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    Предисловие
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Многие считают, что Наполеон Хилл первым сформулировал основные принципы мотивации. Сегодня для многих он — главный гуру успеха, автор самой популярной книги по мотивации «Думай и богатей»[1].

   Как и многие из тех, чью жизнь он изучал, Наполеон Хилл рос в очень суровых условиях и довольно рано начал искать ответ на неизменно актуальный вопрос: что делает человека победителем? Среди прочего он понял, что бедность в ранние годы жизни с большей вероятностью гарантирует успех, чем «золотое» детство. И это только одно из многих удивительных открытий Наполеона Хилла.

   Получив вдохновляющее письмо от самого Эндрю Карнеги, Хилл узнал секреты наиболее успешных людей, делая то, чего никто до него не делал: просто спрашивал у них, как они стали великими. При этом он вопреки всему сам стал великим человеком, ровней таким людям, как Марк Аврелий, Ральф Уолдо Эмерсон и Бенджамин Франклин.

   Однако еще до того, как стал тем Наполеоном Хиллом, которого мы знаем, он осуществил мечту своего детства, основав два журнала. К тому времени он проанализировал биографии множества людей и был хорошо осведомлен в вопросах человеческой мудрости. Этому невысокому человеку (ста семидесяти сантиметров ростом) с огромной силой духа еще не было и тридцати, а журналистика — это все же не писательство, поэтому Наполеон Хилл решил воспользоваться возможностью свободно и беспристрастно выражать личное мнение, которую предоставляют периодические издания.

   Книги Наполеона Хилла наставляют, но именно в своих журналах он смог излить душу. «Двадцать пять из тридцати шести лет моей жизни были несчастливыми, — сказано в одном из таких откровений. — И ничто из того, что я когда-либо делал, не было настолько успешным и не приносило мне столько счастья, сколько работа над этим небольшим журналом».

   Только в собственном журнале Наполеон Хилл чувствует себя в достаточной безопасности, чтобы сказать о себе: «Когда около пятнадцати лет назад в голову пришла мысль создать журнал, мне хотелось набрасываться на все плохое и рвать на части то, что было мне не по душе. Наверное, вмешалась судьба и помешала мне начать такое предприятие в то время…»

   Из нескольких глав этой книги вы поймете, с каким глубоким почтением автор относится к тому, что люди недалекие называют неудачами. В жизни Хилла было столько поражений, из которых он выходил победителем, что, когда ему исполнилось пятьдесят, он изумился, что прошло уже десять лет без личных неудач. Однако Наполеон, которого жизнь часто гнула, но так и не сломала, никогда не отклонялся от своей четко обозначенной главной цели. Ему предстояло научить миллионы людей тому, что даже судьбу можно изменить, а неудачи использовать себе во благо. Он хорошо разобрался в этом на собственном опыте.

   «Успех не требует объяснений. Поражение не приемлет оправданий», — скажет он впоследствии с такой убежденностью, какую может дать только личный опыт.

   Наполеон Хилл родился в маленькой хижине в горной местности Вирджинии с подходящим названием — округ Уайз (округ назван по имени Генри Уайза, в то время губернатора штата; «wise» — «мудрый»).

   В подростковом возрасте он был бесшабашным и неконтролируемым. В тринадцать лет Наполеон начал писательскую карьеру в качестве «горного корреспондента» небольших городских газет и с тех пор навсегда сохранил интерес к подлинным фактам о людях, преодолевших все жизненные трудности, как и он сам. Именно эта первая работа научила его брать интервью у лидеров, перед которыми обычный человек испытывает трепет, и расспрашивать об их победах и поражениях.

   История жизни Наполеона Хилла — одна из тех историй с несчастливым началом, которые становятся историями успеха. Мать мальчика умерла, когда он был еще маленьким, но образованная, отважная женщина, на которой женился впоследствии отец, терпеть не могла бедность, как рассказывал об этом сам Хилл. Мачеха Наполеона, взвалив на себя ответственность за семью и ферму, отправила мужа в возрасте 40 лет учиться на дантиста и стала для приемного сына опорой, благодаря которой он смог выбраться из Вирджинии. Именно она внушила мальчику мысль, которая впоследствии сделала его знаменитым: «Все, что человеческий разум способен понять и во что способен поверить, — достижимо».

   Ранним работам Наполеона Хилла, сравнительно мало известным, свойственна свежесть мышления. Опубликованные на страницах его собственных журналов, они стали своеобразной испытательной лабораторией и стартовой площадкой для одной из самых воодушевляющих книг всех времен.

   
    Патриция Хоран
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    Глава 1

    Научитесь использовать свой удивительный разум
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Человеческое мышление определяется множеством качеств и склонностей. Ему свойственны пристрастия и предубеждения, оптимизм и отчаяние, любовь и ненависть, склонность к созиданию и разрушению, доброта и жестокость. Мышление регулируется всеми этими и многими другими качествами — в одних людях доминируют одни качества, в других — другие.

   Доминирующие качества формируются в значительной степени под влиянием среды, воспитания, окружения и особенно под влиянием наших собственных мыслей! Любая мысль, постоянно присутствующая в уме человека, или любая мысль, внедренная в сознание с помощью концентрации внимания, часто притягивает те качества, с которыми она имеет наибольшее сходство.

   Мысль напоминает зерно, посеянное в почву, так как она тоже порождает себе подобное, размножается и развивается. Следовательно, очень опасно держать в голове деструктивные мысли: рано или поздно они начинают искать выход в виде физического действия.

   Посредством самовнушения (когда человек удерживает определенные мысли в своем уме и концентрируется на них) любую мысль можно трансформировать в действие. Более подробно этот принцип рассматривается ниже.

   Если бы важность самовнушения понимали все, если бы ему обучали в школе, это полностью изменило бы моральные и экономические стандарты в мире не более чем за двадцать лет. С помощью самовнушения человек может очистить свой разум от деструктивных качеств, настойчиво внедряя конструктивные наклонности: позитивное мышление или позитивные установки. Такие качества человеческого разума необходимо укреплять и применять. Во Вселенной действует закон подпитки и применения, которому подчиняется все живое. Согласно этому закону, живое существо без подпитки и применения умирает. Этот закон касается и упомянутых выше качеств человеческого ума.

   Единственный способ развить то или иное качество ума — сконцентрировать на чем-то внимание, постоянно размышлять об этом и потом применять на практике. Пагубные проявления разума можно уничтожить, прекратив использовать их!

   Чего можно было бы добиться, если бы ребенок с его молодым, гибким мышлением усвоил этот принцип и начал применять его в раннем возрасте!

   Принцип самовнушения — один из фундаментальных законов прикладной психологии. Правильное его понимание позволит за короткое время придать созидательную направленность всем проявлениям человеческого разума.

   
Почему бы вам, вместо того чтобы ждать, пока принцип самовнушения будет включен в курс общего образования, не начать применять его на благо себе и своим близким? Возможно, вашим детям не посчастливилось получить такое образование в школе, однако ничто не мешает сделать это дома. Ничто не мешает изучить, осмыслить и в дальнейшем применять этот принцип на практике.

   Вам предстоит узнать нечто важное о чудесном механизме, который мы называем человеческим разумом. Это истинный источник силы. Если вам суждено избавиться от финансовых забот, это произойдет благодаря усилиям вашего удивительного разума. Хотя автор этих строк еще совсем молодой человек, у него уже есть прямые доказательства того, что мужчины и женщины проходят путь от поражений к успеху за поразительно короткие промежутки времени — от нескольких часов до нескольких месяцев.

   Издание, которое вы держите в руках, — доказательство обоснованности утверждения о том, что человек может контролировать свое материальное благополучие, поскольку эта книга опирается на пятнадцать лет неудач! Вы тоже в состоянии превратить свои прошлые неудачи в успех, если начнете применять принципы прикладной психологии. Вы сможете достичь любой цели. Научившись пользоваться этим законом, вы обретете счастье и быстро добьетесь финансовых успехов.

   Нет никакой мистики в таком подходе к человеческому разуму, который функционирует в гармонии с физическими и экономическими законами и принципами. Вы можете управлять своими мыслями, направляя их в правильное русло. Независимо от того, на каком этапе жизни вы находитесь, именно вы контролируете свой разум — при условии, что не позволяете кому-то другому делать это за вас.

   Откройте для себя силу своего разума! Это избавит вас от страха и наполнит вдохновением и смелостью.

   Как Эндрю Карнеги использовал интеллект других

   Он оставил после себя огромное состояние, значительную часть которого пожертвовал на благотворительность.

   Тысячи людей завидовали огромному богатству Эндрю Карнеги, и еще тысячи ломали голову, пытаясь придумать план накопления подобного богатства.

   Позвольте рассказать вам, как Карнеги создал свое состояние. Возможно, благодаря этому у вас появятся идеи о том, как разбогатеть. Прежде всего необходимо хорошо запомнить, что Эндрю Карнеги не обладал особыми качествами, не свойственными обычному человеку. Он не был гением и не делал ничего недозволенного.

   Карнеги накопил свои миллионы, отбирая людей с необходимыми ему качествами, объединяя их интеллектуальные способности и управляя ими. Достаточно рано ему стало ясно, что любой бизнес (например, сталелитейный) требует больше способностей, чем может быть у одного человека. Кроме того, он понял, что в большинстве отраслей и направлений бизнеса требуются люди двух типов: исполнители и инициаторы. Карнеги подбирал нужных сотрудников, руководил ими и поддерживал в них энтузиазм и стремление полностью отдаваться своему делу. Он создавал условия для того, чтобы эти люди как можно более тесно сотрудничали друг с другом и с ним.

   Никто не сможет накопить такое же богатство, как у Карнеги, не воспользовавшись интеллектом других людей. Количество того, что в состоянии произвести, накопить и чем может владеть один человек, сравнительно невелико; но то, что способен создать и контролировать его ум, гармонично сочетающийся с высокоорганизованным разумом других людей, практически неизмеримо.

   Если вы хотите стать богатым, научитесь привлекать в свою жизнь людей, обладающих тем, чего нет у вас. Если вы относитесь к категории инициаторов, подберите помощников так, чтобы среди них были хорошие исполнители. Для того чтобы компания была успешной, в ней должны работать люди, имеющие в совокупности все качества, необходимые для достижения успеха. Некоторые с успехом накапливают, но не умеют сохранять активы. Некоторые могут сохранять, но не умеют приобретать активы. Люди этих двух типов, работая вместе, способны и накапливать активы, и сохранять их.

   Многие компании сначала переживали бурный период роста, а затем — банкротство, потому что ими руководили люди, имеющие слишком много одних талантов и слишком мало (или совсем не имеющие) других, столь же необходимых. Для успешного ведения бизнеса требуется нечто большее, чем капитал. Для этого нужно участие людей, совокупный интеллект которых был бы хорошо сбалансированным, включал в себя самые разные способности и качества, свойственные как хорошим исполнителям, так и инициаторам.

   Волшебный человеческий разум

   Сейчас не время для людей, верящих только в то, что они понимают. Сейчас не время и для тех, кто подвергает сомнению способность человеческого разума заглянуть за многовековую завесу времени и увидеть там послания природы. Природа открывает свои секреты всем, кто желает их увидеть. Молния больше не пугает невежественное, суеверное человечество. Сейчас силы природы поставлены ему на службу.

   Электричество по-прежнему та же сила, что и сотни лет назад, но раньше мы знали о нем лишь то, что оно разрушительно! Мы не представляли, что когда-то оно станет нашим слугой, послушно выполняющим приказы. Мы не понимали природу электричества и до недавнего времени даже не пытались овладеть этой силой.

   Как открыть для себя возможности других сил природы, действующих на Земле? Только с помощью экспериментов. Другими словами, посредством воображения! Несомненно, мы живем в эпоху воображения, исследований и экспериментов. Человечество начало избавляться от оков страха и сомнений и овладевать инструментами прогресса, на протяжении веков лежавшими под нашими ногами.

   Время, в которое мы живем, — самая удивительная эпоха в истории человечества, причем она поражает не только прогрессивными техническими изобретениями, но и развитием человеческого разума. Каждый день мир узнает о новых технологиях или изобретениях, и ни одно из них не было бы возможным без человеческой мысли.

   Почему следует прекратить ссориться с окружающими

   Время и энергия, которые мы тратим на ответные удары по обидчикам, могло бы сделать нас богатыми и независимыми, если бы эти огромные силы были направлены на конструктивные действия — на созидание, а не на разрушение. Среднестатистический человек тратит три четверти жизни на бесполезные, деструктивные действия.

   Существует только один эффективный способ наказать того, кто поступил плохо по отношению к вам, — ответить добром на зло. Самые «горячие угли, собранные на голову человека», — это добро, совершенное в ответ на жестокость.[2] Человек, охваченный ненавистью, не только тратит время напрасно, но и подавляет самые ценные порывы своей души, теряя способность к конструктивным действиям. Ненависть может причинить вред только тому, кто потакает ей. Алкоголь и наркотики оказывают на организм человека не более разрушительное действие, чем гнев и ненависть. Счастливые люди достаточно сильные и мудрые, чтобы подняться над нетерпимостью, эгоизмом, а лчностью и мелочной завистью. Все эти чувства разрушают самые лучшие порывы души и открывают сердце человека насилию.

   Гнев никогда не приносил никому пользы. Великодушные люди, как правило, никогда не сердятся и крайне редко пытаются навредить ближним или расстроить их планы. Можно только позавидовать тому, кто способен простить и забыть нанесенную ему обиду. Эти люди могут подняться до такого состояния счастья, которое не дано испытать большинству простых смертных.

   Сколько еще времени понадобится нам, чтобы научиться идти по жизненному пути рука об руку, с любовью помогая ближнему, вместо того чтобы вредить друг другу?

   Когда мы поймем, что единственный критерий жизненного успеха — служение человечеству? Когда мы осознаем, что самые большие жизненные блага даруются тому, кто не поддается примитивной тяге к уничтожению других?
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    Глава 2

    Создание вибраций успеха
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Большинство из нас стремится к достижению успеха, мечтая обойти трудности, обычно возникающие на этом пути. Мы хотим добиться желаемого минимальными усилиями с нашей стороны. Чтобы понять, что такое успех, необходимо сформулировать его определение и составить список желаемых достижений. Не знаю, как вы определяете успех, но я предложу вам свое определение: «Успех — это сумма действий и мыслей человека, которые в силу своей позитивной, конструктивной природы принесли счастье и хорошее настроение людям, окружавшим этого человека в прошлом, а также тем, кто будет рядом с ним в последующие годы».

   Вряд ли, не будучи успешным, вы привнесете счастье, хорошее настроение и радость в жизнь близких людей. Точно так же вы не можете преуспевать, принося при этом страдания и несчастья другим.

   Если люди улыбаются, когда вы рядом, если вы обладаете богатым внутренним миром, заставляя людей радоваться вашему присутствию, если говорите и думаете только о прекрасных сторонах жизни и убеждаете других делать то же самое, если вы избавились от цинизма, ненависти, страха и уныния, а вместо этого испытываете любовь ко всему человечеству — вы «обречены» на успех!

   Деньги — не показатель успеха. На самом деле они могут быть доказательством поражения, если процесс их накопления не сопровождается счастьем и благожелательным отношением к людям. Лично я превыше всех благ мира ценю удовольствие (и волнующую радость), счастье и удовлетворение, которые испытываю благодаря появившейся у меня возможности послужить людям своим писательским трудом.

   Разве можно купить такое удовлетворение за деньги?

   Нет! Тысячу раз нет! Удовлетворение приходит, когда мы творим добро, а не когда покупаем что-то! Складывается впечатление, что некоторые люди никогда не усвоят этот урок, каким бы истинным он ни был. Путь к тому, что мы называем успехом, только один — служение людям. Любая другая дорога не приведет к успеху.

   
Я попытаюсь быть счастливее в этом году, чем в прошлом, и сделаю это, не приобретая больше земных благ (хотя мог бы выгодно их использовать), а принося пользу людям своими работами и делая счастливее родных и близких. Если человек не может увеличить меру своего успеха таким способом, то ему это совсем не под силу!

   Я не советую отказываться от накопления материальных благ как одного из способов достижения успеха и счастья, но настойчиво рекомендую не полагаться только на деньги на этом пути.

   У меня никогда не было достаточно денег, чтобы перестать работать, однако я знаю многих, у кого такие деньги были, но в результате они получили не то, что я называю успехом.

   Почему финансовый успех бывает опасным

   Финансовый успех приносит власть, а власть — опасная вещь в руках тех, кто не умеет мудро и справедливо ее использовать. Большая финансовая сила склоняет к нетерпимости и неуважению к правам других. Добиваясь финансового процветания, необходимо следить за своими поступками более внимательно, чем когда-либо прежде.

   Финансовый успех слишком часто подавляет самые прекрасные порывы души и приводит к культу богатства! Человек, который приобрел большую финансовую власть, не испытав в полной мере все тяготы бедности, мудро распоряжается этой властью, является исключением. Настоящий успех нельзя выразить в денежных единицах, его можно измерить только в количестве и качестве служения другим. Если богатство отнимает у человека желание приносить пользу обществу, это можно расценивать как поражение, а не как успех.

   Следите за своими поступками, когда у вас появится больше денег, чем необходимо для повседневной жизни. Позаботьтесь о том, чтобы это не заслонило вам единственно верный путь к настоящему успеху — служение человечеству.

   Два человека, две ноги — большая разница

   В городке Уичито-Фолс в Техасе я увидел одноногого человека, просившего милостыню. Задав ему несколько вопросов, я выяснил, что у мужчины хорошее образование. Оказалось, он просит милостыню, так как его не берут на работу. «Весь мир ополчился против меня, и я потерял веру в себя», — сказал он. Так вот в чем камень преткновения: «…потерял веру в себя».

   Я знаком с еще одним одноногим человеком. У него нет солидного образования, однако он получает довольно большое жалованье как руководитель отдела сбыта производственной компании, возглавляя коллектив численностью пятьдесят человек.

   Один нищий инвалид выставлял напоказ протез ампутированной ноги в качестве доказательства, что ему нужно подаяние. Второй одноногий человек прикрывал свой протез, чтобы не привлекать к нему внимания. Разница между этими двумя людьми только в точке зрения. Один верит в себя, другой — нет. Тот, кто верит в себя, мог бы потерять другую ногу и обе руки, но по-прежнему зарабатывал бы достаточно много денег. Он мог бы лишиться даже своих глаз — и все равно процветал бы.

   Мир никогда не победит вас, если вы сами не будете считать себя побежденным.

   
Один производитель мясных продуктов, занимавший когда-то лидирующие позиции в отрасли, заработал большие деньги на колбасном бизнесе уже после того, как его разбил и обездвижил паралич. Он даже не мог повернуться в кровати без посторонней помощи. Однако он верил в себя! А если у вас есть вера в себя и ваш чудесный разум продолжает работать как надо, вы застрахованы от неудачи. Это утверждение звучит так категорично, потому что оно правдиво.
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    Глава 3

    16 ступеней магической лестницы к успеху
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В магической лестнице к успеху есть нечто, не поддающееся описанию, что привлекает, захватывает и вдохновляет тех, кто знакомится с данной методикой. Эта методика помогла тысячам людей сделать первые шаги к успеху. Она вдохновляет богатых и бедных, образованных и неграмотных. Она объединяет людей, развивая в них дух взаимопонимания.

   Цель магической лестницы к успеху — показать, в чем сила человека и как ее можно развить. Обрести силу можно только посредством разумно ориентированных, упорядоченных знаний. Сами по себе факты не обладают силой, как и неорганизованные знания, которые не применяются и не пополняются должным образом.

   Существует огромный объем тщательно классифицированных знаний, хранящихся в бумажном или электронном виде, однако они не имеют никакой силы, пока не будут разумно трансформированы. Ни университетские дипломы, ни полученные знания ничего не значат до тех пор, пока не будут классифицированы, организованы и применены на практике. Напротив, сила человека заключается в его способности организовать и разумно применить свою энергию, воспользовавшись своим интеллектом и знаниями.

   Цепь, сложенная в мешок в виде отдельных звеньев, может быть очень тяжелой. Однако эти звенья станут крепкой цепью только соединенными между собой. То же самое можно сказать и о наших способностях. Чтобы они представляли собой силу, их необходимо должным образом упорядочить.

   Сила формируется двумя способами. Первый сводится к организации способностей отдельного человека, что делает его более сильным. Второй способ состоит в том, чтобы должным образом упорядочить способности других или групп людей.

   В истории много примеров того, как горстка хорошо организованных солдат разбивала наголову в десять раз превосходивший ее по численности отряд неорганизованных, недисциплинированных солдат противника. Есть также множество примеров, когда люди добились славы и процветания благодаря организации и разумному применению своих способностей. При этом миллионы других представителей человечества так и остались посредственностями или полными неудачниками.

   Всем известно, что в маленькой батарейке содержится достаточно большая энергия, но она не причинит человеку вреда, если, прикоснувшись к батарейке, он замкнет ее на себя. Тысяча таких батареек безвредна до тех пор, пока они не будут объединены в цепь. А цепь из тысячи батареек выработает достаточно энергии для поддержания работы сложного оборудования. Можно провести аналогию между группой батареек и группой людей: совокупные усилия большой команды намного превосходят по результативности усилия отдельных представителей группы.

   Цель магической лестницы к успеху — научить читателей развивать свои способности и использовать их для решения экономических проблем, возникающих в жизни.

   Упорядочив свои способности в соответствии с лестницей к успеху, представленной ниже, и развив в себе качества, соответствующие каждой ее ступени, вы увидите, что ваша сила возросла многократно. Вы сможете обрести ту силу, которой, как вам казалось, у вас нет. Разумно применив ее, вы сможете добиться всего, к чему стремитесь.

   
    Шестнадцать ступеней магической лестницы к успеху представляют собой наилучшие показательные моменты двадцати двух лет моей деловой жизни.

   

   Ступень 1. Четкая жизненная цель.

   Ступень 2. Уверенность в себе.

   Ступень 3. Инициативность.

   Ступень 4. Воображение.

   Ступень 5. Действие.

   Ступень 6. Энтузиазм.

   Ступень 7. Самообладание.

   Ступень 8. Стремление делать свою работу лучше и в большем объеме.

   Ступень 9. Притягательность.

   Ступень 10. Рациональность мышления.

   Ступень 11. Концентрация.

   Ступень 12. Упорство.

   Ступень 13. Умение противостоять неудачам.

   Ступень 14. Терпимость и сострадание.

   Ступень 15.Труд.

   Ступень 16. Золотое правило.

   Я приоткрою завесу над своей личной жизнью, чтобы вы могли усвоить уроки, о которых пойдет речь ниже. Надеюсь, благодаря этому путь к достижению целей, который вам предстоит пройти, станет хотя бы немного короче, а неизбежные препятствия на этом пути будут сведены к минимуму.

   Успех не следует отдавать на волю случая, как это обычно происходит, поскольку путь к достижению успеха и процветания теперь известен, а каждый дюйм этого пути тщательно нанесен на карту. Магическая лестница к успеху приведет вас к желаемой цели, если вы поймете ее суть и упорядочите знания должным образом. Я утверждаю это не только потому, что сам организовал свои способности и успешно применил их для достижения цели, но и потому, что помог тысячам других людей сделать то же самое.

   Магическая лестница к успеху отображает двадцать два года опыта и наблюдений, двенадцать из которых были посвящены глубокому анализу и изучению характера и поведения человека.

   За последние двенадцать лет я проанализировал жизнь 12 тысяч мужчин и женщин, открыв в результате ряд поразительных фактов. Один из них состоит в том, что 95 процентов взрослого населения можно назвать неорганизованными людьми (как в плане организации способностей отдельного человека, так и групп людей), или исполнителями; оставшиеся пять процентов относятся к категории лидеров. В ходе систематизации и классификации наклонностей и привычек людей был обнаружен еще один поразительный факт: среди нас так много исполнителей, потому что у большинства нет жизненной цели, а также четкого плана ее достижения.

   Магическая лестница к успеху — это модель обретения истинной силы посредством организации, координации и использования человеческих способностей. Следует помнить, что этот метод не является ни панацеей от всех бедствий, преследующих человека на жизненном пути, ни очередной формулой успеха. Цель автора — помочь упорядочить то, что вы уже имеете, и действовать точнее и эффективнее, чем прежде. Другими словами, магическая лестница к успеху предназначена для того, чтобы помочь вам получить нужное образование. Под термином «образование» я подразумеваю развитие, организацию и разумное использование врожденных способностей.

   Силу можно обрести только посредством истинного образования! Нельзя считать образованным того, кто не умеет организовать, классифицировать и разумно использовать свойства своего разума для достижения цели. Нельзя назвать образованным человека, не научившегося отличать факты от сомнительной информации и на основании этих фактов составлять план действий, направленный на достижение цели.

   Наличие формального образования еще не доказательство истинной образованности. Университетский диплом — это не свидетельство того, что его владелец — образованный человек. Слово «education» («образование») происходит от латинского «educo», что означает «развивать изнутри, выявлять заложенные способности и расширять их, применяя на практике». Это слово не означает «наполнять мозг знаниями», как трактуется в большинстве словарей.

   Я так подробно останавливаюсь на словах «образование» и «организация», поскольку они представляют собой основу модели «Магическая лестница к успеху».

   Образование — вот чем вы должны овладеть. Никто не даст вам знания; вы должны добыть их сами. Вы должны потрудиться, чтобы получить образование, а затем работать над тем, чтобы его поддерживать. Образование можно приобрести, применяя знания, а не только накапливая их. Любая библиотека изобилует информацией, но сами книги не обладают силой. Книги не могут применить на практике факты, хранящиеся на их страницах. Следовательно, тот, кто всего лишь копит знания, но не организует их и не находит им применения, — только автомат, механическое подобие человека.

   Тонна угля содержит в себе большую энергию, однако этот уголь необходимо добыть из земли и сжечь, чтобы эту энергию можно было использовать. Знания, которые содержатся в мозге человека в латентном состоянии, не организованные и используемые для достижения определенной цели, представляют собой не большую энергию или силу, чем уголь под землей.

   Человеку легче получить образование при помощи учебных заведений и учителей, чем без них: учебные заведения помогают упорядочить знания. Если у вас складывается впечатление, что я слишком заостряю вопрос об организации знаний, позвольте напомнить вам: отсутствие способности организовать, классифицировать и разумно использовать свойства своего ума — вот причина того, что подавляющему большинству неудачников не удается избежать поражения, хотя они и пытаются что-то предпринимать.

   Если посредством многократного повторения и анализа этого вопроса под разными углами зрения я смогу донести до вашего сознания важность должной организации своих способностей и их разумного использования для достижения поставленной цели, тем самым я сделаю для вас то, чего не делает ни одно учебное заведение для своих студентов.

   Теперь мы готовы шагнуть на первую ступень магической лестницы к успеху.

   Ступень 1. Четкая жизненная цель

   Никто не станет запасаться песком, досками, кирпичом и другими материалами для строительства дома без предварительной разработки его проекта. Тем не менее, как подтверждает мой опыт изучения жизни 12 тысяч человек, 95 процентов опрошенных не имеют четкого плана построения собственной карьеры, а это в тысячу раз важнее проекта строительства дома.

   Не следует недооценивать значимость слова «четкая» в выражении «жизненная цель». Без этого слова выражение означает наличие неконкретной цели. Как, где и когда намерены ее достичь, мы не знаем — по крайней мере те из нас, кто принадлежит к тем самым 95 процентам. Мы уподобляемся кораблю без штурвала: он с трудом преодолевает океанские просторы, бесцельно плавая по кругу и расходуя на это энергию, которая никогда не приведет его к берегу, поскольку у капитана нет ясной цели.

   Организуя, классифицируя и разумно используя знания, вы начнете обретать силу. Однако вашим первым шагом на этом пути должен быть выбор четко обозначенной цели — в противном случае вы все равно не сможете стать по-настоящему сильным. Однако надо не только иметь определенную цель, но и разработать четкий план ее достижения. Поэтому необходимо сформулировать и записать на бумаге конечную цель, а также составить как можно более подробный план ее достижения.

   Для того, чтобы записать свою цель и план ее достижения, есть весомая психологическая причина. Вы до конца разберетесь в ней после того, как освоите основные принципы самовнушения.

   Не забывайте, что и ваша четко обозначенная цель, и план ее достижения время от времени могут изменяться. Обычному человеку трудно поставить перед собой масштабную цель, чтобы удовлетворить свои амбиции в будущем. Сейчас самое важное — понять значимость того, что вы должны действовать, не теряя из поля зрения поставленную цель и строго придерживаясь четкого плана ее достижения. Именно этот принцип необходимо сделать неотъемлемой частью процесса организации своих способностей. Вы должны применять его во всем, что делаете, воспитывая в себе привычку к системным, организованным действиям.

   Через год после того, как вы сформулируете в письменном виде свою четко обозначенную цель и план ее достижения, вы почти наверняка будете удивлены, насколько ограниченный фрагмент вашей жизни он охватывает, поскольку к тому времени существенно расширятся ваши перспективы и повысится уверенность в собственных силах. Вы будете готовы достичь большего только благодаря убежденности в том, что можете это сделать, а также благодаря смелой постановке более крупных задач в рамках достижения конечной цели.

   Такой процесс образования — расширение заложенных в вас способностей и раскрытие потенциала вашего разума — позволит вам мыслить более масштабно и не бояться этого. Вы получите возможность взглянуть на поставленную цель через призму анализа и синтеза и увидеть не только ее общие очертания, но и детали, поначалу казавшиеся мелкими и несущественными. Инженеры без труда передвигают горы, но не пытаются сдвинуть гору одним усилием, они делают это посредством ряда небольших целенаправленных усилий, предпринимаемых в соответствии с четким планом.

   Задолго до строительства Панамского канала было точно рассчитано количество времени и денег, необходимых для этого. По сути, это сделали еще до того, как была выкопана первая лопата земли, поскольку инженеры, работавшие над строительством канала, умели делать это в соответствии с четкими планами.

   И Панамский канал был успешно построен!

   Этот проект оказался успешным, потому что люди, планировавшие и строившие канал, придерживались принципа, который я предложил вашему вниманию в качестве первой ступени магической лестницы к успеху. Как видите, в этом принципе нет ничего нового. Не нужны никакие эксперименты, чтобы подтвердить его действенность, ведь многие успешные люди уже доказали это.

   Решайте, чего вы хотите добиться в жизни, затем формулируйте план достижения этой цели и приступайте к его реализации. Если вам трудно определить, каким должно быть дело всей вашей жизни, можете воспользоваться услугами компетентных консультантов, которые помогут вам выбрать занятие с учетом ваших естественных наклонностей, характера, физических возможностей, подготовки и врожденных способностей.

   Это приводит нас ко второй ступени магической лестницы к успеху.

   Ступень 2. Уверенность в себе

   Вряд ли стоит ставить перед собой цель или создавать план ее достижения, если нет уверенности в своих силах, позволяющей добиться желаемого. То, что обычно подразумевают под «уверенностью в себе», свойственно практически каждому человеку, но только относительно немногие обладают особой разновидностью этого качества, лежащей в основе второй ступени магической лестницы к успеху.

   Уверенность в себе — это такое состояние разума, развить которое под силу каждому даже за короткое время.

   Более двадцати лет назад я был простым чернорабочим на угольных шахтах. У меня не было жизненной цели, недоставало уверенности в себе, чтобы найти такую цель… Но однажды вечером произошло событие, ставшее поворотным пунктом в моей жизни.

   Я сидел у костра, обсуждая с товарищем проблему антагонизма между работодателем и наемным работником. Мои мысли произвели впечатление на собеседника, и он сделал то, что стало для меня первым уроком воспитания уверенности в себе. Он взял меня за плечо, посмотрел прямо в глаза и сказал: «Да ты способный парень! Если уволишься отсюда и пойдешь учиться, то оставишь след в этом мире!»

   Важны были не столько слова этого человека, сколько то, как он их произнес: его глаза сияли, он крепко держал меня за плечо — и это поразило меня. Впервые в жизни кто-то сказал мне, что я способный парень, что могу оставить след в мире! Это был первый луч надежды в моей жизни, первый мимолетный проблеск уверенности в своих силах.

   В тот вечер в мой разум было посеяно зерно уверенности в себе, ростки которого дают всходы все эти годы. Первое, что я сделал, — бросил работу на шахтах и начал искать более выгодное дело. Это пробудило во мне жажду знаний, причем настолько сильную, что каждый очередной год своей жизни я становлюсь все более прилежным учеником. Сейчас я могу собрать, классифицировать и организовать факты, потратив на это десятую долю того времени, которое понадобилось бы мне всего несколько лет назад.

   Ступень 3. Инициативность

   Инициативность — очень редкое качество, побуждающее человека делать то, что нужно, без указаний со стороны. Это качество есть у всех великих лидеров. Безынициативный человек никогда не станет выдающимся лидером ни в военном деле, ни в бизнесе, ни в промышленности, поскольку такое звание обязывает к активным действиям.

   Блестящие возможности скрываются за каждым углом, ожидая появления инициативного человека, который найдет их. Когда кто-то выполняет лишь возложенную на него задачу и останавливается на этом, он ничем не выделяется из толпы. Проявляя инициативу, он движется вперед и демонстрирует готовность приступить к решению других задач после выполнения своих обычных обязанностей, это привлекает к нему внимание руководства. На такого сотрудника возлагают более серьезные обязанности — с соответствующим повышением оплаты труда.

   Прежде чем добиться успеха в любой сфере деятельности, надо стать достаточно дальновидным, чтобы мыслить более масштабно, разрабатывать четкие планы достижения поставленных целей и воплощать их в жизнь. Все это требует наличия такого качества, как инициатива.

   Очевидно, что разные ступени магической лестницы сочетаются друг с другом в высшей степени гармонично и вся модель в целом обеспечивает эффективную организацию используемого в ней материала. Обратите внимание, в частности, на то, как дополняют друг друга третья и четвертая ступени и как в результате правильного их сочетания появляется сила, позволяющая решать любые жизненные проблемы.

   Ступень 4. Воображение

   Воображение — это та лаборатория человеческого разума, где из старых идей создается нечто новое. Изобретая лампу накаливания, Томас Эдисон просто взял два хорошо известных принципа и, так сказать, по-новому их соединил — сначала в воображении, а затем в лаборатории. Эдисону (как почти каждому электрику-любителю) было известно, что при возникновении трения в электрической цепи выделяется тепло и проводник нагревается до такой высокой температуры, что начинает излучать свет. Однако проблема была в том, что тело накаливания быстро сгорало.

   Эдисон повсюду искал материал для изготовления специального волокна, или нити накаливания, которая могла бы разогреваться до белого свечения, не сгорая при этом слишком быстро. В итоге он открыл принцип изготовления древесного угля: дрова нужно сложить в кучу, поджечь их, а затем забросать землей, чтобы прекратить доступ кислорода. Дрова продолжают тлеть, но не сгорают полностью из-за недостатка кислорода, необходимого для поддержания процесса горения. Открыв этот принцип, Эдисон поместил нить накаливания в колбу, выкачал из нее воздух… и — о чудо! — получилась лампа накаливания, над которой ученый так долго работал.

   Когда Христофор Колумб обратил свой взор на запад в поисках «нового мира», он использовал инициативу и воображение с самой большой выгодой для человечества за всю его историю. Сочетание этих двух качеств позволило ему открыть Америку.

   Иоганн Гутенберг изобрел печатный станок, что также стало возможным благодаря инициативе и воображению. Это принесло огромную пользу человечеству: человеческая мысль получила крылья, а люди друг к другу стали ближе.

   В основе изобретения аэроплана братьями Райт также лежали инициатива и воображение. Через несколько лет это изобретение позволило человеку покорить воздушное пространство.

   Все великие изобретения сделаны благодаря сочетанию двух сил: инициативы и воображения. Никто не знает, каких высот может достичь человек со средними способностями, используя инициативу и воображение. Отсутствием этих двух качеств объясняется то, что у 95 процентов взрослого населения планеты нет цели в жизни. А в этом заключается причина того, что эти 95 процентов людей — исполнители, а не лидеры.

   Лидерами могут стать только те, кто обладает инициативностью и воображением.

   Ступень 5. Действие

   В мире оплачивается только выполненная работа — другими словами, действия. Знания, которые только хранятся, но не применяются, бесполезны. Они не приносят выгоду, пока не превратятся в действия. Никто не станет платить за товар только потому, что он стоит на полке; чтобы за товар платили, он должен быть пригодным к использованию.

   Вы можете быть выпускником одного из лучших колледжей или университетов, можете хранить в своей памяти все энциклопедии мира, но если не упорядочите эти знания и не найдете им практического применения, они не будут иметь никакой ценности ни для вас, ни для окружающих.

   
Несколько лет назад я опросил в чикагских парках семь бездомных — они лежали или спали, накрыв газетами лица, тогда как в городе полно рабочих мест с достаточно высокой оплатой. Я хотел понять, какое у них есть оправдание подобного образа жизни.

   Благодаря тому что я взял с собой немного мелочи и сигар, мне удалось сблизиться с этими людьми. И что вы думаете они сообщили мне?

   Каждый сказал, по существу, следующее: «Я здесь, потому что мир не дал мне шанса!»

   Только представьте: мир не дал им шанса!

   Разве мир дает кому-нибудь шанс, кроме того, что каждый человек может сам создать его для себя, проявив при этом воображение, уверенность, инициативу, а также другие качества, перечисленные в магической лестнице к успеху? Нет нужды доказывать истинность мысли о том, что бездействие делает абсолютно бесполезным любое образование, любые знания, которые дают лучшие в мире колледжи и университеты, так же, как и все намерения и качества, перечисленные в этой модели.

   Человек, не способный действовать, напоминает мощный локомотив, стоящий в депо на запасном пути: в бункере полно угля, бак наполнен водой, в топке горит огонь, из парового колпака идет пар, но нет машиниста, который открыл бы клапан. В результате вся мощь локомотива остается бесполезной, пока кто-то не приведет его в движение.

   В вашей голове есть мощная машина, способная соперничать со всеми локомотивами или любыми другими механизмами, созданными руками человека, но она так же бесполезна, как и локомотив без машиниста, стоящий на запасном пути. Надо привести ее в действие! Миллионы людей имеют все необходимое для достижения успеха, все что нужно, чтобы сделать мир лучше, за исключением одного — способности действовать!

   Способность действовать тесно связана с остальными качествами, перечисленными в магической лестнице к успеху, но бездействие может все свести на нет. Когда человек начинает действовать, негативные качества (медлительность, страх, беспокойство, сомнения) препятствуют этому. А все мы знаем: выиграть битву можно, только придерживаясь атакующей, а не оборонительной стратегии.

   Способность действовать — одно из главных качеств, свойственное всем лидерам, именно эта черта характера отличает лидера от исполнителя. Над этим стоит поразмышлять, чтобы перейти из исполнителей в избранный круг людей, которых мы называем лидерами.

   Ступень 6. Энтузиазм

   Следующая ступень магической лестницы к успеху уместно названа «энтузиазм», поскольку именно это качество побуждает человека к действию и, следовательно, непосредственно связано с предыдущей ступенью. Если бы мы анализировали ступени этой лестницы по степени важности, энтузиазм, скорее всего, опередил бы действие, поскольку тот, кто лишен энтузиазма, вряд ли способен активно действовать.

   Как правило, энтузиазм возникает у человека автоматически, когда он находит работу, которая ему больше всего подходит и нравится. Вряд ли вы сможете проявлять повышенное рвение к делу, если оно вам не по душе. Следовательно, следует настойчиво искать для себя занятие, до тех пор пока вы не найдете то, что захватит все ваши мысли и сердце, — работу, которой вы искренне и навсегда отдадите всего себя.

   Ступень 7. Самообладание

   На протяжении долгих восемнадцати лет между мной и целью, которую я поставил, стоял один заклятый враг — отсутствие самообладания.

   Я постоянно стремился к конфликтам и спорам. И, как правило, находил их. Большую часть времени я тратил на то, чтобы доказать другим, что они не правы. Но вместо этого мне следовало бы посвятить свое бесценное время тому, чтобы доказать самому себе собственную неправоту.

   Необоснованная критика и придирки в адрес других — несомненно, самое неблагодарное дело. Это разрушает дух товарищества и приводит к тому, что склочник наживает себе врагов: придирки не изменят «правдолюба» и не помогут ему. Как правило, так обычно ведут себя те, кто не способен владеть собой.

   Без самообладания вы не сможете стать великим лидером. Умение контролировать собственные действия — первый шаг на пути к большим достижениям. Когда человек теряет самообладание, в его мозгу происходит процесс, который следует проанализировать более тщательно. Тот, кто впадает в состояние гнева, на самом деле не просто теряет самообладание — он распаляет себя своим гневом, и в результате в его организме вырабатываются вещества, которые превращаются в яд.

   Разгневанный человек при каждом выдохе выделяет токсические вещества в количестве, достаточном для того, чтобы убить морскую свинку!

   Есть только три способа избавиться от яда, который вырабатывает организм того, кто испытывает сильный гнев. Первый — выбросить токсические вещества через поры на коже; другой — через легкие, когда человек выдыхает яд в виде газа; и третий способ — через печень, очищающую кровь от вредных веществ.

   Когда эти три пути вывода токсинов из организма перегружены, оставшийся яд распространяется по всему телу и отравляет его. Это равносильно введению смертельно опасного отравляющего вещества в кровь с помощью шприца. Гнев, ненависть, цинизм, пессимизм и другие негативные состояния разума постепенно губят организм — значит, следует избегать подобных эмоций. Все они являются следствием одного в высшей степени негативного качества, которое можно обозначить как отсутствие самообладания.

   Ступень 8. Стремление делать свою работу лучше и в большем объеме

   Я глубоко убежден: никто не сможет возвыситься над посредственностью, не приучив себя делать больше того, что положено. Те, для кого такой подход стал привычкой, как правило, становятся лидерами. Такие люди, все без исключения, достигли вершин в своей профессии или в бизнесе, независимо от того, какие препятствия возникали у них на пути.

   Тот, кто именно так выполняет свою работу, непременно привлечет к себе внимание окружающих, и они начнут конкурировать за возможность воспользоваться его услугами. Никто не будет бороться за услуги человека, делающего минимум из того, что должен, и выполняющего работу небрежно и неохотно.

   Ни таланты, ни знания, ни самое лучшее образование не создадут прибыльный рынок для услуг, предоставляемых человеком, если он делает минимум возможного, на минимально допустимом уровне качества.

   С другой стороны, способность делать свою работу в большем объеме и более качественно, независимо от оплаты, наверняка принесет свои плоды. Эта способность может нейтрализовать многие другие негативные проявления, а также компенсировать отсутствие некоторых необходимых качеств.

   Ступень 9. Притягательность

   Даже если вам свойственны все перечисленные выше позитивные черты, вы, тем не менее, вряд ли преуспеете в деле своей жизни, если не станете приятной личностью, привлекающей людей.

   Понятие «личность» нельзя описать одним словом, поскольку это сумма всех качеств, отличающих одного человека от другого. Одежда, которую вы носите, — один из аспектов вашей личности, к тому же достаточно важный. Выражение лица, формируемое морщинками на нем (или их отсутствие), — еще один аспект вашей личности. Речь — тоже чрезвычайно важный элемент: по ней вас сразу можно отнести к категории людей утонченных — или наоборот. Еще один важный аспект — голос; чтобы он стал приятным, мелодичным, глубоким и ритмичным, его необходимо тренировать и развивать. Манера рукопожатия тоже является важной частью вашей личности, поэтому вы должны сделать рукопожатие твердым и энергичным. Если вы просто позволите другому человеку пожать вашу вялую безжизненную руку, тем самым вы обратите его внимание на то, что составляет негативную сторону вашей личности.

   Притягательный человек привлекает к себе людей и заставляет искать его дружбы. Отталкивающий — заставляет всех держаться от него как можно дальше.

   Несомненно, вы можете проанализировать свой внутренний мир и понять, интересен ли он другим. Если нет — вы, безусловно, сможете определить причину. Возможно, вам будет любопытно узнать, каких именно людей вы притягиваете к себе, ведь это говорит многое о вашем характере и личности. К вам будут тянуться только те, кто чувствует себя уютно рядом с вами и чьи личные качества гармонируют с вашими.

   Как правило, привлекателен тот человек, кто разговаривает мягко и доброжелательно и выбирает слова, чтобы не обидеть собеседника; кто со вкусом одевается и носит одежду в подходящем стиле, правильно подобранного цвета; кто дружелюбно настроен по отношению ко всем остальным людям, независимо от их политических, религиозных и экономических взглядов или вероисповедания; кто воздерживается от недоброжелательного тона в разговоре, даже если на то есть причины. Притягивает к себе окружающих тот, кто способен общаться, не ввязываясь в споры по таким сложным вопросам, как религия или политика, и не втягивая в дискуссию других. Вы привлекаете к себе людей, если видите в них только хорошее и не замечаете плохого, не стремитесь ни переделывать других, ни придираться к ним. А еще если вы часто и искренне улыбаетесь. Люди тянутся к тому, кто любит детей, цветы, птиц, траву, деревья и ручьи, кто сочувствует всем попавшим в беду, прощает плохие поступки по отношению к себе, признает за другими людьми право поступать так, как они считают нужным (если только это не ущемляет чьи-то права). Притягательная личность искренне стремится к конструктивности во всех своих мыслях и поступках, поощряет других к совершению добрых дел на благо человечества, вселяя в них уверенность, терпеливо и заинтересованно слушает собеседника и не перебивает.

   Привлекательную личность, как и все остальное, что перечислено в магической лестнице к успеху, можно развить посредством применения принципов прикладной психологии.

   Ступень 10. Рациональность мышления

   Научившись правильно мыслить, вы без усилий, почти автоматически выработаете привычку анализировать все, что пытается проникнуть в ваш разум. Следует отличать обычную информацию от ценных сведений. Научитесь удерживать за пределами своего разума все ощущения, возникающие не на основании фактов, а под воздействием предубеждений, и такие эмоции, как ненависть, гнев, предвзятость, а также под влиянием информации из неправдивых источников.

   Научитесь разделять сведения на две категории: относящиеся и не относящиеся к делу, важные и несущественные. Научитесь организовывать важные для вас факты и, опираясь на них, составлять свое мнение по соответствующему вопросу или план действий.

   Научитесь анализировать то, что читаете или видите в средствах массовой информации, делая при этом необходимые выводы на основании известных вам фактов, и составлять собственное взвешенное мнение о происходящем, не окрашенное предубежденностью и не построенное на основании информации, не проанализированной должным образом.

   Научившись правильно мыслить, вы поймете, как применить ту же процедуру для анализа того, что говорят вам другие, — это позволит приблизиться к истине. Вы научитесь не воспринимать поступающие к вам сведения как факт, пока они не пройдут ряд тестов, которым любой разумный человек подвергает все, что пытается проникнуть в его разум.

   Помимо всего прочего вы научитесь не судить о человеке по тому, что о нем говорят другие; вы сами взвесите услышанное и проанализируете, воспользовавшись известными приемами правильного мышления, соответствует это истине или нет.

   Если рациональное мышление сможет сделать это для вас, целесообразно развить в себе это качество, не так ли?

   Все это (и намного больше) будет подвластно вам, когда вы усвоите относительно простые принципы правильного мышления.

   Ступень 11. Концентрация

   Концентрация в том смысле, в каком она используется в модели «Магическая лестница к успеху», — это практика стимулирования разума к анализу мельчайших аспектов вашей цели или любого действия, связанного или не связанного с ее достижением. Делать это нужно до тех пор, пока не будет создан ее исчерпывающий мысленный образ и пока не будут найдены способы и средства претворения этого образа в реальность.

   Концентрация — это процесс стимулирования воображения к исследованию всех уголков подсознания, где хранятся образы сенсорных данных, когда-либо воспринятых вашим разумом через чувства, и поиск того, что может быть использовано в связи с объектом концентрации.

   Кроме того, концентрация, подобно соединению батареек в цепь, представляет собой процесс объединения силы всех качеств, перечисленных в магической лестнице к успеху, для достижения поставленной цели.

   Концентрация — это фокусирование силы мысли на заданной теме до тех пор, пока разум не проанализирует ее, разложив на отдельные элементы, а затем скомпонует из этих деталей четкий план действий. Концентрация — это также анализ причинно-следственной связи событий.

   Ступень 12. Упорство

   Упорство и концентрация так тесно связаны друг с другом, что трудно найти грань, разделяющую эти два качества.

   Упорство — это синоним силы воли, или решимости. Это именно то, что заставляет концентрироваться на определенной цели до тех пор, пока она не будет достигнута.

   Когда вас сбивает с ног временное поражение, именно упорство заставляет подниматься и продолжать двигаться к цели. Это качество вселяет смелость и веру, благодаря чему вы продолжаете идти к цели, игнорируя любые препятствия, возникающие на пути.

   Именно это качество заставляет бульдога вцепляться в горло врага мертвой хваткой и не размыкать челюсти, несмотря на все попытки врага освободиться.

   Однако вы не должны воспитывать в себе упорство для того, чтобы использовать его, как это делает бульдог. Эту черту характера вам следует развить, чтобы преодолевать трудности, которые встречаются на пути любого человека, пытающегося занять достойное место в этом мире. Упорство позволит идти в нужном направлении, но прежде следует убедиться, что выбран правильный курс. Неразборчивое применение такого качества, как упорство, может только навредить.

   Ступень 13. Умение противостоять неудачам

   Вот мы и добрались до «счастливой» тринадцатой ступени магической лестницы к успеху — умения противостоять неудачам.

   Не оступитесь здесь. Это самый интересный этап, поскольку он имеет отношение к тому, с чем вы обязательно столкнетесь в жизни, хотите того или нет. Здесь вы увидите так же ясно, как видите солнце в безоблачный день, как извлечь пользу из неудачи; как поражение сделать фундаментом и построить на нем успех.

   Неудачи — это единственный аспект во всей магической лестнице к успеху, который можно было бы назвать негативным. Я покажу вам, как и почему неудачи становятся одним из самых важных событий в жизни.

   Неудачи — это часть плана самой природы. Она устраивает нам бег с препятствиями, чтобы подготовить к выполнению дела всей жизни. В этом горниле с человека слетает окалина, и его характер закаляется настолько, что он может выдержать любые трудности на жизненном пути. Неудачи делают людей сильнее ровно настолько, насколько они сопротивляются им.

   Каждая неудача содержит в себе большой урок, но только если мы проанализируем, осмыслим эту неудачу и извлечем из нее пользу.

   Вы не добьетесь в жизни многого, не открыв для себя простую истину: бедствия и неудачи — благо. Они заставляют разум и тело действовать, благодаря чему и то, и другое развивается в полном соответствии с законом применения.

   История полна примеров, которые ясно показывают, что неудачи очищают и закаляют людей.

   Осознав, что неудачи — это необходимый аспект образования человека, вы не будете бояться их. И главное, в вашей жизни больше не будет неудач! Никто не может подняться после сокрушительного удара или поражения, не став сильнее и мудрее.

   Если вы оглянетесь на собственные неудачи (и если у вас есть счастливая возможность назвать положительные последствия любой из них), то, несомненно, увидите: все эти трудные моменты стали поворотными пунктами в вашей жизни и планах и принесли вам большую пользу.

   Ступень 14. Терпимость и сострадание

   Нетерпимость и неумение сострадать — проклятие современного мира. Если бы в мире была терпимость, войны не уничтожали бы цивилизации на земном шаре. Здесь, в Америке, особенно важно усвоить урок терпимости и сострадания, поскольку эта страна представляет собой большой «плавильный котел», где бок о бок живут представители разных рас и последователи самых разных религий.

   Если мы не будем придерживаться принципа терпимости и сострадания, то не сможем соответствовать стандартам, которые отличают нас от тоталитаризма по ту сторону Атлантического океана. Из войн, пережитых человечеством, можно извлечь много ценных уроков, но самый важный заключается в том, что последователи всех религий и представители всех национальностей и рас боролись за общее дело.

   Если мы могли бороться за общее дело во время войны, не демонстрируя нетерпимости друг другу из-за религиозных взглядов, расовой принадлежности и вероисповедания, если считали необходимым и полезным поступать так тогда, почему бы нам не делать то же самое и в мирное время?

   Сотрудничество дает силу!

   На протяжении веков обездоленные люди страдали от собственного безразличия и нетерпимости друг к другу больше, чем от притеснений со стороны правящих классов. Если бы люди могли преодолеть нетерпимость и направить усилия на общее дело, никакая сила на Земле не смогла бы их победить.

   Во время военных действий поражение, как правило, связано с отсутствием организации. То же самое и в мирной жизни. Несмотря на всеобщую нетерпимость и нежелание согласованно действовать, всегда найдутся люди, которые понимают силу организованных действий и подчиняют своей воле людей неорганизованных и нетерпимых.

   Нетерпимость террористов и религиозных фанатиков продолжает разрушать мир. Любые разногласия между людьми не что иное, как проявление нетерпимости и алчности с обеих сторон. Если бы стороны конфликтов понимали, что одна из них — рука, а другая — кровь, дающая этой руке жизнь, они увидели бы, что нетерпимость негативно скажется на обеих.

   Давайте покончим с нетерпимостью, поставив моральные принципы выше религии и эгоизма. Давайте проявлять в своих поступках хотя бы столько же интеллекта, сколько проявляет маленькая пчела, работающая на благо всего улья.

   Ступень 15. Труд

   Труд — самое короткое из всех слов, обозначающих ступени магической лестницы к успеху, однако оно касается одного из самых важных качеств человека.

   Все законы природы говорят о том, что ничто не может жить, если не используется. Если руку человека привязать к туловищу и не использовать ее, она усохнет и погибнет. То же самое произойдет с любой другой частью тела: то, что не действует, разрушается и умирает. Без активного использования разрушится и мозг человека как физическая субстанция, на базе которой функционирует разум со всеми его свойствами.

   Каждое изображение, которое формируется в мозге человека под влиянием сенсорной информации, поступающей через органы чувств, хранится в крохотных клетках головного мозга, где оно либо забывается и исчезает, если его не используют, либо благодаря постоянному применению становится более отчетливым. Педагоги могут подтвердить, что образование — это не фактические знания, которые ученики черпают из школьных учебников. Образование — это развитие мозга в процессе передачи этих знаний из книг в мозг, а также происходящая при этом тренировка мозга. Именно в этом состоит ценность процесса обучения.

   Все качества, перечисленные в магической лестнице к успеху, — ваши, но вам придется заплатить за них свою цену, и эта цена — труд. Настойчивый, непрекращающийся труд. Пока вы применяете эти качества и поддерживаете их в действующем режиме, они будут сильными и полезными. Но если вы позволите им бездействовать и не станете использовать их, они истощатся и в конечном итоге «отомрут».

   Ступень 16. Золотое правило

   Это последняя ступень магической лестницы к успеху. Возможно, ее следовало бы сделать первой, поскольку от ее применения или неприменения зависит, добьется человек успеха или потерпит поражение на остальных ступенях лестницы. Философия, которую символизирует золотое правило, — это «солнечный свет», питающий остальные качества, входящие в эту модель. Если свет этого золотого правила не освещает ваш путь, вы, скорее всего, увязнете в проблемах и трудностях, которых вам не избежать.

   Золотое правило открывает единственный путь к счастью, и он лежит через служение человечеству. Это именно то, что побуждает в людях «дух улья» и заставляет их подчинить собственные эгоистичные интересы интересам других.

   Это золотое правило действует в качестве барьера на пути нашей склонности к деструктивному применению силы, полученной благодаря развитию других качеств магической лестницы к успеху. Это противоядие от вреда, который могут нанести люди, не обладающие знаниями, а только силой. Это то, что призывает нас к разумному, конструктивному применению тех качеств, которые мы можем развить в себе благодаря применению ступеней магической лестницы к успеху.

   Золотое правило — факел, ведущий нас к достижению целей своей жизни. С его помощью мы можем оставить нечто ценное потомкам. Он освещает путь и тем, кто идет рядом с нами, помогая им найти возможности служения людям.

   Вот это золотое правило: мы должны поступать по отношению к другим так, как хотим, чтобы они поступали по отношению к нам. Мы должны вести себя с людьми так, как хотим, чтобы они вели себя с нами. Мы должны мыслить и действовать так, как хотим, чтобы мыслили и действовали другие.

   В виде магической лестницы к успеху вы получили прекрасный проект, план. Придерживаясь его, вы сможете успешно осуществить любое достойное начинание, которое под силу человеку вашего возраста, с вашими естественными наклонностями и образованием. Эта модель поможет вам увидеть другой конец радуги успеха, найти который на определенном этапе жизненного пути стремится каждый из нас.

   Конец вашей радуги уже виден, и, развив в себе качества, предложенные магической лестницей к успеху, вы сможете забрать горшок с золотом, который ждет законного владельца.
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    Глава 4

    Секрет успеха
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Я сделал важное открытие, которое поможет вам достичь успеха, кем бы вы ни были и какой бы ни была цель вашей жизни.

   Успех приносят вовсе не гениальные способности, которыми, как считается, одарены некоторые. Дело также не в удаче, не во влиянии и не в богатстве.

   Достаточно легко сформулировать то, на чем построено состояние многих богатых людей, то, что помогает мужчинам и женщинам подняться до вершин славы и занять высокое положение. Это всего лишь привычка заканчивать начатое (при условии, что сначала вы научились различать, что стоит начинать, а что — нет).

   
Подведите итоги того, что произошло в вашей жизни, скажем, за прошедшие два года. Каков результат? Вероятность пять к одному, что вы обнаружите следующее: у вас было много идей, вы строили множество планов и даже начинали претворять их в жизнь, но до конца довели только некоторые из начинаний (а может, и ни одного).

   В литературе по прикладной психологии вы обязательно найдете книгу о значении концентрации, где в доступной форме представлена исчерпывающая информация о том, как научиться концентрировать свое внимание.

   Вы поступите правильно, если найдете такую книгу и прочитаете ее, сосредоточившись на новой идее: научиться доводить до конца любое начинание.

   С тех пор как вы стали что-то осознавать в своей жизни, вы много раз слышали такую фразу: «Промедление — вор времени». Но поскольку эта фраза звучала как нравоучение, вы не обращали на нее внимания.

   Но это действительно так!

   Твердо придерживайтесь намеченного плана

   Вряд ли вы сможете преуспеть в любом деле, большом или маленьком, важном или не очень, если просто будете думать о желаемом и пассивно ждать, чтобы все произошло само собой, без упорных усилий с вашей стороны.

   Почти все компании, выделяющиеся на фоне других предприятий своего класса, были созданы и достигли больших успехов благодаря концентрации усилий (практически без отклонений от первоначального плана) на определенном проекте или идее.

   Успех сетей ресторанов быстрого питания, например, основан на принципе концентрации — эту схему можно легко применить по отношению к другим направлениям бизнеса.

   Автомобильный бизнес — это не что иное, как концентрация усилий на простом плане, суть которого — предложить людям надежный автомобиль по как можно меньшей цене, полученной за счет серийного производства.

   Самые крупные в мире торговые компании, в том числе занимающиеся торговлей по почте, также были построены на основании простой идеи обеспечения низких цен за счет покупки и продажи больших партий товаров, а также идеи дать покупателю возможность вернуть товар, если он по тем или иным причинам не удовлетворяет клиента.

   Можно привести и другие примеры того, как торговые компании добились больших успехов, приняв определенный план и твердо придерживаясь его.

   Однако на один случай достижения больших успехов благодаря соблюдению этого принципа приходится тысяча случаев, когда компании, не следовавшие этому принципу, терпели полное или почти полное поражение.

   Незрелые идеи не приносят пользы

   Не так давно я беседовал с одним очень умным и во многих отношениях способным бизнесменом, тем не менее не преуспевшим в бизнесе по простой причине: у него много незрелых идей, и он отбрасывает их, даже не пытаясь опробовать.

   Я дал этому человеку совет, который мог бы оказаться для него очень ценным, но мой собеседник ответил: «Я сам думал об этом несколько раз и однажды даже попытался реализовать эту идею, но она не сработала».

   Обратите внимание на эти слова: «…однажды даже попытался реализовать эту идею, но она не сработала». Он попытался реализовать ее!

   Прошу вас запомнить следующее: добивается успеха не тот, кто всего лишь начинает какое-то дело — успех ждет того, кто решительно доводит дело конца!

   Начать может всякий. Однако только те, кого мы называем гениями, обладают достаточным мужеством, уверенностью в себе, упорством и терпением, чтобы закончить начатое. Люди, которых часто считают гениальными, в большинстве случаев (как много раз говорил Эдисон) таковыми не являются. Они просто трудяги, которые разрабатывают четкий план действий и твердо придерживаются его.

   Успех редко (или вообще никогда) приходит очень быстро. Большие достижения — это, как правило, результат долгого и терпеливого труда.

   Подумайте о могучем дубе. Он не вырастает за год, за два или даже за три. Чтобы дуб вырос достаточно большим, требуется два десятка лет. Есть деревья, достигающие огромных размеров за несколько лет, но у них мягкая, пористая древесина, да и живут они не очень долго.

   Представьте себе человека, который принимает решение стать шеф-поваром в этом году, затем меняет планы и пытается заняться финансовым бизнесом в следующем году, после чего еще через год переключается на страхование жизни… Такой «труженик», скорее всего, потерпит неудачу во всех этих сферах деятельности. Хотя, если бы все эти три года он пытался реализовать одну из своих идей, он смог бы добиться достаточно больших успехов.

   Почему я так хорошо знаком с этой ситуацией

   Я очень хорошо знаю то, о чем пишу, потому что сам почти пятнадцать лет подряд совершал ту же ошибку. Уверен, что имею моральное право предупредить о препятствии, которое может возникнуть на вашем пути, поскольку сам многократно терпел неудачи из-за него.

   Перед тем как наступит первое января — день, когда составляются планы на будущее, выполните два небольших задания. Это позволит вам извлечь значительную пользу из прочтения этой главы.

   Первое: определите для себя главную цель на следующий год и хотя бы на ближайшие пять лет — и подробно ее опишите.

   Второе: запишите основные принципы достижения этой цели, указав в качестве первого что-либо подобное: «На протяжении следующего года я как можно быстрее определю задачи, которые мне предстоит выполнить от начала до конца, чтобы добиться успеха, и ничто в этом мире не отвлечет меня от завершения каждого начатого мною дела».

   Почти все люди обладают достаточным интеллектом, чтобы генерировать идеи, но, к несчастью, большинство идей не воплощаются в жизнь. Лучший локомотив не потянет ни грамма веса до тех пор, пока кто-то не откроет клапан, высвободив энергию пара.

   В вашем разуме тоже заложена энергия (она есть у каждого человека), но вы не высвобождаете ее через «клапан» действия! Вы не применяете эту энергию на практике посредством концентрации усилий на поставленных задачах.

   Если вы доведете дело до конца, это позволит вам занять достойное место среди людей, которых считают успешными.

   Насколько я могу судить, главный аргумент против употребления алкоголя — спиртное приводит человеческий разум в расслабленное, инертное состояние. Этого достаточно, чтобы выступать против употребления алкоголя, поскольку на благополучии человека негативно сказывается все, что мешает ему концентрироваться на выполнении определенной задачи от начала до конца.

   Как правило, люди высвобождают свой потенциал и начинают активно действовать, занимаясь тем, что доставляет им удовольствие. Именно поэтому мы лучше всего выполняем именно ту работу, которая нам нравится.

   Вы можете «уговорить» свой разум высвободить содержащуюся в нем энергию и сконцентрироваться на выполнении какого-либо полезного дела. Продолжайте настойчиво искать способы высвобождения этой энергии. Найдите работу, на которой сможете без особого труда высвободить энергию своего разума, — и это, скорее всего, будет то самое дело, в котором вы сможете добиться больших успехов.

   Гений — это не то, что мы думаем

   У меня была исключительная возможность побеседовать со многими великими людьми — с теми, кого считают гениями. Чтобы подбодрить вас, скажу откровенно: я не нашел в этих людях ничего такого, что не было бы свойственно обычному среднестатистическому человеку. Это такие же люди, как мы с вами; их интеллект не больше (а иногда и меньше) нашего. Однако у них есть способность высвободить потенциал своего разума и сконцентрироваться на выполнении задачи, большой или маленькой, от начала до конца.

   Не рассчитывайте, что вам удастся полностью овладеть приемами концентрации после первой же попытки. Сначала научитесь концентрировать внимание на самых мелких действиях, — на том, как вы затачиваете карандаш, заворачиваете пакет, печатаете письмо…

   Чтобы достичь совершенства в прекрасном искусстве доведения начатого до конца, необходимо делать это постоянно — независимо от масштаба задачи. Со временем это войдет в привычку, и вы будете делать это автоматически, без каких бы то ни было усилий.

   Что это вам даст?

   Какой бесполезный, нелепый вопрос! Но я отвечу, слушайте: именно это приведет вас к успеху, а не к поражению!
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    Глава 5

    7 переломных моментов в моей жизни
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Это рассказ о моем жизненном опыте, охватывающий более чем тридцатилетний период. Этот опыт показывает, насколько важно проявлять дальновидность, чтобы открыть для себя важнейшие истины жизни и научиться интерпретировать молчаливые знаки невидимой руки, управляющей нашей судьбой. В этом рассказе важны не сами события, а анализ этих событий и их взаимосвязь друг с другом.

   Вступление

   Существует старая ирландская легенда, в которой говорится, что в конце радуги лепрекон спрятал горшок с золотом. Эта захватывающая воображение сказка может иметь отношение к склонности современного человечества поклоняться мамоне.

   На протяжении почти пятнадцати лет я искал в конце своей радуги то, что могло бы стать для меня «горшком золота». Я не прекращал настойчивых попыток ухватиться за ускользающий конец радуги. В своих поисках мне довелось пройти и по горным склонам поражений, и по холмам отчаяния, но призрак горшка с золотом все равно манил меня.

   Отложите в сторону свои заботы и отправляйтесь со мной в путешествие. По ходу я нарисую вам словесную картину извилистого пути, который мне довелось пройти. Я покажу вам семь переломных моментов в моей жизни. Возможно, я помогу вам сократить расстояние до заветного конца вашей радуги. На этот раз я ограничу рассказ обычными деталями поисков, которые снова и снова почти приводили меня к достижению желанной цели, но затем опять уносили ее куда-то далеко.

   Путешествуя вместе со мной по тому пути, который я прошел когда-то, вы увидите борозды моего опыта, наполненные терниями и политые слезами; вы пройдете вместе со мной по «долине теней»; взберетесь на вершины надежды и внезапно окажетесь в бездонной пропасти горечи и поражения; вам предстоит пройти по зеленым полям и проползти по песчаным пустыням… Но все же мы с вами доберемся до заветного конца радуги!

   Но будьте готовы к потрясению, поскольку вы увидите там не только горшок золота, о котором гласит старая легенда. Там будет то, что окажется ценнее всего золота на Земле, и это будет ваша награда за пройденный путь.

   
Однажды утром я внезапно проснулся, будто кто-то толкнул меня. Я огляделся вокруг, но никого в комнате не увидел. Было три часа ночи. За нескольку секунд я увидел четкую картину семи переломных моментов своей жизни в том виде, в каком эта картина описана здесь. У меня возникло непреодолимое желание (это было даже нечто намного большее, чем желание, — это был приказ) выразить видение в словах, рассказать об этом людям.

   До этого момента мне не удавалось правильно объяснить некоторые события моей жизни. Они оставили разочарование и горечь в моем сердце, что несколько ослабило мое желание служить людям.

   Я не стану говорить здесь о чувствах, которые я испытал, поняв значение мучительных переживаний, душевной боли, разочарований и трудностей, выпадающих на долю каждого из нас. Я опущу описание своих чувств по этому поводу не только потому, что такие переживания неприкосновенны, но и потому, что у меня нет слов, чтобы выразить их.

   Теперь вы можете отправиться вместе со мной в путешествие к первому переломному моменту в моей жизни. Он произошел более двадцати лет назад, когда я был бездомным юношей, не имевшим ни образования, ни определенной цели в жизни. Меня носило по жизни, как сухой лист ветром. Насколько помню, мне даже в голову не приходило, что я могу достичь большего, чем стать обычным чернорабочим на угольной шахте. Казалось, сама судьба настроена против меня. Я не верил ни в кого, кроме Бога и самого себя, а иногда даже спрашивал себя, не предал ли меня Бог!

   Я был циничным, ко всему относился скептически и во всем сомневался. Я не доверял тому, чего не понимал. Два плюс два имело для меня смысл только тогда, когда я складывал пальцы и суммировал эти числа сам…

   Признаю, что это заурядное начало моей истории, но это не моя вина; я просто излагаю то, что было на самом деле. Немного отклонюсь от темы, чтобы сказать: события, происходящие в начале жизненного пути, в большинстве случаев не примечательны, не интересны и прозаичны. Эта мысль настолько важна, что я считаю необходимым обратить на нее ваше внимание, прежде чем начну свой рассказ. Эта мысль может прояснить происходящее, даст возможность истолковать события вашей жизни в свете реальной значимости каждого из них, независимо от того, насколько важным оно казалось вам в то время.

   Убежден: мы слишком часто ожидаем, что самые важные события нашей жизни должны быть драматическими, впечатляющими, театральными. В действительности же они приходят и уходят почти незамеченными, разве что оставляют в сердце радость или горечь. В результате мы упускаем из виду уроки, которым должны научить нас эти события, поскольку фокусируем внимание на связанных с ними эмоциях.

   Событие, о котором я расскажу дальше, произошло более двадцати лет назад.

   Первый переломный момент

   Таким моментом стало событие, о котором я уже говорил раньше, — это были слова старого рабочего: он сказал, что я способный парень, что мне следует учиться и что я оставлю след в мире.

   Первое, что я сделал, услышав эти слова, — записался на курс обучения в бизнес-колледж. Должен признать, что этот шаг оказался одним из самых полезных поступков, когда-либо совершенных мною в жизни. Во время обучения в колледже я впервые понял, что такое чувство меры. Здесь я узнал об основных принципах демократии и, что важнее всего, усвоил мысль о том, какую пользу может принести такой простой принцип: делать свою работу лучше и в большем объеме. Этот принцип стал для меня непреложным законом, который до сих пор влияет на все, что я делаю.

   В бизнес-колледже я общался с молодыми парнями и девушками, находившимися там с одной целью — научиться эффективно выполнять свою работу и зарабатывать этим на жизнь. Я познакомился с людьми разных национальностей и вероисповедания, с католиками и протестантами, и поддерживал ровные отношения со всеми. Я впервые понял, что все люди могут быть равными, и во мне нашла большой отклик атмосфера демократии, царившая в студенческой среде бизнес-колледжа.

   После окончания учебы я получил должность стенографиста и бухгалтера и проработал в этом качестве пять лет. Я неизменно придерживался принципа, ставшего для меня непреложным законом. Благодаря этому я быстро продвигался по карьерной лестнице, занимая все более ответственные должности, достаточно высокие для моего возраста (с соответствующим увеличением жалованья).

   Я экономил деньги, и вскоре на моем банковском счете было уже несколько тысяч долларов. Я быстро продвигался в направлении конца своей радуги. Передо мной стояла цель преуспеть, а успех я представлял себе, как и большинство молодых людей… Деньги!

   Сумма на моем банковском счете становилась все более солидной. Я видел, как продвигаюсь по карьерной лестнице и зарабатываю все больше и больше. Мой неизменный принцип делать свою работу лучше и в большем объеме, привлек ко мне внимание работодателей, и я оказался в более выгодном положении по сравнению с теми, кто не знал этого секрета.

   Моя репутация стала известна очень быстро, и появились люди, конкурировавшие за получение моих услуг.

   Я пользовался спросом благодаря не моим знаниям (они были достаточно ограниченными), а готовности выжать максимум даже из того малого, что я знал. Эта готовность стала самым важным стратегическим законом, который я открыл для себя.

   Второй переломный момент

   По воле судьбы я оказался на юге и стал менеджером по продажам крупной компании по производству пиломатериалов. Я не имел представления ни о пиломатериалах, ни об организации сбыта, но знал, что очень важно хорошо и в большем объеме делать свою работу, независимо от оплаты. С убежденностью в истинности этого закона я энергично взялся за новое дело, решительно настроившись узнать как можно больше о продаже пиломатериалов.

   Я добился хороших результатов. За год мое жалованье выросло в два раза, а сумма на моем банковском счете продолжала увеличиваться. Я так преуспел в организации сбыта пиломатериалов, что мой работодатель организовал новую компанию и сделал меня своим партнером (ему принадлежала половина компании).

   Бизнес по производству и продаже пиломатериалов шел хорошо, и мы процветали.

   Я уже видел заветный конец своей радуги. Деньги и успех текли ко мне со всех сторон, и все это приковало мое внимание к горшку золота, который я уже ясно видел перед собой. До этого мне и в голову не приходило, что успех может состоять не только из золота! А тогда деньги в банке означали для меня вершину успеха. Будучи доброжелательным и общительным, я быстро завел друзей в бизнесе пиломатериалов и вскоре стал своим человеком на встречах лесопромышленников.

   Я быстро продвигался к успеху и знал это!

   Помимо всего прочего я знал, что занимаюсь именно тем делом, к которому больше всего подхожу. Ничто не могло заставить меня изменить род занятий. То есть ничто, кроме того, что произошло на самом деле…

   Я был полон тщеславия и ходил самодовольный, едва ли не раздуваясь от собственной значимости… В последующие годы я стал мыслить более трезво, научился интерпретировать события, происходящие в жизни.

   Теперь я задаю себе вопрос: не позволяет ли судьба нам, глупым человеческим существам, расхаживать перед зеркалом тщеславия, пока мы сами не увидим, насколько примитивно поступаем, и не откажемся от этого? В любом случае мне казалось, что передо мной лежит свободный путь. В топке было полно угля, бак наполнен водой. Моя рука на заслонке клапана, и я готов его открыть…

   А судьба уже поджидала меня с тяжелой битой. Но, конечно же, я не видел приближающейся катастрофы до тех пор, пока она не наступила. Моя история не отличалась от тех, что могли бы рассказать многие, если бы были искренни с собой.

   Как гром среди ясного неба на меня свалился банковский кризис 1907 года. За одну ночь он унес все мое состояние до последнего доллара. Человек, с которым я вел бизнес, под влиянием паники изъял деньги из банка и вышел из ситуации без потерь, но при этом оставил меня ни с чем. Вернее, у меня было только одно: компания, у которой нет ничего, кроме хорошей репутации. На сумму, эквивалентную стоимости этой репутации, я мог бы купить пиломатериалов на сотню тысяч долларов. Один нечистый на руку юрист (впоследствии попавший в тюрьму за другое преступление) увидел возможность превратить в наличные эту репутацию и то, что осталось от компании по производству пиломатериалов и было тогда в моих руках. Этот юрист вместе с несколькими другими людьми выкупил компанию и продолжал использовать ее.

   Год спустя я узнал, что эти люди скупили все пиломатериалы, к которым смогли добраться, перепродали их и положили выручку в карман, не расплатившись с долгами. Так я неожиданно для самого себя стал в их руках инструментом обмана кредиторов, слишком поздно узнавших, что я уже не имею никакого отношения к компании.

   Эта неудача создала большие трудности для всех, кто потерпел убытки в результате злоупотребления моей репутацией, но она стала вторым переломным моментом в моей жизни. Эти события заставили меня выйти из бизнеса, где единственным вознаграждением были деньги. Он не открывал никаких возможностей для личностного роста, для внутреннего развития.

   Я приложил все силы к тому, чтобы спасти компанию во время банковской паники, но оказался беспомощным, как младенец! Водоворот судьбы выбросил меня из бизнеса пиломатериалов и перенес в юридическую школу, где мне удалось перебороть свое невежество, тщеславие и некомпетентность — три качества, избавиться от которых под силу каждому человеку.

   Третий переломный момент

   Банковский кризис 1907 года и последовавшее за ним разорение привело меня к тому, что я перенаправил усилия с бизнеса пиломатериалов на изучение права. К такому результату привела неудача (или то, что я называл тогда неудачей). Следовательно, второй переломный момент пришел ко мне на крыльях поражения. И это заставляет меня снова напомнить: в каждой неудаче содержится урок, и ваша задача — извлечь его.

   Поступив, я был твердо убежден: закончив ее, все-таки смогу ухватить конец радуги и заявить права на горшок с золотом. Мои желания не распространялись дальше накопления денег, хотя то, что я ценил больше всего, ускользало от меня, оставаясь в поле зрения, но вне досягаемости.

   В юридической школе я учился по вечерам, а днем продавал автомобили. Мне удалось выгодно использовать в этом деле опыт организации сбыта, который я накопил, занимаясь пиломатериалами. Я снова начал быстро преуспевать, причем настолько, что вскоре у меня появилась возможность заняться автомобильным бизнесом (не последнюю роль в этом сыграла моя старая привычка делать свою работу лучше и в большем объеме, независимо от оплаты). Я видел, что на рынке существует спрос на услуги автомехаников, поэтому открыл учебную мастерскую и стал готовить механиков по сборке и ремонту автомобилей. Эта школа процветала и со временем начала ежемесячно приносить мне довольно большую прибыль.

   Снова в поле зрения появился конец радуги. И в этот раз мне казалось, что я нашел свое место в мире. Сейчас я твердо знал: ничто не сможет заставить меня отклониться от избранного курса и переключиться с автомобильного бизнеса на что-то другое.

   Мой банкир видел, что я преуспеваю, и предоставил мне кредит на расширение бизнеса. Он посоветовал вложить деньги и в другие направления. Этот банкир был одним из лучших людей в мире — по крайней мере тогда мне так казалось. Он дал мне в кредит много тысяч долларов только под мою подпись, без всякого залога.

   Но, увы, не тут-то было! За светлой полосой всегда идет темная… Банкир предоставлял мне деньги в кредит до тех пор, пока я полностью не увяз в долгах, а затем он присвоил мой бизнес. Это случилось так неожиданно, что я был просто потрясен. Не думал, что такое вообще возможно. Мне еще предстояло узнать многое о таких людях, каким оказался мой банкир, — подобных людей, надо отдать должное банковскому бизнесу, я не так часто встречал в этой сфере.

   Из делового человека с огромным доходом, владельца полдюжины дорогих автомобилей и многого другого, в чем мне даже не было нужды (хотя я и не знал об этом), я совершенно неожиданно превратился в бедняка. Конец радуги исчез.

   Прошло много лет, прежде чем я понял, что эта неудача, по всей вероятности, была самым большим благом в моей жизни. Благодаря этому событию я покончил с бизнесом, никак не помогавшим мне развить мои лучшие качества. Кроме того, эта неудача направила меня туда, где я обрел опыт, в котором остро нуждался.

   Должен здесь упомянуть о том, как через несколько лет после этих событий я вернулся в Вашингтон и просто из любопытства решил пойти в тот банк, где мне с такой готовностью предоставляли кредиты, — естественно, я думал, что он по-прежнему процветает.

   К моему большому разочарованию, я обнаружил, что банк прекратил существование, помещение использовалось в качестве столовой для рабочих, а мой старый друг-банкир скатился до нищеты. Когда я встретил его на улице, он был практически без гроша в кармане. Его положение заставило меня впервые в жизни задуматься, можно ли на другом конце радуги найти нечто ценное, кроме денег.

   Обратите внимание: начав задавать себе вопросы, я не выступал открытым бунтом против существующего положения вещей. Кроме того, я не находился в этом состоянии достаточно долго, чтобы найти ответ на свой вопрос. Если бы в то время я знал об интерпретации происходящих в жизни человека событий так же много, как знаю сейчас, то увидел бы в этом событии знак невидимой руки судьбы. Если бы я знал тогда что-либо о законе воздаяния, то не был бы так удивлен, увидев, что мой банкир скатился в нищету. Мне стало бы ясно еще тогда (а понял я это намного позже): произошедшее тогда со мной, было всего лишь одним из сотен поступков, совершенных этим человеком в рамках его деловой этики.

   На протяжении всей своей жизни я не боролся так отчаянно, как тогда, когда пытался остаться в автомобильном бизнесе. Я занял много денег у жены и напрасно потратил их, пытаясь спасти дело, для которого, как я тогда считал, подходил больше всего. Однако силы, неподвластные мне, чего я не понимал в то время, сделали тщетными мои попытки остаться в автомобильном бизнесе. Я вынужден был поступиться гордостью и смириться с тем, что произошло. А поскольку мне нечем было заняться, я решил использовать свои знания в сфере права, полученные когда-то в юридической школе.

   Четвертый переломный момент

   Благодаря влиятельным родителям жены, я получил место ассистента старшего юрисконсульта одной из крупных корпораций. Мое жалованье было гораздо больше, чем в этой компании обычно платили новичкам, и намного больше, чем я того стоил, но связи есть связи, и все сложилось так, как сложилось. Нехватку юридической практики я компенсировал базовым принципом, усвоенным еще в бизнес-колледже: при любых обстоятельствах следует делать работу лучше и в большем объеме.

   Мне было легко выполнять свои новые должностные обязанности. По сути, это место могло бы остаться за мной до конца жизни, если бы я потрудился сохранить его… Но однажды я сделал то, что мои близкие друзья и родственники назвали безрассудным шагом, — неожиданно для всех бросил работу. Когда от меня потребовали объяснений, я назвал причину, казавшуюся мне в высшей степени разумной. Тем не менее мне было трудно убедить свою семью в том, что я поступил мудро, а еще труднее — доказать друзьям, что с головой у меня все в порядке.

   Я уволился, потому что работа казалась мне слишком легкой — я выполнял ее без особых усилий. Я видел, как безделье входит в привычку. Мне начинала нравиться такая жизнь, но я знал, что дальше последует полная деградация. У меня не было особой причины, побуждавшей двигаться дальше. Меня окружали друзья и родственники. Была работа, на которой я мог оставаться ровно столько, сколько мне хотелось, и жалованье, позволявшее купить дом, машину и платить за хороший бензин, чтобы на ней ездить… Что еще нужно?

   Дело было в той жизни, к которой я скатывался. И такая перспектива вызывала у меня содрогание. Каким бы невежественным я ни был тогда в других вопросах, одно я всегда знал и всегда был благодарен судьбе за то, что у меня достаточно здравого смысла, чтобы понимать: стать сильным и развиваться дальше можно только благодаря упорному труду, а пассивность приводит к атрофии и разложению.

   Этот шаг оказался следующим переломным моментом в моей жизни, хотя за ним последовало целое десятилетие, на протяжении которого я испытал все горечи и тяготы, которые только могут выпасть на долю человека. Я бросил хорошую работу в сфере права, разочаровав друзей и родственников, искренне считавших, что меня ждет блестящее будущее. Насколько могу судить, я принял это решение скорее не в результате логических выводов, а по наитию, под влиянием импульса, чего я тогда не понимал.

   Я решил искать работу в Чикаго. Я был убежден: сделав себе имя в какой-либо достойной сфере деятельности в этом конкурентном городе, я докажу самому себе, что талантлив. Немного странные рассуждения… Если честно, они были непривычными для меня самого в тот период. Со временем я понял, что во многих случаях люди ставят себе в заслугу способности, которыми на самом деле не обладают. Боюсь, мы слишком часто относим на счет своей мудрости то, что происходит под влиянием неподвластных факторов, которыми мы не можем управлять.

   Именно эта мысль проходит золотой нитью в рассказе о семи переломных моментах моей жизни. Пусть у вас не сложится впечатление, будто всеми нашими действиями управляют силы, находящиеся вне нашего контроля. Просто мы должны научиться правильно интерпретировать переломные моменты в жизни, когда наши усилия переключаются с одного направления на другое, что бы мы ни делали. У меня нет ни теории, ни даже гипотезы, которая объяснила бы эту аномалию. Думаю, вы сами найдете ответ благодаря способности объяснить события своей жизни.

   
Я приехал в Чикаго даже без рекомендательного письма, поставив перед собой цель продать себя как можно выгоднее, по крайней мере так, как я понимал эту выгоду.

   Я получил должность менеджера по рекламе. В то время я практически ничего не знал о рекламе, но меня выручил опыт работы менеджером по продажам. Кроме того, привычка делать работу лучше и в большем объеме, независимо от оплаты, — давала мне преимущества.

   В первый же год я заработал больше, чем рассчитывал!

   Я возвращался к успеху семимильными шагами. Мало-помалу передо мной снова замаячил конец моей радуги, и я в который раз увидел сияющий горшок с золотом — до него было рукой подать! (Важно помнить, что в то время я всегда измерял успех в долларах, а на конце радуги не рассчитывал найти ничего, кроме золота. До этого переломного момента, если мне в голову и приходила мысль найти не только материальное богатство, то эта мысль оказывалась слишком мимолетной и оставляла после себя очень слабый след.)

   История полна подтверждений того, что после подъема всегда наступает падение. В моей жизни как раз и случился период подъема, но я не думал о том, что за ним меня ждет падение. Допускаю, что никто не может предвидеть черную полосу в своей жизни до тех пор, пока она не наступит, но это неизбежно, если вы не руководствуетесь правильными базовыми принципами.

   Пятый переломный момент

   Я добился больших успехов в качестве менеджера по рекламе. Президенту компании понравилась моя работа, и он помог организовать знаменитую компанию Betsy Ross Candy. Став ее президентом, я вступил в следующий решающий период своей жизни.

   Бизнес начал расширяться, и со временем у нас уже была сеть магазинов в восемнадцати городах страны. Другой конец радуги снова оказался в пределах досягаемости. Мне казалось, что я наконец нашел тот бизнес, в котором хотел бы остаться до конца жизни. Однако наша компания создавалась по образу и подобию другой компании по производству конфет; управляющим ее филиалом на западе страны был мой друг и бывший партнер (именно его огромный успех стал главным фактором, под влиянием которого я решил заняться этим делом). Зная об этом, вы сможете предвидеть конец нашего конфетного бизнеса еще до того, как я сам расскажу об этом…

   Разрешите немного отклониться от темы и поговорить о том, почему миллионы людей потерпели в своей жизни заслуженное поражение. Я убежден, эта причина заключается в заимствовании чужих планов вместо создания собственного.

   Люди никогда не симпатизируют тому, кто копирует чужие планы, хотя такая практика и не запрещена законом.

   Возмущение публики — не самый разрушительный фактор из всего, чему приходится противостоять совершившему такую ошибку. Важно, что подобная практика лишает позаимствованный план энтузиазма, который человек вкладывает в идею, родившуюся в его душе и доведенную до стадии зрелости.

   
Какое-то время все шло очень хорошо, пока моему деловому партнеру и еще одному господину, которого мы взяли в бизнес немного позже, не пришло в голову присвоить мою долю в компании, не заплатив ни цента. (Ошибка, опасность которой не осознает тот, кто ее совершает, пока не станет слишком поздно и он не поплатится за свою недальновидность.) Их план сработал, но я сопротивлялся упорнее, чем они ожидали. Поэтому, чтобы подтолкнуть меня к выходу из бизнеса, они спровоцировали мой арест по ложному обвинению и предложили уладить дело без суда, если я отдам свою долю в компании. Я отказался и настоял на судебном разбирательстве.

   Когда пришло время суда, никто из моих обидчиков не явился, чтобы предъявить иск. Мы настоятельно требовали вызова истца, подавшего жалобу, чтобы заставить его предъявить иск. Так и было сделано.

   Судья прекратил судебное разбирательство, прежде чем оно зашло слишком далеко, заявив при этом: «Это один из самых вопиющих случаев давления, которые я когда-либо встречал в своей практике!»

   Чтобы защитить свою репутацию, я подал иск о возмещении ущерба. Это дело рассматривалось на протяжении пяти лет, но мне все-таки удалось добиться решения в чикагском суде высшей инстанции. Мое заявление относилось к категории деликтных исков, другими словами, это был иск по делу об умышленном нанесении ущерба репутации. В решении, которое выносится по деликтному иску, может быть предусмотрено лишение ответчика свободы до выплаты компенсации, указанной в решении суда.

   Однако я допускаю, что на протяжении тех пяти лет действовал намного более суровый закон, чем тот, что регулирует иски по обвинению в гражданских правонарушениях. Один из тех, в чьей голове родился план подвести меня под арест, отбывал срок в федеральной тюрьме за другое преступление еще до решения суда по моему иску. Другой мошенник с самых вершин успеха скатился к нищете и позору.

   Решение по моему делу, принятое чикагским судом высшей инстанции и так и не вступившее в силу, доказывает незапятнанность моей репутации, а также нечто еще более важное. Это свидетельство того, что невидимая рука, направляющая судьбу искателей истины, очистила мой характер от стремления «получить свое». Я не стал преследовать своих обидчиков: как мне кажется, они уже заплатили свою цену, причем многократно. Те, кто погубил мою репутацию ради личной выгоды, расплатились кровью, глубоким раскаянием, сожалениями и поражением.

   Тот случай стал одним из величайших благ, выпавших на мою долю, поскольку научил меня прощать. Я убедился в том, что закон воздаяния действует всегда и везде, а также в истинности принципа «что посеешь, то и пожнешь». Этот случай очистил мою душу от стремления к реваншу и научил меня ни при каких обстоятельствах не скатываться до личной мести. Благодаря этому событию я понял, что время — верный друг правого и заклятый враг того, кто совершает несправедливость. Этот случай приблизил меня к пониманию слов Иисуса Христа: «Прости им, Отче, ибо не ведают, что творят».

   
Только что произошло нечто необычное!

   Секунду назад я взял часы, но они выскользнули из рук, упали на пол и разбились. Я поднял остатки того, что несколько минут назад было отличными часами и, рассматривая их, вспомнил: ничто не происходит просто так. Мои часы были созданы высшей силой для выполнения определенной работы в соответствии с четким планом. То же самое вдвойне верно и по отношению к людям: мы созданы высшей силой в соответствии с четким планом для выполнения предназначенной нам работы.

   
Какое счастье — осознавать, что мы не были задуманы как деструктивная сила и все накопленное материальное богатство станет таким же бесполезным, как и прах, в который после смерти превратится наша плоть и кости…

   Иногда я задаю себе вопрос, не легче ли понять эту истину во всей ее полноте тому, кто был несправедливо обижен, оклеветан и распят на кресте невежественности. Иногда я размышляю над тем, не благо ли для всех нас то, что приходится переживать события, испытывающие нашу веру, терпение, побуждающие нас терять контроль над собой и наносить ответные удары… Ведь благодаря всему этому мы узнаем о тщетности ненависти, зависти, эгоизма и стремления уничтожить или разрушить счастье ближнего.

   Отточить интеллект можно, воспользовавшись опытом других людей, но эмоции развиваются только через собственный опыт. Следовательно, можно извлечь пользу из каждого события, влияющего на наши эмоции, — радостного или печального. Тщательное изучение биографий людей, отмеченных судьбой, показывает: почти каждый из них, прежде чем добиться успеха, прошел тяжелые испытания в горниле сурового опыта. Это заставляет меня задуматься, не испытывает ли судьба нас на прочность, прежде чем возложить на наши плечи большую ответственность.

   Советую вам серьезно поразмышлять над вопросом, который я затронул, и сделать собственные выводы.

   Прежде чем перейти к рассказу о следующем переломном моменте в моей жизни, хочу привлечь ваше внимание к двум интересным фактам: во-первых, каждый переломный момент приближал меня к концу моей радуги; во-вторых, благодаря каждому из них я обретал знания, которые впоследствии становились неотъемлемой частью моей жизненной философии. Кроме того, те, кто пытался разрушить мою жизнь, столкнулись с теми же бедами, которые были уготованы ими для меня.

   Шестой переломный момент

   Мы подошли к тому поворотному пункту на моем жизненном пути, который, возможно, привел меня к концу моей радуги ближе, чем остальные, поскольку пришлось применить все накопленные до того времени знания по каждой теме, с которой я был знаком. То, что произошло в этот раз, открыло передо мной такие возможности для самовыражения и личностного роста, какие редко бывают у человека в начале жизни.

   Этот переломный момент наступил после того, как меня вытеснили из конфетного бизнеса. Я решил заняться обучением рекламному делу и продаже товаров.

   Один мудрый философ сказал, что разобраться в чем-то можно, только объясняя это другим. Мой опыт преподавания подтверждает истинность этого вывода. Моя школа процветала с самого начала. Я предусмотрел очную форму обучения и заочную, где обучались студенты практически из всех англоязычных стран.

   Несмотря на военную разруху, школа стремительно развивалась, и я видел, как конец моей радуги все ближе и ближе. Я был к нему так близок, что, казалось, могу протянуть руку и дотронуться до горшка с золотом…

   Благодаря моей репутации профессионала высокого уровня руководитель одной компании предложил мне работу по три недели в месяц, с жалованьем, превышавшим жалованье президента Соединенных Штатов.

   Менее чем за шесть месяцев, благодаря полосе удач, я сформировал один из самых эффективных трудовых коллективов в Америке, многократно увеличив стоимость активов компании.

   Если бы вы находились на моем месте, разве у вас не было бы вполне оправданных оснований считать, что вы нашли конец своей радуги и добились заслуженного успеха?

   Вот и мне так казалось. Но меня ожидало одно из самых тяжелых потрясений в моей жизни.

   Произошедшее было в какой-то мере связано с нечестностью руководителя компании, на которую я работал. Хотя, допускаю, в этом была и другая, более глубокая и важная причина, связанная с тем, чему судьба пыталась меня научить.

   Жалованье в размере ста тысяч долларов было назначено мне при условии, что я проработаю руководителем отдела кадров на протяжении года. Однако менее чем через полгода мне стало ясно, что я создаю в компании пирамиду власти и концентрирую эту власть в руках человека, которому она вскружила голову. Я понял, что в ближайшем будущем его ожидают серьезные проблемы. Это открытие заставило меня страдать. Я нес моральную ответственность за несколько миллионов долларов, которые американцы не без моего участия инвестировали в эту компанию, хотя с юридической точки зрения, конечно же, я за это не отвечал.

   В итоге я поставил вопрос ребром и предъявил руководителю компании ультиматум: или средства будут защищены посредством надзора со стороны комитета по финансовому контролю, или я уйду в отставку.

   Он посмеялся над моим предложением, уверенный, что я не разорву контракт, так как в этом случае потеряю много денег. Возможно, я и не сделал бы этого, если бы не моральная ответственность перед тысячами инвесторов. Я подал в отставку, добился того, чтобы компания перешла в руки временного управляющего, защитив ее от неправильных действий помешанного на деньгах человека. Это принесло мне некоторое удовлетворение, хотя вызвало насмешки моих друзей и обошлось в кругленькую сумму.

   Какое-то время очертания конца моей радуги казались расплывчатыми и несколько отдаленными. Иногда я думал о том, что заставило меня выставить себя дураком и отказаться от целого состояния, чтобы защитить людей, которые никогда не узнают о моей жертве.

   Это был один из тех памятных моментов, когда в моей душе зазвенел колокольчик. Во всяком случае звон колокольчика — это именно те ощущения, которые я тогда испытал. Этот сигнал означал для меня четкое, понятное, недвусмысленное послание: придерживайся своего решения и будь благодарен за то, что у тебя хватило мужества поступить именно так! Запомните, что я сказал о колокольчике, потому что мне хочется поговорить о нем подробнее.

   
После события, имевшего такие большие последствия, я еще много раз слышал звон того колокольчика. И теперь я понимаю, что он означает. Когда я прислушиваюсь к его звуку, он указывает мне верный путь. Возможно, вы не стали бы называть звон колокольчика посланием, но я просто не знаю, какими еще словами описать необычные события в моей жизни.

   В этот переломный момент я начал ощущать нечто большее, чем просто звоночек. Все эти годы заветный конец моей радуги постоянно ускользал от меня, то увлекая за собой вверх, то сбрасывая вниз. В связи с этим я впервые задумался вот над чем: не происходит ли это потому, что я рассчитываю не на ту награду? Обратите внимание, в тот момент я только задал себе этот вопрос — и все.

   Это приближает меня к седьмому, и последнему, поворотному пункту в моей жизни.

   Прежде чем начать рассказ о нем, считаю нужным подчеркнуть: все, о чем шла речь до этого, не представляет практической ценности. Шесть переломных моментов, о которых я рассказал, сами по себе для меня не значили ничего. И они действительно ничего не значат, если анализировать их по отдельности. Но если рассмотреть все эти события в совокупности, они образуют фундамент для следующего и последнего переломного момента. Все это представляет собой лучшее доказательство того, что человек постоянно развивается под влиянием разных событий жизни, каждое из которых чему-то учит.

   Мне кажется, необходимо более подробно остановиться на теме, в которую я пытаюсь внести ясность. Сейчас речь идет о том этапе моей карьеры, когда можно потерпеть поражение либо достичь успехов, которые поразят мир, — все зависит от того, как интерпретируются прошлые события и строятся планы на будущее на основе полученного опыта. Если бы я закончил свой рассказ сейчас, он, по всей вероятности, ничего не значил бы для вас. Однако далее следует еще одна, самая важная, часть моей истории, посвященная седьмому и последнему переломному моменту в моей жизни.

   До настоящего момента я рассказывал лишь о последовательности не связанных друг с другом событий, которые сами по себе значили очень мало. Я повторяю эту мысль, потому что хочу, чтобы вы хорошо усвоили ее. А пока вы размышляете, напомню: необходимо как можно чаще оглядываться на свое прошлое, чтобы вспомнить все значимые события вашей жизни и интерпретировать их, пытаясь извлечь ценные уроки.

   Все эти события, неудачи, разочарования, ошибки и переломные моменты могут следовать непрерывной чередой, пока не придет старуха с косой и не потребует свою дань, если мы не осознаем: из всего, что происходит в жизни, необходимо извлекать уроки. И пока не начнем составлять список усвоенных уроков, а потом использовать эти записи, мы будем повторять собственные ошибки снова и снова.

   Седьмой переломный момент

   В свое время я также составлю итоговый список всего того, чему научился на каждом важном этапе жизненного пути, но сначала позвольте мне описать последний, седьмой, переломный момент в моей жизни. Для того чтобы сделать это, придется вернуться на год назад, к знаменательному дню 11 ноября 1918 года.

   Это был, как известно, день подписания мира, и, подобно многим, в тот день я опьянел от радости не меньше, чем от вина. Практически без гроша в кармане я был счастлив узнать, что массовая бойня закончилась и благоразумие вот-вот расправит над землей свои благотворные крылья.

   Война уничтожила мою школу, доход от которой поддерживал бы меня, если бы наших парней не забрали на войну. Я снова оказался так же далеко от конца своей радуги, как в тот памятный день двадцать лет назад, когда стоял возле штольни шахты, где работал простым рабочим, и думал о том, что сказал мне накануне вечером тот добрый человек…

   Я осознал, какая глубокая пропасть лежит между мной и успехом (речь не идет о том, чего мог достичь чернорабочий на угольной шахте).

   Но я снова был счастлив! Затем в моем сознании снова родилась мысль: не ищу ли я на конце радуги совсем не ту награду.

   Я принялся писать что-то, не думая ни о чем конкретном. К моему изумлению, пальцы летали по клавишам печатной машинки. Раньше я никогда не писал так быстро и легко. Я даже не задумывался над тем, что именно пишу, — просто писал, писал и писал.

   По окончании у меня было пять страниц рукописи, которая, насколько я мог понять, родилась без усилий с моей стороны. Это и была редакционная статья, ознаменовавшая рождение моего первого журнала Hill’s Golden Rule («Золотое правило Хилла»). Я отнес эту редакционную статью одному богатому человеку и стал читать написанное. Не дослушав до конца, он сказал, что выделяет средства для моего журнала!

   Было нечто драматичное в том, что желание, которое теплилось во мне почти двадцать лет, начало воплощаться в реальность. Это была та же мысль, услышав которую мой старший товарищ положил мне руку на плечо и сказал судьбоносные слова… А мысль заключалась в том, что золотое правило должно стать главным моральным принципом взаимоотношений между людьми.

   Я всегда хотел стать редактором газеты. Более тридцати лет назад, совсем маленьким мальчиком, я часто работал с печатным прессом отца (он издавал небольшую газету), и с тех пор полюбил запах типографской краски.

   Возможно, эта мечта была подсознательной и в конце концов нашла выход в виде конкретных действий. Или существовал какой-то другой план — над ним я был не властен и к созданию его не имел отношения, но он постоянно подталкивал меня к чему-то, не давая ни минуты покоя во всех сферах деятельности, которыми я занимался, до тех пор пока не начал выпускать свой журнал. Но оставим эту тему в стороне на некоторое время.

   Хочу обратить ваше внимание на одну очень важную вещь. Я нашел свое дело и был очень счастлив. Как ни странно, я занялся делом, которое стало последним этапом на длинном пути, пройденном мною в поиске заветного конца радуги, но в этот раз я даже не думал о том, чтобы найти там горшок с золотом. Впервые в жизни я, казалось, почувствовал, что в этом мире существует нечто другое, к чему следует стремиться, и это гораздо ценнее золота. Поэтому я стал редактором журнала с единственной мыслью: дать этому миру максимум того, на что я способен.

   Журнал процветал с самого начала. Менее чем через шесть месяцев его уже читали во всех англоязычных странах. Благодаря журналу меня узнали в разных уголках мира, и в 1920 году я совершил тур по всем крупным городам Америки, где выступал с лекциями. Этот тур сам по себе стал для меня возможностью расширить свое образование, поскольку появилась возможность очень близко познакомиться со многими людьми из разных уголков страны, а также изучить их нужды, желания и эмоции.

   С самого начала и вплоть до завершения шестого переломного периода моей жизни я приобретал столько же врагов, сколько и друзей. Теперь же стало происходить нечто странное. После того как я занялся редакторской работой, у меня появилось множество новых друзей; сейчас за моей спиной стоит почти 100 тысяч человек, которые верят в меня и в то, что я говорю.

   Что вызвало такие перемены? Если вы понимаете суть закона притяжения, то сможете ответить на этот вопрос, так как знаете, что подобное притягивает подобное. И мы притягиваем в свою жизнь друзей или врагов, в зависимости от того, какие мысли наполняют наш разум. Нельзя быть агрессивным и в то же время ожидать, что окружающие будут относиться к вам как угодно, но только не враждебно.

   Начав проповедовать золотое правило в своем первом журнале, я пытался строго придерживаться этой установки.

   Есть большая разница между тем, чтобы просто поверить в золотое правило, и тем, чтобы применять его, — эту истину я постиг, когда начал издавать свой первый журнал. Осознание этой истины привело меня к пониманию принципа, который теперь влияет на все, что я делаю. Этот принцип сформулировал Иисус Христос в Нагорной проповеди, когда призвал нас поступать с другими так, как мы хотим, чтобы поступали с нами.

   
После того как я начал посылать мысленные вибрации о золотом правиле в адрес сотен тысяч людей, эти вибрации многократно усилились и вернулись ко мне в виде потока доброй воли от тех, кто получил мое послание. Что посеет человек, то и пожнет.

   Я сеял зерна доброты; я сажал созидательные мысли там, где раньше были разрушительные. Я помогал людям увидеть безрассудность борьбы друг с другом и преимущества сотрудничества — и делал это до тех пор, пока не наполнил и не оживил собственную душу всеми этими мыслями, сделав их доминирующими. Эти мысли, в свою очередь, стали магнитом, привлекшим в мою жизнь готовность к сотрудничеству и добрую волю тысяч людей, в чьих сердцах эти мысли нашли отклик.

   В седьмой, и в последний, раз я снова стремительно приближался к концу своей радуги. Казалось, больше не осталось путей, по которым в мою жизнь опять пришли бы неудачи. Мои враги постепенно превратились в друзей, и я подружился с тысячами людей. Но впереди меня ожидало еще одно испытание, которое мне предстояло пройти…

   Невидимая рука судьбы не раздает бесплатно драгоценные камни знаний и не поднимает нас до высот ответственности, не проверив на прочность. Эти испытания происходят, как правило, когда мы меньше всего их ожидаем, что делает нас незащищенными и не дает шанса отреагировать иначе, чем в соответствии с нашим истинным характером.

   
Пришло время моих испытаний, заставивших меня врасплох. Я был совершенно не подготовлен к тому, что произошло, главным образом, как мне кажется, потому, что использовал для защиты своего тыла только плоды рук человеческих и ничего более. Я слишком полагался на самого себя и недостаточно — на невидимую руку судьбы. Я не смог найти золотую середину, чтобы в достаточной мере, но не слишком рассчитывать только на собственные силы. В результате последний переломный момент принес мне много страданий, которых я мог бы избежать, имея более полные знания о том, что происходит в жизни людей и какая сила контролирует эти события.

   Как было сказано, я приближался к концу своей радуги с твердой уверенностью: ничто на Земле не сможет помешать мне ухватиться за этот конец и заявить свои права на горшок с золотом, а также получить все то, о чем может мечтать человек.

   Но произошло событие, потрясшее меня как гром среди ясного неба!

   Случилось невозможное. За одну ночь у меня не только отняли мой первый журнал, Hill’s Golden Rule, но и обратили против меня его влияние.

   Люди в очередной раз обманули мои ожидания, и я снова стал плохо о них думать. Для меня было тяжелым ударом узнать, что нет ни крупицы истины в золотом правиле, о котором я не только рассказывал тысячам людей через свой журнал, но в соответствии с которым пытался строить свою жизнь.

   Это было самое важное испытание! Неужели мои излюбленные принципы оказались ложными и это всего лишь ловушка для наивных людей? Или это еще один урок, который должен подтвердить истинность и прочность моих принципов, и я усвою его на всю оставшуюся земную жизнь и, возможно, на жизнь вечную?

   Именно эти вопросы возникли у меня тогда.

   Но я не ответил на них сразу. Я был так потрясен произошедшим, что мне необходимо было остановиться и перевести дыхание. Я сам выступал в защиту того, что нельзя добиться успеха, воруя чужие идеи, планы или имущество. Но, казалось, то, что произошло со мной, полностью опровергало все написанное и сказанное мной, поскольку те, кто украл детище моей души и разума, не только извлекали из него личную выгоду, но и использовали его против меня…

   Проходили месяцы, а я по-прежнему не мог повернуть колесо своей жизни.

   Меня сместили с должности, отняли журнал, а друзья видели во мне поверженного героя. Некоторые говорили, что после случившегося я стану еще сильнее. Другие утверждали, что со мной покончено… Все эти разговоры вертелись вокруг меня, а я наблюдал за всем словно со стороны, испытывая то, что чувствует человек, которому снится кошмар, и он знает, что все происходит во сне, но не может проснуться.

   По сути, происходящее и было ночным кошмаром, полностью подчинившим меня своей власти. Я потерял мужество. Я потерял и веру в людей. Моя любовь к ним начала ослабевать. Медленно, но верно я менял на противоположное свое мнение о самых высоких идеалах, которые взращивал в душе более двух десятков лет. Проходившие недели тянулись, как вечность. Дни казались мне длиной в жизнь.

   Но однажды ситуация начала меняться…

   
Здесь я должен немного отклониться от темы и отметить, что рано или поздно все проходит. Время — прекрасный лекарь, исцеляющий любые раны. Время лечит и больного, и несведущего (а большинство из нас зачастую бывают и тем, и другим).

   После седьмого, последнего, переломного момента в моей жизни наступил период еще большей бедности, чем когда-либо прежде. Из хорошего дома мне пришлось спешно переехать в однокомнатную квартиру. Этот удар был нанесен мне именно тогда, когда я едва не ухватился за горшок с золотом в конце моей радуги, и это нанесло глубокую рану моей душе. Это испытание заставило меня скатиться до самого края бедности и пожинать там плоды моих глупых поступков… Но, когда я уже почти сдался, тучи начали рассеиваться так же быстро, как накрыли меня.

   Я оказался перед лицом самого трудного испытания из всех, что были в моей жизни. Возможно, никому не пришлось пройти столько испытаний, сколько их выпало на мою долю. По крайней мере именно так мне представлялось в то время.

   Почтальон принес мою скудную почту. Открывая конверт, я наблюдал за тем, как бледное красное солнце садится за горизонт. Для меня это был символ того, что происходит со мной, поскольку я видел, как мое солнце надежды также прячется за горизонт.

   Я разрезал конверт, и из него выпал депозитный чек. Он медленно спланировал на пол и упал лицевой стороной вверх. Это был документ на 25 тысяч долларов. Целую минуту я стоял, уставившись на этот кусочек бумаги и спрашивая себя, не снится ли это мне. Я подошел ближе, поднял чек и прочитал сопроводительное письмо.

   Все эти деньги были моими! При желании я мог снять их с банковского счета. Мне было поставлено только два небольших условия, но именно они требовали отказаться от всего того, что я говорил ранее о необходимости ставить интересы людей выше собственных.

   Наступил решающий момент испытания.

   Принять деньги, которых вполне достаточно, чтобы издавать журнал, или вернуть их и продолжать жить как прежде? Это были главные вопросы, на которые мне предстояло ответить.

   Затем я услышал в душе тот самый звон колокольчика. На этот раз он звучал гораздо громче. У меня пошли мурашки по телу. Когда зазвенел колокольчик, я получил однозначный приказ, который сопровождался такими химическими изменениями в моем мозгу, каких я никогда не испытывал. Это был позитивный, удивительный сигнал, значения которого я не мог не понять.

   Без каких-либо перспектив вознаграждения мне было приказано отказаться от этих 25 тысяч долларов!

   Я колебался. Звон продолжал звучать. Казалось, ноги приросли к полу. Я не мог сдвинуться с места…

   Затем я принял решение прислушаться к подсказке, не понять которую мог только отъявленный глупец.

   В тот же момент в приближающихся сумерках я увидел конец своей радуги. И я наконец поймал его! Я не нашел там горшка с золотом, однако обнаружил там нечто более ценное, чем все золото мира, когда сердцем услышал голос: «В тени каждой неудачи стоит Бог».

   На другом конце радуги я нашел победу этого принципа над золотом. Это приблизило меня к великим невидимым силам Вселенной и вселило решимость снова сеять зерна философии золотого правила в сердцах миллионов других уставших путников, ищущих свой конец радуги.

   
Окупилось ли то, что я вернул 25 тысяч долларов? Пусть решают читатели. Лично я вполне доволен своим решением, после принятия которого произошло нечто неожиданное: нужные мне деньги пришли не из одного, а из множества источников. Денег было достаточно, причем мне не пришлось связывать себя ограничениями в работе.

   В одном из первых выпусков нового журнала рассказано о самом драматическом случае, произошедшем после того, как я решил не принимать финансовую помощь из источников, пытающихся в той или иной степени контролировать мое перо. Этот случай был одним из многих событий, которые могли бы убедить всех, кроме полных глупцов, в том, что золотое правило действительно работает, что закон воздаяния действует и «что посеешь, то и пожнешь».

   Важно не только то, что я получил весь капитал, необходимый для поддержки журнала на начальном этапе, когда собственных доходов еще не хватало для его издания. Важнее то, что издание развивалось темпами, небывалыми для аналогичных печатных изданий. Читатели журнала поняли дух нашей работы; именно они обеспечивали его прибыльность.

   Имею ли я право ставить себе в заслугу описанные здесь события (хотя у вас может сложиться впечатление, что некоторые из них действительно произошли не без моего участия)? Имею ли я право приписывать себе успех, достигнутый благодаря усилиям, которые я осуществлял посредством журнала?

   Откровенно говоря, я склонен ответить отрицательно.

   Я был не более чем инструментом в руках высшей силы и сыграл роль скрипки в руках мастера. Если мне и удается поддерживать гармоничность мелодии песни, которую я пытаюсь петь на страницах этого ежемесячного журнала, это происходит только потому, что я подчинился влиянию невидимой руки судьбы. Я пытаюсь сказать, что не ставлю себе в заслугу ничего из сделанного мною достойного похвалы. Если бы я поддался своим естественным наклонностям и стремлениям, то потерпел бы крах во всех поворотных пунктах моего пути. Но в моей жизни всегда присутствовала руководящая сила, она приходила мне на помощь и спасала от полного поражения.

   Я делаю эти признания, страстно желая помочь другим людям извлечь полезное для себя из моего опыта. Многие из моих выводов, как вы, безусловно, увидите, носят сугубо гипотетический характер. Однако я чувствовал бы себя отъявленным мошенником, если бы прямо или косвенно поставил себе в заслугу действие высших сил, которым пришлось разрушить мои естественные порывы, чтобы найти во мне стержень. Если бы я подчинился своим естественным наклонностям, то потерпел бы поражение во всех переломных моментах жизненного пути. Именно к такому выводу я прихожу благодаря правильной интерпретации событий.

   
Теперь позвольте подвести итог всего самого важного, что я извлек во время поисков конца радуги. Я упомяну здесь не все эти уроки, а только наиболее важные. А ваше воображение поможет вам увидеть и понять многое из того, о чем я умолчу.

   Первое и самое главное: в своих поисках конца радуги я увидел убедительные доказательства присутствия Бога во всем, что происходит в нашей жизни. Уже одного этого было бы вполне достаточно, даже если бы я не нашел ничего больше. Всю свою жизнь я не мог прийти к пониманию природы невидимой руки, что вершит судьбы. Однако семь поворотных пунктов на пути к радуге помогли мне прийти к выводу, который меня полностью удовлетворяет. Не имеет значения, правилен он или нет; главное, что он удовлетворяет меня.

   Во время поисков конца радуги я извлек и менее значимые уроки.

   Я узнал, что люди, которых мы считаем врагами, на самом деле наши друзья. В свете произошедшего со мной я бы не отказался ни от одного из трудных испытаний, выпавших на мою долю, поскольку каждое из них доказывало действенность золотого правила и закона воздаяния, согласно которому мы получаем награду за добродетель и подвергаемся наказанию за пренебрежение моральными принципами.

   Еще я понял, что время — друг того, кто опирается в мыслях и действиях на правду и справедливость, и смертельный враг того, кто не делает этого, даже если наказание и вознаграждение слишком поздно приходят по адресу.

   Я узнал, что единственный горшок золота, к которому стоит стремиться, — это удовлетворение от того, что ваши усилия приносят счастье другим.

   Я видел, как те, кто был несправедлив ко мне, в попытках разрушить мою жизнь потерпели полное фиаско. В результате они оказались в гораздо худшем положении, чем то, что было уготовано мне. Банкир, о котором я упоминал, стал бедняком. Люди, укравшие мою долю в Betsy Ross Candy Company и пытавшиеся уничтожить мою репутацию, постоянно терпят неудачи, а один из них даже отбывает срок в федеральной тюрьме.

   Человек, из-за чьего мошенничества я лишился 100 тысяч долларов жалованья и которого я сделал богатым и влиятельным, скатился до бедности и крайней нужды. На каждом повороте пути, приведшем меня к концу радуги, я видел бесспорные доказательства истинности золотого правила, которое я пытаюсь донести до сотен тысяч людей.

   И последнее: теперь я умею слышать звон колокольчика, направляющий меня, когда я сомневаюсь. Я научился подключаться к прежде неизвестному мне Источнику, из которого получаю подсказки, когда хочу узнать, в какую сторону повернуть и что делать. Эти подсказки еще ни разу не уводили меня в неверном направлении, и, я убежден, этого не произойдет никогда.

   На стенах моего кабинета висят портреты великих людей, которым я пытался подражать. Среди них — бессмертный Линкольн. На его морщинистом, измученном заботами лице я, кажется, вижу слетающую с губ улыбку, и даже слышу его слова: «С милосердием ко всем, не питая злобы ни к кому».

   Заканчивая эту главу, где-то глубоко в своем сердце я слышу все тот же таинственный звон колокольчика, за которым следует самое значительное послание из всех, которые когда-либо достигали моего сознания: «В тени каждой неудачи стоит Бог».
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    Глава 6

    Как уверенность в себе помогла полностью изменить жизнь за четыре дня
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Принципы, о которых пойдет речь в этом уроке, принесли успех и счастье миллионам людей. То, о чем вы сейчас прочтете, имеет интересную историю. Я знаю более ста примеров, как множество людей нашли точку опоры в жизни.

   Самый поразительный случай быстрого успеха, ставшего возможным благодаря принципу, о котором идет речь, произошел около четырех лет назад. В мой офис пришел бездомный. Гость стоял у двери с кепкой в руках и выглядел так, будто хотел извиниться за свое присутствие в этом мире.

   Я уже собирался дать ему немного мелочи, но он заставил меня вздрогнуть, вытащив из кармана маленькую брошюрку в коричневом переплете. Это был номер журнала, посвященный теме «Как развить уверенность в себе». Человек сказал: «Наверное, сама рука судьбы вложила в мой карман этот журнал. Я уже собирался броситься в озеро Мичиган, когда кто-то дал мне его. Статья заставила меня остановиться и задуматься, и теперь я уверен, что смогу встать на ноги».

   Я внимательно посмотрел на него… Один из худших образцов рода человеческого, каких я когда-либо видел! Щетина двухнедельной давности, мятая и поношенная одежда, стоптанные ботинки… Но он пришел ко мне за помощью, и я не мог отказать ему.

   Я предложил войти и присесть. Откровенно говоря, я не имел понятия, что могу для него сделать, но мне не хватило духа сказать ему об этом.

   Я попросил бездомного рассказать свою историю. Вот ее краткое изложение.

   Когда-то этот человек был успешным промышленником в штате Мичиган, но потом завод обанкротился. Мой гость потерял сбережения и бизнес, и этот удар разбил его сердце. Несчастье подорвало его веру в себя, поэтому он бросил жену и детей и оказался на улице…

   Услышав все это, я придумал план, как помочь несчастному, и сказал: «Я выслушал вашу историю с большим интересом, и мне бы хотелось что-то сделать для вас, но я ничем не могу помочь».

   Несколько секунд я наблюдал за ним. Он побледнел и выглядел так, будто вот-вот потеряет сознание.

   Затем я продолжил: «Но в этом здании есть человек, с которым я вас познакомлю, и он поставит вас на ноги менее чем за шесть месяцев, если вы доверитесь ему». Он перебил меня: «Ради бога, отведите меня к нему!»

   Я повел его в свою лабораторию и поставил перед шторкой, которая, как могло показаться, прикрывала дверь. Я отдернул шторку, и мужчина оказался лицом к лицу с человеком, о котором я ему говорил, — он смотрел на свое отражение в зеркале.

   Я показал пальцем на зеркало и сказал: «На земле есть только один человек, который может вам помочь, сэр. И если вы не осознаете его силу, можете бросаться в Мичиган, потому что в таком случае вы не принесете пользы ни себе самому, ни кому-либо другому».

   Мужчина приблизился к зеркалу, потер заросшее щетиной лицо, затем отступил назад, и по его щекам покатились слезы.

   Я провел его к лифту и попрощался, не рассчитывая на то, что когда-нибудь увижу его снова.

   Однако четыре дня спустя я встретил моего странного гостя на улице Чикаго. Мужчина изменился до неузнаваемости. Он шел с высоко поднятой головой. Он был хорошо одет, выглядел успешным, и у него была уверенная походка. Увидев меня, он подошел, пожал мне руку и произнес: «Мистер Хилл, вы полностью изменили мою жизнь! Вы спасли меня от самого себя, познакомив меня с собой. С настоящим собой — с тем, кого я не знал раньше! Очень скоро я вернусь, чтобы снова увидеться с вами. И когда я приду, я буду преуспевающим человеком. Я принесу вам чек. В верхней строке будет ваше имя, в нижней — мое. Сумму вы поставите сами, поскольку именно благодаря вам моя жизнь круто изменилась».

   Собеседник повернулся и вскоре исчез в толпе. Наблюдая, как он уходит, я подумал: «Увижу ли я его когда-нибудь?» Мне было интересно, действительно ли он сможет наладить свою жизнь. Все это было похоже на одну из сказок «Тысячи и одной ночи»…

   Хочу обрадовать читателей: этот человек снова пришел увидеться со мной! Он действительно преуспел. Если бы я назвал его имя, вы бы сразу узнали его, поскольку он добился удивительных успехов и стал главой компании, известной во всей стране.

   Пытаюсь уговорить его рассказать свою историю на страницах моего журнала, чтобы другие могли последовать его примеру. Надеюсь, мне это удастся, поскольку это нужно миллионам людей, утратившим веру в себя. Все эти люди могли бы обрести себя…

   (Далее вы узнаете, что стало причиной столь необычных изменений в жизни человека, погрузившегося в самые глубины отчаяния.)

   Эта глава может оказаться самой ценной из всего, что вы когда-либо читали. Она научит вас самовнушению и концентрации в процессе развития самого важного из всех качеств, необходимых для достижения успеха, — уверенности в себе.

   Человек стремится к двум большим целям: обрести счастье и накопить богатство — деньги! Вы должны осознать, что ни одна из них не может быть достигнута без уверенности в себе. Сколько бы ни пытались, вы не сможете быть счастливы, не поверив в себя! Как бы вы ни старались отдавать работе все силы, заработанных вами денег едва будет хватать на жизнь, если вы не поверите в себя!

   Единственный человек в мире, кто сделает вас счастливым при любых обстоятельствах и чей труд поможет вам законным способом накопить богатство, — это вы сами!

   В полной мере осознав эту великую истину, вы ощутите огромную жизненную силу, о существовании которой не подозревали.

   Вы сможете достичь большего, потому что отважитесь на большее! Возможно, впервые в жизни вы осознаете, что в вас заложена способность достичь всего, чего вы только пожелаете! Вы поймете, что ваш успех в любом деле в очень малой степени зависит от других людей; практически полностью он зависит только от вас.

   Рекомендую купить сборник эссе Ральфа Уолдо Эмерсона и прочитать рассказ «Уверенность в себе». Он наполнит вас вдохновением, энтузиазмом и решимостью. Прочитав об уверенности в себе, прочтите эссе о воздаянии. В этих двух эссе вы найдете ряд чрезвычайно полезных для себя истин.

   Первое, что вы должны сделать в процессе развития уверенности в себе, — полностью избавиться от ощущения, что не можете добиться успеха ни в каких начинаниях. Страх — главное негативное качество, стоящее между вами и вашей уверенностью в себе. Но я покажу, как, опираясь на научный подход, вы можете избавиться от страха и воспитать в себе смелость.

   В вас спит гений, разбудить которого вы сможете только одним способом — демонстрируя уверенность в себе. Когда же он проснется, вы будете просто поражены тем, как многого сможете достичь. Вы удивите всех, кто знал вас до этой перемены. Вы отметете в сторону любые препятствия и уверенно пойдете по пути к победе, опираясь на поддержку невидимой силы, не признающей никаких преград.

   Тщательный анализ жизненного пути многих успешных людей позволяет сделать вывод: главное качество, которым обладали все они, — уверенность в себе.

   Представленная ниже схема формирования уверенности в себе покажет вам, как с помощью самовнушения и концентрации можно сформулировать в своем сознании любую мысль или любое желание и удерживать его там до тех пор, пока оно не воплотится в реальность. Это точные, научно обоснованные идеи, проверенные тысячи раз крупнейшими учеными мира. Чтобы убедиться в действенности этих принципов, достаточно попробовать применить их, как это делают сотни других людей, хорошо усвоив то, о чем идет речь ниже.

   Схема формирования уверенности в себе

   1. Я знаю, что способен добиться успеха во всем, что делаю. Я знаю: чтобы преуспеть, мне необходимо развить веру в себя и предпринять решительные, энергичные действия. Я научусь верить в себя!

   2. Я осознаю, что мои мысли обретают материальную, вещественную форму и находят воплощение в физическом мире. Поэтому ежедневно выполняю задание: думаю о том, каким человеком хочу стать, создаю мысленный образ этого человека и воплощаю этот образ в реальность. (Здесь подробно опишите главную цель или дело, которому вы решили посвятить свою жизнь.)

   3. Я обучаюсь с твердым намерением овладеть фундаментальными принципами, посредством которых смогу привлечь желаемое в свою жизнь. В процессе обучения я становлюсь все более уверенным в себе и энергичным. Я с большей симпатией отношусь к окружающим и становлюсь сильнее как интеллектуально, так и физически. Я учусь улыбаться так, чтобы улыбка исходила из глубины души.

   4. Я преодолеваю привычку начинать что-то и не заканчивать. С этого момента я планирую то, что хочу сделать, создаю четкий мысленный образ желаемого, а затем не позволяю никаким обстоятельствам мешать выполнению моего плана до тех пор, пока он не будет воплощен в жизнь.

   5. Я уже составил четкий план того, что намерен делать на протяжении следующих пяти лет. Я определил цену работы, которую выполню на протяжении каждого года, — цену, которую я намерен получить, твердо следуя принципу эффективного, качественного выполнения своей работы!

   6. Я в полной мере осознаю, что настоящий успех придет только в случае строгого следования принципу золотого правила. Поэтому я не буду предпринимать действий, не приносящих выгоду всем заинтересованным сторонам. Я добьюсь успеха, привлекая в свою жизнь силы, которые помогут мне в этом. Я буду стимулировать других делать что-то для меня, делая для них все, что в моих силах. Я добьюсь дружеского отношения со стороны окружающих своей доброжелательностью и готовностью быть их другом. Я очищу свой разум от страха и заменю его смелостью. Я избавлюсь от скептицизма и заменю его верой. Я избавлюсь от ненависти и заменю ее любовью к людям.

   7. Я выработаю уверенную походку и научусь выражать свои мысли четко, лаконично, понятно; буду говорить выразительно и с энтузиазмом, чтобы быть убедительным. Я добьюсь того, чтобы заинтересовать других людей, поскольку сам буду испытывать интерес к ним. Я избавлюсь от эгоизма и заменю его служением людям.

   Хочу обратить ваше внимание на второй пункт схемы формирования уверенности. Там сказано, что вы должны четко сформулировать свою главную цель. Осознанно внедряя эту цель в свой ум, вы применяете принцип самовнушения. Запомнив эту схему и удерживая ее в памяти, вы сможете в любую минуту мысленно воспроизвести ее. Делая это много раз на протяжении дня, вы примените на практике принцип концентрации внимания.

   Разум человека можно сравнить с фотопластиной. Цель, которую вы удерживаете в мыслях в соответствии с представленной выше схемой, можно сравнить с объектом, который вы хотите сфотографировать. Когда четкий мысленный образ вашей цели будет перенесен на «фотопластину» сознания, вы заметите, что каждое ваше действие, каждое движение тела направлено на то, чтобы воплотить этот образ в реальность.

   Сначала человек создает в уме образ того, чего хочет, а затем совершает физические действия для получения желаемого.

   Не допускайте страх в свои мысли, как не стали бы класть яд себе в пищу, поскольку страх — одна из преград, стоящих между вами и вашей уверенностью в себе.

   Хорошо запомнив схему формирования уверенности, выработайте привычку проговаривать вслух минимум два раза в день. Все мысли рано или поздно находят выражение в ваших поступках, однако мысли, которые закреплены в сознании произнесением вслух, могут воплотиться в реальность гораздо быстрее, чем не выраженные словами. Повторю: мысли, высказанные устно или записанные, воплощаются быстрее, чем те, что не сформулированы в виде слов, а просто удерживаются в сознании. Поэтому настоятельно рекомендую не просто запомнить представленную схему формирования уверенности в себе, а записать ее и произносить вслух минимум два раза в день на протяжении хотя бы двух недель. Придерживаясь этих рекомендаций, вы совершите три решительных шага к своей цели.

   Во-первых, вы создадите ее мысленный образ.

   Во-вторых, озвучив свои мысли, вы вызовете мышечное напряжение в органах речи, тем самым начиная совершать физические действия, направленные на достижение цели.

   В-третьих, зафиксировав свои мысли на бумаге, вы приведете в действие мышцы руки и запустите процесс трансформации мысленного образа своей цели в физическую реальность.

   Эти три шага позволят вам выполнить свою задачу во многих направлениях деятельности. Возьмем в качестве примера архитектуру. Архитектор сначала размышляет над тем, что хочет построить, затем создает мысленный образ здания, потом переносит его на бумагу.

   Советую стать перед зеркалом, чтобы увидеть, как вы произносите текст схемы формирования уверенности в себе. Посмотрите прямо в глаза своему отражению так, будто это другой человек, и постарайтесь говорить с твердостью в голосе. Если почувствуете, что вам не хватает смелости, пригрозите кулаком тому, кого вы видите в зеркале, и почувствуйте его реакцию. Заставьте свое изображение в зеркале сказать или сделать что-то.

   Вскоре вы заметите, как черты вашего лица начинают меняться, и вместо безвольного выражения на вашем лице возникает сила. Вы увидите силу и красоту человека в зеркале… И эту чудесную трансформацию начнут замечать окружающие.

   Необязательно повторять в точности все, что сказано в схеме формирования уверенности в себе; выберите слова, наиболее адекватно отображающие ваши желания. Если захотите, вы сможете создать собственную схему. Слова, какими вы ее сформулируете, не имеют особого значения, если только они отображают четкий мысленный образ, который вы хотите воплотить в реальность.

   Представьте себе, что схема — это проект, подробное описание того человека, каким вы намерены стать. Запишите в схеме каждое чувство, которое вы хотите испытать, каждое действие, которое намерены совершить, а также четко опишите самого себя, каким вы хотите выглядеть в глазах окружающих. Помните: такая схема — это ваш план работы; со временем (кстати, очень скоро) вы заметите сходство между собой и человеком, которым хотите стать с помощью этого плана.

   Пусть все, что сказано, станет вашей ежедневной молитвой, если вам это больше подходит, и повторяйте эти слова именно как молитву. Если вы верите в силу молитвы, то ни на минуту не усомнитесь в том, что ваши желания, выраженные с ее помощью, исполнятся. Понимаете ли вы, какую силу сможете обрести, повторяя схему формирования уверенности в себе как молитву? Видите ли вы достаточно ясно, как много сможет сделать вера для быстрой и безусловной трансформации ваших аффирмаций в физическую реальность? Разве вы не понимаете, какие удивительные возможности откроет применение силы Бесконечности для воплощения ваших желаний?

   Не имеет значения, к какой религии вы принадлежите; этот метод саморазвития не вступает в противоречие ни с одной из них. Представители всех конфессий признают в молитве ту центральную силу, вокруг которой строится их вера. В таком случае, если молитва находит поддержку во всех религиях, ее стоит использовать для достижения серьезных целей. Безусловно, формирование уверенности в себе — это весьма разумная и достойная цель.

   Вряд ли возможно объяснить здесь суть такого прекрасного феномена, как молитва, однако это не должно мешать вам прибегать к ней в своей практике. Вполне логично было бы делать это для воплощения в реальность схемы, сформулированной в письменном виде, поскольку цель этой схемы — развитие человека, самого великого и самого удивительного творения Господа.

   Разве может быть более достойная цель, чем освобождение от страха — величайшего из всех бедствий? И чему еще может послужить формирование уверенности в себе, как не избавлению от страха и воспитанию смелости?

   Разве вы не видите, что благодаря практическому применению этой методики человек сможет развить уверенность в себе? Если же этого не произойдет, значит, он просто не верит в силу молитвы и свою цель. Понимаете ли вы, какой импульс придает любому вашему начинанию вера, сопровождаемая молитвой?

   Не следует ограничивать представленную схему только формированием уверенности в себе. Включите в нее любое другое качество, которое вы хотите обрести (например, счастье), и вы получите то, к чему стремитесь. Не признавать это значило бы не признавать саму силу молитвы.

   Теперь в вашем распоряжении есть универсальный ключ: с его помощью вы станете таким человеком, каким пожелаете. Назовите этот ключ как угодно. Можете рассматривать его как научное явление или относиться к нему как к проявлению божественной силы — части того неизвестного, что человек еще не постиг. В любом случае вас ждет один и тот же результат — успех.

   Если молитва в принципе приносит пользу, почему бы не использовать ее в качестве инструмента формирования в разуме человека величайшего из всех благословений — счастья? Вы никогда не ощутите большего счастья, чем то, которое сможете испытать, развив уверенность в себе. Изложенный здесь метод развития этого качества предполагает, что сам Творец поддерживает ваш успех. Разве вы не понимаете, какое огромное преимущество получите, применяя этот метод? Разве не видите, что просто не сможете потерпеть поражение и сама молитва станет вашим главным союзником?

   Вера — это фундамент, на котором покоится цивилизация. Ни одно начинание не покажется невозможным, если будет основано на вере, ставшей краеугольным камнем развития вашей уверенности в себе. Благодаря этому простому плану вы преодолеете любые препятствия, любое сопротивление на пути к своим целям. И пусть никакое предубеждение не помешает вам применить этот план на практике! Сомневаться в том, что он привлечет желаемое в вашу жизнь, значит, подвергать сомнению силу молитвы.

   Страх и неуверенность в себе — величайшие проклятия человека. Избавившись от этого зла, вы увидите, что начинаете стремительно меняться, становясь сильным, инициативным человеком. Вы вырветесь из рядов многочисленной категории людей, которых я называю исполнителями, и перейдете в категорию лидеров. Лидером может стать только тот, кто верит в себя, а вы теперь знаете, как воспитать в себе такую веру.

   Запомните: вы можете стать таким человеком, каким хотите быть в глубине души. Определив, чего вы хотите больше всего, вы заложите основу для получения желаемого. Сильное, глубоко укоренившееся желание — это и есть начало всех достижений человека; из этого зерна прорастают побеги достижений.

   Сделайте всю жизнь более эмоциональной и активной благодаря четко сформулированному желанию, и ваша личность сразу же станет магнитом, привлекающим к вам все, к чему вы стремитесь.

   Сомневаться — значит оставаться в невежестве.
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    Глава 7

    Удивительное искусство самовнушения
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Термин «самовнушение» означает внушение человеком определенных мыслей самому себе. Джеймс Аллен в своей превосходной небольшой книге «Человек мыслящий»[3] дал прекрасный урок самовнушения, показав, как мы в буквальном смысле слова можем переделать себя путем внушения определенных мыслей.

   Цель данной главы, как и книги Джеймса Аллена, — открыть и помочь людям принять истину о том, что человек сам является творцом себя и своей жизни. Все создает сила его мыслей. Разум — великий ткач, работающий как над тканью характера, так и над тканью обстоятельств. Автор утверждает, что люди, прежде сплетавшие эту ткань из нитей невежества, боли и горя, теперь могут делать ее из просветления и счастья.

   Это не проповедь и не трактат о морали и этике. Это научный труд, который поможет человеку понять, почему именно это качество стало первой ступенью магической лестницы к успеху, и как с помощью принципа, лежащего в основе этой ступени, решить жизненные проблемы.

   Урок, который содержится в данной работе, основан на следующих фактах.

   1. Каждое движение человеческого тела контролируется и направляется мыслями, иначе говоря — приказами, которые отправляются из мозга.

   2. Разум состоит из двух частей: сознания (оно отвечает за поддержание жизнедеятельности тела человека в период бодрствования) и подсознания (контролирует жизнедеятельность во время сна).

   3. Присутствие той или иной мысли в сознании (возможно, это верно и в отношении некоторых мыслей, укоренившихся в подсознании), как правило, вызывает у человека ассоциации, побуждающие совершать физические действия, ведущие к трансформации мысли в физическую реальность. Например, смелость и уверенность в себе можно развить, удерживая в сознании такие позитивные мысли (или подобные им): «я верю в себя; я смелый; я могу добиться успеха во всем, что делаю». Этот процесс и называется самовнушением.

   Найдите идеальную для себя работу и запишите свои мысли о ней

   Теперь предлагаю вашему вниманию действенный метод преодоления первой ступени магической лестницы к успеху. Сначала сделайте все возможное, чтобы определить, какому делу вы хотели бы посвятить свою жизнь. Обратите особое внимание на то, что работа должна приносить пользу всем, кто зависит от ваших действий. После того как вы найдете дело своей жизни, четко сформулируйте его в письменном виде и запомните то, что написали.

   По несколько раз на день, особенно перед сном, повторяйте вслух то, что вы написали о деле своей жизни, и говорите себе, что привлекаете в свою жизнь все необходимые силы, людей и материальное обеспечение, необходимые для занятия этим делом или достижения определенной цели в жизни.

   Помните, что разум работает как магнит, который привлечет в вашу жизнь тех людей, чьи мысли и идеалы гармонично сочетаются с мыслями и идеалами, наиболее глубоко укоренившимися в вашем сознании.

   О законе притяжения

   Существует закон, который можно назвать, по сути, законом притяжения. Согласно этому же закону все, что существует во Вселенной, притягивает себе подобное. Если бы не эта истина, такая же непреложная, как и закон гравитации, то клетки, из которых состоит дуб, могли бы перемешаться с клетками, из которых состоит тополь, — в результате получился бы наполовину тополь, наполовину дуб. Но никто никогда не слышал, чтобы в мире происходило что-либо подобное.

   Вникнув в закон притяжения немного глубже, вы увидите, как он работает в жизни человека. Всем известно, что успешные, процветающие люди общаются с такими же успешными людьми, как они сами, тогда как бедняки тянутся к таким же обездоленным — и все это происходит так же естественно, как вода стекает вниз по склонам.

   Подобное притягивает подобное — это неоспоримый факт.

   Итак, если вы стремитесь к общению с теми, чьи идеалы и мысли гармонично сочетаются с вашими, очень важно контролировать свои мысли и идеалы и управлять ими, чтобы сделать свой разум магнитом, который притянет к вам других людей.

   Если присутствие той или иной мысли в сознании побуждает ваше тело и мышцы совершать определенные движения, соответствующие ее характеру, необходимость тщательного отбора мыслей становится очевидной.

   Внимательно прочтите эти строки, поразмышляйте над ними и попытайтесь понять их смысл, поскольку здесь изложена истина, представляющая собой основу для достижения всех достойных целей, какие ставит перед собой человек. Я начинаю строить путь, по которому вы выберетесь из дебрей сомнения, подавленности, неопределенности и поражений, и хочу, чтобы вы освоились с каждым метром этого пути.

   
Никто не знает, что такое мысль, но все философы и ученые сходятся во мнении: мысль — это мощная форма энергии, управляющая деятельностью человеческого тела. Каждая идея, которая удерживается в разуме посредством продолжительной, концентрированной мысли, принимает постоянную форму и оказывает влияние на физические действия, согласующиеся с характером этой идеи, будь то на сознательном или подсознательном уровне.

   Самовнушение (не что иное как идея, которая удерживается в разуме посредством мысли) — единственный способ, позволяющий человеку в буквальном смысле слова переделать себя и стать таким, каким он пожелает.

   Как развить характер посредством самовнушения

   Наступил подходящий момент для того, чтобы рассказать, как автор этих строк переделал себя примерно за пятилетний период.

   Прежде чем углубиться в эту тему, позвольте напомнить, что времена Фомы неверующего давно прошли. Автор сравнительно молодой человек, но он увидел рождение ряда величайших открытий, которые, по сути, раскрыли секреты природы. И он не преувеличивает, говоря, что в последнее время наука подняла завесу, отделявшую нас от света истины, и ввела больше инструментов культуры, развития и прогресса, чем за всю предыдущую историю человечества.

   За сравнительно короткий период времени мы увидели рождение лампы накаливания, наборной машины, печатного станка, рентгеновского аппарата, телефона, автомобиля, самолета, беспроводного телеграфа, а также множества других изобретений, которые служат человеку и отделяют нас от темных веков истории.

   В момент написания этих строк я узнал о том, что Томас Эдисон работает над устройством, которое, по его мнению, позволит душам умерших общаться с нами здесь, на Земле (если это возможно). И если вдруг завтра утром из Ист-Оринджа в Нью-Джерси придет сообщение о том, что Эдисон завершил создание своей машины и установил контакт с душами умерших, автор этих строк не будет поднимать это сообщение на смех. Если бы даже я не принял это на веру, не увидев все своими глазами, то по крайней мере сохранил бы свой разум открытым для восприятия этой идеи, ведь на протяжении последних тридцати лет мы своими глазами видели достаточно «невозможного», чтобы убедиться: нет ничего совершенно невозможного, если человеческий разум берется за решение задачи с непреклонной решимостью, не признающей поражений!

   Если верить современной истории, руководители железных дорог страны высмеяли идею Джорджа Вестингауза останавливать железнодорожный состав с помощью пневматического тормоза. Однако они еще застали то время, когда в законодательном собрании штата Нью-Йорк был принят закон, призывающий железнодорожные компании применять в своей практике это «несуразное устройство». Принятие того закона сделало возможными и скорость современных поездов, и безопасность путешествия.

   «Невозможные» идеи прошлого

   Хочу напомнить и о том, что если бы прославленный Наполеон Бонапарт согласился бы принять Роберта Фултона, Франция владела бы всей Британской империей. Фултон сообщил Наполеону о том, что изобрел паровой двигатель, способный заставить корабль плыть против ветра. Однако Наполеон, который никогда не видел ничего подобного, ответил, что у него нет времени на всяких чудаков и, кроме того, корабли не могут плавать против ветра, потому что это невозможно.

   Автор этих строк еще помнит, как на рассмотрение конгресса США был представлен законопроект о выделении средств на эксперименты с летательным аппаратом, который сконструировал Сэмюел Пирпонт Лэнгли. Но конгресс категорически отказался выделить эти средства, а профессор Лэнгли был объявлен неисправимым мечтателем и чудаком. До того времени никто не видел, чтобы человек летал на аппарате по воздуху, поэтому не верили, что это возможно…

   Однако сейчас люди придерживаются более широкого взгляда на то, чего не понимают; по крайней мере те из нас, кто не хочет стать посмешищем в глазах следующих поколений.

   
Я счел целесообразным напомнить вам обо всех этих «невозможных» идеях прошлого, прежде чем открыть занавес над моей жизнью и познакомить с рядом важных принципов. У меня есть основания полагать, что некоторым будет очень трудно принять эти принципы, пока их действенность не подтвердится практикой.

   
Теперь пришло время рассказать вам о самом удивительном и, можно сказать, самом чудесном опыте всей моей жизни. Об этом опыте будет полезно узнать тем, кто настойчиво ищет способы и средства развития в себе позитивных качеств.

   Когда несколько лет назад я начал постигать принцип самовнушения, то разработал план его практического использования для развития в характере качеств, присущих некоторым известным историческим личностям и вызывавших мое восхищение.

   Я ввел для себя такую практику: перед тем как уснуть, я закрывал глаза и пытался вообразить большой стол, который стоит передо мной… Пожалуйста, обратите внимание на следующее: то, что я видел, было сознательно внедрено в мой разум в качестве инструкции (или прямой команды) подсознанию создать соответствующую картину в воображении, и в этом не было ничего сверхъестественного. Эта картина должна была служить основой для моего подсознания в процессе формирования новых качеств.

   Затем я рисовал в воображении фигуры сидевших за столом людей, чьи черты характера мне хотелось развить в себе посредством самовнушения. Среди тех, кто сидел за воображаемым столом, были Линкольн, Эмерсон, Сократ, Аристотель, Наполеон, Джефферсон, человек из Галилеи, а также Генри Уорд Бичер, известный английский оратор.

   Моя цель была такой: посредством самовнушения запечатлеть в подсознании мысль о том, что я пытаюсь воспитать в себе качества, восхищающие меня в этих великих людях.

   Каждый вечер на протяжении часа или более я мысленно представлял себе этот стол…

   Я делаю это до сих пор, включая в состав сидящих за столом новых людей, чьи качества хочу перенять.

   Качества великих людей

   От Линкольна мне хотелось перенять умение ставить значимые цели и справедливое отношение ко всем — как к друзьям, так и к врагам. Он олицетворял собой идеал, до которого должны были подняться обычные люди. Кроме того, он был достаточно храбрым, чтобы разрушать старые традиции и вводить новые, когда того требовали обстоятельства. Все эти качества, так восхищавшие меня в Линкольне, я пытался сформировать в своем характере, мысленно представляя воображаемый стол и, по сути, давая своему подсознанию команду использовать эту картину для формирования новых качеств.

   От Наполеона я мечтал перенять чрезвычайное упорство, способность использовать в собственных интересах любые обстоятельства, уверенность в себе и удивительный дар вдохновлять людей и вести их за собой. Кроме того, мне нужно было свойственное Бонапарту умение организовать и самого себя, и окружающих, поскольку я знал, что настоящее могущество приходит только благодаря разумной организации и правильной ориентации предпринимаемых действий.

   У Эмерсона я хотел научиться проницательному взгляду в будущее. Я хотел перенять его талант толковать послания природы, выраженные через журчание ручейков, пение птиц, детский смех, голубое небо, звезды, зеленую траву и прекрасные цветы. Мне нужна была его способность читать человеческие эмоции, а также умение выводить причинно-следственные связи.

   От Бичера мне хотелось перенять его магнетическую способность завладевать сердцами слушателей во время публичных выступлений, его умение говорить с силой и убежденностью, заставляя слушателей смеяться или плакать, испытывать вместе с ним радость и печаль и отзываться на его слова одобрительными возгласами…

   Я видел всех этих гениев, сидящих передо мной вокруг воображаемого стола, и направлял свое внимание на каждого из них по несколько минут, при этом говоря себе, что я развиваю в своем характере те качества, которые хочу перенять у каждого из этих людей.

   Если вам хочется посочувствовать тому, как я формировал свой характер, мысленно представляя этих людей, сделайте это сейчас. Если вы хотите выразить неодобрение в адрес практики, которую я использовал, сделайте это сейчас. Если вы скептически воспринимаете мой метод и хотите сказать об этом, сделайте это сейчас! Потому что я намерен рассказать вам то, что остановит вас и заставит задуматься.

   Поразительные успехи, достигнутые благодаря этому методу

   До того как начал мысленно представлять себе этих людей за столом, я много раз пытался выступать перед публикой, но все выступления заканчивались полным провалом. Однако первое же выступление, состоявшееся через неделю после того, как я начал эту практику, произвело такое сильное впечатление на слушателей, что меня пригласили выступить еще раз! С того самого дня и до момента написания этих срок я неизменно выступаю с большим успехом.

   В прошлом году спрос на мои публичные выступления стал таким огромным, что я провел турне по Соединенным Штатам, выступая в клубах, общественных организациях, школах и на конференциях.

   В Питтсбурге я представил модель «Магическая лестница к успеху» членам одного клуба. Среди моих слушателей были ведущие бизнес-лидеры США, высшие должностные лица из Carnegie Steel Company, H.J. Heinz Pickle Company, из универмага Joseph Home и других крупных компаний города. Это были люди с развитым аналитическим мышлением, которые могли оценить обоснованность услышанного. В конце моего выступления они аплодировали очень бурно; впоследствии мне говорили, что это была самая продолжительная овация, какой когда-либо приветствовали оратора в этом клубе. Вскоре после моего возвращения из Питтсбурга в память о том событии я получил медаль Всемирной ассоциации клубов.

   Прошу не воспринимать сказанное как всплеск самомнения. Я называю факты, имена, места, но лишь с целью показать, что действительно развил в себе качества Генри Уорда Бичера, так восхищавшие меня. Это произошло за воображаемым круглым столом, когда мои глаза были закрыты и я мысленно представлял себе фигуру мистера Бичера. Мне удалось развить их благодаря самовнушению. Я так активно внедрял в свой разум мысль о том, что стану равным Бичеру и даже превзойду его, что результат не мог быть другим!

   Это еще не конец моей истории (все сказанное, кстати, могут подтвердить сотни тысяч людей, которые знают меня).

   Я сразу же начал вытеснять нетерпимость терпимостью; я стал подражать бессмертному Линкольну в таких его прекрасных качествах, как справедливое отношение ко всем — как к друзьям, так и к врагам. Новая сила появилась не только в моих выступлениях, но и в письменных работах; я видел очень ясно, как неуклонно усиливается моя способность убедительно выражать свои мысли на бумаге.

   Несколько месяцев назад мистер Майерс из чикагской компании Morris Packing заметил по этому поводу, что мои редакционные статьи в журнале Hill’s Golden Rule напоминают ему стиль покойного Элберта Хаббарда, которым я восхищаюсь. Он добавил также, что я не только стал достойным преемником Хаббарда, но и превзошел его.

   Снова прошу вас не относиться к сказанному как к демонстрации самомнения. Если я пишу так же хорошо, как Хаббард, это происходит только потому, что я стремился к этому, в первую очередь применяя метод самовнушения для закрепления в своем сознании цели не только стать равным этому человеку, но и превзойти его, если возможно.

   Считаю, что демонстрация самомнения — непростительная слабость для писателя, для оратора, и осуждаю ее. Однако допускаю также, что стремление автора сослаться на собственный опыт, чтобы представить читателям информацию из первых рук, не всегда можно считать признаком самомнения. Иногда нужна большая смелость, чтобы сделать это. В данной главе я по мере возможности воздерживался от использования местоимения «я», по крайней мере в случаях, где это не исказило бы суть рассказа. Ссылаюсь на свой личный опыт только потому, что он подлинный, ему можно верить. И лучше рискнуть показаться человеком с большим самомнением, чем использовать гипотетические примеры самовнушения или писать от третьего лица.

   Значение жизненной цели

   Автор этих строк так же внимательно относится к деталям цели, которую он поставил в своей жизни, как относился бы к деталям проекта небоскреба, если бы решил его построить. Ваши достижения будут носить не более определенный характер, чем те планы, на базе которых вы пытаетесь достичь поставленной цели.

   Примерно за полтора года до написания этих строк я внес изменения в письменную формулировку поставленной цели, в частности в раздел «Доходы». Я записал в раздел более крупную сумму, необходимую для финансирования образовательной программы, разработанной для моей школы бизнес-экономики.

   Менее чем через полгода после внесения изменений в формулировку цели, со мной связался руководитель компании и предложил деловое сотрудничество с объемом финансирования 105 200 долларов в год, из которых 5200 долларов должны были покрыть мои дорожные расходы на поездки к месту работы, находившемуся довольно далеко от Чикаго. Оставшаяся часть предложенного мне жалованья составляла именно сумму, указанную мною в описании цели!

   Я принял предложение и менее чем через пять месяцев создал для компании организационную структуру и другие активы, стоимость которых составила более 20 миллионов долларов. Я не называю здесь имен по одной причине: работодатель нашел лазейку, позволившую ему обманом лишить меня обещанных 100 тысяч долларов.

   Во всей этой истории есть два важных факта, и на них я хочу обратить ваше внимание.

   Во-первых, мне предложили именно ту сумму, которую я указал в формулировке своей цели в качестве заработка на предстоящий год.

   Во-вторых, я действительно заработал эти деньги (и даже, по сути, во много раз больше), хотя и не получил их.

   
А теперь вернемся к формулировке цели, где было сказано, что я «заработаю 100 тысяч долларов за год». Возникает вопрос, отличается ли эта формулировка от, скажем, такой: «Я заработаю и получу 100 тысяч долларов за год».

   Откровенно говоря, я не знаю, сказалось бы это на результатах или нет, если бы цель была сформулирована именно так… Тем не менее это могло очень сильно повлиять на результаты.

   Кто возьмет на себя смелость отрицать, что во Вселенной действует закон, в соответствии с которым мы притягиваем к себе то, что, по нашему убеждению, можем получить благодаря этому самому закону; что мы получаем именно то, на что претендуем, при условии: претензии обоснованны, и в корне наших желаний лежат такие принципы, как равенство, справедливость и четкий план получения желаемого.

   Глубоко убежден: невозможно помешать достичь своей цели тому, кто способен четко спланировать свои действия, направленные на ее достижение. Благодаря такой организации автор этих строк поразительно быстро добился желаемого положения и знает, что любой человек может сделать то же самое.

   Служение и жертва — вот пропуск к вершинам успеха.

   В публичных выступлениях за последние двенадцать месяцев я не менее тысячи раз говорил: нельзя помешать добиться цели человеку, способному составить четкий план действий (разумный и справедливый, приносящий выгоду всем, кого затрагивает) и развивающему уверенность в себе — она поможет ему осуществить этот план.

   Меня нельзя обвинять ни в чрезмерной доверчивости, ни в суеверности. На меня никогда не производили впечатления так называемые чудеса. Но должен признать, что за более чем двадцатилетний период своего развития я видел, что применение некоторых принципов обеспечивает действительно чудесные результаты. Я видел, как развивается и раскрывается мой ум. И хотя меня, как правило, не впечатляют «чудеса», причины которых я не могу понять, должен признать: в период развития со мной произошло много событий, первоначальная причина которых так и осталась загадкой.

   Тем не менее мне понятно многое. Я знаю, например, что мои физические действия неизменно гармонируют и согласуются с характером моих мыслей. Поэтому одним мыслям я не позволяю проникнуть в свой ум, другие сознательно внедряю, чтобы подчинить им свои действия.

   Я на собственном опыте понял: формирование характера не обязательно дело случая! Характер можно «сделать» по своему усмотрению, точно так же, как можно построить дом в соответствии с заранее разработанным проектом. Я окончательно убедился в том, что человек способен изменить характер за очень короткое время, от нескольких недель до нескольких лет — в зависимости от того, с какой решимостью и желанием подходить к решению этой задачи.

   За несколько месяцев до того, как я начал писать серию статей по прикладной психологии, в моей жизни произошло событие, потребовавшее вмешательства заинтересованных сторон. Когда я выходил из лифта после посещения A.C. McClurg & Company (магазина самой крупной чикагской компании по торговле книгами и канцелярскими принадлежностями), лифтер отпустил дверь, и я застрял между дверью лифта и его стенкой. Помимо того что мне было очень больно, еще порвался рукав пиджака, причем так, что, казалось, починить его невозможно.

   Я сообщил об этом случае управляющему магазином, мистеру Райану, и тот очень вежливо ответил, что мне возместят понесенный ущерб. Вскоре страховая компания прислала ко мне своего агента, который осмотрел пиджак — и мне заплатили за ущерб. После того как конфликт был урегулирован и все заинтересованные стороны удовлетворены, я отнес пиджак к портному, и мастер так аккуратно его зашил, что он выглядел как новый. Сумма, которую я дал портному, составляла лишь часть того, что мне заплатила страховая компания.

   Случилось так, что я получил деньги, которые мне не принадлежат, хотя страховая компания была удовлетворена (кажется, главным образом потому, что ее расходы оказались равны не стоимости нового костюма, а цене примерно его половины). В A.C. McClurg & Company также были довольны: ущерб возместила страховая компания, и решение проблемы не потребовало от магазина никаких затрат.

   Но я не был удовлетворен!

   Я мог потратить эти деньги на разные цели. С юридической точки зрения эти деньги принадлежали мне, они были моей собственностью, и никто не поставил бы под сомнение ни мои права на них, ни способ, которым я их получил.

   Если бы в страховой компании знали, что костюм можно починить настолько аккуратно, возможно, там возражали бы против выплаты мне такой большой суммы.

   Я вступил в полемику с собственной совестью по поводу этих денег. Она не позволяла мне оставить их себе, поэтому в конце концов я нашел компромиссное решение — вернуть половину полученной суммы и оставить себе другую половину, поскольку я потратил достаточно много времени на урегулирование конфликта, и даже после починки дефект на пиджаке мог со временем обнаружиться. Мне пришлось хорошо поразмышлять над аргументами в свою пользу, прежде чем я нашел оправдание тому, чтобы оставить себе сумму, превышавшую оплату услуг портного.

   Когда я попытался вернуть деньги, представитель McClurg & Company предложил мне просто оставить их себе и забыть обо всем, на что я ответил: «В том-то и проблема: я мог бы их оставить, но не сумел бы об этом забыть!»

   У меня были веские основания вернуть эти деньги. Эти основания не имели никакого отношения ни к морали, ни к честности. Кроме того, они не имели отношения и к правам McClurg & Company или страховой компании. Принимая решение вернуть эти деньги, я не учитывал интересы ни McClurg & Company, ни страховой компании: эти организации не имели никакого отношения к делу, потому что были полностью удовлетворены решением проблемы. Учитывал я лишь свой собственный характер. Я знал, что все мои поступки влияют на мое моральное состояние, а характер — это совокупность привычек и этических норм, которых придерживается человек. Я знал, что оставить эти деньги себе означало бы примерно то же, что для продавца яблок — положить гнилое яблоко в ящик с хорошими яблоками перед тем отправкой на зимнее хранение.

   Я вернул деньги, потому что хотел убедить самого себя: я не допущу ни в свой характер, ни в свой опыт ничего, что не считаю правильным. Я вернул деньги потому, что это была для меня прекрасная возможность испытать самого себя и выяснить, что представляет собой моя честность: проявление прагматизма или более глубокое, более благородное качество, побуждающее человека поступать честно, чтобы стать сильнее и доказать свою способность служить людям.

   
Убежден: если бы наши планы были основаны на правильных экономических принципах, если бы учитывали интересы всех, кого затрагивают, если бы в основе этих планов лежала вера в себя, которая формируется благодаря поступкам, не противоречащим нашей совести, мы бы поднялись на вершины успеха на такой мощной волне, которую ничто на земле не могло бы остановить! Однако лишь немногие могут правильно интерпретировать или понять эту силу.

   Сила человека — в организованных знаниях, направленных на достижение целей, основанных на принципах справедливости и равенства для всех, к кому они имеют отношение. Сила эта формируется двумя способами. Первый сводится к организации способностей отдельного человека, что делает его более сильным. Второй состоит в том, чтобы должным образом организовать способности других людей или групп, чтобы они вместе работали над достижением поставленной цели.

   Вы можете организовать свои способности только с помощью самовнушения. Причина проста: невозможно вдохнуть жизнь и придать динамическую силу способностям, эмоциям, интеллекту, логическому мышлению или жизнедеятельности вашего организма без четкого плана, объединяющего все эти аспекты в единое целое.

   Ни один план, большой или маленький, не может быть составлен в вашем уме без самовнушения.

   Человеческий ум напоминает заросший сад, поскольку в нем может созреть богатый урожай поступков, полностью соответствующих мыслям, господствующим в сознании. Это могут быть как мысли, которые намеренно внедрены в ваше сознание и удерживаются там, пока не пустят корни и не дадут ростки, так и мысли, случайно попавшие в него и нашедшие там пристанище.

   Последствий этих мыслей избежать невозможно. Нельзя думать о неудачах, бедности и трудностях, одновременно наслаждаясь успехом, богатством и собственной смелостью. Вы можете осознанно выбирать, что допускать в свой ум; следовательно, вы в состоянии формировать свой характер, что поможет понять характер людей, которые появятся в вашей жизни. Ваш ум — это магнит, притягивающий к вам окружающих и определяющий, какое место вы занимаете в мире. Следовательно, в вашей власти наполниться мыслями, которые привлекут к вам только тех, с кем вы хотите общаться, и помогут вам занять в этом мире то место, к которому вы стремитесь.

   На фундаменте самовнушения формируется привлекательная личность. Это объясняется тем, что характер целиком и полностью зависит от того, какие мысли доминируют в сознании человека (а эти мысли управляют действиями).

   С помощью самовнушения вы рисуете картину, составляете план, на базе которого будет действовать подсознание. Научившись концентрировать внимание на плане, вы сможете устанавливать непосредственный контакт с подсознанием, что и обеспечит выполнение поставленных целей.

   Начинающие должны снова и снова повторять содержание своих планов, прежде чем подсознание усвоит их и воплотит в реальность. Поэтому не падайте духом, если не получите желаемых результатов сразу. Только люди, достигшие высшего мастерства в применении этого метода, могут мгновенно устанавливать контакт с подсознанием и направлять его в необходимое русло.

   В завершение хочу напомнить, что эффективное использование самовнушения зависит от важного момента, о котором не следует забывать, — от сильного желания, глубоко укоренившегося в подсознании. Желание — это основа деятельности ума. В материальном мире можно создать практически все, что задумано на глубоком эмоциональном уровне.

   Сильное желание — начало всех достижений человека, а самовнушение — всего лишь инструмент, посредством которого желание внедряется в подсознание. Возможно, на основе собственного жизненного опыта вы найдете доказательства того, что получить желаемое достаточно легко.

   В следующей главе я поговорю о внушении и покажу, как использовать привлекательные личностные качества, которые вы сами сформируете с помощью самовнушения. Внушение — основа успешных продаж.
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    Глава 8

    Внушение намного эффективнее явного вымогательства
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В предыдущей главе шла речь о самовнушении и о том, как его применить в реальной жизни. Самовнушение — это внушение определенных мыслей самому себе.

   Теперь рассмотрим еще один принцип психологии — внушение.

   Внушение — это психологическое, в соответствии с которым можно влиять, направлять и контролировать сознание других. Это основной метод, используемый в рекламе и продажах. С помощью внушения Марк Антоний остановил римских солдат, сказав удивительную речь.

   Внушение отличается от самовнушения лишь тем, что в первом случае мы влияем на сознание других, тогда как во втором — на собственное.

   Внушение — один из самых тонких, но и самых мощных инструментов психологии. Наука доказала, что деструктивное его применение может погубить человека, тогда как конструктивное — способно излечить самые разные болезни.

   На лекциях по прикладной психологии я неоднократно демонстрировал поразительную силу внушения, применяя для этого следующий прием. Взяв в руки небольшой флакон с надписью «Мятное масло», я объясняю слушателям, что хочу продемонстрировать им силу обоняния. Затем, подняв флакон так, чтобы все могли его увидеть, сообщаю присутствующим, что в нем находится мятное масло и что запах нескольких капель, которыми я пропитаю носовой платок, распространится по всей аудитории примерно за сорок секунд. После этого я открываю флакончик, наливаю несколько капель жидкости на платок и делаю вид, будто запах слишком резкий. После этого прошу слушателей, почувствовавших запах мяты, поднять руки.

   Руки начинают быстро подниматься — в некоторых случаях бывало, что руки поднимали семьдесят пять процентов присутствующих.

   Затем я беру флакон, медленно, с довольным видом выпиваю содержимое и сообщаю всем, что там была чистая вода! Естественно, никакого запаха мяты никто просто не мог почувствовать! Обонятельная иллюзия появилась у слушателей исключительно под влиянием внушения.

   
В маленьком городке, где я вырос, жила старая женщина, она постоянно жаловалась, что боится умереть от рака. Сколько себя помню, она носилась с этой мыслью, убежденная, что малейшая воображаемая боль — это признак опухоли. Я часто видел, как эта женщина прикладывала руку к груди и говорила: «Я чувствую, что здесь растет опухоль!» Она всегда прикладывала руку к левой груди, к тому месту, где, как она считала, у нее разовьется рак…

   Во время работы над этой главой я получил сообщение о том, что та старушка умерла от опухоли, появившейся у нее именно на том месте, к которому она постоянно прикладывала руку, рассказывая о своих страхах!

   Если внушение способно вызвать в клетках тела реакцию, которая приведет к возникновению опухоли, представьте, что можно сделать с его помощью для устранения больных клеток и замены здоровыми!

   Если посредством внушения группу людей можно заставить почувствовать запах мяты, открыв флакон с чистой водой, то какие поразительные возможности дает конструктивное использование этого принципа для выполнения любой разумной задачи!

   Несколько лет назад один преступник был приговорен к смертной казни. Накануне приведения приговора в исполнение проводился эксперимент, окончательно подтвердивший, что внушение может вызвать смерть человека. Преступника привели к гильотине, завязали ему глаза, уложили голову в специальное углубление и вместо ножа опустили на шею тяжелую доску с заостренной боковой гранью. Получившийся удар напоминал удар ножа гильотины. Чтобы имитировать кровь, на шею налили немного теплой воды. Через семь минут врачи объявили о том, что преступник мертв. Его воображение под действием внушения превратило доску с заостренной гранью в нож гильотины, и воображаемая картина вызвала у несчастного остановку сердца.

   Психотерапевты применяют внушение для излечения своих пациентов. Из авторитетных источников мне известно, что многие врачи используют в своей практике меньше медикаментов и чаще пользуются методом внушения, чем это принято считать. В моей семье два медика, от которых я узнал, что сейчас они чаще используют эффект плацебо, чем несколько лет назад. Один из врачей рассказал мне о случае, когда у пациента всего за несколько минут прошла сильная головная боль, после того как он принял, как он считал, аспирин, тогда как это была таблетка из муки.

   Гипноз целиком и полностью основан на внушении. В противоположность распространенному заблуждению, человека невозможно загипнотизировать без его согласия. Ведь именно разум объекта гипноза, а не оператора или гипнотизера создает феномен, называемый гипнозом.

   Все, что может сделать гипнотизер, чтобы ввести человека в транс, — нейтрализовать сознание объекта и внедрить нужные мысли в его подсознание. Под нейтрализацией сознания я имею в виду приведение сознания объекта гипноза в недееспособное состояние. Я еще вернусь к этой теме и расскажу о методах приведения сознания в бездействующее состояние, но сначала давайте разберемся, как именно действует гипноз. Привожу рассказ одного гипнотизера.

   «Сначала на протяжении одного-двух часов я благожелательно беседую с клиентом, обсуждая проблему, от которой он хотел бы избавиться. Во время беседы я тщательно анализирую его склонности, образ мыслей и, самое главное, пытаюсь завоевать его доверие. Затем прошу пациента принять удобную позу на диване и продолжаю успокаивающую беседу, пытаясь сделать так, чтобы его зрение привыкло к окружающей обстановке, а слух — к монотонным звукам. Я говорю объекту гипноза примерно следующее: „Я хочу, чтобы вы пассивно, безучастно посмотрели на этот бриллиант… (выбираю любой другой объект, находящийся в поле зрения моего подопечного), не думая ни о чем, не концентрируя свои мысли и не фокусируя взгляд на предмете. Расслабьте глазные мышцы так, чтобы он приобрел расплывчатые очертания. Смотрите на предмет не так, будто хотите хорошо рассмотреть его, а словно сквозь него, как вы минуете взглядом сухое дерево, мешающее любоваться отдаленным пейзажем… Не делайте никаких усилий… Чтобы достичь необходимого состояния сознания, вам не нужно ничего делать. Не пытайтесь понять, что произойдет, потому что ничего не произойдет… Не тревожьтесь, не будьте подозрительны и недоверчивы. Не ожидайте никаких событий и не пытайтесь проследить, что с вами будет. Не стремитесь анализировать, что происходит в вашем сознании… Вы бездеятельны, ленивы и равнодушны ровно настолько, насколько можете таким быть, не прилагая к этому никаких усилий… Будьте готовы к восприятию знакомых признаков приближения сна, которые ассоциируются со снижением реакции органов чувств и бездеятельностью мозга: утяжеление век, притупление слуха, расслабление мышц и отсутствие реакции кожи на такие раздражители, как температура, влажность, покалывание… Приятное чувство дремоты уже тянет ваши веки вниз, погружает все органы чувств в инертное состояние, и вы подчиняетесь этому импульсу, когда между вами и внешним миром цвета и света падает занавес. Ваш слух присоединяется к другим чувствам. Как темнота — это сон зрения, так тишина — сон слуха. Ваш слух добивается тишины, переставая реагировать на звуки… Мой голос перестает интересовать вас, и любая активность, любые конфликты становятся чем-то очень далеким… Приятное чувство подчинения притягательной силе, которой вы не можете и не станете сопротивляться, окутывает ваше тело, и вы испытываете счастье… Вы погружаетесь в приятный сон“.»

   Из всего сказанного можно сделать вывод: главная задача гипнотизера — привести сознание объекта гипноза в пассивное состояние. (Под сознанием подразумевается часть разума, которая используется при бодрствовании.) После нейтрализации сознания, то есть приведения его в бездействующее состояние (частично или полностью), гипнотизер начинает воздействовать на пациента, внедряя определенные мысли непосредственно в его подсознание. Подсознание делает то, что ему сказано делать. Оно не задает вопросов, но ведет себя в соответствии с ощущениями, дошедшими до него через органы чувств. Разум, функционирующий на базе сознания, служит стражем в часы бодрствования, защищая зрение, обоняние, вкус, осязание и слух. Но когда мы засыпаем или переходим в полубессознательное состояние по любой другой причине, этот страж бездействует.

   Посредством внушения можно ввести человека в гипнотическое состояние разного уровня. Профессиональный гипнотизер, выступающий на сцене, как правило, полностью контролирует сознание объектов гипноза, заставляя их выполнять нелепые и порой унизительные действия. Есть также гораздо более легкий уровень гипнотического состояния, в которое может войти человек, даже не осознавая этого, а гипнотизер может контролировать его действия. Это именно тот «невидимый», незаметный уровень гипноза, на который мне хотелось бы обратить ваше внимание, поскольку именно это широко практикуют многие непрофессионалы по отношению к тем, чьи действия хотят контролировать или на кого хотят повлиять.

   Независимо от того, идет речь о полном или о частичном контроле над сознанием объектов гипноза, им всем должно быть свойственно одно качество — доверие. Гипнотизер, будь он профессионал или непрофессионал, должен сначала добиться полного доверия клиента, прежде чем управлять его сознанием. Иначе говоря, чтобы на сознание можно было повлиять посредством внушения, необходимо сначала нейтрализовать его. Это снова возвращает нас к методам нейтрализации сознания.

   Итак, пришло время познакомить вас с методами практического применения внушения. Но, должен предупредить, принесет это вам успех или неудачу, счастье или горе, зависит от того, как именно вы воспользуетесь этими методами!

   
По-моему, лучше всего тему нейтрализации сознания иллюстрирует случай, очень точно отображающий значение этого понятия. Несколько лет назад полиция арестовала группу печально известных мошенников, открывших в Чикаго салоны «ясновидения» и «гадания». Возглавлял эту мошенническую сеть салонов человек по имени Берче. План состоял в том, чтобы знакомиться с суеверными, доверчивыми зажиточными людьми — такие клиенты приходят к «специалистам», желая узнать свою судьбу, а те посредством ряда манипуляций с их сознанием, о которых я расскажу ниже, обманным путем выманивают у посетителей деньги.

   «Ясновидящая» (женщина, работавшая в таком салоне), должна была узнать все секреты своих клиентов, выяснить размер их состояния и чем именно они владеют, а также выпытать другие сведения о них. Получить такую информацию не составляло труда, поскольку работа салонов гадания как раз и заключалась в том, чтобы предоставлять клиентам советы по вопросам бизнеса, любви, здоровья и т. п. Так мошенники отбирали наиболее подходящих жертв, а информация о них передавалась главе «траста ясновидящих», мистеру Берче.

   В подходящий момент «ясновидящая» советовала своей жертве проконсультироваться с каким-либо бизнесменом, которому можно доверять, прибавляя при этом, что клиент скоро встретит того человека. И конечно же, вскоре мистер Берче появлялся в салоне гадания — якобы для того, чтобы проконсультировать «мадам ясновидящую» по вопросам инвестиций и бизнеса в целом, — и жертву «совершенно случайно» знакомили с ним.

   «Это очень богатый господин», — доверительно сообщала клиенту «ясновидящая». Затем так же доверительно рассказывала, что мистер Берче — великодушный человек — любит помогать другим добиваться успеха в бизнесе.

   Сам мистер Берче, одетый с иголочки, имел вид человека богатого и процветающего. Он знакомился с клиентом, обменивался с ним несколькими вежливыми фразами и уходил «на важную встречу с мистером Морганбилтом». В следующий раз, когда жертва (это были и мужчины, и женщины — мошенники успешно одурачивали представителей обоих полов) приходила в салон гадания, она встречала мистера Берче, «спешащего на очередную деловую встречу с мистером Вандерморганом»…

   Мистер Берче уходил, лишь слегка поклонившись жертве в знак приветствия. Этот спектакль разыгрывался несколько раз, пока посетитель не проникался уважением к чрезвычайно занятому мистеру Берче, который не может уделять много времени постороннним людям.

   В конце концов, после того как над сознанием посетителя салона были проведены манипуляции первого уровня и клиенту внушили, что приглашение поужинать с мистером Берче — большая честь для него, он получал это приглашение. Жертву отвозили в эксклюзивный клуб или в один из лучших ресторанов и угощали ужином, стоившим больше недельных расходов обычного обывателя. Счет оплачивал мистер Берче — «эксперт», у которого так много денег, что он не знает, куда их девать.

   Мистер Берче вел картотеку, где фиксировал слабости, странности и особенности характера «подопечных» (все это очень тщательно анализировали его помощники). Если человек любил собак, этот факт обязательно вносился в картотеку. Если интересовался лошадьми, это также обязательно фиксировалось…

   Игра началась! Жертва любит верховую езду? Приветливый, богатый и ухоженный мистер Берче проследит за тем, чтобы одну из его породистых лошадей предоставили в распоряжение клиента. Человек, ставший жертвой, любит автомобили? «Паккард» любезного мистера Берче ждет его у двери…

   Развлечения зависели от вкусов жертвы, а расходы всегда брал на себя «близкий друг», мистер Берче. Такая процедура повторялась до тех пор, пока сознание клиента не было полностью «нейтрализовано», другими словами, пока жертва не переставала с подозрением относиться к тому, что может произойти, или к тому, что может быть сказано или предложено. Так доброжелательный мистер Берче добивался полного доверия, причем исключительно благодаря «случайным» встречам с жертвой. Иногда он обрабатывал клиентов на протяжении шести месяцев, прежде чем наступал удобный момент для решающего хода! Во многих случаях расходы мошенников на организацию развлечений и «спектакля» доходили до сотен и даже тысяч долларов.

   По данным отчетов о случаях мошенничества этой группы, которые удалось раскрыть, некоторые посетители этих салонов потеряли до 50 тысяч долларов, «инвестировав» эти средства в ничего не стоящие предприятия по рекомендации Берче или руководствуясь его намеками на то, что он сам вложил деньги в такой-то проект и эти инвестиции приносят большую прибыль. Однажды он «случайно» показывал жертве чек на 10 тысяч долларов, которые он только что получил как дивиденды на инвестированные в такую-то корпорацию 20 тысяч долларов. Обратите внимание: он был чересчур умен, чтобы пытаться уговаривать клиентов вкладывать деньги в одно из этих фальшивых предприятий: он слишком хорошо знал человеческую натуру, чтобы делать это. Он просто был несколько «неосторожен», время от времени «случайно» проговариваясь о своих «инвестициях». А жертва подхватывала информацию и использовала ее.

   Внушение более эффективно, чем категорическое требование или настойчивые просьбы.

   Тонкое внушение — удивительная сила. И «богатый» мистер Берче очень хорошо знал, как эту силу применить. В одном из случаев его жертва, пожилая женщина, настолько доверилась ему, что сняла с банковского счета большую сумму, отнесла эти деньги мистеру Берче и попыталась уговорить его взять их и инвестировать от ее имени. Но ей это не удалось: Берче отказался сделать это, сообщив даме, что у него самого есть лишние деньги и он хотел бы вложить их в дело, но для этого пока нет возможностей. Любезный мистер Берче отказал пожилой женщине потому, что хотел «раскрутить» ее на более крупную сумму. Он знал, сколько у нее денег, и желал заполучить все. Дама была приятно удивлена, когда несколько дней спустя мистер Берче сообщил ей, что с помощью одного его особого друга она, «возможно, получит шанс» вложить деньги в акции, имеющие очень большую ценность. Он сказал также, что не гарантирует получения акций, но она может попытаться. И она попыталась! Час спустя деньги той женщины уже лежали в кармане мистера Берче.

   Я изложил эту историю так подробно, чтобы показать, что подразумевается под нейтрализацией сознания. Все, что нужно для этого, — подготовить объект к восприятию любого внушения, сделав его крайне доверчивым (доверчивость должна быть больше, чем это свойственно человеку в обычных условиях).

   Существуют тысячи способов нейтрализации сознания человека и его подготовки к восприятию мысли, которую ему хотят внушить. Не стану перечислять все эти методы, поскольку вы можете извлечь знания о методах применения внушения из специальной литературы.

   В некоторых случаях могут понадобиться месяцы, чтобы подготовить сознание человека к восприятию того, что ему хотят внушить. В других ситуациях для этого достаточно нескольких минут. Иногда повлиять на сознание человека, настроенного враждебно или не доверяющего вам, невозможно. Следовательно, первое, что необходимо предпринять (читая проповедь, продавая товары или выступая адвокатом в суде), — завоевать доверие того, на кого вы хотите воздействовать.

   Прочитайте замечательную речь Марка Антония на похоронах Юлия Цезаря (например, в изложении Шекспира), и вы увидите, как Антоний полностью подчинил себе враждебно настроенную толпу, с помощью метода, о котором идет речь в данной главе.

   Давайте проанализируем начало этой удивительной речи и найдем там лучший урок по прикладной психологии.

   Брут только что выступил перед толпой, рассказав, почему убил Цезаря. Ему удалось склонить толпу на свою сторону. Затем к ней обратился Марк Антоний, друг Цезаря, чтобы представить свою версию произошедшего.

   Сначала публика была настроена против Антония. Кроме того, все ожидали, что он начнет нападать на Брута. Однако оратор, будучи искусным психологом, не сделал ничего подобного. Он сказал: «О, римляне, сограждане, друзья! Меня своим вниманьем удостойте! Не восхвалять я Цезаря пришел, но лишь ему последний долг отдать».

   Толпа ожидала, что Марк Антоний сразу же начнет превозносить своего друга Цезаря (что он позже и сделал), но Антоний не пытался делать это, пока слушатели не были «нейтрализованы» и подготовлены к положительному восприятию того, что он собирался сказать. Если бы Марк Антоний придерживался противоположного плана в своем выступлении и если бы с иронией назвал Брута «достопочтенным» гражданином в самом начале речи, разъяренная толпа, скорее всего, убила бы оратора.

   Один из самых талантливых и успешных адвокатов, которых я когда-либо знал, выступая перед присяжными и используя тот же психологический прием, которым воспользовался Марк Антоний. Однажды я услышал, как адвокат обращается к присяжным со словами, заставившими меня заподозрить, что он либо пьян, либо внезапно потерял рассудок.

   Адвокат начал речь с восхваления достоинств оппонентов, и складывалось впечатление, что он помогает им доказать виновность своего же клиента. Он начал так: «Господа присяжные, мне не хотелось бы пугать вас, но в этом деле есть много моментов не в пользу моего клиента». Затем он кратко изложил суть каждого из этих моментов. (Все эти факты, разумеется, в любом случае были бы доведены до сведения суда адвокатом противоположной стороны.)

   Поговорив на эту тему некоторое время, оратор сделал паузу и с глубоким драматизмом в голосе сказал: «Однако это только то, что говорят по этому делу наши оппоненты. Теперь мы знаем, в чем состоят их доводы, поэтому давайте рассмотрим и аргументы другой стороны».

   С этого момента адвокат уже мог играть с сознанием присяжных так, как скрипач играет на своей скрипке. Через пятнадцать минут половина присяжных были в слезах… Присяжные покинули зал суда, и менее чем через полчаса вернулись с вердиктом в пользу его клиента.

   Если бы выступающий начал речь с перечисления слабых сторон оппонента и слишком поспешно стал выкладывать присяжным свои доводы, он, вне всякого сомнения, проиграл бы. Но, как я узнал впоследствии, этот адвокат в свое время хорошо изучил работы Шекспира. Он использовал психологический прием Марка Антония почти во всех своих делах. Говорят, он проиграл меньше дел, чем любой из коллег в городе.

   Это же правило используют успешные продавцы: они не только воздерживаются от критики своих конкурентов, более того — отзываются о них с глубоким уважением. Ни один продавец не может считать себя по-настоящему успешным, пока не овладеет психологическим приемом Марка Антония и не научится применять его на практике. В речи Антония содержится один из ценнейших уроков продаж. Если продавец упускает сделку, очень велика вероятность, что это произошло, потому что он не подготовил должным образом сознание потенциального покупателя, потратив слишком много времени на попытки «закрыть» сделку и слишком мало — на подготовку сознания клиента, пытаясь добиться результата слишком быстро. Успешный продавец должен поработать с сознанием покупателя так, чтобы тот принял предложение, не подвергая его сомнению и не сопротивляясь желанию сделать покупку!

   Человеческий ум — сложное устройство. Одна из его особенностей заключается в том, что все согласующиеся между собой, тесно связанные друг с другом сенсорные ощущения, поступающие в подсознание, объединяются в нем в одну группу. Когда одно из таких ощущений возникает в сознании человека, он вспоминает и все то, что ассоциируется в подсознании с этим впечатлением. Например, всего одного действия или одного слова, вызывающего у человека сомнения, достаточно, чтобы вызвать в сознании все ощущения, которые когда-либо вызывало у него это чувство. Согласно закону ассоциаций, все сходные эмоции, впечатления или ощущения, поступающие в сознание, объединяются в одну группу, поэтому воспоминание об одном из них тянет за собой цепочку остальных.

   Как маленький камешек, брошенный в воду, оставляет на воде круги, подсознание переносит в сознание все ассоциированные друг с другом эмоции или ощущения, которые хранились в нем в момент, когда было активизировано одно из них. Если у человека возникает сомнение, это приводит к тому, что на поверхность всплывают все связанные с развитием сомнений ощущения, когда-либо испытанные человеком. Вот почему успешный продавец стремится избегать тех тем, которые могут вызвать у покупателя цепочку воспоминаний, связанных с сомнениями. Компетентный продавец знает, что резкая критика в адрес конкурента может вызвать в сознании клиента негативные эмоции, из-за чего продавцу не удастся нейтрализовать сознание покупателя.

   Этот принцип применим ко всем эмоциям и ощущениям, хранящимся в сознании человека. Возьмем, например, чувство страха. Как только одна эмоция, связанная со страхом, проникает в сознание, из подсознания всплывают неприятные воспоминания, связанные с этим чувством. Мужество не сможет занять свое место в сознании до тех пор, пока там господствует страх. Первое чувство должно вытеснить второе. Они не могут соседствовать в разуме, поскольку несовместимы. Каждая мысль, хранящаяся в сознании, вызывает из подсознания другие мысли, согласующиеся или тесно связанные с ней.

   Теперь вы видите, что чувства, мысли и эмоции, зафиксированные сознанием, поддерживаются вспомогательными силами, всегда готовыми помочь им в работе.

   Внушите человеку желание добиваться успеха в любом деле, и вы увидите, как раскрываются его скрытые способности и увеличивается его потенциал. Внушите ребенку желание стать юристом (врачом, инженером, предпринимателем), и, если вам удастся преодолеть его сопротивление, вы увидите, как он добьется желаемой цели.

   Повлиять на детей посредством внушения гораздо легче, чем на взрослых, поскольку в сознании ребенка меньше факторов сопротивления, которые приходится преодолевать для нейтрализации его сознания. Кроме того, дети по своей природе более доверчивы, чем взрослые.

   Внушение открывает большие возможности для достижения успеха в сфере организации и управления. Директор, управляющий или президент компании, не применяющий его на практике, лишает себя мощного инструмента влияния.

   Один из самых компетентных и эффективных руководителей, которых я когда-либо знал, никогда не критиковал своих подчиненных. Напротив, он постоянно напоминал им о том, как хорошо они справляются с работой! Он взял за правило ходить среди работников, останавливаясь то возле одного, то возле другого, и хвалил за прекрасную работу. Не имело значения, хорошо или плохо сотрудник выполнял свои обязанности, — этот руководитель никогда не делал замечаний подчиненным. Вместо этого он постоянно внушал им мысль о том, что они улучшают результаты, и это внушение было настолько эффективным, что они действительно достаточно быстро повышали качество труда.

   Однажды руководитель остановился возле сотрудника, производительность труда которого снизилась. Этот человек работал на сдельной форме оплаты. Положив руку ему на плечо, руководитель сказал: «Джим, сейчас ты трудишься намного лучше, чем на прошлой неделе. Мне кажется, ты подаешь другим парням хороший пример, показывая такие высокие темпы. Я рад видеть это. За дело, дружище, я с тобой до конца!»

   Это произошло около часа дня. К вечеру того же дня, судя по данным учетной ведомости, Джим увеличил выработку на двадцать пять процентов по сравнению с предыдущим днем!

   Если кто-то сомневается, что внушение может творить чудеса, причина только одна: человек недостаточно изучил этот феномен.

   Вы замечали, что дружелюбный, полный энтузиазма, оживленный, разговорчивый человек, поддерживающий со всеми дружеские отношения, больше преуспевает в качестве лидера предприятия, чем его более уравновешенный коллега? Вы, конечно же, замечали, что угрюмому, необщительному ворчуну никогда не удается притягивать к себе людей или оказывать на них влияние. Принцип внушения работает постоянно, знаем мы об этом или нет. Посредством этого принципа, столь же непреложного, как и закон всемирного тяготения, мы постоянно влияем на окружающих, добиваемся того, что они впитывают духовную энергию, которую мы излучаем, и эта духовная энергия накладывает отпечаток на все, что они делают.

   Вы наверняка замечали, что один раздраженный человек может заразить недовольством всех окружающих. Один подстрекатель или скандалист может нарушить работу всего коллектива и сделать ее неэффективной. И, напротив, один неунывающий, оптимистичный, полный энтузиазма человек способен положительно повлиять на всю организацию и наполнить ее духом оптимизма.

   Сознательно или нет, мы постоянно передаем окружающим свои эмоции, чувства и мысли. В следующей главе я расскажу, как использовать внушение посредством закона воздаяния.

   Далее я покажу, как с помощью внушения нейтрализовать сознание людей и сделать так, чтобы они действовали в полной гармонии с вами.

   В этой главе вы узнали об одном из основных аспектов психологии — о внушении. Вы узнали также, что внушение происходит в два этапа.

   Во-первых, необходимо нейтрализовать сознание объекта, прежде чем внушать ему нужные мысли.

   Во-вторых, чтобы нейтрализовать сознание человека, необходимо добиться большего доверия, чем в обычных условиях.

   Счастлив тот, кто способен контролировать свое самомнение и стремление к самовыражению в такой степени, что готов поделиться с другими идеями, не напоминая им о том, что именно он источник этих идей. Тот, кто говорит: «Как вы, конечно, знаете, мистер Смит» вместо «Позвольте сообщить вам то, чего вы не знаете, мистер Смит». Этот человек умеет использовать принцип внушения!

   Один из самых способных и компетентных продавцов, которых я когда-либо знал, никогда не ставил себе в заслугу то, что делился информацией с потенциальными покупателями. Он всегда говорил только так: «Как вы, конечно, знаете…» Некоторые люди пытаются произвести впечатление своими исключительными знаниями, и это становится непреодолимым препятствием, мешающим нейтрализовать сознание собеседника. Такие знатоки отталкивают людей, делая невозможным внушение.

   Хочу процитировать статью доктора Генри Роуза «Разум-лекарь в действии». Это самое четкое разъяснение внушения, которое я когда-либо встречал, полностью подтверждающее мои собственные выводы, сделанные в процессе изучения этой темы.

   Итак, статья доктора Роуза — лучший урок по теме внушения.

   «Если моя жена умрет, я перестану верить в Бога». Жена этого человека была больна пневмонией. Именно такими словами он встретил меня. Его жена послала за мной. Врач сказал ей, что она не сможет выздороветь. Она позвала мужа и двух сыновей к своей постели, чтобы попрощаться с ними. Затем попросила, чтобы послали за мной, ее духовником. Когда я пришел, то застал плачущего мужа в гостиной. Сыновья пытались как-то утешить его. Я пошел к умирающей. Она дышала с трудом; сиделка сказала, что больная очень слаба. Вскоре я узнал, что миссис Н. послала за мной, чтобы попросить присмотреть за сыновьями после ее смерти. Тогда я сказал: «Вы не должны сдаваться! Вы не умрете! Вы всегда были сильной, здоровой женщиной, и я не верю, что Бог хочет, чтобы вы умерли и оставили своих мальчиков на меня или на кого-то другого».

   Я поговорил с ней немного, а затем прочитал 103-й псалом и молитву, в которой шла речь о том, что она выздоровеет, а не отойдет в вечность. Я призвал ее верить в Бога и выбросить из головы все мысли о смерти. Затем я ушел, пообещав вернуться после богослужения. Это было в воскресенье утром.

   Я снова зашел к ним после обеда. Супруг встретил меня с улыбкой. Оказывается, когда я ушел, жена позвала его и сыновей в комнату и сказала: «Преподобный Роуз говорит, что я непременно поправлюсь, и я сделаю это!»

   И она действительно выздоровела. Но что привело к этому? Две вещи: внушение и вера. Я пришел в нужное время, а ее вера в меня была настолько сильной, что мне удалось вселить в нее и веру в себя. Именно вера в себя и оказалась решающим фактором, который помог ей победить пневмонию. Никакие лекарства не могут вылечить тяжелую форму пневмонии[4]. Врачи признают это. Есть много проявлений болезни, когда ничто не может помочь. Это, как ни прискорбно, очевидно для всех нас. Однако есть случаи, как тот, о котором шла речь, когда разум больного, если на него правильно воздействовать, способен изменить течение заболевания. Пока есть жизнь, есть и надежда. Но надежда должна быть превыше всего, чтобы принести человеку то благо, для которого она и создана.

   Еще один поразительный случай. Врач попросил меня встретиться с миссис Н. Он сказал, что в ее организме нет никаких нарушений, но она ничего не ест. По какой-то причине она пришла к выводу, что не может ничего удержать в желудке, поэтому прекратила принимать пищу и постепенно умирала от голода.

   Придя к ней, я обнаружил, что у нее нет веры. Она утратила веру в Бога. Первое, что я попытался сделать, — восстановить веру больной во Всемогущего Бога и заставить ее поверить, что Он рядом с ней и даст ей силу. Затем я уверил ее, что она может есть все, что захочет.

   Женщина полностью доверяла мне, и мои слова произвели на нее большое впечатление. С того дня она стала есть! Через три дня она уже поднялась с постели — впервые за много недель. Сейчас ее здоровье в норме. Что обеспечило такой результат? Те же факторы, что и в предыдущем случае: внушение и вера.

   Бывает, когда болен разум, начинает болеть и тело. В таких случаях более сильный разум должен выступить в качестве целителя, направляя сознание больного в нужное русло и внушая ему веру в себя. Это и есть внушение, передача вашей уверенности и силы другому. Внушение должно быть настолько сильным, чтобы другой человек поверил вам. Чтобы поверил и сделал то, что вы хотите, чтобы он сделал. И здесь не обязательно идет речь о гипнозе. Вы можете добиться от пациентов прекрасных результатов и тогда, когда они находятся в бодрствующем состоянии и рассуждают в высшей степени здраво. Они должны поверить вам, а вы, со своей стороны, должны знать, как устроен человеческий разум. Тогда у вас будет возможность ответить на их аргументы и вопросы и полностью очистить их сознание от негативных мыслей. Каждый из нас может быть таким целителем и, следовательно, помочь своим близким.

   Необходимо читать книги о силе разума и узнавать, какие удивительные вещи можно творить с ее помощью, чтобы поддерживать или восстанавливать здоровье. Всем известно и то, как губит людей неправильное мышление; иногда все заходит так далеко, что возникает психическое заболевание. Не кажется ли вам, что пришло время узнать всем, какую пользу может принести правильное мышление? Оно способно вылечить не только психические, но и соматические заболевания.

   Я не утверждаю, что разум может все. Нет достоверных доказательств того, что некоторые формы опухолевых заболеваний могут быть вылечены посредством веры или другого мыслительного процесса. Я чувствовал бы себя преступником, призывая читателей игнорировать первые симптомы этой ужасной болезни и пытаться преодолеть ее посредством внушения. Однако сознанию подвластно множество недомоганий и болезней, поэтому мы должны полагаться на него в большей степени, чем делаем это сейчас.

   Во время египетской кампании Наполеон ходил среди солдат, сотнями умиравших от чумы. Однажды он прикоснулся к одному из солдат, как бы призывая других не бояться.

   Гете рассказывает, что бывал там, где свирепствовала лихорадка, но не заболел, поскольку мобилизовал всю свою волю. Эти великие люди знали то, что постепенно начинаем постигать и мы, — силу самовнушения. Это значит, что мы можем повлиять на собственный организм, поверив в то, что не заболеем. Разум бросает вызов недомоганию и начинает борьбу с возбудителями болезней, когда мы не позволяем мыслям о недугах пугать нас. Мы даже можем общаться с инфекционными больными, если не допускаем и мысли о том, что можно заразиться.

   Безусловно, воображение может и убить человека. Есть подлинные, зафиксированные случаи того, как люди умирали, представив себе, что их горло перерезали ножом, и истекали кровью, тогда как на самом деле это был лишь кусок льда и стекавшие капли воды.

   Не имеет значения, хорошо ли вы себя чувствуете, отправляясь утром на работу. Если все, кого вы встретите, будут говорить вам: «Ты так плохо выглядишь!», вскоре вы действительно почувствуете себя плохо. Если так будет продолжаться целый день, вы придете домой совершенно измученным, и вам, возможно, действительно понадобится врач. Такова губительная сила воображения или самовнушения.

   Очень важно помнить, что проделки вашего воображения могут негативно сказаться на вас самих, и быть начеку. Не позволяйте себе думать о том, какие ужасные вещи происходят или могут произойти с вами. Думая о плохом, вы это и получите.

   Молодым студентам-медикам часто кажется, что у них есть все болезни, которые обсуждаются в аудитории. У некоторых начинающих врачей настолько живое воображение, что они на самом деле заболевают. Да, мнимый недуг вполне возможен и приносит такие же страдания, как и реальная болезнь. Мнимая боль так же сильна, как любая другая. И никакие лекарства не могут вылечить такую болезнь! От нее можно избавиться, только представив, что ее нет.

   Доктор Шофилд описывает случай с женщиной, у которой была опухоль. Пациентку положили на операционный стол и дали наркоз. И вдруг опухоль исчезла! В операции не было необходимости. Однако когда больная пришла в себя, опухоль… снова появилась!

   Оказалось, что женщина жила вместе с родственницей, у которой действительно была опухоль, и у нашей больной было такое сильное воображение, что она придумала эту опухоль у себя!

   Женщину снова положили на операционный стол, дали наркоз и забинтовали место непроведенной операции. Когда она пришла в себя, ей сказали, что операция прошла успешно. Больная поверила врачу, и, когда повязку сняли, опухоли не было.

   А ведь никакой операции на самом деле не было! Женщина просто освободила свое подсознание, и ее воображению не осталось ничего другого, как поддерживать мысль о здоровье. Поскольку она на самом деле не была больна, ее жизнь пришла в норму.

   
Если мысли могут вызвать мнимую опухоль, разве непонятно, что ни в коем случае нельзя представлять себя больным?

   Лучшее время заняться излечением воображения — вечером, перед сном. Ночью подсознание действует по своим законам, а мысли, которые вы передаете в него, прежде чем сознание заснет, продолжают работать на протяжении всей ночи.

   Это утверждение может показаться нелепым, но его истинность можно доказать с помощью простого теста. Предположим, вам необходимо проснуться в семь часов утра или в другое заданное время. Перед тем как отправиться спать, скажите себе: «Я должен встать в семь часов». Отправьте эту мысль в подсознание, будучи абсолютно уверенным, что так и произойдет, — и вы проснетесь ровно в семь. Подобное происходит по той причине, что подсознание всегда бодрствует. Поэтому, когда наступает семь часов, оно, так сказать, хлопает вас по плечу и будит. Но вы должны доверять подсознанию. Если у вас есть хотя бы малейшее сомнение в том, что вы проснетесь, это повлияет на весь процесс. Именно вера в реакцию подсознания заставляет его действовать так, как вы приказываете ему, перед тем как лечь спать.

   В этом и кроется большой секрет, позволяющий преодолеть недостатки и плохие привычки. Скажите себе, что вы прекращаете беспокоиться, пить, заикаться (или назовите любую другую привычку, от которой хотите избавиться), и позвольте подсознанию выполнить свою работу ночью. Делайте это постоянно, и, попомните мои слова, вы добьетесь успеха!

   Подведем итоги.

   • Из этого урока вы узнали, что посредством внушения можно влиять на мысли и действия людей.

   • Вы узнали также, что сознание притягивает к себе то, на чем человек сосредоточен сильнее всего.

   • Вы узнали, что сознание необходимо нейтрализовать, прежде чем влиять на него посредством внушения. А для того чтобы нейтрализовать сознание, нужно сначала привести его в состояние доверия, превышающего нормальный уровень.

   • Вы узнали, что гипноз — это не что иное, как внушение, осуществляемое через предварительно нейтрализованное сознание.

   • Вы узнали, что внушение способно как разрушить соматические клетки и привести к развитию болезни, так и восстановить клетки, устранив источник болезни.

   • Вы узнали также, что с помощью внушения можно заставить большую часть присутствующих в аудитории почувствовать запах мяты, тогда как на самом деле такого запаха там нет.

   • Еще вы узнали, что сочувствие — это сильный фактор, способствующий формированию доверия, и что сознание человека, к которому вы испытываете любовь и сочувствие, можно без труда нейтрализовать.

   • Вы узнали, что от работника можно получить с помощью внушения более весомые результаты, отдавая ему должное и побуждая думать о себе хорошо. И что этого невозможно добиться посредством замечаний и критики в его адрес.

   • Из этого урока вы узнали также, что внушение идей и мыслей другим людям таким образом, чтобы они считали эти идеи и мысли своими, дает огромные преимущества.
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    Глава 9

    Феноменальный закон воздаяния
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Путь к славе и богатству требует взаимодействия с окружающими. Какое бы положение человек ни занимал и каким бы состоянием ни владел, чтобы ситуация не изменилась, ему необходимо опираться на других людей.

   Сохранить высокое положение без доброжелательного отношения окружающих не легче, чем совершить полет на Луну, а приобрести большое состояние без согласия тех, кто вас окружает, реально разве что в одном случае — в случае получения наследства.

   Безусловно, возможность спокойно наслаждаться деньгами или положением зависит от того, в какой степени вы к себе притягиваете окружающих. Не нужно быть прозорливым мыслителем, чтобы увидеть: люди, которые пользуются расположением тех, с кем вступают в контакт, получают от этих людей все возможное.

   В таком случае путь к славе и богатству (или и к тому и другому) лежит через сердца ваших ближних.

   Возможно, есть и другие способы добиться расположения окружающих, не имеющие отношения к закону воздаяния, но если такие способы и существуют, автору этих строк о них ничего не известно.

   Закон воздаяния заставляет людей ответить вам тем же, что вы делаете для них. И это не предположение, не случай, не неопределенность.

   Давайте посмотрим, как использовать этот закон, чтобы он работал на вас. Для начала хочу напомнить, что человеку свойственно стремление дать сдачи, ответить ударом на удар, отреагировать адекватно на каждый случай дружелюбного или враждебного отношения к себе.

   Начните враждовать с кем-то — и так же верно, как дважды два четыре, он ответит тем же. Отнеситесь к человеку по-дружески или сделайте для него что-то хорошее — и он отплатит тем же. Не принимайте во внимание тех, кто не поступает в соответствии с этим принципом. Это всего лишь исключение. Согласно закону больших чисел, подавляющее большинство людей подсознательно будут реагировать именно так.

   Тот, кто постоянно ищет повода поссориться, встретит десяток людей, которые с удовольствием предоставят ему такую возможность. Вы легко согласитесь с этим, если когда-либо сами пытались вести себя подобным образом. Не требует доказательств и тот факт, что человек, который всегда улыбается, у кого всегда есть для других доброе слово, пользуется всеобщей любовью, тогда как людей противоположного типа никто не любит.

   Закон воздаяния — мощная сила. Она касается всего сущего и постоянно что-то притягивает и отталкивает. Эту силу вы можете найти в желуде, который падает на землю и под действием влаги, тепла и солнечного света прорастает двумя крохотными листочками. Желудь притягивает к себе элементы, необходимые для того, чтобы из него вырос крепкий дуб. То, что находится в сердцевине желудя, образует связи только с элементами, из которых вырастет дуб.

   Точно так же каждая мысль, находящая пристанище в человеческом разуме, привлекает к себе родственные явления, будь то разрушение или созидание, доброта или злость. Наполнить свой разум ненавистью и неприязнью к людям и в то же время ожидать от них другого отношения к себе не более разумно, чем рассчитывать на то, что из желудя вырастет тополь! Согласно закону воздаяния, это просто невозможно.

   Во Вселенной подобное притягивает подобное. Люди с одинаковым интеллектом и склонностями притягиваются друг к другу. Человеческий разум формирует связи только с тем разумом, который гармонично сочетается с ним. Следовательно, от того, каковы свойства вашего собственного разума, зависит, каким будет ваше окружение. Вы можете контролировать эти свойства и направлять в нужное русло, притягивая в свою жизнь нужных людей.

   Это закон природы. И этот непреложный закон действует в любом случае, независимо от того, используем мы его осознанно или нет.

   Можно посмотреть на этот закон и с другой точки зрения. Разум напоминает Землю-мать в том, что воспроизводит все, что в него поступает через пять органов чувств. Человеческий разум склонен «отвечать тем же», позитивно реагируя на акты добра и отвергая акты несправедливости и злобы. Под воздействием внушения или самовнушения сознание человека приводит его мышцы в соответствие с полученными сенсорными ощущениями. Следовательно, если вы хотите, чтобы я «ответил тем же», поместите в мой мозг сенсорные ощущения или внушите мне мысли, под влиянием которых я буду совершать соответствующие мышечные действия. Нанесите мне вред или вызовите мое недовольство — и мой мозг мгновенно направит мышечные импульсы в соответствующее русло, заставляя их «отплатить тем же».

   Изучая закон воздаяния, мы вторгаемся в сферу неизвестных психических явлений. Эти явления еще не нашли научного объяснения, но это не должно мешать использовать на практике ряд принципов, которые мы обнаружили в этой сфере, даже несмотря на то что пока не можем установить их первопричину. Одна из этих закономерностей такова: подобное притягивает подобное.

   Никто не может объяснить это, однако факт остается фактом: закон существует. Поэтому, точно так же, как мы находим разумное применение электричеству, не зная, что это такое, давайте научимся разумно использовать и принципы воздаяния.

   Обнадеживает, что современные авторы уделяют все больше внимания изучению закона воздаяния. Некоторые из них называют его так, другие иначе, но, кажется, все сходятся во мнении, что суть этого закона — подобное притягивает подобное!

   
Миссис Вудро Вильсон в числе прочих авторов обратила внимание на эту тему. В ее статье сказано следующее:

   «По всей видимости, существует ментальный закон: то, что занимает разум человека, почти наверняка находит внешнее проявление. Мы все неоднократно сталкивались с этим на собственном опыте. Предположим, вы встретили незнакомое слово, о котором никогда прежде не слышали. Но после того как вы впервые обнаружите его, оно начнет встречаться вам снова и снова.

   Эта мысль пришла мне в голову при довольно необычных обстоятельствах. Я прочла много литературы и провела много исследований по интересовавшей меня теме, но ее никак нельзя было отнести к категории актуальных, представляющих интерес для широкой публики. Прежде эта тема не затрагивалась в каком бы то ни было печатном издании. Начав же заниматься ею, я нашла ряд статей в самых разных журналах и газетах, где в той или иной степени упоминалась эта тема.

   Вы можете обнаружить действие этого закона, что бы он собой ни представлял даже в мелочах.

   Однажды ко мне зашла подруга и как вкопанная остановилась на пороге гостиной.

   — Цветы! — воскликнула она. — Розы!

   
В ее голосе звучал такой ужас, что я испугалась. Подруга объяснила, что страдает аллергическим ринитом, который поражает подверженных этому заболеванию в одно и то же время года.

   — Это происходит в июне, — сказала она, — когда цветут розы. Даже от легкого запаха я чихаю минут двадцать!

   — Это довольно редкая болезнь, не так ли? — спросила я, после того как унесла розы подальше.

   — Совсем нет, — ответила подруга. — Это очень распространенная болезнь. Половина людей, которых я знаю, страдают ею…

   Однако я встречаюсь с большим количеством людей на протяжении дня, но, за исключением своей подруги, не знаю никого, кто бы страдал этим заболеванием.

   Возникает вопрос: почему, начав постоянно думать о каком-то человеке, мы обязательно что-то услышим о нем или встретимся с ним? До этого мы могли даже не вспоминать об этом знакомом месяцы или годы, и вот — „Смотрите: на полу его тень!“

   Я знаю, что существует много разных объяснений этому феномену, но ни одно нельзя назвать удовлетворительным. Тем не менее он имеет такой эффект, будто мы, сами того не осознавая, отправляем свои сообщения во Вселенную и получаем на них ответы…

   Подобное притягивает подобное! Разве не этим объясняется тот факт, что люди, всегда недовольные чем-то, постоянно получают новые причины для недовольства? У угрюмых масса поводов горевать. А крайне неприятные люди, ищущие повода к ссоре, вызывают даже у самых мягких и молчаливых наблюдателей острое желание сбить с них спесь…

   А еще мы все знаем людей, которым всегда сопутствует удача. Кажется, у них все складывается так, как они хотят. У них нет необходимости забираться на дерево и с трудом срывать плоды с веток — они просто протягивают руку, и плоды сами падают им на ладонь.

   Я слышала недавно, как одна женщина жаловалась на непостоянство судьбы и сравнивала свою участь с участью своей знакомой. „Только посмотрите на нее! — сетовала она. — Я работаю, волнуюсь, строю планы годами… Все, что я имею, приходит ко мне только благодаря тяжелейшим усилиям и, как правило, после многочисленных разочарований. А она, и наполовину не такая талантливая, как я, и далеко не такая трудолюбивая, словно магнит притягивает к себе все то хорошее, что пролетает мимо меня! Нет справедливости в этом мире!“

   Однако женщина подтвердила истинность этого закона, даже отрицая его. Я знаю ту удачливую даму так же хорошо, как и ту, которая жаловалась на свою судьбу. Разница между ними заключается в том, что одна всегда ожидает худшего и готовится к нему, другая же предвосхищает приятные, радостные события в своей жизни. Она воспринимает эти события как должное и тем самым притягивает их к себе. Для нее каждое утро — доброе!

   У каждого бывают дни, когда все идет не так. Кажется, что действует злая сила, пытающаяся навредить нам, сделать несчастными. Разумеется, гораздо легче поверить именно в такое объяснение происходящего, чем разобраться, почему тревожные события следуют одно за другим с утра до ночи».

   
Не нужно быть знатоком психологии, чтобы поверить в истинность того, о чем миссис Вудро Вильсон говорит в своей статье. Мы все испытывали нечто подобное, но большинство из нас никогда не придавали этому значения.

   В моем отношении к молитве — этому могущественному творцу чудес, непознанному феномену — нет и тени неуважения. Я твердо верю в молитву! Она сотворила много чудес для меня, хотя я ничего не знаю о первопричине, к которой мы обращаем молитвы. Мне известно другое: благодаря последовательным, настойчивым усилиям молитва разрушит все препятствия и заставит отступить неразрешимые проблемы!

   На протяжении четырех лет я настойчиво молился о том, чтобы узнать тайну, скрывавшуюся в душе другого человека и казавшуюся неприступной. Информация, которую я хотел получить, была известна только этому человеку. Сам характер сведений требовал, чтобы они остались в тайне навсегда. Примерно к концу четвертого года я пошел в своих молитвах на шаг дальше, чем обычно, — я решил, что закрою глаза и увижу ту информацию, которая мне нужна. Едва я закрыл глаза, в моем сознании начали проступать какие-то очертания… и через две или три минуты у меня был ответ!

   Это казалось настолько странным, что поначалу я был уверен: увиденное мною не более чем галлюцинация. Однако вскоре все проверилось.

   На следующий день я встретился с человеком, в чьем сердце хранился этот секрет. Это была женщина, и она сказала, что четыре года какая-то сила дергала струны души, пытаясь склонить ее к тому, чтобы она рассказала мне свою историю. В ее рассказе и была информация, которую я хотел получить и о которой молился все эти четыре года!

   Кто-то скажет, что это стало возможным благодаря божественной силе, другие же отнесут это на счет телепатии. Я же считаю, что дело в следующем: подсознание другого человека зарегистрировало вибрацию мысли, возникшую в моем сознании во время молитвы и передавшуюся по каким-то нематериальным каналам точно так же, как передаются сигналы от одного телеграфного аппарата к другому. Именно эта вибрация мысли в конечном итоге вызвала химическое изменение в мозге той женщины, благодаря чему она решила поделиться со мной нужной мне информацией. Обратите внимание: я описал то, что произошло, а насчет первоначальной причины, сделавшей возможной передачу мыслей на расстоянии, я не рискну строить никаких предположений!

   В другом случае менее чем за полторы минуты мне удалось достичь нужного результата благодаря молитве. Шли переговоры о заключении важной сделки, и я высказал предложение, которое было отвергнуто. Тот, кому я сделал это предложение, вышел из кабинета не более чем на полторы минуты. Пока его не было, в молитве я попросил, чтобы он отказался от своего ультиматума, если на то есть воля высших сил. Когда тот человек вернулся, он без всяких объяснений сообщил, что передумал и принимает мое предложение!

   Прежде чем завершить обсуждение темы «непознанных феноменов», позвольте еще раз напомнить, что все сказанное не имеет отношения ни к одной религии. Когда же я, прямо или косвенно, затрагиваю тему, связанную с религией, то делаю это исключительно для проведения аналогий.

   Миллионы людей нашли свое счастье и удовлетворение в жизни благодаря такому удивительному непознанному феномену, как молитва. Поэтому я сделаю все возможное, чтобы усилить веру в нее! С другой стороны, я никогда не ставил цель ограничить суть молитвы, определив ее как сугубо научное явление. Не имеет значения, как именно наши молитвы обеспечивают удивительные результаты — благодаря самовнушению или вмешательству божественных сил, над которыми мы не властны. Мы молимся с большей верой и настойчивостью, когда адресуем свои молитвы к Богу, и это само по себе одна из причин того, что мы не спешим принять самовнушение в качестве объяснения удивительного феномена молитвы.

   Однажды днем я сидел в своем кабинете за письменным столом, ожидая миссис Хилл. Все сотрудники уже ушли, и я остался один. Я склонился на стол, положив голову на руки. Обратите внимание: я не спал, поскольку был в этом положении не более тридцати секунд. Затем произошло нечто странное. Моя жена вот-вот должна была появиться… и в этот момент я услышал крик! Я увидел, как ее сбивает автомобиль. Я увидел также, как полицейский поднимает ее с мостовой и отводит на тротуар. На ее лице была кровь…

   Я открыл глаза и осмотрелся вокруг. Это не мог быть сон, потому что я не спал. Вскоре я услышал шаги миссис Хилл. Она была так взволнованна, что едва дышала: ее едва не сбил автомобиль в том самом месте, которое я увидел! Она действительно закричала, и полицейский действительно отвел ее на тротуар. И, насколько мы могли определить, все это произошло в тот момент, когда я все это «увидел», сидя за столом с закрытыми глазами, в квартале от того места, где все это произошло!

   Несколько лет назад один фермер из штата Иллинойс отправился утром на свое поле. Он отошел совсем недалеко, когда у него появилось странное чувство, будто что-то заставляет его вернуться домой. Сначала он не обратил на это внимания, но чувство становилось все более сильным. В конце концов он повернул обратно. Войдя в дом, фермер увидел, что его дочь лежит на полу с перерезанным горлом. Человек, напавший на нее, ушел за несколько секунд до возвращения фермера.

   Не знаю, что вызвало этот странный феномен, — разве что телепатия. Я описал эти два случая потому, что они оба подлинные. Я мог бы поделиться с вами еще дюжиной подобных примеров, подтверждающих существование телепатии, посредством которой мысли передаются от одного человека к другому точно так же, как передаются сигналы между телеграфными устройствами. Безусловно, чтобы такая передача была возможной, необходимо, чтобы сознание этих людей было настроено друг на друга, как устройства беспроводной связи.

   Примеры «непознанных феноменов» приведены здесь для того, чтобы вы остановились и поразмышляли, какие возможности открывает практическое применение закона воздаяния. Нам не придется полагаться на непознанные вещи вроде телепатии; установить контакт с человеком и влиять на него можно посредством закона воздаяния и самовнушения. Внушение — это инструмент, с помощью которого мы можем проникнуть в сознание другого человека, а благодаря закону воздаяния нужные вам зерна будут посеяны в сознании, а затем прорастут и пустят в нем корни.

   Вам хорошо известно, что значит воздаяние! В том смысле, в каком этот термин используется в данной главе, это означает ответить тем же, а не отомстить или нанести ответный удар (как обычно понимают это слово). Если я нанесу вам ущерб, вы ответите мне тем же при первой возможности. Если скажу о вас что-то плохое, вы сделаете то же самое, да еще гораздо хуже! С другой стороны, если я окажу вам услугу, вы по мере возможности попытаетесь сделать для меня еще большее одолжение.

   Таким образом, закон воздаяния побуждает нас следовать естественным порывам! Следовательно, правильно применяя этот закон, я могу добиться того, чтобы вы сделали то, что я хочу. Если я хочу, чтобы вы испытывали ко мне неприязнь, если хочу дать вам возможность навредить мне, я могу добиться этого, поступая так по отношению к вам. Если же я нуждаюсь в уважении, дружбе и сотрудничестве, то могу получить все это, поддерживая дружбу и взаимодействие с вами.

   Знаю, что вы разделяете эту точку зрения. Можете проверить истинность этих утверждений, сопоставив их со своим жизненным опытом, и вы согласитесь, что они правильны.

   Несомненно, вы часто слышали слова: «Какой прекрасный человек!» Но часто ли вы встречали людей, чья личность вам импонирует? Человек, чьи качества привлекают вас, просто использует законы притяжения и воздаяния, которые, по сути, сводятся к одному и тому же принципу: подобное притягивает подобное.

   Изучив, осмыслив и научившись разумно использовать закон воздаяния, вы сможете стать эффективным и успешным продавцом. Когда вы в полной мере овладеете этим простым законом и будете применять его на практике, это докажет, что вы узнали все, что следует знать об искусстве продаж.

   Первый и, возможно, самый важный шаг, который следует сделать, чтобы освоить этот закон, — добиться полного самообладания. Кроме того, необходимо научиться на грубости и оскорбления не отвечать обидчику тем же. Когда разгневанный человек начинает унижать и оскорблять вас (справедливо или нет), помните: ответив тем же, вы будете действовать на его ментальном уровне, а это значит, что он взял над вами верх!

   Если же вы не станете сердиться, сохраните самообладание, останетесь спокойным и невозмутимым, то сохраните способность здраво мыслить. Такая реакция поразит грубияна. Вы примените по отношению к нему неизвестное ему оружие, поэтому вам будет легко контролировать дальнейшее развитие событий.

   Подобное притягивает подобное! Это бесспорный факт! Говоря без преувеличения, каждый человек, с которым вы вступаете в контакт, — зеркало, где отражаются ваши этические установки. В качестве примера действия закона воздаяния приведу случай, который произошел с моими сыновьями, Наполеоном-младшим и Джеймсом. Мы шли в парк, чтобы покормить птиц и белок. Наполеон-младший купил для этого пакет арахиса, а Джеймс — коробку хлопьев Crackerjack. Вдруг Джеймсу захотелось полакомиться арахисом. Не спросив разрешения, он попытался выхватить у брата пакет с орешками. Однако ему не удалось это сделать: Наполеон-младший дал ему сдачи кулаком левой руки, довольно сильно ударив брата в челюсть.

   Я сказал Джеймсу: «Видишь, сынок, ты попытался получить арахис силой. Позволь показать тебе, как нужно было это сделать». Все произошло так быстро, что я был в растерянности, однако попытался проанализировать ситуацию и показать сыну более эффективный способ решения проблемы.

   Я вспомнил о своих опытах с законом воздаяния и предложил Джеймсу: «Открой коробку с хлопьями, угости своего брата — и увидишь, что будет».

   После продолжительных уговоров мне все-таки удалось убедить сына сделать это. Затем произошло нечто удивительное… Из этого я извлек для себя самый поучительный урок по искусству продаж! Прежде чем прикоснуться к коробке хлопьев, Наполеон-младший настоял на том, чтобы отсыпать немного арахиса из своего пакета в карман Джеймса. Он отплатил той же монетой!

   Этот простой эксперимент с двумя маленькими мальчиками стал для меня уроком по искусству их воспитания. Совершенно случайно я научил сыновей использовать закон воздаяния так, чтобы дело не доходило до драки.

   Мы с вами совсем недалеко ушли от Наполеона-младшего и Джеймса в умении применять закон воздаяния. Мы все просто повзрослевшие дети, на которых очень легко повлиять посредством этого закона. Привычка платить той же монетой закрепилась у большинства из нас: если человек делает нам подарок, мы не почувствуем удовлетворения, пока не ответим ему тем же. С помощью принципа воздаяния мы можем превратить врагов в верных друзей. Если у вас есть противник, которого вы хотели бы сделать своим другом, можете убедиться в истинности этого утверждения, отбросив висящий у вас на шее камень под названием гордыня (или упрямство). Возьмите за правило разговаривать с этим человеком крайне вежливо. Избавьтесь от привычки всеми возможными способами потакать своему «я». Поначалу может показаться, что это невозможно, но постепенно ваша гордыня смирится! Самые горячие угли, которые могут жечь ваших обидчиков, — это угли человеческой доброты.

   Насколько же верно утверждение «мы получаем только то, что отдаем»! К нам приходит не то, к чему мы стремимся, а то, что отдаем.

   Настоятельно прошу вас использовать этот закон не только в целях материального обогащения, но, что гораздо лучше, для обретения счастья и благожелательного отношения к вам людей.

   В конце концов это единственная цель, за которую стоит бороться.

   А теперь давайте подведем итоги этой главы:

   • Из этого урока вы узнали о существовании удивительного принципа — возможно, самого важного психологического принципа! Наши мысли и поступки по отношению к другим напоминают магнит, притягивающий к нам такие же мысли и такие же поступки, какие совершаем мы сами.

   • Вы узнали также, что подобное притягивает подобное, как в случае мыслей, так и действий.

   • Вы узнали, что человеческий разум стремится ответить тем же на ощущения, которые в нем возникают. Кроме того, вам теперь известно, что мозг человека воспроизводит мышечные действия, соответствующие ощущениям, попавшим в него через органы чувств. Добро порождает добро, а злоба и несправедливость — такую же злобу и несправедливость.

   • Вы узнали, что наши поступки — добрые или злые, справедливые или несправедливые — возвратятся к нам многократно усиленными!

   • Вы узнали также, что, поскольку человеческий ум отвечает тем же на возникающие в нем ощущения, следовательно, можно определенными поступками добиться от человека нужных нам действий.

   • Вы узнали также, что необходимо преодолеть свою гордыню, упрямство, чтобы найти закону воздаяния конструктивное применение.

   • Почему как только кто-то начинает делать деньги, весь мир, кажется, идет ему навстречу? Поговорите с любым человеком, достигшим финансового успеха, и он скажет, что постоянно кому-то нужен и перед ним открывается множество благоприятных возможностей зарабатывать деньги!

   • «…ибо всякому имеющему дастся и приумножится, а у неимущего отнимется и то, что имеет» (Мф. 25:29). Когда-то эта цитата из Библии казалась мне нелепой, но все же насколько она правдива, если вдуматься! Действительно, «всякому имеющему дастся и приумножится». Если все, что имеет человек, — это неудачи, неуверенность в себе, ненависть и отсутствие самообладания, все это он и впредь будет получать в избытке. Но если у него есть успех, уверенность в себе, самообладание, терпение и упорство — все эти качества многократно усилятся.

   • Иногда необходимо ответить силой на силу, чтобы победить врага, но, когда он повержен, появляется прекрасная возможность завершить «воздаяние», взяв его за руку и показав более достойный способ решения конфликтов. Подобное притягивает подобное! Германия однажды обагрила свой меч кровью, пытаясь завоевать другие народы. В результате она получила ответный удар от всего цивилизованного мира…

   • Вам решать, чего вы хотите добиться от окружающих, и только от вас зависит, сможете ли вы сделать это посредством разумного применения закона воздаяния.
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    Глава 10

    Сила изменчивого, как хамелеон, разума
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Предыдущий урок позволяет рассмотреть еще один общий психологический принцип, который определяется двумя составляющими.

   Среда. Человеческий разум склонен переносить на себя свойства окружающей среды, и генерировать физические действия, гармонирующие с этой средой. Человеческий ум питается сенсорными ощущениями, которые он получает из среды нашего обитания, и развивается в соответствии с этими ощущениями. Человеческий ум похож на хамелеона, меняющего цвет кожи, чтобы приспособиться к окружающей обстановке. Только очень сильный ум способен сопротивляться стремлению приспособиться к внешней среде.

   Привычка. Формируется под влиянием среды в результате многократного повторения одних и тех же действий одинаковым способом. Когда процесс формирования заканчивается, привычка напоминает залитый в специальную форму и затвердевший цемент, который очень трудно разбить.

   Сознание генерирует мысли и действия из того материала, который может найти во внешней среде. Привычка превращает эти мысли и действия в неотъемлемые элементы личности и хранит их в подсознании. Привычку можно сравнить с желобком на граммофонной пластинке, а ум человека — с иглой, скользящей по этому желобку.

   Когда в результате многократного повторения определенных мыслей или действий формируется привычка, человек следует ей точно так же, как игла граммофона скользит по спиральной бороздке.

   Все это подтверждает следующее: очень важно как можно тщательнее выбирать окружающую среду, поскольку она питает сознание. Именно среда поставляет пищу и материалы, из которых возникают наши мысли и формируются привычки!

   По этой же причине при действующей системе наказания мы создаем преступников больше, чем исправляем их! Когда такие вопросы, как среда и привычка, будут изучены более глубоко, система исправительных учреждений полностью трансформируется. Мы прекратим содержать преступников, как скот, — в загонах — и одевать их в постыдную полосатую одежду, напоминающую им, что они изгои. Вместо того чтобы постоянно колоть глаза людям тем, что они совершили, мы поместим их в чистую среду, каждый элемент которой будет внушать им, что они становятся полезными членами общества. В век научно-технического прогресса и развития интеллекта тюрьма должна стать больницей, где извращенный ум преступников будут приводить в нормальное состояние. Идея наказания за преступление уступит место более прогрессивной идее лечения от преступлений. Закон воздаяния, внушение, самовнушение и другие принципы, о которых шла речь выше, сыграют свою роль в отказе от наказаний и переходе к исцелению как к инструменту превращения преступника в нормального человека.

   Система доверия, действующая в некоторых исправительных учреждениях, — важный шаг в данном направлении. Система условно-досрочного освобождения заключенных — еще один шаг вперед. Приближается время, когда нарушителей закона будут отправлять не в темные грязные тюремные камеры, а в лаборатории психиатрических больниц, где и ум, и тело этих несчастных получат должное внимание и лечение.

   Такая реформа методов тюремного заключения станет одной из величайших реформ нашего времени, а психология — инструментом, с помощью которого эта реформа будет осуществляться. После того как психология станет одним из предметов, преподаваемых в средних школах, формированию у подрастающего поколения криминальных наклонностей под влиянием среды будет положен конец.

   Однако я слишком отклонился от темы нашего урока: привычка и среда. Давайте попытаемся глубже разобраться в том, что такое привычка, проанализировав определение Эдварда Билза, одного из ведущих психологов (я начну ими следующий раздел).

   Привычка

   Привычка — это сила, существование которой признает каждый мыслящий человек, но воспринимает ее обычно только с негативной стороны. Кто-то очень удачно сказал, что все мы — орудия в руках привычки и что привычка — это канат, который мы сплетаем из отдельных нитей каждый день, пока он не становится настолько крепким, что его уже невозможно разорвать.

   Эти слова подтверждают, что люди — рабы своих привычек, страдающие от их уз. Однако у привычки есть и вторая сторона, и именно этой стороне посвящена данная глава.

   «Если правда, что привычка становится жестоким тираном, подчиняющим людей против их воли, желания и склонностей (а именно так и бывает во многих случаях), возникает естественный вопрос: можно ли обуздать эту могучую силу и поставить ее на службу человеку. В таком случае человек должен подчинить себе привычки и заставить их работать на себя, вместо того чтобы быть их рабом и верно им служить, жалуясь при этом на жизнь. Все современные психологи недвусмысленно заявляют, что привычку можно изменить, обуздать и заставить работать, не позволяя ей доминировать над действиями человека и определять его характер. Тысячи людей уже применили на практике эти новые знания и повернули силу привычки в новое русло, заставив ее служить себе во благо. Они не дали ей управлять собой или, еще хуже, уничтожать то, что человечество создавало с такими усилиями, — плодородные поля человеческой мысли», — продолжает Билз.

   
Привычка — это «ментальная зона», в которой мы совершаем определенные действия, и каждое из них делает проложенный путь еще глубже и шире. Если вам приходилось когда-либо переходить поле или пробираться по лесу, вы помните, насколько естественно вы выбирали самую легкую, уже проторенную тропинку, вместо того чтобы протаптывать новую. То же самое происходит и с мыслями: они стремятся двигаться по пути наименьшего сопротивления — иначе говоря, по привычному, уже проторенному пути.

   Привычки формируются посредством повторения одних и тех же действий в соответствии с законом природы, которому подчиняются все живые существа. (А некоторые утверждают, что и неодушевленные предметы. В качестве доказательства часто описывают, как кусок бумаги, однажды свернутый определенным образом, снова и снова сворачивается в том же направлении.)

   В формировании новых привычек вам помогут следующие правила.

   1. В самом начале процесса выработки новой привычки вложите максимум усилий в соответствующее действие, мысль или черту характера. Помните, что вы делаете первый шаг на пути к формированию новой привычки, и этот шаг намного труднее последующих. С самого начала сделайте свою новую тропинку как можно более четкой и глубокой, чтобы вы могли легко увидеть ее, когда снова захотите по ней пройти.

   2. Сконцентрируйте все свое внимание на новой тропинке, которую вы прокладываете, и удерживайте взгляд и мысли подальше от старых тропинок, чтобы не ступить на них. Забудьте о старых тропинках и сосредоточьтесь на новой — на той, которую прокладываете сейчас.

   3. Ходите по новой тропинке как можно чаще. Своими силами создавайте возможности для этого и не ждите, когда они появятся сами. Чем чаще вы будете ходить по новой тропинке, тем скорее она станет хорошо утоптанной — и двигаться по ней будет гораздо легче.

   4. Сопротивляйтесь соблазну перескочить на старую, более легкую колею, которой вы пользовались в прошлом. Каждый раз, когда вам удастся преодолеть такой соблазн, вы будете становиться сильнее.

   Однако если вы подчинитесь соблазну, ему легче будет взять над вами верх в следующий раз, а вам станет все труднее сопротивляться ему. В самом начале вас ждет ожесточенная борьба с соблазнами, и это решающий период. Продемонстрируйте всю свою решимость, упорство и силу воли сейчас, здесь, в самом начале пути. Каждому, кто пользуется швейной машиной или другим сложным устройством, известно: как только это устройство «освоено», работать с ним становится гораздо легче. То же самое можно сказать и о музыкальных инструментах. И на одежде или перчатках складки образуются именно так, как человек их носит, и эти складки не расправятся, даже если их постоянно утюжить. Реки и ручьи тоже сначала пробивают себе русло, а затем текут по нему… Этот закон действует повсеместно.

   5. Позаботьтесь о том, чтобы проложить верный путь. Хорошо продумайте, куда он вас приведет, и отправляйтесь вперед без страха и сомнений! Беритесь за работу и не оглядывайтесь назад. Выберите цель, а затем проложите в своем сознании правильную, глубокую тропинку к этой цели.

   Приведенные примеры помогут вам понять природу привычки и проложить в сознании новые пути, создать новые ментальные «складки». Всегда помните: лучший (а кто-то, возможно, скажет — единственный) способ избавиться от старых привычек — сформировать новые, и они займут место нежелательных. Проложите в своем сознании новые тропинки, и старые вскоре станут менее заметными, а затем и совсем исчезнут, как только вы перестанете ими пользоваться. Каждый раз, проходя по тропинке новой привычки, вы делаете ее глубже и шире — и ходить по ней будет все легче. Такое прокладывание тропинок играет очень большую роль, и я настоятельно рекомендую как можно быстрее начать делать тропинки, по которым вы хотели бы путешествовать. Практика, практика и еще раз практика — только это научит вас хорошо прокладывать новые ментальные тропинки в своем сознании.

   Существует большое сходство между привычкой и самовнушением. В процессе формирования привычки одно и то же действие повторяется многократно одним и тем же способом, и это продолжается до тех пор, пока человек не начнет выполнять действие автоматически, не задумываясь и не концентрируя на нем свое внимание. Например, когда музыкант играет на пианино знакомое сочинение, он может думать параллельно совсем о другом.

   В процессе самовнушения, как вы узнали из предыдущих уроков, та или иная мысль, идея, стремление или желание удерживаются в сознании, пока не займут там доминирующее положение, а значит, начнут побуждать человека к совершению физических действий, направленных на достижение цели. Именно так мысль, внедренная в сознание, воплощается в реальность. Следовательно, самовнушение необходимо использовать для формирования новых привычек. Мы формируем привычки посредством самовнушения; с его же помощью мы можем их разрушать.

   Чтобы сформировать новую привычку или избавиться от старой, необходимо заниматься самовнушением с большим упорством. Мимолетное желание не имеет ничего общего с самовнушением. Если вы хотите воплотить в реальность желание, мысль о нем необходимо настойчиво удерживать в сознании, пока она не укоренится там достаточно прочно.

   Необходимо упорно следовать цели, которую вы перед собой поставили. Определив ее и научившись концентрировать на ней внимание, вы должны также научиться не сворачивать с избранного пути. Нет ничего лучше, чем способность не отклоняться от поставленной цели. В мире много талантливых, находчивых, трудолюбивых людей, которым не удается достичь вершин только из-за отсутствия упорства. Чтобы добиться успеха, необходимо вцепиться в свою цель бульдожьей хваткой и не выпускать ее.

   Свойственное некоторым людям бульдожье упрямство иногда становится непреодолимым препятствием для общения с ними, а их упорная решимость даже приводит к возникновению конфликтов. Можно назвать это качество силой воли, но все равно это все тот же старый друг — упорство. То самое качество, которое заставляет человека направлять всю свою волю на достижение поставленной цели.

   Не имеет значения, насколько сильна воля человека, — не научившись упорно придерживаться избранного пути, он не сможет добиться успеха. Учитесь постоянно, неутомимо направлять всю свою силу воли на достижение поставленной цели. И так — каждый день, до желанной цели!

   
Сэр Томас Фауэлл Бакстон сказал: «Чем дольше живу, тем больше убеждаюсь в том, что основная разница между людьми слабыми и могущественными, великими и ничтожными — энергия (неодолимая решимость), с которой они движутся к цели — или смерть, или победа. Это качество позволит совершить все в этом мире. И никакие таланты, никакие обстоятельства, никакие возможности не сделают двуногое существо человеком без этого качества».

   Дональд Грант Митчелл отметил: «Решимость делает человека тем, что он есть; не слабое намерение, не грубые стремления, не случайные цели, но сильная и неутомимая воля, попирающая все трудности и опасности, воля, которая заставляет взор и ум человека стремиться к недостижимому. Воля делает людей великими».

   У Дизраэли есть такие слова: «После долгих размышлений я пришел к выводу, что человек, поставивший перед собой цель, непременно достигнет ее — и ничто не сможет противиться его воле, если он поставит на карту само свое существование ради достижения этой цели».

   
Сэр Джон Симпсон сказал: «Страстное желание и неослабевающая воля могут совершить невозможное, то есть то, что кажется таковым человеку слабому и ничтожному».

   
А Джон Фостер подтверждает все сказанное словами: «Удивительно, как даже превратности жизни, кажется, склоняются перед силой духа человека, не прогибающегося перед ними, и открывают перед ним путь (который, как следовало ожидать, они сами должны были бы разрушить), если у этого человека есть твердая решимость и духовная сила. Интересно наблюдать, как само пространство очищается вокруг того, кто обладает духовной силой, открывая для него новые возможности и наделяя свободой действий».

   
Авраам Линкольн сказал о генерале Гранте следующее: «Самое лучшее в нем — упорство в достижении цели. Его не так легко вывести из себя, но у него бульдожья хватка.

   Если уж он вцепится во что-то зубами, ничто не сможет его оторвать».

   
Вы можете возразить, что во всех приведенных высказываниях речь идет о силе воли, а не об упорстве. Однако, внимательно проанализировав эти высказывания, вы поймете, что в них говорится о неослабевающей силе воли и что воля без упорства не приведет к поставленной цели. Сила воли — это острый резец, а упорство — механизм, который удерживает этот резец, не позволяя инструменту выскользнуть и не ослабляя его давления. Если вы внимательно прочтете высказывания великих людей, у вас появится ощущение сжатых губ и стиснутых челюстей. Это и есть внешние признаки неослабевающей, упорной силы воли.

   Если вам не хватает упорства, необходимо выработать привычку придерживаться намеченного пути. Эта практика обеспечит развитие соответствующих клеток вашего мозга, и качество, которое вы хотите в себе воспитать, станет неотъемлемым свойством вашего характера. Зафиксируйте сознание на повседневных задачах (учеба, работа, увлечения) и сосредоточьте на них внимание, пока не выработаете привычку игнорировать отвлекающие факторы. Все это дело практики. Храните в памяти образ резца, который необходимо крепко удерживать возле обрабатываемой заготовки, чтобы получить нужный результат, — это очень вам поможет. И перечитывайте написанное в этой главе, снова и снова, пока ваш ум не воспримет эти идеи. Воспитайте в себе упорство, а остальное произойдет естественным образом, как созревают плоды на дереве, после того как оно распустит почки и зацветет.

   Упорство можно сравнить с каплей воды, которая камень точит. Когда будет написана последняя глава вашей жизни, вы поймете, что именно упорство сыграло главную роль в ваших успехах (или его отсутствие — в ваших поражениях).

   Можно сравнить сотни тысяч людей друг с другом и не найти между ними заметной разницы с точки зрения способности достичь поставленной цели. У них примерно одинаковый уровень образования. Они приходят в этот мир, имея практически равные возможности для достижения целей. Тем не менее одни добиваются успеха, а другие — нет. Внимательный анализ ситуации покажет: одни люди преуспевают благодаря своему упорству, другие же терпят поражение из-за его отсутствия.

   Упорство, самовнушение и привычка — ни один человек не может позволить себе ими пренебречь. Упорство — это крепкий канат, который связывает в одно целое самовнушение и привычку, пока они не сливаются воедино и не становятся неизменным элементом реальности.

   
Во время Первой мировой войны стратегия немецкой пропаганды заключалась в том, чтобы сломить дух противника. Другими словами, разрушить его упорство. Прусский агент, посланный для того, чтобы уничтожить автора этих строк и снизить значимость его работы в сфере образования, хотел сломить его дух. Тихо и изощренно этот хорошо подготовленный агент кайзера настроил друзей автора и его деловых партнеров против него. Агенту было хорошо известно, как важно уничтожить упорство! Сломить дух и разрушить упорство тех, кто стоит на пути, — в этом был самый сильный фактор немецкой пропаганды. Сломить моральный дух армии (другими словами, ее упорство на пути к победе) — задача стратегической важности. Сломите моральный дух армии — и вы победите ее! То же самое верно и применительно к небольшим группам людей и даже к отдельному человеку.

   Выработать упорство можно только одним способом — через абсолютную уверенность в собственных силах! Именно поэтому я уделил так много внимания уроку, в котором шла речь об уверенности в себе. И именно поэтому рекомендовал усвоить это как самый важный момент прикладной психологии. Есть одна основная идея, на которой построен весь этот урок; она показывает, как в полной мере использовать свои скрытые способности и как подкрепить этот процесс верой в себя и в силу Бесконечности.

   Вернитесь к этому уроку еще раз и хорошо поразмышляйте над ним.

   За этими простыми строками вы найдете секрет успеха, ключ, открывающий тайну неукротимой силы воли. В этом уроке отсутствуют специальные термины, но есть «неуловимое нечто», которое оживит ваш разум и наполнит все ваше существо внутренним сиянием. Вы найдете там то, что вызовет непреодолимое желание действовать.

   Самое ценное, что может сделать учитель — пробудить спящего в вас гения и вселить стремление к успеху. Важны не столько знания, полученные во время обучения, сколько привитые качества. Вам следует найти им должное применение.

   Благодаря упорству в вас непременно проснется это «нечто», и, как только это произойдет, вы сможете преодолеть все препятствия и отправиться в путь к поставленной цели на крыльях этой вновь обретенной силы, которая все время была с вами, но вы об этом не знали. Когда же вы откроете мощный потенциал, дремлющий в вас, никто не сможет управлять вами или использовать, как кусок пластилина. Вы откроете в себе огромную мощь, как лошадь обретает физическую силу, убежав от хозяина. С этого момента вы не позволите ни одному человеку надеть на вас узду или оседлать.

   Применив схему, описанную в одной из предыдущих глав, вы, вне всякого сомнения, обретете силу. Вы обретете себя! Вам станет понятно, благодаря чему человечество постепенно, за многие века, поднялось выше животных, оставшихся на более низкой ступени эволюции.

   Среда

   Как уже говорилось, мы воспринимаем сенсорные сигналы из окружающей среды. Среда (в том смысле, в котором я использую здесь этот термин) — понятие очень широкое. Это и книги, которые мы читаем, и люди, с которыми общаемся, и церковь, к которой принадлежим, и работа, которой мы занимаемся, и страна, в которой живем, и одежда, которую носим, и песни, которые поем, и даже наши мысли. Я намерен показать прямую зависимость между окружающей средой и развиваемыми в себе качествами. А еще — как важно создать среду, опираясь на которую, мы сможем добиться того, к чему стремимся всем сердцем!

   Разум питается тем, что поступает в него из окружающей среды. Следовательно, очень важно подбирать себе среду обитания, с самого начала поставив цель обеспечить разум подходящим материалом.

   Если среда, где вы живете, вам не по душе — измените ее. Первое, что необходимо сделать для этого, — создать четкую мысленную картину среды, где бы вам хорошо работалось и откуда бы вы черпали чувства и формировали качества, необходимые для достижения поставленной цели.

   Первый шаг, который вы должны сделать на пути к цели, — нарисовать мысленную картину того, что вы намерены создать в реальности. Вы никогда не должны забывать об этом! Эта великая истина применима к созданию благоприятной среды в такой же степени, как и ко всему остальному, к чему вы стремитесь или что хотите сделать.

   Самая важная часть среды обитания, определяющая или успех, или поражение, — это люди, окружающие вас в повседневной жизни. Очень хорошо, когда ваш круг состоит из тех, кто разделяет ваши цели и идеалы, поддерживает ваш энтузиазм, решимость и целеустремленность. И если вдруг рядом с вами окажется человек, который видит только темные стороны жизни, постоянно жалуется и недоволен всем на свете, постоянно говорит о неудачах и о несовершенстве мира, как можно быстрее исключите этого пессимиста из круга своего общения.

   Каждое слово, услышанное вами, каждое изображение, попавшееся вам на глаза, и каждый сенсорный сигнал, поступающий к вам по другим каналам, влияет на ваши мысли. Это так же верно, как то, что солнце встает на востоке и садится на западе. Но если это так, насколько важно контролировать информацию, поступающую в ваш мозг! И так же тщательнее контролировать среду, в которой вы живете? Вы должны читать книги на темы, имеющие непосредственное отношение к главной цели вашей жизни; общаться с людьми, симпатизирующими вам и вашим целям, — с теми, кто будет вдохновлять и стимулировать на достижение цели.

   Посредством внушения каждое слово, сказанное в пределах слышимости, и каждый объект, попадающий в поле зрения, влияет на ваши действия. Сознательно или нет, вы поглощаете, впитываете и делаете частью самих себя идеи, мысли и действия людей, которые находятся рядом. Постоянное общение со злыми людьми приводит к тому, что вы приспосабливаетесь к ним. Поэтому следует избегать «дурной компании». Общение с теми, кто пользуется плохой славой, бросит тень на вашу репутацию, что само по себе достаточное основание, чтобы избегать подобного общения. Однако еще более важная причина, чтобы сделать это, заключается в следующем: вы постоянно впитываете слова и мысли тех, кто вас окружает, и они становятся частью вашего естества!

   Ведущие ученые сошлись во мнении по поводу того, что за миллионы лет эволюции сформировалась современная цивилизация с определенным уровнем интеллектуального и физического развития. Мы должны остановиться и подумать, какой будет наша среда обитания меньше чем через два десятка лет. Ребенок-дикарь, воспитанный родителями-дикарями, так и останется дикарем; но если тот же ребенок вырастет в цивилизованной семье, он избавится и от дикарских наклонностей, и от дикарских инстинктов (за исключением некоторых), впитав в себя все элементы цивилизации.

   К сожалению, человек деградирует так же быстро, как и развивается, попав в соответствующую среду. Во время войны, например, лучшие солдаты, которые при обычных обстоятельствах содрогнулись бы от мысли о том, чтобы убить человека, становятся полными энтузиазма убийцами и часто даже получают удовольствие от происходящего. Чтобы отбросить на более низкую ступень эволюции, требуется всего несколько месяцев пребывания в условиях войны.

   Ваша одежда тоже оказывает на вас влияние, значит, и она часть вашей среды. Грязные, поношенные вещи угнетают, разрушают вашу уверенность в себе. А чистая, простая и изысканная одежда делает вас смелым, заставляя ускорять шаг при ходьбе. Нет необходимости напоминать, насколько отличаются ощущения, которые человек испытывает в рабочей и повседневной одежде, вы сами неоднократно замечали это. В первом случае вы избегаете людей, одетых лучше вас, во втором — ведете себя с ними на равных, смело и уверенно. Следовательно, не только другие судят о нас по одежде при первой встрече, но и мы сами чувствуем себя соответственно тому, как одеты. (Вспомните, какой дискомфорт и угнетенность вы испытывали, если на вас белье не первой свежести, хотя его не видно, а верхняя одежда очень модная и в идеальном состоянии.)

   В связи с этим хочу рассказать о событии, заставившем меня понять огромную роль одежды в плане обеспечения стойкости духа.

   Однажды меня пригласили в спортзал известного тренера. Он уговорил меня снять верхнюю одежду и бесплатно пройти простую процедуру. По ее окончании служащий провел меня к тренеру в хорошо обставленный кабинет (на мне были только спортивные трусы, в которых я проходил процедуру). По другую сторону большого стола из красного дерева сидел мой друг, тренер, одетый в хорошо сшитый деловой костюм. Контраст между ним и мной был таким разительным, что это очень смутило меня. Я чувствовал себя, как близорукий человек, который по ошибке зашел в переполненный танцевальный зал, думая, что попал в гардеробную, где хранится его одежда.

   То, что меня отвели к тренеру практически голым, произошло не случайно. Как психолог-практик он хорошо знал, какими будут последствия, если потенциального клиента поставить в столь невыгодное положение. Другими словами, вся эта сцена была специально организована, а режиссером, виртуозно управлявшим постановкой, был человек, сидевший по ту сторону стола в подходящей для этого случая одежде. В такой обстановке тренер предложил мне оплатить курс физической подготовки, что я и сделал.

   После того как я облачился в свою обычную одежду, вернулся в привычную среду и проанализировал ситуацию, я совершенно ясно увидел, что эта сделка была достаточно легким делом для человека, так изобретательно подготовившего сцену.

   Хорошая одежда оказывает двойственное влияние. Во-первых, она придает смелость и уверенность, что уже оправдывает затраты сил и средств на то, чтобы купить подходящую одежду (даже если для этого пришлось бы отказаться от других вещей, столь же необходимых, но менее важных). Во-вторых, благодаря хорошей одежде у окружающих складывается о человеке благоприятное впечатление. Первое сенсорное ощущение, возникающее при встрече, поступает по зрительному каналу восприятия: нас быстро осматривают и фиксируют в сознании то, что видят. Во многих случаях о нас составляют мнение (хорошее, плохое или нейтральное) еще до того, как мы произнесем хотя бы слово, основываясь только на впечатлении от нашей одежды и манеры ее носить.

   Деньги, вложенные в качественные вещи, — не пустая трата, а разумная инвестиция, которая принесет дивиденды. Не позволяйте себе небрежно относиться к своей внешности, ведь это повлияет и на вас, и на людей, с которыми вы общаетесь в обычной жизни и в профессиональной деятельности. Хорошая одежда — не излишество, а необходимость! Все эти утверждения основаны на неопровержимых научных принципах. То, что мы носим, — важная часть физической среды обитания, поскольку одежда важна и для нас самих, и для людей, с которыми мы вступаем в контакт.

   
Следующий важный элемент среды обитания — это офис или помещение, где мы работаем. Результаты проведенных экспериментов подтверждают: производительность труда в значительной степени зависит от гармоничности обстановки, в которой люди трудятся. Неорганизованное, захламленное, грязное производственное помещение подавляет работников, снижает их энтузиазм и заинтересованность в деле. Хорошо организованное, чистое рабочее место производит противоположный эффект. Работодатели, которые начали в последнее время использовать психологические принципы для повышения производительности труда персонала, поняли на опыте преимущества чистоты, удобства и порядка в производственных помещениях и офисах.

   Повышение производительности начинается в сознании человека. Люди достигают высоких результатов лишь потому, что хотят этого. Проблема заключается лишь в том, чтобы найти необходимые способы и средства, устройства и оборудование, среду и окружение, атмосферу и условия труда, которые вызовут у работников желание делать больше и выполнять обязанности лучше. Среда — это основное, на что должен обращать внимание эффективный консультант по повышению производительности. Но при этом он должен быть еще и психологом.

   Вспоминая свою работу на ферме в детские годы, я прихожу к однозначному выводу: если бы я занимался фермерским бизнесом и нанимал для выполнения каких-то работ подростков, то обязательно организовал бы рядом с фермой поле для игры в бейсбол или в другие игры, в которые так любят играть мальчишки. Закончив работу, они могли бы пойти на площадку и немного побегать. Это повысило бы их энтузиазм. Под действием такого стимула мальчишка (а большинство из нас остались все теми же мальчишками и девчонками, разве что немного выросли) делал бы больше работы и меньше уставал при этом. Старая пословица «В дружбе с делом, в ссоре с бездельем — бедняга Джек незнаком с весельем» — это больше чем пословица, это истина.

   Если какой-нибудь начальник цеха, директор или управляющий, прочитав эту главу, устроит для своих подчиненных отдых и развлечения во время рабочего дня, а также создаст для них приятную, гармоничную среду, он станет выдающимся лидером.

   Возможно, вы и есть тот самый человек.

   Если вы последовали рекомендациям, изложенным в уроке по формированию уверенности в себе, вне всякого сомнения, вы находитесь на пути к лидерству. Теперь необходима грандиозная идея, которая поможет завершить это путешествие. Может быть, вы найдете эту идею на этих страницах.

   Одна замечательная идея — вот и все, что нужно человеку в жизни. У подавляющего большинства людей на протяжении жизни возникает множество мелких идей, но среди них нет ни одной масштабной. Великая идея обычно связана с чем-то, что принесет пользу окружающим! Эта идея может касаться снижения потребительской стоимости товаров первой необходимости, или будет связана с продвижением инновационных идей, или будет улучшать условия труда, делая людей более счастливыми и довольными своей работой. Если идея не обещает таких результатов, она не относится к категории великих.

   Разве можно найти более достойное дело, которому вы посвятите свою жизнь, чем улучшение среды обитания людей, зарабатывающих на жизнь своим трудом? Возможно, такая работа не всегда приносит большую материальную выгоду, но тот, кто ею занимается, создает для себя ту безмятежную, гармоничную душевную атмосферу, доступную лишь тем, кто отдает свою жизнь людям. В связи с этим было бы уместно обсудить последнюю разновидность среды обитания — ментальную.

   
До этого момента мы анализировали только физические элементы среды: одежду, оборудование, помещение, людей. Однако из двух видов среды обитания — ментальной и физической, — ментальная гораздо важнее. Ментальная среда — это состояние нашего сознания. В конечном счете физическая среда — это только материал, из которого мы создаем для себя среду ментальную. Состояние разума в каждый конкретный момент времени зависит от сенсорной информации, поступающей в мозг из физической среды, и образует ментальную среду человека.

   Можно подняться над негативной физической средой, создав в воображении позитивную или просто выбросив из головы все мысли о ней. Однако негативную ментальную среду перехитрить нельзя — ее можно только переделать. В ментальной среде рождаются импульсы, заставляющие тело совершать определенные действия. Следовательно, в правильное русло можно направить только те мышечные, физические действия, которые проистекают из здоровой ментальной среды. Поэтому я еще раз утверждаю: из двух видов среды обитания человека — ментальной и физической — ментальная имеет гораздо большее значение.

   Итак, подведем итоги этой главы:

   • В этом уроке вы узнали о роли среды и привычки в успехах и неудачах человека. Узнали о существовании двух аспектов среды: ментальном и физическом — и что ментальная среда формируется на основе физической. Вы узнали, как важно контролировать физическую среду, поскольку это материал, из которого строится ментальная среда.

   • Вы узнали, как выработать новую привычку и избавиться от старой благодаря упорству и самовнушению, а также, что самовнушение и концентрация играют важную роль в формировании привычки.

   • Из этого урока вы узнали, что разум впитывает в себя то, что находится в окружающей среде. Следовательно, среда обитания — это сырьевой материал для наших мыслей и характера. Вы узнали также силу среды обитания: человек со здоровой психикой может перенять криминальные наклонности, общаясь с преступниками.

   • Вы узнали, что одежда — важная часть физической среды. То, во что мы одеты, оказывает на нас такое же влияние, как и на людей, с которыми мы вступаем в контакт, и это влияние может быть как положительным, так и отрицательным — в зависимости от того, насколько уместна одежда.

   • Помимо всего прочего вы поняли, как важно создать для работников приятную, гармоничную среду, благодаря которой повысится эффективность труда.
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    Глава 11

    Уроки, преподанные мне «неудачами»
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Часто приходится слышать: «Если бы я мог прожить свою жизнь заново, то прожил бы ее по-другому». Однако сам я не стал бы ничего менять в своей жизни, доведись прожить ее заново. Не то что бы я не совершал ошибок — иногда мне кажется, что я допустил их больше, чем любой другой обычный человек. Однако, по-моему, благодаря ошибкам я обрел настоящее счастье и у меня появилась возможность помочь другим достичь столь желанного состояния души.

   Теперь я твердо знаю: каждая неудача несет в себе ценный урок. Так называемые неудачи абсолютно необходимы для того, чтобы со временем мы могли достичь больших успехов.

   Уверен: природа сама создает препятствия на пути человека, как наездник расставляет перекладины и изгороди на пути у лошади, чтобы научить ее аллюру. Убежден я и в том, что мы получаем образование не столько из книг и от учителей, а в процессе постоянного преодоления препятствий.

   В этой главе я постараюсь рассказать читателям о некоторых уроках, которым научили меня неудачи.

   Давайте проверим истинность моего убеждения, что по-настоящему счастливым может быть только человек, помогающий другим обрести счастье. Могло быть чистой случайностью, что почти двадцать пять из тридцати шести лет своей жизни я не был счастлив и начал обретать счастье, помогая другим найти его. Но я не верю в то, что это было случайное стечение обстоятельств. Это нечто большее, чем просто совпадение. Я твердо верю, что это произошло в полном соответствии с одним из законов Вселенной.

   Нельзя, посеяв беду, пожать счастье

   Мой жизненный опыт научил меня тому, что человек не может сеять беду и рассчитывать на то, что пожнет урожай счастья, как нельзя посеять чертополох и собрать урожай пшеницы. За много лет тщательных исследований я пришел к окончательному выводу: то, что человек отдает, возвращается ему многократно, до последней мелочи, будь то мысль или действие.

   Кроме того, как я уже говорил, с материальной, экономической точки зрения очень выгодно делать больше и лучше того, за что вам платят: если вы поступаете именно так, только вопрос времени, когда вы получите больше, чем делаете. Это одна из величайших истин, которые я открыл для себя.

   Когда человек вкладывает душу в то, что делает, независимо от вознаграждения, это приведет его к достижению материального, финансового успеха быстрее, чем любой другой способ. Это почти так же важно, как и способность прощать и забывать плохие поступки по отношению к нам. Привычка наносить ответный удар — это недостаток, который портит человека и вредит ему самому.

   Поверьте, ни один урок из всех, что преподала мне жизнь, не обошелся мне так дорого, как наука, которую я извлек из своей склонности требовать от жизни того, что мне «причитается», и реагировать обидой и возмущением на каждое оскорбление и каждый несправедливый поступок по отношению ко мне.

   Великие люди сдерживают свой гнев

   Глубоко убежден: лучшее, чему человек может научиться, — это самообладание. Вы не сможете влиять на других людей, если не умеете владеть собой. Мне кажется особенно важным, что большинство величайших лидеров — это люди, которых трудно вывести из себя, а самым великим лидером всех времен, давшим миру важнейшую философию, суть которой отображена в золотом правиле, был Человек с такими качествами, как терпимость и самообладание.

   Мне кажется, что некоторые люди совершают прискорбную ошибку, считая, что на их плечах лежит бремя улучшения мира или изменения естественного порядка вещей, сложившегося в мире. Собственные планы природы дают свои результаты достаточно быстро и без самонадеянного вмешательства тех, кто хотел бы ее поторопить или изменить ее развитие другим способом. Все, к чему приводит такая самонадеянность, — это конфликты, соперничество и вражда.

   К своему удовлетворению, я узнал, что человек, сеющий вражду и неприязнь между людьми, каких бы сфер деятельности это ни касалось, не делает ничего по-настоящему созидательного в своей жизни. Созидание приносит гораздо большее удовлетворение, чем разрушение.

   Из всего, чем я занимался тридцать шесть лет, ничто не принесло мне такого успеха и настоящего счастья, как работа в этом маленьком журнале.

   Практически с первого же дня, когда в газетных киосках появился первый выпуск, мои усилия были вознаграждены успехом в гораздо большей степени, чем я рассчитывал. И речь идет не столько о финансовом успехе, сколько о счастье, которое помогают людям обрести статьи, публикуемые в журнале.

   На основании многолетнего опыта я пришел к выводу, что позволять другим настраивать себя против кого-то — признак слабости. Человек не может претендовать на то, что ему свойственно самообладание или способность ясно мыслить, пока не научится составлять собственное мнение о других не по чьей-то подсказке, а на основании конкретных фактов.

   Одна плохая привычка, по которой я не скучаю

   Одна из самых пагубных и деструктивных привычек, которые мне пришлось преодолевать, — это склонность судить о человеке по характеристике, которую дают ему другие. Их мнение может оказаться предвзятым и необъективным.

   Совершив эту ошибку не один раз, я, наконец, понял всю неприглядность злословия (и не важно, есть для этого основания или нет). Я не могу вспомнить ничего, что дало бы такой импульс для моего личного развития и принесло бы мне такое удовлетворение, как то, что я научился (хотя бы в какой-то степени) держать язык за зубами, если не могу сказать ничего хорошего о ком-то.

   Я стал сдерживать в себе естественную для человека склонность разбирать своих врагов по косточкам, только начав понимать закон воздаяния, согласно которому человек пожнет то, что посеет, — идет речь о словах или о поступках.

   Не хочу сказать, что полностью победил это зло, но я хотя бы сделал первый шаг в данном направлении.

   Жизненный опыт научил меня тому, что все люди в глубине души порядочны, а те, кого мы называем непорядочными, стали жертвами обстоятельств, которые им неподвластны.

   Я убежден, что каждый человек должен пройти через едкую критику в свой адрес, пережить нападки со стороны газет и хотя бы раз в жизни потерять состояние. Все это позволяет обрести ценный опыт: после того как улягутся волны этой бури, вы поймете, кто ваш настоящий друг. Друзья останутся на корабле, тогда как остальные бросятся искать укрытие.

   Среди прочих вещей, которые я узнал о человеческом характере, я понял также, что о человеке можно судить по тому, каких людей он к себе притягивает. В старой пословице «Рыбак рыбака видит издалека» содержится большая мудрость.

   Закон притяжения в действии

   В соответствии с законом, который можно назвать законом притяжения, во Вселенной подобное притягивает к себе подобное. Как-то один опытный детектив сказал мне, что именно этот закон был его главной опорой в выслеживании преступников и нарушителей закона.

   Я узнал, что тот, кто хочет служить на благо людей, должен быть готов пожертвовать многим и выдерживать оскорбления и критику в свой адрес, не теряя при этом веру и уважение к окружающим. Редко можно встретить человека, посвятившего жизнь служению людям, мотивы которого не ставили бы под сомнение те самые люди, которым его работа приносит самую большую пользу.

   Самый великий Человек, сослуживший человечеству огромную службу, не только испытал недоброжелательность людей своего времени (недоброжелательность, которую унаследовали и многие наши современники), но и расплатился жизнью за служение людям. Они прибили Его гвоздями к кресту, пронзили тело копьем и плевали Ему в лицо, пока жизнь медленно покидала Его… Он подал нам пример своими последними словами: «Прости им, Отче, ибо не ведают, что творят».

   Когда я чувствую, как кровь приливает к голове, когда я начинаю гневаться из-за неблаговидных поступков некоторых людей по отношению ко мне, я нахожу утешение в силе духа и терпении, с которыми этот великий Мудрец наблюдал за своими мучителями, когда те медленно убивали Его за желание помочь людям обрести счастье…

   По собственному опыту знаю: если человек обвиняет мир в том, что ему не дали возможности преуспеть, вместо того чтобы винить в этом себя, он вряд ли найдет свое имя в справочнике «Кто есть кто». Возможность преуспеть каждый должен создать для себя сам. Не будучи в известной мере агрессивным, нельзя достичь многого в этом мире или получить то, чего обычно так жаждут люди. Не умея отстаивать свои интересы, человек легко опустится до бедности, страданий и неудач. Но если вы стремитесь к другой жизни, то должны быть готовы бороться за свои права.

   Обратите внимание: я сказал «за права». Единственные «права», которые у нас есть, — это права, которые мы обеспечиваем сами себе в обмен на выполняемую работу. Неплохо напоминать себе о том, что характер этих прав в точности соответствует характеру нашего служения людям.

   Мой личный опыт научил меня: нет ни более тяжкого груза, ни более жестокого проклятия, выпавшего на долю ребенка, чем богатство, которому он не знает цены. Внимательный анализ истории подтверждает, что самые великие люди, отдавшие жизнь служению людям и человечеству, росли в бедности.

   Испытание большим богатством

   По моему мнению, самое трудное испытание, которому можно подвергнуть человека, — дать ему неограниченное богатство и наблюдать, что он с ним будет делать. Богатство, отнимающее у человека стимул заниматься созидательной, полезной работой, — это проклятие на голову тех, кто именно так распоряжается своим состоянием. Нужно остерегаться не бедности, а богатства и власти, которую оно с собой несет.

   Считаю, мне очень повезло: я родился в бедной семье, хотя в более зрелом возрасте достаточно тесно общался с богатыми людьми. Таким образом, я имел возможность оценить последствия этих двух диаметрально противоположных ситуаций. У меня не будет возможности пристально следить за своими действиями, борясь за самое необходимое. Однако если вдруг у меня появится большое богатство, очень важно, чтобы это не отняло у меня желание служить людям.

   Как говорит мой опыт, обычный человек может достичь чего угодно с помощью разума. Самое удивительное свойство ума — это воображение. Гений — всего лишь человек, создающий что-то в своем воображении, а затем воплощающий эту картину в реальность упорной работой.

   Все это и еще кое-что я узнал за прошедшие тридцать шесть лет. Но самое удивительное из всего, что я узнал, — это старая истина, которую открыли нам древние мудрецы: счастье нужно искать не в материальных благах, а в служении людям.

   В полной мере понять эту истину можно только на собственном опыте.

   Возможно, есть много других способов обрести большее счастье, чем то, которое я испытываю, посвящая жизнь изданию своего журнала. Однако, откровенно говоря, я таких способов для себя не открыл и даже не стремлюсь к этому.

   Единственное, что могло бы сделать меня более счастливым, чем я есть, — чтобы этот маленький журнал в коричневой обложке, несущий людям радость и хорошее настроение, сослужил хорошую службу большему количеству читателей.

   Никогда не слышал о Наполеоне Хилле!

   Самый счастливый момент произошел в моей жизни несколько дней назад, когда я делал небольшую покупку в универмаге Далласа. Молодой человек, обслуживавший меня, был довольно общительным, разговорчивым, смышленым. Этот парень рассказал мне о том, что происходило в магазине, так сказать, «за кулисами», и в самом конце сообщил, что управляющий в тот день обрадовал сотрудников магазина, пообещав оформить на каждого из них годовую подписку на мой журнал за счет магазина (парень не знал, кто я такой).

   Естественно, это меня очень заинтересовало, и я спросил у разговорчивого продавца, кто тот Наполеон Хилл, о котором он говорит. Он посмотрел на меня с недоумением на лице. «Вы хотите сказать, что никогда не слышали о Наполеоне Хилле?» Я признал, что это имя кажется мне знакомым, и поинтересовался у молодого человека, что именно заставило управляющего подарить каждому сотруднику годовую подписку на журнал. Он ответил: «Потому что один выпуск этого журнала превратил самого ворчливого из наших покупателей в лучшего друга, и босс сказал: если этот журнал смог сделать такое, он хочет, чтобы все мы его читали».

   Счастье, которое я испытал, пожимая руку удивленному парню, после того как сообщил ему, кто я такой, затронуло не мой эгоизм, а более глубокие струны души, которые всегда начинают звучать, когда человек осознает, что его работа приносит счастье другим. Это то самое ощущение счастья, трансформирующее склонность человека к себялюбию. Оно помогает ему отличать животные инстинкты от интеллекта, свойственного человеку.

   Я всегда утверждал, что люди должны развивать уверенность в себе и делать хорошую саморекламу. Чтобы доказать, что я сам практикую то, к чему призываю, скажу одно: если бы у меня была такая же большая читательская аудитория, как у The Saturday Evening Post (я мог бы обеспечить эту аудиторию нужным тиражом своего маленького ежемесячного журнала), за пять следующих лет я бы добился большего в обучении людей золотому правилу, чем все остальные газеты и журналы, вместе взятые, добились за десять лет.

   Декабрьский выпуск журнала Hill’s Golden Rule, который скоро выйдет, знаменует завершение первого года существования этого издания. Думаю, мои слова не будут восприняты как хвастовство, если я скажу читателям, что семена, которые мы сеяли со страниц журнала на протяжении этих двенадцати месяцев, начинают давать всходы в Соединенных Штатах Америки, в Канаде и в других странах. Многие выдающиеся мыслители, учителя, проповедники и бизнесмены не только оказали нам моральную поддержку, но и уговорили многих людей оформить подписку на журнал, чтобы воспитать в них дух доброжелательности, который мы проповедуем.

   Моя склонность к критике

   Стоит ли удивляться тому, что ваш покорный слуга счастлив?

   На свете много людей, которые в свои тридцать шесть могут похвастать гораздо большими достижениями, чем я. Однако я без всяких опасений утверждаю, что ни один из них не сможет заявить о большем счастье, чем то, что испытываю я, занимаясь любимой работой.

   Безусловно, это может быть просто совпадением, но для меня очень важно, что самое больше и самое глубокое ощущение счастья пришло ко мне именно с изданием этого журнала «Что посеешь, то и пожнешь» — эта цитата из Библии отображает мудрый закон, который работает всегда. И мой собственный опыт подтверждает это.

   Когда около пятнадцати лет назад я задумал создать свой журнал, мне хотелось набрасываться на все плохое и отличать то, что было мне не по душе. Наверное, вмешалась судьба, не дав мне начать такое предприятие в то время, поскольку все, что я узнал впоследствии, полностью подтверждает истинность мудрой мысли, выраженной в приведенной цитате.

   Как усилить ощущение счастья во время праздников

   Позвольте предложить вам простой способ почувствовать себя счастливее и сделать счастливыми других.

   В должное время купите несколько рождественских и новогодних открыток. Своей рукой напишите на этих открытках небольшие сентиментальные поздравления и отправьте их, но не друзьям, а врагам. Разошлите открытки всем, к кому когда-то испытывали неприязнь, а также всем, кто, как вам кажется, относился с такой же неприязнью к вам. На каждой открытке напишите слова, подходящие именно этому человеку.

   Этот поступок не нанесет вам никакого вреда. Напротив, он может принести большую пользу. Одно можно сказать наверняка: вы почувствуете себя более великодушным, более терпимым и более отзывчивым во время праздников, чем когда бы то ни было.

   Во время Рождества мы больше, чем в другое время, должны уступать друг другу. У нас есть множество причин изменить отношение к окружающим в лучшую сторону. Это сделает мир лучше. Как бы то ни было, собой вы не вполне довольны, и это естественно, поскольку ни один нормальный человек никогда не бывает полностью доволен собой. Вы, конечно же, хотите что-то изменить в своем жизненном пространстве и привычках. Нет лучшего способа сделать это, чем воспитать в себе терпимость, сочувствие, способность прощать и чувство справедливости по отношению к ближним — и к тем, кто вам не очень нравится, и к тем, кого вы любите.

   Прекрасная мысль — выработать в себе уверенность, душевную теплоту и внимательное отношение к окружающим, зная, что все это проявится в людях, с которыми вы общаетесь, в конечном счете вернется к вам сторицей.

   Изгоните из себя Скруджа

   В прошлом мы все были ограниченными, эгоистичными и жадными. Мы наполняли свою душу ненавистью, цинизмом и недоверием. Мы желали ближним зла, смеялись, когда они попадали в беду. Давайте забудем обо всех ошибках, совершенных в прошлом, и хотя бы раз в качестве эксперимента поднимемся над самими собой (над теми, какими мы были в прошлом) и станем великодушными и терпимыми.

   Невозможно наполнить сердце одновременно и любовью, и ненавистью. Эти два чувства чужды друг другу по сути. Как правило, берет верх либо одно, либо другое. Я спрашиваю вас: какое чувство вы предпочтете впустить в свое сердце? Как вы думаете, какое чувство в конечном итоге сослужит лучшую службу и поднимет вас на вершины успеха?

   Купите рождественские открытки и сделайте то, что я вам посоветовал. Это прольет луч света в вашу жизнь, затронет каждый атом вашего естества, и в вас проявятся качества, за которые мир называет людей великими.

   Величие человека проявляется прежде всего в его сердце. Мир никогда не узнает о величии человека, если он сам не откроет его в себе. Может пройти много времени между тем моментом, когда вы поймете, что поднялись над мелочной подлостью, ревностью, ненавистью и завистью, и моментом, когда об этом узнает мир. Но одно можно сказать наверняка: мир никогда не сделает этого открытия, пока его не сделаете вы сами.

   Когда в дальних уголках сердца вы почувствуете большую душу, которая таится в вашем теле, и признаки трансформации своего старого «я» в новое, не пройдет много времени, когда и другие откроют в вас все это.

   Вы можете сделать первый шаг на пути к истинному величию, отправив рождественские открытки всем, к кому испытываете неприязнь и кто, как вам кажется, испытывает неприязнь к вам. Это потребует от вас определенных усилий. Придется преодолеть такое отвратительное качество, как неуступчивость, но сделайте это — результат того стоит!

   Поверьте, этот эксперимент станет для вас таким же ценным, как все, что когда-либо происходило в вашей жизни — при условии, что вы не принадлежите к редкой категории людей, уже преодолевших в себе негативные качества, стоящие между нами и единственно истинным успехом, доступным человеку, — приносить счастье другим.

   Самая большая истина, которую я открыл для себя, заключается в том, что необходимо прощать людям их неблагодарность и неприязнь по отношению к вам. Это прекрасное переживание — чувствовать, что вы поднялись выше свойственного всем людям желания ответить ударом на удар и требовать возмездия за причиненное вами зло.

   Испытать это удивительное чувство можно только одним способом — попытавшись сделать это.

   Так попытайтесь же прямо сейчас.

   
В заключение хочется донести до вас такую мысль.

   Кто мешает вам должным образом организовать себя и достичь вершин успеха в любом начинании? Разве может кто бы то ни было помешать вам, если вы мобилизовали свои способности и направили усилия на достижение цели? Вы принадлежите к многочисленной категории людей, чья жизнь зависит от заработной платы, должны каждый день выполнять свою работу в определенном месте, определенное время, чтобы заработать на самые необходимые продукты питания и одежду? Так кто же мешает вам организовать свою жизнь и свои способности так, чтобы иметь право взять выходной!

   Найдите ответы на все эти вопросы. Они помогут вам выбраться из пропасти бедности и неудач и подняться на вершины успеха и изобилия.

   Но разве можно этого добиться, даже не попытавшись?
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