправильні закони!

                                       --   У нас погана екологія!
                                       --   Навколо одні хами й нахаби!

Якщо людина живе одна, вона скаржиться на свою самітність. Якщо живе в шлюбі, то скаржиться на половину.

Найбільше дістається погоді. Вона то занадто холодна, то занадто жарка, то занадто дощова, то занадто посушлива. Перелічити все неможливо. Що не візьми, на це відразу можна поскаржитися.

Але чомусь скигліям не спадає на думку проста думка: якщо щось їх не влаштовує, то це прекрасний привід подумати й зробити так, щоб улаштовувало. Адже в них є інтелект!

                         Наявність проблеми – кращий привід ввімкнути інтелект.

На цьому місці мене звичайно перебивають і починають говорити, що в їхній ситуації зробити нічого не можна. Але як можна бути впевненим, що зробити нічого не можна, якщо замість того, щоб мислити, ви скаржитеся? Поки ви трясете повітря скаргами, повз вас одна за іншою пропливають прекрасні можливості що-небудь змінити. У той саме час, який ви витратили на скарги, ви могли б вкласти опис вашої проблеми в пошукову систему й подивитися варіанти розв’язку.

Ви навіть не підозрюєте, наскільки могутній ваш інтелект. Усе, що від вас потрібно, – ввімкнути його.

                    Універсальний алгоритм вирішення проблем

Як тільки ви зосередитеся на тому, чого ви прагнете, у вас з’являться всі шанси це отримати. Адже саме для цього людині дано розум.

                   Інтелект – це чарівна паличка для здійснення бажань.

        Якщо ж ви не отримали бажаного, виходить, ви неправильно скористалися своїм інтелектом. Ви не вказали мозку, яке саме бажання ви прагнете виконати.

Щоб ввімкнути мислення, потрібно перейти в стан активного суб’єкта й сформулювати своє бажання явно:

                                  •           «Я прагну пити».

                                  •           «Я утомився й прагну присісти».

                                  •           «Я прагну почухатися».

А далі починається універсальний алгоритм роботи інтелекту, який можна назвати «Три кроки нагору, три кроки вниз».

Три кроки нагору – це перехід до усе більш абстрактних рівнів бачення проблеми:

1. Як вирішується моя проблема типовим способом?

Тут інтелект починає шукати книги, довідники, консультантів і вибирає один з типових алгоритмів розв’язку. Якщо це не допомагає, переходимо до кроку 2.

2. Як я можу навчити себе вирішувати подібні проблеми?

Тут інтелект починає розбиратися із собою, зі своїми бар’єрами, обмеженнями, страхами. Людина іде на тренінги, курси, коучинг. Займається самоаналізом. Якщо це не допомагає, переходимо до кроку 3.

3. Як мені уточнити модель побудови світу?

Тут інтелект починає науковий пошук і знаходить теорію, у рамках якої проблему можна розв’язати.

Як тільки при русі нагору стає зрозуміло, як розв’язати проблему, вона перетворюється в типове завдання. Не випадково говорять: «Немає нічого практичніше за  гарну теорію».
 Три кроки вниз робити простіше:

1. Як із загальної теорії я можу вивести алгоритм розв’язку завдань?

Тут пишеться щось подібне до підручника.

2. Як я можу застосовувати загальний алгоритм у конкретних випадках?

Це всім знайомі інструкції для експлуатації або збірники кулінарних рецептів.

3. Який покроковий алгоритм розв’язку мого завдання?

Це вже особистий календарний план або конкретні дії.

Чи не правда, подібне до того, як альпініст спочатку довго піднімається на гору, а потім спускається з неї? У цьому алгоритмі найскладніше – піти в абстракцію, але застосовувати отримані знання легко й приємно.

Увесь алгоритм у цілому застосовують тільки вчені. Так, Альберт Ейнштейн починав із простого питання: « Чи можна  довідатися, що ліфт рухається, якщо він рухається рівно й без поштовхів?» Знайти відповідь у підручниках того часу не вдалося, і зрештою  Ейнштейн побудував зовсім нову теорію простору й часу. Вона отримала назву «Теорія відносності». З теорії вже явно випливало, що довідатися про рух ліфта, знаходячись усередині нього, не можна. Ніякий досвід не допоможе встановити, перебуває ліфт у спокої чи рухається рівномірно й прямолінійно.

У бізнесі частіше застосовується частковий варіант алгоритму. Наприклад, Генрі Форд думав про те, як прискорити складання автомобіля. Проблема була в тому, що в той час автомобіль повністю збирався на одній ділянці цеху. Збирачі постійно простоювали, чекаючи, поки закінчиться попередня операція. Форд став шукати інший розв’язок і довідався, що на деяких виробництвах агрегати, що збираються, переміщаються від одного майстра до іншого. Навесні 1913 року в цеху, де збирали систему запалювання, була встановлена стрічка, що рухається. Продуктивність підскочила в чотири рази! Скоро Форд перевів усе складання автомобіля на конвеєр.

Іноді відхід в абстракцію й практичне застосування йдуть у зв’язці. Брати Райт не могли вивчати теорію літакобудування, оскільки в той момент її не існувало. Тому вони й висували гіпотези про те, як може бути влаштований літальний апарат, і відразу перевіряли їх на практиці. Через чотири роки вони змогли зробити перший політ на літаку. Цікаво, до слова, що перша закінчена теорія літакобудування з’явилася тільки через 30 років після їхнього польоту.

У повсякденному житті досить зовсім спрощеної версії: «Якщо в мене щось не виходить, отже, я чогось не розумію».
 І далі розбиратися в тому, що саме ви не розумієте. Тобто  у всіх випадках потрібно зрозуміти, що справа у вас самих, а не в зовнішніх обставинах.

Наприклад, є такий міф про здоров’я, який називається «метеозалежність». Люди, які не піклуються про своє здоров’я, часто відчувають різні болі й нездужання. Але вони перекладають провину на погоду. Тому що погода увесь час змінюється, легко підшукати зовнішню причину будь-якому захворюванню:

                                 --   Мені погано, тому що висока вологість.
                                 --   Я погано розумію, тому що бушують геомагнітні бурі.
                                 --   У мене болить спина, тому що атмосферний тиск упав.
Отут недалеко й до підходу солдата Швейка:

«Плями на сонці дійсно мають велике значення, – втрутився Швейк. – Одного разу з’явилася на сонці пляма, і того самого дня мене побили в трактирі «У Банзетів», у Пуслях. З тієї пори, перед тем як куди-небудь піти, я дивлюся в газету, чи не з’явилася  знову яка-небудь пляма. Варто з’явитися плямі – «прощаюся, ангел мій, з тобою», я нікуди не ходжу й перечікую»[1]

.

Чомусь у тих людей, які займаються своїм здоров’ям, нічого від зміни погоди не болить.

І це стосується будь-якої області життя. Наскільки глибоко ви розумієте ситуацію, настільки ефективно ви можете діяти.

Але такому підходу в школі не вчать, тому в більшості випадків люди не вмикають інтелект, а використовують зовсім нерозумні методи вирішення проблем. Що ж відбувається в таких випадках?

                                           Пастка недосконалості світу.
Тут нас підстерігає перша пастка мислення. Як ми вже говорили, більшість людей у проблемній ситуації починають скаржитися. Якщо скарги стають звичкою, то людина сама себе заганяє в пастку.

Ця пастка залишилася із часів нашого дитинства, коли інтелект у нас ще не був розвинений. Єдиний спосіб вирішення проблем для дитини – почати плакати. Тоді прийде мама й усе розв’яже.

Згодом  процес став підсвідомим і очевидним. Іншими словами, переважна більшість дорослих людей ( можливо, і ви) у проблемній ситуації починають скаржитися, тобто  підсвідомо кликати маму, а у важкій ситуації навіть ридати. От тільки для дорослої людини ця реакція вже не працює. Ви можете скільки завгодно повторювати:

                           •       «Мені погано».

                           •        « У мене мало грошей».
                           •         «Мене ніхто не любить».

Все таки це ніяк не вирішує проблему, тільки збільшує. Але найцікавіше відбувається, коли людина починає розбудовувати дану тему глобально:

                              «Світ несправедливий».

                              «Так жити не можна».

                              «Ми народжені для страждання».

Такі фрази взагалі нічого людині не дають – вони можуть лише перетворити її в овоч з психлікарні. Хоча в той же  час вона може думати про конкретне бажання… і добитися його виконання.

Якщо поміняти підсвідому реакцію зі скарги на вмикання мислення, тобто  шанс розв’язати будь-яку проблему. Погодьтеся, це набагато розумніше.

                               Тому запам’ятайте правило:

                     Ніколи й ні на що не скаржтеся, тому що це нерозумно.

         У будь-якій ситуації починайте думати про те, як виконати своє бажання.

          Якщо прямо зараз ви не знаєте, як розв’язати проблему, це означає, що вам потрібно навчитися її вирішувати. Слово « навчитися» складається з « навчити» і «ся», тобто  «навчити себе». Отже, вам потрібно звернути увагу на себе й навчити себе того, як розв’язати цю проблему.

Тут я звичайно чую ще одне типове заперечення: «Я людина доросла, усе знаю, усе розумію, тому я вважаю, що нічого зробити не можна». Відповісти отут можна тільки одне: « Так, на вашому рівні ви вважаєте, що знаєте все, але є більш високі рівні».

Візьмемо для прикладу футболіста, який відіграв у двірській команді, а потім його взяли в школу олімпійського резерву. Цей юний спортсмен знає про футбол усе. Він добре знає правила. Він уміє фінтити й пасувати.
Але, як не дивно, з’ясовується, що в новому оточенні він поки що не вміє грати у футбол – у професійний футбол. Щоб добитися успіху в нових умовах, йому треба стати футболістом іншого рівня. Фізичної підготовки мало.

Йому потрібно познайомитися з теорією футболу. Зрозуміти свої сильні й слабкі сторони. Відмовитися від тих прийомів, які доречні у двірській команді, і перейти до прийомів профі.

Але з футболом усе простіше. Там є тренер – він підкаже. А як бути, якщо ви прагнете досягнути зовсім нових цілей: зробити відкриття, винахід, що-небудь, чого до вас ніхто не робив?

У житті принцип той же самий, що й у спорті. Якщо ви вважаєте, що нічого зробити не можна, то ви ще новачок. Стаєте профі. Стаєте дослідником. Ви самі починаєте здобувати знання й використовувати їх для досягнення мети. Для інтелекту немає взагалі ніяких меж. Хоч до зірок летіть. Тільки зміркуєте як, а далі – справа техніки.

                                          Пастка блукання в абстракціях

Універсальний алгоритм роботи інтелекту містить пастку. Коли людина тільки починає міркувати, то перехід до абстрактного мислення – це правильно. Наприклад, у фізику вводиться поняття «абсолютно чорне тіло»: об’єкт, який поглинає будь-яке падаюче на нього електромагнітне випромінювання.

Це корисна абстракція, але вона корисна рівно до того ступеня, поки йде абстрактне міркування й висувається деяка гіпотеза. Після висування гіпотези необхідний фізичний дослід. Тільки після його проведення можна вважати, що мислення дало результат.

Але є спокуса зупинитися на абстрактному міркуванні й на цій підставі порахувати свою думку істиною.

Візьмемо, наприклад, книгу Ендрю Соломона «Демон полуденний. Анатомія депресії». Ця книга принесла авторові 11 національних книжкових нагород, включаючи американську Національну книжкову премію 2001 року, і була перекладена більш ніж на 20 мов світу.

Книга дуже популярна, тому що дуже багато читачів і критики думають так само, як і автор. Розглянемо тут одну цитату:

«Життя повне скорботи. Що б ми не робили, усі ми зрештою  вмремо; кожний з нас укладений в одиночну камеру автономного тіла; час іде, ще й минуле не повернеться ніколи. Страждання – наш перший досвід не бажаючого приходити на допомогу світу, і воно ніколи нас не залишає. Нам важко, коли нас виривають із затишку материнської утроби, а коли цей біль ущухає, на зміну йому приходить фізичне страждання. Навіть ті, кому їх віра обіцяє, що в іншому світі все буде по-іншому, не можуть уникнути муки світу цього»[2]

.

На перший погляд це гарне міркування про життя. Але якщо подивитися з погляду ефективного мислення, то ми побачимо набір абстракцій, які не мають практичного змісту. Цей текст не несе ані користі, ані радості. Це просто блукання в дуже обтічних фразах.

Кожна пропозиція виглядає осмисленою, але якщо ви спробуєте проаналізувати текст, то з подивом побачите, що кожне із тверджень автора ми можемо поміняти на протилежне, і уривок збереже зміст!

Життя повне радості. Що б ми не робили, усі ми зрештою  все-таки живемо; кожний з нас може стикнутися з будь-яким іншим; час іде, але радість залишається з нами, ми завжди можемо згадати щось приємне з минулого життя. Радість – наш перший досвід, який ми одержуємо з молоком матері, і вона ніколи нас не залишає. Нам радісно, коли ми народжуємося, а на зміну дитячим радостям приходить глибока насолода життям. Навіть ті, кому їх віра обіцяє, що в іншому світі все буде по-іншому, можуть насолоджуватися радощами життя прямо зараз.

Можливо, ви захочете запитати, який же із цих текстів містить істину? Ніякий.

Обидва тексти – це просто гра розуму. До речі, перевірка на протилежні висловлювання – гарний критерій абстрактності тексту. Тому що фразу «жінки народжують дітей» не можна просто так поміняти на «чоловіки народжують дітей». Відразу видна помилковість останнього висловлення.

Шукайте істину у вашому повсякденному житті, у тому, що вас оточує: скільки грошей у вас у гаманці, які блюда стоять на вашому столі, у що ви одягнені, з ким ви спілкуєтеся і так далі.

Чим конкретніше ви сприймаєте життя, тим більше в ньому насолоди. Це може бути безкрайнє небо над головою, подув вітерцю, дзюркіт ріки або аромат троянди. Життя повне різноманітних задоволень. Живи й радій.

Заблудившись в абстракціях, людина втрачає контакт із живим життям і починає жити «головою», тобто  не опиратися на реальність, а постійно міркувати про неї. У результаті вона вишиковує ланцюжки надуманих і далеких від реальності думок.

Мені постійно приходять листи від таких горе-філософів – у них утримуються немислимі логічні побудови, що пояснюють геть усе. Хоча насправді  це просто міркування ні про що. Вони ніяк не прив’язані до реальності і їх неможливо застосувати в повсякденному житті.
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Такі тексти наповнені надзвичайно абстрактними поняттями: «бог», «любов», «добро», «зло», «матерія», «наука», «душа», «речовина», «сутність», «енергія». Як правило, усі ці міркування надзвичайно багатослівні й внутрішньо суперечливі. При цьому навіть за текстом листа вже видно, що людина зовсім не вміє спілкуватися. І це реальна проблема, над якою варто подумати, а не крутити нескінченні абстракції.

Як же виходити із блукання в абстракціях?

Вихід із цієї пастки можна проілюструвати грою в шахи. Шахове мистецтво теж має абстракції: «позиційна перевага», «боротьба за центр». Але в кожному разі шахіст повинен зробити наступний хід.

Тому, як би далеко ви не заглибилися в абстрактні міркування, необхідно повертатися з них за допомогою питань:

                               •Яке все це має практичне значення?

                               •Що потрібно зробити?

                               •Який перший крок?

                                                     Вимикання мислення
Як не дивно, але вимикати мислення також треба вчитися. Мислення – це навантаження для мозку, а мозок також вимагає відпочинку.
                     Вимикання мислення – це чисте спостереження.

Здоровіший інтелект має властивість відбиття. У вашій свідомості все, що відбувається, відбивається, як місяць у спокійній гладі води. Як тільки ми починаємо думати, спокій порушується. У процесі мислення ми зосереджені на конкретній меті й перестаємо зауважувати, що відбувається навколо. Ми пропускаємо повз себе велич і досконалість життя.
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Якщо процес мислення запустити, але не зупинити – це як їхати під гірку на машині без гальм. Думки захоплюють нашу свідомість, і ми крутимо умоглядні конструкції без усякого змісту. Мета то вже досягнута, тому мозок працює вхолосту.

Коли людина попадає в цю пастку, вона починає думати цілодобово. Це надзвичайно стомлює мозок, так що здатність до мислення знижується. Уявіть собі спринтера, який пробіг стометрівку й потім продовжив цілодобово бігати. До наступного забігу він повністю видихнеться.

Цим пояснюється той відомий факт, що люди звичайно дуже не люблять думати й усіляко від цього ухиляються. Причина саме  в тому, що вони не можуть позбутися нав’язливих думок. Вони від них просто утомилися. Люди не можуть заснути, тому що думки звиваються постійно; не можуть відпочити навіть на пляжі – крутять думки.

І добре,якби ця уявна жуйка була про щось гарне – але ні. Вічно якийсь непотріб в голову лізе.

Зі звіту:

Увесь день звиваються думки, які зовсім до мене не відносяться; а навіть якщо думки про мене, вони далекі від реальності. Думки про минуле, майбутнє, думки про те, а що, якщо…

Думати для людини природньо й приємно. Але якщо не вміти вимикати мислення, воно стає тягарем.

Навіть під час сексу багато продовжують щось обмірковувати. Один мій передплатник так і написав мені в листі: «Я отут під час сексу подумав… Я взагалі часто думаю під час сексу».

А тепер подумайте над таким питанням: чи багато  ви додаєте зусиль, щоб переварювати їжу?

На це питання все відповідають зразу:

                                                     Як так? Ніяких зусиль.

Прагну звернути вашу увагу на те, що ваш мозок переробляє будь-які проблеми з тою же легкістю, з якою шлунок перетравлює їжу. Ваш мозок досконалий. І колосальна складність мозку, його титанічна працездатність, його наймогутніший потенціал – цілком достатні для того, щоб вирішувати ваші побутові, робочі, підприємницькі, особисті справи.

Тільки дайте йому відпочити – і далі він почне вгризатися в проблему з тієї ж силою, з якою відбійний молоток вгризається в асфальт.

Як же вимикати мислення?

                    Для цього потрібно перейти на відчуття.
 Іншими словами, ви перемикаєте увагу на те, що відбувається навколо. Ви відчуваєте заходи, почуваєте положення вашого тіла в просторі, вдихаєте повітря. Просто відчуваєте.

Ви поринаєте у відчуття всім тілом. І життя стає зовсім іншим: глибоким й незвичайно приємним.

                                            Про що думати?

А зараз переходимо до найважливішого моменту цієї книги. Про що потрібно думати, щоб інтелект запрацював на повну потужність?

Припустимо, що у вас абсолютний музичний слух і довгі тонкі пальці. Але будови ви субтильної. Ви вільні вибирати будь-які дороги в житті, але очевидно, що кар’єра музиканта вам буде даватися легше, аніж кар’єра штовхальника ядра. І навіть якщо ви все-таки підете в секцію штовхання ядра, добитися серйозних успіхів або світової слави ви не зможете.

Кращий шлях у житті – це звертання до себе, до своїх талантів і вроджених здатностей. Тоді домагатися успіху буде набагато приємніше й простіше. Любите писати – у вас є шанси стати письменником світового масштабу. Любите грати у футбол – можете стати всесвітньо відомим футболістом. Обожнюєте фізику – є шанс відкрити новий фізичний закон і стати нобелівським лауреатом.

              Найважливіше міркування – це думки про себе самого.

Тому шлях до феноменального інтелекту – це безперервне вивчення самого себе. Що ви любите й чого ви не любите. Які ваші сильні й слабкі сторони.

Те, що вам подобається займатися, варто розбудовувати. Навіть якщо це поки не дуже виходить – але подобається. Усе інше варто робити тільки при необхідності, а краще купувати за гроші.

Вам потрібно з’ясувати, для чого ви живете. Які ваші ідеали й цінності? Що ви прагнете додати у світі? Що ви прагнете забрати у світі? Що вас розбудовує й що вас радує? Що ви любите робити й чому ви не робите цього прямо зараз?

                        Ціна правильної відповіді на всі ці питання – ваше життя.

Якось в американському місті Клівленді відбулася наступна історія. Поліція виявила труп людини, яка замерзла у своїй квартирі. Справа була взимку, стояли морози. Людина лягла спати й не прокинулася. Коли стали шукати пошкодження в системі опалювання, з’ясувалося, що вона повністю справна. Виявилося, що ця людина сама попросила, щоб їй вимкнули опалення, – прагнула заощадити. Поліцейські поговорили із сусідами, і ті розповіли, що покійний заощаджував на всьому. Він шукав їжу на смітниках і одягався в старе ганчір’я. І який же шок відчули поліцейські, коли під час обшуку випадково виявили, що матрац, на якому спав покійний, набитий грошима. Тобто  людина вмерла від переохолодження, лежачи на мільйоні доларів!

Погодьтеся, він явно думав не про те. Замість того щоб думати, як гроші допоможуть йому краще жити, він думав про те, як він може жити заради грошей. Це його й убило.

Разюче, але люди часто вважають себе нещасними й переживають через дрібниці, коли в них є все, щоб жити радісно й повноцінно.

                            Як же довідатися, наскільки правильно ви думаєте?

Так просто візьміть будь-який свій день. От ви прокинулися й снідаєте – як ви це робите? Весело або похмуро?

Ви йдете на роботу й милуєтеся тим, що відбувається навколо, або багато часу стоїте в заторі, проклинаючи геть усе?

Коли ви спілкуєтеся, то говорите зі співрозмовником із задоволенням, тому що він вам приємний, або крізь зуби, тому що він вас дістав?

А коли ви зустрічаєтеся з коханою людиною, ви дійсно раді її бачити, або висловлюєте їй все невдоволення, яке у вас нагромадилося?

Ви живете з радістю або тягнете на собі вантаж невирішених проблем?

Якщо життя не доставляє вам задоволення – саме час ввімкнути інтелект.

                                                                Підсумки глави
Для успіху не треба багато працювати. Для успіху головне – правильно думати.

Інтелект – це здатність змінювати себе.

Розум – це здатність вирішувати завдання.

Ви можете мислити вільно, а можете себе обмежувати. У кожному разі – це ваш вибір.

Розумна людина – це та, котра керує своїми думками. Нерозумна – не керує.

Якщо у вас щось не виходить, виходить, у вас невірна модель світу.

Інтелект вмикається в той момент, коли ви починаєте сприймати самого себе як активний суб’єкт.

Інтелект вирішує всі проблеми тим самим   способом.

Інтелект вирішує завдання через зміну Я-Образу.

Наявність проблеми – кращий привід ввімкнути інтелект.

Інтелект – це чарівна паличка для здійснення бажань. Для керування інтелектом переформулюйте свої бажання із згадуванням себе: «Я прагну, мені треба, моє бажання».

Ніколи й ні на що не скаржтеся, тому що це нерозумно.

У будь-якій ситуації починайте думати про те, як виконати своє бажання.

Найважливіше міркування – це думки про себе самого.

                                             Глава 2

                                      Керування мисленням
Тепер ми будемо вчитися того, як правильно вишиковувати мислення. І знову почнемо з парадоксу:

                                           Ви думаєте, що у вас є вільна воля.

Це найбільша ваша ілюзія. Основну частину часу ви дієте на повному автоматі, зовсім не віддаючи собі звіту в тому, що саме ви робите й чому ви це робите. Причина в тому, що ви дієте на основі шаблонів поведінки, які закладені у вас вихованням.

Як пише Бернард Вербер:

« Далеко не всі люди здатні самі зрозуміти, що відбувається. Вони повторюють те, що говорили їм батьки, потім учителі в школі, те, що вони бачили у вечірніх новинах. Нарешті, вони переконують себе, що це їх власна думка, яку вони з гарячковістю захищають, якщо їм суперечать. Все ж таки вони могли б самі подивитися й подумати, щоб побачити світ таким, який він насправді, а не таким, як його прагнуть їм показати»[3]

     Але побачити це не так просто, тому що інтерпретації того, що ви бачите, також   закладені вихованням.

Те, що ви бачите в житті, – це те, що вас навчили бачити.

        Більше того, у нашій культурі прийняте всіляко вихваляти себе. Тому дорослі й солідні люди, навіть світові політики, люблять хвалитися, як діти. Зрештою  вони починають у це вірити. Тому ви, звичайно, можете сказати про себе щось у такому дусі:

                                •          «Я розумний»;

                                •          «Я працьовитий»;

                                •          «Я людей наскрізь бачу».

Але найчастіше це повна нісенітниця. Ви себе не знаєте.

Як пише психолог з Колумбійського університету Джейнет Меткалф:

«Люди думають, що вони зможуть розв’язати проблему, коли насправді  нездатні на це; вони абсолютно певні, що ось-ось знайдуть правильну відповідь, коли перебувають на межі помилки; вони думають, що розв’язали проблему, коли досить далекі від цього; вони думають, що знають відповіді на запитання, а насправді  перебувають у повному неуцтві; вони думають, що відповідь от-от зірветься з кінчика їх язика, а в дійсності справи дуже далекі від цього; вони думають, що дали правильну відповідь, а насправді  помиляються; більше того, вони заявляють, що «завжди це знали», вони вірять, що вивчили матеріал, коли насправді  не зробили цього; вони думають, що вони зрозуміли, навіть якщо наочно демонструють, що усе ще блукають у мороці»[4]

.

Це в точності застосовуване й до ваших знань про себе. Більшість ваших думок про себе – це ілюзії. Щоб про себе довідатися, потрібно поставити себе в центр уваги. Потрібно вивчати себе постійно.

                                    •   Хто Я?

                                    •   Чого Я прагну?

                                    •   Навіщо це Мені?

                                    •   Чому Я не йду до цього прямо зараз?

Тепер навчимося того, як правильно мислити й вивчати себе.

Прагну відразу попередити: вивчати себе – це важке завдання. Навіть проста розмова на цю тему приводить до одного результату:

                       -   Ти взагалі не знаєш, чому так поводишся.

                       -   Та знаю я себе!

                       -   Добре. Поясни, чому ти боїшся виступати перед аудиторією?

                       -   Ой, ну не знаю, якось… У мене досвіду немає.

                       -   Добре, чому ти любиш ось цю дівчину або чому тебе до неї тягне?

                       -   Ну не знаю, якось оось… почуття…

Причому може бути навіть так, що людині погано із цією дівчиною, а її однаково  до неї тягне. І вона нічого не може із цим зробити. Тому саме час почати вивчати себе й правильно мислити відносно себе.

Перше, що спадає на думку при словах «пізнай себе», це думка про те, що вам досить сісти й почати що-небудь про себе думати. Ця думка проста, але невірна. Крім обривкових думок і спогадів нічого в голову не прийде. Спочатку потрібно підготуватися й зрозуміти критерій успішності самопізнання.

                        Як оцінити силу вашого інтелекту?

Сила вашого інтелекту виражається в тому, що ви не будуєте ілюзій, а бачите себе таким, який ви є. Якщо ви щодня ходите на нелюбиму роботу, то саме ви будете страждати від цієї роботи щодня, день за днем, тиждень за тижнем, місяць за місяцем. Що б ви собі не придумали. Придумувати можна що завгодно, але страждати будете ви самі.

Якщо ви взяли кредит, то щодня ви будете його виплачувати, як би вам не було важко. До того, як брати кредит, ви могли сподіватися, що гроші вам упадуть із неба. Але потім починаються будні, і ви щодня пожинаєте плоди власного рішення.

Ви можете мріяти про більші гроші. Про те, що будете відпочивати на Гавайях. А потім – раз! – вам приходить рахунок, який ви не в змозі оплатити. Ось вона – реальність.

Щоразу, коли до мене приходять на консультацію, повторюється подібний діалог.

Я запитую:

                              -   Чого ви прагнете?

                              -   Я прагну багато грошей!

                              -   Що ви для цього робите?
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У відповідь – мовчання. Я повторюю:

                              -   Що ви зробили за останній місяць, щоб побільшати дохід?

                              -   Та нічого.

                              -   Що збираєтеся робити?

                              -   Не знаю.

                              -   Чому вам потрібні гроші?

                              -   У мене іпотека, два кредити. Виплачувати вже не можу.

                              -   А коли брали кредит, про що думали?

                              -   Ну повинні ж у мене колись з’явитися гроші.

Таких розмов я вислухав дуже багато. Вони схожі, і суть їх у тому, що людина діє як у тумані. Грошей не вистачає прямо зараз, і він думає: «Візьму кредит, а потім либонь і гроші з’являться».

Сильний інтелект завжди відрізняє порожні мрії від реальних цілей, які цілком досяжні. Нам потрібний простий критерій, який дозволить швидко відрізнити: реально ви мислите, або витаєте в хмарах.

                 Робота інтелекту проявляється в матеріальних результатах.

Якщо ви захотіли поїсти, то ви йдете в ресторан або готуєте собі яку-небудь їжу і їсте. Матеріальний результат – ви ситі.

У випадку із грішми потрібно сісти й підрахувати.

               •Мій щомісячний дохід становить ___ рублів.

               •Моя щомісячна витрата становить ___ рублів.

               •Вільний залишок: ___ рублів.

Ось цю третю суму ви можете витратити на задоволення. Якщо вас вона влаштовує, то все добре. Якщо сума занадто мала, то не кредит треба брати, а йти й гроші заробляти.

Точно так само з кар’єрою, з дахом над головою, зі здоров’ям, особистими відносинами і так далі. У будь-якій області життя дивитеся на матеріальний результат.

           Зі звіту:

         Я ж  розумніший за всіх. Я багато читаю. Я бачу людей наскрізь, я вмію ними маніпулювати, тільки грошей немає.

Остання фраза відразу повністю нівелює все, що було сказано до цього. Якщо в людини немає грошей – це означає, що вона не вміє маніпулювати людьми, він не бачить їх наскрізь і він не розумніша за всіх.

Ви повинні чітко розуміти: думка завжди іде за бажанням. Є бажання – є думка. Якщо бажання не виконується, то щось не так у процесі мислення.

Успішність самопізнання полягає в зміні життя. Як тільки ви щось про себе зрозуміли насправді, якась із областей життя відразу зміниться.

Визначити силу вашого інтелекту ви можете по затрачуваних зусиллях.

       Чим менше зусиль ви робите для досягнення результату, тем сильніший ваш інтелект.

       У вас було бажання мати багато грошей. Ви брали кредит, тому що сподівалися, що легко повернете ці гроші. Але щось ви не додумали, десь упустили важливий момент і потрапили у важку ситуацію. Вам доводиться брати додаткову роботу й працювати щодня з ранку до вечора, щоб виплатити кредит. Це означає, що рішення про кредит було недостатньо продуманим.

Іншими словами, якщо ви в цей момент дуже багато працюєте, виходить, інтелект у вас розвинений слабко. Тобто  якщо ми зараз повернемося до початку цієї книги, то зможемо сказати, що гасло «Треба більше працювати!» попросту нерозумне. Воно заводить вас у тупик.

І навпаки, якщо ви придумали ідею, як поліпшити робочий процес, і отримали за це премію, то тут ваш інтелект спрацював як треба.

Важка фінансова ситуація – це гарний привід для розвитку інтелекту. Зрозумівши, що провиною всьому є ваше легковажне відношення до грошей, ви можете це виправити.

Почавши думати правильно, ви дуже скоро побачите шлях до грошей. Сам факт, що ви знаєте шлях, уже наповнює вас впевненістю. Мене часто запитують: « Як стати впевненим у собі?» Ось у той момент, коли ви починаєте рухатися вперед назустріч своєму бажанню, і приходить впевненість.

А тепер перейдемо до того, як правильно мислити.

                                                            Керування увагою
Сам процес мислення завжди починається з уваги.

Як тільки виникає скрутна ситуація, потрібно в першу чергу зрозуміти, куди зараз спрямована ваша увага. Усі можливі варіанти думок можна звести до двох.

       •Ви обурені тим, що відбувається. Ваша увага спрямована на пошук аргументів, чому вам не подобається дана ситуація.

       •Ви думаєте про те, що вам потрібно. Ваша увага спрямована на пошук шляхів досягнення мети.

Можливо, ви скажете, що це те саме. Деякі навіть з обуреністю пишуть: «Яка різниця, буду я обурюватися через брудний посуд або говорити, що мені подобається чистий посуд». А різниця величезна. У першому випадку ви автоматично будете злитися й говорити якісь лайки. У другому випадку ви підете й помиєте посуд. Ви не можете направити увагу відразу на два об’єкти. Нехай навіть вам здається, що це – один об’єкт.

Психолог Ульрік Найссер наводить гарний приклад. Якщо дивитися у вікно в сутінках, то можна бачити або світ за вікном, або власне відбиття. Це явище він назвав «вибіркове сприйняття зорових образів».[5]

У своїх експериментах він накладав один відеоряд на іншій. Наприклад, баскетбольний матч і гру в карти. Коли цей фільм показували випробовуваним, то вони говорили, що легко сприймають обидва відеоряди. Насправді  їх увага перемикалася те на один сюжет, то на іншій. І вони не зауважували навіть таких явних подій, коли картярі кидали карти, вставали й потискували один одному руки.

Пізніше цей ефект був продемонстрований у найрізноманітніших експериментах і завжди показував, що людина може бути уважною тільки до одного процесу. Звідси важливий наслідок:

                           Прагнете виконувати бажання – приділіть їм увагу.

         Тобто  скажіть собі прямо, чого ви прагнете. А краще запишіть:

                        • «Я прагну більше грошей»;

                        • «Я прагну бути здоровішим»;

                        • «Я прагну стати начальником відділу».

Виглядає занадто примітивним? Але без цього кроку ваш інтелект неспроможний. Ви не можете думати про те, чому не приділили уваги. Тому коли ви обурюєтеся, скаржитеся, незадоволені, скривджені – ви геть-чисто блокуєте собі можливість думати. У момент скарги ваша увага спрямована взагалі не туди.

Уявітть, що в темній кімнаті ви шукаєте щось на підлозі з ліхтариком. Ви можете світити ліхтариком або на підлогу – тоді шанс знайти предмет є, або на стелю – і тоді впавшу річ ви не знайдете.

Як тільки ви прагнете чогось досягнути, відразу зробіть так, щоб інформація про мету була в зоні вашої уваги.

Для цього запишіть проблему на аркуші паперу й покладіть перед собою. Потім додавайте все, що має до цього відношення.

Тепер можна запускати процес мислення.

До речі, якщо прагнете витягти максимальну користь із цієї книги, виписуйте важливі думки в окремий файл у вигляді карток з ідеями. Потім роздрукуйте цей файл, розріжте на картки й розмістіть їх по всій квартирі.

Прокинулися – побачили картку поруч із будильником.

Чистите зуби – картка стирчить біля дзеркала.

П’єте каву – бачите картку на холодильнику.

Поступово ці ідеї будуть ставати частиною вашої підсвідомості. Ви автоматично перемкнете себе на могутніше мислення.

Отже, коли перед вами встане проблема, насамперед потрібно явно сфокусувати увагу на тому, що ви прагнете отримати в результаті мислення.

                                                                 Види мислення
Як тільки бажання сформульоване, можна починати мислити. І зараз ми навчимося це робити.

Існує кілька видів мислення, які сильно різняться по своїх можливостях:

                              •описове;

                              •структурне;

                              •функціональне.

Ці три варіанти мислення добре демонструють приклади з історії розвитку електрики.

Ще в стародавності люди довідалися, що якщо потерти вовняною тканиною ебонітову паличку, те можна отримати іскри, але дуже довго все це здавалося нісенітницею й дитячою забавою. У якийсь момент на цей ефект звернули увагу вчені.

             Описове мислення – збір фактів.

В 1600 році англійський натураліст Вільям Гілберт ввів термін «електрика» (англ.

electricity). Він описав кілька дослідів з наелектризованими тілами. У ті роки про електрику взагалі нічого не було відоме, тому результатом роботи Гілберта став опис деяких незв’язаних явищ.

               Структурне мислення – виявлення зв’язків між фактами.

В 1785 році французький дослідник Шарль Кулон провів велику кількість дослідів з металевими кульками й вивів закон, що описує сили взаємодії між нерухомими точковими електричними зарядами, – він отримав назву закону Кулона.

Це вже великий крок уперед, і з погляду науки – повністю завершене дослідження. Але для промисловості було поки що не зрозуміло, як можна це застосувати.

                   Функціональне мислення – отримання результату.

В 1800 році італійський фізик Алессандро Вольта винайшов перше джерело постійного струму – гальванічний елемент. Він складався із цинкових і срібних кружечків, розділених змоченим в підсоленій воді папером.

      Це вже готовий матеріальний результат, яким можна користуватися. Зараз нас оточують мільярди обладнань, що працюють на батарейках. А самі батарейки виготовляються в дивовижних кількостях. Одна тільки компанія Matsushita Battery Industrial, яка випускає батарейки під марками National і Panasonic, зробила більш ста мільярдів батарейок.

     Як бачите, перехід від описового мислення до функціонального зайняв більш двохсот років. Але зараз інші часи. Доступність інформації дозволяє досить швидко переходити від збору фактів до дії.

                                                    Описове мислення
                                   Описове мислення – це збір фактів.
 Це відповіді на запитання:

                                           •Що відбувається?

                                           •На що можна опиратися в міркуваннях?

                                           •У чому я певен?

Найчастіше люди пропускають відповіді на ці питання й виявляються піддані чужому впливу. У цьому випадку їх легко обдурити.

Коли в Середні століття вітрильні кораблі перший раз вийшли на океанські простори, плавання було дуже ризикованим. Адже карт тих місць, куди вони плили, не було. Тому ніхто не уявляв, що чекає попереду. А якщо шторм відносив кораблі в незнайому частину океану, то куди направлятися – моряки не знали.

У ті часи географія була описовою наукою. Іншими словами, капітани наносили на карту все, що бачили. А вже потім географи намагалися на підставі різних щоденників капітанів побудувати цілісну карту світу.

Але в книгах тих часів зустрічалися найдивовижніші уявлення – і про людей із собачими головами, і про безголових людей, і про племена однооких або чотириоких людей.

Обережні географи не занадто довіряли цим розповідям. Вони намагалися в міру можливості співставляти щоденники капітанів і відсівати вигадки.

Як не парадоксально, зараз ми спостерігаємо подібну ситуацію. А подібність у тому, що преса друкує дуже багато нісенітниць. Це робиться в ідеологічних або рекламних цілях. Тому потрібно навчитися відокремлювати правду від вимислу й опиратися тільки на безсумнівні факти.

У цьому й полягає описове мислення. У кожній незрозумілій ситуації ви починаєте збір фактів і намагаєтеся побудувати загальну картину.
                                                 Збір фактів

У першу чергу потрібно вибрати, де і як ви будете збирати факти. Можна записувати все в блокнот, але це не надто зручно, тому що записи в блокноті важко обробляти.

У сучасному світі потрібно використовувати комп’ютерні програми. Ви можете вибрати будь-яку, але на даний момент ідеальна програма такого роду –  Evernote, яку я вам щиро рекомендую. Її головна гідність у тому, що вона доступна й на комп’ютері, і на смартфоні, тому інформація завжди буде під рукою.

Особливість цієї програми в тому, що вона дає можливість легкого збору й пошуку інформації.

    Ви можете:

                          •прикинути текст замітки;

                          •зробити фото;

                          •наговорити аудіозапис;

                          •вставити фрагмент із будь-якого документа або сайту;

                          •розподілити замітки по блокнотах;

                          •привласнити їм теги.

А також зробити ще безліч різних речей. Тому встановлюйте Evernote

на комп’ютер і смартфон, і вона стане вашим вірним помічником.

                                Як же збирати факти про своє життя?

Візьміть собі за правило: де б ви не перебували, уважно придивляйтеся до того, що вас оточує, і прислухайтеся до своїх чуттів із цього приводу.

Допустимо, ви зайшли в кафе. Задайте собі питання:

                    •Який столик я вибрав? Чому?

                    •Як виглядає моє ідеальне місце в кафе?

                    •Мені приємніше бути в кафе одному або в компанії? З ким саме?

                    •Чи подобається  мені музика?

                    •Чи затишно  мені?

                    •Чи подобається  мені, як із мною розмовляє офіціант? Чому?

У цьому випадку будь-який епізод вашого життя дасть вам безліч приводів для знайомства із собою.

Є й більш складні питання. Припустимо, вам вказали на помилку. Запитайте себе:

                    •Які почуття викликає в мене критика?

                    •Я визнаю помилку або переводжу стрілки на інших?

                    •Як я виправдовую свою помилку?

                    •Навіщо мені себе виправдовувати?

Взагалі то об’єктивно спостерігати за собою зовсім не просто. Вам допоможуть ваші щоденники, фото, відео й розпити навколишніх.

Заведіть папку з назвою «Я» і складайте в цю папку всю інформацію про себе, яку вважаєте важливою. Причому одна папка буде реальною – щоб складати туди паперові документи, а інша папка – електронною. Туди ви копіюйте комп’ютерні файли.
                                               Ведення щоденника

Ведення щоденника має особливе значення. Ви можете вести загальний щоденник, куди будете записувати всі важливі події дня, або кілька тематичних щоденників – наприклад, щоденник здоров’я, діловий щоденник, щоденник цікавих спостережень.

Я рекомендую вести як мінімум діловий щоденник, тому що це найважливіше джерело знань про вас. Найкраще використовувати для цього все ту ж програму Evernote

     Діловий щоденник – це щоденний запис усього, що ви зробили для збільшення вашого грошового доходу. Звичайно в день людей робить не більш однієї-двох важливі речей, так що робота з таким щоденником вимагає всього кілька хвилин. Користь же незмірно вища.

Я на своїх курсах завжди даю завдання вести діловий щоденник. Відозви дуже подібні:
                          •«Щоденник сильно протвережує».
                          •«Тільки коли почав вести щоденник, зрозумів, як я мало роблю».
                          •« Через місяць подивився у свій діловий щоденник і відразу зрозумів, чому в мене немає грошей. Щоденник був порожній».

У діловому щоденнику рекомендується підводити підсумки місяця й підсумки року. Для цього випишіть п’ять найзначиміших подій місяця або року. Це заняття дає гарну їжу для міркувань.

У нашому скороминучому житті ми звичайно хапаємося за всі діла підряд, зовсім не враховуючи їх значимість. І так дивно наприкінці  місяця під час підведення підсумків раптом виявити, як мало було зроблено по-справжньому корисних речей.

Ще цікавіше аналізувати минулі роки. Видно, як ідеї, які колись видавалися багатообіцяючими, потім перетворилися в пшик. І навпаки, якісь ідеї,що раніше здавалися фантастикою, вже стали реальністю.

                                                                Щоденник здоров’я

Якщо ви прагнете мати міцне здоров’я, рекомендую вести щоденник здоров’я, де ви записуєте, що ви вживали для поліпшення здоров’я, й що допомогло.

Тільки не робіть помилки! Одна з учасниць моїх тренінгів замість щоденника здоров’я завела «щоденник хвороби», де стала записувати свої хворобливі переживання, що в підсумку повалило її в депресію.

У щоденник здоров’я потрібно записувати те, що робить вас бадьорим і радісним. Те, що вас вилікувало. Ті системи оздоровлення, які ви застосовуєте, і їхній результат.

Приведу один приклад з мого щоденника здоров’я. Коли я був студентом, на останньому курсі інституту в мене почалися болі в серце. Мене це сильно налякало. Я ходив і увесь час до себе прислухався. Дуже скоро мені стало здаватися, що серце явно працює з перебоями. Але наближався захист диплома, тому візит до лікаря я відклав. Відразу після захисту серце вже стало боліти постійно, і я відправився в поліклініку, уже не сумніваючись, що в мене знайдуть щось страшне. Мені зробили кардіограму, і лікар сказала: «Так по цій кардіограмі можна вчити студентів, як виглядає робота здоровішого серця!» У те ж мить біль у серці пропав. Пізніше я довідався, що подібні болі є наслідком стресу. Тому в моєму щоденнику здоров’я записано: «Кольнуло в області грудей – подумай, чи немає  перевантаження». Кілька разів цей запис мене виручав – біль відразу проходив.

Часто люди заперечують проти ведення щоденника здоров’я на тій підставі, що вони нібито й так знають, що відбувається з їхнім організмом. Але це не так. У наші спогади втручається емоційний компонент, який сильно їх спотворює.

В одному дослідженні людям, що страждають від гіпертонії, було задано питання: «Чи можна  за самопочуттям визначити, що тиск підвищений?» Тому що люди читали медичні книги про свою хворобу, то 80 % дали правильну відповідь: «Ні». Але потім їх запитали: « Чи можете  особисто ви визначити, що тиск підвищився?» І 88 % відповіли: «Так».

Зверніть увагу на збіг хвороб із драматичними ситуаціями в житті. Часто, якщо людині має бути іспит або візит неприємних гостей, вона «тікає у хворобу». Адже хвороба – це найпростіший спосіб позбавити себе від неприємних подій.

Особливе значення щоденник здоров’я має для хронічних хворих. Часто «втеча у хворобу» стає настільки звичною формою реакції на неприємності, що вже перетворюється в стійкий підсвідомий механізм. Тепер уже ані таблетки, ані медичні процедури, ані навіть санаторне лікування не рятують пацієнта від хворобливої реакції.

Нагромадивши реальну статистику по своєму захворюванню й застосовуваних способах лікування, можна й знайти причини недуги, і підібрати лікування, яке допоможе виздоровіти особисто вам.

Для спортсменів важливий щоденник тренувань. Семиразовий власник титулу «Містер Олімпія» Арнольд Шварценеггер пише:

«Ведення тренувального щоденника – це одна з найважливіших речей, яку ви можете робити. Первинне значення обумовлюється ментальними аспектами тренінгу. Записуйте сети, повторення й ваги, які ви прагнете зробити на тренуванні, перед тим як ви підете в зал. Перевірте, що ви змогли зробити на тренуванні тиждень назад і що ви робили на позаминулому тижні. План – це запис того, що ви прагнете зробити, перш ніж підете на тренування, щоб виконати намічене. Ідіть у зал з ясною, детальною й живою уявою про те, що ви збираєтеся зробити в цей день. Ця проста процедура сама собою налаштує вас на гарне тренування.Крім того, ведення щоденника забезпечує найкращий спосіб перевірки вашого прогресу – місяць за місяцем, рік за роком. Це дозволить вам повернутися назад і визначити, які принципи й програми роками працювали для вас щонайкраще…»[6]

                                            Критичне читання

При зборі фактів підходьте  до  читання книг, сайтів або газет дуже уважно. Людям властиве зовсім некритичне відношення до написаного слова. Цим безсоромно користується пропаганда. Більшість публікацій на теми політики або економіки є вигадкою. Факти придумуються, статистика спотворюється, важливі деталі опускаються.

У вікна будуара Катерини Великої, щоб не виводити з настрою імператрицю, спеціально вставили рожеві скла – щоб здавалося, що завжди світить сонце. Звідси навіть пішов вираз «бачити все в рожевому кольорі».

Новини часто подаються або в рожевому кольорі, або, навпаки, у чорному. Це визначається політичним або комерційним замовленням. Але дуже багато спиймають усе за чисту монету.

Потрібно розбудовувати зовсім інший підхід до читання. Для цього щораз, коли ви щось читаєте, задайте собі питання:

                                 •А що я думаю про це?

                                 •Чи не  намагаються  мене обдурити?

                                 •Чи не  помилився  автор?

Подумайте, що могло б змусити вас повірити авторові. Подібні питання дуже сильно збивають стереотипне мислення, змушують вас подивитися на текст із іншої позиції.

Ви, можливо, здивуєтеся, але дослідження психологів показують, що по безлічі тем, які обговорюються в суспільстві, більшість людей не мають власної осмисленої думки, а судять тільки з чужих слів. Тобто  який-небудь журналіст виразив своє відношення до деякої проблеми, нерідко навіть узятої зі стелі, щоб заповнити місце в газеті. Головне – емоційне розжарення статті. Далі його читачі ухвалюють на віру все, що написане, не роблячи ніяких спроб розібратися. І у всіх суперечках вони бездумно повторюють те, що було сказано в статті, уже вважаючи цю думку своєю.

Багато ідей так часто повторюються в новинах, фільмах, серіалах, що стають для вас звичними. Ви їх захищаєте не тому, що впевнені у їхній істинності, а тому, що ви їх часто чули й повторюєте на автоматі.

Є ще один ефект емоційного розпалювання. Коли описується щось сенсаційне, то виникає ілюзія, що автор тексту не може збрехати. Хіба можна брехати, описуючи такі факти! Хоча насправді  цей автор висмоктує сенсації з пальця. А от серйозні статті не викликають довіри саме тому, що там усе нудно й спокійно.

Безліч популярних авторів стали популярними тільки тому, що вони яскраво брешуть. А коли неправда транслюється з усіх боків, то далі виходить, що це начебто вже й правда.

Журналіст Генрі Менкен в 1917 році вирішив продемонструвати, як легко обдурити людей. Він опублікував у популярному нью-йоркському виданні New York Evening Mail статтю про те, що приймати ванну дуже шкідливо. Стаття була напхана абсурдними твердженнями, подібно до того що в багатьох країнах купання у ванні заборонене, а подекуди існує податок на приймання ванни.
Стаття викликала фурор і була передрукована в багатьох виданнях. Через вісім років Менкен виступив із самовикриттям і зізнався, що всі твердження статті він видумав. Але поширенню неправди це ніяк не перешкодило. Міф став жити власним життям. В 1952 році президент Трумен цитував статтю Менкена у своїй мові, а в 2004 році уривок з неї опублікувала газета Washington Post

     Коли чутки передруковуються в різних виданнях, важко піддати їх сумніву. Вони виглядають так звично й знайомо, що вам навіть не спадає на думку їх перевіряти. Усе, що пишуть і показують, ви схильні вважати доведеним фактом, хоча це далеко не так.

В 1934 році англійська газета Daily Mail опублікувала знімок, на якому нібито видно Лох-Несське чудовисько. Знімок викликав сенсацію. Відтоді  розповіді про Нессі кочують із газети в газету, із книги в книгу.

В 1975 році автори знімка зізналися, що це підробка. Це не зробило ніякого ефекту. Усі як і раніше вірять у Лох-Несське чудовисько. В 1994 році було доведено, що та газетна світлина – фальшивка. Але й це ніяк не вплинуло на міф про Нессі.

Ось уже 80 років туристи прямують до озера Лох-Несс, щоб особисто сфотографувати чудовисько. Нікому це не вдалося, але міф як і раніше живе й буде жити й далі.

У Норвегії одного разу провели наступний експеримент. Психологи помістили в газеті оголошення: «Ліки від облисіння «Дебіліт».Вони не тільки рятують від облисіння, але ще виліковують всі хронічні хвороби, заощаджують бензин і роблятьть тканину куленепробивною. Ціна всього 15 крон. Вишліть цю суму на поштову скриньку до запитання».

Саме разюче, що в найближчі дні за оголошенням прийшли сотні переказів грошей.

Як же навчитися сприймати факти критично? Для цього важливо зрозуміти, що вважати фактом.

                          Факт – ця подія, яка підтверджена по різних каналах.

       Тобто  якщо ви з різних джерел: сайт, газета, телебачення, книга, свідки, – отримуєте те саме, тоді це факт. Одне-єдине джерело факт повідомити не може – тільки інформацію. Але проблема сьогодні збільшується тим, що найчастіше джерело й справді одне, а інші канали тільки бездумно повторюють за ним.

Прагнете довідатися правду – відразу після читання статті зверніться до інших джерел. Перевірте.

Так, є цілий ряд явищ, які всі обговорюють, але яких не існує в реальності. Наприклад:

                                         •   діти «індиго»;

                                         •   антиоксиданти;

                                         •   торсіонні поля.

Як тільки ви почнете критично ставитися до читання, ваша здатність думати різко зросте. Тому що тепер уже ви не пасивно споживаєте надходячу інформацію, а переробляєте її з метою сформувати свою думку.

Ваша ефективність відразу виросте, тому що ви будете опиратися на реальність.

До того ж це дає досить приємний побічний ефект. Як тільки ваші слова почнуть підтверджуватися, оточуючі стануть до вас прислухатися. І будуть вас поважати.
                                                      Конспектування

Щоб розвити здатність до описового мислення, заведіть звичку конспектувати найважливіше із прочитаних книг. Ваш конспект – це вже ваш погляд на те, що вважати важливим.

Якщо ж ви ще додасте в конспект те, у чому ви не згодні з автором, – вийде відмінна пожива для розуму.

Ще більш сильне сприймання – ведення свого блога або навіть розсилання. Блог привчає до регулярного вибору важливих моментів з того, що ви довідалися.

Ведення розсилання дає вам можливість доносити свої думки великій кількості людей. Ви отримуєте популярність і повагу. Питання й коментарі ваших читачів послужать додатковим джерелом ідей. Ви почнете швидко розбудовуватися в тій темі, відносно якої ведете розсилання.

Візьмемо для прикладу мій проект по розвиткові інтелекту. Після того як я почав вести розсилання, я дуже скоро став отримувати масу інформації з теми інтелекту. Мої передплатники надсилають мені приклади з життя, різні спостереження, посилання на цікаві книги й фільми. І, звичайно ж, задають масу питань. Ця книга фактично народилася з відповідей на найпопулярніші запитання.

                                                     Перші кроки назустріч мрії

Як тільки вам у голову приходить будь-яка ідея, відразу ж починайте збір фактів. Наприклад, ви вирішили відкрити бізнес. Відразу, не втрачаючи дорогоцінного часу, заходите в пошукову систему й починайте пошук.

                   •Подивіться сайти фірм-конкурентів.

                   •Подивіться групи товарів і виберіть найпопулярніші.

                   •Подивіться ціни на ці товари й розцінки на ті прийоми, за допомогою яких ці товари просуваються.

Через кілька годин ви вже зможете провести нішевий аналіз ринку. І ніяких виправдань і посилань на лихоліття! Раз хтось уже торгує, то й ви можете.

Те ж саме слід зробити, якщо вам поставили важкий діагноз. Знову ж, не втрачаючи часу, починайте докладний аналіз методів лікування. Намітьте варіанти дій. Поговорили з одним лікарем – поїдьте до наступного. Відразу  перевірте ще раз їхні слова в Інтернеті. Збирайте й накопичуйте інформацію.

Чим більше інформації ви нагромадите, тим більше шансів у вас видужати.

Але збір фактів – це тільки початок. Тепер потрібно ці факти структурувати.

                                                   Структурне мислення
                   Структурне мислення – це виявлення зв’язків між фактами. 
Цей вид мислення описується фразою «розкласти все по поличках». Іншими словами – згрупувати факти так, щоб була видна внутрішня структура явища.

Світ занадто складний, щоб намагатися зрозуміти його без підготовки. Інформації навколо океан, і спроба думати про все відразу приречена на поразку.

Щоб скоротити обсяг матеріалу для обмірковування, структурне мислення починає працювати не з окремими елементами, а із групами. Це необхідно для відповідності однієї особливості нашого мозку. Психолог Джордж Міллер установив, що людина може одночасно обробляти не більш семи елементів інформації. Саме тому ми так любимо групувати об’єкти по сім:

                                               •сім днів у тижні;

                                               •сім чудес світу;

                                               •сім смертних гріхів.

Для аналізу фактів їх потрібно об’єднати в групи так, щоб число груп було не більш семи.

Згруповування фактів подібне на збір валізи: доки речі розкидані, віднести їх неможливо. Але ось ми уклали їх у валізу, узялися за ручку – уже можна нести. Ось так і група: зібрали факти разом – можна їх обробляти. Однак механічний збір фактів нічого не дасть. Потрібно зрозуміти внутрішню логіку явища й виявити ознаку, за якою ми можемо об’єднати факти. Це і є структурне мислення.

Для виявлення структури потрібно взяти зібрані факти й уважно обміркувати відповіді на наступні питання:

                                        •Які факти найбільш важливі?

                                        •Які факти повторюються?

                                        •Чи можна  знайти загальну ознаку в деяких фактів?

                                                          Прийоми структурування

В згруповуванні добре допомагають спеціальні прийоми структурування інформації:

                                                          •за часом;

                                                          •за місцем;

                                                          •за контактами;

                                                          •за важливістю;

                                                          •за ціною.

Як це працює? Наприклад, ви вирішили збирати інформацію з відкриття бізнесу. У підсумку вийшло, що потрібно зробити багато різнорідних дій. Почніть згруповування.
Спочатку

        за часом

. Розділіть майбутні справи в такий спосіб: те, що потрібно зробити заздалегідь; те, що потрібно робити під час відкриття бізнесу; те, що потрібно зробити потім. Якщо справа прив’язана до певної дати, відзначте її в календарі.

Уже з’являється деяка ясність.

Далі групуйте справи

        за місцем:
        що можна зробити вдома, що потрібно робити в постачальників або в адміністративних органах. Тоді, приїхавши в якусь організацію, ви зможете розв’язати всі потрібні питання відразу. Дуже зручно користуватися картами Яндекс або Google, щоб відзначити всі адреси. Відразу видно зразковий маршрут.

Далі згрупуйте справи

        за контактами
. Від кого що залежить. Кому треба подзвонити, з ким зустрітися, що підписати.

Після цього виділіть
важливі справи

щоб зробити їх у першу чергу.

        І, нарешті, складіть деякий
        кошторис витрат,
 щоб заздалегідь знати, скільки буде потрібно грошей на все це. Розрахунки зручно вести в електронній таблиці.

Ці прийоми структурування дозволяють швидко створити з розрізнених даних загальну картину майбутньої роботи. Картину просту й наочну.

Той же самий алгоритм можна застосувати для планування відпочинку.

1. Складіть календарний план поїздки.

2. Намітьте на карті місця відвідування.

3. Додайте в телефон контакти готелів і гідів.

4. Визначите, що потрібно відвідати обов’язково, а що в міру можливості.

5. Складіть кошторис витрат.

Відразу картина відпочинку стає доступною для огляду.

Якщо проблема, яку ви вирішуєте, укладена не в конкретних діях, а в розумінні процесу, можна вибрати інші критерії згруповування даних. Наприклад, вам потрібно зрозуміти, чому на підприємстві часто відбуваються відмови устаткування.

Для цього можна згрупувати дані про відмови по цехах, по змінах, по працівниках, по виробниках устаткування, по застосовуваних матеріалах, по терміну служби. І по будь-яких інших критеріях. Це дозволить швидко виявити певні закономірності.

Карл Сьюелл, власник успішного бізнесу із продажу  й ремонту автомобілів, пише:

«Після ідентифікації проблеми ми класифікуємо її за типом роботи й за зайнятими у ній техніками і майстрами. Потім шукаємо загальні ознаки. чи отримуємо  ми скарги, наприклад, щодо всіх полагоджених нами інжекторів? Якщо це так, то коли наші техніки останній раз проходили тренінг з їхнього ремонту?

     Можливо, усі скарги приведуть до одного майстра. Можливо, він діагностує проблему неправильно при кожному обігу клієнта.

     Ось приклад. У нас був технік, який прекрасно працював, але з одним виключенням: щораз виникали проблеми з відремонтованими ним інжекторами. Звичайно, можна продовжувати повторно лагодити ці інжектори щораз, коли клієнт на них поскаржиться. А можна спробувати усунути причину проблем. У нашому випадку розв’язок лежав на поверхні: виявилося, що цього техніка не вчили, як правильно ремонтувати інжектори, і ми просто показали йому, як це робиться»[7]

.

Зверніть увагу, що в цьому прикладі спрацювала саме згруповування даних за скаргами на конкретний ремонт і конкретного майстра. Це було б дуже важко виявити без згруповування даних.

Дуже важливе згруповування при хронічних захворюваннях. Зовсім очевидно, що якщо організм не може сам відновитися, то є  деякий прихований фактор, який і приводить до захворювання. Людський організм – настільки складна система, що сучасна медицина добре лікує типові захворювання, але практично неспроможна, коли є якийсь хворобливий комплекс. У такому випадку людина лікується роками, але без особливих результатів.

Тут і важливо почати враховувати безліч даних. Із самого початку ведіть щоденник здоров’я й відзначайте зміни стану. А потім групуйте ці дані:

                                                   •за часом;

                                                   •за місцем;

                                                   •за певними подіями;

                                                   •за раціоном харчування;

                                                   •за руховою активністю.

Наприклад, ви вирішили почати бігати. Як це вплинуло на самопочуття? Пішли в тренажерний зал. Що змінилося? Насварилися, напилися, цілий день валялися на дивані. Як себе почували після цього?

Якщо вести записи регулярно, то можна виявити певні залежності.

                                                   Стіна голлівудських режисерів

Є дивна історія про те, як одна із найуспішніших світових кар’єр почалася з побудови структури.В 1968 році в студію Columbia Pictures прийшов на роботу випускник Вищої школи бізнесу Пітер Губер.

        У своє розпорядження він отримав кабінет, перероблений з комори. Його першим завданням було – визначати ризики під час вибору режисера на новий фільм.

Оглядаючи свій кабінет-комору, Губер подумав, що це ідеальне місце для зйомки фільму про втечу з тюремної камери. І вирішив, що його історія стане історією втечі. Він твердо прийняв рішення стати президентом цієї найвідомішої голлівудської компанії.

Але із чого почати сходження до слави? Щодня він вів записи на нарадах топ-менеджерів Columbia Pictures

. Він бачив, що рішення ухвалюються спонтанно. У бізнес-школі його вчили, що потрібно збирати факти, оцінювати ризики, підраховувати прибутки та збитки, але тут нічого цього не було.

При виборі режисера на фільм діалоги звучали приблизно так:

· Я вчора зустрів Енді Маклафліна. Може, його призначимо?

· Так, він гарний хлопець.

· І напевно, вільний.

· Відмінна ідея! – і всі закивали.

Зрештою  Губера це дістало. Він повернувся в комору із твердим наміром навести хоч якийсь порядок у цьому процесі. У ті часи не було ані повсюдного використання комп’ютерів, ані баз даних, ані Інтернету.

Губер повісив на стіну велику білу коркову дошку. Також він купив безліч різнобарвних кнопок і апарат для наклеювання етикеток.

Після цього він надрукував на наклейках імена всіх голлівудських режисерів. Вибрав кольори для жанрів фільмів: комедія, бойовик, вестерн і так далі. Указав бюджети фільмів, над якими вони працювали, і відсортував за розміром бюджетів.

На дошці було видно, які режисери які фільми знімають, які вільні і чи вкладаються  ці режисери у виділені їм бюджети.

Щодня Губер працював над своєю дошкою й додавав інформацію. Скоро на стіні з’явилася різнобарвна картина роботи кінокомпанії.

Спочатку над ним сміялися, потім почали наводити довідки, а потім топ-менеджери стали приходити до нього в комірку й обговорювати стіну. Біля імені кожного режисера були проставлені його сильні й слабкі сторони, улюблені актори, можливий гонорар.

Про «стіну режисерів» заговорили в Голівуді. У кімнату Губера стали навідуватися не тільки керівники, але й самі режисери. Тут проводилися наради, тут проходило навчання починаючих режисерів. В один із днів цю комірку відвідав і Стівен Спілберг, що був тоді новачком у кіноіндустрії.

Пізніше він зніме фільми про Індіану Джонсе й злетить на вершину цієї стіни.

Незабаром «стіна режисерів» стала настільки популярною, що Губера перевели з комірки в більш місткий кабінет. Потім з ним стали радитися під час прийняття рішень. Його думка вже мала значно більшу вагу.

Саме ця стіна й стала основою для вибору режисерів у Голівуді. Вона дозволяла планувати роботу студії, бачити поточні зйомки й оцінювати очікувані прибутки. На цій же стіні планувалися майбутні проекти й розподілялися по фільмах голлівудські зірки.

Уся робота кіностудії відтепер була як на долоні. Вона використовувалася не тільки усередині компанії – її показували й гостям, і інвесторам.

Надалі  робота над «стіною режисерів» була доручена цілому відділу, а Губер знову пішов на підвищення. Бізнес-Підхід до творчості дав свої результати. Губер підійшов до виробництва фільмів як до бізнесу. Він розраховував успіх майбутніх картин настільки точно, що його стали вважати великим провісником.

Якось раз відбулася цікава історія. Напередодні зйомок першого фільму про Бетмена Губер порахував, що роль головного лиходія Джокера повинен зіграти Джек Ніколсон. Але Ніколсон відмовився. Тоді Губер взяв режисера Тіма Бертона, посадив його в літак кінокомпанії, і вони полетіли на ранчо до Ніколсона, щоб разом покататися на конях.

Бертон спробував відмовитися:

· Я не вмію їздити верхи.

· Тепер умієш, – відрізав Губер.

Вони втрьох скакали на конях по ранчо Джека доти, поки знаменитий актор теж не повірив в успіх картини. Однак він зажадав не тільки гонорар, але й дохід від зборів. Губер погодився.

Під час зйомок бюджет виявився перевищений. Замість виділених 30 мільйонів доларів треба було майже 50 мільйонів. Губер пішов і на це. І переміг. Фільм зібрав у прокаті 400 мільйонів доларів і одержав премію «Оскар».

Пітер Губер став настільки знаменитий і відомий, що скоро зайняв пост президента компанії Columbia Pictures

. Серед його друзів був навіть президент Білл Клінтон.

      Кінокомпанія стала однієї з лідерів Голівуда, і наприкінці 80-х років її разом з кінокомпанією Metro-Goldwyn-Mayer купила компанія Sony

. «Леді зі смолоскипом» і « лев, Що Ричить, » (так називають ці компанії по їхніх логотипах) об’єдналися в компанії  Sony Pictures

      Генеральним директором Sony Pictures був призначений Пітер Губер.

Так вдала ідея організації творчого процесу вивела Пітера Губера в лідери світової кіноіндустрії. Саме ця людина визначала, які фільми будуть дивитися мільярди людей планети.

Але починалося все в маленькій і тісній комірці. Тому, навіть якщо ви зараз займаєте не дуже високий пост і ваше робоче місце далеке від ідеалу, не варто зневірятися. Потрібно ввімкнути структурне мислення.
                                                        Порядок у справах

Особливе значення структурне мислення має для організації ваших справ. Ви здивуєтеся, але практика показує, що уважний аналіз своїх дій дозволяє домагатися тих же результатів з набагато меншими зусиллями. А це, як ми пам’ятаємо, ознака сильного розуму.

Візьмемо ваш діловий щоденник і спробуємо застосувати структурне мислення. Підведіть підсумки місяця й почніть аналіз. Для цього запитайте себе:

                              •Чому я вважаю важливими ці справи?

                              •Який ефект вони принесли?

                              •Чи можна  зробити їх по-іншому?

Дуже цікаво, до речі, аналізувати ті справи, які ви постійно відкладаєте. Тому що вони дозволяють побачити, що в них ваше, а що – ні..

Якщо ви відкладаєте якусь справу місяць за місяцем, рекомендую вам вирішити – а чи варто  вам взагалі нею займатися. Практика показує, що справи, які людині неприємні, робляться погано, тому найчастіше все закінчується провалом.

Інший варіант – якщо завдання все-таки важливе, але займатися ним ви не прагнете, можна найняти людину, яка його зробить. Найкраще, коли кожний займається своєю справою. Виберіть те, що ви робите краще за всіх. У цьому стаєте експертом, а інші справи передавайте іншим.

Коли ви завершуєте велику справу, то відповідайте собі на запитання:

                                    •Що я планував отримати?

                                    •За який строк?

                                    •Що я отримав?

                                    •Які кроки були найбільш вдалі?

Але найголовніше – після завершення великої справи завершити її й у підсвідомості. Для цього потрібно забрати з очей геть усі папери, записи, матеріали. Усе непотрібне викинути, решту здати до архіву.
                                                            Чек-Аркуші
Одним з найефективніших прийомів підвищення ефективності є чеки-аркуші.

   Чек-Аркуш ( від англ. check list  контрольний список) – це список дій по пунктах, які відзначаються після виконання.
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                          Перевірити пошту
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                          Зробити дзвінки
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                         Подивитися статистику продаж
    Чек-Аркуш– це список дій по пунктах, які відзначаються після виконання.
       Головна гідність чек-аркуша в тому, що робота з ним завжди виконується якісно, одноманітно й з гарантованим результатом.

Але в чек-аркуша є й інші гідності:

• ви ніколи не забудете важливі деталі;

• вам не потрібно пам’ятати порядок виконання. Ви спокійно робите й відзначаєте пункт за пунктом;

• ви можете перерватися й потім продовжити з потрібного місця;

• після виконання роботи у вас не буде мучінь із приводу того, що ви нібито щось забули.

Для ефективної роботи із чек-аркушами необхідно дотримуватися наступних правил:

• пункти чек-аркуша повинні бути короткими й описувати одну дію;

• дії повинні бути описані конкретно й одноманітно;

• кожний пункт повинен починатися з дієслова в невизначеній формі (натиснути, відкрити, ввімкнути…);

• для тривалих робіт указувати час виконання.

Наприклад, ви прагнете написати чек-аркуш для перевірки, чи можна  замовити товар на сайті.

             Неправильно                                         Правильно
Всі функції сайту працюють коректно.            Натиснути <Замовити товар>.
                                                Натиснути <Оформити замовлення>.
                                                Заповнити поля.
                                                Натиснути <Оплатити>.
Подивитись на простоту і зручність                 Перевірити,щоб на сторінці не було
замовлення.                                                          більше семи елементів.

                                                                               Перевірити,щоб швидкість генерації 

                                                                               сторінки не перевищувала 1 секунди.

Подумати про те,як зробити сайт ще                Відкрити провідні сайти подібної

більш зручним в користуванні.                          тематики.

                                                                               Порівняти назви елементів.

                                                                               Порівняти розміри кнопок.

                                                                               Порівняти підказки до полів.

                                                                               Покласти завдання дизайнерам щодо

                                                                               доопрацювання сайту. 
Найкраще починати з будь-якого, навіть найпримітивнішого чек-аркуша, а в міру використання додавати необхідні пункти.

Чек-Аркуші не потрібно робити довгими. Найкраще, коли чек-аркуш на роботу міститься на одній сторінці. Якщо робота більша, зручніше робити окремі чек-аркуші на кожну операцію.

Чек-Аркуші відмінно структурують мислення, тому намагайтеся їх заводити на всі повторювані дії у вашому житті. Приклади корисних чек-аркушів:

•щомісячна оплата послуг (плата за квартиру, за телефон, за Інтернет і т.п.);

• планування поїздки (покупка квитків, бронювання готелю);

•збір речей у дорогу;

•план тренування;

•переустановка програмного забезпечення на комп’ютері;

•планове техобслуговування автомобіля (замовлення часу, список питань до майстра, наявність гарантійної книжки).

Чек-Аркуші добре звільняють голову від необхідності пам’ятати безліч деталей. У міру того як ви почнете користуватися чек-аркушами, ви відчуєте, наскільки спокійніше стане ваше життя. Піде багато суєти. Суєта – цей наслідок спроби пам’ятати все. Оскільки пам’ятати все неможливо, ви постійно щось забуваєте, повертаєтеся, переробляєте, нервуєте.

                                                  Контрольні чек-аркуші
Є корисний різновид чек-аркушів – контрольні чеки-аркуші. Вони використовуються в тому випадку, коли ви не робите роботу, а перевіряєте її.

У цьому випадку вимоги до чек-аркушу небагато змінюються:

•пункти контрольного чек-аркуша описують необхідний результат;

•кожний пункт включає дієслово в минулому часі (перевірений, відкритий, виключений…).

Наприклад, якщо ви викликали сантехніка, то контрольний чек-аркуш може виглядати так:

          Контроль роботи сантехніка                                                   [image: image10.png]



             Гаряча вода тече
             Холодна вода тече
             При закритому крані протікання немає

             Квитанція виписана                                                                           [image: image11.png]



             Телефон для зв’язку залишений
Зручніше, коли цей чек-аркуш є у вас у телефоні. Тоді після того, як сантехник скаже, що все готове, ви дістанете телефон і швидко перевірите кожний пункт.

                                                      Порядок на робочому столі
Структурувати можна будь-яку область вашого життя. Важливо пам’ятати, що ваш робочий стіл впливає на продуктивність роботи. Якщо стіл завалений паперами й ви щоразу змушені щось шукати, то левову частину часу ви будете витрачати марно.

У моїй практиці був випадок, коли головний бухгалтер навела порядок на столі й виявила… давно зниклу друкарську машинку.

Якщо вам потрібно навести на столі порядок, не потрібно ухвалювати рішення щодо кожного дріб’язку окремо. Ви робите деяку класифікацію, наприклад «канцелярія, витратники, сувеніри», і ухвалюєте рішення щодо зв’язків по групі відразу. Наприклад, канцелярія потрібна під рукою, тому все, що відноситься до канцелярії, на столі залишається. Витратники забираються в шафу. Сувеніри не потрібні, їх можна викинути.

Якщо у вас щось закінчується, не біжіть відразу це купувати. Заведіть файлик з назвою «Канцелярія». Бачите, що папір закінчується, – запишіть: «Купити папір». Потім бачите, що скріпок обмаль, – додайте запис про скріпки. А потім разом закупите все, що написане в листку.
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      Загальні принципи забезпечення порядку на столі:

•чим менше предметів на столі, тим краще. Кожний предмет відволікає вашу увагу;

•чим частіше ви користуєтеся яким-небудь предметом, тим ближче він повинен до вас лежати;

•як тільки закінчили проект, заберіть у шафу все, що з ним зв’язане;

•наведення порядку на столі зробіть регулярною процедурою.

Можливо, ви вважаєте порядок на столі не дуже важливим моментом. Але насправді  кожний предмет і кожний папір забирає частину вашої уваги й додає себе в підсвідомість. Тобто  чим більше предметів на вашому столі, тим більше зайвих думок у вас з’являється. Звідси наслідок – чим більше безладдя, тим менше ви здатні думати. Крім того, потрібно дотримуватися правила: кожна річ лежить на своєму місці. Мозок улаштований так, що в першу чергу він дивиться на відмінності. Тому якщо робочий стіл завжди виглядає однаково, він менше відволікає на себе увагу. Чим більше перестановок, тим більше ви відволікаєтеся.

                                                              Порядок в ідеях

Саме на етапі структурного мислення ви можете почати перевірку будь-яких ідей, які визначають ваше життя. Наприклад, вам приходить думка відкрити свій бізнес. Питання: чи вийде у вас?

Тому що ви раніше цього не робили, ви будете відчувати сумніви. Швидше за все, що оточуючі також будуть говорити, що у вас нічого не вийде. Отут  саме час застосувати структурне мислення. Пошукайте біографії успішних підприємців і подивіться, як вони починали. Виявіть загальні закономірності.

Найважливіше – це грамотне й послідовне продумування всіх сторін того, що ви збираєтеся зробити.

Гарний хід – розмова з успішними підприємцями. Також довідаєтеся багато цікавого. Я даю на своїх курсах таке завдання: «Поговоріть з власниками бізнесу про те, як вони залучають клієнтів».

Зі звіту:

      Я працюю за наймом, але оскільки зараз свята, вирішила так: поговорю із знайомою про її магазин одягу. Магазин невеликий, але дуже приємний. Я вже давно його відвідую. Сама господарка (я знала її ще до відкриття магазину) має гарний смак. Їй важливо не продати побільше, а зробити приємно кожному покупцеві. Багато раз спостерігала, як від неї виходили щасливі покупці – навіть на їхні неспортивні фігури вона підбирала одяг, який їх перетворював.
       Пішла я до неї за покупками, заодно вирішила поставити запитання про залучення клієнтів. Повинна замітити, що ані страху, ані сумнівів не було, просто я очікувала, що вона віджартується й не стане якось серйозно це обговорювати.

      У підсумку вона ледве чи не бізнес-план для мене намалювала, постійно повторюючи:

--  Давно тобі потрібно працювати на себе!

     Я намагалася перевести розмова на її бізнес і її клієнтів, а вона щебетала:
--  Знаю-Знаю, навіщо цікавишся! Починай і не сумнівайся! Я допоможу!

Що звичайно сильно дивує тих, хто виконав це завдання? Те, що відповіді, які дають бізнесмени, дуже прості. Люди часто пишуть, що навіть не підозрювали, що робити бізнес може кожний.

Зі звіту:

Довго шукала, з ким поговорити, і нарешті знайшла, поговорила з людиною, з якою працюємо разом, але в нього ще й свій бізнес (початківець).

•Мене здивувало, що він охоче говорить про залучення клієнтів, про самий бізнес, що він уже записав мене до тих, хто буде залучати клієнтів у його бізнес, і практично зробив мені ділову пропозицію (запропонував відсоток), дуже здивувало, що він не запитав, з якою метою я цікавлюся його бізнесом і методами залучення клієнтів ( звичайно, відіграє роль те, що ми давно знаємо один одного – вчилися разом у коледжі), але я вважаю це необачним моментом (мене це дуже здивувало).

•Я не розуміла того, що це так просто, що людина у цьому дуже зацікавлена і вхопиться за будь-яку можливість збільшення потоку клієнтів будь-яким способом (легальним).

•Найбільше з розмови мені сподобалося, що він розповів про свій бізнес у деталях, що ми вирішили продовжити співробітництво й домовилися про продовження розмови на цю тему, що він зачепився за мене, а виходить, довіряє й вірить у мої сили.

     Прагну (обов’язково поговорю) поговорити на цю тему ще з ким-небудь (з ким я особисто не знайома).

     А це розохочує й підштовхує до спілкування з людьми, які займаються бізнесом, та й своїм бізнесом зайнятися хочеться.

     Дуже цікаво, як пройде зустріч.

     Дякую за те, що розбудили інтерес, насамперед до спілкування з людьми.
     Пішов страх перед спілкуванням про бізнес ( але ж вони такі ж люди, як і я – і чого я боялася?). Підвищилася самооцінка.

Зверніть увагу, скільки користі принесла  тільки одна розмова.

                                                           Порядок у відносинах
Інший приклад пов’язаний з відносинами. Якщо ви уважно почнете аналізувати ваші відносини з людьми, то побачите цікаву річ. Ваші відносини дивно повторюються. Ви можете змінити колектив, але якщо вас поважали в старому колективі, то будуть поважати й у новому. І навпаки, якщо вас недолюблювали в одному місці, будуть недолюблювати й в іншому.

Дуже часто жінки, які розвелися через пияцтво чоловіка, знову виходять заміж за алкоголіків.

Це важко помітити, тому що завжди простіше скласти провину на інших людей. Часто можна чути фрази:

                 •«Мені заздрять».

                 •« Під мене копають».

                 •« Про мене розпускають плітки».

Потім людина змінює місце роботи, і все повторюється. Отут  і потрібно виявити загальну причину – і вона перебуває у вас.

Дуже цінна інформація для аналізу втримується в будь-якому скандалі або з’ясуванні відносин. Подумайте, чому скандал почався? Хто був призвідником? Чого він домагався? Чому ви стали заперечувати? Чим закінчився скандал?

Якщо ви запишете відповіді на ці питання, то зможете побачити річ, що шокує: саме ви ігноруєте бажання людей і прагнете нав’язати їм свою точку зору. Вас взагалі не цікавить, що там белькоче співрозмовник і чого він домагається. Ви апріорі вважаєте, що він тупіший за вас.

Вашими вчинками в скандалі керувало бажання покрасуватися й виставити себе в гарному світлі, а зовсім не інтереси справи.

Не дивно, що ваше спілкування супроводжується скандалами.

Зі звіту:

    У мене є приятель, з яким я найчастіше  спілкуюся. Навіть замислювався, чому я з ним спілкуюся.

     А тепер я зрозумів.

     Я йому даю своє заступництво, допомагаю йому жити світло, навчаю його новим видам роботи, без мене він би давно скотився в безодню пияцтва й дегенерації.

     А потрібно мені це для того, щоб почувати себе таким учителем, просвітителем, людиною, яка знає, як треба жити, правильні шляхи в житті.

     Це прекрасне спостереження, яке дозволяє зовсім по-іншому на себе глянути.

    Уважно спостерігаючи за собою під час розмови, ви можете помітити дуже цікаві речі.

Зі звіту:

    Результат вийшов злегка несподіваний. Складно було утриматися на темі співрозмовника. Виходить, що я не слухаю людей. Як тільки тема розмови перестає бути мені цікава, я як би відключаюся. Причому я поекспериментувала на різних людях і відзначаю, що здатна сконцентруватися без титанічних зусиль на темах, цікавих людям, які мені симпатичні. На всіх інші я просто можу дивитися й робити зацікавлений вид, але не вникати.

    Як тільки ви побачите, як ви спілкуєтеся з іншими, вам відразу стане зрозуміло, де у вас помилки. А коли ви почнете спілкуватися з іншими рівно й шанобливо, те й відношення людей до вас теж виправиться.

                                                     Ключові компетенції

За підсумками застосування структурного мислення вам слід виявити свої сильні й слабкі сторони. Що ви вмієте робити краще за інших, що вам подобається робити, що вам поки що не вдається.

Для цього згрупуйте ваші вміння й дайте їм деяку загальну назву.

Ви отримаєте ваш особистісний профіль. Як тільки ви зрозумієте, де ви сильні, ви зможете розбудовувати себе в цьому напрямку. Це фундамент успішного життя.

У більшості випадків для успіху в житті не потрібно мати сім п’ядей у чолі. Треба тільки обрати вашу сильну сторону й довести її до професіоналізму.

Адже коли ви самі звертаєтеся до лікаря, вас цікавить саме його професіоналізм. А наприклад, наскільки лікар добре малює – вам до лампочки.

Точно так само вас сприймають інші люди. Вони чекають від вас професіоналізму в тій темі, якою ви займаєтеся. Якщо ви професіонал, то вам пошана й повага. А якщо роботу ви виконуєте погано, ніякі інші ваші чудові сторони ситуацію не врятують.

Візьмемо вашу фінансову ситуацію. Питання вашої компетенції – ключове. Чим вища кваліфікація, тим більше людині платять. Якщо ви прекрасно вмієте проектувати літаки, але не вмієте вирощувати квіти, дивно працювати садівником. Ви будете поганим садівником і багато не заробите.

Якщо ж у вас є ще й підприємницький талант, то краще відкрити свій бізнес – так ви заробите набагато більше. Тоді, відкривши фірму, що працює в області авіації, ви ввімкнете відразу дві області компетенції, і шанси на успіх різко зростуть.

Ціль структурного мислення в цьому випадку – виявити всі ваші ключові компетенції, щоб вони спільно працювали на вас.

І далі можна переходити до функціонального мислення.

                                                 Функціональне мислення
               Функціональне мислення – це виявлення рушійних сил у ситуації. 
Це потрібно, щоб впливати на них і отримати потрібний результат.

Зрозуміти принцип функціонального мислення допомагає наступний приклад. Ви побачили в руках у приятеля новий гарний і незрозумілий предмет. Ви відразу  запитуєте:

-- Це для чого?

Тобто  ви прагнете довідатися функцію цього предмета. Але, функція є не тільки в предмета, а в будь-якої частини системи.

•У компанії хтось відповідає за продажі, хтось за доставку.

•В організмі в кожного органа своя функція.

•В армії в кожного виду військ свої завдання.

Ви пам’ятаєте із підручника фізики задачку, у якій говорилося: «На кулю, що рухається  в одному напрямку діє сила інерції, в іншому – сила тертя». Якби  діяла тільки сила інерції, то куля котилася б вічно. Але через силу тертя куля зрештою  зупиниться.

Якщо ми зменшимо кулю, то зменшимо силу тертя, і куля буде котитися довше. Іншими словами, розуміючи діючі сили, ми можемо змінити ситуацію в потрібну нам сторону.

                     Функціонально мислити можна щодо будь-якого явища.

Ви навіть на себе можете подивитися, як на цю кулю. Задайте собі питання:

                                     •Що рухає вас по життю?

                                     •Що вас зупиняє?

                                     •Як забрати гальмування?

Функціональне мислення – це вже високий рівень мислення. Для оволодіння цим видом потрібна постійна практика. Це схоже на роботу годинникового майстра: від заводної пружини простежити весь шлях від шестірні до шестірні, доки не виявиться зламана.

Розпізнати рушійні сили непросто. Здавалося б, взаємодія двох куль – це найпростіша модель. Але й тут виникають складності.

До теорії відносності Ейнштейна вважалося, що існує так звана дія на далекій відстані. Тобто  якщо у вас є два намагнічені предмети – допустимо, кулі, – то якщо ви одна кулю штовхнете, друга миттєво прийде в рух. Це була теорія дальнодії(дії на далеких відстанях), теорія Ньютона. А Ейнштейн припустив, що будь-які впливи є хвильовими. Уявіть собі ставок – у нього кинули камінь, а ви на березі. Хвиля від цього каменя до берега дійде не відразу, а з певною швидкістю.

Тому якщо взяти дві намагнічені кулі й одна куля хитнути – від неї піде електромагнітна хвиля зі швидкістю світла. Коли вона досягне другої кулі, тоді вона гойднеться. Ось, властиво, суть теорії Ейнштейна.

Функціональне мислення виявляє функцію кожної групи, кожного елемента системи. Одним із прикладів його застосування служить еволюційна теорія Дарвіна.

До Дарвіна всі види тварин були описані зовсім без порядку, і зоологам і біологам було дуже важко побачити якийсь порядок. Дарвін помітив головний принцип, головну функцію еволюції – пристосування. Природний добір – саме  той самий механізм, ті самі зубчики, які стали розбудовувати тваринний світ. Тому, наприклад, ті птахи, які харчуються ягодами, як правило, погано літають. Вони в основному перепурхують, тому що для них важливо побачити ягоду й перелетіти до неї. А от орлам, які вистежують здобич, що бігає, потрібно увесь час бути в повітрі, і орлині крила влаштовані зовсім по-іншому, аніж в рослиноїдних птахів, тому що їх головна функція – планерування.

При певній навичці ці впливи можна бачити скрізь. Часто ми не розуміємо, чому люди поводяться так чи інакше. Хоча в більшості випадків гадана дивною поведінка людини їй самій здається цілком раціональною. Вона думає, що переслідує свою вигоду, хоча цілком можливо, що хтось нею успішно маніпулює.

Саме тому римський юрист Кассіан Лонгин Равілла рекомендував суддям при розбиранні справи завжди ставити запитання:
                                            «Qui prodest? (Кому вигідно?)»

                                                   Причини вашої поведінки
Це питання прекрасно працює й у вашому випадку. Кожний ваш вчинок приносить вам якусь вигоду. Ви завжди щось робите під впливом певного бажання. Це бажання далеко не завжди очевидне, але воно завжди є.

     Часто люди, намагаючись пояснити свій ірраціональний учинок, говорять:  

                         «Лихий попутав».

Але реальність набагато простіша й прозаїчніша. Поведінка людини – це автоматичне відтворення культурних стереотипів. Якщо проходячий мимо людей привітається з вами, то ви автоматично привітаєтеся з ним. Можна сказати, що це проста ввічливість. Але важливо те, що ви не будете над цим замислюватися. Тому, якщо вам скажуть брутальне слово, ви, цілком можливо, відповісте тим самим. Усе залежить від того, як прийнято в тому середовищі, де ви спілкуєтеся. Проблема в тому, що не завжди засвоєний стереотип дозволяє досягнути мети.

Найчастіше виходить такий ланцюжок:

                                 Бажання – Непрацюючий стереотип – Невдача

Почавши уважно дивитися на вчинки людей, ви відразу побачите ці непрацюючі стереотипи. Наприклад, мама на прогулянці тягне дитину,що плаче й кричить на неї:

                                 --  Не реви! Не репетуй! Заткнися!

Але дитина продовжує ридати. Кричати на дитину – це непрацюючий стереотип. Але він засвоєний невдачливою мамою й постійно повторюється. Вона не міняє своєї поведінки, незважаючи на те, що вона не працює.

Іноді зрозуміти вчинок непросто. Найчастіше людина що-небудь робить без явної користі для себе. Наприклад, увесь день наводить порядок у гаражі в родича, хоча їй це ніякого задоволення не приносить.

Найчастіше нібито незрозумілі вчинки викликані бажанням уникнути покарання. Тому, швидше за все, це робиться, щоб уникнути скандалу.

У кожному разі зрозуміти причини вашої поведінки життєво важливо. Якщо ви зазнали невдачі, необхідно визначити, чому вона викликана.

Для аналізу вам буде потрібна таблиця із двох стовпців. В одному стовпці ви пишете, що ви маєте в цей момент, а в іншому – що ви прагнете мати. Наприклад:

                          Маю                                                Хочу мати
                      найману роботу                                                    свій бізнес

                      надлишкову вагу
                                                  стрункість

                    неприємний діагноз                                             міцне здоров’я
Чим більше напишете, тим краще. Потім переглянете таблицю й на кожному рядку задайте собі питання – чи рухаєтеся  ви до мети?

Отут  ми саме  підходимо, щоб привести до ладу проблему, про яку говорили на початку книги: «Я багато працюю, а результатів немає». На цьому етапі аналізу ви абсолютно чітко побачите, що насправді  ви взагалі не рухаєтеся до того, чого прагнете.

У моїй практиці консультування я часто бачив, як дивує людей те, що вони взагалі нічого не роблять для досягнення результату. Тобто  взагалі нічого. Хоча за внутрішнім відчуттям вони це називали «я намагаюся, але нічого не виходить».

Почніть задавати собі питання:

                             •З якою метою я зараз працюю?

                             •Що саме я для цього роблю?

                             •Як я отримаю те, що прагну?

                             •Чому я вибрав цей шлях?

                             •Що я вмію робити добре?

                             •Що мені потрібно поліпшити?

Ці питання насправді  дуже складні, але, відповідаючи на них, ви зможете відшукати  сховані шестірні вашого життя.

Візмемо здоров’я.

                        •Що саме ви зараз прагнете поліпшити у вашому здоров’ї?

                        •Що саме ви для цього робите?

                        •Що виходить?

                         •Коли ви почуваєте себе краще?

Для відповіді на ці питання вам слід заглянути в щоденник здоров’я, який ви почали вести на етапі описового мислення. Згрупуйте дані за прийомами структурного мислення й, нарешті, скористайтеся спеціальними прийомами функціонального мислення, які ми зараз і розглянемо.
                                                       Аналіз причин явищ

Будь-яке явище в житті – це результат величезного, практично нескінченного числа факторів. Але внесок кожного фактора різний. Є істотні фактори, а є ті, якими можна зневажити. Якщо ви штовхнули ногою  м’яч, то головна причина руху м’яча – це ваш стусан. Крім нього на рух м’яча діє й подув вітру, і навіть тиск сонячного світла, але ці фактори зневажливо малі. Теоретично можна допустити, що в той момент, коли ви штовхнули  м’яч, піднявся ураганний вітер і відніс м’яч зовсім в іншу сторону, але такі збіги в житті дуже рідкісні.

У кожному випадку аналізу потрібно вибрати головні й другорядні причини явища. Починаємо ми, як завжди, зі збору фактів і їх згруповування, а потім проводимо функціональний аналіз. Ціль аналізу – установити діючу причину явища. Наприклад:

                                              •Чому я занедужав?

                                              •Чому впали продажі?

                                              •Чому від мене пішла дівчина?

Твердого алгоритму тут бути не може, але є деякі прийоми, що допомагають вийти на розв’язок.

                                                                Часовий аналіз

Причина завжди передує результату. Тому найпростіше – почати з часового аналізу. Ми беремо згрупування подій за часом і дивимося, у яких випадках наступали подібні події.

Наприклад, ви прагнете визначити, що саме впливає на ваше здоров’я. У чому причина того, що ви відчули себе погано? Ви дивитеся на щоденник здоров’я й бачите, що найчастіше ви простуджувалися після авралу на роботі.

Хоча тут потрібно бути дуже обережними – у більшості випадків часова послідовність не говорить про зв’язок. Якщо зранку ви випили каву, а потім вам нахамили в автобусі, то звідси не випливає, що ранкова кава – це причина автобусного хамства.

Часовий аналіз найкраще починати з річного аналізу. Для цього напишіть по місяцях, що ви робили для отримання результату протягом  попереднього року. У цьому вам допоможе діловий щоденник. І відзначте зміни до кращого, якщо вони були.

Ваше завдання – виявити причини. Можливо, їх буде мало.

                                                          Логічні методи аналізу

Якщо часовий аналіз не допоміг, переходимо до більш складних прийомів. У логіці розглядаються чотири методи аналізу причинних зв’язків. Уперше їх сформулював англійський філософ Френсіс Бекон, а докладно описав і досліджував англійський логік і філософ Джон Стюарт Мілль. Це:

                                             •метод єдиної подібності;

                                             •метод єдиної відмінності;

                                             •метод супровідних змін;

                                                 •метод залишків.

                                                 Метод єдиної подібності

Цей метод засновано на порівнянні декількох ситуацій з метою виявити загальний фактор. Найпростіше зрозуміти на прикладі. Допустимо, на роботі відбулося три конфлікти:

                                                        •Іванов і Кузнєцов;

                                                        •Петров і Кузнєцов;

                                                        •Сидоров і Кузнєцов.

З великим ступенем імовірності можна припустити, що Кузнєцов – заводій. У прикладі все виглядає легко, але в життєвих ситуаціях доводиться перебирати десятки факторів, щоб знайти загальний.

Строге правило методу виглядає так:
                                       Якщо при умовах AB виникає явище X,

                                          і при умовах AC виникає явище X,

                                          і при умовах AD виникає явище X,

                                          то, імовірно, умова A – це причина X.

Цей метод найкраще застосовувати, коли ви бачите явні збіги й можна почати аналіз саме із цих збігів.

Наприклад, ви аналізуєте причину падіння продажів. Ви перевіряєте:

                                                           •ціни конкурентів;

                                                           •кількість відвідувань сайту;

                                                           •кількість відвідувачів в офісі.

Якщо деякі зміни даних збігаються – скажімо, чим менше відвідуваність сайту, тем менше продажів, – то потрібно зайнятися підвищенням відвідуваності сайту.

Коли вас кидає дівчина (якщо тільки це не перша дівчина, яка вас кинула), можна приступати до аналізу. Ви починаєте перевіряти збіги:

•дівчатам з вами нудно. Вони кидають вас після перших же побачень;

•ви не вмієте спілкуватися. Вони кидають вас після низки скандалів;

•щось не так з інтимом. Вони зникають після інтимного побачення.

                                                   Метод єдиної відмінності
Цей метод простіший. Зрозуміти його можна на такому прикладі. У звичайних умовах камінь і пір’їнка падають із різною швидкістю. Якщо помістити камінь і пір’їнку  в циліндр і відкачати повітря, то вони почнуть падати з однаковою швидкістю. Звідси висновок: падінню заважає опір повітря.

Інший приклад. Можна помістити під скляний дзвін, будильник, що дзвонить . Звук буде чутний. А якщо відкачати повітря, то звук пропаде. Звідси можна зробити висновок, що повітря передає звукові коливання.

Строге правило методу виглядає так: 
                          Якщо при умовах ABCD виникає явище X,

                               а при умовах BCD не виникає явище X,

                                   то, імовірно, умова A – це причина X.

Найкраще цей метод відразу поєднувати з експериментом. Для цього у випадку невдачі зробіть ще спробу, але внесіть щось нове.

•Після побачення зі скандалом спробуйте на наступному побаченні менше розмовляти з дівчиною, а більше торкатися її.

•Якщо товар слабко продається, спробуйте змінити заголовок на сторінці опису товару.

•Якщо після тренування у вас неприємні відчуття, спробуйте викинути який-небудь тренажер.

Такими діями ви зможете швидко знайти працюючі прийоми.

Особливе значення метод єдиної відмінності має в інтернет-бізнесі. Будь-які дії користувачів в Інтернеті можна відстежити. Тому з’явилася така цікава процедура підвищення продажів, як спліт-тест. Вона полягає в тому, що відвідувачів сайту направляють на дві різні сторінки в пропорції 50 на 50. Сторінки відрізняються тільки одним елементом – наприклад заголовком. Потім визначають число продажів на кожній сторінці й роблять висновок про те, який заголовок продає краще.

                                                 Метод супровідних змін

Цей метод вимагає аналізу великої кількості інформації. Суть його в тому, що ми шукаємо зв’язки під час росту або спаду деякого фактора.

По статистиці при рості продажів горілки збільшується кількість злочинів. Звідси можна зробити висновок, що горілка – це одна із причин наявності злочинності.

Строге правило методу виглядає так:

                            Якщо при умовах ABC виникає явище Х,

                                і при умовах A’BC виникає явище Х’,

                                і при умовах A”BC виникає явище Х”,

                                     то, імовірно, A – це причина Х.

Цей метод добре використовувати для пошуку причин захворювань. Як тільки ви відчули себе гірше, відразу починайте аналізувати, що змінилося у вашому житті. Наприклад, ви змінили роботу. Звичайно такого роду повороти викликають багато супровідних змін, у тому числі й супутніх захворювань.

Добре відома така статистика: коли людина виходить на пенсію й не знаходить собі цікавого заняття, її здоров’я різко погіршується, хоча явних причин для захворювань немає.

                                                           Метод залишків

Ви дивитеся договір, який повинні були підписати три людини: Іванов, Петров і Сидоров. Ви чітко можете прочитати підписи Іванова й Петрова, а остання карлючка не читається. Але ви можете припустити, що це – підпис Сидорова.

Строге правило методу виглядає так:

                                        Якщо при умовах ABC виникає явище XYZ,

                                                і частина Y викликається умовою B,

                                               і частина Z викликається умовою C,

                                              то, імовірно, умова A – це причина X.

Цей же метод Шерлок Холмс формулює так:

«Відкиньте все неможливе; те, що залишиться, – і буде відповіддю, якою би неймовірною вона не здавалася».

                                                          Перевірка гіпотез

Слід урахувати, що запропоновані методи аналізу дають тільки припущення, а не точні висновки. Тому всі результати потрібно перевіряти практикою.

                                                  Особливі види мислення
Раніше ми розглянули види мислення, які можуть бути використані в будь-яких ситуаціях. Усе це різновиди абстрактно-логічного мислення. І це фундамент розвиненого інтелекту.

Але є ще особливі види мислення, які добре працюють у певних областях життя:

                                                          •візуальне мислення;

                                                          •тілесне мислення;

                                                          •інтуїтивне мислення;

                                                          •стратегічне мислення;

                                                          •дотепність.

                                                     Візуальне мислення
Візуальне мислення – це використання здатності нашого зору проводити попередню обробку зорової інформації. Тому в мозок надходить не вихідна видима картинка, як у фотоапараті, а вже оброблена. В обробленій картинці виявляються певні об’єкти.

Наприклад, на малюнку зображено три кружечки й три лінії. Але наше око бачить два трикутники. Причому якщо на лівому малюнку ще можна відволіктися від трикутника, то на правом це зробити складніше.
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            Кружечки й лінії

Цю особливість зору можна використовувати для швидкого виявлення в ситуації ключових моментів. У простих випадках завдання вирішується саме собою.

Недарма говорять: «Краще один раз побачити, аніж сто раз почути». Тому рекомендується починати аналіз ситуації саме з візуального аналізу. Візуальне мислення – це швидкісне мислення.

Для цього потрібно переводити дані у візуальну форму:

                                                   •будувати графіки;

                                                   •малювати діаграми;

                                                   •створювати ментальні карти;

                                                   •використовувати світлини;

                                                   •застосовувати інфографіку.

Для розвитку візуального мислення в момент розв’язку проблеми почніть малювати. Навичок малювання мати не потрібно, більше того, деталі будуть вести убік. Ви повинні накидати деякий візуальний образ завдання. У цей момент звичайно приходить інше бачення й завдання вирішується.

Але візуальне мислення має обмеження. Якщо проблема складна й багаторівнева, воно не допоможе. Тоді переходите до абстрактно-логічних видів мислення.
                                                           Тілесне мислення
Борці й гімнасти під час падіння рекомендують торкнутися рукою підлоги. У цьому випадку падіння буде менш хворобливим. Тіло автоматично визначить позу в просторі й саме зреагує так, щоб приземлення було більш плавним.

Тілесне мислення має величезне значення в спорті, у танцях, в альпінізмі – взагалі скрізь, де тіло попадає в незвичайні обставини. У цей момент у тілі запускаються особливі механізми реагування, і воно саме вирішує завдання.
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Ви можете це відчути в момент, коли вмикається запальна музика. Ваше тіло саме починає рухатися.

У повсякденному житті рекомендується підключати тілесне мислення в тих випадках, коли розв’язок завдання пов’язаний з матеріальними об’єктами. Наприклад, якщо зламалася механічна річ, рекомендується її розібрати й деталі покрутити в руках. Додаткова дотикальна інформація допоможе розв’язати завдання швидше.

                                                           Інтуїтивне мислення
Інтуїтивне мислення – це мислення підсвідоме. Воно вмикається автоматично у звичних ситуаціях. Наприклад, під час водіння машини водій перемикає передачі автоматично, без участі свідомості.

Інтуїція добре працює в тих випадках, коли людина має великий досвід. Так, гросмейстер починає партію, практично не думаючи. Усі типові дебюти давно відпрацьовані й мислення не вимагають.

Дослідження Вільяма Чейза й Герберта Саймона показало, що професійні шахісти найчастіше можуть відтворити розташування фігур на шахівниці, глянувши на неї тільки мимохідь.

Учителька зі стажем здатна управляти класом однією інтонацією. Досвідчений лікар може діагностувати типову хворобу за виглядом хворого.

Для того щоб скористатися перевагами інтуїтивного мислення, рекомендується при освоєнні кожного нового виду діяльності не квапитися. Робити все повільно й продумано. Проробляючи й повторюючи кожну деталь. Тоді поступово ця діяльність переміститься в область підсвідомості й почне виконуватися автоматично.

Але як тільки ситуація виходить за рамки звичного, інтуїція починає давати збій. Ті ж шахісти запам’ятовують розташування фігур на дошці краще звичайних людей тільки в тому випадку, якщо ці позиції припустимі в шахах. Якщо фігури розташовані випадково, інтуїція вже не допомагає.

                                                       Стратегічне мислення
Це зовсім рідкісний вид мислення. Він застосовується для планування на тривалий строк в умовах невизначеності.

Стратегічне мислення також гарно ілюструється на прикладі шахів. Починаючий гравець мислить категоріями: «Він – так, я – так». Якщо грають два новачки, то такий спосіб мислення цілком дозволить виграти. Але якщо новачок сяде грати проти гросмейстера, він неминуче програє. Тому що в гросмейстера є навички стратегічного мислення. Наприклад, він використовує прийом «боротьба за центр». Він навіть може пожертвувати фігуру, щоб отримати контроль над центральною частиною дошки. У короткостроковій перспективі виграш центру нічого не дає, але володіння центром дозволяє легко створити загрозу на будь-якій стороні дошки. Тому, як тільки гросмейстер отримує контроль над центром, це фактично означає, що новачок уже програв, хоча ще й не підозрює про це. Будь-які його ходи будуть вести тільки до ослаблення позиції.

Суть стратегічного мислення в тому, що ви намічаєте ключові моменти в майбутньому, де ви прагнете отримати перевагу. Наприклад, Білл Гейтс у момент заснування компанії Microsoft висунув девіз: «Комп’ютер на кожний стіл і в кожний будинок». Здавалося б, цей девіз не зв’язаний прямо з розробкою програмного забезпечення. Але це і є стратегічне мислення. Якщо на кожному столі буде стояти комп’ютер, то буде потрібно програмне забезпечення. Якщо Microsoft стане кращою в розробці програм, вона автоматично виявиться найбагатшою IT компанією. Так і відбулося.

    Цей вид мислення досить важкий, тому що вимагає обробки великої кількості різнорідної інформації.
                                                            Дотепність

Дотепність – це специфічний вид мислення, який застосовується для відсікання зайвих проблем. Жарт – це теж розв’язок проблеми, але розв’язок ірраціональним способом.

Наприклад: «Талановитий патологоанатом поставив на ноги вже трьох своїх пацієнтів».

За допомогою почуття гумору ми позбуваємося від непотрібної розумової напруги. Тому рекомендується розбудовувати почуття гумору, щоб стати спокійнішим.

Але не варто вважати, що дотепність обмежується знанням великої кількості анекдотів. Дотепність – це здатність у деякій напруженій ситуації знайти несподіваний вихід, який неможливий, але вирішує завдання.

Особливо цінне почуття гумору в спілкуванні. Німецький письменник Іоахим Рінгельнатц говорив: «Гумор – перешкода, яка не дає нам вийти із себе». Дотепна людина – душу суспільства. З жартом легко встановлювати спілкування й розряджати обстановку.

                                                      Підсумки глави
Те, що ви бачите в житті, – це те, що вас навчили бачити.

Робота інтелекту проявляється в матеріальних результатах.

Успішність самопізнання полягає в зміні життя.

Чим менше зусиль ви робите для досягнення результату, тим сильніший ваш інтелект.

Прагнете виконувати бажання – приділіть їм увагу.

Мислення має кілька видів, які сильно різняться за своїми можливостями:

        описове – збір фактів;

        структурне – виявлення залежностей;

        функціональне – отримання результату.

Для пошуку причини явищ використовуються чотири методи:

        метод єдиної подібності;

        метод єдиної відмінності;

        метод супровідних змін;

        метод залишків.

Для особливих випадків ефективно застосовувати особливі види мислення:

        візуальне мислення;

        тілесне мислення;

        інтуїтивне мислення;

        стратегічне мислення;

        дотепність.

                                           Глава 3

                                Концептуальне мислення
У цій главі ми розглянемо мислення більш високого рівня, яке саме  й допомагає домагатися феноменальних результатів. Це концептуальне мислення. У чому його відмінність від інших видів? У тому, що тут структурується сам процес мислення. Тобто  перед початком розумового процесу ми задаємо порядок того, про що ми будемо думати.

Наша увага буде послідовно переходити від одного важливого елемента ситуації до іншого, що дозволить мислити набагато ефективніше.

Основний елемент концептуального мислення називається

                                                            концепцією

. Концепція – це погоджений набір понять, які дозволяють впливати на навколишній світ. Або, інакше, концепція – це деяка модель світу, яка розглядає ситуацію з певного ракурсу.

Кожна концепція складається із трьох частин:

                                                   •поточний стан;

                                                   •цільові можливості;

                                                   •прийоми впливу.

Найпростіший приклад застосування концепції – кран,що потік.
Поточний стан
кран тече.

Цільові можливості

тимчасове усунення течі, заміна прокладки, заміна крана.
                                                           ПРИЙОМИ ВПЛИВУ

СТАН,                           ----
            КОЛИ
     ----                              ЦІЛЬОВІ

            ТЕЧЕ                             ----                              МОЖЛИВОСТІ
            КРАН                             ----
                     Концепція

Прийоми впливу

замотати ізоляційною стрічкою, поміняти прокладку, викликати сантехніка.

У настільки простій ситуації прибігати до концептуального мислення нема рації, тому що все й так очевидне.

Але як тільки ситуація стає трохи складнішою, все змінюється.

Припустимо, ви прийшли купувати автомобіль. Варіантів безліч. Але якщо застосувати концептуальний підхід, то вибір можна суттєво скоротити.

Наприклад, ви можете пранути, щоб в автомобілі вам було зручно, щоб він мало витрачав бензину й був економічний в обслуговуванні. Це перша концепція, її можна назвати «економічний автомобіль».

Другий варіант: ви прагнете «пустити пил в очі», тобто  купити престижний автомобіль і продемонструвати високий соціальний статус.

Третій варіант: ви прагнете машину з потужним двигуном, яка дозволить вам швидше за всіх зриватися зі старту й бути першим у будь-якій гонці. Назвемо цю концепцію «я – перший!».

Кожна концепція розглядає ситуацію з певного ракурсу.

Зведемо варіанти в таблицю.
      Концепція вибору автомобіля                  Важливі характеристики
                         Економічний вибір                             Мінімальний ціновий діапазон

                                                                                       Витрата бензину

                                                                                       Вартість обслуговування

                         Пустити пилюку в очі                        Престижність торгової марки

                                                                                       Максимальний ціновий діапазон

                         Я – перший!                                         Максимальна швидкість.

                                                                                       Мінімальний час розгону до 100 км/год
Просто так назвати автомобіль «кращим» не можна. Потрібно визначитися, виходячи з якої концепції він «кращий». Уже за цією таблицею видно, що «кращий» автомобіль в одній групі може стати гіршим в іншій.

Один зі співробітників журналу « За кермом» якось написав, що його дратує питання «яку машину краще купити?». Він чує його постійно, щораз, як співрозмовник довідується, що він працює в автомобільному журналі. При цьому ніхто не замислюється, що на вибір автомобіля впливають десятки факторів: бюджет, водій, розмір родини, для чого буде використовуватися і т.д.  Але зрештою  журналіст знайшов розв’язок. На запитання «що купити?» він тепер відповідає: «Купіть Maybach!» Цей автомобіль вважається найдорожчим у світі, тому можна вважати, що він кращий. Правда, співрозмовники ображаються, тому що вони явно не чекали такої відповіді.

Уже за рекламними слоганами можна судити про концепцію того або іншого автомобіля. Досить подивитися на те, що автовиробники ставлять на перше місце.

                             Слоган                                       Марка автомобіля
               Курс на переважаність                                                         BMW

               Cімейна гордість                                                                  Skoda

                Президентський комфорт без                                           Mercedes
                президентських турбот
                Керуй мрією                                                                        Toyota

                Розкіш в індивідуальному виконанні                                 Audi
               Стрімкий відгук на ваше бажання бути першим             Infinity
                Екстремальна безпека                                                       Volvo
                Новий рівень задоволення від водіння                            Renault
Тому концептуальний вибір автомобіля досить простий:

•визначіться, скільки ви можете витратити на покупку;

•виберіть підходящу вам концепцію автомобіля;

•підберіть бренд із тою же концепцією.

Конкретна модель уже не настільки важлива. Як правило, автомобілі одного класу й цінового діапазону досить близькі за характеристиками.

В Інтернеті поширене явище, що одержала назва холівар (англ.holy war священна війна). Це суперечки учасників, які дотримуються протилежних думок і не збираються їх змінювати. Холівари ведуться найчастіше про операційні системи, про браузери, про фотоапарати, про мобільні телефони і т.д.  Вони практично ніколи не закінчуються. Наприклад, суперечки про переваги Windows або Linux ідуть роками. На форумах безупинно додаються аргументи за або проти використання однієї або іншої операційної системи.

З погляду концептуального мислення добре зрозуміло, чому такі холівари можливі. Люди начебто б говорять про одну річ, однак дотримуються різних концепцій

     Одні використовують операційну систему як інструмент для роботи, тому для них найважливіше – це можливість додаткового функціонала. Іншим важлива простота використання. Як не парадоксально це звучить, але в холіварах і та й інша сторона праві. Тільки кожна права в рамках своєї концепції.

Якщо ви спробуєте зрозуміти концепцію людини, то з’ясується, що сперечатися в загальному-то немає про що. Цікаво, що якщо учасникам холівара задати не абстрактне питання «яка ОС краще», а конкретне – наприклад, установник якої операційної системи займає менше місця, – те вони дадуть однакову відповідь. Чому? Тому що питання задане з іншої концепції, і вони цю концепцію розуміють. У такий спосіб домовитися можна досить швидко.

Ви здивуєтеся, але, як тільки ви звикнете мислити концептуально, бажання сперечатися у вас відпаде. Абстрактні міркування в термінах «краще» або «гірше» втратять для вас значення. Вам буде цікаво з’ясувати, що ефективніше з погляду результату.

Зараз ми поговоримо про те, як взяти мислення у свої руки. Перше, що важливо зрозуміти: більшість людей роблять щось або думають про щось тільки з однією метою – отримати похвалу інших людей. Але похвала – це щось нематеріальне, невловиме, тому люди зовсім не замислюються про те, що, помінявши принцип мислення, вони можуть досягнути набагато більших результатів.

Розумна людина в житті орієнтується не на чужі оцінки, а на матеріальні результати. Помилка тут у тому, що нам часто здається, що якщо нас хвалять, то потім щось гарне дадуть. Але ж це зовсім не факт. Звичайно вся похвала проходить за сценарієм «сьогодні хвалили – завтра забули».

Як орієнтуватися на матеріальні результати?

Коли ви думаєте про своє майбутнє життя, звичні думки виглядають так:

                       • «Я стану шановною людиною»;

                       • «Я отримаю популярність»;

                       • «Я все буду робити ідеально».

Такі формулювання викликають багато питань, тому що незрозуміло, куди рухатися і як оцінити результат. Тому почніть думати по-іншому:
                      • «Я прагну написати книгу»;

                      • «Я прагну жити в просторій квартирі»;

                      • «Я прагну мати гарну машину»;

                      • «Я прагну багато подорожувати».

Помітьте, що тепер думки конкретніші й зрозуміло, куди рухатися. Але однаково ще не ясно, що саме потрібно зробити для досягнення мети.

Отут  і допоможе концептуальне мислення. Ви починаєте мислити не абстрактними поняттями, а певними уявними конструкціями –
                                                                                     концепціями
Концептуальне мислення складається із трьох етапів.

1. Діагностика ситуації. Ви відповідаєте на запитання: «Що я зараз маю?»

2. Вибір мети: «Що я прагну мати?»

3. Прийоми: « Як я прагну це отримати?»

Як тільки ви зрозуміли, що у вас зараз є й куди ви прагнете прийти, ви автоматично отримуєте вектор руху. Сам факт того, що ви задумалися над цими питаннями, уже робить ваше мислення цілеспрямованим. На цій підставі ви зможете оцінити, чи правильно  ви мислите. Якщо у вашому житті щось почне змінюватися, тобто  ви отримаєте якийсь, нехай навіть невеликий, матеріальний результат, це буде означати, що ви мислите правильно.

Наприклад, ви вирішили заробляти більше грошей. Ви побачили, який ваш дохід у даний момент, визначили бажаний дохід і можете продумати перші кроки для його досягнення. Далі ви дієте. Якщо ваш дохід збільшився – ви рухаєтеся у вірному напрямку.

Тепер перейдемо до конкретних кроків – як мислити концептуально.

                                         Діагностика ситуації

У деяких професіях діагностика – це перше, із чого починають роботу. У лікарні лікар спочатку діагностує хворобу, в автосервісі механік проводить діагностику автомобіля. Без діагностики в цих професіях не приступають до дій, і очевидно, що це правильний підхід. Точно так само потрібно думати в будь-якій області життя, у якій ви зустрічаєтеся із проблемою.

Перше, що ви повинні визначити, – це

                                                   цільовий ресурс

і 

                                                  фактор, що лімітує

.

                                                         Цільовий ресурс

це показник, по якому ви оцінюєте, наскільки успішно досягаєте мети. У бізнесі цільовий ресурс – прибуток, у спорті – фізична підготовка, у кулінарії – смак блюда.
                                           Прийоми впливу

                       Плинний             [image: image15.png]


                     Цільові
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            Лімітуючий фактор                                        Цільовий ресурс
               Цільовий ресурс і лімітуючий фактор

          Лімітуючий фактор
це показник, який найбільше заважає нам отримати цільовий ресурс.

Закон фактора, що лімітує, або закон Лібіха, – це один з фундаментальних законів екології, який говорить, що найбільше значимий для організму той фактор, який найбільше відхиляється від потрібного значення. Іноді цей закон ілюструють картинкою «бочка Лібіха», тому що вода з бочки буде виливатися через найкоротшу дошку в ній.

Насправді  закон, лімітуючого фактора в житті дуже розповсюджений. Коли ви приходите в магазин, то величина покупки залежить від вмісту вашого гаманця. Навіть якщо товар вас повністю влаштовує, а грошей недостатньо, купити ви його не зможете.

     Інакше кажучи, цільовий ресурс – це головне з того, що ми прагнемо отримати, а   лімітуючий фактор, – це головне з того, що заважає нам це отримати.

Якщо нам потрібно запасти воду в бочку, то цільовий ресурс – це обсяг води.  фактор, що лімітує, – довжина найкоротшої дошки в бочці. Якщо ж бочка ціла, то  фактор, що лімітує, – це обсяг самої бочки.

Чому так важливо знати фактор, що лімітує? Тому що якщо ви будете намагатися досягнути мети, займаючись чим-небудь ще, крім фактора, що лімітує, то даремно згаєте час.

Будь-яке життєве явище можна розглядати з безлічі точок зору. Повернемося до покупки машини. Зайдіть у будь-який автосалон – ви побачите безліч автомобілів. Усе це ваші цільові можливості. У межах обраної суми ви можете купити кожну. Для спрощення вибору спочатку потрібно вибрати концепцію покупки.

  Концепція вибору автомобіля         Цільовий ресурс         Лімітуючий фактор
            Економічний вибір                       Мінімальна вартість       Гроші на покупку

                                                                    обслуговування

            Пустити пилюку в очі                  Увага оточуючих           Число людей,котрі 

                                                                                                              взнають про покупку

            Я – перший!.                                  Перемоги в гонках         Число ситуацій,де це
                                                                                відбудеться
Звичайно машина – можливість швидше добиратися туди, куди вам потрібно. Але якщо на дорогах затори, то поїздка на метро буде кращим вибором. Крім того, покупка автомобіля спричиняє  цілий набір найрізноманітніших змін у вашому житті:

                  •збільшення постійних витрат у сімейному бюджеті

                  •переживання через те, що машину можуть викрасти;

                  •підвищення соціального статусу;

                  •підвищена небезпека на дорозі і т.д.

Кожний погляд на ситуацію вимагає своєї концепції. Припустимо, гроші на машину у вас є. Але ось грошей на її утримання вже не вистачає. Машину можна купити, але вона буде стояти в гаражі. Припустимо, і машина є, і гроші на обслуговування є, але немає прав на водіння. Лімітуючий фактор – наявність прав. Цільовий ресурс – час для здачі іспиту на права.

Перевага концептуального мислення в тому, що ви явно вказуєте, що ви прагнете отримати в результаті й що вам заважає це зробити. У більшості випадків люди так не думають.

Зі звіту:

У мене про діагностику мова не йшла взагалі. Замість цільових можливостей було безплідне мріяння, а замість прийомів – тупе роблення, причому одне з іншим не було зв’язано жодним чином. Тепер зрозуміло, чому я маю те, що маю.

Зазвичай вирішення ухвалюється на основі випадкових параметрів. А провина за те, що цього немає, покладається на зовнішні обставини.

Ще приклад: ви вирішили зайнятися бізнесом. У бізнесі цільовий ресурс – це прибуток. Якщо ви займаєтеся бізнесом, але прибутків у вас немає, то через якийсь час ваша фірма розвалиться. Якщо ж ви почали будувати бізнес і, незважаючи на те що він поки що дуже маленький, цільовий ресурс гарний, тобто  прибуток високий, – ваш бізнес буде розбудовуватися.

Лімітуючим фактором на початку бізнесу звичайно є час підприємця. Тому потрібно зосередитися тільки на тих справах, які вже зараз приносять гроші.

Інший приклад. Ви прагнете відпочити й вибираєте для цього пробіжку. Який цільовий ресурс тут може бути? Наприклад, ваше гарне самопочуття. Але якщо ви вирішили пробігти на час, поставивши рекорд, то цільовий ресурс зміниться. Тепер цільовим ресурсом стане час, тобто  секунди, за які ви пробігли дистанцію. І цілком можливо, що, змінивши цільовий ресурс, гарного самопочуття ви не отримаєте. Навпаки – набігаєтесь так, що звалитеся від утоми.

Час від часу в моду входять заняття йогою. Це добре, тому що дає можливість поправити своє здоров’я. Але й тут можна поміняти цільовий ресурс. Нерідко новачки попадають у лікарню, тому що вирішують відразу робити складні акробатичні пози йоги й отримують розтягання, вивихи, а іноді й переломи.
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Якщо явно не виділити в ситуації цільовий ресурс, можна непомітно збитися з курсу.

      Типова помилка – змішування цільового ресурсу, і лімітуючого фактора.

Яскравий приклад. Ви вирішилили влітку поїхати відпочивати на море. Ви довго цього чекали, прийшов серпень – прекрасний місяць! – і ви збираєтеся в дорогу. Спочатку ви думали про те, щоб добре відпочити. Тобто  вашим цільовим ресурсом було гарне самопочуття. Але в момент підготовки до відпустки ви перемкнулися на інший ресурс – гроші. І стали думати про те, як заощадити. Але гроші тут не ресурс.   Це лімітуючий фактор.

Ви заощадили: зняли номер без гарячої води, годували вас жахливо, а море було брудне. Що вийшло? Ви в точності досягли вашої мети – заощадили. Але при цьому забули, яким був споконвічний цільовий ресурс, а саме – гарний відпочинок.

Якщо ви увесь час тримаєте в полі зору цільовий ресурс, то будете рухатися в потрібному вам напрямку. Якщо ви забуваєте про нього або підмінюєте його, ви підете не в ту сторону.

У випадку з відпусткою, зрозумівши, що вас обмежують гроші, потрібно або скоротити час відпустки, або взагалі відмовитися від поїздки, а відпочити, наприклад, на дачі.

Тут виникає питання: а чи можна  мати відразу два цільові ресурси? Не можна. Тому що вони почнуть конфліктувати. Наприклад, ми прагнемо створити військовий літак. Якщо ми робимо винищувач, то цільовий ресурс – це швидкість літака. Якщо ми робимо бомбардувальник, то цільовий ресурс – це бомбове навантаження. Спроба з’єднати два цільові ресурси приведе до створення літака, який не буде ані гарним винищувачем, ані гарним бомбардувальником.

Якщо ж поставлене завдання створити стратегічний бомбардувальник, то цільовим ресурсом стає дальність польоту.

                 Ви запитаєте: « Але ж у літака багато характеристик?»

Так, багато, але всі інші характеристики повинні підбудовуватися під цільовий ресурс. Для стратегічного бомбардувальника бомбове навантаження теж важливе, але який зміст вантажити багато бомб, якщо літак не долетить до мети? Тому в першу чергу ми думаємо про те, як забезпечити необхідну дальність польоту. А далі – скільки вже бомб візьме, стільки й візьме.

Ще приклад. Часто хлопці соромляться знайомитися з дівчатами, тому що в них немає грошей. Так мені й пишуть: «Я – студент! Повести дівчину в ресторан або покатати на дорогій машині не можу. Тому сиджу один».

Знову помилка! Гроші й відносини – це різні речі. Хлопцям потрібні дівчата, але й дівчатам потрібні хлопці. Головне, що потрібно від побачення, – це гарний настрій. Тому хлопець цілком може організувати для дівчини розваги, які не вимагають великих витрат.

                                               Виявлення цільових ресурсів

Як виявляти цільові ресурси? Саме життя підкидає їх нам на кожному кроці. Найпростіший приклад: ви їдете на машині й зауважуєте миготливу лампочку рівня палива. Тут ситуація очевидна. У вас не вистачає бензину, і бензин автоматично стає цільовим ресурсом. А  фактор, що лімітує, – це скільки його залишилося в бензобаку. Вам потрібно розв’язати проблему, тобто  заповнити бензобак. Що важливо в цій ситуації? Якщо ви чомусь вирішите проігнорувати проблему, то скоро зупинитеся посередині дороги з порожнім бензобаком і нікуди не доїдете.

Але є ситуації складніші. Людина сидить на роботі, йому платять якусь зарплату, і вона вважає, що в неї все нормально. При цьому вона витрачає усе більше й більше, бере кредити, сподіваючись, що коли-небудь їх погасить. Але виникає питання: з якого ресурсу вона їх погасить? Єдиний ресурс, який у неї є, – це зарплата, яка не змінюється. Тому якщо зараз вона не може оплатити рахунок, те й через якийсь час вона також не зможе це зробити.

Людина сама себе заганяє в пастку. І у випадку форс-мажорних ситуацій, коли гроші потрібні терміново, її гаманець виявляється порожнім. Це трагедія. Але що привело до неї? Вона втратила момент виникнення концептуальної ситуації, що вимагає мислення.

Тренуючись у концептуальному мисленні, ви можете брати різні аспекти вашого життя й шукати цільові ресурси, і лімітуючі фактори. Наприклад, так:

•фінансова ситуація (цільовий ресурс – гроші, фактор, що лімітує, – зарплата);

•наявність друзів (цільовий ресурс – час, який ви плануєте з ними проводити, фактор, що лімітує, – час на роботу й родину);

•поїздки (цільовий ресурс – приємні враження, фактор, що лімітує, – гроші на банківській карті) і т.д.

Є типові ресурси, які для всіх очевидні: рівень місячного доходу, кількість людей у підпорядкуванні, наявність чоловіка, дітей, квартири, машини, дачі. Але далі ресурси дуже сильно варіюються: комусь важливий вік і стан здоров’я, комусь важливіша популярність, згадування в пресі, кількість нагород.

Тому важливо описати саме ті ресурси, які важливі для вас. Найкраще для початку скласти загальний список. Коли будете писати, особливо не замислюйтеся, навіть якщо ви щось забудете – не страшно. Якщо ви зараз про це не згадали, виходить, цей ресурс для вас не дуже важливий.

Є ситуації, у яких виявити цільовий ресурс не так просто. Наприклад, питання з ліками. З одного боку, розвиток медицини привів до того, що багато хвороб можна вилікувати прийманням таблеток, з іншого боку, постійне приймання таблеток приводить до зниження імунітету й частих хвороб. І виходить, що чим більше людина приймає таблеток, тем частіше хворіє. Помилка в тому, що в якості цільового ресурсу люди вибирають швидкість лікування, а не високий імунітет.
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Щоб побачити цю помилку яскравіше, уявіть ситуацію. Вам стало погано, ви викликали «Швидку допомогу». «Швидка» приїхала швидко, і лікарі допомогли вам. Але тільки уявіть на секунду, що вам це сподобалося й ви говорите лікарям
 « Швидкої допомоги»: «Знаєте, давайте-но я з вами буду їздити, тому що у випадку чого ви мені зразу яку-небудь клізму поставите».

Як ви розумієте, підхід маревний. Тому краще все-таки для здоров’я як  цільового ресурсу вибирати високий імунітет.

Як тільки ви продіагностували ситуацію, можна переходити до вибору мети.

                                                                  Вибір мети
Вибір мети – це вибір того, який конкретно рівень цільового ресурсу вам потрібний.
 Варіант « якнайбільше» не підходить. Тому що допустимо, що ваш цільовий ресурс – це фізична сила. І ви поставите собі мету – підняти штангу вагою в тонну.

На даний момент абсолютний рекорд у поштовху штанги становить 263 кілограми. Встановив цей рекорд іранець Хоссейн Резазаде в 2004 році. Тому, швидше за все, підняти тонну ви не зможете. Краще вибрати більш реалістичну мету.

Ви визначаєте, що можете зробити в даній ситуації. Тут важливо зрозуміти різницю 
                  ( багато з людей плутаються) між «прагну» і «можу».

Відповідайте собі на запитання: чого конкретно ви прагнете? Скажемо, полетіти на Північний полюс або схуднути на три кілограми. Запишіть ваше бажання. Його потрібно чітко сформулювати.

На етапі вибору мети люди звичайно роблять дві помилки.

                                              Переоцінка можливостей.

Наприклад, коли ви берете кредит і думаєте: « Через рік у мене точно буде багато грошей і я цей кредит виплачу», – хоча працюєте на тій же роботі, не маєте додаткових джерел доходу й не вживаєте кроків у цю сторону. У такому випадку ви явно переоцінюєте свої можливості.

Те ж саме й з бажанням схуднути. «Купила суперзасіб, сьогодні прийму, а завтра буду важити на три кілограми менше». Коли ви переоцінюєте себе, вас чекає неминучий провал. І якщо ви не задумаєтеся, не зрозумієте, де помиляєтеся, то через якийсь час перестанете вірити в себе. Багато з людей опустили руки не тому, що в їхній ситуації нічого не можна було зробити, а тому, що вони поставили собі занадто глобальні цілі, переоцінивши свої можливості.

     В будь-якій ситуації реально можна зробити дуже багато, але потрібно чітко бачити свої можливості і розуміти, як краще йти до свого бажання с врахуванням цього.

                                               Недооцінка можливостей.

У цю пастку люди попадають набагато частіше, аніж у першу. Чому? Коли ми не мислимо концептуально, ми не бачимо, які можливості можна задіяти. Нам це навіть не спадає на думку.

Як відбувається недооцінка можливостей? Найчастіше людина звертається до своєї пам’яті, до свого старого невдалого досвіду: «Я багато разів намагалася схуднути, нічого не вийшло, очевидно, у мене гормональні проблеми». І все, людина у цьому напрямку вже не думає.

« Як я потраплю на Північний полюс? Я там ніколи не був, я в походи-то ніколи не ходив», – знову стоп, людина перестає думати про це.

Прикладів багато. «Я не можу заробити мільйон доларів». Чому? Людина звернулася до своєї пам’яті, та йому говорить: « У мене немає мільйона, у мене немає мільярда – виходить, я його ніколи не зароблю». Це помилка, логічна пастка.

Уявіть собі на хвилину, щоб усі чемпіони миру, рекордсмени, нобелівські лауреати або мільярдери в якийсь момент своєї кар’єри, коли в них не було ще ніяких досягнень, сказали б собі: « У мене ж не було таких досягнень, виходить, і не буде» Що б з ними стало? Нічого.

Слово «можу» на етапі концептуального мислення ви не використовуєте. Починаючи мислити, відчуйте свою всемогутність. «Щоби я прагнув отримати, якби  був всемогутнім?» Це деяке припущення – адже можливості інтелекту, як ми знаємо, дуже й дуже великі. Обмежувати себе –означає ставити підніжку самому собі.

Генрі Форд якось писав:
«Я навідріз відмовляюся вважати що-небудь неможливим. Я не знаходжу, щоб на землі була хоча б одна людина, яка була б настільки знаючою у відомій області, що могла би із впевненістю стверджувати, що щось неможливо»[8]

.

Після того як ви визначитеся з «прагну», переходите до прийомів: які дії ви можете зробити, щоб щось змінити у своєму житті, тобто  отримати матеріальний результат.

Усі ваші дії залежать від того, як влаштовано ваше мислення, ваша свідомість. І все, що ви робите, має свою причину. Ваші почуття, ваші думки, ваші емоції пов’язані з поточною ситуацією. Ваш стан – це відгук на ситуацію, у якій ви виявилися. Якщо ви лежите на гарячому піску біля моря, то у вас одні відчуття, а якщо ви вийшли в легкому одязі в зимову холоднечу, у вас інші відчуття. І думки, відповідно, запустяться різні.

Якщо ви зрозумієте, що ваша поведінка – це послідовність реакцій на певні стимули, тобто  на те, що відбувається, то ви зможете побачити, які стимули ключові.

Чому хтось не може кинути курити? Тому що паління зв’язане в нього з певними життєвими ситуаціями. Наприклад, людина напружено працює, у якийсь момент вона почуває втому, їй потрібен відпочинок, і включається стимул – сигарета. Перекур стає стимулом для відпочинку. Тепер уявимо собі, що вона спробує відмовитися від цієї звички. Що їй прийде в голову, коли він наступного разу відчує необхідність перепочити під час роботи? Тільки старий стимул – перекур. Тому що на порожньому місці кинути роботу немислимо. Людина повертається до сигарети не тому, що в цей момент їй важлива сигарета, а тому, що їй важливий відпочинок.

Як тільки ви почнете шукати дійсну причину ваших дій – «Чому я вирішив закурити? Чому я влаштував скандал? Чому я розладнався? Чому це мене розлютило? Навіщо я це роблю?» – ви побачите ті стимули, які на вас впливають. Розуміючи, що вами управляє, ви відразу ж берете ситуацію у свої руки. Побачивши, чому ви робите ту або іншу дію, ви зможете знайти стимул діяти інакше.

У нашому середовищі дуже популярна тема хвороб. Якщо ви послухаєте, про що говорять люди, то замітите, що вони розповідають один одному про причини й симптоми своїх захворювань. Коли вам щось розповіли про хворобу – вмикаається стимул: вам відразу хочеться розповісти про якусь свою хворобу й ви розповідаєте про те, як ви хворіли раніше. Щоб передати стан у всіх фарбах, ви починаєте з подробицями згадувати стан хвороби – у такий спосіб даєте організму інструкцію, як занедужати. Через якийсь час розмови про хвороби приводять до самих захворювань. Якщо ви це зрозумієте, то щоразу, коли хтось стане розповідати вам про свої хвороби, ви, знаючи до чого це приводить, почнете переводити тему бесіди на щось більш приємне.

У цьому прикладі я привів концепцію, де цільовий ресурс – ваше здоров’я. Той же самий принцип працює й із грішми. Люди увесь час скаржаться на те, що в них немає грошей. Ви спілкуєтеся з людиною, яка ремствує на кризу, інфляцію, лає політичну й економічну ситуацію, скаржиться на те, що зарплата маленька й від цього все погано.

Хоча правильний підхід – це визначити цільовий ресурс,  й лімітуючий фактор. Тобто  для чого потрібно більше грошей і що заважає їх заробити.

Але люди так не думають. Навпаки, щоб підтримати розмову, співрозмовникові потрібно теж щось придумати, знайти причину, чому зараз у нього грошей немає. І він говорить: « У нас начальник – ідіот, у нього є мазунчики, яким він платить, а ми, як би не працювали, премії не дочекаємося». Що далі?

Якщо ви теж берете участь у подібних іграх, то ви фактично ставите собі заборону на те, щоб зробити щось гарне, інноваційне у своїй роботі, тому що заздалегідь переконуєте себе в безглуздості всіх дій. Ви не висуваєте ніяких ідей, залишаючись безініціативним співробітником, – відповідно, ніякого підвищення або премій не маєте.

Здається, звичайна розмова в курилці. Але насправді  ви цією розмовою концептуально перемкнули себе на інший напрямок життєвого шляху.

                               Прийоми впливу на ситуацію

Отже, ви знаєте і де ви перебуваєте, і куди ви направляєтеся.

Тепер потрібно визначити кроки до результату. Тобто  знайти прийоми й інструменти впливу на ситуацію.

Ви прекрасно знаєте такий прийом впливу на ситуацію, як важіль. Важіль дозволяє різко збільшити вашу силу. Недарма Архімед сказав: «Дайте мені точку опори, і я переверну Землю!»

Але в кожній проблемній ситуації є свій важіль. Тобто  прийом, який дозволяє суттєво вплинути на події.

До речі, саме тут у людей найчастіше опускаються руки. Вони бачать нібито безвихідну ситуацію й здаються. Хоча насправді  потрібно відразу шукати важіль, який ситуацію змінить.

Наприклад, у деяких людей є проблема – вони постійно переживають, що не пам’ятають про свої дії зранку:

                            •Вимкнув газ чи ні?

                            •Залишив праску ввімкненою чи ні?

Здається, проблема нерозв’язна. Доводиться повертатися додому, щоб усе перевірити. Але є ефективний прийом, що дозволяє розв’язати проблему. Потрібно перед відходом на роботу сфотографувати на мобільний телефон газову плиту й праску. Бачите, як просто?

У всіх областях життя є подібні ефективні прийоми впливу. Проблема в тому, що ми не можемо знати всього. Тому кожну нашу дію можна, по суті, вважати спробою.

                                           Помилка благих побажань

Існує безліч книг на тему так званої «позитивної» психології. Це дуже приємні книги. У них звичайно говориться, що:

                                                •«Усе буде добре!»

                                                •«Нехай запанує загальна любов!»

                                                •« Хлопці, давайте жити дружно!»

Це прекрасні гасла. Їх дуже приємно читати, але, на жаль, шлях гасел – тупиковий. З них зовсім незрозуміло, що реально треба робити. Припустимо, дружина прагне дивитися серіал, а чоловік – футбол. Так, вони можуть хором сказати: «Давай жити дружно!» Ну давай, – а хто й що буде дивитися?

Або ви відкриваєте гаманець і бачите, що він порожній, а наступна получка через два дні. Що ви будете робити? Повторювати гасло «усе буде добре»?

У житті постійно відбуваються події, які вимагають конкретних дій. Ви йдете по вулиці, і у вас зламався каблук. Тут потрібно зробити конкретну матеріальну дію, а не бурмотати гасла. Для цього потрібно ввімкнути мислення й шукати вихід із ситуації. Доводити мислення до конкретного кроку.

Тому замість благих побажань відразу вмикайте концептуальне мислення:

                                                      •діагностика;

                                                      •ціль;

                                                      •прийом.

За допомогою прийомів уже можна отримати потрібний результат. Причому якщо подумати, то прийомів можна накидати безліч. Візьмемо ситуацію з телевізором. Наша мета в тому, щоб і чоловік, і дружина подивилися те, що вони прагнуть. Варіантів маса:

•подивитися в програму,чи не повторюється  одна з передач;

•записати одну з передач на відеомагнітофон і подивитися пізніше;

•чоловік іде дивитися футбол у кафе;

•дружина йде дивитися серіал до подруги;

•подивитися одну з передач на комп’ютері;

•купити другий телевізор.

Зверніть увагу: у цьому списку конкретні дії, які вирішують проблему, а не яскраві гасла, які нічого не дають у реальному житті. Тільки мислення й знання прийомів впливу на ситуацію допоможуть вам добитися бажаного.

Тепер розберемо приклад з порожнім гаманцем. Це разюче, але велиа кількість людей зовсім не уявляла, де і як можна заробити гроші. Хоча прийоми дуже прості:
              •виберіть товар або послугу;

               •домовтеся з постачальником про відсоток із продажів із притягнутих клієнтів;

•дайте об’яву про цей товар або послугу в газеті безкоштовних оголошень або на сайті;

•прийміть дзвінок і переведіть його на постачальника.

Ці конкретні дії принесуть вам конкретні гроші.

Інший приклад. Вас викликав начальник і став критикувати за чужу помилку. При цьому начальник явно роздратований. Фраза «Іван Іванович, давайте жити дружно!» тільки приведе його в сказ. Спроби відразу почати говорити «це не я» теж невдалі. Начальник вас не чує й думає, що ви просто відмазуєтеся.

Для таких випадків необхідно володіти прийомами спілкування. Їх безліч. У цьому випадку можна використовувати, наприклад, такі.

                                              Дати виговоритися.

Тобто  ви спокійно чекаєте, коли пройде гнів, і потім переводите розмову в ділове русло.

                                   Повторити думки своїми словами.

Ви зупиняєте начальника й говорите: « Чи правильно  я зрозумів, що ви говорите про справу…»

                                  Попросити змінити тон розмови.

Ви говорите: «Якщо ви будете говорити спокійніше, те я краще вас зрозумію».

Такі прийоми дозволяють вам перехопити ініціативу розмови. Після цього начальник починає вас слухати, і ви можете роз’яснити ситуацію.

Тому замість читання книг про благі побажання й загальну любов, набагато краще накопичувати працюючі прийоми досягнення цілей.

                                                                  Ключові дії

      З погляду концептуального мислення дії людину мають різну ефективність. І серед цих дій ми будемо виділяти

                                                                Ключові
      Припустимо, ви повертаєтеся з роботи додому. Ви вже підійшли до дверей квартири, і у вас купа ідей, чим зайнятися ввечері. Ви можете подивитися телевізор, ви можете повечеряти, ви можете просто повалятися в постелі. Але перш аніж ви туди потрапите, вам потрібно відкрити двері, тобто  вставити ключ і повернути. Доти, поки ця дія не зроблена, усі інші зробити неможливо. Це безглуздо.

                     Ключова дія -- це те, без чого далі не рушити.

Найпоширеніший приклад: вам прийшло електронне повідомлення, ви його відкрили, не зрозуміли, що з ним робити, закрили й залишили у вхідних. Опісля повторили цю дію знову й знову, і через якийсь час у вас у вхідних будуть десятки повідомлень без відповіді. А в деяких – тисячі! І щоразу, заходячи в папку «Вхідні», ви бачите, що треба зробити й те, і це, і ще ось це, але нічого не робите. Чому? Насправді  ви цього не робите тому, що не зробили ключову дію.

Ключова дія в даному прикладі – ухвалити рішення щодо того, як ви будете обробляти листа.

Ще краще – скласти інструкцію: « Як я ухвалюю рішення щодо електронних листів». Один раз. Це ключова дія. І все – у вас буде порожній ящик. Перша ознака ділової людини – порожня папка «Вхідні» в електронній пошті.

 Розумний підхід до справи означає: спочатку визначити й зробити ключову дію.

       Усі інші завдання можна робити, можна не робити – це взагалі не має значення. Ключова дія може бути досить простою. Наприклад, подивившись і проаналізувавши статистику продаж, ви бачите, що ви рекламуєте один товар, а дає прибуток зовсім інший. Отже, ви ухвалюєте рішення дати рекламу найприбутковішого товару – або вписуєте собі це в план, або даєте вказівку комусь. Рішення прийняте. Ось це – ключова дія сьогоднішнього дня, вона найважливіша, воно принесе максимальний прибуток. У списку інших справ на день у вас може стояти пункт «купити батарейки». Можна купити, можна не купити – не принципово.

Зараз ми навчимося гарного прийому, який сильно спростить знаходження ключових дій. Звернемося до досвіду Девіда Аллена, автора чудової системи GTD, яка присвячена ефективній організації справ.

Коли Девіда Аллена запрошують як консультанта по організації справ, він підходить  до столу клієнта, бере звідти будь-який папірець, показує цей папірець клієнтові й запитує: « Який наступний крок по цьому паперу?» Причому якщо людина починає мимрити: «А що? Цей папір…» – Аллен говорить: «Це мене не цікавить. Який наступний крок?»

Далі звичайно випливає приблизно такий діалог:

- Який наступний крок? – запитав Аллен, взявши в руки буклет з рекламою автосервісу.

- Мені треба машину відігнати в автосервіс, – відповіла людей.

- Який наступний крок?

- А що? Ось, відігнати машину.

- Коли ви це зробите?

- Я не можу цього зробити.

- Чому?

- Мені треба запитати у свого приятеля, він рекомендував звернутися до якогось майстра.

- Що потрібно зробити?

- Подзвонити.

- Який наступний крок?

- Наступний крок – подзвонити приятелеві.

- Запишіть цей наступний крок, – сказав Аллен.

Тобто  найчастіше розв’язок якоїсь проблеми затягується не тому, що проблема серйозна, а тому, що ви не подумали про ключову дію. Хоча досить запитати себе:
                                            « Який наступний крок?»

                             Як концептуальне мислення працює щодня?

Найголовніше, що ви повинні зрозуміти: якщо ви неправильно думаєте, тобто  направляєте своє мислення не в ту сторону, то в будь-якій області вашого життя ви отримаєте проблеми. І навпаки, якщо ви думаєте концептуально, те здійсните будь-які бажання.

Найпростіший спосіб почати мислити концептуально – це застосувати даний спосіб мислення, працюючи на комп’ютері. При роботі із програмами концептуальне мислення вписується просто ідеально. Перш ніж щось робити на комп’ютері, перш ніж почати розбиратися в будь-якій програмі, ви спочатку дивитеся вихідний стан, тобто  вихідний формат наявних у вас даних, потім визначаєте цільовий стан – у якому виді ці дані повинні бути.

Наприклад, у вас є документ, написаний від руки, а вам потрібно красиво роздрукувати цей текст на принтері. І далі – набір прийомів, як це робиться.

Так можна швидко освоювати будь-які програми. Ви визначаєте цілі, для яких програма створена, берете вихідні дані й далі вчитеся, як від вихідних даних перейти до кінцевого результату.

У житті буває складніше, аніж при роботі з комп’ютером, тому що факторів занадто багато. Важко вибрати, які важливіші. Наприклад, директор компанії приходить на роботу.

На столі стос документів на підпис.

Дзвонить розлютований клієнт, вимагає директора.

Важливий співробітник написав заяву про відхід.

Вибрати, чим зайнятися, непросто. Але ж ще потрібно думати про бізнес у цілому. Легко можна загрузнути в «гасінні пожеж», і компанія перестане розбудовуватися. Застосовуємо концептуальне мислення.

Цільовий ресурс – це раціональне використання часу керівника.

Лімітуючий фактор, – час.

Прийоми впливу: відмова від маловажливих справ, делегування співробітникам, наймання особистого помічника.

Проблема в тому, що й для застосування цих прийомів потрібно час, а час у нас – фактор, що лімітує.

Тому ключова дія – розставити пріоритети. І приділяти час різним справам за принципом:

            Чим більше грошей компанії приносить дія, тим вона важливіша.

Так що в наведеній ситуації потрібно почати із планування. Скласти список справ і намітити пріоритети виконання.

                                                           Концепції й конфлікти

Ми вже говорили, що відмінність концепцій приводить до холіварів. Але інтернетні суперечки не настільки важливі, а ось коли такі ж суперечки починаються на роботі, вони можуть мати серйозні наслідки. Є область бізнесу, де різниця концепцій може стати фатальною для компанії. Це різниця концепцій керівників.

В одній компанії постійно йшли суперечки. Начальник відділу вічно влаштовував розноси підлеглим. Підлеглі регулярно ходили скаржитися до директора. Директор вів довгі переговори з начальником відділу. Такий нескінченний трикутник конфлікту.

Але варто було небагато послухати ці розмови, як відразу ставало зрозуміло, що керівники не прийдуть до згоди. Виглядало це так:
- Ви знову накричали на менеджера!

- Вона зірвала угоду. Я що, повинен мовчати?

- Як вона зірвала угоду?

- Вона повідомила клієнту застарілу ціну. Ми давно знизили ціну на цей товар.

- Вона сказала ту ціну, яка зазначена в прайсі.

- Але вона повинна була уточнити,  чи не готовий  новий прайс!

Такі бесіди можуть іти багато часу, тому що концепції сторін принципово різні.

Підхід директора: «Менеджери повинні працювати за інструкціями».

Підхід начальника відділу: «Менеджери повинні бути в курсі всіх подій і відслідковувати геть усе».

У цьому випадку даремно обговорювати конкретний епізод. Навіть якщо вони сьогодні домовляться, завтра знову виникне конфлікт.

Потрібно спочатку уточнити концепції. І звичайно, вирішальне значення має концепція директора.

Як же повинен діяти директор у подібній ситуації? Йому випливає постійно й терпляче пояснювати суть своєї концепції:
                       •Яку мету директор ставить перед компанією?

                       •Наскільки поточна ситуація їй відповідає?

                       •Якими прийомами потрібно користуватися?

Розмова директора з начальником відділу може бути приблизно такою:

- Я вас викликав, щоб обговорити стратегію компанії. Я вважаю, що в гарній компанії все вирішує система продажів. Тому кожний співробітник повинен знати свої обов’язки й працювати строго по інструкції. Зараз у нас багато чого робиться випадково й постійно йдуть конфлікти. Але я має намір виробити загальні правила роботи компанії, і ви повинні допомогти мені в цьому.

                                           Перехід на концептуальне мислення
Коли ви тільки починаєте застосовувати концептуальне мислення, у вас не може бути ніяких обмежень. Як ви можете ставити якісь обмеження в темі, про яку ще не думали? Ви потрапите в ту саму пастку недооцінки своїх можливостей. Наприклад, ви переконуєте себе, що не можете заробити достатню кількість грошей, тому що:

                                •« У мене було важке дитинство»;

                                •«Я отримав погану освіту»;

                                •«Я живу не в тій країні»;

                                • «У нас високі податки».

Зверніть увагу – ви перелічили всі причини, після яких думати щодо  грошей уже не зможете. І грошей у вас не буде ніколи.

Альтернатива – усе, що я перелічив, сприймати, як « так, але…». І рухатися далі: «А чого я прагну? Я прагну мати багато грошей. Як мені цього досягнути?» Тоді ви почнете шукати способи, як прийти до вашої мети. Мислення буде працювати саме на її досягнення.

І тепер – увага! Зовсім не важливо, наскільки невдало ви діяли до сьогоднішнього дня. Це не має ніякого значення. У будь-який момент ви можете почати мислити концептуально й витягти себе з будь-якої прірви. Чому вам звичайно стає погано, коли ви думаєте про свої проблеми? Тому що ви не думаєте про те, як з них виходити, ви просто крутите в голові, як вам важко. Як я вже говорив, будь-який стан – це результат деякого стимулу. Тут стимул – думки про вашу важку ситуацію. Результат – погане самопочуття.

Але як тільки ви перемикаєтеся на концептуальне мислення, стимулом стає «придумати, як досягнути бажаного». Це приємна думка, і настрій у вас поліпшується. Ще раз зверніть увагу: просто перемкнувшись на концептуальне мислення, ви вже підвищите собі настрій.

Нерозумних  людей відрізняє вічно похмурий вид. Їм не подобається робота, оточуюче начальство, їм не подобається життя. Нерозумні люди у всьому бачать якусь змову, шахрайство, підступ. У результаті вони саме це й отримують у реальному житті. Саме те, про що думають постійно. Їхнє мислення настроєне не на пошук розв’язків, а на підтвердження змови зловмисників проти них.

Але повернемося до концептуального мислення. Ви говорите собі: «Зараз у моїй голові повно чужих ідей, які я колись придбав, тому що був малий і не дуже добре розумів. Зараз багато із цих ідей не працюють. Те, що я маю на даний момент у житті, – це результат того, що я користувався непрацюючими ідеями. Я зараз спробую робити щось інакше, навчуся більш ефективних методів мислення, зокрема, концептуального мисленню».

                               Послідовність концептуального мислення
Суть концептуального мислення в тому, що ви підходите  до будь-якої проблеми зовсім інакше, аніж диктує устояний стереотип «проблема – це погано». Прийнято переживати відносно наявних проблем. Але насправді  проблема – це закриті двері. Ви ж не переживаєте, якщо на вашому шляху є закриті двері. Ви або дістаєте ключ, або дзвоните, або стукаєте у двері. Як тільки виникає проблема, ви починаєте її вирішувати й не мучитеся через неї. Проблема – це нормально.

Щорау, зіштовхнувшись із неприємною або складною ситуацією, ви дієте за деяким алгоритмом. Наприклад, у колективі про вас розповіли якусь плітку. Ви, звичайно, можете розстроїтися й довго переживати відносно цього. Але давайте застосуємо концептуальне мислення.

1. Вихідна ситуація.

- Такий-то людина передала, що Іванов сказав про мене гидоту.

2. Чого я прагну?

- Я прагну, щоб у колективі до мене добре ставилися.

3. Які варіанти дій я можу почати?

- З’ясувати, що Іванов про мене думає.

Далі на розум автоматично приходить якийсь варіант дій. Наприклад, піти до Іванова й поговорити з ним. Або просто подзвонити.

Можливо, виявиться, що він нічого подібного й не говорив. Можливо, він щось не так зрозумів. Коли ви робите якісь кроки, ви починаєте рух до того, чого прагнете. Навіть якщо з’ясується, що Іванов дійсно вас недолюблює й розпускає про вас чутки, те після розмови з вами він навряд чи  насмілиться повторити подібне. І якщо ви почнете говорити зі співробітниками, те скоро самі відчуєте, як вони реально до вас ставляться, а через якийсь час відношення до вас різко покращиться, тому що всі побачать, що ви контактні, ви відкриті спілкуванню й усі непорозуміння з вами можна розв’язати.

Підсумки глави
Концептуальне мислення – це вид мислення, яке робить хід думки цілеспрямованим.
Концептуальне мислення будується на основі концепцій. Кожна концепція складається із трьох частин:

                                    поточний стан;

                                   цільові можливостей;

                                   прийоми впливів.

При аналізі цільового стану потрібно в першу чергу визначити цільовий ресурс – головний показник того, що ми прагнемо отримати.

При аналізі поточного стану потрібно визначити фактор, що лімітує, – головна причина того, що заважає рухатися до мети.

Типова помилка аналізу – це змішування цільового ресурсу, і лімітуючого фактора.

Серед прийомів впливу потрібно в першу чергу шукати ключову дію – тобто  ту дію, яка спрямована на  лімітуючий фактор.

Розумний підхід до справи означає: спочатку визначити й зробити ключову дію.

Чим більше грошей компанії приносить дія, тим вона важливіша.

                                              Глава 4

                                                     Бажання

У цій главі ми поговоримо про те, як працювати з бажаннями. Чому це важливо? Тому що концептуальне мислення, як ми вже з’ясували, це цілеспрямоване мислення, яке зовсім чітко говорить: перш ніж ви починаєте концептуально мислити, ви спочатку визначаєте цільовий ресурс, а потім ставите конкретну мету.

Але для того щоб свою мету поставити, потрібно все-таки від чогось відштовхнутися. Єдине, від чого ви можете відштовхнутися, це ваші бажання, тому що саме ваші бажання є генератором енергії у вашому житті.

Тут виникає кілька проблем, з якими звичайно зустрічаються люди. Найпоширеніша помилка – це боротьба зі своїми бажаннями.

Видалося б, що отут такого? Є бажання, але мені воно не подобається. Я відмовляюся від нього.

Наприклад, у парубка є бажання познайомитися з дівчиною, але прямо зараз він пише кандидатську дисертацію. Це вимагає багато часу, тому він вирішує: «От пройде захист, тоді й займуся особистим життям».

Але не все так просто. Що відбувається далі? Важливо зрозуміти, що робота інтелекту полягає в тому, щоб здійснювати бажання. Якщо у вас є бажання, але ви з ним боретеся з різних причин, то усередині вас з’являється деякий уявний опір. Тепер усе ваше мислення проходить через цей внутрішній опір, тобто  ви починаєте відчувати найсильніший дискомфорт. Якщо ви й далі будете так робити, то почнете сильно втомлюватися й втрачати енергію.

                        Боротьба з бажаннями приводить до втрати радості життя.

Згадайте: ви приходите додому, дуже сильно втомившись на роботі. Але робота у вас розумова, тобто  ви не тягали мішки, не копали яму, а просто сиділи весь день. І раптом втомилися. Чому? Це говорить про те, що ви постійно мислите з опором. 
                      Думати з опором – це занадто енерговитратний механізм. 
Зараз дуже популярна тема стресу, але в більшості випадків стрес – це наслідок самопридушення. Тобто  стрес виникає не через те, що людині багато чого треба зробити, а через те, що вона не прагне цього робити.

Так що цей напрямок тупиковий і потрібно йти від зворотнього.

Щоб ваше мислення було чистим, потрібно взагалі перестати боротися з якими-небудь бажаннями. Тобто  кожне бажання, яке у вас з’являється, слід усвідомити, відчути.

Якщо ви прагнете довідатися про себе, то повинні насамперед знати про себе дві речі: що ви любите й чого ви не любите.

Причому варіанти цього «не люблю» можуть бути найрізноманітніші:

                                    •вам від цього нудно;

                                    •вас огортає смуток;

                                    •вам це нецікаво;

                                    •вас це втомлює;

                                    •вас це розбудовує.

Ваші неприємні почуття схожі на бакени, якими відзначають фарватер. Якщо судно зверне з фарватеру, воно сяде на мілину. Тут те ж саме: намагаючись робити те, що ви не любите, ви через якийсь час втратите всякий драйв, усяке бажання жити й сядете на мілину.

І навпаки, вам потрібно дуже уважно придивлятися до того, що ви любите:

                                    •те, що вам приємно;

                                    •те, чого ви чекаєте;

                                    •те, з чого ви радієте;

                                    •те, що вас заводить;

                                    •те, що дає вам енергію.

Важливо розуміти, що, хоча бажання можуть бути найекзотичніші, однаково  боротися з ними безглуздо. Наприклад, якісь бажання вимагають дуже великих витрат – тимчасових або грошових. Припустимо, ви прагнете дорогий автомобіль. Купити його прямо зараз ви не можете, але можете взяти напрокат на кілька днів. Цілком можливо, що цього буде досить.

Якщо ви не забороняєте собі бажання, а починаєте думати в їхню сторону, то при відсутності опору ваше мислення буде чистим і потужним. А виходить, імовірність досягти навіть найтрудніше виконуваних бажань реально зростає.

                                          Емоційна рівновага
Наші бажання починаються не в мозку. Бажання починаються в тілі. Бажання починаються від м’язів, серця, печінки, геніталій, шлунка і т.д.

                                               •Ми утомилися – прагнемо відпочити.

                                               •Зголодніли – прагнемо поїсти.

                                               •Засиділися – прагнемо посуватися.

Якщо тіло вимагає уваги, думати про щось інше не вийде. Не випадково говорять: «Ситий голодного не розуміє». Стан тіла створює деяке емоційне тло.

Перше завдання – зробити це тло природнім. Що таке природнє тло для тіла? Тілу повинно бути добре: поза зручна, плечі розправлені, голова піднята і т.д.

Як же правильно працювати з бажаннями? Вам потрібно ввійти в стан емоційної рівноваги. Це такий стан, коли вам однаково, про що думати. У цей момент бажання приходять до вас природньо. Цей процес дуже приємний. Ви поринаєте в мрії про те, чого вам хочеться.

У цей момент не варто думати про те,

                                                            як це отримати.
 Чому? Тому що якщо ви спробуєте думати про все відразу, то, як ми вже говорили, концептуальне мислення працювати не зможе.

Не варто також думати про всі бажання відразу. Виберіть одне й спокійно думайте про нього.

Зі звіту:

Я спробувала, і вау – завдання просто на ура вирішуються!!!

Ну просто не витрачаєш свій час на те, щоб переживати, щось собі видумувати (вчуся позбуватися від казок) – просто вимикаєш емоції й робиш. Уже на етапі вимикання емоцій стає набагато простіше – просто в сотні разів, тому що розум очищується й починаєш розуміти, що все набагато простіше, аніж тобі здавалося спочатку.

Важливо розуміти, що коли мозок уже настроївся на деяке бажання, коли він уже почав думати про деяку мету, то перемикання між цілями або перемикання між бажаннями вимагає істотних енергетичних витрат.

Напевно ви відзначали, як важко перемкнутися, коли ви щось напружено обговорюєте, думаєте – допустимо, нарада йде, – і раптом хтось заходить і ставить запитання – можливо, і просте, але відносно зовсім  іншої теми. Тому що мозок у цей  момент націлений на думку про одну тему.

Тому намагайтеся робити так. Як тільки вам потрібно серйозно подумати, спеціально виділяйте час для міркувань. Постарайтеся зробити так, щоб вас не відволікали. Відключіть телефон, не заходьте в Інтернет. Цей час тільки для міркувань про те бажання, яке ви прагнете виконати.

Відчуйте, чого саме ви прагнете, і напрямляйте мислення в сторону  бажаного.

                                                                  Енергетика

У досягненні цілей найважливішу роль відіграє ваша

Енергетика
. Енергетика – це інтегральний показник вашого фізичного стану.

У фізиці термін

«енергія» - це здатність зробити роботу. В організмі діє безліч потоків енергії, а сукупність усіх енергій організму й називається енергетикою.

Якщо енергетика висока, то вам хочеться жити, ви прагнете досягати успіху, перемагати й насолоджуватися перемогою. Ви готові кудись бігти, щось робити.

Якщо енергетика низька, це відчувається як слабість, млявість. 
Депресія – ця повна відсутність енергії.

Якщо зустрічаються дві людини, спрацьовує так зване

енергетичне правило:

   У розмові двох людей управляє розмовою той, хто має більшу енергетику.

Напевно ви зауважували ситуацію: припустимо, в автобусі раптом починається скандал, хтось завівся й чутні вже істеричні нотки. Начебто б вас це особливо не стосується, але вас починає трясти. У чому справа? Справа в тому, що енергетика передається прямо.

Чому? Тому що людина – це стадна тварина. Навіщо їй ця властивість? Уявіть собі  стадо антилоп, що мирно пасуться. І раптом одна з антилоп побачила хижака – наприклад лева. Помітивши його, вона моментально відскочить. А тепер подивимося, що відбудеться із чередою. Для виживання потрібно, щоб уся череда моментально почала рухатися.

Для цього існує певний механізм, який називається

                                                        симпатична індуктивність

. Він дозволяє антилопам миттєво реагувати на небезпеку, на страхи іншої антилопи. Тому й людину заряджає енергетика інших людей. Ви, напевно, зауважували, що, якщо дивитися комедію поодинці  по телевізору, вона сприймається зовсім інакше, аніж коли дивишся її в кінотеатрі. Коли весь зал вибухає реготом, комедія набагато смішніша. Точно так само на спортивних змаганнях: одна справа дивитися поодинці, інша справа дивитися на стадіоні.

Енергетика визначає все життя людини. Якщо енергетика висока, людина іде по життю із задоволенням, він вирішує проблеми зразу і оточена загальною увагою. Якщо ж низька, то, як правило, людина віддає перевагу нічого не змінювати й просто тягне лямку.

Енергетика підвищується під час фізичних дій: танці, плавання, заняття в тренажерному залі. Максимальний енергетичний підйом дає секс.

У кожного вашого бажання є внутрішня енергетика. Її легко відчути. Уявіть на секунду, що вам зараз хочеться шматочок кавуна. І – приємне співпадання – вам дзвонить приятель і говорить: «Я прагну тобі подарувати кавун». Тепер розглянемо варіанти:

                                 •Він знаходиться біля під’їзду й прагне піднятися.

                                 •Він живе через кілька кварталів від вас.

                                 •Він живе на протилежному кінці міста.

Відчуйте, наскільки бажання з’їсти кавун здатне змусити вас прогулятися або поїхати на інший кінець міста.

Інший варіант. Ви познайомилися з дівчиною, взяли в неї телефон, вона згодна піти з вами на побачення. Варіанти ті ж. Чи готові  ви зараз поїхати на інший кінець міста? Бачите, наскільки змінилася ваша відповідь?

Тому завжди вибирайте найдужчі ваші бажання, ідіть до них, думайте про них. Разом із цим буде приходити енергія для дії.

Максимальна енергія приходить у момент виконання бажання. Тому, коли ви починаєте виконувати свої бажання, ваш енергетичний рівень піднімається й ви можете добитися практично всього.

На своїх курсах я завжди рекомендую підвищувати рівень енергетики, щоб легше домагатися своїх цілей. Звичайно це відразу дає результати.

Зі звіту:

     З’явився побічний ефект – за день зробив кілька справ, які звичайно довго роблю.

      Особливо важлива енергетика в спілкуванні – згадайте «енергетичне правило». Тому я даю завдання спілкуватися тільки на високій енергетиці.

Зі звіту:

      Підводячи підсумки вчорашнього дня, помітила, що спілкування було ефективним практично на сто відсотків, чесно говорячи, сама була здивована результатами.

      З погляду мислення важливий момент полягає в тому, що в здоровішої людини будь-яке завдання відразу підвищує рівень енергетики. Це схоже на те, як ви йдете по вулиці, а спереду калюжа. Щоб її перестрибнути, вам потрібна енергія. З’являється азарт. Часто, успішно перестрибнувши через калюжу, люди починають посміхатися – тому що піднявся їхній енергетичний рівень.

Зі звіту:

     Коли ж я побачив, що можна підняти енергетику й просто піти реалізовувати свої плани, не боятися наїздів, ігнорувати непотрібні думки, обходити які-небудь сумніви, то я зрозумів, що енергетика – це наймогутніша опора. Завдяки саме роботі з енергетикою я відчув, що сила моєї особистості росте.

        Коли я почув, що на появу деякого завдання в нормі психіка реагує підняттям енергетики, то в мене склався пазл того, як можна легко й із задоволенням вирішувати проблеми. Більше того, я відчув, як усі мої думки, почуття, м’язи, голос і т.д.  стають зібраними й цілісними.

       Завдяки енергетиці проблеми із грішми для мене перестали бути важким тягарем і стали веселими, цікавими задачками».

                                                               Злив енергетики

Є протилежна ситуація. Людина сприймає своє життя як дуже важке й з смуткуванням заняття. У неї відбувся енергетичний злив.

Щоб зрозуміти, що відбулося, звернемося до фізіології.

У наш організм автоматично вбудований певний механізм реагування на нестандартні або важкі ситуації. Цей вбудований механізм прекрасно працює, якщо його не псувати. Як він виглядає? Припустимо, ви йдете по дорозі, на шляху невелика канавка. Механізм реагування сприймає канавку як перешкоду й одночасно підключає енергію, щоб цю перешкоду подолати, – і ми з легкістю перестрибуємо через канавку. Або, припустимо, ми бачимо невеликий бордюрчик, і автоматично підвищується енергетика, щоб нам підняти вище ногу.

Сам цей механізм гормональний і влаштований досить складно. Якщо ситуація пов’язана з деякою небезпекою – додається в кров трохи адреналіну, з’являється страх, щоб, якщо що, швиденько втекти. Якщо ситуація пов’язана із сексуальним порушенням, додається трохи норадреналіну – це збудливий засіб. Якщо потрібно щось важке зрушити – включається тестостерон, м’язи сильнішають. Якщо бачимо гарну дівчину – включаються андрогени, щоб її спокусити, або, відповідно, у випадку жінки – естрогени, щоб спокусити чоловіка.

Якщо не втручатися, не псувати роботу цього механізму, то кожна ситуація тільки заряджає вас енергією. Кожна проблема з’являється разом з енергією для її розв’язку.

Такий механізм у здоровіших людей. Але якщо людина занедужує, механізм порушується. Хвороба – це своєрідна чорна діра, яка поглинає всю енергію. Під час хвороби нормальний механізм природою розсудливо відключається. Але що, на великий жаль, відбулося в нашій культурі? Так склалося, що серед письменників і режисерів дуже багато нездорових людей, і вони свої розв’язки хворої психіки вкладають у книги, фільми, серіали або ток-шоу – і транслюється це все мільйонними тиражами. Іде пропаганда «страждання», причому страждання подається як щось шляхетне. Хоча, якщо людина простудилася й страждає, що тут гарного? Лікуватися треба.

Так і із щиросердечним стражданням. Страждаєш? Це хвороба. Лікуватися треба, а не бравірувати цим.

Як же відбувається злив енергії?

Припустимо, ви вийшли від начальника. Він сказав, що треба терміново зробити якийсь документ – прямо швидко, негайно, документ був потрібний ще вчора. Ви сіли за комп’ютер, починаєте відкривати цей документ, щось знайшли, він не відкривається, загалом, ви трохи роздратовані. У цей момент хтось до вас підходить і говорить: «Слухай, а як правильно розмішувати цукор у склянці?» Розумієте? Вам щось потрібно терміново зробити, у вас нічого не виходить, а отут ще вас відволікли. Перше, що хочеться зробити в рамках звичного культурного стереотипу, – це злити енергію. Що це означає? Це означає, що вам хочеться закричати: «Та відвали ти, худобино, взагалі! Не бачиш, що я працюю?!»

Що відбувається далі? У вас тільки що була енергія на те, щоб щось робити. Ви її взяли, вашу енергію, і просто злили іншій людині. Що відбудеться? Та людина до цього моменту був млявою і цікавилася якимись абстрактними питаннями про обладнання світу. Ви йому злили енергію, але він не знає, що з нею робити, тому він почне зливати її вам назад. Говорячи простою мовою, «ця худобини не відвалить», вона почне з’ясовувати, чому її так назвали. Далі починається лайка, у якій люди зливають енергію доти, поки вона не буде витрачена остаточно. Тобто  ви насварилися, ваш співрозмовник пішов, а у вас уже незмога. У вас була енергія, але тепер усе – вона закінчилася.

Звичайно після великої сварки люди говорять: « Незмога  лаятися». Енергія злита.

Зверніть увагу: така чудова енергія, яка дала б вам можливість гори згорнути, злита через зовсім безглуздий привід. Якщо така поведінка стає звичкою, далі людина попадає в «енергетичну яму». Їй просто хочеться, щоб усі від неї відстали і її не торкали.

Є навіть байка про «енергетичних вампірів», які нібито ссуть із людей енергію. Насправді  ніяких енергетичних вампірів не існує. Люди зливають енергію самі.

                                                Негативна енергетика

Енергетика людини ділиться на
                                              позитивну й негативну.
                    Позитивна енергетика – це енергетика наших бажань.
 Найдужча енергетика йде від сексуального бажання.

                   А негативна енергетика – це енергетика наших страхів.
 Це вбудована в людину аварійна система реагування на випадок небезпечних ситуацій. Якщо ви переходите дорогу, а на вас вантажівка летить, то краще злякатися й утекти якнайшвидше.

                   У житті вмикається то один варіант, то інший.

Припустимо, зібралися приятелі зіграти у футбол – хочеться рухатися, є бажання виграти, є бажання забити гол, люди починають бігати, і енергетика підвищується. Це гра на позитивній енергетиці. Але, припустимо, гра турнірна й додається страх програти. Виникають страхи – і футболісти грають на негативній енергетиці.

З погляду конкретного результату знак енергетики не важливий. Результат може бути досягнутий як на позитивній енергетиці, так і на негативній. Але, звичайно, жити на позитивній енергетиці набагато приємніше.

                                                             Як думати про бажання

Як тільки прийшло якесь бажання, вам потрібно спочатку просто подумати в його сторону. Наприклад, ви подумали про машину. Просто ще без конкретних деталей подумайте, що це за машина й чому вам хочеться її мати. Яка вона? Наприклад:
                                                    •швидка спортивна;

                                                    •простора й містка;

                                                   •великий джип;

                                                   •дизайнерська машина;

                                                   •статусна машина.

У момент обмірковування бажання ви ніяк себе не обмежуєте, не ставите перед собою питання – дорого це, недорого, можливо, неможливо.

У момент роботи з бажанням це все зайве, тому що інакше ви почнете себе пригнічувати. Яку помилку допускають найчастіше? Наприклад: «Я прагну ось таку машину». А потім: «Ой, вона занадто дорога», – і все, мислення загальмувалося, тому що ви самі його зупинили.
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Далі добре б взяти журнал про автомобілі або рекламний буклет. Ви перегортаєте сторінки й про кожний автомобіль задаєте собі питання:

                •« Чи подобається  він мені?»

                •« Чи підходить?»

                •«Прагнув би я, щоб він стояв біля під’їзду прямо зараз?»

                •«Куди б я на ньому поїхав?»

Ви не можете досягти того, що уявляєте собі досить смутно. Тому спочатку визначите загальний напрямок, а потім поступово продумуйте бажане у всіх необхідних дріб’язках і деталях.

Дуже добре заїхати в автосалон, походити між автомобілями, сісти за кермо. У цей момент ви дуже чітко відчуєте відчуття від машини. Нерідко картинка в буклеті зовсім не збігається з тілесним відчуттям.

Поступово, у міру занурення у ваші бажання, вам будуть відкриватися й шляхи досягнення цілей.

Ви можете заперечити: «Які ще шляхи? Є гроші – купуєш. Немає – ідеш повз». Але насправді  є варіанти отримати автомобіль і без грошей. Найпростіший – це піти працювати туди, де виділяють службову машину. Або взагалі влаштуватися водієм. Можна домовитися зі знайомим, що ви будете користуватися його автомобілем в обмін на деякі послуги. Можна отримати автомобіль у тимчасове користування, щоб його рекламувати.

Є також способи отримати автомобіль за невеликі гроші. Можна взяти його в оренду. Можна оформити кредит і виїхати з автосалону на новенькій машині. Життя дуже різноманітне, і обмежувати себе немає ніякого сенсу. Як тільки ви починаєте думати над проблемою, рано або пізно розв’язок знайдеться.

Зі звіту:

     Учора був день виконання моїх бажань. Виявляється, це так просто. Я завжди думав: ось треба почекати, а потім настане час, коли мої бажання почнуть виконуватися. Навіщо чекати? А ще нерозумніше чекати виконання всіх бажань. Але ж це так просто, і можна почати з виконання хоча б одного в день, навіть найпростішого. Ось на днях  захотів навчитися грати на гармошці, варто було з’явитися наміру, відразу стали з’являтися до цього можливості – і вчитель знайшовся, і знайомий знайомого, який дав безоплатно покористуватися інструментом. І тут я зрозумів: якщо мрія перейшла в бажання, бажання повинно перейти в намір, мозок відразу чіпляє все з навколишнього світу для того, щоб тобі дати шанс виконати його, а далі найголовніше – відразу  діяти й не сумніватися. Якщо не вийде, наш могутній інтелект знайде ще шанс.

                                                         Парадокс удачі

Звичайно, ви можете заперечити, що є така річ, як удача.
           Удача – цей випадковий збіг, який дозволяє досягтися бажаного відразу й без особливих зусиль. 
Так, удача є.

Але уважний розгляд показує: те, що люди називають удачею, це ситуація, коли людина, уже продумавши бажаний результат, раптом бачить гарний спосіб цього результату досягнути.

                        Тобто  удача – це наслідок обміркованого бажання.

Часто люди не розуміють, чому вони почали бізнес і збанкротували. Найчастіше відповідь дуже проста. Вони почали той бізнес, який їм зовсім не подобався. Він ішов проти їхнього бажання. Щодня вони намагалися змусити себе працювати, але тільки відчували глухе роздратування й тому мало просувалися вперед. Зрештою  бізнес зупинився й звалився.

Відомий копірайтер Гарі Хелберт радить:

     «Продавайте те, від чого ви без розуму, те, що ви по-справжньому любите!»

Тільки в цьому випадку ви щодня буде радісно вставати й думати про різні чудові речі. У цьому стані ви вже не упустите вдалого випадку. Адже життя розбудовується. Щодня відбувається щось нове.

Тому навколо вас тисячі прекрасних можливостей. Але ви їх не зауважуєте, тому що ви не думали про те, навіщо вам вони потрібні. Ці можливості щодня зникають, хоча ви цілком їх можете помітити, а іноді навіть обговорюєте із приятелями як цікаву новину. Але вам у голову не приходить, що ви зараз обговорюєте колосальний шанс у вашому житті. Усе це відбувається тому, що ви не знайшли часу помріяти.
 Помріяти з розмахом, із задоволенням, із захватом. Тільки після таких мріянь можна чекати удачу.

Парадокс удачі в тому, що якщо ви по-справжньому беретеся до роботи, то щасливі випадковості починають відбуватися набагато частіше. І якщо як слід настроїтися на важкий шлях, то може трапитися щось, що цей шлях сильно скоротить. Раптом починають приходити нові знайомі, нові знання, вдалі співпадання, і все виходить швидко, легко і ніби саме собою.

                                                              Крива інтересу

Як тільки ви із задоволенням помрієте, ви, як правило, уже будете знати, що треба зробити насамперед. При цьому потрібно враховувати, що сильно затягувати з дією не варто.
                                     Інтереси
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                                                                                                                                    Дні

                                Крива інтересу
На малюнку ми бачимо так звану криву інтересу. На графіку відбита залежність інтересу від кількості днів з моменту появи ідеї. Психологічно зміна інтересу відбувається приблизно так: у перший, другий і третій день від початку ідеї інтерес до цієї ідеї тільки росте. А потім починає падати.

Приклад з області відносин: припустимо, ви познайомилися з дівчиною на вулиці, вона вам дала свій телефон. На який день найкраще дзвонити? Найкраще на третій день. У цей день дівчина випробовує до вас максимальний інтерес. А потім він різко падає, і приблизно через тиждень ви їй уже нецікаві.
    До чого це приводить у реальному житті? Якщо у вас народилася ідея чогось, то, приступивши до її здійснення протягом  двох-трьох днів, ви будете це робити з максимальним задоволенням і енергетикою. Почнете через тиждень – теж нормально. Але якщо ви протягнете довше, те цей проект вам уже буде нецікавий. А що відбувається, коли проект нецікавий? Відбувається те, що людина починає робити справу, але енергія туди вже не йде. Остаточно падає інтерес, якщо проходить місяць і не з’являється нічого нового. Тобто  будь-який проект переходить у розряд рутини, якщо за місяць у ситуації нічого не змінилося.

Отож, з погляду психології проектами, які віднімають більше місяця, займатися безглуздо, тому що вам буде нецікаво, нудно. Найкраще займатися проектами, у яких щотижня щось відбувається, якийсь рух.

Психологи люблять усякі гарні слова. В Інтернеті зустрічається безліч публікацій з гарним слівцем «прокрастинація». І мені часто приходять листи: «А як ви ставитеся до прокрастинації?» 
У перекладі – це коли людина відтягує виконання якоїсь справи, ніяк не може до неї приступити.
 Це говорить про те, що у вас пропав інтерес до проекту, яких ви займаєтеся. Не потрібно боротися із цією «прокрастинацією». Просто закривайте проект. Якщо там, де ви працюєте, не залишилося цікавих для вас проектів – змінюйте роботу, усе безглуздо.

Є гарний критерій того, що ви займаєтеся цікавою вам справою. Якщо ви зараз дійсно виконуєте своє бажання, ви почуваєте бадьорість і тонус у тілі. Якщо ж ваше бажання не виконується, ви почуваєте млявість і вам хочеться все кинути. Повторю: продовжувати подібну роботу немає змісту , тому що ви будете робити її погано.

На курсах і тренінгах я даю завдання учасникам написати відповідь на запитання: 
« Те, що ви робите протягом  дня, – вам цього хочеться, або просто треба?» І з’ясовується багато цікавого.

Зі звіту:

          Цікаве завдання, а результат не радує.

     Усе зводиться до одній половинки вашої фрази: «Я це роблю, тому що мені треба це робити».

     Піймав себе на думці, що й харчуюся тільки тому, що треба. Проковтнув їжу, і вперед – робити те, що треба.

    Сплив епізод з дитинства, коли, босоніж вибігши з будинку у двір із шматком хліба, политим соняшниковим маслом і круто посоленим, почував непередаваний запах масла, а цей смак… Ніякі делікатеси зараз не йдуть у порівняння з тією насолодою, яку випробовував у дитинстві. А смак вишні, запах яблук, шелест листя під ногами…

      Куди все це поділося? Немає задоволення від їжі, не відчуваєш її смак (усе колись зупинитися, чекають справи). Та й справи робиш, а наприкінці  дня немає задоволення від зробленого, а все тому, що потрібно, а не тому, що хочеться.

      Спасибі, Костянтин, є про що задуматися.

Таких звітів маса. Більшість учасників сприймають життя як важку ношу. Постійні «треба» з усіх боків. Але ж вони самі вибрали таке життя!

Коли я даю завдання: «Влаштуйте собі день здійснення бажань», – це реально заганяє в глухий кут.

Зі звіту:

    Нарешті мені вдалося виділити день для виконання своїх бажань. Взагалі це жахливо, що мені вдалося це зробити тільки зараз через майже два або три тижні після виконання завдання 20. З іншого боку, я розумію, що не всі ці дні проходили тільки в  «треба». Проте   жоден  з них не був днем виконання моїх бажань.

     Почався день із того, що я задумався: «А що робити?» Я внутрішньо запитував себе: «Чого я прагну?» У відповідь було приємне хвилююче почуття (почуття азарту). Це круто. Напевно, тільки з таким почуттям може бути купа енергії щодня, щомісяця, щороку.

    Потім стали закрадатися думки, що в мене є цілий день, щоб доробити якісь завдання, якісь проекти по роботі. І я зрозумів, що це не мої бажання. Так само як у принципі мати роботу, бути забезпеченим, мати будинок або добре оплачувану роботу.

     Потім мені прийшла виразна думка, що я не прагну думати про те, щоб мені встигнути зробити якісь завдання в строк, що мені треба доробити те, що обіцяв, і інші всякі треба
      У підсумку робив те, що подобається. І ванну прийняв свою улюблену, і поспати днем встигнув, і погуляти. Але в цілому, виходить, відпочивав, хоча коли раніше думав про день бажань, то уявляв, як зроблю що-небудь з задуманих мною проектів. Але нічого не зробив.
      Але ж кожний день, по ідеї, повинен ставати днем здійснення бажань – неймовірно, що це не так.

                                                    Заборона на бажання

Але що робити в тих випадках, коли прямо зараз бажання здійснити не можна? Наприклад, ви прагнете подорожувати, але прямо зараз не можете, тому що у вас немає закордонного паспорта. Або ви прагнете купити машину, але прямо зараз у вас немає необхідної суми. Або ви прагнете купити квартиру, але в цей момент перебуваєте в такій ситуації, у якій у принципі на квартиру заробити не можете, тому про це навіть думати не можна.

Як ми вже говорили, ставити заборону на бажання безглуздо. Замість заборони на бажання найкраще застосовувати концептуальне мислення. На ті фактори, на які ви зараз дивитеся як на обмеження, подивитеся як на ваш поточний стан.

Далі ви робите наступний крок: починаєте описувати на папері або у файлі свої цільові можливості. Ви повинні добре розуміти: навіть якщо у вас мало грошей прямо зараз, ніхто не заважає вам задуматися про те, як заробити більше. Якщо у вас не вистачає якихось документів, ніхто не заважає вам задуматися про те, як оформити або якось ще одержати ці документи. Не вистачає дипломів, не вистачає якихось довідок – ви прямо зараз можете почати думати, як їх отримати.

    У вас може не бути можливості щось одержати, але можливість подумати про це у вас є завжди.

Наприклад, ви прагнете поїхати в якусь країну, але не знаєте місцевої мови. Ви можете подумати про те, як будете долати мовний бар’єр:

                                    •купите розмовник;

                                    •наймете перекладача; 

                                    •будете спілкуватися жестами.

Уже з’являється деяка ясність, що робити.

Припустимо, обмежень багато – наприклад, поїздка за кордон зараз неможлива, тому що немає ані грошей, ані закордонного паспорта, ані візи.

Це означає, що на кожне обмеження ви будуєте концепцію й починаєте її вирішувати. В одній концепції ви вирішуєте питання із грішми, в іншій – з документами. Може бути, у вас з’явиться ще кілька концепцій, які вам потрібно розв’язати. Ви їх усі виписуєте й кожну концепцію розглядаєте по черзі.

На одній консультації до мене прийшла людина й обрисувала свою проблему:
- Я живу далеко від роботи. Щодня їжджу в Москву з області. Дорога займає дві години на один кінець. Платять добре, але вже ні на що не залишається часу. Я весь вимотався, але нічого зробити не можна.

Далі відбулася цікава розмова. Я йому відразу ж запропонував:

- Зніміть квартиру поруч із роботою.

- Ні, не можна. Дружина працює в іншому місці.

- Знайдіть роботу поруч із будинком.

- Ні, не можна. У нас стільки не платять.

- Працюйте дистанційно.

- Ні, не можна. Начальство проти.

- А ви розмовляли із дружиною? Ви шукали роботу поруч із будинком? Ви говорили з начальством?

   На всі три питання співрозмовник відповів негативно. Тобто  людина сам собі придумала бар’єри. При цьому він навіть не спробувала нічого довідатися. Звичайно, при такому підході можна все життя провести в суспільному транспорті.

                                                Прийоми впливу на ситуацію

Коли ви записали свої цільові можливості, слідуючий крок, – визначення прийомів впливу. Тут також дуже часто люди здаються. Вони роблять помилку, коли сприймають деяку ситуацію як нерозв’язувану. Чому?

Візьмемо той же приклад – подорож за рубіж. Припустимо, ви зараз студент, джерел доходу практично немає. У батьків ви також не можете взяти гроші. Тому ви нібито поїхати за рубіж не можете. Насправді  ваше завдання – не зупинити себе в міркуваннях на тому моменті, що ви не можете. Думайте й шукайте способи. Вам просто не вистачає прийомів впливу на ситуацію. Необхідно зібрати інформацію, тобто  додаткові дані про те, які прийоми ви можете використовувати.

А коли ви почнете з’ясовувати, тобто  наводити довідки й збирати інформацію, ви довідаєтеся, що є відповідні програми по обміну студентами, так що можна поїхати за рубіж абсолютно безкоштовно. Більше того, не просто поїхати, а ще повчитися в тамтешньому навчальному закладі й отримати більш якісну освіту.

Інший приклад: у вас маленька фірма й зовсім немає грошей на рекламу. Можна поговорити з постачальниками, щоб вони компенсували вам рекламні витрати.

Завжди є прийоми впливу на ситуацію. Треба тільки почати їх шукати, і ви здивуєтеся, як їх багато.

Знову приклад на консультації. Людина поскаржилася:

- На підприємстві криза. Нам знизили зарплату на третину. Обіцяють підняти, але поки перспективи погані. Так триває вже півроку.

- Знайдіть іншу роботу.

- Немає. Зараз криза, роботу знайти не можна.

- Тоді візьміть відпустку за свій рахунок і знайдіть тимчасову роботу.

- Її взагалі неможливо знайти.

- Домовтеся з начальством, що будете працювати на третину часу менше, і влаштуйтеся на підробіток.

- Начальство на це не піде.

- Чого ж ви чекаєте?

- Що все налагодиться.

І далі в розмові з’ясовується, що людина взагалі нічого не робила, не пізнавала і не шукала роботу. Вона просто сиділа і нервувала.

Зверніть увагу, вона говорила про кризу просто так. Їй так здалося. Але ж зовсім неважко купити газету «Робота для вас», або подібну, або зайти на будь-який сайт пошуку роботи. Там море інформації й про необхідні вакансії, і про зарплати, і про часткову зайнятість.

А далі – виписати телефони на листочок і дзвонити, домовлятися про співбесіду.

                                                    Неправильні бажання

Проблема з бажаннями ще й у тому, що багато ваших бажань насправді  не ваші. Вони нав’язані вам культурою, вихованням, рекламою, пропагандою.

Найрізноманітніші дослідження показують, що люди мріють про речі, або події, думаючи, що ці речі зроблять їх щасливими. Але коли вони отримують ці речі, або беруть участь у цих подіях, то виявляється, що рівень задоволення досить низький. А навіть якщо й високий, то падає він дуже швидко. Часто настільки очікувана відпустка на березі теплого моря вже наступного дня змінюється невдоволенням через умови проживання або нудьгою вже через три дні.

Уявіть, що вам прямо зараз подзвонили й офіційно повідомили, що ви визнані гідними Нобелівської премії. Наскільки щасливим вас зробить ця подія? Або більше збентежить? Або ви відразу  поринете в міркування про те, що від вас буде потрібно? Або задумаєтеся про ваші нобелівські лекції?

Але ж ця нагорода вважається найпрестижнішою у світі. Чи зробить  вона вас щасливим?

Як показують численні опитування людей, які отримали те, що прагнули, у більшості випадків радість від володіння бажаним набагато менша, аніж це уявлялося.

Лев Миколайович Толстой в романі «Анна Кареніна» виразив почуття Вронского після з’єднання з Ганною так:

     «Вронский тим часом, незважаючи на повне здійснення того, чого він чекав так довго, не був цілком щасливий. Він скоро відчув, що здійснення його бажання доправило йому тільки піщину з тієї гори щастя, яку він очікував…»

Усе це – результат нав’язаних бажань. Виконання дійсних бажань завжди приносить насолоду. Якщо ви, як належиться, попарилися в лазні, то бокал холодного квасу завжди зробить вам приємність.

Тому шукайте свої справжні бажання. Їх можна визначити за тим, що коли ви їх виконуєте, то почуваєте щиру чисту радість.

                                                               Залежності

Проблема з неправильними бажаннями ще й у тому, що часто вони перетворюються в залежності. Наприклад, у залежність від алкоголю.

Основною причиною настільки високого рівня пияцтва є пропаганда так званого «культурного пиття». Нібито для підтримки здоров’я потрібно регулярно вживати дози алкоголю, але робити це потрібно в міру, щоб не спитися остаточно. Це приклад явного неправильного бажання, тому що ані смак, ані запах алкоголю не викликають ані найменшого бажання його вживати, а якщо все-таки його випити, то здоровіший організм відразу відповідає блювотою, намагаючись захистити себе від отрути.

Але пропаганда «культурного пиття» вчить не зупинятися перед труднощами й продовжувати пити, доки захисні сили організму не будуть зломлені.

Відомий співак Андрій Макарєвіч пише про це так:

    «Я завзято не прагнув курити й пити – мені було несмачно. Сєрьожа Кавагоє , що надавав перевагу рок-н-ролльній ідеології, був страшно незадоволений – я руйнував імідж біт-групи (слова «імідж», щоправда, ще не існувало, але в загальну картину я дійсно не вписувався). Одного разу терпіння його тріснуло, і він, як під конвоєм, повів мене в кафе «Альтаїр» (було таке на Університетському, тепер там, по-моєму, «Місяць»). Стояв прекрасний літній вечір, я слабко відбивався. Сєрьожа похмуро запевняв мене, що варто тільки почати – і я зрозумію, як це здорово. Була взята пляшка портвейну «Азербайджан» і два морозива – на закуску. Через годину я запекло вибльовував відразу  в скверику на Університетському, валандаючись і лякаючи бабусь, що гуляють, з дітьми, а Сєрьожа Кавагоє вчив мене робити це в урну й елегантно. За його словами виходило, що без цього ніяк не можна, а виходить, це теж частина науки, але приємного все-таки більше.Очевидно, я виявився здатним учнем. Через кілька місяців я вже щосили курив «Приму» і блював, як усі»[9]

.

Пішовши цим шляхом, людина попадає в залежність від алкоголю. Тепер вона вже не може не пити.

Точно так само люди попадають в інші пастки:
                                 •залежність від наркотиків;

                                 •залежність від азартних ігор;

                                 •залежність від комп’ютерних ігор;

                                 •неконтрольоване переїдання;

                                 •анорексія – відмова від їжі.

Механізм пастки той самий. Спочатку людині нав’язують неправильне бажання. Як правило, воно подається як розв’язок деякої проблеми:

                                  •«Випий, і все пройде»;

                                  •«Покури, і заспокоїшся»;

                                  •«Уколися, і все забудеш».

       За недосвідченістю людина намагається розв’язати проблему запропонованим способом, але проблема не вирішується, а тільки збільшується. До того ж подібний «розв’язок» наносить очевидну й істотну шкоду здоров’ю. Щоразу у проблемній ситуації людина продовжує пробувати «розв’язок», але вже підвищуючи дозу.

І далі наступають жахливі наслідки. Побачивши, що вона не отримала бажаного, людина намагається позбутися небезпечної звички й… не може.

Що ж відбувається? В арабській казці про Сіндбада-Мореплавця розповідається, як один старий попросив Сіндбада перенести його на плечах через струмок. Сіндбад переніс, але старий і не думав злазити:

«І перетворився нещасний Сіндбад у в’ючного верблюда.Цілими днями доводилося йому бігати зі старим на спині від одного дерева до іншого й від струмка до струмка. Якщо він ішов тихіше, старий жорстоко бив його п’ятами з боків і стискав йому коліньми шию»[10]

.

Так і з залежністю. Варто один раз піддатися вмовлянням, і далі залежність починає управляти людиною й диктує їй, що робити.

Чому так складно позбутися залежності? Тому що людина не може відокремити своє дійсне бажання від бажання, яке продиктовано залежністю. І спроби обмежити самогубну поведінку сприймаються нею як спроби обмежити її волю. Відбувається найстрашніше: людина починає захищати свою залежність. Тобто, образно говорячи, вона хвалить старого, який сидить у нього на плечах і диктує, що йому робити. Це проявляється в такого роду фразах:

                      •«Я п’ю культурно. Це корисно й розширює судини».

                      •«Це допомагає забути про моє нещастя».

                       •«Я тільки по святах».

Навколишні часто припускаються помилки, коли вірять, що поведінка залежної людини визначається обставинами – «Важке життя, кинула дружина, неприємності на роботі». Насправді  ніякі обставини не є рушійною силою залежної поведінки. Людиною рухає тільки божевільний старий на плечах, який і змушує її пити або колотися.

Допомогти залежній людині неможливо, тому що вона вважає, що це її бажання. Тому Всесвітня організація охорони здоров’я (ВОЗ) вважає, що алкоголізм і наркоманія – невиліковні хвороби. Це вірно в тому розумінні, що лікар не може вилікувати залежність. Але можна зробити це самостійно. І відомо багато випадків, коли люди позбувалися від залежності власними зусиллями. Хоча це й дуже складно.

Єдиний шанс на порятунок від залежності полягає в тому, щоб відокремити власні бажання від бажань божевільного старого. Але для цього потрібно визнати, що залежність є, а це дуже важко. Не випадково в спільноті «Анонімні алкоголіки» першим кроком до видужання є визнання: «Я – алкоголік». Доки алкоголік не вважає себе алкоголіком, його вилікувати неможливо.

Те ж саме відноситься до паління. Більшість курців не можуть кинути курити саме тому, що вони не вважають це проблемою. Вони думають, що при бажанні можуть кинути курити в будь-який момент. А конкретно зараз вони курять через деяку зовнішню причину. Причому курець може вважати своє бажання курити поганим, але однаково думає, що це – його бажання. Він говорить: «Нехай погане, але моє». І продовжує курити.

Одним з ефективних способів рятування від нікотинової залежності є методика Аллена Карра, описана в його книзі «Легкий спосіб кинути курити». Методика заснована саме  на тому, щоб курець відокремив свої бажання від бажань, що викликаються нікотином.

Тому, якщо у вас є ознаки будь-якої залежності, у першу чергу потрібно визнати це своєю проблемою. Не закривати очі, не ховатися, а прямо заявити собі: «Я – залежний. І я прагну стати вільним від залежності». Тільки тоді є шанс від неї позбутися.

                                                               Рівень бажань

Є ще одна помилка при роботі з вашими бажаннями: низький рівень. Тобто  ви мрієте, але про такі дріб’язки, що навіть не почуваєте задоволення, коли бажання здійснюються.

Підніміть рівень. Злетіть до своїх найсміливіших мрій. Адже для інтелекту немає ніякої різниці, яку мету досягати. У цьому інтелект подібний до автомобільного навігатора. У нього можна ввести адресу будинку на сусідній вулиці, а можна ввести адресу в Парижі – і він туди привезе.

Найвищий  рівень бажань – це те, чого ви прагнете від життя по максимуму. Тобто, якщо помріяти…

Уявіть, що ви прокинулися зранку.

                                - Де ви живете?

                                •Скільки у вас грошей?

                                •Чим ви будете займатися протягом  дня?

                                 •З ким ви будете спілкуватися?

                                 •Як ви будете розважатися?

Коли ви задаєте собі ці питання, відразу стає ясно,  чи в тому  напрямку ви взагалі рухаєтеся. Зрозуміло, що, якщо ви мрієте прокидатися в розкішному котеджі, а перебуваєте на низькооплачуваній роботі й нічого не робите, щоб це змінити, – ви рухаєтеся явно не туди.

Буває, що парубок боїться підійти до розкішної красуні. Він думає, що з нею взагалі неможливо завести роман. Хоча часто красуні самотні в житті. І самотні саме тому, що чоловіки бояться підійти до них.

Є ще причина, чому ці питання варто задавати собі регулярно. Ви змінюєтеся, і ваші бажання й мрії теж змінюються. Якщо ви згадаєте свої дитячі бажання, вони здадуться вам наївними.  Навряд чи вам зараз хочеться великого плюшевого зайця. Швидше за все вам хочеться купити нову машину.

Але й тут усе не так просто. Якщо ви вже купували машини, то знаєте це почуття. Коли купуєш машину перший раз, думаєш, що життя тепер буде зовсім інше: «Адже тепер я з машиною!» Але якщо подивитися на ту ж саму машину, коли ви маєте її вже кілька років, то вона сприймається як частина життя й нічого такого особливо видатного в ній вже немає. Погляд на життя увесь час змінюється. Тому, якщо почати ширяти над життям, вас щораз будуть захоплювати нові цілі.

Іноді доходить до курйозів. Ось люди колись приїхали відпочити в Єгипет перший раз. Їм дуже сподобалося, і вони собі сказали: «Єгипет – це ідеальне місце для відпочинку. Я їжджу тільки в Єгипет». І далі вони роками туди їздять. Але вже особливого задоволення не отримують. Їздять як на роботу. Від нудьги на пляжі по мобільному телефону або скайпу вирішують робочі проблеми або обговорюють сімейні новини.

Тобто  насправді  вони вже не відпочивають, але подумки змушують себе думати про те, що їм добре.

Тут саме час сказати собі: « Так, я колись із задоволенням тут відпочив. Але зараз мені хочеться чогось нового. Де б я зараз прагнув виявитися?» Цілком можливо, що це буде й не Єгипет, і не пляж.

Другий рівень бажань – це що ви прагнете отримати в найближчі півроку. Півроку – це цілком реалістичний строк, на який можна дійсно намітити те, чим ви прагнете займатися.

Найнижчий рівень – це рівень тижня. Чому? Тому що тиждень, як правило, це керований вами відрізок часу. Усе, що ви запланували на тиждень, на 90 % здійсненне, тому є сенс це робити.

Тому гарною звичкою буде в понеділок виділити собі час для планування робочого тижня. І знову почніть із запитань.

                         -Чим вам хочеться займатися на цьому тижні?

                         •Які приємні й ефективні дії ви здійсните?

                         •Як ви будете відпочивати й розважатися?

Думки про бажання приводять у гарний настрій і дають запас енергії й бадьорості для виконання ваших справ.

Зі звіту:

    Я виконую завдання, і в мене відчуття, начебто з мого тіла відпадає шматками бруд. Зараз я почуваю в собі колосальну енергію й розумію, що мені нема чого витрачати безцінний час мого життя на болячки, ниття й проходження чужих правил щодо того, що таке добре й що таке погано для мого здоров’я й благополуччя.
     Мені подобається моє життя тому, що зараз я живу так, як я прагну. Я радію будь-якій погоді й усякій порі року.

     Я зараз як ніколи почуваю себе живий; припинилися нічні кошмари на тему «що, якщо…»
     Я спокійно сплю й нарешті стала почувати себе після сну відпочилої.

     Пізнавати себе – найпрекрасніше заняття на світі.

     У мене з’явилися мої бажання!
     Я обожнюю бути здоровою, тому що тільки коли я здорова, я радію життю.
     Я можу діяти, виконуючи свої бажання, у мене багато цікавих справ!

Підіб’ємо підсумок. Що ж у вас вийде наприкінці  цієї уявної операції? Ви отримаєте деяку приємну для вас картину свого майбутнього. Ви знаєте, що прагнете отримати й зараз, і завтра, і в найближчому майбутньому. І це дуже приємно.

У наступній главі ми поговоримо про те, як досягати здійснення бажань.
Підсумки глави
Інтелект потрібний для того, щоб виконувати бажання.

Бажання – це основа поведінки людини. Мислення починається з усвідомлення бажання.

Боротьба з бажаннями приводить до втрати радості життя.

Відчуйте, чого саме ви прагнете, і направляйте мислення в сторону  бажаного.

У вас може не бути можливості щось отримати, але можливість подумати про це у вас є завжди.

Думати про свої бажання потрібно регулярно. І краще відвести для цього певний час.

Думки про бажання приводять у гарний настрій і дають запас енергії й бадьорості для виконання ваших справ.

                                              Глава 5

                                         Керування знаннями

       Якщо ваші бажання ще не збулися, це говорить тільки про одне. Ви ще не знаєте,
                                                       як їх досягнути.

Зараз ми поговоримо про те, як правильно працювати зі знаннями, щоб досягати своїх цілей. У концептуальному мисленні робота із знаннями має велике значення, тому що

             Ви можете досягнути чогось, якщо знаєте, як ви цього досягнете.

        Ви можете зварити борщ, якщо у вас є рецепт борщу. Він може бути у вас у голові, може бути на папері, але рецепт повинен бути.

Тому при досягненні бажань грамотна робота зі знаннями – це ключовий момент в отриманні потрібного результату.

Тут потрібно відзначити, що великий кількість людей робила типову помилку. Вони на запитання «Можеш ти це зробити?» відповідають:
                                                Я не знаю, як це робити.

І на цьому припиняють будь-які спроби. Тобто  вони своє незнання видають за деякий бар’єр, який заважає їм що-небудь отримати.

Насправді  в епоху Інтернету проблем зі знаннями немає ніяких. Усе знання людства лежить перед вами, і ви можете знайти будь-яке необхідне вам знання.

У світі зараз сім мільярдів людей. Якщо у вас є якась проблема, виходить, мільйони людей теж із цією проблемою зустрічалися, і напевно в них є якісь рецепти її розв’язку.

          Перший крок від бажання до реальності – збір потрібної інформації.

Під час роботи з інформацією виникає проблема іншого порядку. Інформації навколо вас цілий океан, тому якщо не вміти орієнтуватися, то можна буквально захлинутися в потоках інформації, що ллється з усіх боків.

Щоб грамотно працювати зі знаннями, потрібно навчитися трьох речей:

                                    •збирати й зберігати знання;

                                    •шукати знання;

                                    •застосовувати знання.

Але спочатку розберемося, чим відрізняються знання від інформації. Відомий фізик Петро Лєбедєв, ім’я якого носить Фізичний інститут Російської академії наук, говорив:
 «Книжкова шафа знає про фізика більше за мене, але вона не фізик, а я – фізик».

Знання – це інформація, яку ви розумієте й можете при необхідності застосувати. Інакше кажучи, це інформація, яка вами пережита й відчута.

Зараз, з розвитком інформаційних технологій, сильно дешевшають системи зберігання інформації: вінчестери, флешки, вмістимі сховища. Є люди, які цілими днями щось скачують, копіюють і збирають тонни різної інформації. Абсолютно безглузде й дурне заняття. Те саме, що  якби  полярник в Арктиці почав збирати сніг і складати його поруч про всякий випадок.

Збирати можна тільки знання, а для цього потрібно щось починати робити й стосовно до того, чим ви займаєтеся, збирати й обробляти інформацію. Знайшли деякі прийоми й застосували, якщо вийшло, то записали. Це вже будуть знання. І вони реально цінні.

                                                                Зберігання знань

     Як же правильно зберігати знання? Найважливіше: знання не можна зберігати в голові.
 Часто люди задаються питанням: « Як поліпшити пам’ять?» Це неправильне питання. Пам’ять у вас ідеальна. Вона запам’ятовує все, чим ви постійно користуєтеся. І робить це автоматично. Засмічувати пам’ять зайвим мотлохом не потрібно.

Вам потрібне власне сховище знань. І воно повинне бути персональним. Тобто  ви особисто повинні організувати для себе деякий набір знань. Користуватися чужим сховищем практично даремно, тому що знання стає знанням, коли ви його можете застосувати. Тому ви будете збирати те, що потрібно для здійснення ваших бажань, і поміщувати в сховище тільки те, що ви зрозуміли й цінність чого для вашого життя відчули.

Знання стає пошуком сміття, коли воно не впливає на ваше життя – тобто  коли ви щось довідалися, але вам від цього ні холодно ні тепло, ніщо й ніяк не змінилося.

Мозок – неймовірно тонке високоорганізоване обладнання, і забивати його зайвими знаннями не варто. Вам слід запам’ятати тільки структуру вашого сховища.

Необхідно брати й шукати саме ті знання, які допомагають вам жити краще, насолоджуватися життям, змінювати життя. І, що найважливіше, – змінювати життя в гарну сторону.

Як говорив детектив Шерлок Холмс у відомому діалозі з Ватсоном:
«Ватсон, зрозумійте: людський мозок – це порожнє горище, куди можна набити все, що завгодно. Дурень так і робить: тягне туди потрібне й непотрібне. І нарешті наступає момент, коли найнеобхіднішу річ туди вже не запхнеш. Або вона захована так далеко, що її не дістанеш. Я ж роблю все по-іншому. У моєму горищі тільки необхідні мені інструменти. Їх багато, але вони в ідеальному порядку й завжди під рукою. А зайвого мотлоху мені не потрібно»[11]

.

Хочеться прокоментувати пасаж Холмса про те, що він не пам’ятає, що Земля обертається навколо Сонця. Прийнято вважати, що тут Холмс уже перегинає палицю. Насправді  важливо пам’ятати, де можна отримати інформацію про це. Причому не тільки про обертання Землі, але й з подробицями інформацію про будову Сонячної системи. Якщо у вас ця інформація є й ви завжди можете до неї звернутися, то все нормально.

Ви можете заперечити: «Мені по роботі потрібно мати справу з більшими потоками інформації». Так, усе правильно. У сучасному світі потрібно навчитися працювати з більшими потоками інформації. Але намагатися все запам’ятовувати безглуздо. Є люди, які навіть банківські реквізити пам’ятають напам’ять. Але це шлях тупиковий.

Згадуємо принцип лімітую чого фактора. Нам потрібно зрозуміти, що обмежує нашу здатність працювати з інформацією. Це ємність нашої оперативної пам’яті – вона становить усього лише сім об’єктів.

Найбільша проблема при роботі зі справами в тому, що ви постійно намагаєтеся пропустити через цей вузенький канал, що вміщає всього сім об’єктів, колосальний обсяг інформації. Що відбувається далі? А далі відбувається ось що.

Ви не справляєтеся із цим потоком, ви увесь час щось забуваєте, увесь час у вас щось не виходить, і ви постійно гальмуєте всі процеси. Ви навіть банально ІПН не можете закласти, тому що ви його не пам’ятаєте – там десять цифр. А якщо ви намагаєтеся пропустити через свій мозок ІПН, КПП, БІК, розрахунковий рахунок, кореспондентський рахунок і ще купу всяких цифр, він починає працювати безумно повільно.

Потрібно зовсім по-іншому підходити до своєї пам’яті. Візьміть за правило

                                           взагалі нічого не запам’ятовувати
        Група студентів Університету Маркітт поставила запитання президентові компанії NDII, мільйонерові Джону Вішнєвскі:

- Який єдиний фактор, що привів до росту організації і її успіху, ви можете назвати?

     Він відповів:

- Здатність мого персоналу й мене особисто намагатися нічого не запам’ятовувати.

      Джон Вішнєвскі у своїй компанії розробив таку систему зберігання й обробки інформації, яка не вимагає від співробітників запам’ятовування. У кожного є картотека, де збираються й накопичуються всі знання, необхідні для роботи.

Ви повинні звикнути до того, що все, що вам потрібно, перебуває в комп’ютері. Зручніше за все вибрати одну програму, яка дозволяла б накопичувати ці знання й отримувати їх у потрібний момент.

На даний момент ідеальна програма такого роду – це Evernote, про яку я вже говорив. Заведіть собі правило: коли ви починаєте збирати інформацію, ви відразу її поміщаєте в Evernote.
       Таким чином, у міру того як ви починаєте працювати над якоюсь проблемою, збирати знання, у вас накопичується усе більше й більше заміток, які важливі для вас і які дозволять вам потім зміркувати, що потрібно робити.

Крім заміток вам потрібно збирати файли. Це можуть бути світлини, аудіозаписи, книги, відео. Для цього потрібні різні сервіси зберігання даних – або Google Drive, або Dropbox, у яких ви завжди можете тримати свої дані. Вони будуть разом з вами на будь-якому комп’ютері, навіть на смартфоні. Таким чином, ви завжди зможете до них звернутися.

Не важливо, яку програму або сервіс ви виберете. Важливо, щоб ви вміли з ними працювати.
                                                      Інформаційна дієта

На додаток до вищесказаного, потрібно відгородити себе від зайвої, безглуздої інформації, яка ллється з усіх боків.

Розрахунки показують, що людина у середньому бачить 3000 рекламних повідомлень за день! Це повністю заблокує будь-яке мислення, яким би чудовим воно не було. Маса телепередач не дає ніякої корисної інформації. Різні ток-шоу – це набір повторюваних стереотипів про життя. Можна вбити години на перегляд і отримати нуль знань, тільки якусь інформаційну кашу. Саме пошук заняття – це перегляд усіх новин, не важливо, стосуються вони вас чи ні. Я дивуюся, скільки людей уважно дивляться новини про те, що їх ніяк не стосується. Це божевілля. Це однаково що прийти в ресторан і харчуватися тим, що замовляють інші.

Ви об’їдаєтеся інформацією низької якості й уже не можете сприйняти реально коштовні для вас знання. Перегляд другосортних фільмів і серіалів не дає нічого, крім роздратування. Те ж саме відносно  пліток. Ну довідалися ви, що «Іванов косо подивився на Петрову», що особисто вам це дало?

Я завжди рекомендую розумним людям вводити інформаційну дієту. Дивитися, слухати й читати тільки те, що реально впливає на ваше життя. Результати разючі.

Зі звіту:

      Інформаційна дієта тільки підсилила кайф від мого потоку життя. Я побачив, що багато із проблем – це нав’язані проблеми. Вони навіть не мої. І більшість із них навіть не проблеми зовсім, а якась суєта навколо проблем інших людей. Це інформаційне сміття під загальною назвою «Ти повинен…» Хто сказав, що я комусь щось повинен? Я вирішую ті проблеми, які Я Прагну вирішувати, і вирішую їх так, як Я Прагну. До речі, в останні два дні я рідко перебуваю в режимі «автопілот», думаю, це пов’язане з тим, що вперше в житті я вирішую свої проблеми – ті, які вибираю Я сам.

    Відберіть ті джерела інформації, які на даному етапі вашого життя важливі. Якщо ви плануєте ремонт у віддаленому майбутньому, не варто зараз забивати голову інформацією про нові матеріали й технології. На той час, коли ви реально зберетеся робити ремонт, усе вже зміниться. Тоді ви швидко знайдете найактуальнішу й найсвіжішу інформацію.

Зі звіту:

      Мені сподобалося обмеження тижня на читання, перегляд. Звичайно наприкінці  дня мені здалося, що я об’їлася інформацією. І як правило, ранком я пам’ятала тільки якісь уривки від переглянутого й прочитаного.

      А зараз мені навіть подобається відписуватися від розсилань, які я не в змозі пертравити.
     Я не можу похвалитися тим, що мені не довелося вмовляти спочатку себе потерпіти всього тиждень.

    Через три дні я виявила відсутність каші в голові.

Мені часто заперечують, що для роботи потрібно переробляти дуже багато інформації. І роками тільки й роблять, що цю інформацію збирають. У Хорхе Луїса Борхеса є прекрасна розповідь про те, що в якійсь державі стали висувати строгі вимоги до географічних карт. Їх стали робити усе більш і більш з подробицями. У результаті з’явилася географічна карта в масштабі один до одного, тобто  її площа була рівною площі країни. Це досить з подробицями карта, але вона вже не представляє практичної цінності.

Тому відносіться до нагромадження знань так: вам потрібно отримати деякі контури того, як можна діяти. І відразу приступайте до дій.

                                                     Інформаційна гігієна

Особливу увагу потрібно звернути на дотримання інформаційної гігієни. Ви прекрасно знаєте, що харчуватися на смітнику не можна. І ви ніколи цього не робите. При необхідності ви можете підняти предмет, що випадково впав у бруд, але він повинен бути ретельно вимитий і продезінфікований. Це елементарна гігієна.

Але в нашому суспільстві немає навичок дотримання інформаційної гігієни. Тобто  немає заборони на перегляд передач про життя й думки тих, хто веде руйнівний спосіб життя. Дивитися на життя бомжів, кримінальників, наркоманів і інших людей зі зруйнованою психікою – це однаково що харчуватися на смітнику. У медицині є поняття:

                    егротогенія - негативний вплив одних пацієнтів на інших.
 Якщо людину з початковою формою захворювання помістити в палату, де перебуває хворий з важкою формою цього захворювання, то стан новачка відразу  погіршиться.

Тому, коли ви бачите приклади саморуйнівної поведінки, вони заражають вас. Ви самі занедужуєте й починаєте валити своє життя.

Швидше за все, ви відразу  заперечите: «Я особисто можу дивитися що завгодно. На мене це не діє». На жаль, це самоомана.

Були проведені сотні досліджень, які перевіряли,чи впливають на людей телебачення, радіо, газети, комп’ютерні ігри. Усі вони показують, що впливають, і дуже сильно. Тому варто відгородити себе від інформаційного бруду.

Сприймати його можна тільки при гострій потребі. Але потім – ретельно очистити свідомість.

                                                       Обробка знань

Якщо просто збирати уривки інформації, дуже скоро все це перетвориться в інформаційний смітник, у якому нічого не знайдеш. Мені зустрічалися люди, які вирізали цікаві статті з газет і журналів. Робили це роками. Усе полички в них були заставлені пухкими папками з вирізками. Деякі навіть переплітали їх. Але більше нічого із цими папками не робили. Вирізали, у папку сунули й забули.

Практична цінність такого смітника невелика, тому ми зараз будемо вчитися грамотно працювати із зібраною інформацією.

Для цього спочатку розберемося, які види інформації бувають. Існує п’ять видів інформації, з якою люди мають справу.
          Вид інформації               Приклади
                 Матеріальна                        Кольори,звуки,запахи …

                 Сигнальна                           Дзвінки,зумери,свистки,сирени …

                 Статусна                              Рахунки,накладні,звіти,діаграми,індикатори …

                 Знакова                                Ярлики,теги,анотації,вказівники,інструкції …

                 Валентна                              Потрібна,очікувана,шукана,ключова …
                                                   Матеріальна інформація

Найперша інформація – матеріальна. Це взагалі все, що нас оточує. Це матеріальний світ як він є, це кольори, звуки, заходи, дотики і т.д.  Усе, що є у світі, – це матеріальна інформація.

На жаль, з матеріальною інформацією практично неможливо працювати, тому що вона увесь час змінюється й губиться. От спалах блискавки. Блискавка спалахнула, відразу  згасла – усе. Тому потрібно якось зберегти слід матеріальної інформації.

                                                    Сигнальна інформація

Для того щоб якось працювати з матеріальною інформацією, існують спеціальні датчики – перетворювачі, які перетворять її в інший вид інформації – сигнальну. Це різні дзвінки, зумери, свистки, сирени. Це все те, що вказує, сигналить нам про походження й настання тієї або іншої події. І особливість сигнальної інформації в тому, що вона вже в наших руках і ми вже можемо щось зробити. Наприклад, якщо ми прагнемо повідомити про розряд блискавки, можна поставити датчик на блискавковідвід, щоб подати сигнал. Сигнал може дзенькати довше, аніж сама блискавка. Це вже зручніше, але сигнальна інформація також пропадає. Тому люди стали переводити сигнальну інформацію в статусну.

                                                     Статусна інформація

Статусна інформація – це інформація про стан навколишнього світу на певний момент. Фактично, якщо ми розглянемо більшу частину інформації, яка зберігається в діловому світі, те це саме  статусна інформація. Це рахунки, накладні, звіти, діаграми, індикатори росту, які-небудь звіти акціонерів, роздруківки, виписки з рахунку та інше, інше, інше.

Природно, сюди ж ставляться й усі новини, преса. Усе це статусна інформація. У діловодстві статусну інформацію часто називають оригіналами.Наприклад, дві компанії уклали договір, поставили печатки й підписи. Статус відносин змінився, і новий статус підтверджений оригіналом договору.

У природі є аналог статусної інформації. Наприклад, калюжі говорять про те, що пройшов дощ. Повалене дерево говорить про те, що пройшов ураган.

Статусної інформації дуже багато. Вона увесь час накопичується, це потоки паперів. У ній легко загубитися. Для того щоб цього не відбувалося, щоб можна було організовувати, упаковувати й швидко знаходити дані, існує наступний вид інформації – знакова.

                                                             Знакова інформація

Звертаю вашу увагу на те, що в природі знакової інформації не існує. Її створює людина. Знакова інформація вже вимагає розумової роботи. Що таке знакова інформація? Це ярлики, теги, анотації, покажчики, бібліографічні картки, інструкції.

За допомогою знакової інформації ми самі  можемо швидко обробити статусну інформацію й знайти те, що нам потрібно.

Припустимо, у компанії щодня укладають десятки договорів. Якщо кожний укладений договір просто класти в кут кімнати, то для пошуку потрібного договору буде потрібно маса часу. До речі, у більшості офісних працівників величезна частка часу йде саме на пошук потрібних документів.

Звичайно, із ситуації якось виходять. Договори підшивають у папки. На папки наклеюють ярлики, наприклад: «Січень 2011», «Лютий 2011». Папки кладуть у шафу, на яку прикріплюють ярлик «2011 рік». Ось це і є знакова інформація. Тепер, при наявності знакової інформації, знайти якийсь конкретний договір від 15 січня 2011 року дуже просто: шафа «2011 рік», папка «Січень 2011», і далі йдемо за календарем.

Ефективним прийомом роботи зі знаковою інформацією є згруповування. Як тільки вам стало потрібно навести порядок у будь-якому місці, перше, із чого ви повинні почати, – це згрупувати елементи за деякою ознакою й створити правило.

Наприклад, ви вирішили навести порядок на робочому столі. Можна згрупувати всі канцелярські предмети за ознакою частоти використання:

                                     •канцелярія ( потрібно часто);

                                     •канцелярія ( потрібно деколи).

Далі створити правило:

                                     •потрібно часто (на правому куті стола);

                                     •потрібно деколи (у верхньому ящику стола).

Головне – на самому початку змусити себе чітко виконувати це правило, і через якийсь час вам уже не прийдеться витрачати час на пошук канцелярських дріб’язків.

Але, звичайно, кращим інструментом роботи зі знаковою інформацією є комп’ютери. Саме для цього вони найчастіше й використовуються. Якщо договори зберігаються на комп’ютері, то знайти потрібний простіше простого: досить ввести дату договору, або номер, або контрагента, і комп’ютер відшукає все дуже швидко.

Єдине, чого не може зробити комп’ютер, це зрозуміти – а що за договір нам потрібний.

Для цього існує останній, п’ятий вид інформації – валентна.

                                                            Валентна інформація

Це інформація, яка потрібна для досягнення якої-небудь мети. У розмовах ми використовуємо епітети: «важлива, потрібна, очікувана, шукана, ключова інформація». Валентна інформація – це і є справжнє знання.

Насправді  тільки ця інформація реально цінна для людини. Коли ви підходите до зупинки, то вам потрібно не весь розклад автобусів, а тільки час найближчого рейсу. Якщо ви заблудилися, вас цікавить не з подробицями карта місцевості, а саме той маршрут, який вас виведе.

Арабська приказка говорить: « Як виглядає шматок хліба, залежить від того, голодні ви, або ситі».

Як тільки ви змінюєте мету, валентність інформації також змінюється. Якщо ви передумали їхати в інше місто, то інформація про погоду в ньому зразу перестане вас цікавити.

До валентної також ставиться секретна, тобто  дуже важлива інформація. Причому з фінансової точки зору валентна інформація – це та, за яку платять гроші. Це реально цінна інформація.

Усі співробітники компанії відрізняються за можливістю доступу до різних видів інформації й по можливості переводити інформацію з одного виду в інший.

Найпримітивніші й прості посади пов’язані з роботою з матеріальною інформацією. Наприклад, з обов’язком заміряти, яка зараз температура повітря. Тобто  чим вищий рівень інформації, з якою людина працює, тим вища його відповідальність, тим більше вона отримує грошей і т.д.

Увесь бізнес, пов’язаний з навчанням або консультуванням, – це фактично продаж валентної інформації. Розуміння того, як ця інформація обробляється й що з нею відбувається, і є суттю роботи менеджменту.

Порівняти різні види інформації можна на такому прикладі. Припустимо, ви довго мріяли побачити Ейфелеву вежу. І ось ваша мрія збулася. Ви зараз у Парижі, на Марсовому полі, прямо перед Ейфелевої вежею. Уже вечір, дме прохолодний вітерець. Вежа спалахує й переливається вогнями.

У цей момент на вас скидується море матеріальної інформації. Ви бачите переливчасті вогні, вдихаєте свіже повітря, чуєте музику, відчуваєте траву Марсового поля.

Ви можете набрати номер і подзвонити приятелеві, щоб сказати: «Я зараз у Парижі!» Це буде вже сигнальна інформація. Звичайно, вона не зможе передати всієї гами почуттів, але приятель зрозуміє, що ви в Парижі й що вам це подобається. Але як тільки ви закінчите телефонну розмову, закінчиться й сигнальна інформація.

У спробах зберегти цей вечір ви дістаєте фотоапарат. Коли ви натискаєте кнопку спуску затвора, фотоапарат робить знімок, тобто  створює статусну інформацію. Вона вже може зберігатися необмежено довго.

Приїхавши додому, ви копіюєте світлини на комп’ютер, але вам потрібно якось їх позначити. Або назвати папку «Ейфелева вежа», або просто вказати дату. Це вже знакова інформація.

Валентна інформація з’явиться тільки в той момент, коли через багато років ви раптом захочете подивитися світлини з тієї подорожі. У цей момент вам потрібно буде згадати, де саме ви зберегли фото. Можливо, для цього вам доведеться виконати пошук файлу й увести на комп’ютері слово «Париж». У результатах пошуку вже буде валентна інформація.

                                             Визначення важливості інформації

                           Як же визначити, наскільки інформація важлива?

Щоб зрозуміти це, візьмемо шахову партію. Ви обмірковуєте свій хід. У першу чергу вас цікавить той хід, який ставить супротивникові мат. Він має максимальну важливість.

Припустимо, такого ходу немає. Ви переходите до перегляду двоходових комбінацій, потім триходових і т.д.

З кожним новим рівнем глибини перегляду цінність окремого ходу знижується. Скоро ви розумієте, що знайти виграшну комбінацію не вдається.

Тому ви робите хід для досягнення позиційної переваги. Важливість цього ходу вже незначна.

Точно так само в житті. Ви можете зробити один дзвінок і заробити мільйон – якщо володієте валентною інформацією. Наприклад, знаєте, що співрозмовник збирається купити товар, який у вас є.

Тобто  важлива інформація – це інформація, яка дозволяє вам добитися максимального ефекту від ваших дій.

Тут виникає цікавий психологічний момент. Валентна інформація з погляду психології людини виражається в якомусь емоційному фарбуванні того, що він робить. Чим важливіша інформація, з якою людина працює, тим їй цікавіше, тим більше робота її захоплює.

Але є типова помилка, яку робить велика кількість людей. Вони намагаються мислити на основі другорядної інформації. А іноді й десятистепеневої. Для цього варто тільки ввімкнути телевізор або відкрити газету. Але в журналістів свої завдання. Їм важливо якось зачепити вашу увагу, тому вони обожнюють слова: «Сенсація! Терміново! Криза! Скандал! Шок!» І кожній події приписують моторошну важливість. Хоча якщо відкрити газету річної давнини, там буде все те саме.

Насправді  найважливіша для вас інформація – та, яка стосується особисто вас. Тому взагалі виключіть телевізор або газети із джерел новин. Набагато краще в Інтернеті підписатися на ті джерела, у яких ви можете почерпнути важливу для себе інформацію.

Але найцінніша інформація знаходиться у вашому щоденнику. І найрозумніше, що ви можете зробити для поліпшення свого життя, – це щовечірня робота з тими фактами, які ви нагромадили протягом  дня. Ви відразу бачите, що саме відбувається у вашому житті й у світі. Аналізуйте, що можна використовувати. Переводіть вхідну інформацію в конкретні дії.

                                                            Газета мого життя

Щоб позбутися тиску чужої інформації, уявіть, що щовечора ви отримуєте газету за назвою «Моє життя». Вона виглядає точно так само, як і будь-яка газета, але всі новини в ній так чи інакше стосуються вас.

На першій сторінці – найважливіші новини. Ви закінчили проект, або у вас зійшовся пасьянс «Косинка». На другій сторінці – новини охорони здоров’я. Тут наведені рецепти блюд, які ви їли. Їхня калорійність. Показники вашої ваги. Які вправи ви сьогодні робили. Поточні тенденції самопочуття.

Міжнародні новини. Що про вас сказала сусідка, і про що був скандал у квартирі зверху.

На останній сторінці – розваги. Куди ви сьогодні ввечері можете сходити відпочити.

По суті справи, ви читаєте газети саме  для цього: щоб знайти щось, важливе саме для вашого життя.

Дослідження психологів показують, що люди, які просто цікавляться своїм здоров’ям, мають більш високий імунітет, аніж ті, які про здоров’я не замислюються.

Тому ви можете організувати собі подібну газету, якщо підпишетеся тільки на ту інформацію, яка потрібна вам, причому потрібна саме зараз.

                                                     Підвищення цінності знань

Як же відбувається процес підвищення цінності знань? Коли ви чуєте якусь новину, відразу визначити її цінність неможливо. Тому досить її скопіювати, щоб вона збереглася.

Коли ви приступаєте до обробки накопичених заміток, то для кожної замітки потрібно задавати собі питання:

                                         •Що в цьому важливо для мене?

                                         •Як це вплине на моє життя?

                                         •Як я можу це використовувати?

Залежно від відповідей ви додаєте мітки або теги, які дозволяють швидко знайти ці знання. Наприклад, мітки можуть бути такі:

                                              •прочитати;

                                              •подивитися;

                                              •відвідати;

                                              •купити;

                                              •у книгу.

Якщо міток по одній темі виявляється багато, можна об’єднати їх і спробувати побудувати якусь модель ситуації.

У міру осмислення інформації ви поступово розумієте, як можна застосувати її для своїх цілей. Зрештою  ви отримуєте картину того, як саме будете використовувати цю інформацію. Чим ясніша й з подробицями картина, тим цінніша інформація.

У цей момент кращим варіантом буде побудова інтелект-карти. Рекомендую використовувати для цього програму Xmind

        З первісних заміток, які ніяк не пов’язані з вами, ви отримали бачення ситуації, з якого ясно, що потрібно робити.
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Кінцевий результат обробки інформації – це деякий алгоритм, або рецепт досягнення мети.

        І ось тут і ховається секрет підвищення цінності знань. Ви робите все правильно, якщо з кожним новим знанням ваше життя стає простіше й ви починаєте досягати результатів швидше.

Тому після кожної прочитаної книги, прослуханого курсу, переглянутого сайту задавайте собі запитання:

                               •Про які нові інструменти я довідався?

                               •Як вони полегшать досягнення моїх цілей?

                               •Що саме я зможу зробити швидше й простіше?

                               •Як я це застосую прямо зараз?

Однак за моїми спостереженнями, у більшості людей усе відбувається рівно навпаки. З кожною новою книгою або курсом плутанина в їхніх головах тільки росте й життя стає складніше.

Їх можна порівняти з туристом, який бере із собою в похід і ролики, і лижі, і ковзани, і байдарку, і льодоруб, і дошку для серфінгу. І все це про всякий випадок.

Накопичувати знання просто так безглуздо. Замість дій і результатів ви отримаєте божевільну кількість інформації, у якій просто втопитеся.

Кожний прийом, про яке ви довідаєтеся, відразу ж потрібно пускати в діло.

                                                   Застосування знань

Тепер переходимо до головної теми роботи зі знаннями – застосування знань. Як ми вже говорили раніше: знати щось – значить уміти управляти цим.

Як же переводити знання в працюючий алгоритм? Для цього нам знову буде потрібно концептуальне мислення. Ми говорили, що є поняття цільових можливостей, є поняття вихідної ситуації і є поняття прийомів.

Ви зіштовхнулися з новою для себе областю й зібрали інформацію. Тепер настав час діяти.

Прагну ще раз застерегти вас від розповсюдженої помилки. Багато вважають, що знання – це набір прочитаних книжок і пройдених курсів. Багато навіть хваляться тим, що закінчили два інститути й тому нібито щось знають. Насправді  знання – це те, що ви можете застосувати. Скільки б ви не читали про боротьбу дзюдо, ви не станете борцем, доки не почнете реально боротися. І так у всіх областях життя. Щось почути – не значить щось довідатися. Довідатися – це застосувати й отримати результат. Причому той результат, який вас влаштовує.

Збирати інформацію можна нескінченно, тому як тільки з’явиться мінімальна ясність, потрібно відразу почати дії. Як правило, ці дії полягають у тому, що ви:

                                      •робите начерк плану на папері;

                                      •пишете e-mail;

                                      •дзвоните;

                                      •зустрічаєтеся.

Як тільки ви починаєте діяти, проблема вирішується майже одразу. У моїй практиці маса випадків, коли людина розповідає мені про свою проблему, і я говорю:

- Спробуйте так.

Вона відповідає:
- Ні, це не допоможе, це безглуздо!

Я говорю:

- Робіть!

        Вона починає робити – і проблема відразу  вирішується, моментально, причому вона навіть не розуміє, як це вийшло. А насправді  людина просто припинила скаржитися й перейшла до дій.

Часто мені пишуть питання типу:

                                • «Що робити, якщо мені мало платять?»

                                • «Що робити, якщо я самотня?»

                                • «Що робити, якщо в мене знайшли важку хворобу?»

Відповідь на всі ці питання завжди одна:
                          «Шукайте інформацію про вашу проблему».
 Часто буває, що розв’язок лежить зовсім поруч. Я знаю випадки, коли кілька дзвінків вирішувала нібито дуже важкі проблеми. Але насправді  вони тільки видалися важкими.

Наприклад, є зовсім непояснюваний момент у поведінці людей. Вони вірять першому лікареві, що попався. Уявіть собі картину: ось лікар, до якого безперервним потоком ідуть люди. Він витратив на вас 15 хвилин. І що він може за короткий час зрозуміти про ваш організм? Звичайно, дуже мало. І лікарська помилка – це аж ніяк не рідкісне явище. Тому, як тільки вам ставлять важкий діагноз, відразу ж ідіть до наступного лікаря. Назбирайте дані, думки й тільки потім робіть висновки. Помилкових діагнозів ставиться дуже багато. Не варто довіряти одній людині.

Які ж заперечення найчастіше висувають учасники моїх курсів проти негайних дій?

                           • «Мені потрібно у всьому розібратися».

                           • «У мене немає досвіду».

                           • «Я спочатку прагну закінчити курс, а потім уже діяти».

Але, як показує практика, спроби в чому-небудь розібратися чисто теоретично приречені на провал. Саме в процесі дії відбувається реальне навчання.

Досвід – це результат дій. Усе колись починали без усякого досвіду, тому відсутність досвіду – це тільки зайвий привід почати дії.

І, нарешті, розмови «я закінчу курс, а потім почну» завжди ведуть за собою те саме: учасник записується на наступний курс. А потім на наступний. А потім заявляє: «Мені ваші курси не допомогли».

Тому запам’ятаєте правило:

                                                     Довідався – застосуй!

                                                                        Спроба

          Починати потрібно на деякому тестовому варіанті. Чому на тестовому? Тому що навіть якщо ви зібрали багато інформації, це не виходить, що ви зібрали усю

                                                        необхідну інформацію.

        Тому частою помилкою є те, що люди відразу починають робити щось глобально. Наприклад, людина продала квартиру й усі гроші вклала у якусь справу, думаючи, що вона вигорить. Не вигоріло – залишилася без грошей і без квартири. Це помилка.

Насправді  будь-яка проба повинна бути пов’язана з мінімальними витратами. Наприклад, якщо ви збираєтеся зайнятися бізнесом і при цьому у вас є робота, то для початку спробуйте робити бізнес, не йдучи з роботи, тобто  у вільний час. Спробуйте провести якісь угоди, якісь продажі. І вже переконавшись, що це працює, можете йти з роботи в бізнес. І вже в жодному разі не продавайте квартиру, тому що ви дуже сильно ризикуєте.

Рольф Добеллі розповідає про такий випадок:

«Мій друг, сяючи від щастя, повідомив мене, що виявив наступну закономірність в океані даних: «Індекс Доу-Джонса, помножений на ціну на нафту, передбачає ціну на золото на два дні вперед». Іншими словами: якщо сьогодні виріс курс акцій і піднялися ціни на нафту, то післязавтра підніметься ціна на золото. Кілька тижнів подібний шаблон спрацьовував, доти  поки мій друг не прийнявся відіграти на підвищення усе більшими сумами. Виявивши закономірність там, де її не було, він втратив усі свої гроші»[12]

.

За допомогою проб ви перевіряєте, чи дійсно  ваші прийоми реально змінюють ситуацію. Якщо це бізнес, ви починаєте робити якісь рекламні кроки й раптом бачите, що пішли дзвінки, більше того, почалися продажі. Якщо ви починаєте спілкуватися з людьми, то після пробних кроків бачите, що люди дійсно прагнуть із вами співробітничати, підтримують вас, це добре.

Багато бояться зробити пробу, тому що вони ніколи такого не робили. Але це нерозумно! Усе в житті колись доводиться робити в перший раз. На одному із тренінгів я дав завдання: «Зробити яку-небудь процедуру для тіла, яку ви ніколи не робили». Разюче, але багато учасників злякалися. Зате ті, хто зробив, досить здивувалися  з

результатів.

Зі звіту:

     Під час обіду сходила в спа-салон на процедури для особи.

     Сумнівалася, думала: «А навіщо воно мені треба», «Так мені й без цього добре», «Тільки даремно гроші викину».

     Побоювалася, тому що на спа-процедури ніколи не ходила й крім чищення в косметолога нічим не користувалася. Коли боялася, бачила таку от картинку: один із найпрестижніших салонів міста, моделі доглянуті й отут я така в джинсах з обличчям на свої 37 ((((Будуть затирати, поблажливо ставитися – фу, яка гидота.

     Мені здається, що користі не буде, тому що одна процедура мало що вирішує.

     Сходила.

    Мене здивувало, що віднеслися дуже душевно, фахівець розповідала про салон, про постійних клієнтів з явною метою зробити мене такою. Моделей не було))))

    Я не розуміла того, що це для них просто робота й просто бізнес. Якби  прийшла бабуся, вони б і з бабусею мило поводилися.

    Найбільше з відчуттів сподобалося те, що я змогла в принципі зробити такий вчинок. Таке відчуття «Я можу». Без знак оклику, але з певною такою крапкою. На другому місці стан задоволення після процедури))).

Як бачите, сам факт того, що ви пробуєте щось нове, уже приємний. Ви звикаєте відразу діяти й отримувати досвід.

Але вдала проба дає ще один приємний бонус. Як тільки ви щось зробили й це вийшло, ваша впевненість у собі різко зростає. Ви думаєте: «Ну вже цей-то результат я в кожному разі отримаю». У вас з’являється деяка сходинка, на яку можна обпертися. Тому наступну спробу ви робите вже не як зелений новачок, а як досвідчений боєць. А з таким настроем і результати кращі. Виходить позитивний зворотний зв’язок. Чим більшого ви досягаєте, тим ви впевненіші в собі. А чим ви впевненіше в собі, тим краще ви дієте.

Ваша ефективність у житті різко зростає. Поки інші тиснуться по кутах, ви виходите вперед і отримуєте все першими.
                                                              Фіксація

Як тільки ви зробили пробу й вона виявилася вдалою, зафіксуйте те, що ви зробили. Чим більше вдалих проб, тим більше ви отримуєте корисних знань. Причому знань працюючих, перевірених, тобто  дуже цінних.

Тут вам неоціненну користь виявить діловий щоденник, про який ми говорили вище. Записуйте нові прийоми, які ви застосували протягом  місяця. Наприкінці  місяця ви вже будете наочно бачити, до чого ці прийоми привели.

Ви починаєте прописувати ці знання у вигляді певних рецептів і інструкцій.

Припустимо, ви купили фотоапарат. Відразу з’являється багато питань: як знімати, як скопіювати фото на комп’ютер, як їх обробити, як викласти в соціальну мережу.

Якщо у вас усе це вийшло, краще зафіксувати працюючий алгоритм, щоб іншого разу уже робити все за шаблоном.

                       Для запису шаблонів рекомендую чудовий сервіс Google

«Сайти», де ви будете записувати рецепти, які у вас працюють і які можна застосовувати. Цей сервіс дозволяє вкладати й фото, і відео, і карти. Можна зробити дуже з подробицями й наочні шаблони дій. По суті, ви створюєте аналог «Вікіпедії», тільки своєї власної, персональної.

Навіть якщо вас досягла невдача, із цього теж можна витягти користь. Чому нас найчастіше дістають невдачі в житті? Тому що людина щось видумує з голови, але та концепція, яку вона видумала, нежиттєздатна, вона в принципі нереалізовувана.

Припустимо, хтось вирішив зайнятися бізнесом і подумав, що льодоруби – це прекрасний товар. Поїхав у Китай, накупив льодорубів, привіз у Росію, прийшов на ринок, розклав льодоруби й думає: «Усе, зараз я зароблю купу грошей». Проходить день, другий, третій – продажів немає. Тобто  десь людина помилилася. Це означає, що якась думка була невірна.

Але якщо невірна якась думка, це не виходить, що невірна вся концепція. Можливо, ціна занадто висока або якість занадто низька, та й маса інших причин.

Ваше завдання – спробувати щось ще. Зробіть іншу спробу. Наприклад, дайте більшу знижку або запропонуйте покупцям розколоти щось льодорубом. І зафіксуйте результати.

І тільки коли ви нагромадите статистику, яка показує, що ніякі кроки не працюють, можна зробити висновок, що концепція невірна. Змінюйте концепцію.

Але припустимо, якись прийом дає стійкий, повторюваний результат. Що робити далі?

Ви повинні зрозуміти, що один результат – це, звичайно, дуже добре, але вам потрібний не випадковий результат, вам потрібна система.

                                                      Постійні невдачі

Є категорія людей, яких переслідують невдачі. Вони часто приходять до мене на консультації, пишуть листа. Описують вони себе дуже подібними фразами:

                •«Я – невдаха!»

                •« У мене ніколи нічого не виходить».

                •«Я перепробував усе, але нічого не працює».

Я починаю з ними розмовляти й ставлю запитання:

- Що конкретно ви зробили вчора для розв’язку проблеми?

- Не знаю.
- А за останній місяць?

- Не пам’ятаю.

- А за останній рік?

     Мовчання. Я прошу показати діловий щоденник. Його немає. Тобто  зверніть увагу: людині здається, що нічого не виходить, а в реальності вона нічого не робить.

Вона говорить:

- Я не можу знайти роботу.

- Які вакансії є по вашій спеціальності? Який оклад? Що сказали на співбесіді?

- Я не знаю. Я опитав знайомих, нікому зараз працівник не потрібний.

     Тобто  ніякої інформації не зібрано, а вже зроблений висновок, що нічого не вийде. Тому, якщо ви вважаєте себе невдахою, вам потрібно зробити наступне.

                 •Знайти якісь нові прийоми, які ви ще не застосовували.

                 •Явно записати для себе інструкцію із цього прийому.

                 •Записати отриманий результат.

Важливо, щоб результат був явним і конкретним, наприклад:

                                 •ви сходили на співбесіду;

                                 •ви зробили комплекс вправ;

                                 •ви подарували дівчині квіти.

Коли ви починаєте діяти, сам факт цього вже окриляє вас.

Зі звіту:

        5 липня я зробив стрибок з парашутом, чого давно прагнув. Це зробити виявилося зовсім легко – просто треба приїхати в аероклуб, у якому надається така послуга для бажаючих за певну плату. Навіть заздалегідь реєструватися не треба. Про намічений стрибок я оголосив у внутрішній мережі фірми, у якій працюю, 26 червня, запрошуючи приєднатися всіх бажаючих. Бажаючих приєднатися не знайшлося, тому на аеродром поїхав я один. Відношення співробітників було в основному доброзичливе, ми кілька разів говорили про майбутній стрибок.
По темі тренінгу.

Від деяких співробітників я почув трохи дивні питання:

1. Як ти в такому віці до такого додумався? (Мені 62 роки.)

2. Чи дозволила  тобі дружина? Я б її слухався.

(Обидва питання підряд задала людина, дружина якої кілька років назад від нього втекла.)

3. Чи будеш  ти одягати памперси?

(Це одна співробітниця, яка потім усіляко розбудовувала тему про памперси.)

Отже, я отримав приклади марення й намертво фіксованого світогляду.
Результати цієї дії виявилися такими:

Я відчув різницю між мріянням про що-небудь і діланням цього. Хоча знав теоретично, що різниця є, але це відчути наяву – зовсім інша справа. Виявилося, що легкі підштовхування з боку в потрібному напрямку добре сприяє здійсненню бажань. Стрибнути з парашутом я начебто б прагнув давно, але це було в області мріянь про щось далеке й здавалося нереальним. Не будь завдання на тренінгу, це бажання там би й залишилося. Я зрозумів, що в мене майже все життя складається з таких нездійснених бажань. І ще що помітив, так це ієрархію страхів. У  літаку, що летить, стрибнути у відкриті двері, природно, страшно. Але ще страшніше було не стрибнути, у такий спосіб упавши мордою в болото в очах усіх навколишніх і всіх знайомих. Я стрибнув, і соціальний страх святкував повну перемогу. Загалом, море вражень від цього стрибка й від факту здійснення одного з бажань.

  «Воїн» хоч на якийсь час устав з дивана.

Отоді  ви можете оцінити, виходить у вас що-небудь чи ні. І якщо виходить, то треба подумати про те, як закріпити успіх.

                                                              Сценарій успіху

     Ваше завдання – написати якийсь сценарій того, як правильно діяти –

               сценарій успіху

.

    У цьому сценарії ви поєднуєте вдалі прийоми до певної методики, тобто  пишете інструкцію, як діяти в цьому напрямку. Але це не набір загальних фраз, а збірник шаблонів і чек-аркушів, які дозволяють досягти цілей.

За моїми спостереженнями, більшість людей, починаючи діяти, роблять це зовсім випадково й хаотично. Іноді вони досягають успіху, але зовсім не розуміють, чому так вийшло, і знову починають діяти хаотично.

Візьмемо бізнес. З якихось причин він у вас пішов. Ви отримуєте замовлення, заробляєте гроші.

Це добре. Але ви повинні абсолютно чітко зрозуміти: які прийоми спрацювали? Де була вдала реклама, після якої люди стали дзвонити? Можливо, ви зустрічалися «наживо», приїхали кудись – і отримали замовлення. Можливо, ви телефонували, можливо, відправляли e-mail, можливо, давали контекстну рекламу.

Якщо ви зробили успішний рекламний хід, повторіть його ще раз. Працює – робіть це постійно.

Візьмітьіть собі за правило: якщо ви виконуєте операцію більше двох разів, пишіть шаблон для її виконання. Після кожної вдалої спроби шаблони вибудовуються в сценарій успіху.

Більшість життєвих ситуацій типові й відрізняються тільки невеликими аспектами. Тому список працюючих прийомів дуже важливий. Навіть якщо ситуація нова, набагато швидше й ефективніше взяти вже випробуваний сценарій і поміняти ті моменти, які не підходять у цій ситуації.

Спочатку це незвично. Все таки уявіть собі прогулянку по снігу. Коли ви йдете по сніжній цілині, те постійно провалюєтеся в замети. Але кожний новий похід по тому ж шляху буде даватися вам усе простіше й простіше. І ось  ви вже легко рухаєтеся по знайомій уторованій дорозі.

Часто, описуючи успіх великих компаній, журналісти приписують це успіхові однієї вдалої ідеї. Це невірно. Уважний аналіз показує, що успіх – це процес щоденних зусиль. Так, є вдалі ідеї, але кожна з них – результат безлічі невдалих спроб. Кожна успішна ідея має під собою фундамент численних спроб і стає, у свою чергу, фундаментом для більш серйозного успіху.

Підсумки глави
Ви можете досягти чогось, якщо знаєте, як ви цього досягнете.

Перший крок від бажання до реальності – збір потрібної інформації.

Існує п’ять видів інформації:

1) матеріальна;

2) сигнальна;

3) статусна;

4) знакова;

5) валентна.

У міру осмислення інформації ви поступово розумієте, як можете застосувати її для своїх цілей. Зрештою  ви отримуєте картину того, як саме слід використовувати цю інформацію. Чим ясніша й з подробицями картина, тим цінніша інформація.

У новій обстановці починайте з невеликої спроби. У випадку невдачі – невелика втрата, а у випадку успіху ви отримаєте ріст упевненості в собі.

Як тільки наберете кілька працюючих прийомів, створіть із них сценарій успіху.

Сценарій успіху – це набір перевірених шаблонів і чек-аркушів, які дають гарантований результат.

                                                Глава 6

                                                   Я-Концепція

       В 1997 році американський журнал US News and World Report

опублікував результати цікавого опитування. Людей запитували, хто, на їхню думку, потрапить у рай.

На другому місці виявилася мати Тереза. Вона набрала 79 % голосів опитаних.

Перше ж місце (87 % голосів) зайняв дуже цікавий персонаж «Я сам».

Як бачите, кожна людина вважає себе майже святим. Можливо, цей результат вас здивував. Але насправді  сприйняття людиною самої себе суттєво відрізняється від того, як вона сприймає інших людей. Свої почуття, думки, досягнення, наміри людина оцінює за іншою міркою. Цей феномен знайшов відбиття в численних прислів’ях:

              •Верблюд свого горба не бачить.

              •Чуже лихо руками розведу, а до свого розуму не прикладу.

              •Своя сорочка дорожче чужої шкіри.

              •У чужому оці смітинку бачимо, у своєму колоди не зауважуємо.

Цей погляд на себе – лише частина загальної концепції, яку ми будемо називати « Я-Концепція».

Я-Концепція – це те, як ви дивитеся на самого себе. Інакше кажучи, це відповідь на запитання «Хто ви?».

Саме Я-Концепція й визначає ваші успіхи або невдачі в житті. Якщо ви вважаєте, що ні на що не здатні, то й вживати нічого не будете. А отже, підтвердите своє переконання у власній нікчемності.

Усе ваше життя відбивається у ваших власних почуттях і думках. Ви сприймаєте життя через власні очі й вуха. Ви зустрічаєтеся із власним болем і власними втратами. Саме вам тепло або холодно, смачно або прісно, голосно або тихо.

Ви можете з сторони виглядати як завгодно успішним, але усередині бути подавленим різними турботами й переживаннями.

Культура дуже збиває із цієї думки. Прийнято вважати, що успіх – це деяка зовнішня подія, яка повинна зробити людину щасливою. Але уявіть на хвилину, що зараз вам подарують найкоштовнішу поштову марку на світі – мрію будь-якого філателіста. Якщо ви не збирач марок, то це не зробить на вас ніякого враження, хоча та ж сама подія когось здатна ощасливити.

Немає ніякого сенсу в ознаках чужого успіху. Успіх – це завжди виконання ваших власних бажань. Тому єдиний шлях до сьогодення, реального успіху – знайомство із собою.

І починається це знайомство з Я-Концепції.

                                                 Народження Я-Концепції

Головна проблема в тому, як ви на себе дивитеся, – що цей погляд складається з поглядів інших людей на вас. Коли ви були маленьким, то мало що розуміли в житті й отримували знання від інших людей. У тому числі й знання про себе. Як ви розумієте, цінність цих знань досить умовна, тому що тільки ви можете знати, як ви насправді  живете, що думаєте й що почуваєте. Але батьки зовсім спокійно вирішували за вас, що для вас краще. Мама кутала вас у купу одежинок перед тем, як вивести на вулицю. Вам було жарко, але ви нічого не могли зробити. Вас напихали риб’ячим жиром, тому що це «корисно», і нікого не хвилювало, що вам несмачно. Ви відбивалися від риб’ячого жиру, і на вас вішали ярлик «уперта дитина». Усе це – маленькі елементи мозаїки, яка з віком складається в стійку Я-Концепцію. Іноді настільки стійку, що виникають дивні парадокси. Припустимо, якійсь дівчині в дитинстві вселили, що вона некрасива. І вона в це вірить. Тому зараз усі навколишні знаходять її гарною, але тільки не вона сама. Сама вона щиро впевнена, що ті, хто їй говорить компліменти, просто знущаються з неї.

Проблема із глибинною частиною вашої Я-Концепції полягає в тому, що навколишні взагалі нічого про вас не знають. Вони можуть тільки будувати здогади. Так що ваша Я-Концепція почалася із припущень. На настільки хиткому ґрунті неможливо побудувати нічого серйозного.

Тому я зараз скажу вам зовсім несподівану річ: швидше за все, ваше самосприйняття далеке від реальності. Щоб по-справжньому зрозуміти себе, вам має бути довгий шлях до себе. До себе реального.

Причому та людина, якою ви є насправді, не обов’язково краща або гірша за ваше уявлення про себе. Вона просто інша.

Як визначити, наскільки ви близькі до себе реального? Це можна зрозуміти в той момент, коли ви один. Чим ви ближче до себе, тим цікавіше вам бути наодинці із собою. Вам цікаві ваші почуття, думки, відчуття.

І навпаки, якщо ви далекі від себе сьогоденного, те будь-яка ситуація, коли ви залишаєтеся на самоті, сприймається як стресова. Звичайно людина у цьому випадку відразу  вмикає телевізор, радіо, починає слухати музику, тільки б відволікти себе від себе.

                                                   Цілісність Я-Концепції

Крім варіанту повністю невірної Я-Концепції, є варіант, коли вона вірна частково. У цьому випадку гарний фахівець в одній області виявляється невдахою в іншій.

              •Успішний спортсмен має труднощі з дівчатами.

              •Гарний художник має проблеми із грішми.

               •Щасливий підприємець має проблеми зі здоров’ям.

У цих прикладах подібний парадокс. З одного боку, людина  явно розумна, якщо добилася успіху в певній області. Але з іншого боку, вона явно щось недодумує, раз не справляється в іншій області. У чому причина такого явища?

Коли людина успішна в одній області, але неуспішна в іншій – це означає, що Я-Концепція в неї порушена. Вона чомусь вирішила, що в даній області вона успіху не досягне. Перестала думати в цьому напрямку й, як наслідок, зазнає невдачі. Це збій інтелекту, який можна виправити.

Письменник Рольф Добеллі пише:

« Як письменник, я часто зауважую й сам, наскільки складно застосовувати свої таланти в новій області. Мені однаково легко даються й створення сюжетів, і замальовка характерів. Чистий, необписаний аркуш паперу зовсім мене не лякає. Інша справа – порожня квартира. Якщо треба її обставити, то я можу довго стояти, дивлячись у порожній простір, руки в кишені, без єдиної творчої думки»[13]

.

Насправді  в цьому прикладі ми бачимо явне порушення Я-Концепції. Те, що в новій області спочатку важко, – це нормально. Але обмежувати себе не варто. Слід піти по тому шляху, який ми вже розглянули, тобто:
                                                   •зібрати факти;
                                                   •виявити структуру;

                                                   •зрозуміти функціонал.

Таким способом будь-яка людина може швидко навчитися обставляти квартиру. І не просто обставляти, а робити це в різних стилях і для різних завдань.

                                             Парадокси погляду на себе

        Ми вже знаємо, що таке концептуальне мислення, і відношення до себе можна розглянути точно так само.
Я-Концепція – це варіант звичайної концепції, яка складається з наступних понять:

                                                     •я зараз;

                                                     •я в майбутньому;

                                                     •прийоми керування собою.

Іншими словами, ви якось сприймаєте себе зараз, якимось прагнете бачити себе в майбутньому і якось будете на себе впливати.

Найбільші труднощі в Я-Концепції – подивитися на себе з боку. Це незвично, тому що процес формування особистості в нашій культурі пущений на самоплив. Яка особистість вийшла, така й вийшла. Це соціальний парадокс.

З одного боку, суспільство зацікавлене в тому, щоб мати гарних фахівців. Тому воно їх учить, виховує й надає всіляку підтримку. Тому існує безліч майстрів своєї справи.

З іншого боку, суспільству байдужний особистий успіх і щиросердечна рівновага людини. Тому інформації про те, як формується особистість людини й що робити, якщо виникають проблеми, практично немає. Особистість, або Я-Концепція, формується випадково й, як правило, з різними відхиленнями, що приводить до невдоволення собою, депресій і неврозів.

Більшість людей звикають до своєї Я-Концепції й зживаються з нею настільки, що їм навіть у голову не приходить, що її можна змінити так само, як і будь-яку іншу концепцію.

Гляньте на наступні твердження:

                                  •«Я таким народився, мене не переробиш».

                                  •«Я інтроверт».

                                  •«Я людина доросла».

                                  •«Старий я вже для всіх ваших трюків».

Це саме  ті фрази, за допомогою яких людина взагалі відмовляється від,або змінювати Я-Концепцію. Йому здається, що Я – це Я и ніякого іншого Я бути не може.

Цікаво, що існує купа напрямків популярної психології, які намагаються побудувати закінчені класифікації Я-Концепцій. Наприклад, типологія Майєрс-Бріггс, яка розрізняє 16 типів особистості, або соціоніка, яка також розрізняє 16 типів особистості, але вже за іншими ознаками.

Астрологія намагається розрізняти особистості за допомогою знаків зодіаку – їх усього 12 варіантів.

Усе це вигадки. Численні дослідження психологів показують, що в конкретній поведінці людини набагато більше значення має не риса особистості, а пропонована ситуація. У більшості випадків люди будуть робити те, чого від них прагнуть психологи, незалежно від тих особистісних рис, які перед цим  визначені.

Тому кожна нова ситуація змінює вас. Робить вас хоч трохи, але іншим. Не можна дивитися на свою особистість як на постійну величину. Але люди на себе дивляться саме так. Начебто  їх заморозили й вони не змінюються.

Тобто  як не парадоксально це звучить, але…

Ваше знання про себе, швидше за все, уже застаріло. І ваше життя вам уже не відповідає.

     Дійсно, у більшості випадків Я-Концепція й те, чим людина займається, не збігаються.

                                                              Парадокси пам’яті

Картину заплутує ще й та обставина, що пам’ять улаштована не як архів, де все зберігається в повній цілісності й розташоване в хронологічному порядку. У пам’яті всі спогади розділюються на окремі фрагменти. А фрагменти постійно сортуються за частотою використання.

Групі людей запропонували запам’ятати фразу: «Недавно приземлився аероплан». Через якийсь час попросили відтворити цю фразу. Більшість сказали: «Літак сів учора». Тобто  вони запам’ятали деякий образ, а потім його описали.

Коли людина щось згадує, насправді  він щораз реконструює картину минулого по окремих слідах. Часто це не має нічого загального з реальністю.

Дослідження показують, що наші спогади часто містять заяви, протилежні тому, що відбувалося насправді. В одному дослідженні студентів запитали про їхнє відношення до легалізації марихуани. Через десять років їм знову задали те саме питання й додатково запитали, чи змінилася  їх позиція за 10 років. Багато з тих, чия позиція змінилася, вважали, що вони так думали завжди.

    Джордж Вейлант помітив із цього приводу: « Для гусениць типово ставати метеликами, а потім стверджувати, що в молодості вони були маленькими метеликами. Дорослішання робить усіх нас брехунами».

Ви постійно змінюєтеся, але не зауважуєте змін. І пам’ять послужливо підказує вам, що ви були такими завжди.

Соціоніка або астрологія при зовнішній корисності насправді  підкладають людині більшу свиню. Навіть якщо припустити, що людина абсолютно точно вписана в деякий социотип, те через рік він уже буде іншим, але їй доведеться виправдовувати очікування свого соціотипу.

Під час спогадів подій свого життя люди схильні конструювати їх так, щоб вони підтверджували поточні уявлення про себе. Пари, опитані незабаром після знайомства, говорили про своїх партнерів дуже гарні речі. Потім психологи опитали пари, які згодом розійшлися, і попросили кожного розповісти, що він або вона почували в момент знайомства. Спогади різко змінилися. Тепер люди стали говорити, що із самого початку бачили у своїх партнерах щось сумнівне й навіть почували фальш у відносинах. Причому вони були досить впевнені у своїх спогадах.

Іноді доходить до разючих речей. В одному експерименті професійний фокусник влаштував сеанс, під час якого учасники сиділи навколо столу. Фокусник впевненим тоном говорив, що зараз стіл підніметься в повітря. А потім сказав, що стіл піднявся в повітря, хоча стіл не рухався. Через два тижні учасникам експерименту поставили запитання: « Чи вдалося  фокусникові підняти стіл у повітря?» Третина опитаних відповіли ствердно!

Тому підхід до самоаналізу повинен бути дуже уважним. Замість твердого самообмеження у формальних рамках варто прислухатися до своїх нових відчуттів.

                                                            Зона комфорту

Наступний бар’єр на шляху до вірного погляду на себе – це зона комфорту. Припустимо, ви мали деяку думку, але вона виявилася помилковою. Здавалося б, треба радіти, адже тепер ви маєте вірне знання й стали більш ефективним.

Але більшість людей розладнуються. Визнавати свою помилку дуже нелегко. Тому люди намагаються думати однаково й своїх помилок не визнавати.

Саме тому люди намагаються все залишати як є й не вживати нічого нового. Їх утримує страх помилок.

Щоб зруйнувати цей бар’єр, потрібно подумати ось про що. Уявіть собі, що з цього дня ви живете абсолютно однаково. Робите тільки те, що робили завжди. Їсте ту саму   їжу, і так усе життя. Вам це напевно не сподобається. Саме в тому, що ми можемо розбудовуватися й отримувати нові враження, і полягає радість життя. Тому не варто замикати себе в рамках звичного. Ідіть назустріч новому, нехай це стане гарною звичкою.

                                                     Принциповий аутсайдер

Є досить розповсюджений типаж. Уявіть співробітника компанії, який працює вже багато років і знає про компанію все. З ним постійно радяться, він просто незамінний. Але він займає низову посаду й взагалі ніхто, з погляду керівництва компанією. Хоча за компетентністю він цілком уже може претендувати на посаду замдиректора. Що відбувається? А він сам не вважає, що виріс. Тому він постійно консультує колег, та й начальник прислухається до його думки. Йому подобається, що його поважають, він почуває себе лідером, але навіть не робить спроб перейти на інший рівень. І це триває роками й десятиліттями.

Це така позиція «принципового аутсайдера». Тобто  людина сама вибирає таку поведінку.

У моїй практиці консультування я дійшов висновку, що в більшості випадків, коли в людини щось у житті не виходить, то проблема не в ситуації – проблема в людині. А точніше – у невірному самосприйнятті.

Одного разу до мене прийшла людина, яка залишалася на посаді рядового співробітника вже десять років. Усі його однокурсники давно отримали підвищення. Коли ми стали аналізувати його випадок, то з’ясувалося, що він взагалі не уявляє, чим конкретно займається компанія, як він може посприяти її успіху. Він ніколи не бачив директора й не говорив з ним. Він тільки рік за роком виконував досить просту роботу. Але от парадокс – сам себе він вважав кращим працівником на фірмі, був впевнений, що його потенціал взагалі не використовується й що він просто кисне на одному місці, а підвищують тільки підлабузників. Тобто  в одній людині з’єднувалося величезне бажання зробити кар’єру й небажання що-небудь для цього почати.

                                                                         Лжеуспіх

У Василя Шукшина є прекрасне оповідання «Зрізав». У ньому говориться, як сільський горе-філософ Гліб Капустін набрався розумних термінів і викликав на суперечку міських гостей: 

    «… Ще одне питання: як ви ставитеся до того, що Місяць теж справа рук розуму?

       Кандидат мовчки дивився на Гліба.
       Гліб продовжував:

- Ось висловлене вченими припущення, що Місяць лежить на штучній орбіті, допускається, що усередині живуть розумні істоти…

- Ну? – запитав кандидат. – І що?

- Де ваші розрахунки природніх траєкторій? Куди взагалі вся космічна наука може бути прикладена?

    Мужики уважно слухали Гліба.

- Допускаючи думку, що людство все частіше буде відвідувати нашу, так сказати, сусідку по космосу, можна допустити також, що в один прекрасний момент розумні істоти не витримають і вилізуть до нас назустріч. Готові ми, щоб зрозуміти один одного?

- Ви кого запитуєте?

- Вас, мислителів…

- А ви готові?

- Ми не мислителі, у нас зарплата не та. Але якщо вам це цікаво, можу поділитися, у якому напрямку ми, провінціали, думаємо…»

    І далі Гліб видає своє геніальне рішення:

«Я пропоную: накреслити на піску схему нашої Сонячної системи й показати йому, що я із Землі, мовляв. Що, незважаючи на те що я в скафандрі, у мене також є голова і я також розумна істота. На підтвердження цього можна показати йому на схемі, звідки він: показати на Місяць, потім на нього. Логічно?»

    На завершення розмови Гліб додає:

«– Люблю по носі клацнути – не задирайся вище ватерлінії! Скромніше, дорогі товариші…»[14]

   І йде з відчуттям власної переваги.

Ця розповідь як не можна краще описує поведінку великої кількості людей, які витрачали свій час на форумні суперечки.

Ніякого практичного змісту ці суперечки не дають, але дають відчуття віртуального успіху.

Тому ніколи не втягуйтеся в ці суперечки. На ваше життя вони не вплинуть. Адже в той же  момент ви могли займатися улюбленою справою або вести свій бізнес.

Є ще різновид віртуального успіху. На мої живі тренінги іноді приходять люди, які називають себе «фанатами тренінгів». І вони дійсно пройшли вже по 50–60 тренінгів, от тільки взагалі без користі. На виконанні завдань вони реально нічого не виконують, а тільки порівнюють:

                                    •«А от у того провідного це було так…»

                                    •«Це я вже робив…»

                                    •«Це мені не допомагає…»

Тренінг для них проходить даремно. Вони тільки ставлять чергову галочку, але проблеми в їхньому житті так і залишаються. Вони продовжують працювати там же, де й працювали, їхнє особисте життя настільки ж проблемне, як і було, кількість грошей не змінюється. Єдине, що змінилося, – вони тепер вважають себе мегапросунутими й усіх повчають.

                                     Перекручене сприйняття себе

Як тільки вам здається, що у вашому житті щось іде не так, – це гарний привід перевірити Я-Концепцію.

                                  Основні ознаки невірної Я-Концепції:

                              -ви не отримуєте задоволення від життя;

                              •ваше життя здається вам нудним й одноманітим;

                              •те, що раніше радувало, зараз радувати перестало.

Тому потрібно навчитися розбиратися в Я-Концепції.

Часто людина не може розв’язати життєву проблему, тому що вона не бачить себе. Фактично вона говорить, що не може чогось зробити, тому що той, ким вона себе вважає, не може це зробити.

Коли хтось говорить: «Я не можу розмовляти з начальником, я боюся начальника і т.д.», – у більшості випадків це виглядає так: людина з того моменту, як прийшла на роботу, з начальством жодного разу не спілкувалася. Вона сказала собі: «Я людина маленька й начальника боюся», – але при цьому ніколи з ним не говорила. Тобто  зайняла позицію принципового аутсайдера.

Попросити про підвищення зарплати для неї взагалі неможливо. Хоча, якщо вона вже починає працювати зі мною як з консультантом і я ставлю це завдання – піди й зроби, з’ясовується, що проблеми ніякої немає. Вона приходить до начальника, там сидить така ж людина, абсолютно нормальна. Мій клієнт пояснює йому ситуацію. Начальник бачить, що так, дійсно, давно не підвищувалася зарплата, і найчастіше відразу ж задовільняє це прохання.

Але найголовніше – після цього ця людина звичайно говорить: «Господи, усе так просто! Я навіть не думав, що це так просто!» Хоча насправді  вона продовжувала зберігати неправильний застарілий образ себе самої, у рамках якого попросити про підвищення зарплати було не просто складно, а взагалі неможливо.

Навіть просте питання «Що в моєму житті мені подобається?» уже дає море інформації для аналізу.

Зі звіту:

     «Цілий день провела в сумніві, а чи подобається  мені те, що я роблю… Результат сумний… Виходить, що єдине, що мені подобається робити, це лежати на дивані й фантазувати… ну ще йога… Усе інше – «я не проти»… тобто  я не проти почистити зуби, я не проти сніданку… але я й не прагну його… я навіть забула, як це відчувається: «відчувати голод»… Звичайно я їм, тому що «потім не буде часу» або тому що мені, як тій мишці, хвіст прищемили… Адже якщо так розібратися, я абсолютно «байдужа»… я навіть у туалет можу забути сходити… Кошмар, і тільки…

       У цьому звіті видне, що людина живе життям, яке їй зовсім не відповідає. Радості немає, драйву немає, задоволення немає. Навіщо продовжувати рухатися в цьому напрямку? Чи не краще  подумати про що-небудь інше?

Для посилення ефекту я даю завдання: «Написати власний некролог». Отут у багатьох починають відкриватися очі.

Зі звіту:

       Прочитавши завдання, зрозумів: зараз будемо витягати на світло завищені й нав’язані ззовні стандарти. Думаю, добре, поїхали. І відразу так і захотілося написати, яка це я велика людина. Піймав себе на цьому, знайшов в Інтернеті, що некролог – це опис життя й діяльності людини, що по суті те саме. І отут пішло-поїхало, починаючи саме зі школи, коли намагався отримати високі оцінки, зрозумів, що прагнув їх отримати, щоб бути розумним, найрозумнішим, у музичну школу ходив для того, щоб бути взагалі чимсь таким, чи що, самим-самим. Продовжувати можна довго, зараз це вилилося в те, що працюю заради роботи, процесу, який мені дасть цей завищений стандарт і якості, і престижу, а в результаті – завалене замовлення й у три рази прострочені строки. Тому весь некролог я б вмістив в один рядок: «Ця людина всі свої сорок років жила не своїм життям!» І це правда!

                                                                Міфи про себе

Найчастіше людина починає придумувати про себе якийсь міф, який пояснює, чому в неї все погано:

                                     •« У мене було важке дитинство».

                                     •«Я завжди поступаюся».

                                     •«Я бідний, але чесний».

Цих міфів дуже багато.

Наприклад, взяти такий відомий міф, який зветься: «передменструальний синдром (ПМС)». Згідно із цим міфом, жінка відчуває психологічний розлад щомісяця відповідно до графіка менструального циклу. Безпосередньо перед місячними нібито зростає напруженість, дратівливість і навіть виникають істеричні реакції. Але після початку місячних усе саме собою вирівнюється. Більше того, багато жінок впевнені, що вони «страждають» ПМС. Але що цікаво: численні дослідження, що проводилися серед канадських, американських і австралійських жінок, взагалі не підтвердили даного синдрому. Жінок просили вести щоденники самопочуття, а потім накладали ці щоденники на менструальний цикл. Ніякого збігу не було виявлено. Зате був виявлений інший ефект. Якщо жінка вірила в ПМС і почувала роздратування, але при цьому за часом не можна було послатися на ПМС, вона знаходила іншу причину. Якщо ж було можна, то вона відразу вказувала в якості причини ПМС.

Якщо підходити  до аналізу себе серйозно, з’ясовуються цікаві речі. Так, людина впевнена, що причина її невдач у важкому дитинстві або насильстві. Це могло мати місце. Але, якщо почати копати в цю сторону, з’ясовується, що людина не може аргументувати свою позицію. Адже в кожного з нас були труднощі в дитинстві. Кожний зустрічався з хамством у свою адресу, а іноді й із прямим насильством. У кожного бували фінансові труднощі. Нічого такого особливого в конкретній життєвій ситуації немає.

Щось було в минулому, але зараз уже це не діє.

Насправді, якщо починати розбиратися з Я-Концепцією, з’ясовується, що більшість людей здатна на такі речі, які їм навіть у голову не приходять, тому що кожний стан «Я» може змінитися. В одному з моїх тренінгів було завдання «поговорити зі знайомим підприємцем про те, як він залучає клієнтів». Видалося б, що страшного? Але люди бояться. Бояться, що розмовляти з ними не будуть. А чому, властиво? Ось приклад, коли учасниця тренінгу пішла розмовляти з зовсім з незнайомою людиною.

Зі звіту:
     У мене не було знайомого, з яким я б могла розмовляти на тему залучення клієнтів. Тому я зайшла в магазин по сусідству, що продає товари для байкерів. Я його заздалегідь приглянула.

     Перед тим, як зайти й поговорити із власником:

•я сумнівалася, тому що не бачила смислу для власника відвертим бути зі мною;

•я побоювалася, що мене просто пошлють на три букви;

•мені здавалося, що користі не буде, тому що в найкращому разі власник віджартується й не скаже нічого цінного.

     Я представилася починаючим підприємцем (а так воно і є), пройшла довгий допит, тому що  власник спочатку порахував, що мене підіслали конкуренти.

•Мене здивувало, що він поговорив із мною по-людськи, йому навіть приємно було згадати, як він створював свій бізнес. Він сказав, «треба впертися рогом» і робити, робити, робити. Він дав мені багато корисних рад, а головне – відчуття, що все в моїх руках.

•Я не розуміла того, що, коли ти щиро запитуєш про те, що тобі потрібно знати, твій співрозмовник як би переймається й допомагає тобі порадою, навіть якщо це не входило в його плани. І взагалі, не потрібно вирішувати за людину, чому вона готова поділитися або як вона зреагує. Потрібнопросто запитати
•Найбільше з розмови мені сподобалося відчуття, яке «транслював» мій співрозмовник, що немає нічого неможливого. І ще був такий викид адреналіну через те, що я не побоялася взагалі затіяти цю розмову
      Як бачите, варто зробити спробу, і з’являється зовсім новий досвід і розуміння себе.

      Для зміни Я-Концепції зробіть щось нове й спостерігайте, як ви себе будете почувати.
    Якщо ви візьмете це за правило, то скоро виявите цікаву річ. У більшості випадків люди як  причину свого стану називають зовнішній фактор:

•«Я працюю тут, тому що більше мене нікуди не візьмуть».

•«Мені платять мало, тому що в країні криза».

•«Я роблю те, що не подобається, тому що змушений».

Але це ілюзія. Насправді  зв’язок думок і реальності складніший. Будь-який зовнішній фактор спочатку діє на Я-Концепцію, тобто  на нашу особистість. А ось вже особистість ухвалює рішення.

Наприклад, нас викликав до себе начальник і насварив. Які варіанти поведінки можуть бути?

•Можна сказати, що начальник нічого не розуміє, тому що тупий.

•Можна звільнитися з тієї причини, що « до мене чіпляються».

•Можна заперечити начальникові.

•Можна пошукати зміст у його словах, зрозуміти, що ви дійсно помилилися, і виправити свою роботу.

Насправді  варіантів безліч, причиною вибору кожного варіанта послужило ваше рішення, а не дія начальника.

                            Ваше життя – це результат ваших рішень.
       Звичайно, психологічно приємніше перекласти відповідальність на зовнішні фактори. Але що далі відбувається? Далі відбувається те, що людина залишається рівно на тому рівні, де вона і є, і в її житті нічого не змінюється. І навпаки: почав діяти, і результати є.

Зі звіту:

    Завжди говорила собі, що якби  в моєму сільському дитинстві був басейн у школі, то я б уже давно плавала. Дурість, тому що були озеро й річка, мої однолітки навчилися плавати в них, їм ніщо не перешкодило. А я боялася води й не прагнула в неї йти. У підсумку плавати я навчилася на курсах для дорослих, коли мені було вже 35. Змогла адже, коли дуже захотіла. Хоча й отут довелося йти через самоподолання й часто через не прагну.

                             Як же підійти до Я-Концепції концептуально?

                                              Робота з Я-Концепцією

Для ефективної зміни Я-Концепції потрібно сприйняти себе як деякий динамічний витвір, зрозуміти, що ваша особистість – це щось змінне, і ви можете її виправити. Це здатне в принципі змінити ваше життя. Чому? Тому що, як тільки ви починаєте дивитися на себе, на свою особистість як на щось мінливе, ви починаєте себе змінювати й отримувати в житті зовсім інші результати.

        Ви можете бути всяким – це залежить тільки від ваших думок.

        Застосуємо ті ж принципи, що ми застосовували при роботі з іншими концепціями. Припустимо, вам не подобається, що у вас мало грошей.

У першу чергу ви говорите собі: «Я в цей момент не вмію заробляти гроші й не розумію, як збільшити грошовий дохід».

Далі проводимо діагностику. Відповідаємо на запитання:

                                 Наскільки я компетентний у грошових питаннях?

                                 Наскільки я вмію робити гроші?

                                 Що я робив, щоб отримувати грошей більше?

Дивимося цільові ресурси. Відповідаємо на запитання:

                                Наскільки добре я вмію розбиратися в грошах?

                                Скільки часу я прагну приділяти фінансовій самоосвіті

                                Скільки часу я буду приділяти грошовим питанням?

Тепер знаходимо головний цільовий ресурс – наприклад, це ясне розуміння того, як ви робите гроші. Визначаємо головний фактор, що лімітує, – відсутність інформації про себе.

Тому далі ви працюєте з інформацією про себе так, як це описано в главі 5.

                                       •Починаєте вести діловий щоденник.

                                       •Аналізуєте вашу фінансову поведінку.

                                       •З’ясовуєте, які види заробляння грошей вам подобаються.

                                        •Робите проби й фіксуєте вдалі прийоми.

Тобто  ви починаєте розуміти, який ви як людина, що робить гроші. Наскільки ви продумано ухвалюєте фінансові розв’язки, наскільки серйозно ставитеся до витрати грошей.
Зі звіту:

Увесь час думаю про те, як робити гроші: що зробити для розвитку магазину такого, щоб збільшити прибуток? Не бачучи шляхів, давненько почала думати про відкриття інтернет-магазину. Навіть почала після одного курсу рухатися в цьому напрямку. Так так почало мене трясти, що я кинула. А трясти почало усе від тієї ж нестачі часу. Куди ще ці обов’язки? Зламатися? Я небагато знаю про бізнес в Інтернеті, не знаю інтернет-технологій, комп’ютера не знаю… Стільки каменів спотикання… Моя улюблена тактика все робити поступово ( без паніки, від фішки до фішки) – і те зараз не в підмогу, тому що навіть на повільне вивчення всього потрібно багато часу, а я не можу його виділити в черзі насущних справ. Загалом, зачароване коло…

         Із цього звіту видно, що людина заплуталася в думках. Немає ані початку мислення, ані мети. Набір страхів і наприкінці  тупик.

З погляду психології тут є важливий момент. Пораженські настрої не мають ніякого змісту – це невірний погляд на себе. Психологи називають цей стан «вивченою безпорадністю».

В одному дослідженні людям запропонували вирішувати завдання, які, як їм сказали, мають розв’язок, хоча насправді  вони нерозв’язувані. Відповідно, люди намагалися їх розв’язати, зазнавали невдачі, випробовували почуття розчарування, і в якийсь момент відмовлялися вирішувати далі. Тоді запускалася друга стадія експерименту. Цим же людям відразу  пропонували: «Добре, розв’яжіть інші завдання».

Нові завдання були за умовою дуже подібні, але вже мали розв’язок. Більшість учасників також не стали їх вирішувати, хоча насправді  вони були здатні це зробити.

Це означає, що у вас у голові, у мисленні були якісь ситуації, коли ви невдало зробили. Але це зовсім не виходить, що ви будете зазнавати поразки увесь час. Тому що ви можете сказати самому собі: «У моїй голові повно помилкових думок про життя, про світ. Я їх придбав не критично. Багато з тих думок, які були мені викликані в дитинстві і є зараз моїми принципами, просто не підходять  до життя. Вони безумовно помилкові. Тому я повинен уважно поспостерігати, як саме я дивлюся на життя, як саме я дивлюся на себе, хто я».

Найбільша проблема вивченої безпорадності в тому, що людина сам собі причепила ярлик «я – невдаха», і тепер його мислення намагається цю думку підтвердити. Цікаво в цьому зв’язку подивитися, що думають про себе успішні люди.
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Американські психологи Уоррен Бенніс і Берт Нанус опитали більш ста процвітаючих лідерів бізнесу й зробили цікавий висновок:

« Можливо, найвражаючою й найпримітнішоою якістю лідерів, яких ми вивчали, було те, як вони реагували на невдачі. Вони просто не думають про невдачу, навіть не користуються цим словом, воліючи такі синоніми, як «помилка», «збій», «плутанина» або безліч інших»[15]

      Зверніть увагу: успішні люди в принципі не можуть назвати себе невдахами, тому що в них немає невдач, є досвід. Тому робота з Я-Концепцією починається з того, що ви перестаєте думати про себе в рамках «я крутий» або «я лох», а починаєте ставити запитання «хто я?».

Тоді ви можете поміняти й себе, і своє життя. Почавши аналізувати себе, ви починаєте змінювати себе вже самим фактом уваги до себе.

Хоча, звичайно, поміняти особистість за один день ви не зможете. Це свого роду постійне завдання. Точно так само, якщо ви прийдете в спортзал, ви не зможете стати спортсменом за один день. Але якщо ходити в спортзал день за днем, робити це регулярно, через якийсь час м’язи почнуть рости. Те ж саме з вашою особистістю. Як тільки ви робите зміни поточним завданням, ваше життя починає змінюватися.

Повернемося до прикладу  із грішми. Навіщо крутити думки про те, як усе складно? Способів заробляння грошей безліч. Потрібно сказати собі: «Я прагну знайти той спосіб заробляння грошей, який максимально відповідає моїм знанням і здатностям». І далі збирати інформацію в цьому напрямку.

Одна з пасток, у яку люди дуже часто попадають на цьому шляху, полягає в пошуку виправдань. Наприклад:

•«Я не винуватий, тому що мене таким виховали батьки»;

•«Я не винуватий, тому що я отримав таку освіту»;

•«Я не винуватий, тому що в мене не було вибору».

Ці фрази працюють проти вас. Яка різниця, що було раніше? З погляду концептуального мислення мають сенс тільки:

•поточна ситуація, тобто  та, у якій ви перебуваєте;

•цільова ситуація, тобто  та, у яку ви прагнете потрапити.

Чому ви потрапили в цю поточну ситуацію – цікаво, але не більш того. З погляду цілей, з погляду виконання ваших бажань це не має рівно ніякого значення.

При цьому досить у цей момент зізнатися собі особисто, що, наприклад, у вас проблеми із грішми, тому що з вами щось не так і ви чогось не розумієте про гроші. Тоді, як тільки ви почнете змінювати свої знання, ви почнете  робити якісь дії, навчатися чомусь. І через якийсь час гроші у вас з’являться. Але якщо ви скажете, що ви тут ні при чому, тому що вас так виховали, і не станете поринати в тему грошей, те, відповідно, ситуація ніколи не зміниться.

Ще одна розповсюджена проблема – вибудовування особистих відносин. Чоловік не може познайомитися з жінкою, або, навпаки, самотня дівчина не може знайти собі чоловіка.

У більшості випадків відповідальність за цю ситуацію переноситься на іншу стать.

•«Чому я не можу знайти чоловіка? Тому що все чоловіка не такі, справжнього чоловіка не зустрінеш».

•«Я не можу знайти собі наречену, тому що все дівчата або нерозумні, або блондинки».

Звичайно, можна й так підходити  до питання, але при цьому вже самою постановкою питання гарні відносини із протилежною підлогою закриваються. Людина перенесла відповідальність на зовнішні обставини, і проблема так і залишиться невирішеною.

Але якщо людина займеться собою, буде досліджувати свою сексуальність, шукати відповіді на серйозні питання відносно  чоловіків і жінок, вона може змінити відношення й до себе, і до протилежної статі, і розв’язати проблему.

Чому взагалі виникають проблеми в особистому житті? Наприклад, у дитинстві хлопчик смикає дівчаток за коси, знущається, тому що вони дівчиська. Йому від такої поведінки весело. Він сприймає це як справжню чоловічу поведінку – знущатися з дівчисьок.

Але коли життя починає змінюватися, у якийсь момент він розуміє, що його тягне до дівчат. А нормально говорити з ними він не вміє. І отут треба ухвалити рішення, сказати собі: «Я не вмію спілкуватися з дівчатами, але прагну навчитися».

Тоді чоловік може себе змінити.

•Почитає книжку.

•Сходить на тренінг.

•Просто спробує спілкуватися по-людськи.

І скоро проблема буде вирішена, тому що насправді  будувати особисті відносини досить просто. Чоловіки прагнуть спілкуватися з дівчатами, дівчата прагнуть спілкуватися із чоловіками. Природа підштовхує їх назустріч один одному. Досить зробити якісь попередні кроки, і все вийде.

Але можна вибрати інший шлях, переклавши всю відповідальність на протилежну стать. Можна навіть почати кілька спроб контакту, які, природно, будуть невдалими, і сказати: «Це не в мене проблема, це баби дурні». І все. На консультацію часто приходять такі «справжні мужики» – вони починають пояснювати, чому в них проблеми: тому що жінки тупі, у них жіноча логіка й взагалі з ними справи мати не можна.

Зрештою  людина може прийти до думки про те, що в неї особисто взагалі все в порядку й тільки зовнішні обставини винуваті в її невдачах. Але це тупикова позиція. Раз ви вірите в те, що нічого зробити не можна, те нічого робити й не будете. Отже, нічого й не зміниться.

                                                    Глибинний аналіз себе

Якщо ви прагнете глибоко пізнати себе, вам доведеться проникнути в саму серцевину вашої особистості. Для цього я пропоную відповісти на наступні 10 питань. Вони складні й не мають однозначної відповіді. Рекомендую виділити час для міркування по кожному питанню. Краще роздумувати на ці теми з олівцем у руці.

Питання 1. Чи знаєте  ви, чому робите так, як робите?

Чи можете  ви назвати причини ваших Вчинків? Вони раціональні, з’ясовувані? Ви легко можете їх бачити? Або це причини типу «захотілося, я завжди так роблю, а чого він перший почав».

Більшість людей взагалі не розуміють, чому вони роблять так чи інакше. Їх бісить уже сама постановка питання: «Навіщо ти це зробив?» Вони вважають, що завжди роблять правильно, а якщо щось не виходить, то винуваті обставини.

Шопенгауер писав:
     «Ми бачимо, що навіть там, де судження людей не зовсім підкуплене особистими висновками й інтересами ( як здебільшого буває), все-таки головною підставою вважають авторитет; вони йдуть тільки по чужих слідах, повторюють тільки те, що чули від інших, і хвалять, і лають все разом за прикладом інших.

    Пролунали оплески – вони починають аплодувати, лунає свист – і вони починають свистіти. Якщо бачать, що інші біжать за кимсь – і вони, не віддаючи собі звіту, біжать слідом за ними. Якщо бачать кого-небудь покинутим, бояться підійти до нього. У житті більшості людей, напевно, немає жодного  такого випадку, про який можна було б сказати, що вони вирішили так зробити й обговорили разом на підставі власного розуму.Вони схожі в цьому випадку на овець, що йдуть за бараном: якщо він перескочив через паркан або через рів, скачуть усе до одного; і якщо він обійшов, обходять і вони»[16]

.

Ви не вважаєте себе бараном? Доведіть це самому собі. Виберіть будь-який свій вчинок і напишіть, навіщо ви так зробили. Який мотив цього вчинку? Чи співпав  результат з тим, чого ви прагнули?

Питання 2. Чи можете  ви змінюватися?

Наскільки невимушено ви себе відчуваєте в новій обстановці? Ви готові зізнатися у своїй недосвідченості? Чи важко  вам запитувати інших? Були випадки, коли ви змінювали свою думку? Чи визнавали  ви це?

Через те що люди не люблять думати, існує разюче явище: люди продовжують робити те, що роблять, навіть якщо бачать, що це взагалі не приносить результатів.

В XIX столітті в США відбулася цікава історія. Фермер Вільям Міллер уважно читав Біблію й дійшов висновку, що скоро буде Друге пришестя Христа. Він навіть визначив точну дату – 21 березня 1843 року. Це пророкування Міллера викликало загальний переполох. Пророкування він зробив в 1831 році, і люди почали готуватися. Про Міллера писали газети, масовими тиражами випускалася література про Друге пришестя. Скоро в Міллера з’явилися свої газети. Одна з них так і називалася «Вісник пришестя» (Advent Herald).Ті що вірять у пришестя стали називати адвентистами.

І ось настало 21 березня 1843 року – і нічого не відбулося. Міллер переніс дату на 22 жовтня 1844 року. Кількість адвентистів виросла до 150 000 людей. До обіцяної дати багато продавали свої будинки, відбувалися масові хрещення. І в нову дату знову нічого не відбулося. Ви думаєте, що адвентисти обурилися й кинули цю витівку? Більшість так і зробили, але не всі. Була організована Церква адвентистів сьомого дня, і її послідовники стали розраховувати нові дати Другого пришестя. До кінця XX століття загальне число адвентистів становило близько чотирьох мільйонів людей. Вони регулярно сповіщають про нову дату Другого пришестя. Нічого знову не відбувається, і вони приступають до розрахунків наступного.

Чому таке можливо? Справа в тому, що, якщо людина один раз у щось повірила, їй дуже важко зізнатися у своїй помилці.

Питання 3. Наскільки на вас впливають обставини?

Як ви будете себе почувати, якщо обставини вашого життя різко поміняються? Якщо вас звільнять або знайдуть важке захворювання, від вас піде партнер, настане смерть близької людини. Що ви будете почувати?

Саме у важкі моменти життя й перевіряється сила нашої особистості. Багато успішних людей переживали трагічні епізоди у своєму житті. Але це не зломило їх. Тому те, як ви ставитеся до обставин, визначає те, чого ви можете досягти.

Питання 4. Наскільки ви залежні від вашого дитинства?

Чи вважаєте  ви, що у всьому винуваті особливості вашого дитинства? Наскільки на вас вплинули події в дитинстві, в отроцтві, замолоду? Чи мають  вони значення для вас зараз?

Є зручний спосіб зняти із себе відповідальність за своє життя. Він полягає в тому, щоб перенести відповідальність на щось інше. Дуже зручно звалити все на важке дитинство.
•«Мене не так виховали».
•« У мене було важке дитинство».
•«Я виріс не в тій родині».

Ці фрази можна чути постійно, але великого змісту в них немає. Прямо зараз вам нічого не заважає жити так, як вам хочеться. Не було потрібних знань – отримайте їх. Не те виховання – перевиховайте себе.

Питання 5. Наскільки ви цілісні?

Якщо ви перебуваєте в різних колах спілкування, то наскільки ви при цьому змінюєтеся? Що скажуть ваші друзі, якщо побачать вас на роботі? Або що скажуть ваші товариші по службі, якщо побачать вас у колі родини? Чи здивуються  вони? Чи сильно  відрізняється ваша поведінка, якщо ви залишаєтеся на самоті?

Питання 6. Чи можете  ви йти всупереч суспільній думці?

 Чи були у вас випадки, коли ви поводились не так, як колектив у цілому? Як ви себе почували при цьому? Чи готові  повторити таку поведінку?

Розповсюдженою реакцією є страх суспільної думки. У цьому випадку будь-яке ваше бажання супроводжується думкою «що скажуть люди?». У крайніх випадках справа доходить до того, що людина починає боятися найменшої ініціативи й намагається жити, як усі.

Питання 7. Наскільки реалізовуються ваші плани?

Чи можна  сказати, що ви в більшості випадків домагаєтеся того, чого прагнете? Ви знаєте, що з вами буде через рік-два? Ви можете цього досягти? Або ви живете по замкненому колу « робота-будинок-робота»?

Для відповіді на це питання найкраще погортати ваш діловий щоденник за кілька років і подивитися, чи вийшло у вас що-небудь із запланованого.

Є великий кількість людей, які постійно будувало якісь плани. Але якщо зустрітися з ними через рік, з’ясовується, що плани ті ж, тобто  вони нічого не добилися. Вони просто звиваються як білка в колесі, залишаючись на тому ж місці. Але от парадокс – про себе всі говорять, що вони успішні.

Дослідження психологів показують, що на запитання в заголовку більшість людей відповідають: «Щось реалізується, щось ні». Хоча на прохання розповісти, які саме плани здійснилися, зрозумілих відповідей, як правило, не буває.

Питання 8. Чи відповідає  вам ваше життя?

Ви живете там, де прагнули б жити? Ви працюєте там, де прагнули б працювати? Якщо ні, то чи в ваших  силах це змінити?

Питання 9. Чи вважаєте  ви себе нормальною людиною?

Чи лаєте  ви себе за те, який ви є? Прагнули б щось радикально змінити в собі? Чи бентежитеся  ви в присутності інших людей? Чи можете  ви розповісти анекдот у великій компанії? Якщо ні, то чому? Якщо соромитеся, то чого?

Питання 10. Наскільки ви вільні?

Чи можете  ви про себе сказати, що ви – вільна людина? У чому це проявляється? Чи можете  привести приклади того, що ви поводилися як вільна людина?

      Я часто ставлю подібні запитання на своїх тренінгах і консультаціях. Як правило, вони заганяють людей у глухий кут. Деякі навіть не розуміють, про що я запитую. Їм здається, що питання не мають змісту. Вони незадоволено відповідають: «Я такий, який я є». Але «такий» – це який?

                                           Соціальні ролі

Для аналізу Я-Концепції потрібно зрозуміти принцип соціальних ролей. Кожна людина у своєму житті включена у різні групи. Основні з них:

                                    •родина;

                                    •шкільний клас;

                                    •студентська група;

                                    •робочий колектив;

                                    •друзі.

Поступово в кожній соціальній групі складаються деякі моделі поведінки. Наприклад, у подружній парі їжу постійно готує дружина, а кран лагодить чоловік. Якщо поведінка повторюється, то всі члени групи починають очікувати цієї поведінки. Наприклад, чоловік, повертаючись додому, не думає про продукти. Він очікує, що вечеря буде приготовлена.

У соціальних ролей є головна гідність – у стійких групах поведінка людей стабільна й передбачувана. Це дозволяє жорстко регламентувати умови праці, побуту, а в деяких випадках навіть відпочинку. Поведінка мільйонів людей випливає з вимог соціальних ролей, тому ми в більшості випадків можемо передбачити, як зробить людей у тій або іншій ситуації. Це зручно, коли ми в незнайомому місті заходимо в магазин. Поведінка продавця буде передбачувана, що дозволить нам купити необхідне, навіть якщо продавець говорить незнайомою мовою.

Але є й недолік – соціальні ролі взагалі ніяк не враховують настрій учасників. Тому якщо в якийсь конкретний вечір дружині не хочеться готувати, вона буде себе змушувати це робити, щоб відповідати соціальній ролі.

Насправді  отут відбувається підміна. Дружина погодилася на цю соціальну роль, щоб зробити життя краще, а на ділі вийшло гірше.

Така підміна відбувається в мільйонів людей, і це сильно отруює їм життя. Але вони навіть не бачать причину проблеми, настільки соціальна роль підсвідомо вважається природньою.

Поведінка й вчинки багатьох людей повністю визначаються їхніми соціальними ролями. Людина робить, говорить і думає на автопілоті. При цьому зовсім не звертаючи уваги, до чого реально ведуть її вчинки. Найчастіше дії, диктовані соціальними ролями, давно застаріли й украй неефективні.

Перше, що ви повинні зрозуміти:

       Будь-яку соціальну роль ви вибираєте самі, і ви можете змінити її в будь-який момент.

Так, це викличе порушення очікувань, але нічого страшного в цьому немає. Візьмемо для порівняння наступну ситуацію. Людина звикла купувати хліб у магазині поруч із будинком, підійшла і побачила табличку: «Магазин переїхав». Так, вона відчує деяку незручність, але надалі буде купувати в іншому місці. Нічого страшного.

Для початку я даю завдання: побачити свої соціальні ролі. Дивно, але воно виявляється дуже складним. Виконують його далеко не всі. І саме виконання завдання приносить масу відкриттів.

Зі звіту:

        Помітила, що залежно від ситуації на перший план проступають різні ролі, хоча робиш те саме.

       Ранком (працюю, поки діти в школі) – енергійний співробітник.

       Увечері (працюю, але діти вдома) – зайнята мама.

                  Роль                                                                                       Де
Ділова домогосподарка                                                   Покупки
Привітна клієнтка                                                         В рибному відділі
Флаймама                                                                         Вдома

Ефективна господарка                                                   Бліц-обід

Занепокоєна мама                                                           В садочку

Метушлива мама                                                           З дочкою вдома

Роздратована мама                                                        Під час обіду

Зла фурія                                                                           Під час доводів чоловіку
Зрозуміло, наскільки моє життя далеке від ідеалу.

      У взаємодії з людьми помітила, що роль може миттєво помінятися. Отут я була співробітником, але нахабний клієнт змусив відчути себе дівчинкою. Або під чоловічими поглядами спочатку злякалася ( як дівчинка), а потім стрепенулася й стала впевненою жінкою.

У цьому блискучому звіті видно, як змінюються ролі навіть протягом  одного дня. Важливо, що ролі перемикаються автоматично й підсвідомо.

Є ще більш глибокий рівень впливу ролей. Людина перемикається не на ту роль, яка відповідає ситуації, а на ту, яка вигідніша.

Частий приклад. Є ролі чоловіка й дружини. Але ці ролі рівноправні, тому жінки ці ролі не дуже люблять. А є роль «я – мати твоєї дитини». Вона набагато виграшніша. Порівняєте дві позиції:

Чоловік говорить:

- У суботу я поїду на риболовлю.

Дружина відповідає:

- А я прагну, щоб ти поїхав із мною до мами на дачу.

У такій ситуації чоловік може сперечатися. Але от дружина говорить:

- У суботу ми все їдемо до мами на дачу. Дитині потрібне свіже повітря.

     Отут сперечатися вже складно. Адже дружина виступає в ролі турботливої мами.

Так соціальні ролі зі знарядь зручності перетворюються в знаряддя маніпуляції. Знаючи це, можна легко протистояти спробам маніпулювати собою. Для цього потрібно відповісти з іншої ролі.

Коли я працював заступником декана у вузі, до мене іноді приходили різні «важливі» люди. Наприклад, зайшла людина у формі й представилася:
- Я – капітан міліції!

       Після такого початку передбачається, що тепер розмова піде в руслі «міліціонер – громадянин» і я повинен слухатися. Але я завжди відповідав:

- І що? Ваша дитина від цього буде краще вчитися?

Тобто  переводив розмову в ситуацію «викладач – батько студента». Це спрацьовувало дуже могутньо. Співрозмовник відразу змінював тон.

Як тільки ви визначили свої соціальні ролі, ви стаєте готові до зміни Я-Концепції.

                                        Коректування Я-Концепції

      В основі Я-Концепції лежить безліч соціальних ролей. Труднощі зміни полягають в тому, що більшість цих ролей ви вважаєте самоочевидними.

Наприклад, переважна більшість людей впевнена, що їм подобається роль члена родини. Безліч фільмів у фіналі показують глянсову картинку сімейного свята. Здавалося б, що отут такого?

Для перевірки я даю завдання: «Улаштуйте сімейне свято». І отут таке починається…

Зі звіту:

    Щось мене не підбадьорюють сімейні свята, як виявилося. Особливо свята за участю родички чоловіка. Але оскільки моя родичка жила дуже далеко, довелося працювати з тим, що було. Висновки: не моє це. Було відчуття даремно витраченого часу. За останній місяць у мене дуже часто виникає це почуття. Елементарно шкода витраченого без задоволення часу. Але прогрес явний. Якщо раніше було присутнє почуття глухого роздратування (от сиджу я тут, фігнею страждаю, а могла б…), то зараз я просто відзначаю для себе «мені це не подобається» і перемикаюся на те, що мені подобається. Прийшло розуміння цінності мого часу.

Зі звіту:

       Влаштували виїзд на природу всією родиною. За те, що не довідалася точний маршрут, отримала по повній. Настрій упав., Висновок. Не їздимо на природу з моєї ініціативи, а тільки коли він буде знати дорогу. Ранком квапила, щоб раніше виїхати. Виходить, що сімейні свята проводимо тільки вдома. І якщо мені хочеться на природу, то їду без ниючих людей.

Зі звіту:

      Вирішила влаштувати свято для родини – організувати поїздку на авіашоу.

       Знайшла програму свята, домовилася, щоб чоловік відпочивав у цей день і на чому їхати.
І ось цей день настав. Сонце, тепло, ясно. Добре. Дочка їхати відмовилася, не виспалась. Нарешті поїхали. Але отут по дорозі величезна пробка. Усю дорогу вислуховувала бредні із приводу організації дорожніх робіт ( через що була пробка дорожня), організації самого авіашоу (не проїхати на аеродром). Відчуваю, закипаю. Відволікаюся, як можу, у розмову на ці теми не вступаю.

    Доїхати до місця, звичайно, не вийшло, але максимально наблизилися, тому що  машин була величезна кількість. Встигнули тільки вийти з машини, і вже над головами кружляють «Стрижі», це саме те, що ми прагнули подивитися. Враження, звичайно, колосальне – міць, краса, дух захоплює. Але мої чоловіки цього не оцінили. Усю дорогу думала із цього приводу. Спробувала сконцентруватися, використовувала «поплавець», але мало що виходило. Кривдно до сліз. Згодом  все-таки взяла себе в руки. Я на них вплинути ніяк не зможу. Якщо брати конкретно мене – я в захваті від побаченого. Але на майбутнє – мабуть, буду влаштовувати тільки для себе, улюбленої. А вони якщо прагнуть вічно гарчати й бути всім незадоволеними, то якось подалі від мене. Мені це не потрібно. Ось таке у мене вийшло «свято» для родини.

Зверніть увагу, наскільки ці звіти подібні. Начебто  їх писала одна людина. Насправді  таких звітів десятки, а живуть так мільйони родин. Але вони не замислюються над тим, як живуть.

Це стосується не тільки сімейних відносин, але й приятельських. Я даю завдання поговорити із приятелем і поспостерігати за своїми почуттями. Відразу  людина довідається про себе багато цікавого.

Зі звіту:

Сьогодні по скайпу подзвонив знайомий. Ми не спілкувалися вже років п’ять. В основному тому, що мене напружує його манера розмови. Сам він людина дуже гарна, але щось у нас не стикується.

Я вирішив, що це гарний випадок зробити вправу. Поцікавився його справами за минулі роки, його новою роботою, запитав, чим цікавиться син. У всіх випадках йому було дійсно цікаво поділитися цією інформацією. Було таке враження, що він, як би всією істотою відчуває, що відбувся в житті, насолоджується життям і йому приємно про це розповісти. Не для того, щоб заздрили, а просто як би розділити із друзями щось гарне й приємне. Розмова закінчилася тим, що він покликав мене в гості до себе в Канаду, і я навіть якось погодився, хоча це було зненацька для мене самого.
Але найбільше мене вразив один момент. Мені як би цікаво було його слухати до якоїсь межі, а потім я перемикався на свої думки, і із цим нічого не можна було поробити. Тобто таке враження, що інші люди мене цікавлять ніби поверхово навіть при тому, що вони можуть розповідати щось дійсно цікаве, і слухати подробиці мені якось важко. З’явилася думка, що я абсолютно з усіма людьми доходжу до цієї ж глибини, а потім спрацьовує якийсь запобіжник. Отут криється якийсь фундаментальний внутрішній конфлікт.

У цьому прикладі людина побачила своє реальне відношення до інших людей і навіть не повірила цьому. Це нормально. Соціальні ролі настільки спантеличують, що ми перестаємо довіряти своїм думкам і почуттям, а бездумно дотримуємося соціальних ролей. Іноді доходить до маразму.
                                                   Примхи волонтера

Є цікавий ефект соціальних ролей, який отримав назву «примхи волонтера». Виглядає це так. Час від часу якійсь суспільній організації спадає на думку ідея змінити світ до кращого. Наприклад, зробити шпаківні для птахів. Активісти обдзвонюють відомих людей і влаштовують акцію. Потім газети радісно пишуть про те, що президент такої-то компанії особисто змайструвала шпаківню.

Але подивимося на ситуацію з іншої сторони. Ціна робочої години президента компанії в середньому в сто раз вище ціни робочої години столяра. Однак із президента компанії виходить поганий столяр. Якби  президент просто пожертвував десяту частину грошей, зароблених за той час, поки він робив одну криву шпаківню, він дав би заробити столярові й на виході вийшло б десять відмінних шпаківень. Плюс до того компанія, якою керує президент, зробила б набагато більше продукції, аніж одна шпаківня. Тобто  змушувати президента компанії робити шпаківні – нерозумна ідея. Але вона поширена. Адже є соціальна роль «я своїми руками працюю на загальне благо». Правда, працюю погано й неякісно. А тоді навіщо?

Тому краще, щоб кожний займався своєю справою. Прагнете допомогти – допомагайте грішми.

                                                       Зміна соціальної ролі

Головна проблема життя в соціальній ролі в тому, що ви змінюєтеся. Соціальна роль подібна на дитяче взуття. Дитина росте, і взуття потрібно змінювати, інакше воно почне тиснути.

Із самого початку настройтеся на те, що це буде не так просто. Ви самі й ваше оточення звикли до вашої поведінки. Як тільки ви почнете її змінювати, усі стануть на вас тиснути, щоб ви не змінювалися.

Наприклад, людина прагне кинути курити. Здавалося б, це її справа. Ні. Насправді  її роль змінюється. Вона більше не ходить із усіма в курилку й не обговорює останні новини. До того ж вона служить живим докором тим, хто продовжує курити. Тому як тільки хтось кидає курити, з усіх боків він чує:

                                       •«Кинути курити неможливо»;

                                       •«Тільки помучиш себе, і все»;

                                       •«Ну що, ти вже куриш?»

Людині постійно пропонують закурити. Особливо якщо в неї зіпсувався настрій – відразу радять: «Закури, і все пройде». Усі будуть намагатися повернути його на стару доріжку.

Такий же процес починається, коли доросла людина починає вчити іноземну мову, особливо якщо на те немає явної причини. Також починають говорити: «Та ні, ти її ніколи не вивчиш. Навіщо тобі це треба?» – і всіляко відговорюють від цього заняття.

Насправді  цей тиск тимчасовий. Скоро всі звикнуть до нової поведінки й заспокояться. Важко тільки спочатку.

Але крім тиску навколишніх є ще внутрішній тиск.

                                                                Цикл невдахи

Є цікавий феномен, який можна назвати «цикл невдахи».

Дослідники отримали цікаві результати, коли спостерігали, що відбувається з людьми в той момент, коли вони рішуче заявляють:

                                       •«Я схудну!»

                                       •«Я кину курити!»

                                       •«Я буду робити зарядку!»

У більшості випадків ці люди випробовують емоційний підйом і починають робити щось нове з ентузіазмом, але потім ентузіазм стихає й вони  повертаються рівно до тієї поведінки, яка була до цього. Далі вони себе всіляко лають і випробовують емоційний спад. А потім впокорюються й вважають, що все даремно. Пізніше вони відчувають провину, пригніченість і неможливість що-небудь змінити.

Тобто  більшість зусиль – це емоційні сплески, які нічого не змінюють. Зрештою  багато опускають руки й називають себе невдахами.

Помилка тут у тому, що із самого початку ці люди думали, що змінити себе й свої звички дуже легко. А це далеко не так.
                                                    Шлях переможця

Щоб змінити себе, потрібно зробити дві речі:

         •усвідомити в тому, що це важко, і настроїтися на серйозну роботу;

         •думати й діяти так, начебто  ви вже переможець.

Як настроїтися на серйозну роботу? Заздалегідь скажіть собі: «Я не знаю, вийде в мене чи ні, але я спробую. Якщо не вийде, то лаяти я себе не буду».

Доктор Роберт Шуллер рекомендує перед прийняттям серйозного життєвого розв’язку задати собі питання: «Що б я зробив, якби  точно знав, що успіх гарантований?» Це гарне питання, щоб обміркувати напрямок руху. Але починати потрібно з маленького кроку. Ви із самого початку усвідомлюєте те, що ви можете зазнати невдачі. Тому найкраще почати із зовсім маленької проби.

•Прагнете схуднути – замініть одне блюдо на інше, менш калорійне.

•Прагнете бігати ранками  – почніть вставати раніше, аніж зазвичай. Але поки не бігайте, а робіть вдома розминку.

•Прагнете краще вчитися – зробіть одну додаткову вправу.

Як тільки ви зробили пробу й отримали деякий результат, нехай і негативний, потрібно себе похвалити. Похвалити за початок змін. Не даремно говорять: «Початок – половина справи».

Але найважливіше – почати діяти так, начебто  ви вже переможець. В 1914 році Том Уотсон очолив компанію CTR (Computing-Tabulating-Recording).

Ця компанія робила найрізноманітнішу продукцію: від ваг до машин для різання м’яса. Але Уотсон прагнув зробити компанію світового рівня, яка буде випускати  найпередовіше устаткування. Він дав компанії інша назва: IBM (International Business Machine).

Цим перейменуванням Уотсон задав вектор розвитку. Скоро так і відбулося, компанія IBM стала найбільшою корпорацією у світі в області розробки обчислювальної техніки.

Діючи в образі переможця, ви зовсім по-іншому будете сприймати себе. Кожний ваш успіх – це не тільки успіх у зовнішньому світі. Це ще успіх у самопізнанні. Тому як тільки ви починаєте по-іншому діяти, відразу уважно прислухайтеся до себе. Відзначайте, що змінилося у ваших почуттях.

      Коректування Я-Концепції – це міркування про себе в момент нової дії.

       Задайте собі питання:

                                •Що я прагнув отримати?

                                •Що отримав?

                                •Що я зробив вдало?

                                •Що можна було зробити краще?

                                •Куди я просунувся в результаті цієї спроби?

Тільки відповідайте чесно, не обманюйте себе.

Зі звіту:

    «Я собі не друг!» – я регулярно відкладаю турботу про себе, перевантажую себе, беруся вирішувати чужі проблеми, більше турбуюся про те, щоб іншим було комфортно й приємно фізично й психологічно.
    Я ніби на підхваті в інших, сама їм прислужую. Чому? Чому я ціную інших більше, ніж саму себе? Це вже звичка, яка в’їлася до мозку костей. Так я й не уявляю собі, що може бути якось інакше.
      Я начебто  б геть-чисто записала себе в якусь таку касту, яка повинна існувати для зручності інших. І поводжуся відповідно. Спробувала зробити кроки назустріч собі – виявляється, це легко й приємно. І в навколишніх також, як не дивно, претензій не викликає – головне, самій не мати почуття провини.

Наприклад, ви ніколи не знайомилися з дівчатами. Якщо ви починаєте з ними знайомитися, у вас виникають труднощі, але саме  в цей самий момент вмикається мислення. Ви розумієте, що якісь ваші дії вкрай невдалі, тобто  вони не привели до результату. І тоді ви пробуєте щось інше. Раптом якась дія приводить до результату, і ви її зберігаєте як прийом. Таким чином, рухаючись по шляху поступового вирішення питань, ви починаєте змінювати себе. Яка небезпека може підстерігати вас тут? Чому люди цього не бачать?

Тому що якщо Я-Концепція вже така, що «Я – найрозумніший, Я – найуспішніший, Я – найкращий», те будь-яка невдача завдає удару по цій Я-Концепції. Тому, як не дивно, набагато краще не думати, що ви вже все знаєте, а ставитися до себе так: «Я ще недостатньо підготовлений. Я ще недостатньо вмію». У цьому випадку ви можете зовсім спокійно йти вчитися, знайомитися або робити щось нове. Чому? Тому що в цей момент ви собі дозволяєте помилятися. А саме помилки – необхідна умова для того, щоб отримати знання про себе.

Не бійтеся помилятися. Пробуйте себе навіть там, де, здавалося б, немає ніяких шансів на успіх.

У моїй практиці був випадок. Приходить молода жінка на консультацію й ставить запитання:

-Не знаю,що робити.На роботі мені пропонують посаду директора.
    Я запитую:

- А в чому проблема? Це ж добре!

- Проблема в тому, що я не бачу себе директором. Я – жінка, та ще невеликого  зросту, і люблю жартувати й сміятися. А директор повинен бути здоровішим мужиком із громовим голосом. Щоб слухалися.

      У цьому прикладі добре видне, як соціальна роль заважає людині жити. Я говорю:

- По-перше, ви можете спробувати. Є випробувальний термін. Нічого страшного не відбудеться. По-друге, якщо ви себе не спробуєте в новій ролі, то ніколи не довідаєтеся, чи зможете  ви бути директором. По-третє, є поняття – « фанкі-бізнес». Це коли бізнес робиться весело. Ви можете бути фанкі-директором.

       Вона спробувала. Їй сподобалося. І вона працює директором дотепер.

                                                Нові бажання – це знак змін
Кожний крок до себе нового приводить до нового знання. А головне – до нових бажань. Саме через бажання ви починаєте розуміти, що вас уже не радує те, що радувало раніше. Ви стали іншим. Адже в дитинстві ви раділи новій іграшці – а зараз уже чи навряд  їй обрадуєтеся.

          Поява нових бажань говорить про те, що ваша Я-Концепція змінилася.

       Точно так само й у дорослому житті. Почали вчитися танцювати – і з’являється бажання спочатку тільки повторювати па за вчителем, потім уже самостійно танцювати, потім танцювати в дружньому колі. Можливо – брати участь у танцювальному конкурсі.

Ріст бажань викликає нові цікаві завдання, і життя стає азартним й повним пригод.

Якщо вам нудне те, чому ви займаєтеся, це говорить тільки про одне: вас чекають нові вершини. Настав час підніматися на новий рівень.

     Підсумки глави
Ваше знання про себе, швидше за все, уже застаріло. І ваше життя вже вам не відповідає.

Ви можете бути всяким – це залежить тільки від ваших думок.

Для зміни Я-Концепції зробіть щось нове й спостерігайте, як ви себе будете почувати.

Ваше життя – це результат ваших рішень. Пораженські настрої не мають ніякого змісту – це невірний погляд на себе. Психологи називають цей стан «вивченою безпорадністю».

Коректування Я-Концепції – це міркування про себе в момент нової дії.

Поява нових бажань говорить про те, що ваша Я-Концепція змінилася.

                                             Глава 7

                                   Спостереження за думками

      Переходимо до більш складної теми. Як ми вже говорили, мислення починається зі спостереження. А раз ми прагнемо змінити себе, слід навчитися спостерігати за собою. Точніше – спостерігати за своїми думками. Тому що ми такі, які наші думки.

Англійський письменник Клайв Льюіс відзначив:
«Існує одна, і тільки одна річ в усьому світі, про яку ми знаємо більше, ніж ми можемо довідатися зі спостереження з боку. Ця єдина річ і є ми самі. Ми маємо, так сказати, внутрішню інформацію»[17]

    Ніхто, крім нас, не знає нас із внутрішньої сторони. Але парадокс у тому, що ми й самі себе не знаємо. Наші погляди про себе – це гримуча суміш чужих думок, випадкових вчинків, помилок, сумнівів, неправильних спогадів. І ця суміш часто приводить до депресії й відчуттю своєї незначності й неможливості що-небудь змінити. Часто зустрічається порочне коло:

                      •людина вважає себе невдахою;

                      •у результаті нічого не вживає;

                      •і не має ніяких досягнень, що й підтверджує першу думку.

Що разюче, є ще один вид порочного кола:

•людина вважає, що для успіху потрібно напружено працювати;

•вона цілими днями звивається як білка в колесі й сильно втомлюється;

•вона має досягнення, але вони її не радують, тому що вона втомилася. Але відпочити вона не може, тому що потрібно напружено працювати.

Таких людей можна назвати зацикленими. За досвідом моїх консультацій я бачу, що з ними дуже важко розмовляти. Вони настільки звикли до своїх думок, що ці думки стали самоочевидними. Вони навіть не можуть піддати їх сумніву. Начебто  автомобіль потрапив у глибоку колію й ніяк не може з неї виїхати.

Психотерапевт Носсрат Пезешкіан наводить слова 42-літнього адвоката:

«З дитинства мене орієнтували на досягнення успіху. Мої батьки, наскільки я пам’ятаю, завжди стежили за тим, щоб я був старанний, і з дитинства засипали мене завданнями. Перше ніж я пішов у школу, я вже вмів писати й читати, і я щодня отримував від батьків домашні завдання. Мати стежила за тим, щоб я писав каліграфічним почерком. Якщо щось у мене виходило неправильно, вона годинами зі мною не розмовляла. Хоча я завжди був одним із кращих учнів, школу я не любив, але ніколи не повинен був це показувати.
  У своїй професії я як юрист багато чого добився. Робота мені навіть подобається, але мені важко встановлювати контакти з іншими людьми. Зі своїми дітьми я теж не можу знайти взаєморозуміння. Вільний час для мене завжди мучіння… Але я досягнув своєї мети. Для моїх батьків і для мене дуже важливо, що я отримав вищу освіту…»[18]

Тут ми бачимо яскравий приклад «зацикленості». Замість радості життя людина вибрала орієнтацію на формальні оцінки. Але змісту в цьому немає ніякого. Можна збирати оцінки, дипломи, грамоти. Витрачати на це своє життя й бути нещасним. Навіщо – якщо можна радіти життю й у той же час бути успішним? Розумний підхід полягає в тому, щоб з’єднувати успіх і радість.

Для виходу із замкненого кола в першу чергу зверніть увагу на свої думки. Саме в них ключ до успішного й радісного життя. Про що ви думаєте, те ви й отримуєте. І отут криється головна причина того, що так багато людей незадоволені своїм життям. Один раз ставши на невірну уявну доріжку, вони все життя однаково неправильно про себе думають, а тому їх життя їм не відповідає.

Як ми вже знаємо, істотну роль в успіхові відіграє Я-Концепція. Наскільки ви вважаєте себе впевненими у тому, що ви досягнете мети, настільки ви й досягаєте успіху.

           Успіху досягають люди, що вважають себе успішними.

      У більшості випадків люди, які вважають себе невдахами, відчувають постійне почуття безпорадності, розгубленості, непевності. У результаті Я-Концепція виходить трохи збитковою. Людина заздалегідь вважає себе невартою високого результату й тому не бажає вчитися нічого нового. Особливо важко переучуватися тим людям, які одного разу заробили успіх важкою працею. Вони так і продовжують гнати себе по болоту, хоча поруч перебуває асфальтоване шосе.

Виходить парадокс: з одного боку, людина чогось не вміє, тому в неї нічого не вийшло. Але вона не бажає вчитися нічого нового, тому що вважає, що вона невдаха. Тобто Я-Концепція заблокувала її розвиток.

Більше того, вона вже настільки подавлена своїм знанням, що вона невдаха, що вона поганиа, що всі спроби якось вивести її із цього стану сприймаються як критика або тиск. Тобто  виходить, що невдаха й сам себе вважає невдахою, і противиться будь-якому іншому погляду на себе.

Це серйозна проблема. А тепер розглянемо, як з нею справлятися.

                                         Міфи про самомотивацію

У популярній психології розповсюджений міф про якийсь «самонаказ», за допомогою якого нібито вирішуються будь-які проблеми:
                                               •«Візьми себе в руки!»
                                               •«Зберися!»
                                               •«Не пхикай!»
                                               •«Спали кораблі!»

Що потрібно зрозуміти психологічно? З погляду роботи мозку йти шляхом самозґвалтування, звичайно, можна, але результат буде зовсім не той, на який ви розраховували.

Нам здається, що ми можемо себе змусити, – це не так. Чому? Припустимо, вам потрібно зробити серйозну справу. Наприклад, написати наукову статтю. Для цього у вас у голові, як ви розумієте, повинні з’явитися думки по темі статті.

Але прямо зараз думок немає. Якщо ви з лементом «сідай і пиши статтю, дрюк!» сядете за стіл, то у вашій свідомості відбудеться цікаве зрушення. Замість думок по темі статті у вас виникнуть думки про те, що цю статтю писати треба.

У голові будуть звиватися фрази: «Ти повинен! Ти зобов’язаний! Строки підтискають!»

І нічого більше вам у голову не прийде. Тобто  ви можете зараз написати статтю тільки про те, що вам потрібно написати статтю.

Поки не ввімкнеться ваш інтерес, ви не зможете видавити із себе ні слова. Тобто  ви можете думати тільки про одне із двох:

                                           •або про саму роботу;

                                           •або про те, що роботу треба зробити.

Мозок не вміє думати про дві речі одночасно. І з психологічної точки зору змушувати себе що-небудь зробити – це виснажливе заняття з малою ефективністю.

Забудьте про те, щоб себе гвалтувати. Ваше завдання не «зламати себе через коліно», а зрозуміти, чому не виходить. Уявіть, що ви везете за собою валізу на коліщатах, а вона раптом стала гальмувати. Не потрібно тягнути щосили, потрібно подивитися – може, щось потрапило під колесо.

Так і тут. Якщо у вас немає бажання щось робити, цьому є причина. Якщо ви її знайдете й усунете, можна спокійно продовжувати займатися справою. Причина ця – психологічна. Це означає, що зараз у вас є внутрішній конфлікт. Щось заважає вам займатися справою.

                                                       Думки про гроші

      Є разючий факт – психологи давно вже його встановили, і я підтверджую його на власному досвіді: абсолютна більшість думок у людини – про гроші. Варіантів безліч:

                                     •« У мене не вистачає грошей».

                                        «Чому в інших більше грошей?»

                                          •«Що робити, якщо мене звільнять і грошей не буде?»
                                       •«Я не можу собі це дозволити».

                                       •«Знову ростуть ціни».

При цьому тема настільки хвороблива й важлива, що результати опитувань, які проводилися в різних країнах, показують: за гроші абсолютна більшість людей можуть зробити все, що завгодно.

Підсумки одного опитування показали, що за 10 мільйонів доларів більшість респондентів погодилися б змінити релігію, країну проживання й навіть стать, а кожний чотирнадцятий опитаний за 10 мільйонів доларів готовий був навіть убити людину.

На моїх курсах учасники постійно пишуть про нестачу грошей.

Зі звіту:

       Я така розумна, активна, комунікабельна. Але чому дотепер  бідна?
        Чомусь інші люди мають квартири, машини й інші. блага цивілізації. А я чомусь за бортом цього потоку. Я теж прагну… благ цивілізації.

Зі звіту:

     Робота моя не приносить мені ані радості, ані грошей. Випробовуєш почуття моральної втоми й незадоволеності своїм життям.

     Так хочеться мати гарний, гідний дохід, щоб можна було купувати що хочеться, ходити і їздити куди хочеться. Набридло жити, обмежуючи себе багато в чому, зважаючи на копійки.
Зі звіту:

Подзвонили з банку – пропустила черговий платіж. Задерли вже своїми дзвінками. Відсотки скажені – половина зарплати йде на них. Працюю на одні кредити.
На роботі запропонували підробіток – взяти додатково ділянку на час відпустки співробітниці. Оплата просто смішна – п’ять із половиною тисяч за місяць. Довелося погодитися – гроші конче потрібні. Інших варіантів однаково  немає.

      Треба здати аналізи крові платно. Подзвонила в лабораторію, довідалася ціни й отетеріла. А аналізи робити треба. Прийдеться знову заощаджувати на харчуванні.

Я можу привести ще десятки й сотні звітів учасників, але всі вони зводяться до однієї думки: « Як погано жити без грошей!» Тобто  ці люди дають своєму могутньому інтелекту завдання: « Розкажи, як погано жити без грошей», – і він старанно виконує це завдання.

Разюче, наскільки безглуздо поводяться мільйони людей, роками працюючи за ту саму   зарплату й не роблячи нічого, щоб їх доходи підвищувалися.

 При цьому прийнято говорити: «Я багато працюю». Ну, загалом, так, якщо взяти восьмигодинний робочий день, година дороги на роботу й година з роботи, то щодня ви 10 годин начебто б займаєтеся грішми. Ні, ви багато робите для того, щоб у вас були якісь гроші, але практично нічого не робите, щоб прихід був вищим. Питання в настрої. Ви й зараз, і завтра, і в недалекому майбутньому настроєні на те, щоб щомісяця отримувати ті самі   гроші. Але при цьому постійно думаєте, що грошей не вистачає.

                          А що, якщо подумати про те, як збільшити дохід?

Зверніть увагу, що все в природі націлене на ріст і розвиток. Візьміть жолудь – він проростає, стає усе більшим й виростає в гарний і могутній дуб.

Поміняйте настрой. Усі ваші думки повинні бути націлені саме на ріст і розвиток ваших фінансових можливостей. У вас повинна бути генеральна стратегія – як саме ви отримуєте більше грошей через місяць, через квартал, через рік.

Уявіть собі картинку: літак заходить на посадку, уже показалася злітно-посадочна смуга, уже пілот взяв у свої досвідчені руки штурвал, зараз він посадить літак… і раптом у нього дзвонить телефон. Або, щоб зробити ситуацію ще більш абсурдною, – на його бортовий комп’ютер приходить повідомлення по скайпу, в «В Контакті», в «Однокласниках», з ним хтось прагне щось обговорити. Уявляєте, що буде, якщо пілот у цей момент відволікнеться?

Якщо пілот під час посадки думає про посадку, усе буде нормально – він успішно приземлить літак. Якщо ж він відволікнеться на яку-небудь дурницю, то, швидше за все, відбудеться катастрофа.

Фінансова катастрофа більшості людей полягає в тому, що вони відволіклися під час пілотування свого фінансового літака, тобто  стали думати про щось інше. Про дзвінки, про «Однокласників», про розваги і т.д.
А зараз – увага, дуже важлива інформація. Пам’ятайте, що, коли починають говорити про проблему «куди вкласти гроші», такої проблеми не існує.

Найкраще й найдохідніше джерело грошей у вашому житті – це ви самі.

Ніщо навіть близько не може зрівнятися за доходами й прибутковістю. Тому, якщо ви вирішили йти до більших грошей, відразу забудьте про наступні теми:
                                                     •субсидії;
                                                     •підвищення зарплати;
                                                     •держпідтримка підприємництва;

                                                     •підвищення пенсій;

                                                     •інвестиційні фонди та інше.

Це до вас відносин не має. Це копійки. Ви, ваші знання, ваш досвід, ваше рішення мають набагато більш високу цінність. Витрачати вашу увагу й час на ці дріб’язки безглуздо.

Якщо ви вирішили стати багатим і мати дохід, що постійно збільшується, ви повинні працювати тільки на себе самого. Ви можете значитися в якийсь організації – і це, як ви побачите, цілком припустиме, – але в ній працювати тільки на себе самого, і ніяк інакше.

                                                          Заборона на гроші

       Зараз буде дуже тонкий момент. Ви чекаєте, що я розповім, як заробляти гроші. Що ж, я можу розповісти й роблю це на своїх курсах, але далі відбудеться от що: тому що ваш інтелект зараз настроєний на те, щоб шукатипричини нестачі грошей , ви відразу почнете думати, чому запропонований мною спосіб не спрацює у вашому випадку. І ваш інтелект це успішно зробить. На моїх курсах, де я розповідаю, як робити гроші, учасники відразу  діляться на дві групи. Одна, нечисленна, група починає діяти й заробляє перші гроші відразу ж.

З відкликання:

   За час проходження семінару заробив 5000 доларів, тому що почав ставитися до грошей по-іншому. Виявляється, ці можливості завжди були поруч – курс допоміг направити їх у потрібне для мене русло.

     Інша ж група починає шукати відмазування, чому гроші заробити неможливо. Більше того, вони так обурені, що довго після курсу пишуть мені в листах, що я неправий. Листи довгі й докладні, у них говориться, що гроші неможливо заробити нікому, ніколи й ні при яких умовах. Наскільки їх хвилює тема й наскільки їх інтелект працює в протилежну сторону – а саме шукає доказу, що гроші заробити не можна!

У той ж саме час у світі існує приблизно вісім мільйонів мільйонерів. Тобто  мільйони людей зробили собі мільйони доларів. Безпристрасна статистика показує, що це саме різні люди – чоловіки, жінки, молоді, старі, що мають вищу освіта, що не мають ніякої освіти. Іншими словами, мільйонером може стати будь-хто, незалежно від віку, статі, соціального походження й інших факторів.

Я постійно чую розповсюджені відмазування:

                          •«У нашій країні робити гроші неможливо».

                          •« У нас занадто високі податки».

                          •«Уряд душить дрібний бізнес».

І завжди на це відповідаю:

- Що ви сьогодні зробили для підвищення доходу? Покажіть діловий щоденник!

       Тобто  як у школі: «Покажи щоденник!» Це найдійовіший спосіб перемкнути ваше мислення на заробляння грошей.
                                                      Шлях до грошей

Як же заробляються гроші? Це легко побачити, якщо ви зверните увагу на ті моменти, коли ви самі витрачаєте гроші.

                        •Вам потрібний хліб. Ви заплатили гроші.

                        •У вас потік кран. Ви заплатили за ремонт.

                          •Ви вирішили відпочити. Ви заплатили за путівку.

Тобто  ви платите гроші за задоволення своїх потреб. Якщо ми подивимося на ситуацію дзеркально, тобто  встанемо на іншу строну прилавка, подумайте, за що компанія отримала ваші гроші? За те, що задовольнила ваші потреби. Ось і секрет заробляння грошей.

                        Прагнете заробити гроші – задовільняйте потреби людей.

     Усі гроші у світі робляться в момент продажу якої-небудь послуги або товару, і виключення із цього правила немає. Якщо вам здається, що це не так, придивіться уважніше, і ви зрозумієте, що все саме так. Люди старші, які виховувалися ще на вивченні багатотомної праці Карла Маркса «Капітал», пам’ятають знамениту формулу «товар – гроші – товар». І раз гроші робляться на продажі, то звідси випливає такий висновок: у вас немає вибору, бути вам продавцем або не бути. Ви вже щось продаєте.

Ви можете продавати своє тіло – як, наприклад, це роблять вантажники або касири в супермаркеті. У цьому випадку ви потрібні як фізичне тіло для переміщення предметів або виконання простих операцій.

Ви можете продавати свій час – якщо ви ходите на роботу в офіс менеджером. І, нарешті, ви можете продавати безпосередньо товари або послуги. І ось тепер увага: 
найважливіше рішення, яке ви тільки можете прийняти у своєму житті для отримання грошей, полягає в тому, що ви повинні вибрати, що саме станете продавати.

Відразу скажу, що продавати безглуздо. Безглуздо продавати своє тіло, тому що багато ви на цьому не заробите. Ваше тіло з погляду бізнесу має дуже маленьку цінність. Ви будете копати канаву набагато повільніше, аніж екскаватор, ви можете складати цифри набагато повільніше, аніж комп’ютер, та й помилок наробите. Взагалі в сучасному світі люди використовуються рівно стільки, скільки це дешево. Але на всіх відповідальних операціях намагаються людей замінювати технічними засобами.

Засоби автоматизації й механізації працюють набагато продуктивніше, аніж люди. Вони для цього й створені. І виходить, що кращий спосіб – це все-таки шукати товари, які ви будете продавати. Тепер виникає питання – а що це повинне бути? Запам’ятайте правило:
 ви повинні продавати те, що ви по-справжньому любите, працювати там, де вам по-справжньому подобається.
 Тільки тоді ви зможете працювати із задоволенням і ваш інтелект буде давати максимальну віддачу.

Причому почати ви можете прямо зараз, навіть працюючи по найму. Створювати свою справу можна в будь-яких умовах, для цього не потрібно нічого мати. Не прагнете свою справу – почніть робити кар’єру.

Опитування високооплачуваних фахівців виявили дивну деталь: кращі фахівці в будь-якій галузі економіки поводяться так, начебто  вони власники тих підприємств, на яких працюють. Тобто  вони повністю беруть на себе відповідальність за результати роботи своєї компанії, і при цьому вони в компанії найцінніші й найшановніші працівники.

Знову ж для цього потрібно тільки правильно задовільняти потреби людей. І кількість грошей у вашому житті буде таким, яким ви його прагнете бачити.

Тільки нагадаю, що все вирішує ваш настрой саме на заробляння грошей. Тому що якщо ви продовжите тему про нестачу грошей, то нічого у вашому житті не зміниться.

                                           Як шукати фінансові можливості

Люди настільки поглинені переживаннями із приводу грошей, що зовсім не звертають уваги на ті чудові фінансові можливості, які оточують їх з усіх боків.

Тому зараз з подробицями розглянемо, як їх шукати й перетворювати в гроші.

Спочатку розберемо, як приходять гроші до людини у звичній роботі з найму. Припустимо, ви працюєте десь по найму. Для простоти розрахунків приймемо наступне:
                                       •ваша ставка – 20 тисяч рублів;

                                       •ви працюєте 20 робочих днів на місяць.

Це означає, що в цей момент ціна вашого робочого дня – 1000 рублів.

Тепер подивимося на цю ситуацію з небагато незвичайної точки зору. Робота з найму насправді  виглядає так. Ви приходите до вашого начальника й щоранку домовляєтеся:

- Сьогодні я буду працювати на вас і прагну отримати 1000 рублів.

          Він щоразу погоджується.

Далі поговоримо про дуже цікаву помилку, яку більшість людей роблять, навіть не зауважуючи цього.

Припустимо, що вони у свій вихідний полагодили кран. Люди радісно говорять: «Я зробив це безкоштовно!»

Насправді  вони увесь час забувають, що, оскільки в них ставка 1000 рублів у день, вони це зробили зовсім не безкоштовно. Вони це зробили за 1000 рублів свого часу – свого робочого часу. Вони могли заробити ці гроші, але замість цього не заробили.

Можна було найняти для лагодження крана когось іншого. Це могло обійтися дешевше, причому з набагато більш високою якістю. Але людина витратила свій робочий час і не отримала 1000 рублів. Чи можна  було заробити в цей день? Так, можна. І зовсім не обов’язково для цього кудись ходити.

За що роботодавець платить вам 1000 рублів?

Роботодавець платить вам за ноу-хау – або, у перекладі на російську, «знаю, як». Тобто  якщо ви програміст, то ноу-хау у вашому випадку – знати, як написати програму.

Якщо ви перукар, то ноу-хау – знати, як підстригти клієнта.

А тепер зверніть увагу: якщо ви можете зробити роботу іншим способом, не приходячи на неї, ви здатні заробити ті ж самі гроші.

Ваше фізичне тіло роботодавцеві не потрібно. Найголовніше – це виконання функцій. Ви можете продавати ваше ноу-хау окремо від вас.

Ту справу, яку ви вмієте робити, запишіть у вигляді деякої процедури, інструкції. Усе, що потрібно від цієї інструкції, – щоб людина, яка прочитає ваше ноу-хау, виконала це й отримала той  самий результат. Далі інструкцію можна необмежено тиражувати.

Ви можете навчити людей вашому ноу-хау й виконувати роботу через них.

Припустимо, ви – суперкухар, придумали рецепт якогось чудового блюда. Ви можете торгувати цим рецептом. Можете відкрити скільки завгодно ресторанів, які будуть готувати блюда за вашими рецептами. Перукар, придумавши якийсь зовсім чудовий фасон стрижки, може тиражувати його як завгодно довго. Кількість грошей, які ви можете заробити на своєму ноу-хау, взагалі нічим не обмежена.

Помилка більшості людей у тому, що вони продають своє ноу-хау один раз за 1000 рублів і ще особисто є на роботі для цього. Потім приходять додому й думають: «Де взяти гроші?»

Завершити прагну прекрасною історією. Вона дуже типова. Я був на книжковому ярмарку, представляв свою книжку. До мене підійшла жінка, уже у віці, сказала, що представляє якийсь дитячий будинок для дітей-інвалідів, і попросила книжку їм у подарунок.

Я подарував книжку, зав’язалася розмова, і далі вона мені поскаржилася:

- Треба ж, усе життя воджуся з дітьми-інвалідами, стільки гарного їм зробила, а зараз на старості років і грошей немає.

Я говорю:

- Ви ж можете заробляти гроші прямо зараз.

Вона здивувалася:

- Як це?

- Дуже просто. Ви ж знаєте, як працювати з дітьми-інвалідами, як з ними поводитися. Тепер уявіть ситуацію: у родині народилася дитина-інвалід. Батьки в жаху, усі в шоці, адже там же ціла купа проблем: і як її купати, і як з нею гратися, і як її одягати, і як прогулюватися, у який навчальний заклад віддавати, і багато чого, багато чого іншого. Насправді  там проблем нескінченна кількість.

- І що я можу зробити?

- Берете газету безкоштовних оголошень і даєте оголошення, що консультуєте родини, у яких народилася дитина-інвалід.

   Вона розгубилася:

- Я про цей взагалі ніколи не думала, –потім помовчала й говорить:

- А ще яку-небудь пораду дайте.

     Розумієте, що в цьому випадку вийшло? Людині просто вже говориш: «Ось де твої гроші, іди й заробляй». Але вона не прагне навіть думати щодо цього. Набагато звичніше переживати із цього приводу.
                                                  Психологічний настрой

   Тепер розглянемо наступну за популярністю тему міркувань. Це міркування:

                                          •« Як я втомився!»

                                          •«Я нічого не прагну!»

                                          •«Я ледачий».

Щоб почати ефективно працювати, гвалтувати себе не потрібно. Потрібно згадати, що мислення починається з бажань.

Якщо ви йдете назустріч своїм бажанням, настрій у вас підвищується. Ви стаєте бадьорим і енергійним. Настрій прекрасний.

Якщо ви йдете проти своїх бажань, то настрій різкий падає.

Як тільки ви відчули, що бажання працювати пропало, уважно подумайте про такі варіанти:
                                         банальна  втома.
      Ви довго працювали й перевантажили себе;

                                         зміна бажань.

Вам уже набридло цим займатися;

                                             інформаційне перевантаження.

Ви згубилися у великому обсязі інформації, і пішло відторгнення;

                                          тиснуть строки.

Ви й готові щось робити, але не кваплячись і із задоволеннями. А вас підганяють;

                                          роздратування з іншої причини.

Тут може бути все, що завгодно: від нездужання до сімейного скандалу.

У всіх цих випадках замість задоволення ви отримуєте переживання. І починаєте змушувати себе. А це вже насильство – ні до чого гарного воно не приведе.

Тому будь-яка робота повинна починатися з думок про те, чому ця справа вам цікава й приємна. Щоб настрій піднявся й з’явився гарний емоційний настрій. Азарт.

Американський нейробіолог Антоніо Дамасіо вирішив перевірити розповсюджені поради, що рішення потрібно ухвалювати з холодною головою, зважувати за й проти, повністю вимкнувши емоції. Чи дійсно  це гарний варіант? Він взяв двох пацієнтів, у яких були ушкоджені ділянки мозку, відповідальні за емоції. Здавалося б, ці люди повинні були дуже чітко ухвалювати рішення. Але вони, навпаки, із труднощами справлялися навіть із найелементарнішими речами. Причина в тому, що для рішення необхідний емоційний імпульс.

Якщо ви знайшли, чому вам цікава ця робота, то робити її ви будете із задоволенням. А якщо не знайшли, то й робити не варто. Ви можете заперечити: « Як це не варто робити?! А якщо потрібно?»

На жаль, насилувати себе хоч і можна, але зовсім недовго. Далі мозок починає виходити з ладу.
                                                    Причина депресій

Надзвичайно поширене таке явище, як депресія. За деяким даними нею страждають близько 10 % населення старших за сорок років.
           Депресія – ця відсутність радості від життя й подавлений настрій. 
Звичайно її розглядають як психічний розлад. У крайніх формах це правильно, але початок депресії – це саме  спроба мозку захиститися від надмірного навантаження.

Що відбувається, коли ви змушуєте себе щось зробити? Уявіть собі божевільного наїзника, який безупинно хльостає батогом свого коня. Дуже скоро втомиться  найвитриваліший кінь.

Під час депресії мозок знижує активність і намагається відпочити. Тому на самому початку добре допомагає відключення від усіх справ. Але частіше люди роблять навпаки: при перших ознаках депресії починають поганяти себе із ще більшою силою.
Правильний підхід інший. Якщо ви прагнете зберігати радісний настрій, то потрібно уважно спостерігати за своїми думками в момент, коли настрій псується:

                        •«Що я думаю в цей момент?»

                        •«Навіщо я це думаю?»

                        •«Що дають мені ці думки?»

Якщо, наприклад, ви сіли писати звіт і у вас у голові звиваються думки «Я повинен написати звіт» – бачите, ви думаєте не про тему звіту, а про те, що ви себе змушуєте. І крім внутрішнього опору ці думки вам нічого не дадуть.

Єдине, про що взагалі має сенс думати, – це передчуття приємного результату.

     Навіть якщо відбулася неприємність. Припустимо, у вас украли гаманець. Ви собі говорите: «Відмінно. Тепер я знаю, де в мене неприкрите місце. Тепер я буду більш підготовлений і буду в більшій безпеці».

Ви вже смакуєте щось гарне. А в момент, коли ви починаєте смакувати щось гарне, напрямок вашого мислення змінюється. Мислення починає працювати над тим, як це гарне отримати.

У якій би складній ситуації ви не виявилися, можете задавати собі питання:

                                •«Цікаво, як я потрапив у цю ситуацію?»

                                •«Цікаво, як я зреагую на це?»

                                •«Цікаво, який для мене буде кращий вихід із цієї ситуації?»

Цими питаннями ви направите ваше мислення в правильне русло.

Один з варіантів депресії виникає, коли діти здобувають самостійність і починають жити окремо від матері. Здавалося б, мати повинна радіти, що дитина виросла й стала самостійною. Начебто б усе добре – але в цей момент у матерів починається депресія. Чому? Тому що вся їхня увага була спрямована на дітей, а тепер вони пішли й мати почуває себе непотрібною. Відповідно, за цю непотрібність вона карає себе хворобами. Але якщо вдуматися – це ж прекрасний привід подбати про себе!

                                    Позбуваємося неприємних думок

У той момент, коли вас накриває неприємна емоція, зробити вже нічого не можна. Емоції відключають інтелект.

Єдиний спосіб рятування від неприємних думок полягає в тому, що ви ловите їх ще на підході. Ви знаєте, що певні думки вам не потрібні й псують настрій. Наприклад, ви випадково впустили в калюжу дорогий телефон. Щоразу, коли ви звично лізете в кишеню, щоб подзвонити, ви згадуєте про калюжу й настрій у вас псується. Після того, як ви це згадали й розладналися, зробити вже нічого не можна. Але можна поставити захисну думку заздалегідь.

Для цього подумайте про те, що зараз ви купите телефон нової моделі з купою цікавих функцій. Подумайте про те, як вам буде приємно вибирати цей телефон. І далі, коли вам у черговий раз потрібно буде подзвонити, подумки переведіть стрілки на радість від покупки нового телефону. Спочатку це зажадає зусиль, але потім буде виходити на автоматі.

     Тепер найважливіше – як позбуватися від депресивних думок, від думок про власну нікчемність, непотрібність, про те, що все погано.

Для цього потрібно зрозуміти, навіщо ви себе постійно підстьобуєте. Причина звичайно в тому, що ви сприйняли зовсім нереальний ідеал людини: «Я завжди успішний, завжди здоровий, завжди займаюся корисною справою, я заслуговую тільки схвалення».

Таким чином, як тільки вам захотілося відпочити, подурачитися, розважитися, вмикається внутрішній жандарм, який вимагає, щоб ви знову поводилися серйозно. Цей погляд на життя зовсім протиприродній і приводить тільки до депресії.

                         Життя – це потік чуттєво-тілесних переживань.

      Інтелект потрібний, щоб отримувати те, що вам хочеться. Тому не варто себе обмежувати. Радійте життю, а мислення використовуйте для вирішення проблем.

Для переходу до радісного життя почніть робити те ж саме, що і з втраченим мобільним телефоном, тільки тепер причин для радості можна знайти набагато більше.

Задавайте собі питання:

                          •«Що мені сьогодні буде приємно зробити?»

                          •«Що смачного буде на обід?»

                          •«Який цікавий фільм я подивлюся?»

                          •«Чим цікавим я займуся?»

І не тільки думайте про це, але й із задоволеннями робіть те, що прямо зараз можете зробити. Наприклад, можна відпочити й розважитися хвилин 10. Головне, щоб уже при легких ознаках втоми ви перемикалися на щось більш приємне.

                                                           Приховані бажання

Одна із частих причин депресії полягає в тому, що ми приховуємо від себе «незручні» бажання. Наприклад, сексуальні. Ми всіляко женемо їх від себе, але тіло не обдуриш. Починається вічна боротьба із собою, яка віднімає багато сил.

Якщо ваш поганий настрій переходить у хронічну стадію, подумайте, які сховані бажання ви від себе женете.

Зі звіту:

     Проробила фразу, яка приносила мені біль… Результатом стала установка «Мене ніхто не вибирає», а за нею криється бажання «Я прагну бути гарною для всіх»… Такою й була моя поведінка, я намагалася й намагалася бути такою для всіх, але не отримувала схвалення, похвали й любові. Мені видалося, що мене не цінують, усі люди ставляться до мене особливо, начебто  не зауважуючи, яка я гарна… Потім були нервові зриви, біль і образа…

      Поки шукала причини, випробувала дуже неприємне почуття в грудях. Але потім дивно спокійно стало на душі, прийшло розуміння, що я не повинна нікому відповідати. Я – це окрема від інших особистість. Мені усвідомити це допоміг курс. Тепер я буду менше звертати увагу на розмови навколишніх. Але я розумію, що всі ми живі люди й не реагувати в нас просто не вийде, хоч щось таки зачепить.
       На щастя, є інструмент, як дістати скалки, які відкриються. Сказати можна все, що завгодно, тільки от від нас самих залежить, чи приймемо  ми це у своє серце або все-таки  будемо посудиною із закритою кришкою. Після вправи я підійшла до дзеркала, подивилася собі в очі й сказала ту фразу, якою мене колись скривдили. Відповідь мене здивувала… На мене дивилися яскраві, блискучі й гарні очі, а із серця пролунали слова: «Ну й що?»

Іноді аналіз своїх думок і переживань приводить до зовсім несподіваних результатів.

Після того, як я давав завдання для самотніх людей: «Напишіть, що ви дасте своєму майбутньому партнерові» – багато не знали, що написати. Але були й справжні одкровення.

Зі звіту:

     У мене немає партнера, і я ніколи не шукала партнера усвідомлено. Малювала казки,які  розбивалися в реальність, звідси образи на чоловіків і на світ.
       Що я прагну дати своєму партнерові? Помститися за страждання своїх нереалізованих казок, бити по хворому, так, щоб прямо в серце. Я зараз розумію, що я дійсно прагну побити чоловіків, причому жорстоко. Не пройшла образа, сидить ще. Я зла на них, я навигадувала такі казки, і ніхто з них не зміг це реалізувати. І я, як зла відьма, прийшла карати. Мені страшно за себе, що робити?
      Малювала ідеальних чоловіків, тільки я наділила їх цим. Ще беззаперечне підпорядкування й виконання моїх бажань, угадування моїх думок, чого я прагну в цей момент, і т.д.

       Що ж у справжньому моменті? Почуваю себе нікому не потрібною, тому сподіватися стала тільки на себе. А щодо чоловіків вилазить періодично агресія, люблю спустити на них собак.

У цьому звіті є питання «що робити?» – але відповідь очевидна, якщо уважно порівняти завдання й звіт. У завданні було «що ви дасте?», а у звіті – «угадування моїх бажань, чого я прагну».

Як тільки ви подумаєте про бажання іншої людини, ваш стан відразу зміниться.

Коли ви почуваєте себе погано, потрібно шукати приховані бажання. Якщо ви візьмете цей підхід на озброєння, то протягом  дня у вас з’явиться маса приводів себе порадувати. Адже ви будете точно знати свої бажання й здійснювати їх.

У цей момент Я-Концепція також змінюється. Замість відчуття загнаного коня з’являється відчуття хазяїна власного життя.

Тепер ви розумієте, що ваш настрій залежить від вас. І починаєте вчитися робити себе бадьорим, веселим і енергійним. Тобто  ми знову переходимо до концептуального мислення:

                                  •поточний стан – млявий;

                                  •цільовий ресурс – бадьорість і енергійність;

                                  •прийоми впливу – приємні справи протягом  дня.

                     Міфи про те, як вам псують життя навколишні
Переходимо до складної, а може, і не дуже приємної теми, а саме – до того, як ви спілкуєтеся. У нашій культурі прийнято у своїх лихах обвинувачувати навколишніх. У розповідях звичайно фігурують:
                              моторошний начальник;

                             •жахливі сусіди;

                             •злісна теща;

                             •шкідлива мачуха.

А також інші злі персонажі. Люди часто розповідають про заздрісників, наклепників, удари в спину й інші страшні дії. Цікаво, що у всіх цих історіях сам оповідач білий і пухнатий.

Насправді  це просто самообман і спроба звалити свої проблеми на навколишніх.

Зі звіту:

     Виявляється, я постійно зайнята думками про те, що особисто до мене не має ніякого відношення, або розв’язком не своїх проблем, а проблем оточуючих мене людей. Причому іноді вони мене навіть не просять, а я сама лізу з запитаннями, порадами й за допомогою ( як мені здалося).

Як же відбуваються справи насправді? Важливо зрозуміти наступну річ:

                                                 Усі люди однакові.

      Ми всі маємо подібний вигляд, вагу й ріст. Немає стометрових людей і немає людей ростом з наперсток. Ми всі випробовуємо ті самі   потреби: їсти, пити, займатися сексом. Нам усім боляче, коли нас б’ють, і приємно, коли нас гладять.

Ми читаємо здобутки різних письменників. Обставини в їхніх романах зовсім різні. Місце й час неймовірно різноманітні – це може бути японське середньовічне село, або французький королівський двір, або концтабір у Німеччині, або ранчо в Техасі в часи Дикого Заходу. Умови життя колосально різні, культура різна, вдачі й звичаї взагалі незрозумілі. Але що дивно – коли ми читаємо ці книги, то й вчинки людей, і їх наміри, і їх емоції нам абсолютно зрозумілі, тому що люди однакові. Усі прагнуть того самого, однаково почувають, однаково поводяться в подібних ситуаціях. Якщо піде дощ, більшість людей відкриють парасольки або сховаються під навіс, а  ступивши випадково в калюжу, звичайно лайнуться.

У цьому змісті людина подібна до рояля: натиснеш білу клавішу – отримаєш чисту ноту, натиснеш чорну – отримаєш звук на півтону вище. Що із цього випливає? Важливий висновок.

    Якщо з вами якось спілкуються, ви самі викликаєте цей стиль спілкування.

Я часто чую фрази:

                                    •«Навколо одні хами»;

                                    •«Мої співробітники – ледарі»;

                                    •«Усі мужики – козли».

Ці фрази рівнозначні наступній: «Усі роялі грають тільки „собачий вальс“». Але це не роялі грають – це ви самі на кожному роялі граєте «собачий вальс». Тобто  саме ви викликаєте до себе неповагу, саме ви викликаєте до себе хамство й зневагу. Саме ви поводитеся так, що люди на вас не зважають.

Це дуже важко сприйняти, тому що в нашій культурі стверджується прямо протилежне. Але це легко побачити самому, як тільки ви почнете спостерігати за своїми думками. Ви побачите, що самі починаєте спілкування з людьми, уже в думках вважаючи їх тупими, злими або жадібними. І спілкуєтеся, виходячи саме із цього бачення людей.

Що в результаті відбувається? Люди підсвідомо почувають ваше відношення. У результаті вони починають відчувати агресію до вас. Починають у відповідь нападати на вас.

Таким чином, якщо ви вважаєте, що навколо одні хами, це означає, що ви самі викликаєте в людях хамство.

Тут мені завжди заперечують: «Ви прагнете сказати, що немає тупих, упертих і ледачих людей?»

Відповім так: « Так, простіше за все свою проблему перекласти на людей, найпростіше назвати їх тупими, впертими, ледачими». Я у своєму житті при розборі конфліктів вислухував обидві сторони. Що завжди вражає – обидві сторони висловлюються однаково. Тобто, якщо ви вважаєте людей тупими, впертими й ледачими, це означає, що коли вони вас бачать, вони говорять: «Ось прийшов тупий, впертий і ледачий, краще б його тут не було».

Як же поміняти стиль спілкування з навколишніми?

Уявіть ситуацію. Вас викликає начальник і кричить:

- Що це таке? Я почув, що ви щось накоїли. Я цього не потерплю! Щоб це було востаннє! Чого встали? Ідіть працюйте!

І наприкінці  додає матірну фразу.

Ви в здивуванні – чому на вас так наїхали, образили? Ви виходите з кабінету начальника, і відразу запускаються думки: «Ох, гад такий! Зараз я тобі таке зроблю!» Зверніть увагу на ці думки. Вони звичні для вас. Ви так і ставитеся до начальника. Саме ці думки й стали причиною догани.

Якщо ви навчитеся спостерігати за своїми думками, то абсолютно чітко побачите закон:
Спочатку ви щось погане думаєте про людину, а потім щось погане від неї отримуєте.

     Тепер вам відомий прийом зміни відносин, який прекрасно працює. Що б не трапилося, запам’ятаєте раз і назавжди: ніколи не шукайте винних, це безглуздо.

Візьміть відповідальність за те, що відбувається на себе. Раз ви отримали не те, що очікували від людини, отже, десь ви помилилися й неправильно про неї думали.

   Коли вам хочеться обвинуватити інших, подумайте, у яких думках про них ви припустилися помилки.

У переважній більшості конфліктів причина конфлікту в невірних очікуваннях. Ви думаєте, що людина зробить одним способом, а вона поводиться по-іншому. Ви злитеся на неї, хоча насправді  потрібно злитися на себе.

Якщо ви обвинувачуєте людей у чому-небудь, фактично ви обвинувачуєте їх у тому, що вони живуть не так, як ви би прагнули, щоб вони жили. Але чому раптом люди повинні підбудовувати свою поведінку під вас? Кожна людина така, якою є, тому що вона такою народилася, такою виросла, такі в неї були батьки, такі друзі, таке виховання, освіта та інше.

Більше того, недорозуміння неминуче. Кожна людина дивиться на світ по-своєму. Виходьте з того, що будь-яка ваша фраза може бути невірно витлумачена. Тоді ображатися на людей взагалі змісту не має. Ви можете тільки сказати: «Виходить, ми один одного не зрозуміли».

Що ж робити, якщо звинувачують вас? Потрібно відразу ж відійти від зовсім безглуздої теми обговорення провини. Вам не потрібно ані виправдовуватися, ані захищатися, ані посипати голову попелом. Це нічого не дає. Потрібно перевести все в тему взаєморозуміння. 
             Для цього ви ставите просте запитання: «Що ви пропонуєте?»

У моїй практиці роботи керівником був такий випадок. До мене в кабінет вбіг керівник іншого підрозділу, став щось кричати й матюкатися. Я зовсім спокійно сиджу, його слухаю. Почекав, коли він виговорився, і спокійно запитав:

- Я так і не зрозумів, у чому ваша пропозиція?

     Він розгубився… Ще небагато побігав по кімнаті, покричав, а потім сіл і з посмішкою говорить:

- А я щось і не думав. Виходить, покричати прийшов.

Потім він сказав, що ми класно поспілкувалися, додав «заходь» і пішов.

Усе скінчилося добре. Чому? Тому що я не зробив помилки, яку роблять 90 % людей – на лемент відповідати лементом. У випадку роботи це дурість несусвітня.

Про що всі забувають? Зараз у цьому конкретному конфлікті я можу довести опонентові, що він неправий, але наживу собі ворога. Життя йде далі, і в якийсь момент він знайде спосіб мені помститися. А далі почнеться «Повість про те, як посварився Іван Іванович із Іваном Никифоровичем». Обидві сторони будуть тільки псувати один одному життя без усякого змісту.
Зі звіту:

Багаторічна, уже п’ять років, проблема – тліюче протистояння між двома начальниками відділів у службі. На перший погляд усе чинно й благопристойно, але в роботі постійні сутички, причому не прямі, а через підлеглих.

У цьому випадку потрібно йти й завершувати конфлікт прямою розмовою. Тому що будувати підступ можна нескінченно, а вичерпаний конфлікт завершується раз і назавжди.

                                          Як ставитися до інших людей

Як тільки ви побачите ваші думки про інших людей, ви будете вражені, скільки в них утримується злості, заздрості, страху, невдоволення, образи й інших неприємних почуттів.

Але раз ми з’ясували, що інші люди ніяк не винуваті у всіх цих почуттях, то виникає питання – а як же правильно думати про інших людей?

Ми вже говорили, що для людини природній спосіб мислення починається з думки про свої бажання. І потрібно зрозуміти, що в людей є різні приємні заняття, які їм подобаються.

У кожної людини своє власне тіло, своя власна душа, своя власна психіка, бажання, смаки і так далі. Те, що подобається одній людині, зовсім не подобається іншій.

Наприклад, якщо ми візьмемо відпочинок, одному подобається лежати на пляжі, іншому подобається з рюкзачком іти в ліс, третьому подобається відвідувати цікаві країни й історичні місця, четвертому подобається шопінг, п’ятому подобається катання на водних лижах і т.д.

Вас оточує велика кількість людей. Деякі інтереси збігаються, деякі – ні. І правильне відношення до інших людей наступне:

   Ви думаєте про ті заняття, які вам приємно робити разом із цією людиною.

      Якщо ви любите грати в шахи й ваш сусід також, то, коли ви зустрічаєте сусіда, найкраще говорити про шахи. Тому що якщо у вас різні погляди, наприклад, на політику, ваше спілкування закінчиться скандалом.

Зверніть увагу, що коли ви будете думати винятково про ті заняття, які вам у радість, у вас завжди буде гарний настрій при спілкуванні з людьми. Адже з кожною людиною вас зв’язує щось приємне. Якщо ж такого заняття немає, то й думати про людину не варто. Навіщо вам спілкуватися з тими, з ким вас зв’язує тільки неприємне?

Коли ж ви починаєте займатися тим, що вам цікаво робити разом, – поїхати на риболовлю, приготувати вечерю, сходити на побачення і т.д., – то в процесі спілкування потрібно дотримувати правила, відомого як 

золоте правило моральності:

             Стався до людей так, як прагнеш, щоб вони ставилися до тебе.

       Зміст цього правила дуже простий. Тому що всі люди однакові й прагнуть того самого, якщо ти допомагаєш людям це отримати, вони відповідають взаємністю.

Як ви розумієте, набагато простіше жити серед людей, коли вас особисто всі поважають, намагаються якось допомогти, підтримати. От і робіть те ж саме для інших:

                                 •поважайте їх;

                                 •допомагайте;

                                 •підтримуйте.

Уявляєте, наскільки простіше й приємніше вам стане жити? Причому не йдеться про якісь грандіозні кроки. Мова про найпростіші й банальні речі. Поспілкуватися по цікавій для співрозмовника темі, передати якісь матеріали, які, як ви знаєте, можуть йому знадобитися. Можете дати яке-небудь корисне посилання, повідомити корисний телефон.
Підсумки глави
Успіху досягають люди, що вважають себе успішними.

Прагнете заробити гроші – задовольняйте потреби людей.

Змушувати себе що-небудь зробити – це виснажливе заняття з малою ефективністю.

Якщо ви йдете назустріч своїм бажанням, то настрій у вас підвищується. Ви стаєте бадьорим і енергійним. Настрій прекрасний.

Якщо ви йдете проти своїх бажань, то настрій різкий падає.

Коли вам хочеться обвинуватити іншого, подумайте, у яких думках про нього ви припустилися помилки.

Початок депресії – це спроба мозку захиститися від надмірного навантаження.

Єдине, про що взагалі має сенс думати, – це передчуття приємного результату.

Захист від депресивних станів полягає в тому, що протягом  дня у вас з’являється маса приводів себе порадувати.

                                           Глава 8

                                  Методи інтроспекції

      Ми бачимо, що спостереження за думками – це важлива частина настроювання інтелекту. Але спроби спостерігати за думками стихійно до успіху не приведуть. Увага розсіюється. Тільки почав спостерігати за думками, а вже пішов думати про те, що пора шпалери переклеїти, або про те, що начальник – ідіот.

Ми вже говорили, що якщо ви будете думати про нестачу грошей або неможливості їх заробити, то грошей у вас і не буде й заробити їх ви не зможете. Тобто  ви повинні навчитися відслідковувати ваші думки. Управляти їхнім потоком.

Це правило для всіх областей життя. Ви повинні чітко знати, про що ви думаєте, щоб потік вашої свідомості працював на вас, а не руйнував ваше життя. Тепер ми познайомимося із прийомами, які полегшать цей процес.

Спостерігати за своїми думками важко. Якщо дати таке завдання, то мало хто з ним впорається.

Зі звіту:

Взагалі в голові сумбур якоїсь. Пробувала різні думки сприймати. Думка зникає, не встигнувши з’явитися. Начебто  я стою у воді й намагаюся схопити пропливаючих риб. А вони вислизають і плавають. Неприємне якесь відчуття. Хочеться всі ці обривки думок виловлювати прямо руками, як рибу, і назад у голову засовувати…

Це було помічено давно. Тому філософи шукали методи, що дозволяють спростити спостереження за собою. Рене Декарт увів поняття

Інтроспекції -- пізнання свого щиросердечного життя.

      Із часів Декарта була придумана безліч прийомів інтроспекції. Ми вже говорили про правильний порядок мислення: бажання – думки – дії. Але цей механізм може дати збій.

Якщо людина прагне займатися своїм здоров’ям і почала робити зарядку, що отут думати? Думати не треба, треба просто займатися й отримувати задоволення. А якщо людина увесь час думає й думає:

                          •«А  чи не зайнятися  мені здоров’ям?»

                          •«Краще зайнятися зарядкою або йогою?»
                          •«А може, краще почати бігати?»

                          •«Коли я нарешті займуся своїм здоров’ям?»

                          •«А може, з понеділка? А може, з початку місяця?»

І процес далі думок не йде. Це означає, що людина заплуталася у власному мисленні.

Замість думок про здоров’я вона крутить думки про те, що коли-небудь займеться здоров’ям. Розрізнити, де ви мислите реально, а де заплуталися в думках, зовсім не просто.

Ще гірше, коли ви реально нічого не робите, а запевняєте себе, що робите. Тобто  займаєтеся самообманом. Тоді ви в тупику. Важко щось поміняти, якщо вважаєш, що все й так добре.

Для того щоб не брехати собі й точно знати, про що ви думаєте, потрібна інтроспекція.

Ми розглянемо п’ять прийомів інтроспекції, які я даю учасникам своїх тренінгів. На основі сотень звітів я переконався у високій ефективності цих прийомів. Тільки повинен вас попередити, що при гаданій простоті цих прийомів виконати їх не так просто. Якщо ви прагнете отримати реальні результати, потрібні серйозні зусилля. Це нагадує навчання їзді на велосипеді. Спочатку взагалі незрозуміло, як можна утримувати рівновагу. Допоможе тільки практика й практика.

Те ж саме з інтроспекцією. Ви настільки звикли мислити автоматично, що боязкі спроби побачити цей процес будуть відразу ж зметені потоком думок із цього приводу. Пробуйте ще й ще раз. Якщо хоча б раз вам удасться піднятися над уявним потоком, далі буде легше.

Прийоми інтроспекції:

                                       1. «Поплавець»
                                       2. «Візок»;

                                       3. «Вагончики»;

                                       4. «Роздоріжжя»;

                                       5. «Курне радіо».

                                                     Прийом «Поплавець»

Найскладніше в самоспостереженні те, що у вас у голові проноситься бурхливий потік думок. Він рухається постійно. Просто так вклинитися сюди зі спостереженням практично нереально. Для цього саме  й служить прийом «Поплавець».

Уявіть собі, що ви рибалка й закинули вудку. Ви сидите й дивитеся на поплавець чекаючи, що риба от-от клюне.

Прийом «Поплавець» полягає в тому, що ви задаєте собі питання: «Що я подумаю про це прямо зараз? Яка буде моя наступна думка?»

Завмираєте й прислухаєтеся до себе. Як правило, результат цього прийому зовсім разючий: у вас раптом припиняється потік думок взагалі.

У деяких поверхневих книжках цей прийом подається як спосіб зупинки думок. Це невірно. Думки ви не зупините, нікуди вони не подінуться. Скоро вони продовжать свій плин.

Але «Поплавець» дозволяє зробити паузу в думках, яка досить корисна для будь-якої розумової операції. Тому що, поки потік думок у вас іде некеровано, ви нічого з ним зробити не можете.

Рекомендується будь-які прийоми по роботі з мисленням починати з «Поплавця»: «Що я подумаю про це прямо зараз?» – і завмерли, прислухаєтеся до своїх думок.

Зі звіту:

Коли застосував «Поплавець» і став очікувати наступної думки, було таке відчуття, начебто  зринув з потоку думок, став усвідомлювати навколишнє оточення, чути звуки. До цього так глибоко перебував у думках, що перестав що-небудь зауважувати.

                                             Прийом «Візок»

Наступний прийом більш складний й застосовується для керування уявним потоком. Звичайно уявний потік вирує, і вас кидає в різні сторони. Намагатися раціонально мислити в такому потоці – це однаково що виявитися на човні без весел у гірській річці. Так і будете скакати по порогах.

Уявіть, що ви в супермаркеті й штовхаєте перед собою візок. Візок – це поточна думка. І ваше завдання доштовхати візок до кінця, тобто  до каси.

Прийом «Візок» виглядає в такий спосіб: зупинивши вашу думку, наприклад, за допомогою «Поплавця», ви розумієте, що думаєте про щось – наприклад, про гроші, про здоров’я, ще про що-небудь. Або, наприклад, про те, що ви давно збиралися сісти на дієту. Ви починаєте задавати собі питання, що штовхають думку в тому самому   напрямку. Варіантів штовхання візків за допомогою питань досить багато. Наприклад:

                                         •Чому це для мене важливо?
                                         •Чому я про це думаю?
                                         •Що це означає для мене?

                                         •Із чим це для мене зв’язане?

                                            •Чому це мені дороге?

                                         •Що мені це дасть?

І так далі.

Ви нікуди не йдете від своєї думки, ви її штовхаєте до кінця, до каси. Якщо ви зробили все правильно, то приходить відчуття ясності. «Візок» – це досить серйозний прийом, який вимагає підготовки. Так просто він не спрацьовує.

Але якщо ви його освоїте, то побачите його разючу ефективність. Він не дає мисленню йти в дерево асоціацій. У простих випадках ви можете доштовхати думку до розв’язку проблеми буквально за кілька хвилин. Прийде відчуття: «Усе ясно, пішов робити!»

Зі звіту:

     Я подумав про те, що настав час лягати спати вчасно.
- Чому мені це важливо?

- Страждає мій організм, фізично некомфортно.

- Навіщо мені це треба?

- Щоб не страждав мій організм.

- Чому я усе ще цього не зробив?

- Вечір просиджую в Інтернеті, за читанням різної фігні. Шукаю вирішення своїх проблем, а самим процесом цього нескінченного пошуку відсуваю розв’язок і практичну реалізацію намірів.

- Чому я ввечері читаю різну всячину?

- Це вид розваги. Компенсую недолік різноманітності й вражень у моєму сірому повсякденному житті.

      Після цієї відповіді потік питань припинився, стало все ясно. Порожньо.

     Часто після того як ви запускаєте «Візок», ви виявляєте, що думки ходять по колу. Це нормально. Саме так і відбувається в більшості людей – замість міркування над завданням думки зациклюються. І людина нікуди не рухається, хоча їй здається, що вона напружено думає.
Зі звіту:
Візок

– (Чому я думаю про здоров’я?) Я постійно почуваю неприємності або болі в моєму тілі. Відразу з ранку протягом дня я відчуваю, що розвалююся! Як же про це не думати?

-(Чому для мене важливо думати про ці проблеми?) Я боюся, що зовсім розхворіюся – страх перед серйозними захворюваннями, особливо коли немає взагалі засобів на потрібні дорожезні медикаменти й заняття в спец. залах, наприклад, по відновленню хребта й нарощування м’язів… Я в хронічній паніці.
– (Чому ці думки звиваються постійно?) Я боюся стати інвалідом у чужій країні без підтримки родини! Хоча чужа країна мені допомогла більше, ніж рідна родина, коли я отримала травму… Я злюся на них! Шукаю когось винуватого у своєму нездоров’ї!

– (Що це мені дасть?) Може, підсвідомо я не прагну бути здоровішою, щоб не працювати на нелюбимій або взагалі не підходящій мені ані по якому параметру роботі? Напевно, краще отримувати маленьку допомогу у зв’язку з безробіттям, але робити тільки те, що прагну я сама? Та й потім, хворих людей інші жаліють, співчувають… А інакше як ще виділитися?

– (Мені подобається думати про це?) Мені набридло крутити цю заїжджену пластинку! Час змінити себе й почати серйозно собою займатися! Адже я ж небагато змінила дієту! Я ж багато ходжу замість тренувань, а до цього теж привчалася довго. Виходить, треба ще додати щось нове до дієти, та й почати кілька вправ для спини робити. Головне, почати щось робити, дивишся, і моя негативна ментальність підтягнеться до оздоровлення!

        У цьому звіті хочеться прокоментувати фразу « Як же про це не думати?». Цю фразу я чую постійно. Люди, які ніколи не чули про те, що розумна людина управляє своїми думками, вважають, що їх мислення абсолютне нормальне. Їм здається, що ось цей некерований потік і є суть їх особистостей. Якщо їм у голову прийшла думка, то її потрібно думати. Однаково  що їм у рот залетіла б муха. Раз залетіла, виходить, потрібно її жувати.
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        Насправді  до думок у вашій голові потрібно ставитися дуже серйозно й не забивати свідомість різним сміттям. Як же побачити це сміття? Для цього існує наступний прийом.

                                         Прийом «Вагончики»

Цей прийом ще більш складний. Він потрібний для того, щоб відокремити вас як спостерігача думок від самих думок. Взагалі то ви можете це робити інтуїтивно, але дуже короткий час. А потім знову захоплюєтеся уявним потоком. Прийом дозволяє утриматися на позиції спостерігача.

Що таке «Вагончики»? Уявіть собі, що ви стоїте на пероні, а повз вас проїжджає поїзд. Ви від нема чого робити читаєте написи на вагонах. Наприклад, «Москва – Пекін» або «Тула – Вороніж».

Вам однаково, що написане, вам байдуже, звідки й куди йде цей поїзд. Ви просто читаєте написи. Точно так само ви починаєте спостерігати за своїми думками.

Від прийому «Візок» прийом «Вагончики» відрізняється тим, що ви не задаєте ніяких питань. Ви тільки спостерігаєте за тими думками, які приходять самі.

Це прекрасний спосіб відсторонитися від потоку думок. У цей момент, якщо ви вже від них відсторонилися, ви можете ними управляти.

Якщо вам цікаво потім проаналізувати думки, можете їх записувати на диктофон. Але навіть просте спостереження дає прекрасний матеріал для самопізнання.

Якщо цей прийом зроблено правильно, виникає відчуття, що думки йдуть самі по собі, незалежно від вас.

Ключові труднощі цього прийому полягають в тому, щоб не захопитися думками. Свідомість звично прагне заплигнути на майданчик наступного вагона і їхати разом з поїздом. Для того щоб залишитися на пероні, потрібно ясно відокремити закінчення однієї думки й початок іншої. Тоді вагончик думки поїде далі, а ви залишитеся.

Коли ви стійко навчитеся відокремлювати думки в потоці, це буде вже серйозна заявка на керування своїм мисленням. Ви можете щось зробити з думками тільки в тому випадку, якщо ви від них не залежите.

Зі звіту:

Дуже складно відсторонитися від думок, тому що вони є частинами мене.

Прийом «Вагончики» дуже корисний у випадку, коли настрій зіпсувався без усякої видимої причини. Спостерігаючи за думками, ви швидко зрозумієте, яка саме думка псує вам настрій.

Зі звіту:

      Для початку треба продати машину, жодного разу цього не робила. Головне – правильно написати оголошення. А раптом не вийде, ні-ні, повинно вийти, це мій шанс. Інакше «плакала» Америка. Я дуже прагну туди поїхати. Я просто про інше думати більше не можу, одні думки про Америку.

Зверніть увагу, як добре цей прийом виявляє бажання. Але це приємний побічний ефект. Уся міць цього прийому полягає в тому, що, застосувавши його хоч раз, ви вразитеся, на яку дурницю йде вся міць вашого інтелекту.

Зі звіту:

Вагончики:
- Знову з ранку я якась незграбна, важка, ледве пересуваюся, з рук усе валиться…

- Як же спина болить! А це тільки ранок… Гарно хоч ноги не болять сьогодні.

- Як би навчитися спати якісно? Щоб висипатися за шість годин. Господи, добре, що хоч по шість годин зараз можу спати, а то раніше й п’яти не спала… Звичайно, недосипання хронічние будь-яку здорову людину розіб’є, не те що вже хворого наполовину.

- Може, ще цукру зменшити в дієті?

- Як би себе привчити хоч до якихось вправ з ранку? Змушувати намагалася – не прокотило…

     Думки носилися з великою швидкістю, і мене починає бісити те, що я часто говорю їх уголос! Я часто говорю свої міркування вголос! Це ж ненормально, так? А ще я відчула, що думки з різних тем прискакують! Тільки що думала про здоров’я, відразу  про гроші, або лаяла сина за щось і т.д.  Маразм, так?

У цьому звіті втримується важливе спостереження. Якщо людина зовсім «іде в голову», то цей уявний потік починає прориватися назовні. Увесь потік своєї свідомості людина неусвідомлено проговорює. Тобто  це така розмова із самим собою. Це вища точка неусвідомленості.

Екхарт Толлє пише про цей стан так:

« Можливо, ви зустрічали на вулиці так званих «божевільних», які постійно щось бурмочуть і не перестають розмовляють самі із собою. Між іншим, різниця тим часом, що роблять вони й що робиш ти разом з усіма іншими «нормальними» людьми, полягає лише в тому, що ви не робите цього вголос.

        Голос у голові коментує, міркує, судить, порівнює, скаржиться, любить, не любить і т.д. І коли ти раптом виявляєш, що абсолютно поглинений цим процесом, тобі зовсім не обов’язково чути його, тому що це зовсім несуттєво й не має взагалі ніякого значення; можливо, цей голос відроджує до життя події недавнього минулого або озвучує можливі майбутні ситуації, які малює твоя уява.

    У цьому полі часто виникають варіанти негативного розвитку подій, а також їх можливі наслідки, а все це разом називається занепокоєнням»[19]
     Як же вийти із цього стану? Єдиний шлях – самому побачити це своїм внутрішнім поглядом. Пробуйте робити «Вагончики» постійно, при будь-якому зручному випадку. В один прекрасний момент у вас вийде. Ви раптом чітко відокремите себе від потоку думок. За внутрішнім почуттям це сприймається як полегшення. Ви раптом розумієте, що вам зовсім не обов’язково крутити цю заїжджену пластинку. Ви можете або поставити більш веселу музику, або взагалі побути у тиші.

                                   Прийом «Роздоріжжя»

Цей прийом інтроспекції застосовується в тому випадку, коли ви почуваєте внутрішній опір, нерішучість. Коли не знаєте, піти або залишитися, дзвонити чи ні, брати із собою парасолю чи ні. Звичайно в цьому випадку дві думки починають ходити по колу:

- Настав час іти. Я втомився, і мені нудно. Так, але тоді хазяї образяться.

- Я ще посиджу. Так, але я втомився й мені нудно.

      Тоді ви явно подумки вибираєте одну з думок. Наприклад: «Я вибираю піти». У цей момент ви почуваєте полегшення, тому що вже не треба крутити ці думки.

Ще приклад. Ви зайшли в офіс, і ваш колега грубо сказав: « Наступного разу клади папку з договорами на місце».

Звичайно починається безладний потік збурювання:

                          •«Та як він із мною розмовляє!»
                          •«Та хто він такий!»

                            •«Я йому зараз усе висловлю!»

                          •«Або краще гордо промовчати?»

Цей потік ллється далі й псує вам настрій. Ви можете зупинити його за допомогою прийому «Роздоріжжя». Для цього подумки уявіть варіанти реагування:

                            •«Я вибираю лаятися»;

                            •«Я вибираю мовчки образитися»;

                              •«Я вибираю проігнорувати».

Потім виберіть будь-який варіант і подумки вимовте його. Наприклад: «Я вибираю проігнорувати». У кожному разі ви повинні собі сказати це явно.

У цьому місці мене постійно запитують: «Навіщо ж я буду собі говорити: «Я вибираю ображатися»?»

Насправді  це дуже важливо. Чому? Тому що звичайно людина собі ніколи не зізнається в тому, що саме вона прийняв рішення так себе повести.

Той, хто ображається, ніколи не говорить: «Я ображаюся». Усі завжди говорять: «Ось та сволота зробила мені таку гидоту». Думки йдуть про ту сволоту, вони нескінченні, тому що вони від вас не залежать. Але як тільки ви собі сказали: «Я вибираю ображатися» – один раз, другий, третій, – ви раптом розумієте, що вибираєте образу самі. Звичайно, зрозумівши це хоча б раз, ви вже стали на сходинку вище. Це реальне розуміння себе.

Зі звіту:

    Взагалі прийом дуже цікавий, наводить на думку, що думати те, про що ти думаєш, це твій вибір.

        Саме так. Про це уся ця книга. Найважливіше у вашому житті – вибір того, про що ви думаєте.

Ви можете думати про те, що все погано, що світ жахливий, що виходу немає. Але ці думки думати нерозумно, тому що вони взагалі нічого не дають.

Зі звіту:

Розвилка («Я вибираю це») – це супертема!!!

      Якщо ти вибираєш, щоб спина продовжувала боліти, то зміст про це думати – нехай болить.
      Якщо ти вибираєш, щоб твоя спина була здоровішої, тоді просто роби кроки назустріч цьому вибору.

                                                  Прийом «Курне радіо»

Цей прийом застосовується для того, щоб дати відпочити вашому мозку. На жаль, навіть тоді, коли ніякої проблеми немає, мозок продовжує посилено щось обмірковувати. Це шкідлива звичка, від якої потрібно позбуватися. Звичайно, так просто це зробити не вийде. Потрібний допоміжний прийом. Спроба відмовитися від думок відразу приречена на провал, але можна це зробити по-іншому.

Уявіть собі, що то не ваші думки вимовляються у вас у голові, а це грає якесь старе курне радіо. Воно грає не дуже голосно.

Можливо, ви виявлялися в ситуації, коли в куті кімнати стоїть радіо, яке тихо видає звуки, але вони нерозрізнені й зливаються в суцільне « бу-бу-бу». Тут те ж саме. Ви злегка забираєте гучність ваших думок. Це буде легше зробити, якщо спеціально подумати на яку-небудь нудну тему. Наприклад, подумайте про те, як ви будете переписувати від руки таблицю логарифмів. Годиться будь-яка тема, від якої ви починаєте позіхати.

У міру зниження гучності ви поступово перестаєте розрізняти окремі думки. Потік думок ви сприймаєте як « бу-бу-бу». Звук стає усе тихішим, і раптом думки відходять від вас. Вам стає нецікавий цей потік.

Але тут є пастка. Ви можете почати вирішувати: «Вийшло – не вийшло», – і все піде нанівець. Але нічого страшного. Ви не лайте себе й не обурюйтеся. Просто знову починайте думати на нудну тему. Звичайно це виходить не відразу. Але якщо будете намагатися, в один прекрасний момент думки підуть на задній план.

Коли ви досягнете цього рівня, настане внутрішній стан тиші. Він дуже приємний. У цей момент, коли ви абсолютно спокійні, розслаблені й занурені у відчуття, у вас різко підсилюється сприйняття сигналів від усіх ваших органів почуттів: ви відчуєте запахи, відчуття від поверхні шкіри, почуєте звуки з вулиці.

«Курне радіо» – це коли ви настільки відсторонюєтеся від вашого внутрішнього монологу, що перестаєте вслухуватися в ті думки, які до вас приходять. Монолог триває, але ви в нього не вслухуєтеся. Ви просто насолоджуєтеся відчуттями.

Зі звіту:

     Уявила собі курне радіо, що буркоче, і якось смішно стало, начебто це думки не мої, а хтось мені говорить це… Ці думки стали мені не важливі.

      Насправді  те, що  західною мовою називалося інтроспекцією, на Сході називається медитацією або практикою дзен. Психіка в людей скрізь однакова, просто вони використовують різні слова.

Прийом «Курне радіо» рекомендується застосовувати регулярно, щоб ваш мозок був завжди свіжий і бадьорий. Тоді в момент, коли з’являється якась конкретна проблема, ви її миттєво побачили, розв’язали – і вперед.

Зі звіту:

     Ніколи не зауважував, що комп’ютер так голосно гуде.

                           Як застосовувати інтроспекцію

Прийоми інтроспекції дуже гарні, щоб реально глянути на себе. Практикуючи ці прийоми, ви будете набагато краще розуміти себе й свій щиросердечний стан.

Ви можете виділити час і застосувати всі прийоми.

Зі звіту:

   Кредити – як виплатити.
Інтроспекція:

1. Поплавець.

  Що я подумаю про це прямо зараз? Хочеться придушити чоловіка й повіситися самій. Більше думок немає.
2. Візок.

Чому це для мене важливо? Не прагну жити в борг.

Чому я про це думаю? Це мене сильно турбує. Зі своєї зарплати віддати борги нереально, навіть якщо її всю віддавати в рахунок боргів.

Що це означає для мене? Я не почуваю впевненості і спокою, дуже сильно гнітить, не бачу можливості, як із цієї ситуації викрутитися.

3. Вагончики.

Чоловік набрав кредитів, вклав у бізнес, а віддачі немає. Я дозволила йому взяти кредити. Почуваю себе під гільйотиною. Не прагну залишити дітям борги. Треба більше працювати й знайти додаткові джерела доходу. Знайти багатого спонсора. Кинути все й зникнути. Прокинутися одного разу й не бути нікому винною.

4. Роздоріжжя.

Я вибираю: знайти способи збільшити доходи, щоб виплатити кредити й ні в чому не бідувати.

5. Курне радіо.

Не виходить.

У цьому звіті дуже добре видно, що немає ані однієї думки про те, як реально збільшити дохід. Переживання, занепокоєння, розпач, але не раціональне мислення. Такий аналіз швидко покаже, що і як ви думаєте невірно.

Зі звіту:

Думка – прагну навчитися робити гроші.

1. Поплавець.

Щоб цьому навчитися, потрібна інформація знаючих людей.

2. Візок.

Де взяти інформацію – Інтернет, книги і т.д.  – якщо до знань додати практику, будуть уміння – щоб застосувати вміння, потрібно забрати бар’єри « як можна себе виставити напоказ», « за що таке важливе я збираюся брати гроші», «що я такого знаю, чого не знають інші», «ти завжди ділилася знаннями безкоштовно, а тепер що – меркантильність?» – якщо забрати бар’єри й з’єднати знання, уміння й досвід, швидше за все, буде класний результат! Так, тепер зрозуміло, у яких напрямках потрібно рухатися, над чим попрацювати…

3. Вагончики.

Думок майже немає, так, парочка пролетіла про втому й нестачу часу й сил на цю роботу.

4. Роздоріжжя.

Я приймаю рішення вчитися робити гроші й працювати над своїми страхами й бар’єрами.

5. Курне радіо.

Сьогодні вдалося зробити це з відкритими очима й навіть відчути відстороненість від усього, бінго!

До речі, минулого разу проходження тренінгу я прагнула змінити роботу – і я її змінила, хоча до цього довго нерішучою була, і далося це із труднощами через власні страхи. Зараз я працюю із чоловіком у його фірмі, але прагну відкрити свою. Клас, усе працює!

Ще одна перевага застосування інтроспекції в тому, що якщо ви спеціально вчитеся керування мисленням, то ваше мислення стає усе більш і більш ефективним. Ви починаєте вибирати найкращі способи аналізу ситуації, ви швидше розумієте, ви впевненіше ухвалюєте рішення. Усе це разом робить життя більш простим, передбачуваним й приємним.

Зі звіту:

Думка: треба регулярно ходити в спортзал. Часто пропускаю.

1. Поплавець.

Пауза, виникла думка, що є справи важливіші, але це – відмовка. Навіть рідкісні відвідування – корисні.

2. Візок.

Після низки навідних питань думка трансформувалася – заняття в спортзалі зараз єдине, що тримає мене у формі й хоч якось дисциплінує.

3. Вагончики.

Поки спостерігав за думками, вони стали перетворюватися в більш дрібні, поступово витісняючись із моєї голови. З’явилися більш важливі теми, «закриті» колись роздутими дрібними думками.

4. Роздоріжжя.

Я вибираю не скаржитися на зовнішні обставини, а кожний пропуск занять вважати упущеними можливостями.

5. Курне радіо.
З’являється почуття незалежності й волі від якогось гнітючого стану.

Не обов’язково застосовувати всі прийоми інтроспекції відразу. Ви можете використовувати ті з них, які у вас виходять, у будь-якій життєвій ситуації.

Найкраще практикувати ці прийоми невеликими блоками по одному-два зараз. Добре сполучаються:

                            •«Поплавець» і «Візок»;

                            •«Поплавець» і «Роздоріжжя»;

                            •«Вагончики» і «Роздоріжжя».

Дуже корисно практикувати інтроспекцію у двох ситуаціях.

-Якщо зненацька зіпсувався настрій. Тоді прийом «Вагончики» підкаже причину.

-У всіх випадках, коли ви чогось чекаєте. Чекаєте своєї черги або  автобуса, що під’їжджає. Це гарний час для бліц-діагностики свого мислення.

Повинен тільки попередити, що для непідготовленої людини ці методики дуже складні. Як правило, на моїх тренінгах з ходу їх можуть зробити тільки «тренінгові» люди, тобто  ті, які вже мають досвід роботи над собою.

Зі звіту:

    Їду я ввечері з роботи з колегою в її машині. Іде розмова між колегою і її клієнткою, яку ми підвозимо. У цей час лунає дзвінок телефону. Дзвонить дочка. Вона намагається з’ясувати, чи їду  я додому, і розповідає, що тато ( тобто  мій чоловік) дуже сильно лаявся, тому що приїхав на обід, а в холодильнику порожньо. ( При цьому я щодня готую їсти, а все під’їли буквально в 12 годин ночі. Відповідно, приготувати наступного дня я не встигла, та й не прагнула.) Я розладналася! Кривдно! Мовчу. Через якийсь час моя колега звернула на мене увагу і вловила, що щось відбулося. Ну, я, звичайно, поскаржилася (мені ж кривдно до сліз). А потім їду й розумію, що почала застосовувати прийоми інтроспекції. Зупинила уявний потік «поплавцем». Прогнала «вагончики» і зрозуміла, що справа не в мені, а в чоловікові. Задавши собі питання, зрозуміла, що мені зовсім не потрібно ображатися. А на «роздоріжжі» склала план дій. І відпустила думки. Також забрала «таємні сили» у вигляді страшного чоловіка в гніві й ухвалила рішення: якщо він прагне ображатися – це його справа. Я цього робити не прагну.

      По дорозі забігла в магазин, купила продукти, приготувала вечерю в подвійному розмірі (не за обсягом блюд, а за їхньою кількістю). Зустріла чоловіка спокійно, нагодувала й навіть почула величезне спасибі.

      Так спокійно стало, навіть здивувалася.

Для новачків стає одкровенням, що в них не виходить ані один  прийом  взагалі. Навіть у цьому випадку панікувати не потрібно.

Уявіть, що ви прийшли в спортзал, і тренер вам говорить: «Підніміть-но ту штангу. Її всі майстри спорту піднімають».

А ви не можете не те що підняти, а навіть від підлоги відірвати. Нічого страшного. Якщо ви будете тренуватися, то піднімете штангу. Від того, що ви не можете підняти її зараз, нічого поганого не трапиться. Якщо ж ви навчитеся прийомів інтроспекції, то ваше життя стане набагато простіше й приємніше.

Зі звіту:

Помітила, що прийоми інтроспекції – це не якісь розрізнені завдання, а чіткий план переходу від думки до дії. Є ідея – оцінюю її з різних сторін – прикидаю план кроків-дій – закріплюю своїм розв’язком і… залишається зробити дію.
Думки із приводу старої роботи, спроби спровокувати на «передумати» або залякування типу «а якщо…» проходять повз мене. Коли люди заговорюють на цю тему, відчуття, що вони несуть якусь нісенітницю, яка до мене не має ніякого відношення.

                                                       Типові помилки

Іноді учасники тренінгів вважають, що раз вони думають про проблеми, то автоматично думають і про їхній розв’язок. Деякі навіть говорять, що інтроспекцію вони завжди знали, тому що якщо не виходить один варіант, то вони говорять собі: «Думай! Думай!»

Це все невірно.

Коли ви думаєте про проблему, то у фокусі вашої уваги – проблема. Коли ви робите інтроспекцію, то у фокусі вашої уваги – ваше мислення.

У більшості випадків мислення починається дійсно із проблеми, але дуже скоро переходить у жалість, паніку й розпач. Давати собі різні команди – це даремна спроба змусити себе думати. Однаково  що хльостати себе батогом.

Суть інтроспекції набагато тонша – заглянути у ваші розумові процеси. Побачити, що діється у вашій голові. Кінцева мета – навчитися управляти цим процесом. Забирати хаотичні уявні конструкції й переводити мислення на розв’язок проблеми.

Підсумки глави
Практикувати самоспостереження достатнє складно, тому існують спеціальні методи інтроспекції.
Найбільш ефективні п’ять прийомів.

1. «Поплавець». Про що я подумаю прямо зараз?

2. «Візок». Доштовхати думка до результату.

3. «Вагончики». Спостерігаю за думками.

4. «Роздоріжжя». Я вибираю цю думку.

5. «Курне радіо». Ставлюся до думок як до тихого радіо.

                                            Глава 9

                                         Системний підхід

У цій главі ми будемо говорити про більш складні речі, які вимагають серйозного й вдумливого підходу.

Увесь наш світ, у якому ми живемо, це сукупність систем – технічних, біологічних, соціальних. Усе, що з нами відбувається, це завжди наслідок роботи деякої системи. Візьмемо, наприклад, організм. Те, як працює ваша травна система, нервова система, ендокринна система, імунна система, – повністю визначає ваше здоров’я й фізичне самопочуття.

Якщо вам потрібно добратися кудись у великому місті, спосіб, яким ви це зробите, визначається розвитком транспортної системи міста. Якщо в місті є метро, то проблеми кудись добратися фактично немає. Якщо, наприклад, тільки автобусне сполучення – то вже є проблема. А якщо й автобусна система слабко розвинена, то ви починаєте залежати від роботи системи організації таксі.

У кожному разі порядок поїздки визначаєте не ви, а система. Ви повинні навчитися орієнтуватися в ній. Навіть у такому простому випадку, як поїздка на автобусі, вам потрібно представляти, де перебуває автобусна зупинка, який маршрут вам потрібний, як купити квиток і т.д.

Прикладів систем можна приводити десятки, тому що за кожний аспект нашого життя відповідає деяка система. Для успішної дії у світі потрібне розуміння їх роботи. Цьому розумінню мало де вчать, тому в даній главі ми поговоримо про базові речі, які потрібно знати про роботу систем.

                                              Робота організатора

Існує разючий факт, якого практично ніхто не зауважує. Якщо ви бачите якийсь успішний проект – це може бути піраміда Хеопса, дредноут, телебачення, місяцехід, мобільний телефон, адронний коллайдер і все що завгодно, – то за ним завжди стоїть людина, яка все це організувала.

Наш світ створений організаторами. Ви приходите в супермаркет. Для вас зовсім звично, що там стоїть довгий ряди кас, а ви підходите до них з візком. З ваших товарів зчитують штрихкод, і ви розплачуєтеся. Але ще недавно все було зовсім по-іншому. Стояв прилавок, ви називали товар, продавщиці його вам передавала й рахувала загальну суму на калькуляторі.

Тільки в 1980 році Сем Уолтон впровадив штрих-коди в мережі магазинів Wal-Mart

. Нововведення виявилося настільки зручним, що інші магазини теж стали його впроваджувати.

Який б винахід ми не взяли, за ним завжди стоїть організатор. Саме завдяки організаторам ми маємо навколо нас той світ, який є.

На погляд навколишніх, робота організатора зовсім не видима. Для них це виглядає як чудо. Тільки що нічого не було, і раптом з’явилося. Найчастіше увага відволікається саме на систему. Ми ж розглянемо спосіб мислення організатора. Що і як потрібно робити, щоб з’явилася працююча система.

Цікавий момент: якщо ви читаєте ці рядки й при цьому ви успішна людина, то, швидше за все, ваші посадові обов’язки відносяться до того, як змусити працювати якусь систему. В основному люди, які швидко роблять бізнес або кар’єру, зрештою  доходять до певного рівня, на якому їх завдання – змусити працювати систему або зрозуміти, де збій у системі. Тому ми будемо говорити про це.

                                           Організація системи

Почнемо спочатку – із ситуації, коли системи ще немає.

Для того щоб щось отримти в нашому реальному світі, є два шляхи:

•або ми робимо, як вийде, і отримуємо це разово;

•або ми довго готуємося, будуємо систему й отримуємо це системно.

Так, якщо нам потрібна вода в будинку, ми можемо отримати її разово. Для цього можна сходити із цебром на річку, зачерпнути води й принести – у нас буде вода. Це корисний результат, але ця деяка разова дія. Вода скоро закінчиться, тому що це ресурс, що швидко закінчується, і нам потрібно знову йти за нею. Якщо води потрібно багато, то ходити ми будемо дуже довго.

Якщо ж ми проведемо водопровід, то вода буде під рукою щоразу, коли це потрібно. Водопровід – це вже система, і побудувати її не так просто.

Звичний погляд на речі – усе й завжди робити разово. Вирішувати конкретну проблему стосовно до поточної ситуації. Знову виникає проблема – знову вирішуємо. Часто це приводить до того, що доводиться увесь час робити те саме   з невеликими варіаціями. Але якщо подумати й розв’язати проблему системно, питання буде закрито раз і назавжди. Ми зможемо зайнятися іншими, більш цікавими справами.

Як же будуються будь-які системи в житті? Краще почати із простої ситуації. Наприклад, у компанію прийшов покупець, щоб повернути якийсь товар. Але не тому, що товар зламаний, а тому, що йому не подобається колір. Далі, якщо в цій компанії є певний шаблон поведінки в подібних ситуаціях, будь-який менеджер може ухвалити рішення. Якщо ж шаблону немає, то цілком імовірно, що далі піде конфлікт.

Спочатку продавець буде конфліктувати з покупцем, потім покупець розсердиться, буде викликати начальство, потім справа може дійти до директора, і в підсумку великий кількість людей у компанії будуть витрачати час на розв’язок проблеми, яка не варта таких дій. Якщо порахувати вартість часу всіх людей, які брали участь у вирішенні цього конфлікту, цілком можливо, що сума перекриє вартість товару.

У більшості випадків у таких незрозумілих ситуаціях люди починають кидатися робити то одне, то інше, і роблять це вкрай неефективно. Якщо людина при цьому ще й займає високий пост, виходить, зарплату вона отримує даремно. Чому? Тому що вона займається ситуативним керуванням, тобто  ухвалює розв’язок у відповідь на ситуацію. Але система при цьому не змінюється. Тому наступне повернення від покупця знову приведе до конфлікту.

Ситуативний підхід зовсім невірний, тому що в будь-яких випадках, у будь-яких ситуаціях, коли ви вже займаєте високий пост або відповідаєте за щось важливе, ви повинні побудувати систему. І результат повинен виходити внаслідок роботи системи.

Стабільний результат – це результат, отриманий внаслідок роботи системи.

      Більше того, ця система повинна бути вписана в деяку надсистему. Наприклад, ви вирішили якось упорядкувати процеси – допустимо, певним чином реагувати на ситуацію, коли людина прагне поміняти товар. Але ви повинні так скласти документи або шаблони рішення, щоб вони вписувалися в загальний принцип прийняття рішень на цій фірмі. У більшості випадків те, що ми називаємо «проблеми на роботі», «конфлікти на роботі» і т.д., – це проблеми, які є наслідком несистемного підходу. Наприклад, які відбуваються типові проблеми на роботі?

•Ви довго шукаєте документи.
•Забуваєте зробити щось важливе
•На нараді починають обговорювати щось, що зовсім не має відносини до наради.

•Обставини змінилися, а компанія продовжує діяти, як раніше, коли змісту в цьому вже ніякого немає.

У всіх цих випадках проблема в організації системи. При цьому співробітники впевнені, що займаються справою. Вони говорять: «Я ж працюю, я бігаю, я увесь час владную якісь питання». Але це пастка! Насправді  людина у цьому випадку просто намагається боротися з якимось системним конфліктом. А далі, як би вона не намагалася, виходить хаос. Разюче, але в тих компаніях, де накручують співробітників, щоб вони увесь час бігали, з’ясовували й щось вирішували самі, усе зрештою  звалюється в якусь загальну плутанину, і робота перестає виконуватися взагалі.

                                                      Будуємо систему

Будь-яка система має дві важливі ознаки.

1. Енергія системи – за рахунок чого робота буде виконуватися.

2. Шаблони, по яких вона буде будуватися.

Простий приклад системи – водяний млин. Якщо нам потрібно змолоти зерно, ми, звичайно, можемо це зробити вручну, затративши купу часу й сил. Якщо нам потрібно змолоти багато зерна, ручна робота – поганий варіант. Краще використовувати якусь енергію – у цьому випадку енергію води – і побудувати трансмісію, щоб енергія води могла обертати жорна.

Якщо ми беремо компанію, то енергія – це зарплата. Потрібно так написати посадові інструкції, щоб кожний співробітник розумів, за що він отримує гроші, а результат роботи компанії приводив до отримання прибутку.

Наприклад, якщо у вас у компанії співробітник знімає трубку телефону, він відповідає на дзвінок за добре продуманим сценарієм. Якщо ж він стане відповідати, як йому в голову надійде, почнуться проблеми. Він може забути ім’я, назву компаній і ціль, через яку дзвонить. Він може забути уточнити адреси або номер телефону. У результаті йому доведеться зробити повторний дзвінок – або угода взагалі зірветься.

Якщо енергії немає, система працювати не буде. Часто помилкою в соціальних системах є ставки на ентузіазм. Але ентузіазм – це річ тимчасова, на ньому далеко не виїдеш. Потрібно шукати конкретний матеріальний інтерес, який буде харчувати систему.

                                           Стихійні системи

Наш світ влаштований так, що системи утворюються завжди. Якщо спеціально не простежити, щоб система була організована, вона однаково з’явиться, тільки результат її роботи нас може зовсім не влаштувати.

Візьмемо приклад із кримінальної тематики. Багато дивуються, чому так важко боротися з наркоманією. А проблем у тому, що продаж наркотиків давно перетворився у  систему, що самоорганізовується
Припустимо, поліція в якомусь місті провела успішний рейд і затримала велику партію наркотиків. Начебто б поліцейські діяли чудово, вони молодці, можна їх похвалити. Але тому що продаж наркотиків – це система, рейд викличе ланцюг зв’язаних подій.

•Після затримки великої партії ціни на наркотики на чорному ринку відразу злетять.

•Раз вони злетіли, то наркоторговці починають шукати більш хитрі й складні ходи доставки наркотиків, тому що зараз вони можуть більше за це отримати.

•Відповідно, ці ходи знайдуться, і через якийсь час поставки наркотиків різко зростуть.

•Але тому що кількість наркотиків збільшилася, ціни знизяться.

Тобто  через якийсь час ринок повернеться до вихідного стану.

Таким чином, ми повинні знати, що ми можемо побудувати систему, яка буде давати корисний результат. А можемо отримати систему, яка утворюється стихійно. У більшості випадків кримінальні структури складаються стихійно. Якщо ви прагнете виправити кримінальну ситуацію, потрібно впливати саме на систему. Спроба боротися з окремими елементами нічого не дасть.

                                                           Аналіз систем

Як тільки ви зіштовхнулися з якоюсь системою, потрібно подивитися, що вона зараз робить. Як вона влаштована. Якщо ви намагаєтеся діяти, як говориться, незграбно, результат усередині системи виходить зовсім не той, який ви планували.

Є хрестоматійний приклад – військовий бюджет. Здавалося б, чим більше військовий бюджет, тим вища безпека країни. У цю пастку попалося багато держав, які необмежено збільшували військовий бюджет, не розуміючи, що економіка країни – це система. Чим більше ви збільшуєте військовий бюджет, тим більша частина економіки починає працювати на військово-промисловий комплекс. Але те, що вона робить, фактично відразу заморожується, тому що снаряди, гармати, танки, літаки з економіки країни вибувають і стають мертвим капіталом. Через якийсь час економіка валиться. І, зверніть увагу, – як тільки економіка звалилася, безпека держави стає мінімальною. Іншими словами, прагнули підсилити безпеку держави, підійшли до розв’язку проблеми не думаючи, просто тупим збільшенням військового бюджету, але через те, що не було системного підходу, безпеку не забезпечили.

Ще один відомий приклад неправильних ходів при побудові системи – спортивні яхти. Здавалося б, яхта – це судно для плавання. Але через те, що знадобилося влаштовувати перегони, виникли певні вимоги й до вітрильного оснащення, і до рульового керування яхти. Закінчилося тим, що гоночні яхти взагалі непридатні для звичайного плавання. Тобто, якщо яхта гоночна, вона буде плавати, але лише в тому випадку, якщо на борті перебуває підготовлений, професійний і дуже витривалий екіпаж. А так це фактично посудина, не здатна триматися на воді. Називати її яхтою дивно, тому що це вже щось інше.

Таких прикладів у житті багато. Замислюється щось одне, а реально виходить зовсім протилежне. Візьмемо хрестоматійний приклад з податками. Вводиться деякий податок, щоб збільшити бюджет держави. Для його збору створюється податкова служби. Для цієї служби потрібно побудувати будинки, найняти людей, купити комп’ютери, забезпечити документообіг. І весь зібраний податок іде на зміст податкової служби. Але тому що ця служба нічого не робить, то частина людей просто вимикається з корисної діяльності, і хоча формально бюджет держави збільшується, у реальності він зменшується. Усе збільшення проїла ця додаткова служба.

У кожному подібному випадку потрібно дивитися, чи досягає  наше рішення цілей не в прямому, що називається, безпосередньому, найближчому змісті, – а чи вдається  досягти мети системно. Тобто  результат повинен породжуватися самою системою. І цей результат буде саме тим, що нам потрібно.

Звідси ми приходимо до розуміння такої речі, як керування системою. Насправді  управляти системою набагато простіше, якщо знаєш, як вона влаштована. Чому? Тому що в кожній системі є ключові точки, невеликий вплив на які приводить до дуже істотних змін.

Зокрема, розглянемо навчання дітей – це теж деяка система, у якій взаємодіють учитель і учні. Давно відомий той факт, що самим непродуктивним способом навчання є лекція, тобто  коли до студентів виходить лектор і начитує інформацію, а студенти конспектують. Тому що в цьому випадку, як показує практика, тільки 10 % матеріалу засвоюється.

Є зовсім інший спосіб, який набагато більш ефективний: викладач дає студентам якісь завдання для самостійної роботи, а одночасно виступає в ролі консультанта. У цьому випадку інформації дається трохи менше, тому що студенти помиляються, процес затягується, але те, що студенти зробили самі, запам’ятовується на 90 %. Відповідно, ефект набагато більш очевидний.

Для аналізу систем потрібно дивитися на наступні показники:
                                •ціль системи;
                                •споживання ресурсів;

                                 отримуваний результат.

Щоб розібратися в роботі системи, потрібно простежити етапи цієї роботи.
                     •Запуск. У який момент система вмикається.
                     •Шлях у системі. Що відбувається далі.
                     •Зупинка системи. Коли процес закінчується.

Розберемо це з подробицями. Нам потрібно зрозуміти бізнес як систему.

Система вмикається в той момент, коли вводиться в обіг покупця:

                          •він зайшов у магазин;

                            •подзвонив;
                            •надіслав замовлення із сайту.

У цей момент компанія починає роботу. А ви берете аркуш паперу й записуєте.

Спочатку пишете, із чого починається процес роботи й чим закінчується. Тобто, припустимо, почався цей процес із дзвінка клієнта, а закінчився відправленням рахунку по факсу. Або процес почався з того, що покупець зайшов у ваш магазин, а закінчився, коли він з покупкою, загорненою в пакет, вийшов з магазину.

Другий етап: ви розписуєте, що відбувається між цими подіями – тобто  які співробітники й що повинні зробити, щоб покупець отримав те, що прагнув.

І, нарешті, третій етап – ви окремо виписуєте застосовувані інструменти, тобто  що саме ви використовували, щоб отримати результат. Іншими словами, описуєте бізнес-процеси компанії.

Після цього починаєте ставити запитання.

•Яку потребу задовольняє компанія?

•Як саме це відбувається?

•Наскільки покупець задоволений?

•Що можна зробити краще?

І ось на останньому запитанні ми зупинимося. Ми живемо у світі, який безупинно розбудовується. Ще яких-небудь 200 років тому не існувало такої області бізнесу, як масовий туризм. Подорожі в іншу країну були так дорогі й небезпечні, що ними займалися або багаті мандрівники, або мандрівники за завданням від держави.

Але в міру того як почали з’являтися транспортні засоби, туризм став здобувати усе більш і більш широкі масштаби. Поява залізниць, автобусного сполучення, літаків зробило туризм одним із прибуткових варіантів бізнесу. У цей час туризм забезпечує 7 % світового капіталу й посідає друге місце за оборотом після нафти. З кожним роком він стає усе більш різноманітним.

Тепер уявимо, що ви працюєте в туристичному бізнесі. Ви повинні постійно відслідковувати, що нового відбувається в цій галузі. Поряд зі звичним пляжним відпочинком, культурним туризмом або шоп-турами починають з’являтися екстремальний туризм, військовий, природний, стоматологічний, психологічний…

Ви можете або пропонувати класичні види туризму, або розбудовувати нові. Якщо зупинятися на класичному варіанті, то потрібно аналізувати, чим незадоволені ваші клієнти, і поліпшувати процеси обслуговування.

Якщо ви вибираєте нові види, вам доведеться вишиковувати інші бізнеси-процеси.

Кінцевим етапом аналізу буде список бізнес-процесів вашої компаній із зауваженнями про те, що можна зробити краще, або про те, що вам потрібні нові бізнес-процеси.

                                      Керування системою

Для керування системою потрібно змінювати бізнес-процеси й навчати співробітників нових варіантів роботи.

Важливо пам’ятати про те, що люди – це нацненадійніша частини системи.

Один із хрестоматійних прикладів ненадійності – історія «Титаніка». Історичний парадокс: затонулий «Титанік» будувався як непотоплюваний корабель. Він увесь складався з водонепроникних відсіків, і навіть якби  40 % цих відсіків виявилися заповнені водою, корабель однаково  залишався б на плаву. Він дійсно вважався непотоплюваним судном у момент будівництва. У технічному відношенні все було гарно – дійсно, побудований непотоплюваний корабель.

Але проблема виявилася в людському факторові. У момент будівництва «Титаніка» діяло змагання, яке називалося «Блакитна стрічка Атлантики». Приз вручався судну, яке найшвидше перепливе Атлантичний океан. Тому що в «Титаніка» були на той момент найпотужніші двигуни у світі, він мав усі шанси отримати цей приз.

Що ж трапилося далі? Капітан «Титаніка» вивів корабель у море, скомандував «повний уперед» і кинувся до берегів Америки. І далі відбулася трагічна подія.

Сама по собі зустріч із айсбергом була не дуже небезпечна. У капітана було кілька варіантів дій.

По-перше, отримавши попередження про айсберги, він міг просто зменшити хід. У цьому випадку, коли айсберг з’явився на обрії, корабель можна було б зупинити.

По-друге, якби  капітан скомандував «повний назад», наймогутніші пропелери почали б звиватися у зворотну сторону. Можливо, «Титанік» однаково  урізався б в айсберг, але при цьому він залишився б на плаву.

Однак, зверніть увагу, – метою капітана була не безпека плавання, а завоювання призу «Блакитна стрічка Атлантики». Довідавшись, що спереду айсберг, капітан «Титаніка» прийняв найнерозумніше рішення, яке можна було прийняти в цій ситуації. Він наказав обігнути айсберг на повному ходу. Що відбулося далі? Як ви знаєте, в айсбергів більша частина перебуває під водою. На повному ходу «Титанік» притерся бортом до боку айсберга, і крижана брила розпорола корабель спереду назад. Відповідно, він відразу  затонув – зовсім як розкрита консервна банка.

Тобто  насправді  система була гарна – «Титанік» і правда був не потоплюваний. Але – за умови дотримання правил водіння судна.

Але керування судном було помилковим. Результат – катастрофа. Тому для кожної системи, яку ви будуєте, потрібно абсолютно чітко визначати мету. Якби  метою капітана «Титаніка» була не «Блакитна стрічка Атлантики», а максимальна безпека пасажирів, то нічого б не трапилося ані з пасажирами, ані з «Титаніком».

Інша катастрофа на морі трапилася також у результаті проблеми з людським фактором. Пароплав «Адмірал Нахімов» виходив із Цемеської бухти. Назустріч у бухту заходив вантажний теплохід-сухогруз «Петро Васєв». За правилами водіння суден пароплав «Адмірал Нахімов» повинен був дати йому дорогу.

Але капітан «Адмірала Нахімова» вирішив порушити правила. Він зв’язався з капітаном сухогруза й запропонував йому звернути убік. Капітан сухогруза погодився. Однак у цей момент курси суден перетиналися – зіткнення було неминуче. Поки йшли переговори й з’ясування, другий помічник капітана пароплава «Адмірал Нахімов» раптом закричав: «Негайно працюйте назад!» Капітан «Петра Васєва» дав команду «повний назад», але було вже пізно. Сухогруз на повній швидкості врізався в «Адмірал Нахімов» і протаранив його. Пароплав «Адмірал Нахімов» затонув через сім хвилин після зіткнення. Загинули майже 600 людей.

Навіщо було порушувати правила? А просто капітан пароплава «Адмірал Нахімов» вирішив злегка скоротити маршрут. Це скорочення коштувало життя багатьом людям.

Ці два приклади я привів для того, щоб показати: навіть у тих випадках, коли керівники на відповідальних постах прекрасно розуміли, що в їхніх руках життя сотень людей, вони однаково порушували правила на догоду своїм особистим міркуванням.

Тому потрібно розуміти, що вже у звичайних умовах тим більше завжди знайдуться співробітники, які порушать правила. Тому система повинна бути вибудувана таким чином, щоб звести до мінімуму людський фактор.

Для цього всі дії в компанії повинні бути описані в інструкціях, шаблонах і чек-аркушах. Якщо співробітник систематично порушує інструкції, його звільняють.

Керування системою ви ведете не через керування співробітниками, а через керування бізнесами-процесами.

Якщо все зроблене правильно, ви можете звільнити будь-яку людину, замість неї найняти будь-яку, і вона буде працювати так, начебто  нічого не трапилося. Це може здаватися фантастикою, але така ситуація досяжна. Так працюють дуже багато фірм. Найвідоміша з них – «Макдональдс». В «Макдональдсі» працюють школярі без будь-якої кваліфікації. При цьому всі ресторани «Макдональдс» по усьому світі працюють однаково, хоча їх налічується 32 000 в 110 країнах світу.

У будь-який момент будь-який ресторан може поміняти співробітника, і це ніяк не позначиться на роботі ресторану. Ще в 1958 році в «Макдональдсі» з’явилася перша інструкція з роботи ресторану. Вона включала 75 сторінок. Зараз у цій інструкції 750 сторінок, і її називають «Біблією Макдональдса».

                                                 Фінансові рішення
Коли ви починаєте управляти компанією, вам постійно доводиться ухвалювати фінансові рішення.

•Наймання співробітника. На який оклад взяти?

•Реклама. Який бюджет?

•Закупівлі на склад. Обсяг закупівель?

Розповсюдженою помилкою в цих випадках є прийняття рішень « на око». Це шлях до провалу.

Пол Нат, професор Університету штату Огайо, зібрав статистику про прийняття рішень. Він перевірив рішення, які були прийняті власниками бізнесу, і з’ясував, що десь в 50 % випадків ці рішення провальні, тобто  приносять одні збитки. Потім він опитав цих людей – наскільки, на їхню думку, вони вважають себе успішними в прийнятті рішень. І 90 % підприємців сказали, що вони практично не допускають помилок. Зверніть увагу: підприємці навіть не розуміють, що допускають помилки. Не дивно, що більше половини нових компаній розоряється через рік.

Фінансові рішення не можна ухвалювати « з голови». Як тільки у вас виникає фінансове питання, потрібно дивитися статистику.

Знову як приклад візьмемо ресторан «Макдональдс». Брати Макдональд заснували кафе швидкого обслуговування для того, щоб смажити на вугіллі м’ясо. Вони розробили спеціальну технологію смаження. І вони давали в газетах і на радіо рекламу саме смаженого на вугіллях м’яса. Крім того, для асортименту вони додали в меню гамбургери.

Через три роки після відкриття кафе, в 1948 році, вони стали вивчати статистику. До свого подиву, вони виявили, що 80 % обороту їх підприємства забезпечується за рахунки продажу гамбургерів. А витрати на рекламу смаженого на вугіллі м’яса взагалі не окуповуються.

Подивившись статистику, брати відмовилися від смаженого м’яса й зосередили всі зусилля тільки на гамбургерах. Результат усім відомий: всесвітня мережа ресторанів «Макдональдс».

Коли я консультую компанії й мені пропонують оцінити який-небудь підхід у бізнесі, я завжди запитую:

- На якій статистиці засноване це рішення?

Звичайно мені здивовано відповідають:

- При чому тут статистика, я ж говорю про ідею.

          Тоді я говорю, що бізнес-ідея, у якій немає реальних цифр, це однозначно погана ідея. Є ще сорт людей, які ніяк не можуть відкрити бізнес, тому що думають про яку-небудь мегаідею, яка їх нібито озолотить. Це дурість, тому що гарні ідеї можуть з’являтися тільки в результаті аналізу конкретних дій. Якщо дій немає, то все перетворюється в прожектерство.

                                                   Обрій планування

При побудові систем важливо розуміти, на який строк розрахована система. Проблема в тому, що світ стрімко змінюється, і важливо грамотно вибрати обрій планування.

Що відбувається, коли на чолі деякої системи стоять люди, які прогнозують на рік, на 10, на 15, на 25 років уперед і, відповідно, планують керуючий вплив відповідно до цього? Це все добре доти, поки на обрії не з’явиться айсберг.

Як тільки ця централізована й кудись спрямована система зустрічається із чимсь новим і незвичайним, вона, як правило, валиться. Тому більшість грандіозних багаторічних планів закінчилися нічим. Вони не врахували змін надсистеми.

              Стійкі системи готові реагувати на будь-який вплив негайно.

Наприклад, система терморегуляції вашого організму підтримує постійну температуру тіла 36,6°. Якщо вам гаряче, ви починаєте потіти, рідина випаровується й ви прохолоджуєтеся. Якщо вам холодно, ви, навпаки, починаєте тремтіти, при цьому виділяється енергія й ви зігріваєтеся. Припустимо, що організм сказав би: «Я вважаю, що в цю пору року жари бути не може, тому потіння ми відключимо». І коли ви попадаєте взимку в сауну, потіння немає, тому що організм заздалегідь так вирішив. З вами трапиться катастрофа.

Те ж саме відбувається із системою, яка націлена на централізоване планування й не готова реагувати на поточну ситуацію. Тому будь-яка система повинна управлятися виходячи з безпосередньої ситуації.

Засновник компанії Intel  Енді Гроув сформулював прекрасне правило для підприємця:

«Підприємець повинен планувати свою роботу так, як це робить пожежна команда. Не можна вгадати, де буде наступна пожежа, тому потрібно підготувати ефективну пожежну команду, яка може швидко реагувати на деяку наступну ситуацію»[20]

     Це добре видне на прикладі водіння автомобіля. Система – те, що називається керуванням транспортним засобом, – побудована так, що водій бачить, що реально перебуває перед машиною, і відповідно із цим змінює курс. Кермо постійно коректує поведінку машини. Саме так повинна управлятися будь-яка система.

                                                                Стратегія

Можливо, у вас виникло запитання: «Якщо орієнтуватися на найближчі цілі, то що робити з довгостроковим плануванням?»

У цьому випадку потрібно не планувати, а намічати стратегію.
      Стратегія – цей головний напрямок, куди ви рухаєтеся. Стратегія – це не планування, це визначення важливості цілей.

Оскільки стратегія – це військовий термін, уявіть собі таку ситуацію. На якомусь театрі бойових дій у годину Х запрацювала артилерія й буквально тисячі тонн снарядів були випущені в деяке місце. Потім туди полетіли літаки – скинули бомби. Потім туди ввійшли танки, оточили це місце й захопили його. Усе чудово, є тільки один мінус – місце було порожнє. Тобто  військ супротивника там не було. Іншими словами, ми лупили гарматними залпами, снарядами, бомбами по порожньому місці. У тактиці все було гарно, наступ відпрацьований шикарно, усі відстрілялися як належить – але була допущена стратегічна помилка. Не потрібно було взагалі наступати на це місце – там нікого немає. У чому зміст прикладу? А зміст у тому, що якщо ви помилилися в стратегії, те далі всі ваші зусилля пошук.

Що ж таке ваша стратегія? Приміром, ваша стратегія в збільшенні доходу полягає в одержанні списку постійних клієнтів, тобто  списку людей, які купують у вас що-небудь знову й знову. Але скласти такий список ви можете тільки в одному-єдиному випадку. Ви повинні чітко представляти, що ці клієнти отримають у довгостроковій перспективі.

                                                      Системний конфлікт

       Існує проблемна ситуація, яка породжується самою системою, якщо елементи системи не погоджені. Вона називається системний конфлікт

.

       Наприклад, розглянемо типовий випадок, коли вам потрібно відправити по факсу реквізити вашої фірми.

Ви запитуєте колег: «Де в нас лежать реквізити?» А вам говорять: «Вони лежать у тій папці. Бачите, ось там знаходиться папка, написано «Реквізити фірми». Ви йдете до цієї папки, і раптом інший співробітник говорить: « Ні, ви що? Це наші старі реквізити. У нас давно змінилася юридична адреса». Ви запитуєте: «А де тоді нові реквізити?» Вони говорять: «Нам ще не давали, вони десь у бухгалтерії». Ви йдете в бухгалтерію, вам говорять: «Ви знаєте, юридичну адресу я можу сказати, а ось телефон – не знаю, чи то змінювався, чи то не змінювався». І ви починаєте ходити й з’ясовувати поточні реквізити, тому що в цей момент їх у системі не існує. При цьому головний бухгалтер кудись відійшов, директори також немає на місці, він на нараді, а замдиректора не в курсі. Ви не можете виконати вашу роботу – відіслати реквізити по факсу. Чому?

Вам здається, що ви зараз працюєте. Ні. Ви зараз займаєтеся виправленням системного конфлікту. Більше того, якщо зараз усе, що ви з’ясували, ви напишете на листочку від руки й пошлете факс, ви тим самим виконаєте те завдання, яке перед вами була поставлене, – відправите реквізити по факсу. Але при цьому системний конфлікт зберігається, з чого випливає,що співробітник, який буде виконувати цю роботу, точно так само на нього наткнеться.

Тому щораз, коли ви натрапляєте на деяку перешкоду або на ситуацію нестачі чого-небудь, перше запитання, яке потрібно собі задати: «А не чи системний  це конфлікт?»

Можливо, знадобиться виправити систему документообігу або систему зберігання документів, щоб цей системний конфлікт усунути.

                                                         Системний буфер

      Наступне поняття в організації системи називається   системний буфер

. Припустимо, є працююча компанія й у неї є склад. Компанія продає товар, усе добре. Але за тиждень до Нового року приходить юрба клієнтів, яка все змітає з полиць. Тобто  прямо зараз можна дуже добре продавати, покупці стоять у черзі. Але склад порожній й торгувати нема чим. Проблема виникла, тому що не була продумана організація системного буфера.

Що ж таке системний буфер?
 Це деякі запаси, які призначені не для забезпечення поточної діяльності, а для якихось екстремальних ситуацій.
 Візьмемо для прикладу проблему із зарядкою мобільного телефону. У вас є телефон, добре б, щоб він був заряджений, але в якийсь момент ви про це забули або багато розмовляли, і заряд закінчився.

Навіть якщо прямо зараз вам уже не треба розмовляти, краще мати із собою або зарядку, або запасний акумулятор. Чому? Тому що ви можете виявитися в такій ситуації, коли вам потрібно терміново подзвонити, а ваш ресурс – у цьому випадку заряд мобільного телефону – зараз закінчився.

Як правильно організувати системний буфер? У кожній ситуації, у кожній працюючій системі, коли ви бачите, що деякий ресурс обмежений – це й запаси на складах, і, наприклад, сума грошей у вас вдома, якою ви можете розпорядитися, – ви завжди повинні передбачати системний буфер. Іншими словами, що ви будете робити у випадку, якщо на систему ляже якесь додаткове навантаження?

Слід розуміти, що ті ресурси, які ви поміщуєте в системний буфер, – це подушка безпеки. Вона потрібна в тих випадках, коли ви зустрічаєтеся із чимсь непередбаченим. Її не можна розглядати як резерв – це саме те, що називається «заначкою» – «на чорний день», на кризову ситуацію і т.д.  Якщо у вас є системний буфер, ваша система буде стабільна

Підсумки глави
Для того щоб ефективно досягати цілей у нашому світі, потрібно будувати систему. При цьому, коли ви будуєте систему, потрібно стежити за тим, щоб ця система була побудована не стихійно й досягала саме тих цілей, які ви перед нею ставите.

Стабільний результат – це результат, отриманий внаслідок роботи системи.

Для того щоб управляти системою, ви повинні знайти ключові точки, невеликий вплив на які приводить до істотного результату.

Якщо під час роботи системи щось пішло не так, простежте, чи не є  це системним конфліктом, який буде повторюватися доти, поки ви його не усунете.

Для того щоб система була стабільною й стійкою до зовнішнього впливу, ви повинні організувати системний буфер.

                                           Глава 10

                                        Соціальні системи

У цій главі ми розглянемо системний підхід у роботі з людьми – іншими словами, як створювати й регулювати соціальні системи.

Ця тема досить складна. У цьому випадку ми будемо говорити про ситуацію, коли ви керуєте людьми, причому ви можете керувати відділом або управляти цілою компанією, а можете просто бути організатором сімейного відпочинку або походу на шашлики. Тобто  це будь-яка ситуація, де потрібно організувати дії групи людей.

Системний підхід в організації спільної діяльності людей має особливу значимість. У житті в нас виникає безліч конфліктів, скандалів і серйозних розбіжностей. Чому? Тому що найчастіше люди, що не знають принципів системного підходу, переводять системні конфлікти в людські.

                                             Головна помилка керівника
Як тільки людина отримує владу, перше, що їй спадає на думку, – карати й карати. І це – гірше, що вона може зробити. Тому що замість виконання своїх прямих обов’язків вона починає псувати життя підлеглих.

Це явище настільки поширене, що деякі горе-начальники хваляться своїм самодурством і говорять:

           -  Їм потрібна тверда рука. Без мату вони нічого робити не будуть.

Причому вони абсолютно впевнені у своїй правоті – адже після їхніх лементів всі починають метушитися і якийсь результат видається.

Де тут помилка?

Уявіть картинку. У таксі сідає пасажир, називає адресу й відразу  починає репетувати на таксиста:

                                  - Давай, поїхали! Перемикай швидкості!

Як ви розумієте, ніякої користі від цих лементів не буде. Але таксист однаково  привезе пасажира куди треба, якщо тільки не поб’ється з ним. У підсумку людина зміцнюється у своїй помилці. Вона думає, що все відбувається тому, що вона репетує. Хоча все відбувається тому, що вона ставить мету. Увесь інший шум був зайвим.

Часто начальник вважає своїх підлеглих ідіотами, тому що вони не роблять того, що він їм говорить. Але управляти людьми зовсім не так просто.

Візьмемо найбанальнішу ситуацію – ранок на роботі. Приходять співробітники: в одного болить спина, інший посварився із дружиною, у третього місяць не було сексу, четвертий не може виплатити кредит, п’ятий обурений політичною ситуацією, шостий з похмілля, а сьомий по дорозі розбив машину. І вони зараз усі у своїх переживаннях. І отут з’являєтеся ви й починаєте їх кудись закликати, та ще лаяти, та ще ображати – у той час як їх нічого не цікавить, крім того, що зараз займає їх думки, тобто  крім їхніх власних проблем. І вони або байдужні до ваших потуг якось вплинути на них, або просто насміхаються над вами.

Фактично, як тільки ви йдете, вони починають за вашою спиною обговорювати, який ви ідіот. Ви що, думаєте, вони зберуться й зроблять те, що ви їм тільки що доручили? Нічого подібного. Що вони будуть робити в подібній ситуації? Вони будуть робити вигляд, що виконують доручення, тому що ви ж все-таки начальник. А ще вони будуть тишком глузувати з вас, тому що плювати вони на вас прагнули.
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Помилка керівника полягає в тому, що він не розуміє, що його робота – ставити мети підлеглим, а не вчити їх, як цих цілей досягати.

Але є й протилежна помилка. Іноді начальник так боїться свого колективу, що стає безхребетним. Він спілкується за принципом «що забажаєте?», він так боїться, що, викликаючи до себе співробітника, говорить: «Давай я тобі чайку наллю, давай поговоримо про твої проблеми». Звичайно, це людям подобається. Вони починають розповідати про те, що діється в їхньому особистому житті. Фактично справа досконало не рухається, але безхребетний начальник хоча б не псує відносин з співробітниками.

Під керуванням такого горе-начальника люди на роботі відразу починають займатися своїми справами. Іншими словами, вони будуть сидіти в соцмережах, спілкуватися по телефону з подругами, вирішувати особисті питання в робочий час і постійно відпрошуватися під різними приводами.

Начальник же буде увесь час « зважати на становище». Цей наслідок помилкової думки, відповідно до якої начальник – це людина, який керує окремими людьми. Це не так.

                                     Керівник керує не людьми, а групою.

Наприклад, водій управляє не двигуном, не колесами, не трансмісією. Водій управляє автомобілем. Спроба замінити керування групою спілкуванням з окремими людьми приводить до провалу роботи в цілому.

У чому різниця?

 Керування окремими людьми – це прийняття розв’язків по конкретній людині.

                        Керування групою – це вироблення групових правил.

Зараз ми поговоримо про те, як ухвалювати рішення щодо керування групою людей, виходячи із системного підходу. Почнемо із простого, здавалося б, прикладу – це гра в жмурки, у яку ми все грали в дитинстві. Зверніть увагу: незважаючи на свою абсолютну примітивність, завдяки якій ця гра зрозуміла будь-якій дитині, хованки вже мають деякі правила – вони так і називаються: «правила гри». Наприклад, якщо той, хто водить, буде рахувати занадто мало – скажемо, до трьох – гра буде порушена, тому що ніхто не встигне сховатися. За правилами рахувати потрібно мінімум до десяти.

Виходить, що навіть найпримітивніша дитяча гра повинна мати деякі правила, інакше в неї не можна буде грати. А якщо ми візьмемо футбол, та ще на рівні чемпіонату світу, то побачимо, що кількість правил, які там дотримуються, просто разюча, і за їхнім дотриманням стежить ціла команда суддів.

Самі правила футболу регулює солідна організація – Міжнародна рада футбольних асоціацій. Кожне правило розглядається ледве чи не під мікроскопом.

А проведенням футбольних чемпіонатів займається FIFA (Міжнародна федерація футболу).

Чому все так складно? Тому що якщо перестати дотримувати правил або трактувати їх щоразу по-різному, те футбол як гра відразу  зникне.

                                                      Правила й життя

Часто люди недооцінюють роль правил у їхньому житті, тому що не замислюються над цим питанням. Але подумайте про наступні варіанти.

•Уявіть, що у вас на роботі зарплата виплачується не персонально, а відразу всьому відділу.

Уявіть, що пасажири автобуса вибирають маршрут голосуванням.

•Уявіть, що ціна поїздки в таксі залежить не від часу поїздки, а від пункту призначення. Поїздка в аеропорт коштує фіксовану суму, незалежно від того, де водій взяв пасажира.

Як тільки ви задумаєтеся над цими прикладами, то зрозумієте, наскільки важливі правила в повсякденному житті.

Насправді  будь-яка робота з людьми – це робота із установлення правил. Чому потрібно абсолютно чітко бачити систему керування колективом? По наступних причинах, які ви повинні добре розуміти.

1. Коли є правила, знижується ризик помилки. Коли кожна людина знає, як вона повинна поводитись, і для цього існує написане правило, помилитися набагато складніше, аніж якщо кожний буде поводитись,як хто захоче.

2. Зменшується плутанина. Чому? Тому що в правилах записано, хто й що робить. Тому ситуація, коли незрозуміло, хто повинен займатися якоюсь конкретною справою, просто відсутня.

3. Третя перевага – це стабільність. Коли в нас є правила, коли ми будуємо систему, у нас немає незамінних працівників, незамінних співробітників, незамінних членів колективу. Місце кожного, хто занедужав, не прийшов або вибув з якихось інших причин, може зайняти інший – тому що він знає, за якими правилами потрібно щось робити.

4. Відсутність конфліктів. Коли правила прозорі й усім зрозумілі, який зміст конфліктувати? Можна все робити за правилами, і всі бачать кінцевий результат.

Як наслідок, системний підхід дає високу продуктивність.

Але є протилежний підхід, який дуже часто застосовується людьми некомпетентними, людьми, яких не навчали системному підходу. Це лозунговий підхід, коли замість правил виявляються заявлені порожні гасла.
 Щось подібне: «Працювати треба краще, краще треба працювати, не будете краще працювати, усіх звільню».

Чому гасла – це нісенітниця? Тому що це набір дуже абстрактних заяв, які потрібні тільки для задання напрямку. Гасла не дають відповідей на запитання про те, як конкретно поводитися в деякій ситуації. Отже, той директор або керівник, який бездумно повторює гасла, насправді  не керує, а займається порожньою балаканиною.

Тепер подивимося, як стосовно до роботи з людьми працюють усі ті базові принципи системного підходу, які ми розглянули в минулій главі.

                                          Побудова системи

Як тільки вас призначають керівником зовсім нового підрозділу або ви як підприємець засновуєте нову фірму, ви відразу повинні побудувати систему. У випадку з людьми ваші дії складаються із двох етапів.

1. Ви повинні прописати в інструкції дії кожної людини.

2. Ви повинні навчити цих інструкцій кожного співробітника.

Побудова системи – це основне завдання керівника. Якщо під час роботи відбувся збій або конфлікт, потрібно дотримуватися правила:

                           Винувата не людина, винувата система.

    Це означає, що ви десь припустилися помилки й невдало, неправильно побудували систему.

Гарним прикладом системного підходу є авіація. Усі дії всіх співробітників, що забезпечують польоти, строго регламентовані й постійно контролюються.

Будь-яке порушення найуважніше аналізується. Зокрема, коли в авіації трапляється деякий конфлікт або подія, то найдокладнішим чином з’ясовується причина події й вносяться зміни або в правила польоту, або в правила конструювання літаків. Завдяки цьому в авіації діє зовсім разюча закономірність: усі авіакатастрофи унікальні, немає повторюваних авіакатастроф. Це означає, що щоразу катастрофу викликав вплив якогось нового фактора, який до цього ще не був врахований, але після катастрофи він був проаналізований і були вжиті заходи по його усуненню. Відповідно, з кожною новою авіакатастрофою безпека авіаційної системи в цілому стає вищою.

Стихійна система – це коли система робить щось не те. Показником стихійної системи є важка атмосфера в колективі. Невдоволення співробітників, постійні конфлікти, обвинувачення на нарадах. Це означає, що якась система склалася, але вона не дає того результату, який потрібний колективу.

Невдоволення рядових співробітників – це важка атмосфера. Невдоволення керівного складу – це розноси на вищому рівні. Усе це говорить про те, що система неправильна й робить не те.

Можна привести приклад із практики бізнес-консультанта Едвардса Демінга. Якось раз його викликали на хімічне підприємство, на якому час від часу траплялися вибухи й пожежі. Проаналізувавши статистику, він сказав, що підприємство робить пожежі так само, як і готову продукцію. Це вже не випадкові загоряння, а система.

                                                      Прикордонний конфлікт

Як тільки ви зіштовхнулися з будь-яким скандалом, дивитеся, чи немає  системного конфлікту.

Що таке системний конфлікт із погляду керування людьми? Це значить, що десь у правилах чітко не прописано, хто відповідає за результат.
 Інша назва системного конфлікту серед людей – прикордонний конфлікт

.

Скажемо, є два відділи, і незрозуміло, хто відповідає за конкретну дію або за виправлення помилки.

Наприклад, якщо невірно була зазначена адреса доставки, то за це відповідає відділ доставки або відділ продажів? Якщо не записано в правилах, неминучий системний конфлікт. Звичайно постійні конфлікти на роботі вказують на наявність системного конфлікту, який можна усунути шляхом чіткого прописування в інструкціях, хто відповідає за результат.

                           Як правильно проводити аналіз конфлікту?

Кожна компанія крім прописаних правил має ще й неписані, які мається на увазі, правила. Ґрунтуючись на них, кожний співробітник має деякі очікування від інших співробітників. Якщо його очікування не виправдовуються, починається конфлікт.

З погляду начальника, першим кроком в аналізі конфлікту є з’ясування очікувань співробітників. Що, на їхню думку, повинна робити інша людина, чого вона не робить. А далі потрібно зрозуміти причину невідповідності очікувань. Звичайно виділяють три можливі причини:

•правила явно не прописані, тому кожний діє так, як йому зручно;

•правила явно прописані, але співробітник з ними не ознайомлений;

•правила прописані й співробітник їх знає, але ділова ситуація змінилася, тому він поводиться по-іншому.

У всіх трьох випадках передбачається робота із правилами. Їх потрібно перевірити на відповідність реальності, виправити, якщо потрібно, і навчити співробітників нових правил.

                                                   Фінансова подушка

Як у будь-якій системі, у соціальних системах також важливо організувати системний буфер. З погляду будь-яких відносин між людьми системним буфером завжди є гроші. 
           Тобто  вам потрібна фінансова подушка – сума, яка виділена саме на непередбачені випадки.

Допустимо, ви зібралися організувати шашлики десь на природі. Природно, отут може відбутися кілька речей.

Наприклад, хтось щось забуде – це перша проблема. Друга проблема – ви приїхали, а на місці не вистачає дров, або пройшов дощ і дрова всі сирі. Або, навпаки, компанія зібралася з гарним апетитом, усе з’їли й однаково залишилися голодними.

У цьому випадку системний буфер, тобто  гроші, дозволить швиденько з’їздити в магазин і купити те, чого бракує.

Якщо ж ви відправляєтеся в далеку поїздку, вам потрібно продумати системний буфер з погляду ліків або теплого одягу, тобто  тих речей, які начебто б не потрібні, але можуть знадобитися. Залежно від місця призначення вам потрібно або взяти із собою теплий одяг, або взяти гроші, щоб можна було його купити.

Це все прості приклади. Але якщо розглянути підготовку експедиції, яка збирається підкорити Еверест, там грошовий буфер явно не допоможе. Тому потрібно продумати додаткові ресурси на найрізноманітніші життєві ситуації: хвороба, схід лавини, поломка спорядження, киснева недостатність і т.д.

                                    Взаєморозуміння людей

Ключовою відмінністю соціальних систем є проблема взаєморозуміння. Важливо не тільки прописати інструкції, але й виробити загальну термінологію. Люди повинні говорити на одній мові й розуміти один одного. У сучасному суспільстві освіта людей досить диференційована. Можна взяти двох досвідчених програмістів, але їх освіта і професійні навички будуть відноситися до настільки різних областей програмування, що вони не зрозуміють один одного: будуть використовувати різні платформи, операційні системи, мови програмування, середовища розробки. При спробі об’єднати їх в одній групі розробки потрібно буде розв’язати питання взаєморозуміння, тобто  виробити єдиний підхід до опису проекту.

Уявимо ситуацію, коли ви керуєте відділом з п’яти людей. Вас викликав директор і наказав вашому відділу терміново зробити хоча й невеликий, але потребуючий особливих професійних знань проект. І у вашому відділі тільки одна людина має достатню кваліфікацію в цій темі.

Відразу виникає проблема. Ви можете діяти по-різному.

•Призначити найкваліфікованішого співробітника керівником проекту.

•Доручити йому навчання інших співробітників.

•Доручити йому зайнятися справою, а інших послати на курси підвищення кваліфікації.

Але кожний із цих кроків має недоліки.

•Кваліфікований співробітник – це не обов’язково гарний керівник.

•Уже тим більше це не обов’язково гарний наставник.

•Курси підвищення кваліфікації – це довго, а роботу треба виконати швидко.

У подібній ситуації успіх проекту залежить від того, що ми будемо називати взаєморозумінням у групі.

Кращим варіантом дій також буде побудова системи. Тобто  потрібно почати з того, що створити єдине джерело інформації із проекту, тим самим відразу підійти не з боку поточної ситуації, а з боку системи. Зрештою, найкваліфікованіший співробітник може занедужати й тим самим поставить виконання проекту під погрозу.

Потрібно одночасно приступити й до виконання проекту, і до навчання. Для цього перші години робочого дня потрібно відвести для навчання співробітників.

І почати варто з наради, на якій пояснити всім співробітникам ситуацію й виробити загальний підхід до розв’язку проблеми. Важливо, щоб із самого початку люди починали говорити на одній мові й виробляли загальні терміни для проекту. Ці терміни повинні закріплюватися в нових шаблонах і інструкціях.

Що відбудеться далі? Коли співробітник бачить, що він із самого початку бере участь у виробленні розв’язків. А коли він знає, що може впливати на ситуацію, він починає працювати з повною віддачею.

А якщо ні, то досить проста ситуація може привести до численних конфліктів на рівному місці. Адже те, що одна людина виявилася більш кваліфікованою, ще не привід переводити інших співробітників у другий сорт.

        Взаєморозуміння – це важливий елемент організаційної системи.
 Кожна людина прагне почувати себе частиною дружного колективу. У цьому випадку виникає гарна робоча атмосфера, у які невеликі завдання виконуються на ходу й майже непомітні.

Навпаки, якщо немає взаєморозуміння, то на порожньому місці може спалахнути скандал і робота зупиниться.

Особливе значення взаєморозуміння має у випадку збоїв або помилок у роботі. Як відомо, не помиляється той, хто нічого не робить. У злагодженому колективі помилка – це загальна проблема. Тоді помилки швидко виправляються. Але потрібно обов’язково проаналізувати, була це випадкова помилка або системний конфлікт. Якщо проблема в системі, слід внести зміни в правила. Якщо ж колектив роз’єднаний, то помилка приводить до пошуків винуватого й зрештою  – до того, що всі будуть боятися проявляти ініціативу й почнуть по кожному дріб’язкові радитися з начальством.

Підсумки глави
Керування групою людей – не важливо, фірмою, компанією або відділом – підкоряється тим же правилам, що й керування будь-якою системою. Замість керування окремими людьми потрібно будувати систему й управляти системою.

Побудова системи у випадку з людьми – це запис інструкцій і навчання.

Для усунення неправильної системи необхідний аналіз невдоволення співробітників.

Для розв’язку системного конфлікту слід чітко прописувати, хто відповідає за результат у тих або інших випадках.

Відмінною рисою соціальних систем є групове взаєморозуміння. Для його забезпечення необхідно виробити єдину термінологію й навчити їй усіх співробітників.

                                         Глава 11

                               Принципи самоорганізації

     У цій главі ми поговоримо про те, як організовано ваше власне життя. Ми вже знаємо, що наше життя – це сукупність систем. Тому має сенс подивитися на своє життя також як на систему.

Життя більшості людей непродумане й неорганізоване. Якщо взяти звичайний день звичайної людини, то виглядає він приблизно так. З ранку людей іде на роботу, і далі його чекають:

                       •накази начальника, які потрібно виконати;

                       •дзвінки, на які потрібно відповісти;

                       •листи, які потрібно прочитати;

                       •папери, які потрібно оформити;

                       •договори, які потрібно підписати;

                       •люди, з якими потрібно зустрітися;
                       •наради, які потрібно провести.

Усе це щоразу робиться з натхнення. Сьогодні так, завтра отак. У голові мішанина через постійні перемикання. За день людина береться за безліч справ, але завершує з них дуже мало.

До кінця дня ця людина йде додому з відчуттям загнаності й з почуттям, що вона багато чого не зробила. Це подібне на поведінку білки в колесі: багато зусиль, але ніякого просування вперед.

Якщо запитати людину, у чому причина настільки низької ефективності її зусиль, то вона відразу  переведе все на зовнішні обставини: «Дурний начальник, дурні співробітники, дурні клієнти».

Хоча насправді  ця хвороба загнаності з’являється через те, що людина не продумала, як організувати своє життя.

Більшість її дій – це лише відповідна реакція на зовнішні або внутрішні подразники. Людина й прагнула б щось для себе зробити й досягти якихось цілей – але не досягає. Чому? Тому що є зовнішні подразники, і вона змушена на них реагувати.

     Самоорганізація – це спеціальна система подразників, яка вас увесь час підштовхує в потрібну вам сторону.
 Приклад такого подразника – звичайний будильник. Ви заводите будильник, щоб він у свій час вас розбудив. Так і самоорганізація. Ви так організовуєте ваше оточення, що воно допомагає вам досягати ваших цілей.

Отут є кілька неочевидних моментів, про яких ми зараз поговоримо.

                                                   Задоволення або швидкість

Перший неочевидний момент полягає в тому, що, займаючись деякою справою, ви, не віддаючи собі в цьому звіту, увесь час вибираєте один із двох підходів: «Задоволення або швидкість».

Уявіть собі, що ви прийшли в парк, щоб прогулятися. Ви можете вибрати дві різні стратегії прогулянки.

•Можна прогулюватися дуже швидко. Ви прийшли в парк і швидко пробігли по всіх доріжках. Через десять хвилин прогулянка скінчилася. Чисто теоретично це була прогулянка. Ви оббігли весь парк, ви побачили всі гарні місця парку: клумби, фонтан, альтанки. Начебто все правильно, але в чому зміст?

•Можна вирішити питання зовсім по-іншому – прогулятися із задоволенням. При цьому ви фактично пройдетеся по тому ж маршруту. Можливо, ви не обійдете весь парк, але при цьому отримаєте задоволення.

Більше того, якщо ви почнете йти швидко, підганяти себе, то зможете пройти не так багато – швидко видихнетеся. А от якщо ви йдете із задоволенням, прогулянка може бути дуже довгою.

Багато досліджень показують цікавий результат. Через якесь дивне непорозуміння вважається, що, коли людина дорослішає, вона повинна невпинно квапитися, постійно робити справи в якомусь зовсім не властивому людям темпі й змушувати себе працювати, що називається, на зношування. При цьому доросла людина повинна відмовитися від задоволень. Наприклад, якщо вона їсть, вона повинна їсти швидко. Проковтнув – і знову працювати. А ще краще, щоб вона їла і одночасно вирішувала якісь питання.

Далі вона повинна відмовитися від ігор. Дорослі люди грають в ігри, але при цьому відчувають почуття незручності, хоча гра – це один із прекрасних способів розвитку інтелекту, тобто  дуже гарна річ. Для дорослої людини гра просто обов’язкова.

Крім того, вважається, що, коли людина просто відпочиває – гуляє в парку або лежить на пляжі, – це не дуже добре. У цей момент із цим ніби миряться, але все-таки такі заняття вважаються дозвільними.

Це хвороба сучасного світу. У сучасній японській мові навіть з’явилося нове слово «кароші», що означає смерть від перевтоми на роботі. Іншими словами, справа вже доходить до самогубного маразму.

Але отут треба розібратися, що первинне. І взагалі-то для нас первинне задоволення від життя – немає ніякого сенсу заганяти себе. Чому? Тому що, який би ефект ви не отримали, чого б ви не досягли, це буде позбавлене всякого змісту, якщо ви не отримуєте задоволення від життя.

Більше того, дослідники проблем довголіття й здоров’я стверджують, що люди, які є здоровішими довгожителями, прекрасно вміють жити собі на втіху. У них у рівновазі перебуває й робота, і гра. Запам’ятаєте: люди, які проживають довге й здоровіше життя, грають. Це важливо.

Звідси перший важливий момент:

                   У вашому житті головний пріоритет – це задоволення.

     Чим би ви не займалися: роботою, відпочинком, спілкуванням, – ви повинні робити це із задоволенням. Поспіх – це нерозумно.

Ще один важливий момент. У кожної людини є обмежений запас часу й обмежений запас енергії. Тому навіть якщо чисто теоретично можна виділити на роботу 16 годин на добу, то енергії на 16 годин роботи в нас уже не вистачить. І всі гасла про те, що потрібно «більше працювати», приводять тільки до синдрому хронічної втоми, коли людина заганяє себе так, що навіть відпочинок уже не дозволяє відновити сили.

Витрачати левову частину свого життя й левову частину своєї енергії за копійки та ще не отримувати задоволення – це, чесно кажучи, цілковитий маразм.

Але є ще більший маразм. Можна зайнятися тайм-менеджментом з метою навантажити себе ще більше, упхнути якісь додаткові завдання в різні тимчасові проміжки. Це маразм у квадраті. Строго говорячи, усі ці гасла: «Більше працювати, вкалювати, намагатися, перемога досягається завзятою й напруженою працею», – повне, стовідсоткове марення.

Перемога досягається продуманою організацією й усуненням себе із процесу роботи. Замість вас працюють налагоджені процедури й шаблони.

                                                         Фокус уваги
               Другий неочевидний момент: куди спрямована ваша увага?

Існує цікавий психологічний феномен: якщо ви регулярно дивитеся на якийсь показник, то він сам собою починає змінюватися в бажану сторону. Наприклад, якщо ви щодня почнете зважуватися, то через якийсь час вага почне мінятися в ту сторону, у яку вам хочеться. Якщо ви прагнете схуднути, ви будете худнути; якщо ви прагнете набрати вагу, ви будете набирати вагу.

Те ж саме – якщо ви перевіряєте кількість грошей на вашому рахунку щодня, то сума буде збільшуватися. Тут немає ніякої містики – банальна психологія. Ви на це дивитеся, ви цьому приділяєте увагу, мозок вважає, що це важливо, і починає сам шукати шляхи досягнення потрібного результату.

У Голландії, на околицях Амстердама, є житловий район з однаковими будинками. І раптом з’ясувалося, що в половини будинків споживання електроенергії на третину менше. Проведене розслідування виявило різницю. Вона полягала тільки в тому, що в одних будинках електричні лічильники були встановлені в прихожій, а в інших – у підвалі.

Люди заходили в прихожу, бачили лічильник і витрачали менше електрики.

Але тут є парадокс. Якщо ви будете дивитися на важливий показник з жахом, він також буде змінюватися, але змінюватися в 

                                                    небажану сторону
. Тому що мозок перемкнеться в режим небезпеки. Як говориться, у страху очі великі. Мозок почне вишукувати уявну небезпеку й мислити в сторону  її підтвердження. У цьому полягає причина того факту, що недовірливі люди занедужують набагато частіше.

Більшість людей взагалі не цінують свою увагу. У результаті вони зовсім випадково отримують і цінну інформацію, і всяке інформаційне сміття. Цінній інформації вони радіють, а сміття занурює їх в обурення, причому безглузде, оскільки зробити із цим вони нічого не можуть.

Тому якщо якийсь показник для вас важливий, зробіть так, щоб ви бачили його щодня й щоб ви дивилися на нього з позиції бажаного результату.

                                                     Інформаційний шум

Переходимо до наступного моменту, про який теж мало хто замислюється. Можливо, ви часто думаєте:

•« Я не маю часу»;

•« У мене дуже щільний графік»;

•« У мене постійно йдуть наради»;

•«Мені ніколи викроїти час навіть для своєї родини»;

•«Я знаю, що мені потрібно постежити за своїм здоров’ям, але в мене зовсім немає часу».

Якщо такі думки приходять до вас часто, я вас здивую. За результатами досліджень, нестача часу в людей зв’язана не зі справами, які потрібно зробити, а з інформацією, яку потрібно сприйняти. Люди захлинаються в потоці інформації, який зрушується на них.

Якщо подивитися на життя звичайної людини, то з’ясується, що вона:

•постійно дивиться телевізор;

•слухає новини, читає форуми, читає стрічки повідомлень у соцмережах;

•розмовляє по телефону;

•пише sms або повідомлення в скайпі;

•перевіряє вхідну пошту;

•слухає радіо і т.д.

Цей колосальний потік інформації захльостує з головою. Мозок для цього не пристосований. Тут повна аналогія з їжею: ми повинні їсти в певному ритмі, щоб їжа перетравлювалася, тому що інакше, якщо ми почнемо заковтувати все підряд, через якийсь час усе піде назовні.

Те ж саме відбувається з мисленням. Тому що мислення не встигає переробляти вхідний потік, усе, що приходить, перетворюється в безформну кашу й людина не може реально думати. Щоб думати, щоб мати ясне мислення, голова повинна бути вільна.

                    Але коли в голові каша, мислення неможливе.

Тому як тільки ви почуваєте ознаки стомлення, потрібно якнайсильніше  обмежити інформаційний потік. Якщо ви вважаєте, що втомилися, у першу чергу спробуйте відключити зовнішні джерела інформації – тобто  вимкніть телевізор, комп’ютер, мобільний. Ідіть від цього потоку, просто йдіть на природу й слухайте шум вітру, листя або води. Це найпрекрасніші звуки, які тільки є в цьому світі.

                                                        Масштабованість

Тепер розглянемо ключовий момент самоорганізації, який називається масштабованість.

Спочатку відповімо на запитання: «А чому, властиво, людина у таких скажених кількостях поглинає інформацію?»

Відповідь: тому що вона прагне збільшити свою продуктивність, але насправді  йде зовсім не тим шляхом.

Що таке масштабованість? 
Масштабованість – це здатність суттєво збільшити продуктивність того, що ви робите.
 Тобто  кожний ваш крок буде приводити до принципово нового результату. Наприклад, якщо ви копаєте город лопатою, у вас одна продуктивність. Якщо у вас у руках культиватор, продуктивність вища. Якщо ви в кабіні трактора, продуктивність ще вища.

Тому в будь-якій роботі, яку ви робите, шукайте можливості для її масштабування.

Масштабованість – це можливість збільшити продуктивність без втрати якості.

Наприклад, ви робите стільці й умієте робити один стілець у добу. Тепер вам говорять: «Роби десять стільців у добу». Звичайно, ви можете почати працювати швидше. Але вдесятеро  швидше працювати ви однаково  не зможете, та і якість різко впаде. Однак якщо купити деревообробний верстат, ви можете випускати десять стільців у добу без втрати якості. Це означає, що ви зуміли масштабувати вашу роботу. Якщо ви наймете співробітників, то можете ще збільшити продуктивність.

Намагатися масштабуватися фізичним збільшенням часу роботи – нерозумно. Ви втомитеся, і якість вашої роботи впаде. Аналогічно, якщо ви намагаєтеся поглинути усе більше й більше інформації, щоб видати результат, це знову ж нерозумно – ваша голова забивається сміттям, і якість вашого мислення падає.

               Як же навчитися правильно масштабувати? 
Адже, масштабуючи себе, ви можете досягати абсолютно будь-яких успіхів. Зокрема, успіх таких особистостей, як Білл Гейтс, засновник Microsoft, або Сергій Брін,

засновник Google, заснований не просто на тому, що вони зробили щось корисне, а на тому, що вони зуміли довести масштаб своєї роботи до всієї земної кулі. Мільярди людей користуються плодами їх роботи, і тому вони настільки багаті.

Масштабованість вимагає двох речей.

1. Інструкції – це те, про що ми говорили в попередніх главах.

2. Наймання й навчання співробітників.

Мова йде про масштабування вашої роботи, тому ви повинні самі задокументувати її. Що з того, що ви робите зараз, можна доручити іншому?

У простих справах проблеми не виникає. Якщо ви витрачаєте час на прибирання, потрібно найняти прибиральницю.

А от якщо робота творча, її масштабувати складніше. Потрібна передача ваших знань, навчання їх. Як тільки ви пропишете, що і як потрібно робити, ви зможете наймати помічників на прості операції, а самі почнете займатися більш складними. Поступово ваш рівень росте й продуктивність також.

Чому поганий постійний інформаційний потік, коли постійно в чаті хтось пише, у скайпі хтось дзвонить, sms приходять? Тому що ці короткочасні повідомлення вимагають вашої безпосередньої реакції, тобто  ви повинні сконцентруватися й щось відповісти. Але у вас зараз голова зайнята іншим – ви перемикаєтеся й гаєте час і концентрацію.

Найкраще вхідний потік інформації перевести на помічника. Тоді він на багато чого буде відповідати сам, а до вас будуть попадати тільки найважливіші дзвінки й листи.

У міру того як ви будете наймати помічників і передавати їм свої завдання, ви зіштовхнетеся з тим, що помічники не завжди будуть робити те, що потрібно.

Тому потрібно дотримувати правила:

                Ви повинні делегувати завдання разом із шаблоном його виконання.

Коли ви щось доручаєте співробітникові, ви говорите: «Зроби ось це», – і далі даєте посилання на шаблон, як це зробити. При цьому, якщо ви перевіряєте його роботу й бачите, що щось зроблене неправильно, ви не влаштовуєте розбирання з підлеглим, а починаєте з’ясовувати, що не так із шаблоном.

Ще один важливий аспект делегування: якщо ви даєте людині усе більше доручень, так що вона вже починає не справлятися, – знімайте завдання. Чому? Тому що якщо співробітник не встигає виконувати ваші доручення, у нього в голові виникає та ж сама інформаційна каша – він намагається зробити занадто багато, не встигає, починає нервувати, і якість роботи різко падає.

А зараз ми розглянемо зовсім разючий, парадоксальний прийом. Спробуйте його застосувати й побачите, наскільки він ефективний. Щоб діяти стратегічно, вам потрібно зменшити кількість властиво робочого часу протягом  дня. Якщо у вас зараз восьмигодинний робочий день, зменшіть його до шести годин, а ідеально до чотирьох. Ці чотири години ви реально працюєте: робите дзвінки, відправляєте e-mail, ведете переговори і т.д. А що ж ви робите в  час, що залишився? Його ви саме  виділяєте для того, щоб працювати на майбутнє. У цей час ви тільки збираєте інформацію й аналізуєте її, тобто  довідуєтеся якісь прийоми й фішки й обмірковуєте, як ці фішки застосувати. Парадоксальна порада. Але вона дійсно працює.

                                                   Дурні втрати часу
Як тільки ви починаєте делегувати обов’язки, з’ясовується наступна річ, про яку також багато не підозрюють, – те, що називається вартістю вашого часу. Коли ви наймаєте співробітника й доручаєте йому щось зробити, ви платите цьому співробітникові гроші. Відповідно, вам самим має сенс робити тільки те, що по цінності часу вище. Тобто  ви передаєте більш прості й дешеві види робіт співробітникам, а самі займаєтеся тільки більш серйозними, більш дорогими, більш цінними роботами.

Насправді, як тільки ви починаєте оцінювати свій час, ви відразу розумієте, що такими речами, як, наприклад, відправлення факсу, не варто займатися начальникові. Що, якщо факс не проходить, що, якщо на тому кінці не знімають трубку? Начебто б проста річ, можна було б зробити й самому, але насправді  вона може з’їсти багато часу. Або, наприклад, спілкування з яким-небудь моторошно вимогливим і уїдливим покупцем. Якщо ним буде займатися особисто керівник, цілком можливо, що він і продасть йому щось, однак дохід від угоди може виявитися меншим оплати робочого часу самого керівника.

Як тільки ви почнете це відслідковувати, подібні дурні втрати часу у вас пропадуть. Ви більше не будете займатися неважливими, непотрібними й малоцінними речами.

                                                Перероблення роботи

На що варто звернути увагу, якщо відбувся збій і робота зроблена невірно? У першу чергу перевіряємо інструкцію. Тут потрібно розуміти, що таке правильна інструкція. Едвардс Демінг наводить такий приклад. Ви сказали співробітникові, що він повинен прибрати стіл, щоб стіл був чистий, і думаєте, що інструкція досить ясна. Що отут незрозумілого? А тепер увага, питання: стіл повинен бути досить чистим для того, щоб:
•на ньому можна було полагодити велосипед;

•або щоб на ньому можна було поїсти;

•або щоб на ньому можна було виконати хірургічну операцію?

Бачите – вимоги до чистоти різко змінюються. Тому що вихідні інструкції занадто абстрактні, занадто розмиті.

А правильна інструкція виглядає, наприклад, так: взяти ганчірку, взяти розчин миючої рідини з такої-то полички, вимити, змити водою, перевірити чистоту поверхні.

Як тільки ви починаєте давати такі інструкції, імовірність того, що робота буде зроблена якісно, різко підвищиться.

Переконатися в тому, що ваша самоорганізація дійсно стала підвищуватися, допоможе корисна звичка, яку можна назвати «Підсумки дня». Її можна сполучити з веденням ділового щоденника, про який ми вже говорили раніше. Наприкінці  кожного дня просто запитайте себе, наскільки цей день був для вас приємний, наскільки комфортно й добре вам було займатися вашими справами? Якщо відповіддю на це питання буде: «Я втомився, я перенапружився, я як білка в колесі», – виходить, у вас велика проблема із самоорганізацією.

Підсумки глави
У більшості людей власне життя непродумане й неорганізована.

У вашому житті головний пріоритет – задоволення. Чим би ви не займалися: роботою, відпочинком, спілкуванням, – ви повинні робити це із задоволенням. Поспіх – це нерозумно.

Якщо якийсь показник для вас важливий, зробіть так, щоб ви його щодня бачили й щоб ви дивилися на нього з позиції бажаного результату.

Обмежуйте джерела інформації.

Для збільшення продуктивності вам потрібно забезпечити масштабованість вашої роботи. Масштабованість – це можливість збільшити продуктивність без втрати якості.

Масштабованість вимагає двох речей:

1) інструкцій;

2) навчання співробітників.

Ви повинні делегувати завдання разом із шаблоном його виконання.

Вам самим має сенс робити тільки те, що дорожче з погляду цінності часу.

                                        Глава 12

                                Ефективність мислення
У цій главі ми підіб’ємо підсумок: наскільки ті поради, які ви довідалися з справжньої книги, застосовувані до вашого життя і як можна перевірити, чи дійсно  вони працюють.

Як ми вже говорили, головна ознака роботи інтелекту – це матеріальні результати. Але часто думки людини рухаються зовсім в іншу сторону. Це проявляється в таких начебто б безневинних фразах:

• «Коли-небудь у мене буде квітучий сад»;

• «моє життя стане прекрасним»;

• «я побачу небо в алмазах».

Такі розпливчасті фрази не дають інтелекту вказівки, що робити й до чого прагнути. Ви прагнете квітучий сад? Прекрасно. Але в чому це виражається? Як зміниться ваше життя? Що конкретно в ньому потрібно змінити, щоб воно стала квітучим садом?

Далі вам слід ввімкнути концептуальне мислення, тобто  подумати про те, як рушити в потрібну сторону. Іншими словами, визначити ресурс, який ви прагнете отримати,лімітуючий  фактор, який вам заважає. Саме  з обмірковування відповідей на ці питання й вибудовується мислення. Виникає той самий ефект феноменального інтелекту, коли ви досягаєте всього, чого прагнете.

                                                  Хазяїн власного життя

Є цікаві запитання. Коли я їх задаю людям з вулиці, вони ображаються. Учасники моїх курсів уже не ображаються, але замислюються. Кращі з них – змінюють своє життя після того, як відповідять собі на це питання.
Питання звучать так:

· «А чому ви взагалі вибрали те життя, якому живете?
· Чому ви перебуваєте саме в цій країні, у цьому місті, із цими людьми?
· Чому у вас так побудований робочий день?
· Вас це повністю влаштовує?»

На звичайну людину це питання діє як червона ганчірка на бика.

Можливо, і вас вони покоробили. І ви звично почнете шукати виправдання. Але давайте до цього питання підійдемо з іншої сторони.

Якщо я вас запитаю: «Де ви прагнете поїсти?» – питання збурювання не викличе. Ви спокійно назвете своє улюблене кафе або ресторан.

Наступне питання: «Чому вони вам подобаються?»Ви розповісте про кухню, про гарну атмосферу, про приємний диванчик.

Але, загалом кажучи, ви перелічите певні відчуття, які вам приємні. І якщо ви трошки до себе прислухаєтеся, то відчуєте, що є якесь внутрішнє задоволення, яке ви прагнете отримати від життя.

Ви можете отримати це відчуття у вашому улюбленому кафе. Ви можете отримати це відчуття, коли влаштовуєте пікнік на природі або пробуєте блюдо, приготовлене гарним кухарем.

Таких відчуттів у вас у житті може бути багато. Можна подивитися гарний фільм, прийняти душ, сходити в сауну, зайнятися спортом, відвідати виставку. Гарне й розумне життя – це перехід від одного приємного відчуття до іншого. І якщо ви трошки до себе придивитеся, то зможете зробити цікавий висновок.

   Ціль усіх ваших дій у тому, щоб увесь час відчувати насолоди життям.

Із цією думкою вже мало хто сперечається. Але я знаю колосальну кількість людей, які щоранку з відразою йдуть на роботу, яку вони ненавидять. Вони ненавидять цю дорогу, ненавидять переповнений транспорт, ненавидять пробки.

Потім багато часу спілкуються або з колегами, які їм не подобаються, або із клієнтами, які їм не подобаються, або перекладають папірці, які їх бісять.

І що саме разюче – усі ці мучіння вони терплять заради отримання дуже маленьких грошей. Навіщо? Який зміст займатися тим, що  не приносить ніякої радості й не дає нормального результату?

Тут люди традиційно відповідають: «Ну працювати ж треба. Жити-то на що?» Тобто  інтелект вони вмикати відмовляються. Але в деяких наступає прозріння.

Зі звіту:

      Проаналізувавши свою поведінку, дійшов висновку, що я буквально ворог самому собі. Я ходжу на нецікаву мені роботу, часто спілкуюся з нецікавими мені людьми, роблю речі, які потрібні іншим, але не мені. Я роблю це, щоб догодити комусь іншому, щоб мені сказали або я сам собі сказав, який я молодець… І мене реально дістала моя робота… Прийняв рішення звільнитися.

                                    Явне ввімкнення мислення
У будь-якій проблемній ситуації не варто сподіватися, що вона якось розв’яжеться сама собою. Якщо ви не обміркуєте ваші цілі, то, швидше за все, ситуація буде розбудовуватися зовсім не в тому напрямку, у якому вам хочеться.

Ваше мислення можна представити в такий спосіб: ви перебуваєте на одному березі ріки, а вам дуже треба потрапити на іншій.

Але якщо ви не будете думати, як потрапити на той беріг, то нічого не відбудеться й ви як і раніше будете перебувати на цьому березі. Якщо послухати думки більшості людей, вони так і будуть звучати: «Чому я увесь час на цьому березі?»

Якщо на тому березі багато грошей, то людина увесь час думає: «Чому в мене немає грошей?»

Якщо на тому березі – знайомства з гарними дівчатами, то людина увесь час думає: «Чому в мене немає дівчини?»

Але вдумайтеся – відповіді на ці питання ніяк не допоможуть потрапити на той беріг. Навіть якщо ви знайдете повну й вичерпну відповідь на запитання, чому у вас немає грошей, від цього у вас не додасться ані копійки.

Фундаментальна помилка в мисленні полягає в тому, що в проблемній ситуації запускаються думки, які ніяк не пов’язані з бажанням.

Виявитися на іншому березі можна різними способами:

                                    •перейти вбрід;

                                   •переплисти;

                                   •взяти човен;

                                   •знайти міст;

                                   •побудувати міст.

Але насамперед треба про це
подумати

. Якщо у вас немає думок про те, як потрапити на той беріг, виходить, ви завжди будете на цьому.

Тому у всіх життєвих ситуаціях завжди починайте з головного правила ефективного мислення:

   Щоб розв’язати будь-яку проблему, потрібно подумки почати її вирішувати.

       Тобто  ви повинні чітко собі сказати: «Усе, я зібрався на той беріг».

Як тільки ви почали про це думати, ви вже почали рух у потрібну сторону. Тому що ви напрямили свою увагу на пошук розв’язку. Може бути, розв’язок буде очевидним – наприклад, ви побачили поруч перекат, де води по коліно й можна просто перейти річку пішки.

Але ви б його не побачили, якби  стали ридати й скаржитися на те, що ви як і раніше на цьому березі.

                                     Націленість на свої бажання

Загалом  це правило говорить: будьте прагматичні. Що це означає? Є така дитяча задачка, яка насправді  дуже важлива для розв’язку ділових питань. Посперечалися дві людини. Одна говорить: «Я сьогодні гуляла у парку, побачила білку й прагнула її обійти, іду навколо дерева, а вона теж звивається й увесь час дивиться на мене. Так мені навколо білки обійти й не вдалося, хоча дерево я обійшла». Друга заперечує: 
« Як же, ти ж навколо дерева обійшов, виходить, і навколо білки обійшов». Перша говорить: «Ну ні, я ж не бачив білку повністю, виходить, не обійшов». І починається суперечка.

І насправді, хто з них правий? Є різні варіанти відповіді на це питання, але прагматик скаже, що це суперечка двох ідіотів. Чому? Так тому що який зміст цієї суперечки? Що ці люди отримають, якщо домовляться?

             Прагматизм – це означає робити те, що приносить результат.

 Усе, що не приносить результату, прагматиками відкидається. Причому прагматикові зовсім не важливо, що за ідея, хто її запропонував, хто додумався першим, хто її якось потім видозмінив. Це все не важливо. Для прагматика питання тільки одне: ідея працює або не працює.

Ще одне запитання, яке прагматик задаватиме у відповідь на будь-яка пропозицію: «Що я з цього отримаю?» Що цікаво, іноді більшість людей поводяться як прагматики. Наприклад, ви стоїте на автобусній зупинці й вам потрібно доїхати до станції. Ви ставите запитання: «Який маршрут іде до станції?» І ви поводитеся як прагматик – тобто  вам потрібний результат, вам потрібно приїхати в певне місце.

Але в ділових питаннях, як ні парадоксально, зустрічається маса нехлюйства. Щоразу, коли під час консультації мені починають розповідати про якийсь проект, я запитую: «Ось цей проект, яким ти зайнявся, скільки тобі грошей принесе?» А у відповідь: «Не знаю».
                                                   Свій шлях
Іншою розповсюдженою помилкою є відмова від мислення на тій підставі, що «усі так роблять». Тобто  ви починаєте копіювати життя навколишніх, намагаючись бути не гірше інших.

Але в житті інших немає вашого щастя. Представте, що життя привело вас у суспільство запеклих філателістів, хоча ви байдужі до марок. Ви можете скільки завгодно наслідувати їхнє життя, обмінюватися марками, ходити на виставки й збирати гроші на дуже дорогу й рідкісну марку. Але радості це вам не принесе. Шукайте свій шлях.

Зі звіту:

Ще кілька років тому, мабуть, я весь день знущався із себе й близьких. Слова «треба» і « повинен» були девізом мого життя. На роботі й вдома все було підкорене слову «треба» і думкам про роботу. Останні років 15 у відпустку не йшов. Страждав я, страждала родина. Точніше, я не страждав, моя робота мені подобається, і я думав, що інших варіантів немає й так повинно бути. Але потім став зауважувати, що такий спосіб життя й напрям думок став відбиватися на моєму здоров’ї й, звичайно, на родині. Життя підказувало, організм підказував, що треба щось змінити. Почав змінювати відношення до себе, до роботи й помітив, що змінюється на краще моя енергетика, здоров’я, відносини в родині, а результати на роботі не погіршилися. А після активного відпочинку відчував підйом і бажання працювати й більш якісно проводити робочий день. Але в такому стані знаходжуся частіше тільки до проблем на роботі. Трапляється якась запарка, і понеслося все по колу, потім знову просвіт, знову витягаю себе на режим праці й відпочинку – просвітління. Читаючи ваші роботи, Костянтин, розумію, що прагну до правильних думок і дій, і помітив, що завдяки вам став більш наполегливий у прагненні почувати себе в потоці життя. Коли це вдається, то я про себе жартую: « Як у кращі роки». З’являється смак життя, «старі нові відчуття», тому що в молодості я частіше був у теперішньому моменті, причому спеціально нічого не робив, тому що не було таких знань, які починаю отримувати зараз. Просто я не заморочувався так на роботі й був вільний від багатьох зобов’язань.

    І швидше за все, мої «треба», « повинен», «хто якщо не я» – це все від моїх страхів, «таємні сили»: втратити роботу, результат, відповідальність за родину (що не зможу матеріально забезпечити), конкуренція й та сама залежність від керівництва.

     Зараз намагаюся забирати страхи, ставитися до роботи спокійніше й не розглядати питання втрати або зміни роботи, гнів керівника, як кінець світу. Поміняти роботу не вирішую й не прагну, тому що дуже багато чого виходить. Приділяю увагу корисному, регулярному активному відпочинку, щодня спілкуюся з живою природою, вдома в основному про роботу забуваю, тим більше не несу робочі проблеми в будинок. Прагну отримувати задоволення від того, чим займаюся. Намагаюся вже з ранку щодня робити себе щасливим – 30 хвилин комплекс вправ і душ. Виходиш на роботу на підйомі. Удень отримую задоволення від паузи й обіду, а ввечері, особливо влітку на дачі, що-небудь роблю своїми руками по господарству або читаю. Коли ти робиш для себе, помітив, теж отримуєш задоволення й позитивні емоції, забуваючи при цьому про роботу взагалі.

                                         «Я ніколи цього не роблячи»

Наступний бар’єр на шляху мислення полягає в тому, що ви відмовляєтеся мислити, тому що це нібито даремно.

Цей бар’єр я часто бачу в листах до мене. Наприклад:

«Ви пишете, що можна у всьому розібратися, а я, наприклад, не знаю, як улаштований автомобіль. Ви говорили – система запалювання, я взагалі не уявляю, що це таке й що треба робити, тому якщо автомобіль зупиниться, то я буду чекати механіка».

У самому питанні вже закладена найглибша помилка, яку люди не зауважують. Але мені вона видна відразу, тому що я займаюся мисленням.

Дивіться, у цьому листі йде чітка відмова від мислення: «Я не знаю, як улаштований автомобіль, я не розумію, що таке система запалювання, і далі не буду мислити. Я відмовляюся від свого інтелекту».

Ви самі собі поставили заборону. Але якщо ви не збираєтеся мислити, то й результату не буде ніякого. Насправді  фраза «я не знаю, як влаштований автомобіль» уже невірна.

Ви знаєте набагато більше, ніж вам здається. Мозок улаштований так, що запам’ятовує все, що ви бачили, чули, нюхали, сприймали дотиком і пробували на смак. Обсяг цих колосальних знань дозволяє вам робити такі речі, про які ви навіть мріяти не можете. Найголовніше – не зупинятися.

Будь-яка доросла людина, як правило, знає: щоб машина їхала, потрібний бензин. Тому десь на панелі керування напевно є індикатор рівня бензину в баку. Якщо там загорілася червона лампочка, виходить, швидше за все, бензину немає. Або, наприклад, взагалі не горить ніяка лампочка – тому що якщо червона лампочка горить, то можна хоча б визначити по картиночці, з чим це зв’язане.

Якщо ви відкриєте капот автомобіля, то напевно зможете визначити, яка деталь електрична. Чому? Тому що до неї підходять провіднички. А ось ця, швидше за все, для подачі палива, тому що там трубочки. А отут вентилятор – він, швидше за все, щось охолоджує. Просто уважно подивившись, уже багато чого можна зрозуміти про двигун.

Проблема в тому, що людина не думає, не запускає мислення. Якщо ж взяти інструкцію до автомобіля, то там уже намальовані всі деталі й написано, для чого вони. Більше того, наведений перелік частих несправностей. Виходить, що нормальна доросла людина зовсім спокійно може полагодити автомобіль. Вона тільки говорить собі, що не може.

Під час одного з моїх тренінгів на тему мислення одна дівчина самостійно повісила штори. До цього вона поняття не мала, як це робиться, і ніколи не брала дриль у руки. Дриля в неї, до речі, теж не було. Але вона сказала собі, що прагне це зробити самостійно. Дриль взяла у сусіда, штори й кріплення купила в магазині. В Інтернеті знайшла інструкцію, як вішати штори. Найголовніше – задоволення, яка вона випробувала від того, що змогла зробити це сама.

Найприголомшливіша можливість інтелекту – його необмежена здатність до розширення.

Яким би обсягом знань ви зараз не володіли, ви можете довідатися в багато разів більше. Ви просто ще глибше поринаєте в реальність, ще краще її довідаєтеся, і кінця цьому немає.

Згадаєте, що наука починалася з дуже простих речей, а зараз ми, з одного боку, пішли в мікросвіт – атоми, електрони, нейрони, кварки; а з іншого – у Всесвіт: далекі зірки, туманності. Ваш інтелект нічим не обмежений.

Підсумки глави
Якщо ви прагнете, щоб ваше життя стало квітучим садом, що конкретно в ньому потрібно поміняти, щоб воно стало квітучим садом?

Щоб розв’язати будь-яку проблему, потрібно подумки почати її вирішувати.

Ви знаєте набагато більше, ніж вам здається.

Ваші можливості не обмежені нічим.

Найприголомшливіша можливість інтелекту – його необмежена здатність до розширення.

                                                             Післямова

Учасники моїх курсів і читачі моїх книг постійно надсилають мені подяки. Але парадокс у тому, що насамперед вони повинні дякувати собі. Успіхів добилися вони самі, завдяки власному мисленню. Я тільки підказав, як можна думати по-іншому.

Я – провідник у світ вашого власного мислення. Я розповідаю про те, як влаштовані ваші думки, почуття й переживання. Використовуючи ці знання, ви можете отримати контроль над своїм мисленням і добитися найзаповітніших цілей.

Нагадаю вам три головні ідеї цієї книги:

Ви можете бути будь - яким – це залежить тільки від ваших думок.

Ваше життя – це результат ваших рішень.

Якщо ви вмієте управляти вашим мисленням, то зможете добитися всього, чого захочете.
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