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Рад приветствовать вас на страницах книги «Делай больше денег», простого руководства, описывающего привычки успешных людей: миллионеров и миллиардеров.
За моими плечами более пяти тысяч семинаров и выступлений в 72 странах, слушателями которых стали свыше пяти миллионов человек. Мои презентации посвящены личному и деловому успеху. Многие десятилетия я изучал жизненные истории самых успешных представителей общества, как живущих в наше время, так и живших в прошлом. И обнаружил, что все они обладали общими привычками и характеристиками. Именно о них вы узнаете из этой книги.
Сенсационная новость: кто становится богачом?

Позвольте рассказать вам одну короткую историю. Несколько лет назад, когда я начал выступать и проводить семинары, мне позвонил президент крупной международной компании. Он планировал собрать на ежегодной конференции около 800 бизнес-партнеров и поинтересовался, не соглашусь ли я рассказать о секретах успеха миллионеров, которые сделали себя сами, а также о том, как люди могут разбогатеть за счет собственных усилий. Я согласился.
Если вы начинающий оратор, то вы готовы выступать перед кем угодно на любую тему и всегда позиционируете себя как эксперта.
Но, повесив трубку, я осознал, что мне не так уж много известно о миллионерах. Мне было под сорок, и я всегда хотел войти в их число. Я поставил перед собой цель: стать миллионером к 30 годам, потом этот рубеж сместился к цифре 35. Но годы шли, а я так и не приблизился к реализации заветной мечты. Надежды мои таяли.
Итак, чтобы подготовиться к выступлению, я принялся изучать исследования, посвященные миллионерам, заработавшим свой капитал исключительно собственными силами. Как оказалось, этому вопросу посвящено огромное количество различных исследований, в ходе которых были опрошены десятки тысяч богатых людей и проанализированы их ответы. Эти люди начинали с нуля и за одно поколение стали миллионерами, а то и миллиардерами.
Я обнаружил, что всех их объединяли схожие качества и поступки. Через два месяца я был готов и на конференции выступил с речью, где описывались качества, характеристики, привычки и поведение миллионеров, которые сделали себя сами.
Речь имела такой успех, что впоследствии различные компании и организации со всего мира многократно просили меня повторить ее. Вначале она длилась один час, потом увеличилась до полутора часов, затем до половины дня и, наконец, превратилась в полноценную дневную программу, дополненную рабочими тетрадями и заданиями.
Произошло нечто невероятное

И тут свершилось нечто совершенно невероятное. За пять лет я сам стал миллионером. Я в буквальном смысле прошел путь из грязи в князи, как я люблю говорить. Применяя на практике все то, о чем рассказывал в своих выступлениях, раз за разом повторяя описываемые идеи и подходы, я запрограммировал себя иначе думать о своем финансовом потенциале. Я все больше следовал примеру миллионеров, которые сделали себя сами, и все меньше вел себя так, как ведут себя бедные люди или же люди со средним достатком. И вся моя жизнь в корне изменилась.
Вы тоже можете это сделать

В предлагаемой книге я приведу факты, цифры и данные и разъясню определенные привычки, модели поведения и инструменты мышления миллионеров. А также остановлюсь на некоторых практических моментах, благодаря которым эти люди разбогатели и сохранили богатство.
Давайте начнем. Статистика за текущий год (2015) весьма примечательна. В 1900 году, всего чуть более ста лет назад, насчитывалось пять тысяч миллионеров. Сегодня только в США их около десяти миллионов шестисот тысяч, и еще двадцать миллионов в остальном мире, причем многие являются выходцами из бедных стран.
В настоящее время все больше людей становятся миллионерами гораздо быстрее, чем когда-либо.
Начиная с нуля

80 % миллионеров заработали состояние собственным трудом, разбогатев в первом поколении. Когда я только начал собирать материал, в мире не было ни одного миллиардера. В 2015 году, согласно Forbes Magazine и прочим исследованиям, в мире насчитывалось 1845 миллиардеров. Каждый год их число увеличивается. Чтобы попасть в список Forbes 400–400 богатейших людей Америки, – вы должны обладать чистым капиталом в размере свыше 1,6 миллиарда долларов.
Когда я узнал об этом списке, а именно в 1980 году, попасть в Forbes 400 можно было с 200 миллионами долларов. 66 % миллиардеров начинали с самого нуля. Все остальные унаследовали семейное состояние или получили деньги из других источников, но 66 % богатейших людей в мире начинали на пустом месте. У них были схожие исходные данные, иногда довольно скромное образование. Иногда они были иммигрантами, не владеющими языком. Иногда они многие годы пытались сводить концы с концами, прежде чем уникальная совокупность обстоятельств помогла им разбогатеть, и, может быть, то же самое произойдет и с вами после этой программы – «Источники богатства».
Основные источники богатства – бизнес всех видов (производство, дистрибуция, перевозки, нефть, газ, недвижимость, продукты питания, рестораны). Различные бизнесы приносят самые большие состояния.
Иногда я спрашиваю своих слушателей: «Сколько из присутствующих здесь работают за комиссионные?» В зале повисает пауза, некоторые слушатели заметно нервничают, а затем примерно 10–15 % поднимают руки.

Создавайте ценность

После этого я говорю: «Открою вам правду: все мы работаем за комиссионные. Каждый из нас получает часть внесенного вклада. Внося больший вклад, вы зарабатываете больше денег. Либо ваш теперешний босс, либо любой другой босс охотно заплатит вам процент от дополнительной приносимой вами пользы».

Я всегда говорю, что хорошие сотрудники, ценные кадры в любой области, обходятся бесплатно плюс еще приносят прибыль. Они обеспечивают намного больше ценности для компании, чем обходятся ей. Именно они помогают компаниям получать прибыль.

Вот почему компании успешны до той поры, до которой продолжают нанимать талантливых сотрудников, чей вклад стоит куда дороже, чем их заработная плата.

В Microsoft работает 120 тысяч сотрудников, и вклад практически каждого из них стоит больше, чем их зарплата, поэтому Microsoft продолжает зарабатывать миллиарды и миллиарды долларов, а Билл Гейтс является богатейшим человеком на планете. То же самое относится к Google, Apple, Facebook и всем успешным компаниям.

Состояния в сфере недвижимости

Второй основной источник богатства – недвижимость. Некоторые говорят: «Если владеешь недвижимостью – больше ничего и не нужно. На недвижимости можно разбогатеть». Но это не всегда верно. В сфере недвижимости ежегодно происходят банкротства.

Недавно я познакомился с одним джентльменом, который продал свой производственный бизнес за 50 миллионов долларов. Он хотел встретиться со мной и обсудить одно деловое предложение. Его идея не выглядела заманчиво, да и сам он не производил впечатление счастливого или успешного человека.

Сей джентльмен поведал мне примечательную историю: «Когда я продал свой бизнес, который строил более 20 лет, выручив за него 50 миллионов долларов, все советовали мне инвестировать в недвижимость».

Так он и поступил. Но при этом слабо представлял себе особенности такой сферы, как недвижимость или коммерческие объекты. Как оказалось, он вкладывал деньги до тех пор, пока не потратил их полностью.

В сфере недвижимости одни зарабатывают деньги, а другие теряют. Многие из тех, кто работает в этой области, сегодня ворочают сотнями миллионов долларов, а через пару лет становятся банкротами, вынужденными работать за зарплату.

О недвижимости стоит помнить самое главное: большинство людей добиваются успеха, если целиком и полностью сосредоточены исключительно на недвижимости и не отвлекаются больше не на что.

В данной сфере преуспеть удается также тем, кто инвестирует средства, заработанные в другом бизнесе, с помощью экспертов по недвижимости, которые точно знают, что делать. Недвижимость может стать источником богатства, но только если действовать с умом.

Деньги и инвестиции

Третий серьезный источник благосостояния – банковская сфера и финансы. Просто невероятно, сколько участников списка Forbes 400 руководят банками или создали банки либо же занимаются венчурными инвестициями, акционерным финансированием, страхованием жизни и прочими видами инвестирования или использования капитала.

Однажды кто-то мне сказал: «Если тебе нужен арахис, выращивай арахис. Если тебе нужны деньги, продавай деньги». Многие из тех, кто занят в индустрии финансовых услуг, входят в число богатейших людей мира. Они зарабатывают меньшую или большую часть вносимого ими вклада.

Технологическое богатство

Технологии – четвертый основной источник богатства и на сегодняшний день один из крупнейших поставщиков миллионеров и миллиардеров. Самые различные люди со всего мира устремляются в Кремниевую долину в поисках венчурного финансирования сотен и тысяч идей, в основе которых лежат новые технологии.

В прошлом году специалисты подсчитали, что более миллиона технарей и айтишников поодиночке или сообща трудятся над созданием очередного «убойного приложения». В США в разработке новых убойных приложений для iPhone занято больше людей, чем в сельском хозяйстве. И подобная тенденция сохранится.

Деньги в сфере выработки энергии

Пятый основной источник богатства – нефть и газ. Потребность в энергии постоянно растет, о чем свидетельствует один из самых эффективных методов добычи – фрекинг. В свое время в нефтегазовой отрасли появилось больше миллионеров и миллиардеров, чем в любой другой.

Бизнес-успех

Секрет бизнес-успеха всегда был одинаков. Прежде всего найдите потребность и удовлетворите ее. Если хотите заработать много денег, определите острую потребность, которую испытывают многие люди, и разрешите эту проблему.

Это самый надежный способ преуспеть в рыночной экономике. Вычислите то, чего люди хотят больше всего, и обеспечьте им это качественнее, чем другие.

Второй ключ к успеху – продать что-то кому-то. Это самая впечатляющая бизнес-стратегия. Я называю ее SMS – Sell More Stuff (продавать больше товаров). Просто удивительно, сколько людей пытаются основать собственный бизнес, привлекают капитал, разрабатывают технологии и открывают офисы, но ничего не продают.

Самые успешные компании в мире каждый день продают больше товаров, чем остальные. Наверняка вам известно выражение: «Ничего не происходит, пока ничего не продается».

Не теряйте деньги

Третий ключ к успеху в бизнесе – не терять деньги. Если вам кажется, что вы можете потерять немного денег, то, скорее всего, вас ждут большие потери. Самые успешные люди те, кто фанатично настроен не потерять деньги.

Мой друг Фил Таун, успешный писатель и инвестор, – автор бестселлера под названием «Правило номер один». По словам миллионеров и миллиардеров, правило номер один гласит: не теряйте деньги. Не торопитесь. Соберите факты. Проверьте всю информацию как можно тщательнее. Хорошо подготовьтесь. Заранее обдумывайте и продумывайте все финансовые решения и действия. Составьте четкий план и не теряйте деньги.

Когда-то Пол Гетти был самым богатым человеком в мире. По сути, он стал первым настоящим миллиардером. Однажды его попросили назвать секрет, позволивший ему разбогатеть. Он ответил: «Во-первых, если мне подворачивается хорошая сделка, я тщательно изучаю ее и решаю заключить. Это отправная точка. Затем я спрашиваю: „Что самое плохое может случиться? На чем я могу потерять деньги в этой сделке?“ После этого я бросаю все силы на то, чтобы худшее не случилось, чтобы я не потерял деньги».

Один из моих наставников рассказал мне, что секрет успеха в том, чтобы учиться у знающих людей, у лучших специалистов. По его словам, мне не хватит и целой жизни, чтобы узнать все необходимое самостоятельно. Представленные в данной книге идеи принадлежат ведущим экспертам в области создания богатства.

Из книги вы узнаете, как разобраться в поведении и проникнуть вглубь сознания богатых людей, чтобы разбогатеть так же, как и они, в то время как многие другие всю свою жизнь перебиваются от зарплаты до зарплаты.


Привычки миллионеров и миллиардеров

Для большинства сверхсостоятельных людей, заработавших капитал собственным трудом, характерны определенные привычки, которые выделяют их среди обычных людей. Поскольку в 95 % случаев наше поведение определяется привычками, секрет успеха заключается в формировании полезных привычек и неуклонном следовании им. Ничто не оказывает столь заметное влияние на успех, как ваши привычки. Ваше финансовое положение в большей степени является результатом привычек, чем образования, биографии или даже унаследованного богатства.

Десять привычек, которые вы можете в себе сформировать

Давайте рассмотрим десять самых важных личных привычек богатых людей.



1. Трудолюбие и самодисциплина

Привычка номер один самых богатых людей Америки в 2015 году, согласно опросам участников списка Forbes 400, – это трудолюбие и самодисциплина.

При опросе миллиардеров в первом поколении 76 % из списка ответили, что свой невероятный успех они приписывают прежде всего тяжкому упорному труду и самодисциплине.

Томас Стэнли, автор книги «Мой сосед – миллионер», опросил более тысячи миллионеров, которые сделали себя сами, и обнаружил, что, по словам 84 % из них, именно благодаря тяжкому труду и самодисциплине им удалось преуспеть в своей области и сколотить огромное состояние. Наполеон Хилл, автор книги «Думай и богатей», изучавший богатых людей всю свою жизнь, пришел к выводу: «Самодисциплина – это универсальный ключ к богатству».



Никаких коротких путей

Путь к успеху нельзя срезать. Мой друг Чарли Джонс обычно говорил: «Боковые дороги как ледяные горки». Не слушайте никого, кто пытается убедить вас в том, что заработать большие деньги можно, не прикладывая серьезных усилий на протяжении длительного времени. Большинство миллиардеров проработали в своей области не менее двадцати лет, прежде чем достигли критической массы и разбогатели.

Миллионеры работают по 60 часов в неделю или больше и все рабочее время посвящают высокопродуктивным задачам.

Среднестатистические люди работают 40 часов в неделю или меньше. При этом половину рабочего времени они тратят на пустую болтовню с коллегами, электронную почту и соцсети, кофейные паузы, обеды и прочие неэффективные занятия. В результате среднестатистический работник работает примерно 20 часов в неделю, если говорить о фактической продуктивности.



Ранний подъем

Согласно недавним исследованиям, миллионеры обычно встают раньше шести часов утра. Они просыпаются минимум за три часа до первой встречи или до выполнения взятого на текущий день обязательства. После пробуждения они сразу же принимаются за дела, выполняя пять основных ритуальных действий: зарядка, чтение, медитация, планирование и подготовка.

Они составляют тщательно продуманные планы и организуют свой день таким образом, что к моменту пробуждения обычного человека сделавший себя сам миллионер или миллиардер успевает поработать два или три часа. Они не теряют время попусту.



2. Грамотно распределяйте свое время

Вторая привычка богатых людей – тщательно продуманное распределение времени, которое уделяется самым важным задачам. Недавно Уоррена Баффета попросили назвать главный секрет успеха. Он ответил: «Мой секрет прост: я игнорирую любые посягательства на свое время. Кто бы что от меня ни хотел, я автоматически отвечаю отказом. Я говорю это сразу, чтобы иметь возможность продолжать заниматься теми несколькими задачами, которые приносят реально большую пользу». Стив Джобс говорил о том же.

Если тяжкий труд и самодисциплина являются самыми важными привычками для финансового успеха, то первый задаваемый нами вопрос звучит следующим образом: «Какое одно действие вы можете предпринять прямо сейчас, чтобы начать формировать данные привычки?»

Позже я поделюсь с вами идеями, с помощью которых вы сможете формировать желаемые привычки быстрее, чем могли себе представить.



3. Четкие цели и планы

Третья привычка состоятельных людей – прописывание четких целей и планов и следование им. Тот, кто строит прекрасный дом, руководствуется идеальными чертежами. Тот, кто создает прекрасный механизм, руководствуется детальной инженерной документацией.

Люди, стремящиеся заработать много денег, следуют четким письменным целям и планам.

Богатые люди не только ставят себе цели во всех аспектах повседневной жизни; согласно недавнему исследованию, 85 % миллионеров стремятся к реализации одной масштабной цели. Иногда ее называют BHAG, что расшифровывается как «большая опасная и дерзкая цель» (big hairy audacious goal).

В книге «Думай и богатей» Наполеон Хилл писал, что жизнь обретает истинный смысл лишь тогда, когда у вас появляется острое желание достичь «важнейшей четкой цели», точки фокуса, на которой сосредоточены все ваши усилия и энергия. Чем бы вы ни занимались, над чем бы ни работали, ваши мысли направлены на то, как достичь этой одной большой цели.



Великое открытие

За время тысяч наших семинаров и курсов, проводимых для участников по всему миру, мы выяснили, что, работая над одной главной целью, особенно финансовой, вы добиваетесь прогресса по всем остальным целям, сами того не замечая.

В своей работе миллионеры придерживаются четких планов действий. Наполеон Хилл однажды сказал: «Успеха вы добиваетесь только тогда, когда разрабатываете новые планы взамен прежних неудавшихся». Отсутствие плана – залог неудачи. Расплывчатые цели и планы являются главной причиной неудач, потери времени и денег.

Наконец, мы обнаружили, что миллионеры устанавливают критерии и конечные сроки каждой цели. Они сами себя нещадно критикуют. Не снимают с себя ответственности. Постоянно отслеживают свой прогресс.

Если резюмировать, то богатые люди имеют абсолютно четкое представление о своих целях и задачах и руководствуются четкими письменными планами действий. Они постоянно устанавливают критерии, ориентиры, стандарты и конечные сроки для своих целей и не покладая рук работают над их достижением.

Зиг Зиглар частенько повторял: «Если будете предъявлять к себе высокие требования, жизнь будет к вам снисходительна. Но если вы предпочитаете быть снисходительным к себе, жизнь обойдется с вами сурово».



4. Берегите деньги

Четвертая привычка миллионеров – экономность. Мы уже это обсуждали. Они весьма осторожно обращаются со своими деньгами. Миллионеры, особенно на пути наверх, не покупают новые дома́. Не покупают вторые дома́. Самолеты и яхты. И даже новые автомобили. Они приобретают подержанные машины в хорошем состоянии и инвестируют накопленные деньги. Их деньги постоянно работают.

Дэвид Бах, автор книги «Миллионер – автоматически», популяризировал финансовый концепт, получивший название «эффект латте». Он писал: «Вместо того чтобы тратить 5 долларов в день на латте из Starbucks, просто выпейте обычный кофе и отложите эти 5 долларов. Это составит 25 долларов в неделю; 100 долларов в месяц. Если будете действовать таким образом на протяжении всей карьеры, то станете миллионером за счет инвестирования этих денег во взаимные фонды».

Соблюдайте осторожность с небольшими суммами – и вскоре будете распоряжаться огромными финансами.



Глупость в мелочах

Однажды Уоррен Баффет играл в гольф, и один из его друзей предложил: «Уоррен, ставлю тысячу долларов на то, что отсюда ты не попадешь на грин».

Они делали только по первому удару, и грин располагался далеко, так что попасть на него с одного удара представлялось вполне возможным. Уоррен посмотрел на фервей и ответил:

– Нет. Это плохое пари.

Его приятель возразил:

– Да ладно, Уоррен, да для тебя тысяча долларов – пшик, мелочь.

На что Уоррен ответил:

– Глупость в мелочах – глупость в серьезных вещах. Это плохое пари, и я не собираюсь в нем участвовать.

Удивительно мудрая мысль: глупость в мелочах – глупость в серьезных вещах. Это одна из главных причин, объясняющих, почему люди выходят на пенсию бедными.

Прямо сегодня примите решение не совершать глупости в мелочах.



5. Изучайте каждую деталь

Привычка номер пять – тщательно изучать каждый нюанс инвестиции или статьи расходов перед принятием решения. Как и многие другие, я совершал серьезные ошибки: не проводил комплексной проверки объекта инвестирования, слишком плохо вникал, не проверял и не перепроверял данные, прежде чем принять то или иное финансовое решение.

С другой стороны, самыми разумными и удачными моими деловыми решениями оказывались те, которым предшествовали тщательная подготовка и изучение. Вероятно, самым популярным в бизнесе в последнее время является слово «проверять».

Проверяйте абсолютно всё, прежде чем вкладывать свои деньги или время.

Миллионеры не любят терять деньги. Это эмоциональный момент. Они так много и тяжело работают, что мысль о потере денег из-за плохой проверки раздражает и напрягает их.



6. Учитесь любить экономить деньги

Привычка под номером шесть – внимание миллионеров к финансовым накоплениям. Они стремятся не только заработать много денег, но и сохранить много денег, а также их приумножить. Как однажды сказал мне мой состоятельный наставник: «Главное не сколько ты зарабатываешь – главное, сколько ты сохраняешь».

Большинство людей хочет «кутить, пока молодой». Мой приятель Денис Уэйтли говорил: «Самые успешные люди стремятся к достижению целей, в то время как среднестатистические люди направляют все свои силы на отдых. Они целый день думают о том, как будут расслабляться и развлекаться, смотреть телевизор и общаться с друзьями.

Миллионеры думают наперед, на будущее, поэтому постоянно задумываются о финансовых накоплениях. Великое, возможно, даже величайшее открытие всех времен звучит так: «Вы становитесь тем, о чем думаете большую часть времени».

Если вы постоянно задумываетесь о зарабатывании и сохранении денег, о финансовых накоплениях, то сможете накопить намного больше, чем если будете то и дело тратить заработанные деньги, покупать новые безделушки и весело проводить время.



7. Повышайте свою продуктивность

Седьмая привычка миллионеров, которые сделали себя сами, – высокая продуктивность и грамотное распределение времени. Это одно из важнейших качеств.

Иногда я спрашиваю у своих слушателей:

– Сколько часов в сутках у Билла Гейтса?

И всегда присутствующие отвечают:

– 24 часа.

После этого я интересуюсь, сколько часов в сутках у них. И аудитория сразу же понимает, куда я клоню.

Будь вы самый богатый или самый бедный человек на свете, когда вы просыпаетесь поутру, впереди вас ожидают 24 прекрасных насыщенных часа. И только вы решаете, как ими распорядиться. Все дело в ваших приоритетах.

Главная причина непродуктивности людей заключается в том, что они не расставляют приоритеты и в результате не работают над самыми важными и ценными задачами.

Привычка высокой продуктивности формируется за счет трех факторов.

• Первый – миллионеры и миллиардеры, сделавшие себя сами, заранее планируют каждый день. Они не принимаются за выполнение задач, не спланировав их как следует.

• Второй – они расставляют четкие приоритеты, распределяя свое время. Они основательно подходят к этому вопросу. «Если бы сегодня я мог заняться только одним делом, какая задача имеет наибольшую ценность? Какая одна задача позволит мне принести наибольшую пользу?»

• Третий – миллионеры и миллиардеры, сделавшие себя сами, концентрируются на самом полезном применении своего времени. Следуйте правилу Уоррена Баффета: если это не самое полезное использование вашего времени, просто скажите «нет».



8. Никогда не переставайте учиться

Восьмая привычка миллионеров – знакомиться с новыми идеями. Они постоянно читают, слушают и учатся. Среднестатистический богач тратит около двух-трех часов в день, чтобы оставаться в курсе всех последних событий в своей сфере и черпать новую информацию. В неделю они прочитывают одну, а то и две книги, а также журналы и новостные рассылки. Они знакомятся с новейшими достижениями в своей области, которые помогут им зарабатывать больше денег.

Богатые люди крайне редко смотрят телевизор, обычно меньше часа в день, а если уж и усаживаются перед телевизором, то выбирают видео по запросу или Netflix, чтобы смотреть только то, что нужно.

К сожалению, бедные, неуспешные люди смотрят телевизор примерно пять часов в день, а некоторые все семь или восемь. Встав утром, они первым делом включают телевизор. Приходя вечером с работы, они снова кидаются к нему.

Когда-то Wall Street Journal проводил исследование, связанное с просмотром телевизора и уровнем дохода. Как выяснилось, у самых богатых людей телевизор находится в отдельной комнате, а не в гостиной и не в столовой. Поэтому если им хочется посмотреть его, то приходится вставать и идти в эту комнату.

Бедные люди покупают самый большой телевизор, какой только могут себе позволить, вешают его прямо в центре дома и постоянно перед ним сидят. Телевидение может сделать вас богатым или бедным. Если вы выключите телевизор, то станете богатым. Природа ненавидит пустоту, особенно это касается времени. И если вы не растрачиваете время на просмотр телепрограмм, то, скорее всего, посвятите его более продуктивным занятиям. Научитесь чему-нибудь новому. Сконцентрируетесь на развитии бизнеса. Займетесь спортом или, что еще лучше, станете уделять больше времени семье. Отказ от телевизора, продуктивное использование высвободившегося времени и общение с семьей – вот простая формула успеха.



9. Задавайте больше вопросов

Привычка номер девять – огромное количество вопросов, которые задают миллионеры и миллиардеры и ответы на которые они внимательно выслушивают. Говорят, для Марка Цукерберга, основателя Facebook, характерно очень высокое соотношение вопросов и ответов: пять к одному. Он задает в пять раз больше вопросов, чем дает ответов.

На фотографиях Марк Цукерберг выглядит как большой любознательный ребенок. Люди из его окружения приходят от него в полный восторг. Он без конца задает огромное количество уточняющих вопросов, заставляя людей тщательнее обдумывать свои решения.

А что же делают неудачники? Болтают без умолку. Все, что у них на уме, тут же озвучивается. Они также постоянно перебивают и закрывают рот собеседникам.



10. Рискуйте по-умному

Привычка номер десять – готовность идти на риск ради приумножения богатства. В недавнем номере журнала Forbes, посвященном миллиардерам в первом поколении, утверждалось, что они разбогатели в первую очередь потому, что, в отличие от своих друзей, были готовы рисковать.

Это вовсе не означает, что стоит прыгать из самолета без парашюта или совершать глупые необдуманные поступки. Есть одна старая шутка, гласящая: «Если удача не улыбается вам с первого раза, возможно, прыжки с парашютом – это не ваше».

Состоятельные люди рискуют осознанно. Каждый свой шаг они обдумывают, соглашаясь на сознательный, взвешенный риск. Они обстоятельно изучают ситуацию, прежде чем принимают решение или совершают действие. Конечно, всегда существует вероятность неудачи, однако за счет предварительной подготовки возможно ее снизить. Сделавшие себя сами миллионеры и миллиардеры готовы рисковать без гарантий успеха.

Но дело в том, что добиваться успеха вы можете только посредством неудач, учась на собственных ошибках. По большому счету, не существует такого понятия, как неудача, зато есть обратная связь.



Три правила риска

Во-первых, будьте готовы выйти из зоны комфорта. Зона комфорта – вероятно, самый заклятый враг успеха. Большинство людей привыкают к существующей ситуации и сопротивляются любому соблазну изменить ее или попробовать что-нибудь новое. Чтобы добиться успеха, вам придется выходить за привычные рамки и делать то, чего никогда не делали ранее.

Во-вторых, сосредоточьтесь на возможности, а не на безопасности и надежности. Богатые люди постоянно выискивают возможности иметь и добиться чего-то большего. Среднестатистические люди стремятся к безопасности. Успешные – к новым возможностям.

В-третьих, богатые люди строго контролируют свои инвестиции. Они не любят терять деньги, поэтому много времени уделяют вложениям и способам их приумножения.


Как формировать новые привычки

Я написал много книг и статей на тему культивирования новых привычек. Позвольте поделиться с вами некоторыми идеями, которые пригодятся при формировании любой желаемой привычки.

Правило под номером один звучит так: выбирайте только одну привычку за раз, которая поможет вам добиться успеха. Если вы будете трудиться над одной важной привычкой в течение месяца, доводя ее до автоматизма, после чего перейдете к следующей, то за год сможете сформировать у себя десять-двенадцать новых привычек. Благодаря им у вас появится реальная возможность круто изменить свою жизнь.

Но если вы попытаетесь за один раз охватить больше одной привычки, то в конечном счете останетесь ни с чем. Работа над несколькими привычками препятствует развитию хотя бы одной. Ваша задача – выбирать именно ту привычку, что поможет вам стать успешнее.

Начните с пунктуальности

Примите решение с сегодняшнего дня стать пунктуальным человеком. Только 2 % людей всегда пунктуальны. Это непросто. Для этого требуется вдумчивое планирование и организованность, нужно научиться вовремя выходить на каждую встречу. Пунктуальность – это долгосрочное планирование, и оно требует дисциплинированности. Зато окружающие обязательно заметят и отметят вашу пунктуальность. Складывается такое впечатление, что возможности по большей части открываются как раз перед теми, кто пользуется репутацией пунктуального человека.

Есть одно интересное правило, которое может либо открыть перед вами двери, либо закрыть. «Никогда не нанимайте человека, опоздавшего на собеседование». Хронические опоздания указывают на определенный изъян в характере. И неважно, какие оправдания они приводят в свою защиту – пробки на дорогах, поиск нужного адреса, чрезвычайное происшествие дома, да что угодно. Чем бы ни оправдывался кандидат, опоздав на собеседование, не берите его на работу.

Просто представьте, сколько возможностей бесследно пропадают только потому, что ради важной встречи человек не смог выйти из дома на несколько минут пораньше. Не позволяйте подобному случиться с вами.

Примите решение вовремя приходить на любую встречу в течение следующего месяца. Винс Ломбарди, лучший футбольный тренер, был известен так называемым «временем Ломбарди». Оно означало «на пятнадцать минут раньше». То есть если отъезд автобуса был запланирован на 10:00 утра, то он отправлялся в 09:45. Если ты не приходил раньше, то опаздывал на автобус и, следовательно, пропускал игру. С сегодняшнего дня возьмите на вооружение «время Ломбарди» и приходите на каждую встречу на пятнадцать минут раньше.

Великое правило

Вольфганг Гёте, немецкий поэт и философ, однажды сказал: «Все кажется сложным, прежде чем стать простым».

Формирование новой привычки предполагает упорную работу, но как только привычка сформирована, она переходит в категорию автоматических. В конце концов вы сможете с легкостью действовать в соответствии с новой привычкой. Она становится автоматической.

Мой друг Эд Норман говорил: «Хорошие привычки трудно выработать, зато с ними легко жить, а вот плохие легко приобрести, но жить с ними тяжело».

Сформулируйте позитивную аффирмацию

Запишите новую привычку в виде утверждения. «Я всегда вовремя прихожу на каждую встречу». Используйте настоящее время, как будто эта ситуация уже имеет место, формулируйте в позитивном и личном ключе. «Каждое утро я встаю в 06:00».

Если вы оформляете свою мысль именно в таком виде и такими словами, подсознание воспринимает ее как команду и начинает на подсознательном уровне корректировать ваше поведение так, чтобы оно отвечало этой новой команде. Немногие ваши способности обладают такой же мощью, как участие подсознания в формировании новой привычки.

Запрограммируйте себя на успех

Определите три действия, которые вы можете предпринять для развития новой полезной привычки. Например, если вы хотите рано вставать, заводите будильник на нужное время и оставляйте его в другом конце комнаты, чтобы для его выключения вам пришлось встать с постели и пересечь комнату. Можно даже установить включение верхнего света по таймеру, и тогда свет и будильник будут срабатывать одновременно.

Представляйте, что данная привычка у вас уже сформирована. Вообразите, как ходите, действуете, говорите. Срежиссируйте мысленный фильм и смотрите на себя, обладающего желаемой привычкой.

Когда вы визуализируете себя с новой привычкой, подсознание верит, что вы уже делаете то, что видите. Визуализируя новое поведение снова и снова, вы побуждаете подсознание привыкать к нему. Совсем скоро новое поведение станет автоматическим.

Практикуйте позитивный внутренний диалог

Разговаривайте так, словно у вас уже сформировалась желаемая привычка. Подбадривайте сами себя, станьте собственной группой поддержки. Скажите: «Как же я люблю быть пунктуальным. Я везде и всегда прихожу вовремя. Никогда не опаздываю на встречи. Я выхожу заранее, чтобы успевать к назначенному времени. Я пользуюсь репутацией исключительно пунктуального человека. И окружающие равняются на меня, считая меня образцом для подражания».

Другими словами, ведите внутренний диалог с собой таким, каким хотите стать в будущем. Через некоторое время вы действительно станете таким человеком – и порой гораздо быстрее, чем можете себе представить.


Ведите себя «как будто»

Еще один способ формирования новой привычки – «вести себя так, словно эта привычка уже есть у вас». Чем больше вы ведете себя «как будто», воображаете свое новое поведение, тем быстрее программируете его в подсознании, до тех пор пока оно не станет автоматическим.

Подумайте, какую одну привычку вы бы хотели развить. Какую одну привычку вы бы могли начать отрабатывать прямо сейчас? Что в ваших силах предпринять незамедлительно? Выберите любое разумное действие, с которым сможете успешно справиться.

Примите к сведению один интересный психологический принцип. Если вы отдадите предпочтение простой привычке и будете доводить ее до автоматизма, ваша уверенность в собственных силах взлетит до небес, стимулируя желание приняться за следующую привычку. Вскоре вы будете ставить новые цели по формированию новых привычек, о которых раньше даже не мечтали.

Запишите три действия, которые можете совершать ежедневно для развития или отработки привычки. Затем спросите себя, какое одно действие можно предпринять незамедлительно, чтобы сформировать одну привычку, которая пригодится вам прямо сейчас.

Как мыслят богатые люди

Все сказанное выше подводит нас к следующему блоку: как мыслят богатые люди. В этой области проведено огромное количество исследований. Десятки характеристик разделяют богатых и бедных, высший, средний и низший класс. Как уже говорилось, вы становитесь тем, о чем думаете большую часть времени. Следовательно, мысли определяют все происходящее в вашей жизни. Если вы думаете так же, как богатые люди, то скоро будете получать аналогичные результаты.

Обучая других людей образу жизни и мыслей миллионеров, разбогатевших своими силами, я продолжал заниматься исследованиями. И постоянно наталкивался на интересные мысли и идеи. В качестве примера можно привести тот факт, что состоятельные люди делают то, чего не любят делать бедные. Итак, что же не любят делать бедные люди? То же самое, что не любят делать и богатые. Отличное высказывание, не правда ли?

Однако богатые делают то, что нужно, поскольку знают, что это плата за финансовый успех. Они рано встают. Много и тяжело трудятся. Засиживаются допоздна и больше времени уделяют профессиональному и личностному росту. Они приносят жертвы, иногда месяцами и годами. Они вкалывают по 60–70 часов в неделю. Им не особенно нравится все это делать, но они готовы платить такую цену.

Богатые люди берут себе за правило делать то, чем бедным людям не нравится заниматься.

Долгосрочное мышление против краткосрочного

Богатым людям свойственны три особые формы мышления. Первая – долгосрочное, а не краткосрочное мышление. Подавляющее большинство людей, 80 %, продумывают свои действия лишь на короткий период. Их волнуют мгновенные удовольствия, счастье и удовлетворение. Они едят все, что захотят, часами пялятся в телевизор и болтают с друзьями.

На сегодняшний день электронные устройства являются одним из основных факторов, губительно сказывающихся на успехе. Люди позволяют смартфонам, интернету и социальным медиа целыми днями отвлекать себя от важных дел. Они становятся похожими на детей с дефицитом внимания – никак не могут сосредоточиться на задании, вследствие чего успевают крайне мало. Отвлекаются они уже с самого утра, продолжая делать так до самого вечера. Почему? Все потому, что отвлечение приносит определенную степень удовольствия.

Удовольствие обеспечивается выбросом дофамина, который вырабатывается мозгом при воздействии того или иного стимула. Дофамин стимулирует те же рецепторы, что и кокаин. Когда вы реагируете на электронную помеху – любой писк, звонок или вибрацию, – происходит выброс дофамина, и у вас немного улучшается настроение. В конце концов люди становятся зависимыми от этих писков и жужжаний, которые раздаются, когда они получают или отправляют электронную почту или любое электронное сообщение.

Недавно проводилось одно исследование, в ходе которого было установлено, что студенты университета заходят на свою страницу в Facebook до 18 раз в час. Только подумайте! Если вы работаете в обычной рабочей среде, вам следует быть предельно осторожными, поскольку вы, скорее всего, слишком часто, до 10–20 раз в час, проверяете почту или социальные медиа.

Если написанное относится к вам, дело плохо. Вам никогда не сделать ничего значимого и полезного. Вы ничего не освоите, не сможете доводить до конца важные задачи, так как освоение новых навыков и умений предполагает обучение. Все важные задачи требуют длительных периодов сосредоточенной напряженной усиленной работы.

Большинство людей не умеет думать наперед. Люди с краткосрочным мышлением стремятся к немедленному, а не отсроченному удовольствию.

Доктор Эдвард Бэнфилд, проводивший исследование в Гарвардском университете в течение 50 лет, обнаружил, что единственным фактором, влияющим на повышение социоэкономического статуса (социологический термин, обозначающий «улучшение финансового состояния»), является умение богатых людей мыслить в долгосрочной перспективе. Они готовы производить инвестиции на протяжении трех-пяти лет, зная, что приносить прибыль те будут еще лет через пять. Зато за следующие десять лет они смогут заработать миллионы долларов.

Представьте процесс открытия ресторана. Потребуется два-три года на разработку дизайна, заключения, разрешения, инвестиции, соблюдение всех требований. Общая сумма расходов может доходить до пяти миллионов долларов. Но если вы открываете по-настоящему отличный ресторан, он никогда не будет пустовать, каждодневно обеспечивая приток десятков тысяч долларов для владельцев.

Представьте процесс создания завода, на который уходит пять-шесть лет: чертежи, строительство и обустройство. После ввода в эксплуатацию он производит сотни или даже тысячи товаров, приносящих стабильную прибыль.

Думайте на перспективу. Секрет долгосрочного мышления прост: ставьте цели на пять-шесть лет вперед. Я всегда убеждаю людей задавать себе следующие вопросы: «Если бы я мог взмахнуть волшебной палочкой и через пять лет моя жизнь была бы идеальной, на что она была бы похожа? Чем бы я занимался? Сколько бы зарабатывал? Какой уровень жизни бы имел? В каком бы доме жил? С кем бы работал? Какое у меня было бы здоровье?»

Всегда переноситесь мысленно на пять лет вперед. Кен Бланшар, автор книги «Одноминутный менеджер», называет это «пятилетней фантазией». Вы увидите, что успешные люди всегда проектируют свое будущее на пять лет вперед. Они готовы приносить жертвы сейчас, чтобы потом получить солидную награду.


Медленное мышление против быстрого

Следующий тип мышления, характерный для успешных людей, – это медленное мышление, в отличие от быстрого. Лауреат Нобелевской премии нейропсихолог Даниэль Канеман недавно написал книгу «Думай медленно… решай быстро», ставшую мировым бестселлером. В книге высказывается одна идея, благодаря которой она по праву пользуется огромной популярностью. Данная идея сводится к существованию двух режимов мышления – быстрого и медленного.

Быстрое мышление представляет собой мышление интуитивное, автоматическое, инстинктивное, мгновенное, бездумное. Примером может служить езда на машине в час пик. Вам приходится соображать очень быстро. То же самое происходит в процессе разговора с людьми. Быстрое мышление подходит в большинстве повседневных ситуаций.

Второй режим мышления – мышление медленное. При медленном мышлении вы останавливаете часы, берете тайм-аут и тщательно обдумываете, что собираетесь сделать или сказать, а также с чем вам необходимо определиться в долгосрочном плане.

Вот какой вывод Канемана делает его книгу столь великолепным произведением: «Серьезная ошибка людей в том, что они прибегают к быстрому мышлению тогда, когда следует использовать медленное».

Приведем пример: если вы собираетесь стать успешным бизнесменом, миллионером или миллиардером, вам придется нанимать людей. Питер Друкер однажды сказал, что слишком быстрые решения, связанные с людьми, неизбежно оказываются неудачными. Сегодня, когда я цитирую его слова владельцам бизнесов или руководителям, в аудитории раздаются многочисленные вздохи. Все соглашаются с тем, что совершили одну из самых серьезных ошибок, слишком быстро взяв на работу кого-то из персонала, не поразмыслив как следует.

Итак, решающее слово здесь – последствия. Оно одно из моих любимых. В течение 30 лет я изучал тайм-менеджмент и столкнулся с этим словом в самом начале своих исследований.

Явление важно в той степени, в какой оно имеет серьезные потенциальные последствия. Явление неважно в той степени, в какой оно не имеет последствий или имеет незначительные последствия. Вот поэтому решения, имеющие серьезные последствия, требуют долгосрочного и медленного мышления.

К ним, к примеру, относятся выбираемая карьера или инвестиции, которые вы не сможете отозвать как минимум лет пять. Среди других примеров: спутник жизни, создаваемая компания, товары и услуги, которые вы выводите на рынок. И провести тщательный анализ необходимо до принятия бесповоротного решения. А для этого следует мыслить на перспективу и делать это медленно и обстоятельно.

Информированное мышление

Третий тип мышления, характерный для богатых людей, называется информированным мышлением в противовес неинформированному. Именно об этом мы вели речь ранее. Богатые люди выполняют огромный объем работы, чтобы собрать всю нужную информацию по теме, прежде чем принимать окончательное решение. Неопытные или бедные люди принимают решения, основываясь на крайне скудных данных, а иногда и вовсе не владея информацией. Их решения не подкреплены проверенными сведениями.

Вот что мы выяснили. Чем больше времени вы тратите на сбор информации перед принятием важного решения с долгосрочными последствиями, тем разумнее это решение. Порой всего один факт может заставить вас кардинально изменить свое мнение в отношении всего курса действий.

Подготовьтесь как можно тщательнее. Проведите все возможные проверки. Соберите факты. Гарольд Дженин, один из величайших специалистов по слияниям и поглощениям, советовал собирать факты. «Собирайте настоящие факты, а не предположения или надежды. Факты не лгут». По его словам, если собрать достаточное количество фактов, верный курс действий предстанет перед вами во всей ясности.

Другие отличительные признаки мышления богатых людей…

Давайте поговорим о том, как думают богатые люди. Во-первых, богатые люди думают, как заработать больше денег. Они постоянно размышляют об этом. Вы можете возразить, что тоже постоянно об этом думаете. Но мысли большинства людей заняты лишь тем, как иметь больше денег. Они не думают, как заработать больше денег.

Так как же заработать больше денег? Обеспечить ценность для кого-то другого. Вы что-то продаете или делаете нечто, приносящее пользу или обогащающее жизнь других людей. Вы создаете и предлагаете товары и услуги, улучшающие их жизнь и работу. Успешные люди помешаны на обеспечении ценности для других, за что и получают соответствующие комиссионные, поскольку все мы работаем за комиссионные. Поэтому они постоянно сканируют окружающий мир, выискивая потребность, которую могли бы удовлетворить, получив при этом прибыль. И думают об этом все время.

Ричард Бренсон является создателем 82 бизнесов. Практически все они оказались успешными. Некоторые провалились, и Бренсон скрупулезно разобрал свои ошибки, с тем чтобы не повторить их в будущем. Однако он владеет невероятным числом бизнесов, входя в число богатейших людей в мире. Интересно отметить: он является дислектиком, так что не очень хорошо читает и воспринимает письменную информацию, поэтому ему приходится нанимать для этого людей.

Однажды его спросили, как ему удалось создать так много успешных бизнесов. Тот ответил: «Создание и развитие успешного бизнеса основывается на определенных базовых принципах. Вроде как в математике, где два плюс два всегда равняется четырем, а четыре разделить на два будет два, и так далее. Как только вы осваиваете базовые принципы и успешно строите один бизнес, вы просто дублируете эти принципы раз за разом в других бизнесах».

Ричард Бренсон и прочие состоятельные люди придерживаются одного руководящего принципа: они всегда думают, как заработать больше денег, обеспечивая больше ценности для большего числа людей.


Рычаг

Вторая особенность мышления состоит в том, что богатые люди считают финансовый рычаг ключом к богатству. Среднестатистические люди, к сожалению, называют ключом к богатству тяжкий труд. Об этом говорят очень многие политики, которые в своих выступлениях постоянно напирают на невозможность преуспеть только лишь за счет тяжелого труда. И они правы, это действительно невозможно. Если вы вкалываете за одну зарплату, то денег вам хватает только на то, чтобы выживать, оплачивать дом, одежду и прочие базовые потребности.

Вам необходимо накапливать финансовые средства. Для этого вы идете на определенные жертвы в краткосрочном периоде, откладываете деньги, отказываясь от мгновенного удовольствия, а затем инвестируете их таким образом, чтобы обеспечить финансовый рычаг. Под рычагом понимается то, как вы приумножаете деньги. Это может быть покупка или строительство объекта недвижимости для сдачи в аренду, который приносит достаточно денег, чтобы покрывать все сопутствующие расходы плюс прибыль. Но чтобы делать деньги, нужны деньги.

Здесь стоит отметить одно интересное правило. Эти деньги вовсе не должны быть вашими собственными. Если вам удастся убедительно доказать свою способность грамотно распоряжаться деньгами, чтобы те приносили новые деньги, к вам выстроится очередь из желающих ссудить вам деньги.

В конечном счете дело не в нехватке денег, а в нехватке идей о том, как разбогатеть – какими способами вы помогли бы сберегать и накапливать деньги, демонстрировать другим, что являетесь надежным объектом для инвестирования, а затем обеспечить рычаг и инвестировать в то, что приносит вам все больше и больше денег.

Эффективность практического опыта

Третья особенность мышления богатых людей заключается в том, что они верят в конкретные практические идеи и считают опыт залогом успеха. Среднестатистические люди полагают, будто успех обеспечивается формальным образованием. Интересно отметить, что в прошлом году 54 % выпускников университета все еще не могли устроиться на работу спустя год после окончания учебы. 80 % выпускников никогда не работали по своей специальности.

Большая часть из того, что преподается в университетах, никак не помогает обеспечивать больше ценности и зарабатывать больше денег. Там обучают теоретическим предметам. Тем не менее многие убеждены: получив степень, они смогут заработать кучу денег.

Верно, что хорошо образованные люди зарабатывают больше денег, но только потому, что обладают интеллектом, позволяющим обеспечивать ценность.

Итак, какие же конкретные практические идеи и опыт вам понадобятся в качестве основных факторов успеха? Я постоянно задаю своим слушателям один вопрос: «Если бы вы могли взмахнуть волшебной палочкой и добиться идеального владения каким-либо одним навыком, какой из них помог бы вам удвоить ваш доход?» Самое удивительное, практически все точно знают, что это за навык. Если вы не знаете, обязательно выясните. Спросите начальника, друзей, супруга (-у) и коллег.

«Если бы я достиг по-настоящему высокого мастерства в каком-то одном навыке, какой один из них помог бы мне увеличить мой доход – быть более ценным и внести наиболее существенный вклад?» Каким бы ни был этот навык, вы ставите его своей целью и составляете план. И каждый день работаете над его развитием.

В возрасте 24 лет я осознал одну идею, которая оказалась поворотным пунктом, круто изменившим мою жизнь. Ты можешь научиться чему угодно ради достижения поставленной цели. Ты можешь научиться всему, что нужно, чтобы иметь возможность зарабатывать больше денег. Все, кто сегодня зарабатывает много денег, раньше зарабатывали меньше.

Иногда я спрашиваю своих слушателей, не хотели бы они удвоить свой доход. Все присутствующие всегда отвечают утвердительно. Если вы стремитесь удвоить доход, говорю я, найдите того, кто зарабатывает вдвое больше вас, и выясните, что тот для этого делает. И делайте то же самое. Помните: тот, кто сегодня зарабатывает вдвое больше вас, когда-то получал вдвое меньше. Но потом он начал действовать иначе, чем вы, и зарабатывать в два раза больше. Разобравшись, как увеличить доход, что вы сделаете следующим шагом? Выясните, как удвоить его снова, а потом еще раз.

Доход среднестатистического работника в нашем обществе повышается примерно на 3 % в год. В целом – чуть выше уровня инфляции. Однако доход богатых людей – входящих в верхние 20 % – растет приблизительно на 11 % в год. Эти различия нашли отражение в исследовании, проведенном в Чикагском университете Гэри Беккером, лауреатом Нобелевской премии по экономике. Он установил, что люди, входящие в число нижних 80 %, не занимались совершенствованием своих знаний и навыков, а просто плыли по течению. Трагедия в том, что плыть можно только в одном направлении – вниз.

А вот люди из верхних 20 % постоянно учатся и развивают свои умения. Люди из верхних 10 % повышают доход на 15–20 % в год, а те, кто занимает места в 5 %, повышают его на 25 %.

Если вы входите в 5 % тех, кто учится и зарабатывает, то будете удваивать свой доход каждые 18 месяцев, а потом удвоите его еще раз. А для этого необходимо постоянно повышать свою ценность. Вы повышаете способность вносить ценный вклад, за который готовы заплатить другие люди.

Как вы можете использовать свои навыки, деньги и отношения, чтобы улучшить способность зарабатывать? Как вы можете распорядиться тем, что имеете на сегодняшний день?

Денежное мышление

Четвертая особенность мышления богатых людей – фокус на деятельности, приносящей деньги. Среднестатистические люди думают о приятном времяпрепровождении и развлечениях, тусовках по выходным и просмотре спортивных событий.

Успешные люди всегда думают о том, какие виды деятельности принесут им прибыль. «Что я могу сделать, чтобы заработать?» Им нравится идея обеспечивать ценность и зарабатывать деньги.

Какими наиболее прибыльными видами деятельности вы бы могли заняться? Что вы можете сделать для зарабатывания денег?

Приведу простой пример. На одном из семинаров я познакомился с интересной парой. Они оба работали на крупную медицинскую компанию и вполне прилично зарабатывали. За несколько лет до нашего знакомства они участвовали в недельном семинаре на тему «найти и отремонтировать», на котором люди ищут дома́, продаваемые по низкой стоимости из-за того, что те требуют ремонта. Они предлагали предельно низкую цену, какая только была возможна, и, если удавалось, договаривались об оплате без первоначального взноса. Затем предлагали расплатиться с продавцом в течение пяти-десяти лет за счет собственного капитала при низкой процентной ставке, зачастую получая дом вообще без вложений.

Приобретя дом, супруги работали по вечерам и выходным, приводя в порядок его и прилегающую территорию. Ряд реноваций, от кухонь до ванных комнат, приносит от пяти до десяти долларов на каждый вложенный доллар.

Когда все было готово, они сдали дом за сумму, которая полностью покрыла первую закладную, вторую закладную прежнему владельцу, а кроме того, получили прибыль от вложенных средств. После чего перешли к следующему объекту.

Каждый раз они повышали ценность недвижимости примерно на 50 000 долларов. По их словам, в первый раз на все про все ушло шесть месяцев, на второй – четыре, а на третий – три. Через несколько лет они покупали, ремонтировали и сдавали по дому каждый месяц. Сколько, по-вашему, им потребуется времени, чтобы стать миллионерами и мультимиллионерами? Учитывая, что их арендаторы оплачивают все расходы, любой банк в городе предоставит им любую необходимую ссуду на покупку дома благодаря столь высокому уровню денежного потока.

Вам может показаться, что все это довольно простая схема. Так оно и есть. Вам известно, что она служит одним из основных источников благосостояния в Америке и других странах вот уже сотню лет? Вы и сами можете заняться этим делом, если готовы жертвовать время и деньги и заниматься поиском подходящих домов. Вы вкладываете собственные силы и труд – скорее физические активы, а не финансовые, – и постепенно наращиваете объемы.

Это просто? Нет. Чтобы разобраться со всеми нюансами первого дома, вы потратите от шести до двенадцати месяцев. Зато второй дом пойдет намного быстрее, а третий еще быстрее. Люди занимаются тем, что им нравится, зарабатывая на этом много денег.

Среднестатистические люди выполняют работу, которая им не нравится, и считают, что это цена, которую они вынуждены платить за свое существование. Богатые люди любят свою работу. А когда не работают, то думают о работе. Они встают рано утром, так как им не терпится побыстрее приступить к работе.

Есть один очень простой способ, позволяющий определить, разбогатеете вы или нет. Он называется «часовой тест». Часовой тест помогает определить, что конкретно для вас означают часы на работе. Богатые люди соревнуются с часами; они хотят работать и не боятся больших объемов работы. Они стремятся выполнять свою работу как можно качественнее, а часы тикают, сокращая время, оставшееся для работы. Между ними и часами постоянно идет напряженное соревнование.

А как воспринимают часы бедные люди? Они считают их своим врагом. Ведь часы указывают, когда им начинать, когда идти домой, сколько длится их обеденный перерыв и перерыв на кофе.

Наверняка вы слышали выражение: «Мне показалось, будто время остановилось». Начиная где-то с трех часов пополудни многие люди начинают то и дело поглядывать на часы. Часы подскажут им, когда можно прекращать работать, чего они с нетерпением ожидают. На самом деле весь день напролет эти люди не отрывают взгляд от часов, вот поэтому будущего у них нет.

Если вы занимаетесь любимым делом, вы ни минутки не теряете зря, стремитесь успеть выполнить как можно больше той работы, что приносит результаты, успех и удовольствие. Так как вы относитесь к своей работе?

Я обнаружил, что для каждого из нас есть своя подходящая работа. Может быть, даже не одна. Вы родились с определенным набором талантов, навыков, умений и способностей, которого больше нет ни у кого. Вы обладаете уникальным опытом. Ваша задача и обязанность в жизни – найти идеальное для себя место. Я управлял крупными компаниями, и ко мне не раз обращались желающие устроиться на работу. Хорошо помню одного молодого человека. Тридцати с небольшим, хорошо одетого, привлекательного и, без сомнения, прекрасно образованного. По его словам, он искал того, кто взял бы его под крыло, помог бы, направил к успеху, того, кто стал бы его наставником, советником и куратором и поработал бы с ним несколько лет.

На что я ответил: «Что ж, удачи тебе. Любой, кто мог бы это сделать, слишком занят любимым делом, чтобы держать тебя за руку и нянчиться с тобой. Ко мне постоянно обращаются люди с просьбой: „Пожалуйста, направьте меня, подскажите, как стать счастливым и успешным“. Я хочу сказать, что это твоя ответственность. Твоя обязанность как взрослого человека – найти то, что великий духовный учитель именовал „твоим истинным местом“. Найди свое истинное место – место, созданное специально для тебя, которому ты подходишь, как ключ к замку. Отыскав его, ты за несколько месяцев или лет добьешься большего успеха, чем многие люди добиваются за всю жизнь».

Подумайте о часах. Вы с нетерпением ожидаете пробуждения с утра? Торопитесь на работу? С сожалением уходите с нее? Любите работать по вечерам и выходным?

Самым успешным известным мне людям приходится делать над собой усилие, чтобы не работать. Они буквально заставляют себя не работать, потому что любят свое дело всей душой. Работа дарит им счастье и удовлетворение.


Профессиональные знакомства

Следующая особенность мышления богатых людей – вера в знакомства с новыми людьми и постоянное расширение профессиональных контактов. С другой стороны, среднестатистические люди после работы и на выходных все время общаются с одними и теми же людьми. После чего идут домой и смотрят телевизор. Наверняка вам доводилось слышать о таком понятии, как нетворкинг – расширение сети знакомств. По большому счету, это одна из наиболее важных ваших задач; вы должны знакомиться с людьми и встречаться с ними лицом к лицу. Сегодня много говорят о взаимодействии посредством социальных сетей, а мы говорим, что там, где есть взаимодействие посредством соцсетей, нет места работе.

Обмениваясь крохами разрозненной информации и фотографиями в интернете, прочные, полезные и содержательные отношения не заведешь. Отношения завязываются и упрочиваются лицом к лицу, плечо к плечу, рука об руку с другими людьми, которым можете помочь вы и которые могут помочь вам.

С какими людьми вы хотите общаться? Какие люди в вашей сфере, профессии или бизнесе могут предложить вам нечто ценное? Вы увидите, что самые успешные люди те, кто постоянно присутствует на встречах Торгово-промышленной палаты, собраниях ассоциации агентов по недвижимости, бизнес-клуба, клуба «Ротари», «Киванис» и т. п. Они все время знакомятся, общаются, встречаются с новыми людьми и задают им множество вопросов. Все перечисленные организации привлекают новых членов.

Правило таково: присоединитесь к одной, максимум к двум организациям. Этого достаточно. Посетите парочку собраний, прочувствуйте царящую там атмосферу. Посмотрите, нравится ли вам организация и люди. Бывало, я раздумывал о вступлении в ту или иную организацию, посещал их мероприятия, и оказывалось, что меня там совершенно ничего не цепляет. Окружающие люди представлялись мне скучными и неинтересными, а рассматриваемые вопросы оставляли меня равнодушным.

Найдите группу или ассоциацию, куда входят люди, страстно увлеченные темами, представляющими для вас большой интерес. Став членом ассоциации, разберитесь, как в ней все устроено. Помните: в каждой ассоциации действуют комитеты, имеющие определенные обязанности. Выясните, что это за комитеты, чем они занимаются, и предложите им свою добровольную помощь.

Начав расширять сеть контактов, не ищите, что новые знакомые могут сделать для вас, – выискивайте возможности оказать полезные услуги им. Вызывайтесь помогать в работе различных комитетов.

Много лет назад меня попросили принять участие в деятельности местного благотворительного фонда. Он собирал пожертвования из различных источников и распределял их на проекты в рамках сообщества. Я согласился предложить свои ораторские услуги, чтобы помочь им с продажами, маркетингом и личностным развитием.

Как следствие этого, я познакомился с шестнадцатью крупными бизнесменами, людьми, с которыми мне не довелось бы встретиться в ином случае, ведь я был молодым человеком без особого опыта. Но вот они все сидят передо мной – президенты и вице-президенты известных компаний, собравшиеся, чтобы сообща заняться благотворительной деятельностью в течение шести месяцев. Я плотно с ними сотрудничал, а впоследствии лет пять вел коммерческие дела с некоторыми из них. А все потому, что мне представилась возможность поработать с этими людьми, выполнить совместную работу, получить результаты и обмениваться идеями и мнениями. Они стали меня замечать, что помогло мне возглавить девелоперскую компанию стоимостью 265 миллионов долларов и кардинально изменить свою карьеру.

Не забывайте про важный момент: общаясь с людьми, не ищите выгоды для себя, ищите выгоду для них. Спрашивайте, чем они занимаются, и они расскажут вам.

После этого расспросите их о деталях, которые вам следует знать, чтобы прислать им клиентов.

Лучшее, что вы можете сделать, чтобы завоевать расположение, – прислать новому знакомому клиента. И даже если клиент ничего не купит, новый знакомый будет относиться к вам с уважением и симпатией и захочет отплатить вам, также прислав клиента. Всегда интересуйтесь, что вы можете сделать для других людей.

Наполеон Хилл писал, что мы перешли от этапа человека берущего к этапу человека дающего. Поэтому, встречаясь с новыми людьми, обязательно интересуйтесь, чем можете им помочь. Подумайте, располагаете ли вы какими-либо ресурсами, которые пригодятся людям в их работе.

Познакомившись с новым человеком, задумайтесь, как и чем можете ему помочь. Может быть, отправить ему книгу, статью или электронное письмо, где вы расскажете, как рады были с ним познакомиться, и выразите надежду на следующую встречу?

Помните, если посеять много семян, часть из них прорастет и взойдет. Порой один человек, с которым вы встретитесь на собрании или съезде, может изменить вашу жизнь. 85 % возможностей трудоустройства открываются, когда один человек представляет своего знакомого другому человеку. На работу устраиваются, как правило, не благодаря рекламе, рассылке резюме или собеседованиям, а благодаря тому, что кто-то знает кого-то, кто может открыть нужную дверь. Здесь действует правило: чем больше у вас связей и контактов, чем больше людей вы знаете и чем больше людей знает вас с положительной стороны, тем больше у вас возможностей и тем богаче вы можете стать.

Несколько лет назад я познакомился с молодым человеком, который переехал в город, где никого не знал. Через год о нем писали в газетах, сопровождая статьи фотографиями и цитатами. Я полюбопытствовал, как в таком большом городе ему удалось за год стать популярным героем газетных статей. Вот что он ответил: «По вечерам я никогда сразу не отправлялся домой. Минимум пять дней в неделю я посещал какие-нибудь собрания или встречи, ходил с людьми на обед или на ужин. Я постоянно заводил новых друзей, беседовал с ними и искал способ им помочь».

Будучи никем из ниоткуда, он буквально за год превратился в одного из самых уважаемых представителей своего сообщества. Предложения о работе сыпались на него со всех сторон. До сих пор помню это удивительное превращение. Простая философия: выходить в свет и расширять контакты. Не сидите дома у телевизора.


Вера в качество

Седьмая особенность мышления богатых людей – вера в то, что выдающаяся производительность и качественная работа служат ключом к успеху. Среднестатистические люди считают, что залогом финансовой безопасности и надежности является стабильная работа. Однако богатые люди уверены: успешен тот, кто действительно качественно делает свое дело. Они непрерывно совершенствуют свои навыки и умения, с тем чтобы блестяще исполнять свои обязанности.

Богатые люди считают, что качественная работа стоит превыше всего и что окружающие обязательно запомнят ее и будут о ней говорить. Так оно и выходит. Крайне мало кто из состоятельных людей не имеет репутации человека, блестяще выполняющего свою работу. Обычно они входят в верхние 10 % в своей области.

Вовсе не обязательно быть первым номером; нужно просто на отлично делать свое дело. Спросите себя: «Чем я известен?» Если бы о вас говорили два человека, хорошо вас знающих, что бы они сказали о ваших умениях, способностях и качестве работы? Как бы описали вас? Как бы вы хотели, чтобы они описали вас в будущем?

Все успешные люди славятся тем, что достигли больших высот в своем деле. Они прекрасно справляются со своими обязанностями и относятся к тому типу людей, которых всегда готовы взять на работу. Они настоящие специалисты, к ним обращаются в любой трудной ситуации. Такие сотрудники обходятся дороже, но стоят куда больше, чем небольшое повышение заработной платы.

Что вам нужно хорошо уметь делать, чтобы завоевать репутацию благодаря высококачественной работе и выдающейся производительности? Посвятите себя тому, чтобы стать настоящим специалистом в своем деле, лучшим в том, чем вы занимаетесь. Окружающие должны говорить о вас: «Многие могут с этим справиться, но лучше его/ее нет».

Семь базовых принципов бизнес-успеха

Давайте обсудим семь базовых принципов бизнес-успеха. Видите ли, финансовый успех обычно зависит от умения создавать, развивать или поднимать на ноги бизнес. Почти 90 % миллионеров и миллиардеров либо создавали свой бизнес с нуля, либо начинали работать в маленькой компании и продолжали в ней работать по мере ее расширения и упрочения. Большинство миллионеров и миллиардеров зарабатывают свой капитал в том или ином бизнесе, и вы можете сделать так же.

1. Первый принцип, о котором мы уже говорили ранее, называется «распознайте потребность и удовлетворите ее». Чего хотят люди, в чем они нуждаются, что ценят, за что готовы платить? Бизнес-успех есть результат предоставления потребителям тех самых товаров и услуг, в которых они нуждаются и которые могут изменить в лучшую сторону их жизнь и работу.

Какова самая острая потребность ваших клиентов, которую вы бы могли удовлетворить прямо сегодня? Какова самая серьезная проблема, которую вы могли бы для них разрешить? Мы уже советовали выявить проблему, характерную для множества людей, и найти для нее уникальное и оригинальное решение.

2. Второй базовый принцип бизнес-успеха – цель бизнеса состоит в создании и удержании клиента. Прибыльность не является целью бизнеса. Прибыльность есть результат создания и удержания прежних клиентов по стоимости меньшей, чем приобретение и обслуживание новых. Все успешные бизнесмены постоянно думают о создании клиентуры. Они размышляют о том, как заинтересовать людей, чтобы те покупали и использовали их товары и услуги. Им известно: если делать это хорошо, регулярно и с оптимальными затратами, прибыль неизбежно появится.

Как вы создаете и удерживаете клиентов в своей области деятельности? Всегда задумывайтесь о том, не найдется ли способ эффективнее. Секрет в том, что практически всегда это можно сделать лучше, чем вы делаете сегодня.

3. Третий базовый принцип бизнес-успеха – ничего не происходит, пока не заключается сделка. Как говорил Питер Друкер: «Внутри бизнеса нет результатов. Все результаты снаружи бизнеса. Они там, где покупатели».

Я всегда поражаюсь тому, сколько времени многие бизнесмены проводят внутри своего бизнеса, рассылая электронные письма для привлечения клиентов, вместо того чтобы выйти к реальным потенциальным покупателям, выяснить, что им нужно, и показать, что их товары и услуги способны удовлетворить имеющуюся потребность.

Однажды я работал с крупной компанией и за время нашего сотрудничества неоднократно общался с ее президентом. Эта компания стоимостью около 2 миллиардов долларов насчитывала 4 тысячи сотрудников по всей стране. А появилась она за кухонным столом с подачи этого самого президента и двух его знакомых, торговых агентов. Все они только что потеряли работу, потому что их компания-работодатель обанкротилась. И друзья приняли решение основать новую компанию, которая бы занималась тем же самым, только на более высоком и качественном уровне. Так они и поступили. Сегодня этот президент – невероятно состоятельный человек – летает по всему миру на частном самолете.

Как-то я попросил его описать свою работу. Он ответил, не раздумывая: «Директор по продажам». «Директор по продажам?» – переспросил я. «Да. Когда мы сидели за кухонным столом, то решили, что я буду главным по продажам – не просто менеджером по продажам, а генератором сделок. С того самого дня я днями напролет думаю только о заключении новых сделок».

Полагаю, вы понимаете, почему его компания достигла невероятного успеха. В ней работает 600 сотрудников. Торговые агенты охватили все крупные сообщества в Америке и Канаде, и целыми днями их мысли заняты лишь одним – заключением сделок.

4. Четвертый базовый принцип бизнес-успеха – в любом бизнесе существует только четыре способа увеличения объема продаж. Первый из них – заключать больше индивидуальных сделок. Вы можете находить больше индивидуальных покупателей. Второй – заключать более крупные сделки с каждым покупателем. Третий – заключать больше сделок с каждым покупателем, и зачастую именно этот вариант позволяет вам вырваться вперед. Четвертый – предлагать каждому покупателю новые, более качественные товары и услуги. Других вариантов нет.

Как заключать больше индивидуальных сделок? Как заключать крупные сделки, как продавать более дорогие товары или услуги и как продавать дополнительные или сопутствующие товары или услуги? Как убедить людей чаще к вам обращаться? Некоторые самые успешные компании проявляют о своих клиентах такую заботу, что те возвращаются к ним раз за разом, да еще и друзей приводят. И наконец, какие новые товары или услуги вы можете предложить существующим клиентам наряду с имеющейся линейкой продуктов, которые те хотели бы иметь и готовы были бы приобретать?

5. Пятый базовый принцип бизнес-успеха – существует только четыре способа изменить или улучшить свои коммерческие результаты. Первый способ – совершать больше определенных действий. Задайте себе вопрос: что вы должны делать чаще, если хотите увеличить объем продаж и повысить рентабельность?

Второй способ – совершать меньше определенных действий. Что вам следует делать реже, от чего отказаться, что сократить, чтобы высвободить больше времени на то, что генерирует больше сделок и прибыли?

Третий способ изменить или улучшить свой бизнес – начать делать нечто новое или оригинальное. И это самое трудное. Начать нечто новое или оригинальное действительно очень, очень тяжело. Что вам выбрать из того, чего вы не делаете в настоящий момент? Где вам нужно выйти из зоны комфорта? Новое всегда сопряжено с риском, ведь, несмотря на вероятность успеха, нет никаких гарантий.

Однажды молодой журналист спросил Томаса Уотсона – младшего, основателя IBM, как ему так быстро добиться успеха. Уотсон ответил: «Если хочешь быстрее добиться успеха, нужно удвоить процент неудач». По его словам, успех располагается на обратной стороне неудачи. Если вы не ошибаетесь достаточно часто, то не приближаетесь к успеху достаточно быстро.

Четвертый способ, позволяющий изменить или улучшить бизнес, – перестать совершать определенные действия. Перестаньте это делать раз и навсегда. Мы обнаружили, что если бы вы задумались, то не стали бы совершать многие из тех действий, что совершаете сейчас. Спросите себя, от чего вам следует отказаться, чтобы уделять время более важным вещам.

6. Сказанное выше подводит нас к шестому базовому принципу бизнес-успеха, а именно: применять во всех аспектах мышление с чистого листа. Мышление с чистого листа – один из самых эффективных инструментов успешных и богатых людей. Вам следует задать вопрос: «Делаю ли я сегодня что-то, чего я не стал бы начинать, знай я то, что уже знаю?»

Иногда я называю этот метод «анализ KWINK» – знай я то, что знаю сегодня (Knowing What I Now Know). Применяйте его к своим отношениям. Состоите ли вы в отношениях, в которые, зная то, что знаете сейчас, вы не стали бы вступать снова?

Работая с руководителями, я говорю: «Работает ли у вас сотрудник, которого, знай вы то, что знаете сейчас, вы не стали бы нанимать? Если бы он прислал вам резюме, претендуя на свою текущую должность, вы бы не одобрили его кандидатуру, основываясь на представлении о качестве его работы». Если ответ утвердительный, тогда следующий вопрос звучит так: как от него избавиться и как это сделать быстро?

Мышление с чистого листа находит применение также и в бизнес-деятельности. Занимаетесь ли вы в настоящий момент чем-либо, на что, зная то, что знаете сейчас, вы бы не стали тратить времени, если бы начали все с начала? Есть ли продукты, которые вы бы не вывели на рынок, зная то, что знаете сейчас? Есть ли услуги, которые вы бы не стали предлагать клиентам, зная то, что знаете сейчас? Есть ли бизнес-процессы, методы, действия или расходы, с которыми вы бы не стали связываться, зная то, что знаете сегодня? Если найдется нечто, что вы бы не стали начинать, следующий вопрос звучит так: «Как мне от этого избавиться и насколько быстро я смогу это сделать?» Освободите себя незамедлительно. Сократите расходы как можно скорее.

Третья область применения мышления с чистого листа связана с затратами времени, денег и эмоций. Люди терпеть не могут что-либо терять. Надо отметить, боязнь потери в два или три раза сильнее стремления к приобретению. Нам не нравится признавать, что мы потратили массу времени впустую. И поэтому мы продолжаем тратить все больше и больше времени. Пытаемся возместить потерянное время, хотя на самом деле нам нужно просто-напросто остановиться и все бросить. Мы вкладываем много денег в план действий, продукт или инвестиции. Но знай мы то, что знаем сейчас, мы бы не стали это повторять. Остается единственный вопрос: «Как от этого избавиться и насколько быстро можно это сделать?»

Наконец, эмоции – это еще одна инвестиция. Мы вкладываем эмоции в другого человека, карьеру или план действий. Я ужасно переживал, когда уговорил нескольких своих друзей вложиться вместе со мной в бизнес, а тот в итоге прогорел. Мне было очень плохо, пока я не выяснил, что мои друзья довольно равнодушно относятся к ситуации. Однако чувства, возникающие при осознании того, что я втянул себя и других в сомнительный бизнес, заставляли меня продолжать этот бизнес, хотя я и понимал, что ни за что не согласился бы на него, если бы пришлось повторить все сначала.

Предлагаю вам упражнение. Какое одно действие вы собираетесь предпринять после ответа на вопрос для мышления с чистого листа? Что в своей жизни вы планируете полностью перестать делать, поскольку, зная то, что вы знаете сейчас, вы бы не стали начинать это вообще?

7. Седьмой базовый бизнес-принцип – именно перемены определяют успех в бизнесе. На сегодняшний день перемены стимулируются тремя факторами. Первый – это знания, которые в каждой сфере множатся ежедневно. Один новый фрагмент знаний может кардинально преобразовать ваш бизнес, рынок или клиентов.

Второй фактор – это технологии, которые в мгновение ока способны изменить целые индустрии. Любой технологический прорыв подхватывается другими людьми и приумножается существующими достижениями. Научно-технический прогресс движется семимильными шагами.

Третий фактор изменений – это конкуренция. Ваши конкуренты как никогда опытны, целеустремленны и агрессивны. Они круглыми сутками размышляют, как увести ваших клиентов, предложив им более качественные, быстрые, дешевые и удобные товары и услуги, чтобы улучшить их жизнь и работу.

Мое собственное уравнение гласит: Знания (З), помноженные на Технологии (Т), помноженные на Конкуренцию (К), равняются СП, то есть Скорости Перемен. Изменится ли завтра скорость перемен в большую или меньшую сторону? В любой области скорость перемен только растет и никогда не уменьшается. Когда ситуация меняется, способность адаптироваться, приспосабливаться, корректировать поведение и действовать по-новому жизненно необходима для успеха.

Поэтому продолжайте спрашивать себя: «Если бы я не действовал таким образом, знай я то, что знаю сейчас, стал бы я так действовать, помня о скорости перемен в области информации, технологий и конкуренции?»

Предлагаю вам несколько вопросов. Какой эффект эти факторы перемен оказывают на ваш бизнес? Каким образом взрывной рост информации и знаний влияет на ваш бизнес? Успеваете ли вы следить за всеми изменениями? Какого рода технологические перемены отражаются на вашем бизнесе сегодня? Что делают ваши конкуренты, чтобы лучше и быстрее обслуживать клиентов с использованием новых технологий? Что вообще ваши конкуренты предпринимают в связи с переменами? На эту тему написано множество книг; многие ведущие университеты организуют продолжительные курсы по конкурентной стратегии и конкурентным преимуществам.



В бизнесе вы постоянно должны поглядывать через плечо, следя за тем, чем занимаются конкуренты или чем они планируют заняться. Помните, как в 2006 году Apple вывела на рынок первый iPhone и Blackberry сразу же окрестила его игрушкой? «Никому он не нужен. Это всего лишь преходящее увлечение», – заявила компания. Nokia также легкомысленно отмахнулась от iPhone, и обе компании буквально за одну ночь лишились огромной доли рынка. К каким изменениям, происходящим в вашей бизнес-сфере и в кругу ваших конкурентов, вам необходимо очень быстро приспособиться?

Чарльз Дарвин известен утверждением: выживают не сильнейшие или умнейшие особи, а те, что лучше всего приспосабливаются к изменениям окружающей среды. Это относится в том числе к вам и ко мне.


Семь привычек высокоприбыльного бизнеса

За многие годы тысячи различных бизнесов по всему миру были всесторонне изучены с целью определить факторы, которые в наибольшей степени прогнозируют рост и прибыльность. Ниже перечислены семь самых важных из них.

1. Самые успешные и рентабельные компании предлагают высококачественные товары и услуги. Высококачественные продукты всегда определяются в контексте того, что ваши клиенты считают качественным и ценным. Приведем в качестве примера Walmart, компанию, управляющую крупнейшей в мире сетью розничной торговли. Что ее покупатели, люди, живущие от зарплаты до зарплаты, считают качественным и ценным? Для них это широкий выбор гарантированных продуктов по низким ценам. Именно это и делает Walmart крупнейшей розничной сетью в истории.

Tiffany & Co. придерживается совершенно иной политики. Компания продает первоклассные ювелирные изделия для определенной категории покупателей. Lululemon предлагает спортивную одежду для весьма специфической и привередливой клиентской базы. Поэтому спросите себя: «Кто мои клиенты, и что для них является качественным?» Ведущие компании превосходят своих конкурентов в основных значимых аспектах деятельности.

Ведущие компании инвестируют в Непрерывное И Бесконечное Усовершенствование – НИБУ. Они никогда не довольствуются достигнутым, поскольку прекрасно понимают, что конкуренты трудятся день и ночь, чтобы вытеснить их из бизнеса, внедряя усовершенствования, благодаря которым их продукты и услуги будут предпочтительнее, чем у них.

Гарвардский университет представил результаты исследования, известного как PIMS (анализ влияния маркетинговой стратегии на прибыль). Данное исследование проводилось в течение многих лет. Сперва в нем участвовали сотни, а потом уже тысячи компаний. Целью проекта являлось определение рыночных стратегий, обеспечивающих максимальную рентабельность. Вот что выяснили ученые.

Компании, известные высоким качеством продукта, также славятся высочайшей рентабельностью. Те же компании, что производят продукты низкого качества, получают незначительную прибыль, а худшие из них вылетают из бизнеса.

В прошлом году журнал Inc. изучил список самых быстрорастущих компаний Inc. 500 в попытках определить оптимальный способ инвестирования денег. В результате было обнаружено, что это не реклама и не маркетинг. Оказалось, целесообразнее всего инвестировать в качество продукта. Оно как никакой иной фактор оказывает воздействие на продажи и прибыльность.

2. Вторая привычка высокоприбыльных бизнесов – разработка детального бизнес-плана перед началом работы и регулярная его переработка при изменении рынка. Большинству бизнесменов не хватает терпения на составление бизнес-планов, но ведь это и есть важнейший компонент коммерческого успеха. Бизнес-план побуждает вас тщательно продумать все существенные аспекты вашего бизнеса, прежде чем вкладывать время и финансы.

Алан Лакейн, специалист по тайм-менеджменту, писал: «Действие без предварительного обдумывания – причина всякой неудачи». Иными словами, если, перед тем как что-то сделать, вы хорошо подумаете, особенно с пометками на бумаге, удача вам обеспечена. Успешные бизнесы проводят детальное маркетинговое исследование с целью убедиться в наличии рентабельного спроса на их продукт.

Недавно Forbes написал, что печальный конец многих компаний в первую очередь обусловлен отсутствием реального рыночного спроса на их продукцию. Они вкладывают огромное количество времени в разработку товаров и услуг, не удосужившись предварительно выяснить, имеется ли в них реальная потребность покупателей.

У меня есть подруга, весьма успешный инвестор. Как-то к ней обратились две женщины, которые разработали совершенно потрясающее детское питание. Оно отличалось высочайшим содержанием белков, углеводов, витаминов, минералов и так далее. Женщины хотели, чтобы моя подруга инвестировала в их компанию по производству детского питания. На что та ответила: «Конечно, дайте мне образцы, я возьму их домой». У нее было трое детей, все в возрасте до пяти лет. Когда она предложила им новое питание, малыши повыплевывали всё на пол. Женщины, разработавшие этот продукт, потеряли все деньги.

Очень похоже на компанию, которая потратила целое состояние на лучший в мире корм для собак, но прогорела, потому что собаки категорически отказывались его есть. Убедитесь, что на ваш продукт имеется спрос, прежде чем запускать его в производство или организовывать маркетинговую кампанию.

3. Третья важная составляющая бизнес-планирования состоит в том, что успешные компании заручаются точными ценами и расходами, с тем чтобы понимать реальность прибыли. Крайне важно собрать всю возможную информацию. Не следует рассчитывать, что цены таковы, какими вы их представляете. Проверьте два раза, запросите цены на компоненты для вашего продукта у различных поставщиков. Тогда, формируя цену продажи продукта – ту цену, которую реально будут готовы заплатить покупатели, – вы будете опираться на конкретные цифры и понимать размер прибыли.

Третья привычка успешных бизнесов – наличие в них компетентных менеджеров и сотрудников на всех уровнях. Это места, где работают квалифицированные кадры. И очень, очень осторожно нанимают новый персонал. Таким бизнесменам известно, что 95 % коммерческого успеха обусловлено навыками, способностями и личностными характеристиками работающих у них людей.

Несколько дней назад я беседовал с одним очень состоятельным бизнесменом, и, по его собственному признанию, единственным ограничением для развития и расширения бизнеса является подбор компетентных работников.

Мой многолетний опыт подтверждает слова этого бизнесмена. Расширение вашего бизнеса ограничено исключительно, во-первых, вашей грамотностью как бизнесмена, а во-вторых, вашей способностью привлекать компетентных людей для совместной работы. Лучшие компании задают высокие стандарты деятельности. Они нанимают лучших людей, заменяя плохих работников.

В ходе исследования наиболее успешных компаний в 22 странах ученые выявили три характеристики, выделявшиеся на фоне остальных. Первая – они ставили четкие цели и задачи для всей компании, для всех отделов и для всех сотрудников каждого отдела.

Вторая – они устанавливали четкие, конкретные критерии и стандарты деятельности и эффективности, а также конечные сроки для каждого сотрудника и каждого проекта.

Третья – они более чем прилично оплачивали выдающуюся производительность. Как оказалось, три перечисленных фактора – четкие цели, четкие критерии и стандарты и выдающаяся производительность – предопределяли коммерческий успех как никакие другие.

4. Четвертая привычка, необходимая для бизнес-успеха, формулируется следующим образом: ведущие компании разрабатывают превосходный маркетинговый план с целью привлечения непрерывного потока новых клиентов. Они запускают позитивную привлекательную рекламу, нацеленную на потенциальных покупателей.

Это важный нюанс. Секрет маркетингового успеха кроется в точном знании, кто является вашим клиентом и особенно кто является вашим идеальным клиентом. Вы должны хорошо разбираться в демографических характеристиках потенциальных покупателей – возрасте, образовании, доходе, составе семьи и так далее.

Помимо этого, вы должны хорошо знать психографические характеристики – желания, сомнения, страхи, надежды, мечты и так далее, а также этнографические – как покупатели используют ваш товар или услугу, какую роль этот товар или услуга играют в их жизни. Только составив полное представление о перечисленных особенностях, вы можете эффективно адресовать рекламу именно тем людям, которым особенно необходимы преимущества предлагаемого вами продукта и которые готовы за них платить.

Иногда во время встречи с бизнесменами я прошу их: «Опишите своего идеального клиента, того, кто нуждается в вашем продукте, кто хочет его приобрести и готов за него заплатить, причем быстрее и без возражений и сомнений. Не рассказывайте мне о своем продукте, компании или сфере деятельности. Просто опишите человека».

Это отличное упражнение. Вы детально продумываете, что конкретно представляет собой ваш покупатель. Иногда этот образ называют «аватар» – под ним понимается человек, объединяющий в себе все лучшие качества и характеристики идеального клиента. Затем необходимо подумать, что следует предпринять, чтобы найти этих людей и убедить приобрести ваш товар или услугу.

В самых эффективных и рентабельных компаниях стоимость завоевания новых клиентов ниже, чем приносимая ими прибыль. Суть любого бизнеса сводится к одному: покупающие клиенты. Любые ваши действия связаны с расходами, нацеленными на покупающего клиента, прибыль от покупок которого перекрывает расходы на его завоевание. Если затраты на завоевание меньше приносимой прибыли, вам обеспечен непрерывный рост. Если компания оказалась в беде, значит, ее расходы на привлечение новых клиентов превышают приносимую клиентами прибыль и конец ее уже близок.

Предлагаю вам следующее упражнение: что вы можете незамедлительно предпринять для повышения эффективности маркетинга и рекламы?

5. Пятая привычка коммерческого успеха – в успешных бизнесах действует отлаженный процесс продаж, благодаря которому заинтересованные потенциальные покупатели переходят в разряд покупающих клиентов. Иными словами, эти компании разработали и внедрили процесс, включающий все шаги от первого контакта с потенциальным покупателем до заключения сделки. После разработки процесса компания тщательно подбирает и обучает торговых агентов. Компании процветают либо проваливаются в зависимости от квалификации торговых агентов.

Многие люди совершают грубейшую ошибку – создают компанию и открывают бизнес, не имея ни малейшего опыта в продажах. Им кажется, что продажи подобны росе поутру – такой естественный процесс. Нужно лишь разработать продукт, нанять людей, который его продадут, и отнести деньги в банк. Поэтому они с большим удивлением узнают, как на самом деле тяжело заполучить первого клиента. Они никак не могут поверить, как непросто уговорить потенциального покупателя попробовать их продукт, если он вполне доволен другим. Это один из самых сложных аспектов бизнеса, требующий особых талантов и навыков.

Вопрос к вам: что вы можете незамедлительно предпринять для повышения качества процесса продажи?

6. Шестая привычка выдающихся бизнесов – наличие отличного плана по обслуживанию клиентов, обеспечивающего высокий уровень удовлетворенности покупателей и повторных сделок. Такие бизнесы имеют письменный план по завоеванию клиентской лояльности. Львиная доля объема их продаж приходится на повторные покупки и новых покупателей, пришедших по рекомендации.

В бизнесе нужно руководствоваться тремя целями. Первая – убедить потенциального покупателя приобрести продукт у вас, а не у другого производителя. Вторая – обеспечить такой высокий уровень заботы о покупателе, чтобы он обращался к вам еще много раз.

И третья – обеспечить покупателям такой классный сервис, чтобы те рекомендовали вас своим друзьям.

Сегодня мы живем в так называемой «нации рекомендаций». Успех в бизнесе в полной мере обусловлен рекомендациями, которые вы получаете от других людей. Они так довольны совершённой покупкой, что убеждают обратиться к вам и своих друзей.

Иногда я задаю представителям различных бизнесов такой вопрос: «Как бы отразилось на вашем бизнесе, если бы вы сохранили абсолютно всех обращавшихся к вам клиентов?» Те в ответ сразу же ухмыляются: «Если бы я сохранил всех-всех клиентов, то давно бы уже разбогател».

Тогда следующий вопрос: «Что с этого момента вам следует предпринять в отношении каждого клиента, чтобы он никогда больше никуда не ушел?» К самым успешным компаниям вроде Apple – компании с самой высокой капитализацией в мире – клиенты возвращаются раз за разом, покупая все больше и больше. Просто они чрезвычайно довольны прежним продуктом.

7. Седьмая привычка успешных бизнесов – внедрение первоклассных систем, обеспечивающих максимальную эффективность и качество при минимальных затратах. У них есть письменные должностные инструкции и четкие процедуры по каждому аспекту. Каждый сотрудник в точности знает, как выполнять свои обязанности и каковы его самые важные задачи.

Когда бизнес находится на этапе становления, все занимаются всем подряд. Но по мере его развития необходимо сбавлять обороты; сделайте паузу, составьте письменное пошаговое описание каждой должности. Каждый контакт с клиентом обязательно должен быть досконально организован и согласован, с тем чтобы на каждом этапе общения с клиентом все употребляли одинаковые слова. Каждая система в бухгалтерии, выставлении счетов, доставке, упаковке и работе с клиентами должна быть детально прописана.



Вот что мы предлагаем вам сделать. Если у вас в бизнесе запущены регулярные процедуры, возьмите лист бумаги и представьте, что объясняете новому сотруднику, как в точности у вас все устроено.

Убедитесь, что он запомнил все шаги и придерживается их в работе. За счет этого и растут компании – закрепляя и внедряя процессы и системы таким образом, чтобы новые члены команды могли быстро во всем разобраться, сориентироваться, влиться в работу и превосходно справляться с обязанностями.

Выполните упражнение: что вы можете предпринять незамедлительно, чтобы гарантировать четкое понимание и первоклассное выполнение сотрудниками своих обязанностей? Как добиться того, чтобы все сотрудники выполняли работу всё лучше и лучше, получая от нее удовольствие?

Наконец, какую одну привычку бизнес-успеха из перечисленных выше вы начнете культивировать без промедления?


Семь привычек для личностного успеха

Все сказанное выше подводит нас к семи привычкам для личностного успеха, верным для любой области, но в особенности в том случае, если вы хотите заработать за свою трудовую карьеру много денег и стать миллионером или даже еще богаче.

1. Первая привычка – ежедневная постановка целей. Много лет назад я открыл для себя правило ежедневного письменного перечисления главных целей и действий, необходимых для их достижения, и оно в корне изменило мою жизнь.

Более 85 % состоятельных людей ставят перед собой одну главную цель, над которой неустанно работают; они формулируют ее в письменном виде, постоянно обдумывают и регулярно пересматривают.

Чем глубже вы загоняете главную цель в подсознание, тем больше активизируете сверхсознание, креативность и прочие способности, помогающие в реализации цели.

Помните, цели обязательно должны быть сформулированы в письменном виде. Только 3 % людей руководствуются письменными целями, над которыми они регулярно работают, и эти люди зарабатывают в десять раз больше тех, кто не имеет письменных целей. Причем речь в данном случае идет о людях, получивших одинаковое образование, имеющих одинаковые стартовые условия и возможности.

Сегодня мы говорим об 1 % против 99 %, но нет, на самом деле это 3 % против 97 % тех, кто не имеет никаких целей. Эти три процента составляют люди, в чьих руках сосредоточены основные деньги, и они постоянно зарабатывают все больше и больше.

Каждый день перечитывайте и пересматривайте поставленные цели, точно так же как вы бы перепроверяли карту или GPS, если бы отправились в долгое путешествие. Весь секрет в том, чтобы ежедневно делать хоть что-то, что приближает вас к самой важной цели. Шестеренки должны вращаться семь дней в неделю.

2. Вторая привычка личностного успеха – ежедневное планирование. Иными словами, начиная новый день, вы составляете список и в дальнейшем работаете, ориентируясь на него. Как только вы начнете руководствоваться списком на протяжении всего дня, ваши продуктивность и эффективность вырастут на 25–50 %.

Составив список, распределите его пункты по приоритетности. Я всегда советую людям использовать метод ABCDE. A – это то, что вы обязаны сделать. B – что-то, что вам следует сделать. C – это задача, которую было бы неплохо выполнить, но она не столь уж важна. Задачу D вы делегируете, а от задачи E просто отказываетесь.

Итак, расставьте приоритеты и спросите себя: если бы мне пришлось разобраться только с одной задачей, прежде чем на месяц уехать из города, какое дело я бы хотел непременно закончить? Обведите его кружком – это ваш топ-приоритет. А теперь принимайтесь работать над ним.

Успеха добивается тот, кто расставляет приоритеты и живет в соответствии с ними. Залог полного провала – вообще не иметь приоритетов и постоянно отвлекаться на все, что происходит вокруг.

Если вы определите свой наивысший приоритет и будете приступать к работе над ним первым делом с утра, то вдвое повысите свои результативность, эффективность и доход быстрее, чем можете себе представить.

3. Третья привычка – собранность и концентрация. Это ключ к великому успеху. Любому значительному достижению предшествовал длительный период полной сосредоточенности.

Выберите самую важную задачу, наивысший приоритет на сегодня или наивысший приоритет в жизни, работе, семье, здоровье, и сразу же начинайте работать над ней. На работе вы выбираете одну задачу и с головой погружаетесь в ее выполнение, пока она не будет завершена на 100 %.

Великое открытие касательно привычек успеха гласит: если вы начинаете и завершаете важную задачу первым делом с утра, то тем самым ускоряете развитие собственного потенциала. Вы даете выход своим творческим способностям. Вы погружаетесь в мощное течение, обеспечиваете выброс эндорфинов, благодаря которому становитесь более энергичными, креативными и мотивированными действовать еще активнее.

Видите ли, успех целиком и полностью зависит от решения задач. Если вы доводите до конца задание, то испытываете волнение, возбуждение и радостное предвкушение. Если вам удается справиться с более важным заданием, вы испытываете еще более сильное возбуждение. Но если каждое утро вы начинаете и завершаете самое важное задание, выброс эндорфинов на целый день придает вам огромный заряд воодушевления и энергии.

Если вы сформируете привычку начинать и завершать одну важную задачу каждое утро, вы добьетесь невероятных успехов в своем деле, а ваши шансы разбогатеть взлетят до небес.

4. Четвертая привычка личностного успеха – непрерывное обучение. Правило простое: каждый день читайте 30–60 минут по специальности. Постоянно расширяйте знания в своей области.

Во-вторых, слушайте в автомобиле и на смартфоне образовательные аудиопрограммы. Превратите время ожидания и разъездов во время обучения. Пусть ваш автомобиль станет университетом на колесах.



Всегда стремитесь узнавать новое – даже если вы послушаете программу пять-десять минут. Иногда этого бывает достаточно, чтобы у вас родилась какая-нибудь идея, которая в совокупности с имеющимися знаниями окажется бесценной.

Посещайте все семинары и лекции по своей специальности, какие только сможете найти. Во-первых, на семинарах и тренингах выступают самые лучшие и умные представители вашей профессии. Во-вторых, среди участников семинаров и тренингов немало талантливых и умных людей, с которыми вам будет полезно познакомиться и пообщаться. За пару часов или дней хорошего съезда, семинара или тренинга можно узнать больше, чем за месяцы или годы самостоятельной учебы.

Как ведущий семинаров я обнаружил, что их посещают самые лучшие представители соответствующей профессии. И они же появляются там повторно. Приходя снова, такие люди делятся своими историями. Практически всегда на первый семинар они приходили с кучей финансовых проблем, и во многих случаях участие оплачивал кто-то другой, поскольку сами они не могли себе этого позволить. Но потом дела у них шли в гору, затем финансовая ситуация улучшалась еще больше, и в результате люди богатели. В конце концов они становились владельцами компаний. Недавно в моем семинаре участвовали двое мужчин. Мы познакомились, когда у них в кармане не было ни гроша, а сегодня они привели 38 сотрудников своей компании, работающей в семи штатах.

Они заявили: «Ваш семинар помог нам разбогатеть». Так что будьте решительны, инвестируя в себя и развитие новых навыков и умений.

5. Пятая привычка личного успеха, о которой мы говорили ранее, – сохранение отличного здоровья. Употребляйте здоровую полезную пищу, откажитесь от вредных продуктов. Придерживайтесь правила: чтобы сохранить физическое здоровье, нужно есть меньше, а спортом заниматься больше. И если уж собираетесь есть меньше, питайтесь качественно и опять-таки больше времени уделяйте физическим нагрузкам. Старайтесь заниматься спортом 200 минут каждую неделю и спать в сутки не менее семи-восьми часов.

Помните: ваш мозг похож на батарейку, и в течение дня он разряжается. Чем лучше вы подзарядите его с помощью полноценного сна, тем активнее и энергичнее сможете трудиться весь день.

6. Шестая привычка – усердный труд. Именно труд, как мы говорили ранее, отличает успешных людей. Но к работе нужно подходить не только старательно, но и с умом. Поэтому начинайте каждый свой рабочий день на час раньше. Вставайте в 06:00 и принимайтесь за дело. По вечерам задерживайтесь на час дольше. Когда все прочие ушли домой, останьтесь и подчистите все хвосты.

Следуйте правилу «работайте все время, что работаете». На мой взгляд, это один из самых важных залогов успеха. Не теряйте времени попусту. Придя на работу, садитесь и работайте. В течение рабочего дня не болтайте с друзьями, не пейте кофе, не сидите в интернете, не читайте новости и не ходите по магазинам. Сконцентрируйтесь, соберитесь, как спортсмен-олимпиец, и работайте все то время, что находитесь на работе.

Представьте, что в вашей компании проходит конкурс на звание самого усердного работника, о котором никто, кроме вас, не знает. Ваша задача – занять первое место, чтобы все признали вас самым ответственным и трудолюбивым сотрудником.

Усердный труд, как никакое другое свойство и качество, привлечет к вам внимание людей, которые могут оказаться для вас полезными. В отличие от многих прочих факторов, этот целиком находится под вашим контролем.

Среднестатистический человек впустую тратит 50 % времени, преимущественно на бесполезную болтовню с коллегами и занятия, никак не связанные с работой. Вы же должны работать все то время, что работаете. Придя в офис, поздоровайтесь, улыбнитесь, но, если кто-то обратится к вам: «Есть минутка поговорить?» – ответьте: «Да, но не сейчас. Мне нужно много успеть. Давай поговорим после работы».

7. Наконец, седьмая привычка личного успеха – непрерывные активные действия. Если вам представилась возможность, действуйте быстро. Не выжидайте и не откладывайте в долгий ящик. Сделайте больше звонков потенциальным покупателям. Назначьте больше встреч. Изучите и проанализируйте больше информации. Приучите себя жить на высоких оборотах. Вы должны все время находиться в движении.

Самое важное – развить в себе чувство неотложности. Оно присуще только 2 % людей. И этими двумя процентами восхищаются все остальные, равняясь на них и беря пример. Они добиваются более заметных результатов, притягивают к себе больше возможностей. Их наделяют большим количеством обязанностей и ответственности, они становятся лучшими специалистами в своем деле. Остальным прекрасно известно: если хочешь, чтобы дело было сделано, его следует поручить именно такому человеку.



Напоследок я бы хотел донести до вас самую важную мысль. Это замечательное высказывание Гёте: «Все кажется трудным, прежде чем стать простым». Легко ли вам стать выдающейся личностью? Разумеется, нелегко. Добиться этого весьма непросто. Но вполне возможно.

Нужно просто двигаться шаг за шагом. Не забывайте одно старое изречение: «За версту не шагнешь, а по шагу дойдешь». Прямо сейчас примите решение развивать в себе качества, привычки, характеристики и личностные особенности, свойственные самым успешным людям, и тогда вам удастся построить один из самых успешных бизнесов в мире. Надеюсь, у вас все получится.
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