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Моему мужу, Крису Линчу,

моему любимому нарушителю всех правил.
 Предисловие
Вы — отступник. Степень вашей целеустремленности и ответственности перед самим собой превосходит общепринятые нормы. Вы склонны нарушать правила, которые мешают вам добиваться своей цели. Вы отступаете от них потому, что стремитесь к великим целям, хотите сделать карьеру и при этом не отказываться от личной жизни. Неважно, кто вы: бизнесмен, руководящий собственной компанией, или предприниматель; неважно, насколько велика ваша компания и приносит ли она прибыль или одни убытки. Возможно, вы возвращаетесь к работе после перерыва или только начинаете карьеру. Я знаю, что вы чувствуете, потому что в свое время я тоже была отступником, пусть даже тогда я об этом и не подозревала.

Я при всем желании не смогу сказать, что «стремительно ворвалась» в мир бизнеса. В 16 лет я убежала в Нью-Йорк, чтобы стать моделью. Шесть месяцев спустя я уже училась в колледже, не имея диплома об окончании средней школы. Ни подиумы Нью-Йорка, ни студенческая скамья не удовлетворили мое желание изменить мир к лучшему, и в результате я стала буддистским монахом. В 24 года я нарушила свои клятвы. В 25 я имела свой кусок хлеба с маслом, бойфренда и работу в компании Microsoft на одной из низовых должностей. В 27 я решила стать миллионером. За десять последующих лет я заработала 10 млн долл. и три из них отдала на поддержку различных благотворительных проектов. В 40 лет я оставила свой бизнес, услугами которого пользовались 700 крупных и сотни мелких компаний и в рамках которого мне удалось создать более 5000 рабочих мест. Я нашла мужчину своей мечты, вышла за него замуж и стала мачехой удивительного парня.

Фантастическая биография, не правда ли? Она могла бы украсить любое резюме. А вот вам информация, которую не принято афишировать: попутно я совершала кучу глупостей. Во-первых, я часто упускала хорошие возможности. Я снова и снова позволяла чужим людям руководить моей жизнью, предоставляя им право решать, достойна ли я чего-то. Я подгоняла свою внешность под стандарты красоты, превращая себя в блондинку, а в результате мои волосы стали ломаться прямо у корней и мне пришлось носить парик в течение 8 месяцев. Я пристрастилась к культу и почти разрушила с таким трудом завоеванную репутацию и карьеру. Я была настолько занята, заводя нужные знакомства, что в результате потеряла хороших друзей. Я довела себя до такого состояния, что в 38 лет мне потребовалась подтяжка лица, а в 42 года мне пришлось практически полностью восстанавливать свои зубы. Да, кстати, я уже сказала, что в свое время я совершила «небольшую» ошибку, которая стоила мне 8 млн долл.? После этого мне потребовалась серьезная встряска, которая, к сожалению, подразумевала беспокойство о моем умирающем отце, — чтобы вернуться к работе и переосмыслить свои жизненные цели.

Сегодня, в свои 44, я все еще развиваюсь. Я вернулась к работе, которая греет мою душу: я помогаю развиваться крупным и мелким компаниям, учу их воспитывать и продвигать предпринимателей. Я пишу, участвую в семинарах, выступаю, активно занимаюсь благотворительностью. Я все еще совершаю ошибки, но все реже и уже не столь серьезные, как раньше.

Ваш жизненный путь наверняка отличается от моего, но я думаю, есть нечто, что нас объединяет. Вы хотите достичь высот в жизни и карьере, и, возможно, у вас есть мечта, которую вы хотели бы сделать былью. Вы хотите преуспеть, не жертвуя при этом своей личной жизнью. Я написала эту книгу для вас. Выбирайте конкретную главу в зависимости от того, на какой ступени карьерной лестницы вы находитесь. Вы можете читать разделы этой книги в любом порядке. В конечном итоге вы захотите прочесть все, поскольку в каждой главе содержится информация, которая будет вам полезна. И если вы пропустите некоторые из них, то так и не узнаете многих интересных историй.

Эта книга — краткое описание всего моего удачного (и не очень удачного) опыта в бизнесе, опыта построения крепких отношений (и некоторых крушений), а также духовного поиска. У меня не было никакой «форы» — сверхспособностей, статуса или денег, поэтому при желании каждый может достичь того же, чего удалось добиться мне. Если вы просто хотите стать материально независимым человеком, эта книга вам поможет. Если вы хотите жить более насыщенной жизнью, расширить связи, я дам вам необходимые советы. Если вы хотите внести в вашу работу элемент духовности, эта книга может стать вашим помощником. Если вы хотите обрести большую уверенность в себе и чувство собственного достоинства, эта книга — то, что вам нужно. Если же вы хотите сбросить вес и обрести идеальную фигуру за 30 дней, то, к сожалению, тут я вам ничем помочь не смогу.

Я стремилась на примере большого количества забавных историй из собственного опыта показать вам, каким возбуждающим, творческим и одновременно жутким занятием может быть бизнес. И триумфы, и провалы приносят нам неоценимый опыт. Но, обдумывая свой рабочий опыт, я понимаю, что важнее (и труднее) всего понять, как сделать свою жизнь полноценной в момент активного продвижения по карьерной лестнице.

Я предполагаю, что вы не меньше меня любите халяву. Я, например, всегда буду дорожить полотенцами для рук, которые мне дали в самом Белом доме (ну, хорошо-хорошо, если честно, то я сама их взяла). Поэтому я даю ссылки на бесплатные полезные материалы — типовые примеры бизнес-планов, обучающие программы по стратегиям продаж и маркетинговым методам, инструменты, которые могут помочь вам восстановить свои силы в случае неудачи, и многое другое.

Я надеюсь, благодаря этой книге вы сможете изменить свою жизнь к лучшему — а значит, не зря потратили на нее свои кровные. Вы обретете силу, кураж, уверенность в себе и оптимизм. Вы будете знать, что независимо от того, с какими проблемами вам придется столкнуться на своем пути, вы сможете с честью выйти из любой ситуации. Вы будете не просто выживать, а процветать. Итак, господин (или госпожа) отступник, давайте начнем.

Кристина Комафорд-Линч

Связаться с автором можно по электронной почте:

contact@mightyventures.com
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Правило 1
Есть лишь иллюзии —
выбирайте самую многообещающую
О том, как создать компанию на ровном месте
и заработать несколько миллионов
Реальность — это всего лишь иллюзия, но очень навязчивая.

Альберт Эйнштейн 

И

МЕННО ОТСТУПНИКИ определяют действительность как для себя, так и для своих компаний. Но можете ли вы уверенно сказать, что представляет собой реальность? В юности, когда я начинала изучать человеческие возможности, был очень популярен тезис о том, что все, что нас окружает — это иллюзия. Помню, как я думала: «Надо же, а ведь если это правда, то я могу быть кем угодно!» Когда я говорю «иллюзия», я не подразумеваю, что весь мир — фальшивка, как в фильме «Матрица». Я имею в виду, что наша жизнь основана на наших мыслях и чувствах. Шекспир тоже знал об этом: «Ничто не созидает, кроме мысли». Мы создаем иллюзии каждую минуту каждого дня на каждом этапе своей жизни. Они могут быть приятными или неприятными, конструктивными или разрушительными. Только когда мы признаем, что сами создаем свою собственную реальность, мы получаем возможность действовать сознательно, культивируя прогрессивные иллюзии, которые помогают нам стать счастливыми, и отвергая тот негатив, что сдерживает наше развитие.

Люди склонны делать поспешные выводы. Вы судите о других; те, в свою очередь, составляют свое мнение о вас. В первую очередь мы должны изменить свое мнение о себе самих. После этого мы сможем взяться за суждения других людей. Не факт, что нам удастся полностью их изменить, но мы будем способны употребить все свое влияние, предлагая другим положительные впечатления о себе. Помните, что наше восприятие себя — это иллюзия, и часто весьма навязчивая.

Иногда я жутко психовала по поводу новой роли, которую хотела на себя примерить. Я боролась с неуверенностью в себе. Я не подхожу для этого дела, у меня нет нужных связей, у меня нет денег, я боюсь, я непопулярна, я — «очкарик» и не умею правильно подать себя... Знакомо? Эти стенания способствуют созданию деструктивных иллюзий. Вот что я поняла: вы остаетесь никем и ваша жизнь остается никчемной до тех пор, пока вы не избавитесь от подобного эмоционального багажа. Скинуть с себя эту ношу нелегко, и я не хочу занижать сложность этой задачи. Пожалуйста, простите, если вам кажется, что я даю вам морального пинка. В борьбе со своими собственными демонами я потратила впустую массу времени и энергии и хотела бы избавить вас от подобного расточительства. Избавьтесь от негативного представления о себе; оставьте свои разрушительные иллюзии. Если вы хотите мчаться к своим мечтам, то лучше бежать налегке.

Мое детство, как и у большинства из вас, не было безоблачным. Когда мой папа сказал мне, как он сожалеет о том, что я не родилась мальчиком, что я недостаточно умна и не очень симпатична, я приняла это близко к сердцу и вступила в борьбу с этой разрушительной иллюзией, последовательно превращаясь в контролера, спасателя и менеджера. Я была одержима стремлением доказать ценность своей личности и в результате смогла остаться на плаву. Мне потребовались десятилетия, чтобы понять, каким образом можно изменить порядок вещей; критика моего отца стала побудительным мотивом для того, чтобы я занялась саморазвитием, стремилась к позитивным изменениям. В значительной степени моя самодостаточность и навыки, позволяющие мне мотивировать других людей и способствовать развитию целых компаний, обязаны своим появлением моему отцу, который показал мне мое несовершенство. Я должна была узнать, чего я стою на самом деле, а затем доказать другим, что я гораздо лучше, чем все думали. И когда мне это удалось, я наконец-то поняла, что мой отец вовсе не хотел меня унизить или воспрепятствовать мне в чем-то, он стремился ожесточить меня, подготовить к жизни в этом сложном мире. Недаром же он был моим советником. В большинстве случаев мы можем извлечь пользу из разрушительных иллюзий.

Мне кажется, что при рождении нам всем дается одинаковое количество самоуважения. Ни больше ни меньше. Никто не может ни отнять у нас этого, ни прибавить. Тем не менее иногда мы сами теряем это качество, и нам приходится много работать, чтобы обрести его вновь. Самоуважение порождается силой вашего разума, равно как и ощущение, что вы чего-то недостойны. Так поднимите голову и объявите себя достойным, ведь все это лишь игра нашего воображения, иллюзия.

Свержение темного повелителя

М

ладший менеджер по кадрам. Хорошо знакомый мне тип людей. В компании Microsoft их довольно много, но самым хитрым был парень, которого я назову Диком. Он похож на туповатого школьника-переростка, но внешность обманчива. Под его жакетом цвета морской волны и брюками цвета хаки, за его скандинавской красотой прячется человек, который ведет себя так, как будто он — темный повелитель кадровой службы. Он изо всех сил пытается заполучить власть над нами, контрактниками, поскольку хорошо знает, что мы составляем 20 % всего технического персонала компании. Мы нужны ему.

Когда мы встречаемся в вестибюле, Дик приветствует меня не по имени, не по фамилии, а по корпоративному адресу электронной почты, подчеркивая тем самым мой временный статус в этой компании. «Привет, t_chrisc»
. Его надменная поза, его ухмылка самодовольного юнца, его крошечные зубы, кажется, говорят: «Ты можешь быть здесь, но ты всего лишь временный сотрудник: и адрес твоего почтового ящика начинается с В». Совершенно неважно, что мы пользуемся тем же холодильником, что и штатные сотрудники компании, и наслаждаемся восемью различными сортами бесплатного сока и шестью видами бесплатного молока — «1» все равно указывает нам на наш статус.

В компании Microsoft трудятся сотни независимых контрактников, занимающихся программированием, тестированием программного обеспечения и многим другим. Многие из нас работают здесь уже много лет и, согласно определению Налогового управления США, мы фактически являемся обычными служащими. Это означает, что Microsoft должна отчислять налоги с нашей зарплаты, но она не делает этого. В какой-то момент чаша терпения Налогового управления переполняется и оно приходит в бешенство. Оно решает хорошенько потрясти Microsoft. На дворе 1989 год, в Германии крушат Берлинскую стену; а в Редмонде, штат Вашингтон, шатаются бастионы кадровой службы Microsoft. Мне нравится подобная обстановка, потому что если вы при этом будете действовать достаточно шустро, то сможете ухватить лакомый кусочек.

Дик собрал всех контрактников в зале заседаний. «Внимание... всем внимание, давайте начнем». Большинство из нас все равно продолжает переговариваться шепотом, поэтому Дик прочищает горло и повышает голос. «Здесь, в Microsoft, мы придерживаемся политики привлечения только самых талантливых кадров». Стоя на трибуне, Дик кивает в сторону двух молодых парней в синих костюмах, расположившихся по правую руку от него. «И если такой талантливый работник не желал быть штатным сотрудником компании, мы позволяли ему оставаться независимым контрактником. Так было до сих пор». Он делает внушительную паузу в надежде на то, что аудитория из 300 человек разом задержит дыхание, но мы продолжаем переговариваться между собой. Лицо Дика пылает. Он явно уязвлен столь неуважительным к нему отношением. «Все дело в том, что кто-то должен перечислять государству ваши налоги. Но чтобы мы могли выполнить это требование, вы все должны стать штатными сотрудниками. И как можно быстрее».

Вот уж что нам совсем не нужно. Мы работаем на самих себя. Мы получаем здесь хорошие деньги, вырабатывая по 80 и более часов в неделю и выполняя при этом в 3 раза больше работы, чем штатные сотрудники. Да, при таком раскладе мы не получаем опционов на акции компании или бесплатную медицинскую страховку, но акции этой компании лишь несколько лет назад появились на рынке и пока еще подразумевают высокие риски. Что выбрать, наличные деньги или опционы Microsoft? Да не смешите меня. Может быть я и молода, но я не дура.

«Если же вы не хотите становиться штатными сотрудниками Microsoft, хотя я не вижу смысла в отказе от такой шикарной возможности, тогда вас наймет компания Volt Technical Services». Он кивает в сторону «синих пиджаков». Те, как два голодных волка, искоса смотрят на нас. Почему эта компания соглашается превратиться в склад рабочей силы? Да потому, что они будут забирать себе часть зарабатываемых нами денег в виде платы за «обслуживание», которое заключается в том, чтобы удерживать с нас подоходный налог. Спасибо, я предпочитаю обслуживать себя сама.

Рядом со мной сидит мой коллега Дэн. Он наклоняется ко мне, смотрит из-под челки, и в его старушечьих очках отражается свет флуоресцентных ламп: «Прикинь, — говорит он, — эти парни из Volt собираются устроить у себя монетный двор. Хотят поиметь наши бабки только за то, что будут выписывать нам чеки и удерживать налоги».

Я оглядываю зал, производя в уме несложные расчеты. Около 300 контрактников, каждый из которых принесет им в среднем 10 долл. дохода в час. В сумме это составляет 3000 долл. в час, или 24 000 долл. в день — только за то, что они повозятся с составлением платежной ведомости и налогового отчета. Неудивительно, что парни из Volt намазывают на хлеб не только масло, но еще и толстенький слой красной икры. Платежная ведомость... хм... Неужто сложно ее составить? Возможно, я смогла бы в этом разобраться. И даже если я не смогу, мой папа-то уж точно сможет. Да, я могла бы работать на Microsoft днем и управлять фирмой контрактников по ночам.

Я вскидываю руку и машу. «Эй, Дик! Дик, у меня тоже есть компания». Я поднимаюсь с места. «Я тоже готова нанять любого из присутствующих контрактников». Холодный взгляд синих глаз Дика. Они все смотрят на меня: пестрые контрактники, «пиджаки» из Volt, Дик; они все смотрят. И молчат. Дик смотрит на меня так, как будто с удовольствием придушил бы. Он пытается использовать свои темные силы, которыми, как ему кажется, он обладает. Я активирую свой «отражательный щит» — воображаемое оружие из наших шуток — нажимая нужную «кнопку» на ремне своих джинсов. Дэн, подхватывая мою игру, делает то же самое и шепчет, подражая механическому голосу: «Отражательный щит активирован!»

«К тому же, — продолжаю я, — моя компания будет брать за обслуживание меньше, чем Volt». Моя компания? Какая еще компания? Как только это собрание закончится, я позвоню в 1-800-INCORPU и зарегистрируюсь. Вычеты за обслуживание ниже, чем у Volt? Я понятия не имею, сколько они берут, но собираюсь с ними конкурировать. В бизнесе это называется дифференциатором. Я читала об этом в журнале Inc. Я чувствую, как этот журнал выпирает из заднего кармана моих джинсов.

Сделав паузу, я оглядываюсь и всматриваюсь в лица сидящих в зале (в основном мужчин). Ну, давайте, — думаю я. — Поддержите меня. Я предлагаю вам лучшие условия. Давайте же. Я вижу, как некоторые постепенно оживляются. Они радуются своей востребованности: в них нуждаются и у них есть выбор. «Дамочка-босс?» — «Из какого она отдела?» Начинается ропот, постепенно он усиливается и нарастает. «Ты из отдела программного обеспечения или из маркетингового, крошка? Лучшие условия, чем у Volt?»

Дик морщится, поворачиваясь ко мне. «Ну, хорошо, это, ммм... интересное предложение, Кристина». Он ненавидит меня за то, что я первая женщина-контрактник в отделе операционных систем. Он ненавидит меня за то, что у меня нет законченного образования — ни средней школы, ни колледжа. Он ненавидит меня за то, что я порчу генную структуру Microsoft, где до моего появления трудились исключительно талантливые выпускники университетов, входящих в «Лигу Плюща»
. Он ненавидит меня за то, что сейчас взгляды всех контрактников устремлены в мою сторону.

«Успокойтесь все», — командует Дик. Но никто его не слышит. Контрактники обсуждают услышанное уже в полный голос и создают много шума. 300 голосов обретают власть, которая настолько ощутима, что вы можете почувствовать, как в зале поднимается температура. «Слушайте, слушайте все сюда». Зал ревет. Крошечная бусинка пота скатывается с темно-багрового лица Дика. «Вы все... заткнитесь!» — кричит Дик.

«Оп-па, — думаю я. — А у этого парня нервы-то ни к черту».

Оба «пиджака» из Volt тревожно оглядывают зал и ослабляют узлы своих галстуков.

«Так, все нанимаются в Volt», — бормочет Дик.

Я встаю, поворачиваюсь к залу и смотрю на присутствующих, удостоверяясь, что они меня видят. Я — их альтернатива. Я — их План Б.

«Ах да, я забыл о нашей Крис-Си... — Дик морщит верхнюю губу, — ...или можете идти в компанию нашей Кристины. Но тот, кто так или иначе не станет штатным сотрудником в течение недели, будет уволен». Он сходит с трибуны, распрямляет плечи, обменивается рукопожатием с «пиджаками» из Volt. Те смотрят на меня с негодованием, прямо-таки поедают глазами. Но они не могут проникнуть сквозь мой «отражательный щит».

Маленькая группа парней собирается, чтобы выслушать мое предложение. Я подчеркиваю, что я инженер и что в моей компании вычеты за налоговое обслуживание будут на 5 % ниже, чем у Volt. Я раздаю всем свой адрес электронной почты: t-chrisc@microsoft.com. Да, я — «t», да, я временный работник. Но я — здесь. Здесь и сейчас.

Когда все покидают зал заседаний, я отстаю от группы и бросаюсь на поиски телефона. Забежав в пустой офис, я трясущимися и влажными от волнения руками достаю из своего заднего кармана раздавленный экземпляр журнала Inc. Набрать номер. Мне нужно набрать номер. А что если я зарегистрирую свою компанию, а никто не захочет у меня работать? Или что будет, если работать в моей компании захотят сразу многие и я не смогу справиться с такой нагрузкой? Мои пальцы все еще дрожат. Просто набери номер. Потратив 10 минут и 100 баксов, я становлюсь владелицей компании Kuvera Associates. Я ощущаю во рту резкий металлический привкус страха.

Второй звонок — в сервисную службу: мне нужен временный офис. Желательно прямо сейчас.

Третий звонок: «Папа, платежная ведомость — что это за фигня?» В ответ отец начинает глубокий экскурс в нюансы, связанные с составлением налоговой платежной ведомости в соответствии с требованиями Службы занятости и Налогового управления. «Стоп! Мне нужна краткая версия, па».

«Не заморачивайся попусту, Тигренок. Составление платежной ведомости можно отдать на аутсорсинг. Пусть этим занимаются специально обученные люди».

На следующее утро в моем почтовом ящике электронные письма от 35 контрактников. О боже! Я встречаюсь с каждым из своих потенциальных сотрудников в арендованном на несколько часов офисе. Я вытираю липкие от пота руки прямо о свой новый брючный костюм от Ross Dress for Less перед каждым рукопожатием, скрепляющим заключенный договор найма. К вечеру у меня появляется 35 подчиненных.

Я просто на седьмом небе от счастья.
____________________

Когда я впервые стала главой компании, я понятия не имела, что мне надо делать. Я проштудировала бизнес-литературу и нахваталась кое-каких поверхностных знаний: в определенной степени все новоиспеченные руководители проходят через это. Принимаясь за новую работу, примеряя на себя новую роль в жизни или в бизнесе, знакомясь с новой группой, вы делаете одно и то же. Вы объявляете себя кем-то, кем вы на тот момент пока еще не являетесь. Вы обозначаете свои намерения, позиционируете себя. Вы объявляете себя победителем уже по факту вступления на поле боя. Затем вы, упорно трудясь и применяя имеющиеся и приобретаемые по ходу дела навыки, делаете все необходимое для того, чтобы преуспеть в своей новой роли.

Станьте мастером быстрого преображения

Одна из наиболее привлекательных сторон теории иллюзий касается того, что можно было бы назвать «образом себя». Привлекательна она тем, что вы можете изменить в себе все то, что вам не нравится. Используемая вами в настоящий момент иллюзия не обеспечивает вас достаточным количеством возможностей? Долой ее! Сочините себе новый образ! Выберите все, что вам по душе в каждой их областей: работа, отношения, образ жизни, тип социального поведения.

Особый случай— когда вы уже достаточно много вложили в свою нынешнюю иллюзию, но не получили должной отдачи. Сможете ли вы определить, в какой момент вам следует остановиться и прекратить вкладывать свое время и деньги в то, что не оправдывает ваши ожидания? Будете ли достаточно честны с самим собой, чтобы сделать вывод о том, следует ли вам двигаться дальше или пришло время остановиться и поработать над собой? Хватит ли у вас на это силы воли? Чтобы найти ответы, задайте себе ряд вопросов.

· Что «говорит» другим мой нынешний образ? Какое впечатление он производит на окружающих?

· Чувствую ли я себя в этом образе сильным и способным?

· Если вы не удовлетворены своим образом, то что мешает вам измениться? Закончите следующее предложение: «Если бы я только мог [впишите нужное], я получил бы все, что хочу». Теперь пойдите и сделайте это.

· Есть ли в моем нынешнем образе неиспользованный потенциал? Могу ли я использовать его для достижения своих целей?

Честная самооценка, основанная на ответах на приведенные выше вопросы, поможет вам определить, пришло ли ваше время стать мастером быстрого преображения. Один из моих друзей по имени Уолтер — талантливый писатель. Он часто жалуется на то, что в наше время издательский бизнес старается отгородиться от новых авторов и шансов на то, что кто-то издаст их работы, практически нет. Я спросила его, каким он видит издательский мир и свое положение в нем. Он сказал, что этот мир представляется ему в виде огромного особняка, стоящего среди обширных сельскохозяйственных угодий. А себя он видит даже не местным садовником, а крестьянином, обрабатывающим землю настолько далеко от особняка, что даже его огромные ворота на таком расстоянии едва различимы. Его положение таково, что он не может даже приблизиться к особняку.

На что я сказала: «Мы живем в мире иллюзий, так почему бы не выбрать из них ту, которая дает тебе больше возможностей?» Тогда Уолтер поинтересовался, как бы я, в свою очередь, ответила на свой предыдущий вопрос. Я сказала, что издательский мир представляется мне как сложная компьютерная операционная система, а себя я вижу талантливым хакером. Каждый день я проникаю в систему все глубже и постепенно понимаю, как она работает. Это захватывающий процесс, и я знаю, что смогу разобраться в нем. Уолтер помолчал некоторое время, а затем сказал: «Ничего себе! Неудивительно, что тебе достался лучший литературный агент». Он воспринял этот эпизод близко к сердцу. Сегодня Уолтер работает над собой и своим восприятием издательского мира, и я знаю, что совсем скоро настанет день, когда он продаст свой первый роман.

Иногда перед тем, как начать «быстрое преображение», вам придется принять во внимание некоторые важные факторы, среди которых могут оказаться деньги, семья и пр. Мы должны быть практичными. Не каждый может двигаться в возрастающем темпе, неся на себе груз ответственности, поэтому я не советую вам бросать свою работу до того, как вы найдете для себя новое, более подходящее место. Однако я призываю вас как можно быстрее распрощаться со своими разрушительными иллюзиями.

Несколько лет назад при создании новой компании я оказалась на распутье. У меня возникли серьезные разногласия с соучредителем. Во-первых, он хотел быть генеральным директором. Он впервые получил возможность примерить на себя эту роль, и я с неохотой согласилась, поскольку он хорошо разбирался в той сфере бизнеса, в которой мы планировали работать. Я стала президентом и главным техническим директором. Затем мы поспорили с ним по поводу стиля управления и организации отношений с персоналом. Я чувствовала, что он тяготеет к закрытому стилю, когда рядовые работники компании получают лишь тот минимальный объем информации, который необходим для выполнения их должностных обязанностей. Это позволяет руководителю держать персонал в неведении и сосредоточить в своих руках всю полноту власти. Я же хотела, чтобы в период становления компании каждый сотрудник был в курсе всех корпоративных проблем. При этом следует учесть, что я работала в этой компании не как наемный сотрудник, а как предприниматель, то есть в течение года я не получала зарплату, отрабатывая более 80 часов в неделю и принося в жертву свою личную жизнь. Я не вложила в этот бизнес ничего, за исключением своего сердца и души. И тем не менее этого было недостаточно. Мои усилия не давали результата. Я не могла установить, в чем заключалась проблема, а руководитель компании не собирался мне в этом помогать. Настал день, когда я должна была посмотреть в зеркало и честно признать свое поражение. Я должна была расстаться с иллюзией, которая довольно много для меня значила, ведь я была соучредителем и главным техническим директором этой компании. Решение далось мне нелегко, но оно было правильным.

Однако мне удалось создать другую компанию. Более того, я поддерживала контакты с предыдущей компанией, не отказывая ей в помощи, и в конечном итоге могла бы продать часть своих акций новому инвестору. Таким образом, я оказалась в гораздо более выгодной позиции, нежели раньше, поскольку мне удалось сохранить и самоуважение, и добрые отношения с прежней компанией, оказывая ей помощь с безопасного для себя расстояния.

При работе с компаниями самое сложное — это убедить их в необходимости смены курса после того, как они уже потратили огромные ресурсы на дело, не принесшее отдачи. Помните: иллюзия — это инструмент, который вы используете, чтобы изменить окружающую действительность. Заблуждение — это то, что мешает вам видеть эту действительность. Компании, которые страдают от заблуждений, предпочитают умирать медленной смертью, оставаясь при своем ошибочном мнении, вместо того чтобы пойти на риск, непременно сопровождающий работу мастера быстрого преображения.

Одна компания, с которой мне довелось работать, вложила в развитие своего продукта 24 месяца работы и несколько миллионов долларов. Они пригласили меня потому, что продукт не пользовался спросом и вызывал массу нареканий. Было ясно, что они могли бы привлечь больше клиентов за счет изменения политики продвижения. Если бы они смогли предложить рынку более доступный вариант, поддерживающий веб-интерфейс, то у их потенциальных клиентов возникли бы сомнения в том, стоит ли им пользоваться более дорогими консалтинговыми услугами. Компания привлекла бы больше клиентов, упростила и удешевила коммерческий цикл.

Мы живо обсуждали создавшееся положение с генеральным директором компании, Томом, но так и не смогли прийти к согласию. Он вложил так много времени и денег в нынешнее видение своего продукта и методов его продажи, что не мог пойти на изменения даже после того, как совет директоров поддержал мое предложение. В результате у компании появился новый генеральный директор, Генри, но история на этом не закончилась. Генри так много внимания уделял своим идеям по поводу стратегии продаж, что тоже не мог стать мастером быстрого преображения. Он потратил время и деньги, расширяя штат продажников, отодвигая при этом на задний план более доступный продукт на веб-платформе. Наконец, спустя приблизительно 6 месяцев продукт был все же выпущен на рынок, но к тому времени компания уже Испытывала серьезные трудности с оборотными средствами. Все закончилось тем, что компания была продана другому разработчику программного обеспечения «старой школы», которая также опоздала с переходом на более современные веб-технологии.

Прошел год. Теперь Том, работая уже в новой компании, занимается производством продукта на основе веб-интерфейса, против которого он так рьяно выступал ранее. Объемы продаж растут, и это приносит ему запоздалое чувство удовлетворения. Генри теперь работает в огромной компании, где не имеет возможности принимать серьезные решения самостоятельно. Оба этих топ-менеджера, возможно, могли бы сэкономить и для себя, и для своих бывших компаний большое количество энергии и денег, если бы захотели вырваться из плена собственных непродуктивных заблуждений.

Иногда приходится выполнять работу мастера быстрых преображений несколько раз, прежде чем результат будет достигнут; изменение направления движения требует определенной смелости и интуиции. Еще одна компания, с которой я в свое время работала, на этапе своего становления долго не могла определиться с тем, кто будет основными потребителями ее услуг. После 12 месяцев долгих, но безуспешных поисков «своего» потребителя они обратились ко мне за помощью. Вместе мы пришли к выводу, что компании было бы разумно сосредоточиться на обслуживании представителей мелкого бизнеса. Ей пришлось провести ребрендинг, сменить название и веб-сайт, который потреблял массу ресурсов. Шесть месяцев спустя некоторыми из самых выгодных клиентов этой компании стали крупные корпорации. Оказалось, что на самом деле потенциальным клиентом оказался не «мелкий бизнес», на который делалась ставка, а отдельные подразделения крупных корпораций. Компания внесла соответствующие изменения в свои маркетинговые материалы и переориентировалась на обслуживание рабочих групп в составе мелких, средних и крупных компаний. В таком виде корпоративная стратегия наконец-то заработала на полную катушку; сегодня их клиенты создали виртуальные предприятия внутри рабочих групп. Компания, о которой говорится в данном примере, смогла изменить свою стратегию, стать успешной и прибыльной только потому, что она нашла в себе силы расстаться со своими заблуждениями по поводу того, кто является ее целевыми клиентами, и приступить к реальной работе. Самые успешные руководители компаний являются настоящими мастерами быстрого преображения; у них достаточно развиты интуиция и гибкость, чтобы, отбросив заблуждения, направить свой бизнес в нужное русло.

Иногда все идет слишком хорошо. Вы довольны, процветаете, но при этом не растете ни вверх, ни вширь и, возможно, начинаете скучать. Это говорит о том, что вы готовы к новому приключению; пришло время пробовать новую иллюзию. В течение 5 лет я вела колонку в бывшем журнале Зиффа Дэвиса PC Week. Ежемесячно я получала сотни электронных писем, приглашения на бесчисленное множество конференций и действительно чувствовала, что мои материалы вызывают интерес у читателей, которые стремились адаптироваться к стремительному и повсеместному внедрению информационных технологий. Но я также понимала, что не развиваюсь. Осознав, что я фактически почила на лаврах, я пришла к выводу, что, возможно, пришла пора покинуть насиженное место и попытаться найти для себя нечто новое. Поэтому я задала сама себе ряд вопросов.

· Могу ли я представить, каким окажется мое будущее, если я продолжу жить в своей нынешней иллюзии?

· Интересен ли мне мой нынешний образ?

· Придется ли мне в будущем серьезно пожалеть, если сегодня я приму решение изменить свою жизнь и создать для себя новую иллюзию?

Получив от себя самой ответы (да, нет, нет), я уже точно знала, что время для изменений действительно пришло. В итоге я поблагодарила свою старую иллюзию, которая теперь оказалась исчерпанной, и покинула еженедельную колонку. Это решение принесло мне необходимую творческую гибкость, и я смогла узнать много нового, что помогло мне вырасти в профессиональном и личностном плане. Я реализовала свой план, возглавив быстрое преображение Artemis Ventures из консалтинговой в венчурную компанию. Существует две формы нашего отношения к собственной жизни. Некоторые люди пробуждаются каждое утро с мыслью: «Я знаю, как я проживу сегодняшний день, и такая предсказуемость меня только радует». Другие же говорят себе: «Я слабо представляю, чем я буду заниматься сегодня, и не могу ждать, когда начнутся приключения, я сам отправлюсь на их поиски! Это будет клево!» Я предпочитаю второй вариант, и это объясняет, почему мне нравится быть мастером быстрого преображения.

Одна из моих подруг, Диана Конвей, автор книги «Что бы вы сделали, если бы не опасались за последствия?» (What Would You Do if You Had No Fear), предложила своим читателям описать ту жизнь, о которой они мечтают, и попросила их подумать над опасениями, которые сдерживают реализацию этих мечтаний. В результате на свет появилась книга о том, какой бы стала наша жизнь, если бы могли начать ее заново. Некоторое время назад мы с ней вместе участвовали во встрече с читателями, на которой она обратилась к аудитории с вопросом: «Кто из вас хотел бы начать свою жизнь заново?» Я была ошеломлена полученными результатами — около 80 % присутствующих в зале сказали, что они хотели бы воспользоваться таким шансом. Удивительно, сколько людей живут, по меткому выражению Генри Торо, в «тихом отчаянии». Они день за днем продолжают делать то, что не приносит им удовлетворения, но не предпринимают никаких попыток изменить свою жизнь, боясь нарушить свой покой. Этим людям просто необходимо напомнить о том, что все в этом мире — иллюзии. Поэтому никогда не поздно выбрать для себя ту, которая открывает перед вами новые возможности.

Даже если новая иллюзия не работает, не отчаивайтесь; извлеките из нее ценный опыт. Ваше прошлое в любом случае полезно. Изучайте его, но не зацикливайтесь на нем. Задайте себе приведенные выше вопросы и создайте для себя новую иллюзию. Затем воплотите ее в жизнь. И всегда помните о том, что, если даже вы не выбираете для себя какой-либо образ, окружающие делают это за вас. Неужели вы предпочитаете, чтобы вашу судьбу вершили посторонние люди?

Изгнание мерзкой сучки

Так что же вас останавливает? Если вы похожи на большинство представителей человечества, то ваши опасения проявляются как раз в то самое время, когда все самое интересное только начинается. Но есть и хорошие новости: ваши опасения тоже всего лишь иллюзии. Некоторые из них играют нам на руку, они мотивируют нас, помогая пережить трудные дни. Чувство самосохранения, например, необходимо. Но в основном наши опасения — это своего рода иллюзии, причем довольно распространенные. Когда я работаю с бизнесменами и предпринимателями, то убеждаюсь, что наши опасения очень похожи друг на друга.

Так как же вы можете от них избавиться? Поскольку опасения возникают главным образом из-за недостатка информации, вы можете управлять продолжительностью этого чувства. Раньше я обычно составляла для себя «список опасений» и затем отводила месяц на каждое из них. По крайней мере два раза в год я пересматривала список, чтобы определить, удалось ли мне успешно изгнать своих демонов. Теперь я занимаюсь своими опасениями в режиме реального времени по мере их появления. Некоторые из моих предыдущих опасений были связаны с посещением мероприятий, на которых я чувствовала себя не в своей тарелке и не умеющей себя вести в компании знаменитостей. В подобной ситуации мои ладони становились холодными и липкими от пота и я чувствовала себя «маленьким» сутулым человечком. Мне там не было места. Мне хотелось достичь вершин, но я ужасно боялась.

Вскоре после того как я решила прикончить в себе это опасение, один из моих наставников пригласил меня на званый обед в Нью-Йорке. Я была посажена за один стол с Конни Чанг, Маури Повичем
 и несколькими другими известными и важными людьми. Я должна была пожать множество рук и в течение 90 минут вести светскую беседу, не имея понятия о том, чем интересовались эти люди. Тогда я создала для себя иллюзию, согласно которой я тоже была знаменитостью, и в результате моя ладонь во время рукопожатий оставалась сухой и теплой. Я задала своим соседям множество вопросов. Я держалась уверенно. И самое главное, мне удалось окончательно победить свое опасение. Теперь я могу без особого трепета встречаться с кем угодно, выступать перед любой аудиторией и при этом сохранять самообладание.

Определите того внутреннего критика, того паникера, что сидит в вашей голове. Составьте собственное представление о нем и фиксируйте все, что он говорит вам. Вот, например, мой весьма болтлив: Прекрати постоянно совершать ошибки! Ты разжирела, больше двигайся! Ты недостаточно вкладываешь в совместную работу, делай больше, шевелись активнее! Ты — обманщица, ты вовсе не так умна или опытна, как ты думаешь! Возможно, ваш внутренний критик — это сельская учительница, неприглядный монстр или диктатор. Назовите его так, как вы захотите. Моя подруга, комедийная актриса Терри Тэйт, называет своего критика «та мерзкая сучка, что живет наверху». Теперь, когда вы услышите его очередной вопль, скажите в ответ: «Спасибо, что поделился своим мнением. А теперь, пожалуйста, заткнись».

Чего вы боитесь? Почему? Вы боитесь кому-то не понравиться? Будьте выше этого. Отступники редко выигрывают соревнования в популярности. У вас нет выбора: вы должны преследовать свою цель, а не наоборот. Женщины-руководители, судя по всему, чаще сталкиваются с подобной проблемой, поскольку многие из них считают наличие амбиций недостатком. Если вы относитесь к числу таких людей, прочтите книгу Дебры Кондрен AmBlTCHous, и поймете, насколько вы неправы. Я работала с одной женщиной, которая искренне полагала, что настоящий лидер должен получать одобрение своей команды. Это не так. Лидер должен выслушивать мнения членов своей команды, а затем принимать самостоятельное решение. Эта женщина-руководитель была настолько зациклена на том, чтобы нравиться своей команде, что долго колебалась при принятии даже самых простых решений, думая лишь о том, как бы всем угодить. К чему это приводило? К бесчисленным упущениям выгодных возможностей: продукты компании выводились на рынок с огромным опозданием и проигрывали даже самым нерасторопным конкурентам. Возглавляемая ею компания представляла собой «живой труп».

Вы опасаетесь, что ваши эмоции станут помехой на пути к успеху? Ревность — великая вещь. В своей карьере и личной жизни я не раз становилась жертвой этого мощного противника. Ревность и зависть часто возникают тогда, когда мы сравниваем свою внутреннюю сущность с какими-то внешними проявлениями других людей, что еще раз подтверждает тот факт, что мы сосредоточены на окружающем нас мире. Но можете ли вы действительно быть уверены в своем представлении о том, что из себя представляет другой человек? Возможно, их блестящая наружность обманчива. Вы никогда не будете знать этого наверняка. Я с удивлением обнаружила, сколько раз я ошибалась в своих суждениях о других людях. Все таблоиды паразитируют на нашем интересе к жизни знаменитостей: люди пожирают сплетни об «идеальных» отношениях звездной пары, а всего через несколько месяцев после того как фотография «счастливой пары» обошла все обложки глянцевых журналов, узнают, что на самом деле их совместная жизнь была сплошной мукой и они разводятся. Суть же заключается в том, что они живут своей жизнью. Дайте им такое право. Сосредоточьтесь на том, чтобы жить вашей собственной жизнью. Как сказал мне однажды Джек Кэнфилд, каждый человек представляет собой собирательный образ тех пяти человек, с которыми он проводит большую часть времени. Можно ли назвать людей, занимающих доминирующее положение в вашей жизни, позитивными и целеустремленными? Или же их энергия давно исчерпана и они не дают вам ничего, кроме негатива? (Или на самом деле это вы исчерпали свои силы и оптимизм? Самоанализ — вовсе не синоним нытья.) Оцените собственную ситуацию и сделайте мудрый выбор. Ваша жизненная энергия драгоценна, поэтому тратьте ее только на то, что вам действительно необходимо.

Опасаетесь того, что вы не так хороши, как другие, не достигнете своих целей и никогда не сможете обрести необходимых для этого качеств? Ерунда. Это всего лишь очередная иллюзия. Дефицита не существует. В сегодняшнем мире каждый может найти все, что ему требуется. Казначейство с каждым днем печатает все больше денег, солнце производит больше энергии, новые люди входят в вашу жизнь, появляются новые возможности. Мир находится в постоянном движении — таков принцип его существования. Мы можем убедиться в этом на уровне атомов. Равновесие — это динамическое состояние.

Вы думаете, что для того, чтобы преуспеть, должны быть похожи на кого-то другого? Забудьте об этом. Если вы будете рассуждать так, то станете лишь пародией на самого себя и взятого вами за основу образца — и поверьте мне, это не поможет вам добиться успеха. Учитесь у других людей, у тех, кого вы знаете, и тех, на кого хотели бы быть похожими, но применяйте полученные знания по-своему.

Опасаетесь потерпеть неудачу? Этот страх заслуживает того, чтобы посвятить ему отдельную главу. Но не волнуйтесь — неудач не существует. Мы рассмотрим этот вопрос подробно в главе 5.

Пока вы не научились игнорировать вашего внутреннего критика, ваши опасения будут казаться далеко не иллюзорными, а вполне реальными. Любой может попасть в эту ловушку. У меня есть подруга, которая проводит тренинги по совершенствованию коммуникативных навыков. Эта живая, интеллигентная, одинокая женщина действительно хочет наладить свою личную жизнь и серьезные отношения. Но она поведала мне, что каждый раз, когда она одевается для выхода, она смотрит в зеркало и говорит: «Я старая, я толстая, никто даже не захочет со мной заговорить, так что мне делать на этой вечеринке?» Несколько лет назад у меня была подруга, которая при росте в 5 футов имела 14-й размер. Она была обычной девушкой, не имела высокого социального статуса или каких-либо иных преимуществ. Но каждый день, одеваясь перед зеркалом, она говорила себе: «Какая прелесть! Ну разве я не лучше всех?» Она без всякого стеснения могла назначать свидания самым сногсшибательным парням из журнала GQ! Она привлекала их тем, что подавала себя в том образе, который она сама для себя придумала — «горячая штучка».

Я же, в свою очередь, привлекала лишь парней, подпадающих под ту категорию, которой я, по моему собственному мнению, заслуживала: плохие парни, которые не уважали меня. Все изменилось только тогда, когда я поняла: все, что нас окружает, — иллюзия. В результате я выбрала для себя тот образ, который позволил мне начать встречаться с умными, красивыми и достойными представителями мужского пола. Воспользуйтесь помощью близкого друга, который представит вам объективную картину того, как вы выглядите в чужих глазах и как окружающие понимают язык вашего тела. Вы должны знать о тех невербальных сообщениях, которые вы посылаете миру, потому что люди реагируют на них вполне определенным способом. Я часто получаю дополнительные выгоды в виде лучшего гостиничного номера или столика в ресторане, где для других посетителей нет ни одного свободного места, только потому, что мои жесты и тон голоса указывают моим собеседникам на то, что я достойна этих льгот. Я не посылаю им руководящие флюиды, которые могут вызвать обратный эффект; скорее, я говорю: «Уверена, что мы с вами могли бы решить эту проблему вместе». Человек вовлекается в процесс и заинтересовывается в получении нужного мне результата. Если вам приходится часто общаться с людьми, наймите тренера, который научит вас правильно использовать язык тела. Вы научитесь подавать себя, и ни у кого не останется сомнений в том, что вы имеете право на то, чтобы говорить, и на то, чтобы вас слушали.

Вы можете сказать, что это похоже на призыв пускать пыль в глаза. Поверьте мне, это не так. Самопреображение вовсе не означает мошенничества. Это не обман других людей, это обман лишь той «мерзкой сучки», которая поселилась в вашей душе. Как только вы осознаете, что многие окружающие пользуются этим же методом, вам станет намного легче.

Я предпочитаю следующий принцип: «Делай то, что делает тот, кем ты хочешь стать». Поступайте так, как будто вы уже отлично знакомы с работой управляющего, ведите себя так, как будто вы уже добились от своего босса нужного вам поощрения. Это поможет вам побороть страх и неуверенность в себе, которые неизменно возникают перед карьерным прыжком. Ведите себя как представитель солидной и влиятельной компании, когда предлагаете свой продукт руководителю огромной многонациональной корпорации; тем самым вы вызовете у него доверие и лично к вам, и к вашему бизнесу.

Да, я сама все еще страдаю от неуверенности в себе. Да, иногда я комплексую. Но ни одно из этих вызываемых страхом чувств больше не имеет власти надо мной. При помощи описанных в этой главе инструментов я научилась изгонять большую часть своих опасений и управлять теми немногими, которые еще сохранились во мне. Я узнала, что в некоторых случаях даже близкие мне люди оказываются сбиты с толку, когда я примеряю на себя новый образ, потому что они успели привязаться к предыдущему. Но главный враг — это та самая «мерзкая сучка, что живет наверху». Когда она подсовывает мне свои неприятные суждения или советы, я просто напоминаю себе: «Эй, это всего лишь иллюзия».

БЫСТРЫЙ И ЛЕГКИЙ СПОСОБ

СТАВИТЬ ЦЕЛИ И ДОСТИГАТЬ ИХ

Постановка цели — лучший способ найти себя. Вначале появляется желание — вы должны ужасно захотеть чего-нибудь. Тогда, чтобы его обозначить, вам нужно поставить цель. Поставьте перед собой определенную цель, соответствующую вашим желаниям, а затем следите за своими ощущениями и за тем, что происходит. Мысленно поместите себя в то великолепное будущее, которое было создано в ваших мечтах. Затем преодолейте все преграды, которые отделяют вас от него. У вас не должно быть никаких сомнений; не пытайтесь улизнуть. Как говорил Эйнштейн: «Воображение важнее всего. Это предварительный просмотр жизненных соблазнов».

Установите для себя одну-три цели в каждой из следующих семи категорий: финансы/богатство, карьера/бизнес, свободное время/развлечения, здоровье/внешний вид, отношения, развитие личности/обучение, общество/благотворительность. Если это кажется вам слишком сложным, выберите три главные цели и сосредоточьтесь на них. Со временем вы будете готовы расширить свой список. Относитесь к этому не как к домашнему заданию — это должно восприниматься как забава! Вы формируете свое будущее и привносите в свою жизнь то, что считаете необходимым. Приятно осознавать, что вы можете достичь всего этого!

Выпишите каждую из поставленных целей на отдельную карточку. Опишите ее как свершившийся факт, начиная со слова «я» и используя далее глагол в активном залоге. Назначьте дату описываемого события и не забудьте приписать подходящие по смыслу уточняющие формулировки типа: «или раньше», если речь о сроках, «или больше»/«или меньше», если ваша цель имеет количественное измерение. Например: «Я радуюсь тому, что вешу 63 или меньше килограммов 30 сентября 2007 г. или раньше», или «Я отмечаю получение своей компанией дохода в 10 или более млн долл. 31 декабря 2008 г. или ранее». В результате у вас должно получиться от 7 до 21 карточки.

Просматривайте их по крайней мере два раза в день. Представляйте себе достижение своих целей, хвалите себя за достигнутые успехи. Просмотрев карточки утром, запишите три дела, которые вы можете сделать в течение предстоящего дня и которые помогут вам в достижении вашей цели № 1. Также записывайте любые идеи, которые возникают у вас в то время, когда вы наглядно представляете себе свой успех; они пригодятся вам позже.

Создайте свой «вернисаж мечтаний», описываемый в главе 2. Вы можете повесить на стену вырезки из журналов, иллюстрирующие все то, чего вы хотите достичь.

Отметьте в своем календаре время, которое вы посвятите своему росту и развитию своей личности. Я посещаю как минимум два семинара по самосовершенствованию ежегодно в дополнение к самостоятельным занятиям. Это позволяет возвращаться к жизни, работе, друзьям и выполнению своих обязанностей с новым восприятием и новым зарядом энергии.

Помните, что одного только сосредоточения на ваших целях недостаточно. Вы должны выполнять всю работу, которая приближает вас к достижению поставленных целей, а также внимательно смотреть и слушать, чтобы не пропустить появление перспективных возможностей.

Если вам нужна дополнительная помощь для того, чтобы справиться с отрицательными иллюзиями, воспользуйтесь следующими ресурсами. Прочтите книгу «Десятидневный путь к чувству собственного достоинства» (Ten Days to Self-Esteem) доктора Дэвида Бернса и проделайте все описанные там упражнения. Я получила от этого учебного пособия гораздо больше пользы, чем от полного курса терапии. Я также рекомендую вам интенсивный недельный семинар Джека Кэнфилда под названием «Прорыв к успеху» (Breakthrough to Success). Это изменит вашу жизнь. Вы станете воспринимать происходящее ярче, оптимистичнее, научитесь лучше понимать себя самого.

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте следующие документы: «Goal Setting Worksheet», «New Illusion Worksheet» и «Future Planning Worksheet». Ознакомьтесь также с материалами раздела, посвященного развитию личности.

Правило 2
Наличие степени МВА — не обязательно, быть мастером своего дела — крайне важно
Обретение дара красноречия и несколько негативных примеров

Идеи продаются по гривеннику за дюжину. Люди, которые
их реализуют, бесценны.

Мэри Кэй Эш 
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 ВАС НЕТ НИКАКИХ ПРИВИЛЕГИЙ по факту рождения? Вы не учились в элитном колледже? У вас нет трастового фонда? Что ж, тогда добро пожаловать в мир предпринимательства, где каждому по его личным талантам воздаются и привилегии, и социальный статус, и финансовый капитал. Многие считают, что достичь успеха может только тот, кто уже относится к определенному социальному классу, опирается на родственные связи и знает, как правильно пользоваться вилкой. Это мнение ошибочно. Нет, нужные связи, конечно, помогают, но установить их вы можете и самостоятельно. Для этого вовсе не обязательно иметь влиятельного папочку. В конце концов, какая разница, какие стартовые возможности вы имели, если в дальнейшем вам удалось создать свое дело и получать стабильно высокие результаты.

Быть успешным — вовсе не значит иметь в кармане диплом об окончании элитного колледжа. Я не пытаюсь принизить роль хорошего образования, но мне интереснее знать, насколько вы умеете быть Мастером Своего Дела. Реалии сегодняшней жизни таковы, что нам гораздо чаще необходимы практические навыки, а не пачка дипломов, которую выдают после изучения заумных кейсов. Считается, что при получении образования вы обретаете необходимые для дальнейшей работы навыки и повышаете свой авторитет. Кроме того, диплом о высшем образовании способен открыть перед вами некоторые двери. Возможно, имей я такой диплом, мой карьерный путь был бы не столь ухабистым. Но для меня ключевой характеристикой любого специалиста является умение приложить имеющиеся у него навыки к выполнению той работы, которую ему поручено сделать. Действительно, для некоторых специфических профессий наличие диплома необходимо. Но в большинстве случаев самореализовываться и быстрее подниматься по карьерной лестнице вам позволят только реальные результаты вашей работы.

Быстрый переход к удовлетворенности
и самореализации

Если вы чувствуете, что созрели и готовы к быстрому переходу в следующую фазу жизни, действуйте. Отдайтесь во власть обуревающих вас чувств и начинайте меняться. Не цепляйтесь за свой статус-кво только потому, что ваше нынешнее положение привычно и комфортно или продиктовано общепринятыми стандартами. Делать что-то только потому, что именно этого от вас ожидают, — неразумно. Возьмите, к примеру, среднюю школу. Мой последний год обучения оказался пустой тратой времени. Все только и делали, что мотались между вечеринками и футбольными матчами, поэтому я решила не тратить времени даром. Терпение — не всегда достоинство.

Вместо этого я отправилась в Калифорнийский университет в Сан-Диего и таким образом смогла закончить среднюю школу на год раньше. После нескольких лет пребывания в этом «клубе звезд» мне показалось, что было бы совсем неплохо получить небольшой опыт практической работы. Я бросила учебу и переехала в Лос-Анджелес, где нашла работу секретаря в частном банке. Бинго! Я полюбила бизнес. Я получала удовольствие от этой работы и имела возможности самореализации. Через 4 месяца я уже занималась открытием новых счетов, а еще через два — отвечала за хранилище, где лежало около 2 млн долл. наличными. Пейджер, висящий у меня на поясе, позволял клиентам банка быть со мной на связи 24 часа в сутки, 7 дней в неделю. Единственный нюанс моего карьерного продвижения заключался в том, что для работника, не имеющего высшего образования, это уже был потолок. Поэтому в возрасте 20 лет я сделала еще одну попытку получить диплом, отправившись на сей раз в Калифорнийский университет в Лос-Анджелесе. Я выбрала специализацию «Английский язык» и нашла себе работу на неполный день, где смогла познакомиться и изучить компьютер Apple. Я полюбила компьютеры. В отличие от людей они не были непоследовательными или нелогичными. Работа программиста подразумевала мобильность, гибкость и ограниченные контакты с другими людьми. Прекрасно! Но для освоения компьютерной науки требовалось провести в университете еще 3 года. Меня это не устраивало, и тогда я самостоятельно научилась программированию на персональном компьютере. Я бросила университет, так и не получив диплома, й поработала программистом в нескольких местах. Наконец я решила остановиться и действовать более целенаправленно. После нескольких лет работы с компьютерами я пришла к выводу, что готова к своему следующему достижению: работе в компании Microsoft. И вот что из этого получилось:
____________________
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арни, работающие в Microsoft, по средам приезжали в ресторан Houlihan, где я подрабатывала официанткой в поисках дополнительного заработка. Билл Гейтс поклялся сделать Windows мировым стандартом программного обеспечения, но в то время найти программистов, умеющих работать на этой платформе, было не так-то просто, поэтому парни посоветовали мне направить в Microsoft свое резюме. Весьма кстати один из этих парней, Тони, поручил мне написать небольшую программу для своей компании, а Грэг, друг Тони, согласился дать мне рекомендации. Но они не могли принимать решение о зачисление меня в штат Microsoft: я должна была добиться этого самостоятельно.

Для этого существовало всего несколько крохотных препятствий. У меня не было диплома о высшем техническом образовании — черт побери, у меня вообще не было никакого диплома. И давайте смотреть правде в глаза: я — девушка, что в 1980-х вовсе не повышало мои шансы устроиться на инженерную должность. Но я знала, что обладаю всеми необходимыми навыками, желанием и стремлением заниматься именно этой работой. У меня нет дипломов, но есть умение делать то, что требуется, плюс куча рекомендаций от бывших работодателей. Итак, по здравом размышлении я пришла к выводу, что у меня есть три способа увеличить свои шансы на успех: пройти через заднюю дверь, устроившись на временную работу через фирму, занимавшуюся контрактниками; воспользоваться парадным входом и обратиться в департамент по кадровым ресурсам Microsoft с целью занять в компании штатную должность; войти через боковую дверь, позвонив одному из руководителей отделов, занятых разработкой Windows, и высказав ему мое мнение относительно того, как можно исправить множество недостатков этой операционной системы. В последнем случае я по крайней мере смогу рассчитывать на получение хоть какого-то ответа.

Решив использовать все возможности, я послала свое резюме фирме, нанимающей контрактников; после этого я должна была обратиться в отдел кадров и позвонить какому-нибудь руководителю, ответственному за разработку операционной системы Windows. И вот я сижу сгорбившись за своим кухонным столом и заполняю анкету для претендентов на вакансии компании Microsoft. Я спотыкаюсь на графе «Пол». У меня есть только два варианта. Если я выберу первый и укажу «мужской», мне, вероятно, предложат пройти собеседование; тогда у меня появится шанс схватить быка за рога и, представив себя в лучшем свете, возможно, даже получить работу. Если же я отвечу «женский», то велика вероятность, что никакого собеседования не будет, а значит, я не получу ни единого шанса. Нет уж, извините. Я не могу позволить им лишить меня надежды еще до того, как они меня увидят. Я должна получить право на попытку.

За Windows будущее, и я хочу участвовать в создании этого будущего, чего бы мне это ни стоило. Я зашла слишком далеко, чтобы вернуться с пустыми руками. Я выбираю «мужской» и прилагаю к анкете свое резюме, слегка сократив свое имя — с Кристины до Крис. Меня беспокоит то, что вдобавок я даю неопределенные ответы в разделе «Образование». Я указываю там даты, когда я училась в средней школе и колледже, а также свою специальность. Хорошо, если они не станут подсчитывать, сколько лет я проучилась. В противном случае они поймут, что у меня не может быть ни школьного аттестата, ни диплома колледжа. А что я отвечу, если мне зададут прямой вопрос? Перебирая свои изношенные четки из сандалового дерева, я мысленно молю: «Пожалуйста! Пожалуйста, помогите мне получить работу в Microsoft!»

Три дня спустя раздается телефонный звонок. «Здравствуйте, могу я поговорить с Крисом? Это Мэри из кадрового отдела компании Microsoft».

— О черт, Криса сейчас нет. Вы можете оставить мне свое сообщение, я все передам.

— Хорошо, пожалуйста, сообщите Крису, что ему назначено собеседование в отделе прикладных программ в следующий четверг в час дня. Я бы хотела получить от него подтверждение, что он сможет прибыть сюда к этому времени.

— Вы знаете, Мэри, буквально сегодня утром Крис говорил, что в следующий четверг он абсолютно свободен. Так что я вполне могу сама дать вам такое подтверждение. Крис обязательно придет. Большое спасибо за ваш звонок. Всего хорошего. — Мне необходимо немедленно закончить этот разговор, чтобы не позволить ей задать дополнительные вопросы.

— Хм... ну хорошо, хм, спасибо, — поколебавшись, Мэри наконец вешает трубку.

Фух! Замечательно, теперь мне осталось только превратиться в мужчину к следующему четвергу. Одно дело записаться на собеседование и совсем другое — его пройти. Теперь я должна позвонить в отдел, занимающийся разработкой операционных систем. Если я смогу сделать это до четверга, то на собеседовании я смогу сказать, что моей кандидатурой уже живо интересуется другой отдел Microsoft. Эта компания хорошо известна тем, что между ее подразделениями идет нешуточная борьба за талантливых сотрудников.

У меня есть только один способ попасть на собеседование к руководителю, курирующему разработку Windows, — телефонный звонок.

Несколько недель назад в журнале PC Magazine я читала статью о Windows и записала имя парня, у которого корреспондент брал интервью. Судя по тому, что он там говорил, у него, как у настоящего инженера, нет хороших навыков устного общения. Это хорошо. Если я смогу до него дозвониться, то, возможно, мне удастся напроситься на собеседование. Если я получу приглашение, я найду способ попроситься к нему на работу прежде, чем меня успеют вышвырнуть из его офиса.

Я набираю номер главного офиса Microsoft и прошу соединить меня с Райэном. Самое время вспомнить принцип «веди себя так, как будто ты уже получила все, что хотела».

— Привет, Райан. Мне в голову пришла мысль, что создание Microsoft Windows — это замечательная идея. — Я стараюсь говорить низким, «бесполым» голосом. Надеюсь, что он похож на голос парня или, по крайней мере, не сразу понятно, что я девчонка. Я не могу позволить ему просто повесить трубку.

— Вот как? Спасибо. Мы гордимся тем, что используем здесь самые передовые технологии для создания программного обеспечения, и полагаем, что Windows очень скоро будет принята в качества стандартной операционной системы для персональных компьютеров.

Очень скоро? О чем он говорит? Во всем мире операционная система Windows установлена лишь на считаном количестве компьютеров и используется исключительно подготовленными специалистами. И такая система завтра станет международным стандартом. Этот парень вообще понимает, о чем он говорит?

— Да, но есть одна небольшая проблема, — я вынуждена рисковать.

— Хм, и что за проблема?

— Ваша система слишком сложна в использовании. Я к тому, что сама идея замечательна, но воплощение явно хромает.

— Что ж, если вы настолько умны, почему бы вам не прийти и не исправить эту проблему? — Я так и вижу, как на лице Райана появляется усмешка.

— Прекрасно. Я буду у вас через час. Я позвоню снизу. Да, кстати, меня зовут Крис Комафорд. Пока.

Я кладу трубку. Меряя шагами периметр лохматого коричневого ковра, лежащего на полу моей крошечной квартиры, я мучительно размышляю и, наконец, прихожу к неутешительному выводу: у меня нет никакого плана. Я собираюсь просто войти и ошеломить парня своими блестящими идеями, а затем рассчитывать на чудо. У меня нет никакой возможности дополнительно подготовиться к этой встрече. Я нервно прокручиваю в голове все свои самые сильные доводы: умение программировать в среде Windows, нетривиальный подход к воплощению идеи, непревзойденная настойчивость и знакомства.

Посплетничав с секретаршей, я узнаю всю подноготную Райана. (Вы должны изучить всю информацию, имеющую отношение к достижению намеченной вами цели.) После этого я звоню ему из холла третьего корпуса. Он появляется довольно быстро.

— Вы... вы... девушка! — он запинается и отводит взгляд. — Знаете, вообще-то я не думал, что вы действительно придете. На самом деле, я не воспринял наш разговор всерьез.

Он поворачивается ко мне полубоком, подозрительно наклоняя свою голову так, будто рассматривает меня из-под мягкой фетровой шляпы.

Господи, что за придурок?

— Да, Райан, я — девушка. Но, несмотря на это, я умею программировать на Ассемблере, КОБОЛЕ, RPG, немного на ФОРТРАНЕ, Си и в среде Windows 1.03 API. — Я высоко поднимаю голову и принимаю свою «уверенную позу», которая не раз помогала мне в трудных ситуациях. Когда я чувствую себя недостаточно уверенно, я начинаю думать о том, в чем я хорошо разбираюсь, а затем трансформирую силу своего знания в уверенность.

— Это исключено, — теперь он поворачивается так, как будто собирается уйти.

— Это правда. Хотите, я при вас напишу пару программ? Или мне взломать Windows, а потом раскрыть вам коды, чтобы продемонстрировать, где в вашей системе имеются «дыры», а? — Я подмигиваю и подхожу к нему ближе.

Он делает шаг назад, но я наступаю — нет, мистер, просто так вы от меня не отделаетесь.

Он смотрит на меня искоса, откинув голову назад.

— Правда?

— Да, Райан. Может быть, мы продолжим этот разговор в вашем офисе? Windows действительно может стать стандартной операционной системой для персональных компьютеров, если сделать несколько небольших усовершенствований. Пойдемте!
Я веду его в сторону зала, где расположены офисы. Несомненно, этот парень не вызывает у меня приятных эмоций, но я хочу здесь работать. И я не собираюсь пасовать перед каждым женоненавистником.

Наша «беседа», по мнению Райана, оказалась вполне плодотворной. Однако я была настроена на то, чтобы наш разговор был больше похож на собеседование. Я изложила ему свое видение интерфейса операционной системы Windows, которое заключалось в том, что он должен был напоминать реальный рабочий стол с лежащими на нем папками и файлами. На самом деле идея не новая, но не каждая девушка способна ее озвучить.

— Значит так, Райан, я знаю многих секретарей, и для того, чтобы секретари стали использовать Windows, мы должны будем сделать эту систему более эффективной. Если у нас все получится, Windows появится в офисах всех американских корпораций и в конечном счете завоюет весь мир.

Райан рассеянно осматривает собственный офис и слушает меня с таким скучающим видом, как будто я ему уже смертельно надоела. Лишь слова «завоюет мир» заставляют его навострить уши, словно услышавшая звук горна охотничья собака. ПМГ — Полное Мировое Господство — любимый трехбуквенный акроним в Microsoft. Это еще одна полезная вещь, которую я узнала во время предварительного сбора информации.

— Да, я часто слышу идею о перекрывающихся окнах для Windows, но я думаю, что мы должны придерживаться мозаичного варианта. Иначе люди теряются. Окна должны располагаться рядом друг с другом.

— Никому не нравится работать в таком интерфейсе. Главный недостаток заключается в необходимости постоянного изменения размеров. Вечно занятые секретари никогда не смирятся с таким подходом, как, впрочем, и все остальные.

Райан встает и кивает головой на дверь.

— Что ж, мне было приятно поговорить с вами. Пока.

Пришло время упомянуть моих знакомых.

— Райан, я могла бы помочь вам в работе. Тем более что я знаю несколько человек, которые были бы рады моему появлению здесь. Тони из системного отдела и Грэг из отдела прикладных программ считают, что я была бы прекрасным дополнением к команде разработчиков Windows.

— Вы знаете Тони и Грэга? Они — боги. — Глаза Райана распахиваются, и он впервые за время нашего разговора смотрит не сквозь меня, а на меня. — Хорошо, я позвоню им и спрошу, что они о вас думают. «У нас есть несколько незакрытых вакансий тестеров», —говорит он с насмешкой.

Предлагать программисту должность испытателя равносильно серьезному оскорблению. Это все равно что поставить повара из пятизвездного ресторана на линию по производству гамбургеров. Оказывается, Райан все еще остается при своем мнении — «девчонки не могут быть программистами». Но я отказываюсь замечать этот выпад. Моя «поза уверенности» несовместима с оскорблениями.

— Вообще-то я думала о должности программиста. Ваша кадровая служба пригласила меня на собеседование на следующей неделе по поводу вакансии в отделе прикладных программ. — Я выкладываю перед ним свой последний козырь.

— Что ж, я подумаю об этом на досуге, — говорит он и, повернувшись ко мне спиной, начинает заниматься своими делами.

Разговор окончен. Я чувствую себя победительницей, потому что мне удалось не психануть посреди разговора и потому, что меня не выставили вон. Но я все еще сомневаюсь, что Райан даст мне работу. Что еще я могу предпринять?

На следующий день меня приглашают в Microsoft, но не к Райану. Ну, так что же? В моем положении не следует разбрасываться возможностями. В данном случае сработал мой вариант с «черным ходом» — той самой фирмой, работающей с контрактниками, в которую я посылала свою анкету и резюме. Далее последовал изнурительный 10-часовой рабочий день, в который уместились: собеседования с восемью различными программистами, написание бесчисленных программных кодов, а также поиск и устранение огромного количества абсурдных ошибок в чужих программах. После этих испытаний я вернулась домой совершенно разбитой.

____________________

Слава богу, «Крису» не пришлось идти в кадровую службу на собеседование с Мэри. Я, конечно, не планировала устраивать игру с переодеванием, но кто знает, что могло бы случиться. «Кристина» же получила должность тестера программного обеспечения, которую вначале сочла оскорбительной, но позднее пришла к выводу, что в качестве стартовой площадки она вполне подходит. В конечном итоге я все-таки получила должность программиста, но впервые это произошло во время моей работы в компании Lotus.

Иногда для того, чтобы попасть внутрь, приходится воспользоваться черным ходом или даже окном. Ничего страшного, если в результате вы выходите через парадные двери. Я знала свои сильные стороны и рассчитывала на то, что хотя бы один из трех намеченных мною способов проникновения в Microsoft должен сработать. В этом и заключается преимущество всех умеющих делать то, что требуется.

Это — мой шанс!

В большинстве случаев выработка умения поступать так, как нужно, связана со стремлением получить некие благоприятные возможности. Мой друг Чарльз просто умирал от желания выступить на профессиональной конференции очень высокого уровня. Он считал, что, если бы ему представился такой шанс, успех был бы ему обеспечен: он существенно повысил бы свой статус, смог бы провернуть кучу сделок и создать серьезную клиентскую базу. По электронной почте я представила его женщине, которая входила в оргкомитет этой конференции, и Чарльз принялся звонить ей и посылать электронные сообщения. Это продолжалось 4 месяца. Женщина ответила на первое письмо, а затем замолчала. Чарльз был ужасно расстроен, поскольку он был готов к выполнению любого объема работы, но не мог заставить лицо, принимающее решения, общаться с собой. Он спросил у меня совета, как ему следует поступить в этой ситуации. «Чарльз, мы оба знаем, что на следующей неделе она будет присутствовать на одном из своих мероприятий в Лос-Анджелесе. Садись в машину, подъезжай к гостинице и карауль ее там. Вы наверняка встретитесь! Давай, действуй!» Чарльз пересмотрел свое расписание и выкроил 4 часа (поездка туда и обратно) ради 10-минутной встречи с организатором конференции. В тот день он научился поступать не так, как того требуют правила, а так, как нужно в конкретной ситуации, если вы действительно хотите достичь своей цели. После этого его карьера пошла в гору.

Если вы предприниматель, работающий на корпорацию, вам придется часто использовать это умение при взаимодействии с владельцами бизнеса. Гарольд, менеджер по снабжению, работающий в производственной компании, хотел получать от поставщиков цены на их продукцию в реальном времени. Это позволило бы снизить затраты, избежать переплат и существенно повысить оперативность принятия решений. Он неоднократно представлял руководству своей компании обоснования необходимости внедрения подобной системы, и в конечном счете оно решило нанять дорогую консалтинговую компанию, которая обещала через 4 месяца выдать экспертное заключение по данному вопросу. Гарольд был шокирован — 4 месяца только на то, чтобы сформировать экспертное мнение?! Тогда он убедил своего босса позволить ему провести эксперимент, на который он и его команда планировали тратить несколько часов в день в течение нескольких недель. Аргументы Гарольда звучали настолько убедительно, что босс предоставил в его распоряжение даже больше времени, и уже через 3 месяца команда смогла продемонстрировать работающую систему сбора цен поставщиков в режиме реального времени. Руководство признало свою ошибку, изменило в лучшую сторону мнение о способностях собственных сотрудников и отказалось от услуг сторонних консультантов. Проявив неформальный подход к делу, команда Гарольда к настоящему времени сэкономила для своей компании уже более 300 млн долл.

Часто для того, чтобы понять, что именно следует предпринять в конкретной ситуации, необходимо прислушаться к своему внутреннему голосу. Примерно полтора года назад я вдруг почувствовала острую необходимость срочно позвонить Веронике, которая могла помочь мне в очень перспективном деле. До этого я на протяжении 6 месяцев уже не раз пыталась это сделать, но безуспешно. Я набрала номер и, снова ничего не добившись, засомневалась. Неужели моя интуиция подвела меня на этот раз? Тогда я сделала еще одну попытку, и на этот раз Вероника не только сняла трубку, но и сообщила, что она только что говорила обо мне со своими сотрудниками. К сотрудничеству с ее фирмой я стремилась уже 8 месяцев. Это позволило мне включить свой семинар в расписание проводимых этой фирмой мероприятий. В свою очередь, семинары предоставили мне возможность завести взаимовыгодные знакомства с несколькими сотнями подающих надежды предпринимателей, со многими из которых мне удалось заключить партнерские соглашения.

Наметить правильные шаги позволяет еще и такой важный метод, как постановка целей. С его помощью вы можете более точно сформулировать свои карьерные цели и разумно спланировать свое дальнейшее продвижение по карьерной лестнице вверх на две ступени. Возможно, вам не удастся представить себя в кресле генерального директора, но ближайшие две ступени вполне можно спрогнозировать. Что потребуется вам для того, чтобы подняться туда? Возможно, вам придется взяться за работу, которую не хотят делать другие. Вы не всегда сможете получить достойную награду за то, что вы делаете; но помните, что ваше имя, ваш личный «бренд» (подробнее мы обсудим эту тему в главе 4) всегда ассоциируется с полученными вами результатами. Ищите новые возможности; это заставит вас больше работать, но одновременно и укрепит вашу репутацию. Рассматривайте ваше личное развитие как развитие бизнеса — вы должны быть полноценной личностью. Здесь все, как в бизнесе: в грамотно организованной компании все подразделения работают эффективно. Удовлетворение, личностный рост, жизнь и личные взаимоотношения столь же важны, как и финансы, карьера и здоровье. Как насчет того, чтобы превратить вашу жизнь в прибыльную, грамотно управляемую компанию?

«Вампиры» и прочие неприятности

Давайте поговорим о неприятных людях. Они бывают самыми разными. Я работала с несколькими людьми, которые, когда я чего-то не понимала, советовали мне «не забивать этим свою симпатичную головку», подразумевая, что эта проблема слишком сложна для меня. Вначале меня это расстраивало. Позже я поняла, что приношу вред только себе самой, когда позволяю кому-то заставить меня психовать. Слова могут быть особенно неприятными в том случае, когда они подаются под соусом сопереживания или любезности, но на самом деле направлены на то, чтобы заставить вас чувствовать себя некомпетентными или неумелыми. Еще один часто используемый на работе способ вывести человека из себя состоит в том, чтобы утаивать от него информацию, необходимую для успешного выполнения его работы до самого последнего момента. В качестве интенсивного курса по методам ведения психологической войны советую вам фильм под названием BASEketball от создателей «Южного Парка» (South Park). Сюжет фильма построен на том, как одна баскетбольная команда воздействует на своих соперников личными оскорблениями.

Даже друзья могут быть утомительными. Некоторые люди могут бесконечно грузить вас своими старыми жалобами, и мне доводилось с такими встречаться. Я чувствовала себя выжатым лимоном после каждого их телефонного звонка или визита. В конце концов я заметила, что они не делают ничего, чтобы улучшить свою жизнь; по непонятным мне причинам они хотели продолжать жить так же паршиво. Я знала, что мне нужны друзья, которые разделяли бы мое стремление быть уверенным в себе и прогрессивным человеком. В какой-то момент пришло время окончательно определиться. В такой ситуации вы можете выбрать один из двух путей. Во-первых, перечислите все положительные качества человека, который отравляет вашу жизнь. Храните их в памяти, когда вы думаете о нем. Этот человек мог бы начать изменяться к лучшему, поскольку вы перестали бы подпитывать его отрицательные качества. (Этот же метод вы можете применять и в отношении своих собственных опасений или дурных привычек.) Если это не срабатывает, вам остается лишь расстаться с этим человеком.

Когда вам приходится отказываться от деструктивных взаимоотношений, вы должны быть сострадательным. Скажите вашему теперь уже бывшему другу, что он замечательный человек, просто ваши дороги расходятся. Вы должны окружить себя людьми, которые разделяют ваше стремление к самосовершенствованию. Но что если вы не можете пойти по такому пути? Что если человек, высасывающий ваши жизненные силы, — это ваш босс, сотрудник, член семьи? Попробуйте воспользоваться советами, приведенными в главе 7. Тратьте на таких людей самый необходимый минимум своего времени, а во время неизбежного общения используйте свою «позу уверенности» и «отражательный щит» наподобие того, который я описывала выше. Сострадание к человеческой боли должно присутствовать обязательно. Что заставляет человека пытаться нанести другим людям преднамеренный вред или травмировать их своим плохим отношением? Представьте себе, как все его отрицательные качества убегают от вас сломя голову. Подумайте, не пришло ли время улучшить атмосферу на работе. Вы заметите, что чем больше вы думаете о создании идеальной обстановки для работы и личной жизни, тем чаще «вампиры» будут предпочитать обходить вас стороной. Ваша положительная энергия отпугнет их.

Станьте визуалом

Когда я работала в Microsoft, на стенке моей рабочей кабинки висел плакат «Мой первый миллион». На нем был изображен миллион долларов наличными. Мой взгляд ежедневно натыкался на эту кучу денег, и я знала, что когда-нибудь я его заработаю. Это действительно произошло через 2 года после того, как плакат появился в поле моего зрения и, конечно, после того, как я хорошо потрудилась, чтобы реализовать свою мечту. Подобный метод визуализации я применила несколько лет назад, когда искала дом своей мечты. Я вырезала и повесила на стенку соответствующую картинку, и не прошло и года, как я нашла именно то, что хотела, и по разумной цене. Кроме того, я вешала на стену фотографии обнимающихся пар, чтобы настроиться на счастье в браке.

Создайте себе «вернисаж мечтаний» из картинок, изображающих то, что имеет для вас значение. Это поможет вам утвердиться в своих намерениях и мобилизовать всю вашу внутреннюю энергию на достижение поставленных целей. Этот метод действительно работает! Помните Веронику? Если бы я не послушала свой внутренний голос, когда он сказал: «Позвони Веронике немедленное, мне, возможно, пришлось бы гоняться за ней еще 6 месяцев. Когда вы достигнете какой-то из поставленных целей, напишите о своем достижении под соответствующим изображением. Это позволит вам поддерживать свою боеготовность и в трудные дни будет напоминать о том, что вы все же делаете успехи. Я хочу, чтобы вы поняли меня правильно. Я сейчас говорю не о каком-то волшебстве, когда весь мир у вас в руках и делает все для того, чтобы обеспечить «сбычу ваших мечт». Я говорю лишь о той силе, которую вы в состоянии сознательно и подсознательно мобилизовать в себе самом. Для этого лишь надо понять свои цели и представить себе результаты, продолжая при этом выполнять свои повседневные обязанности.

Великолепная четверка самых полезных фраз

На пути к своей цели очень важно избегать чрезмерной настойчивости в общении с людьми, поскольку многих из них она отпугивает и у них пропадает желание вам помочь. Я признаю, что всю жизнь мне сложно было правильно определить момент, когда мне необходимо было отступить, ослабить свой напор и признать, что некоторые люди иногда предпочитают наслаждаться медленной прогулкой, а не бежать сломя голову. Обычно я останавливаю себя, используя одну из четырех фраз, имеющих огромное значение и в бизнесе, и в личной жизни:

· «пожалуйста»;

· «спасибо»;

· «я сожалею»;

· «я не знаю».

Я не смогу вспомнить все случаи, когда мне приходилось отказывать кому-то в приеме на работу или отказываться от сотрудничества с кем-то именно потому, что он не мог сказать эти четыре простые фразы. Первые две продиктованы правилами приличия. Когда вы говорите «пожалуйста», вы тем самым напоминаете себе и признаетесь перед окружающими, что никто вам ничем не обязан и помощь вам будет расцениваться как подарок. Когда вы говорите «спасибо», вы выражаете признательность за затраченные усилия и этот подарок. Обе эти фразы должны быть искренними, а не автоматическими. В этом заключается сущность успеха в бизнесе и в жизни.

Третья из четверки самых полезных фраз требует смирения и силы воли. Почему для нас оказывается столь трудным сказать, как мы сожалеем о том, что мы сделали неправильно? Вы совершили ошибку, так признайте и исправьте ее. Подлинное извинение заключается не только в признании своей ошибки; оно подразумевает также неявное обещание покрыть причиненный ущерб. Учтите, что извинение с вашей стороны никоим образом не обязывает другую сторону приносить аналогичные извинения за свою часть проступка. Если это происходит — замечательно, но это не должно никак влиять на ваше собственное желание извиниться. Если вы не знаете, каким образом могли бы покрыть ущерб, причиненный вашими ошибочными действиями, просто скажите: «Я сожалею. Это моя вина. Что я могу сделать, чтобы исправить ситуацию?» Потеря времени или денег стоит той доброжелательности, которую вызовет ваше стремление реабилитироваться и сохранить отношения. Исследования показывают: на докторов, которые прямо говорят своим пациентам о своих сомнениях в том, что они все сделали абсолютно правильно или все возможное в конкретной ситуации, судебные иски подают гораздо реже.

Некоторое время назад я входила в состав правления одной молодой компании, где исполнительным директором работала женщина по имени Ринна. Она была принята на работу для того, чтобы спасти компанию от надвигающегося банкротства. В течение 2 лет она сумела переоборудовать всю производственную линию и повысить объем продаж до 9 млн долл., что было весьма значительным достижением. Ахиллесовой пятой Ринны была ее любовь к обсуждению с сотрудниками великолепного будущего компании. При этом она часто теряла чувство меры и рассказывала о таких результатах, которые вряд ли могли бы быть достигнуты на практике. Она описывала свои грандиозные и трудновыполнимые планы как вполне реальные каждому, кто попадался ей на глаза. Хуже того, она выдавала желаемое за действительное и членам правления компании. Естественно, что, когда ее песочные замки рушились, возникали неприятности.

В конечном счете владельцы компании были вынуждены звонить другим членам правления, чтобы узнать реальное положение дел. Но мы также пребывали в неведении. Ринна начала терять доверие, но еще хуже было то, что она не могла заставить себя публично заявить: «Я сожалею, я не должна была говорить обо всех этих планах до тех пор, пока они не будут реализованы». Она пыталась обойти эту проблему или искала оправдания.

В итоге ей перестали доверять, и нам пришлось с ней расстаться. Между тем показатели деятельности компании серьезно ухудшились, и сегодня ее объем продаж едва достигает 3 млн долл. Если бы Ринна последовала нашим советам «снять розовые очки» и принести извинения за свои безответственные заявления, она наверняка сохранила бы свой пост и компания процветала бы. Пошла бы я на то, чтобы нанять ее снова? Да, но только в том случае, если бы она учла свои ошибки и освоила великолепную четверку самых полезных фраз.

Для многих из нас согласиться с тем, что мы чего-то не знаем, может быть очень сложно. Мы чувствуем себя в такой ситуации слабыми, глупыми, уязвимыми. Очень трудно признавать перед людьми, будь то сотрудники компании или акционеры, — особенно если они сердиты и властны, — что вы не знаете ответов на их вопросы. Ощущения не из приятных, но потерпите, это проходит.

Вы не можете знать ответы на все вопросы, так скажите об этом прямо и объясните, когда вы сможете ответить. Вас не будут ругать, напротив, скорее восхитятся вашей храбростью, если вы встанете и скажете: «Это хороший вопрос, но сейчас у меня нет на него ответа. Я обязательно узнаю его и сообщу вам через несколько дней». Затем поясните, каким образом вы планируете найти ответ на поставленный вопрос, и спросите, нет ли у интересующихся каких-либо предложений по этому поводу. Это позволит вовлечь их в процесс принятия решения, и они, вероятно, захотят, чтобы вы преуспели в своих поисках. Но не забудьте выполнить свои обязательства, потому что это наверняка не останется незамеченным!

Когда кто-то имеет храбрость сказать вам, что он чего-то не знает, отнеситесь к этому спокойно. Лично я не выношу, если в тот момент, когда я признаю, что чего-то не знаю, слышу в ответ слова: «Как? Вы не знаете?» — да еще и тоном, полным скептицизма.

Такая реакция несовместима с открытым и честным общением. Это приводит к разрушению взаимоотношений, и, для того чтобы восстановить их, может потребоваться очень много времени. Восстановление доверия тоже требует времени.

Парень по имени Тодд был новоиспеченным исполнительным директором, с которым мне также довелось в свое время работать. Он был блестящим, умным финансистом. Когда он был финансовым директором, он сумел замечательно справиться с первичным размещением акций компании на рынке и прекрасно разбирался во всех тонкостях взаимодействия с советом директоров. Он не был силен в вопросах продаж и маркетинга, но вполне мог бы восполнить этот пробел, приняв на работу вице-президента, хорошо знакомого с организацией продаж. Но, к сожалению, он не мог заставить себя сказать «я не знаю». Тодд настолько привык разбираться во всем самостоятельно, когда был финансовым директором, что не мог смириться с положением новичка. В результате, когда возникли проблемы (а куда ж без них?), он так и не обратился за советом. Мы неоднократно предлагали ему свою помощь, но он считал, что это будет лишь подтверждением его несостоятельности. Увы, но в итоге компания была вынуждена отказаться от его услуг.

Когда вы научитесь делать то, что необходимо в каждой конкретной ситуации, вы обретаете очень ценное умение. Вы поймете, на что способны, и со временем вам откроются новые грани вашей личности, поскольку вы продолжите стремиться к приобретению новых полезных навыков в незнакомых вам ранее областях. Вы сможете распознавать тех, кто разделяет ваш подход к делу, и получите возможность работать с ними. Ваше умение поможет вам преодолевать любые препятствия, на какой бы должности вы ни находились. Дерзайте!
ДЕСЯТЬ ШАГОВ К МАСТЕРСТВУ

Мастер своего дела всегда использует открывающиеся возможности с минимальным «коэффициентом трения». Ниже описаны 10 шагов, которые помогут вам обрести мощный импульс для такого движения.

1. Абсолютная ответственность. Прекратите обвинять других людей в том, что ваша жизнь не удалась, или в том, что вы не можете достичь желаемого. Забудьте также жалобы, которые по сути являются замаскированным признанием вины. Вы не жертва обстоятельств или чьих-то злых козней. Все, что происходит в нашей жизни — как хорошее, так и плохое, — является результатом наших действий или мыслей. Когда мы берем на себя стопроцентную ответственность за свою жизнь, мы обретаем то, что позволяет нам изменить ситуацию к лучшему. Ответственность подразумевает активную деятельность. Что будет, если вы повысите степень ответственности за собственную жизнь всего лишь на 5 %? Вы будете поражены результатами!

2. Станьте визуалом. В главе 1 я дала вам советы и рекомендации, способствующие правильной постановке жизненных целей. Это очень важно и заслуживает подробного изучения, поскольку постановка целей необходима для последующей визуализации процесса их достижения и совершения необходимых действий. Постановка целей обязательно должна включать описание, чего именно вы хотите достичь и когда конкретно хотите получить итоговый результат. Например, вы могли бы разработать план своего продвижения и спросить вашего босса, можете ли вы рассчитывать на поощрение и повышение зарплаты в том случае, если вам удастся достичь целей X, Y, Z. Наблюдайте за своим прогрессом. Это поможет вам сосредоточиться и не сбиться с пути.

3. Ищите поддержку. Мастеру своего дела необходима поддержка. Я обнаружила два чрезвычайно эффективных ее источника: ответственный партнер и группа единомышленников. Ответственным партнером может быть друг или коллега, который поможет вам соблюдать свои обязательства. Группа единомышленников представляет собой сообщество людей, разделяющих общие взгляды и помогающих друг другу в достижении личных целей общими силами. Чтобы узнать, как найти таких партнеров, воспользуйтесь интернет-ресурсами, ссылки на которые приведены в конце этой главы.

4. Избавьтесь от «вампиров». Скорее всего, прямо сейчас в вашей жизни присутствуют неприятные люди, которые ее отравляют. Они как будто задались целью помешать вашему продвижению. Вы можете назвать кого-то из них? Тех, кто вставляет вам палки в колеса, утверждает, что вы не должны делать то, что вы делаете? Доктор Джудит Орлофф называет таких людей «энергетическими вампирами». Вам необходимо избегать их или нейтрализовывать направленные в вашу сторону мощные потоки отрицательной энергии. Если вы сомневаетесь, является ли какой-то конкретный человек «энергетическим вампиром», проанализируйте, что вы ощущаете во время общения с ним. Чувствуете ли вы ярость? Опустошенность? Подавленность? Если да, то вам необходимо подумать о самозащите!
5. Настраивайтесь на позитив. Используйте только положительные эпитеты, когда вы говорите сами с собой о своих целях. Слова, несущие негативную окраску, способствуют созданию негативных представлений, которые приводят к неверным шагам и в итоге — к неутешительным результатам. Мы вредим себе сами гораздо чаще, чем окружающие («Я так и знала, что они не возьмут/не пригласят/не наградят меня»). Помните о своих сильных сторонах. Не зацикливайтесь на недостатках, а рассматривайте их наличие как повод для их устранения. Честно признавайтесь себе, если вы не имеете никакого желания совершенствоваться в какой-то определенной области. Смиритесь с этим фактом. Я, например, совершенно не стремлюсь к тому, чтобы стать организатором, поэтому для выполнения подобной работы нанимаю кого-то другого. Еще один способ настроиться — читать и перечитывать вдохновляющие книги. Слушайте музыку, которая поднимает ваше настроение и мотивирует вас. Пусть окружающая обстановка внушает оптимизм.

6. Используйте в своих интересах закон привлечения. Вы не найдете его в курсе физики, но лично я живу согласно этому замечательному закону вселенной. Вы наверняка слышали выражение: «Мысли материальны». В этом заключен основной смысл закона привлечения. Когда вы четко понимаете, чего вы хотите, _ мысленно сосредоточиваетесь на этом и испытываете по этому поводу приятные чувства, ваш разум учитывает это и направляет ваши действия к цели. Все силы вселенной начинают помогать вам. Именно поэтому вы должны четко осознавать, чего именно вы хотите, видеть перед собой изображение, представлять, что вы это уже получили, и делать все необходимое, чтобы воплотить желания в жизнь. Как выразился Норман Винсент Пил: «Сформулируйте и намертво запечатлейте в своем мозгу воображаемую картину желаемого будущего. Постоянно удерживайте эту картину перед своим мысленным взором. Пусть она никуда не исчезает. Ваш разум будет направлен на ее реализацию».

7. Будьте настойчивы в достижении своих целей. Эта тема будет более подробно освещена в главе 5. На вашем карьерном и жизненном пути вас наверняка будет поджидать немало неудач. Очень важно то, как вы к ним отнесетесь и позволите ли им повлиять на вас. Лично я, для того чтобы снизить отрицательное воздействие своих неудач, рассматриваю их как «познавательные приключения». Как говорил Генри Форд: «Неудача дает нам возможность сделать новую, более разумную попытку». Страхи и ошибки абсолютно нормальны. Каждый человек сталкивается с неудачами. Необходимо просто быть готовым к этим неизбежным ударам. Повесьте стихотворение Матери Терезы Делай (которое приведено в заключении) на видном месте в своем офисе. Чаще перечитывайте его, особенно в трудные для вас дни.

8. Будьте внимательны. Одна из важнейших привычек, которые вы должны в себе воспитать, — постоянно обращать внимание на то, что происходит вокруг вас. Мы поговорим об этом более подробно в главе 3. Не обязательно сосредоточиваться на том, что непосредственно связано с вашими действиями. Иногда, когда вы сосредоточиваетесь на своих делах, вы упускаете из виду нечто важное. Пока вы изучаете трещины на тротуаре под вашими ногами, вы не можете видеть радугу над своей головой. Все мы время от времени бываем рассеяны, но чем больше внимания вы обращаете на все, что происходит вокруг вас, тем выше вероятность того, что вы вовремя заметите открывающиеся перед вами возможности. Развивайте в себе способность сосредоточиваться на событиях и изучать окружающий вас мир.

9. Корректируйте свой курс. Все мы совершаем ошибки. Этому посвящена глава 7, но основная идея состоит в том, что чем честнее мы признаем свои промахи, тем больше у нас шансов избежать их повторения в будущем; чем быстрее мы признаем свои ошибки, тем больше времени у нас остается на то, чтобы их исправить. Это, в свою очередь, позволяет устранить ощущения вины, сожаления или сбросить груз, который в таких случаях ложится на наши плечи, — и в таком случае нам легче двигаться вперед. Кроме того, это позволяет нам подняться над мелкими проблемами и составить более четкое представление о сложившейся ситуации. Ясное видение является залогом принятия лучших решений.

10. Отмечайте свои успехи. Вы рисковали — значит, вполне заслужили награду. Один из моих друзей, работающий торговым представителем, — фанат интернет-аукционов. Он обожает покупать дизайнерские шмотки в онлайне. За несколько сотен долларов он может купить себе великолепный костюм. С каждой продажи, которую ему удается совершить во время своей работы, он откладывает 100 долл. на участие в интернет-аукционе. Это является для него серьезным стимулом. В трудные для себя дни (например, он ненавидит, когда ему приходится проводить весь день на телефоне в поисках возможных клиентов) ему достаточно на несколько минут погрузиться в изучение предложений, чтобы получить своеобразную подзарядку. Его взбадривает предвкушение торгов, в которых он собирается принять участие. И ожидающая его награда позволяет ему взглянуть на свою работу, более оптимистично.

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте следующие документы: «30 Days То Where You Want to Be», «Accountability Partner Worksheet», «Mastermind Group Worksheet» и «Goal Setting Worksheet». 

Правило 3
Проблемы + Боль = Прибыль
Проблемы как путь к кошелькам бизнесменов

Пессимист видит трудность в каждой возможности;
 оптимист видит возможность в каждой трудности.

Уинстон Черчилль 

М

ИР, В КОТОРОМ МЫ ЖИВЕМ, НЕСОВЕРШЕНЕН. Это — хорошая новость. Каждый день здесь возникают все новые заморочки, в связи с чем постоянно появляется необходимость, чтобы кто-то пришел и все исправил. Обратите внимание — выгодные возможности все время возникают вокруг вас! Научитесь слышать стоны тех, кто испытывает «бизнес-страдания». Первым делом вам необходимо определить природу их болезни: возможно, причиной боли являются успешные действия конкурентов, или рыночный спад, или неэффективность управления, которые не позволяют вводить инновации. Затем удостоверьтесь, что эта боль воспринимается как проблема, которая нуждается в решении. Проблемы + Боль = Прибыль. Наличие второго слагаемого этой формулы обязательно: только в этом случае «больные» будут с готовностью открывать свои бумажники, лишь бы избавиться от мучающей их «боли».

К созданию своих компаний я приходила двумя путями. Более сложный приходилось выбирать в том случае, когда у меня не было никаких собственных идей и я искала проблему, которую можно решить. И вскоре я ее обязательно находила. Более легкий путь вырисовывался, когда нуждающаяся в решении проблема сама плыла мне в руки. Например, из описанной в главе 1 истории создания компании Kuvera видно, что проблема просто запрыгнула мне на колени прямо в зале для совещаний. У Microsoft была серьезная проблема. О контрактниках, включая меня саму, можно было сказать то же самое. Если бы я начала действовать спустя неделю, то я упустила бы свой шанс создать подходящее «болеутоляющее» и конкурировать с Volt. Какие же уроки я извлекла из этого своего опыта?

1. Необходимо быть внимательной. Постоянно ищите выгодные возможности. Поставьте себе задачу выискивать их в окружающей вас обстановке и использовать при обнаружении.

2. Необходимо подавлять в себе чувство страха или несостоятельности. Вы можете заметить слабое место в позициях профессиональных участников конкурентных сражений. В случае с Kuvera и Microsoft конкурентное преимущество было достигнуто за счет более человечного отношения к контрактникам и сокращения размера взимаемых с них комиссионных. При этом необходимо использовать любые психологические инструменты, которые позволяют вам чувствовать себя более уверенно. Что касается меня самой, то «активация отражательного щита» позволила мне стать неуязвимой для атак Дика. Моя «поза уверенности», которую я использовала в ситуации, описанной в главе 2, помогла мне противостоять сомнениям Райана в отношении моих способностей.

3. Необходимо использовать предоставленные возможности. Когда вы получаете выгодную возможность, хватайтесь за нее. Неважно, готовы ли вы сейчас или нет; вы поймете это в нужный момент. Вы можете потерпеть неудачу; вы можете достичь успеха. Но вы не узнаете результата, если не рискнете. Насколько высок риск? Я начинала с чистого листа и в случае неудачи оказалась бы на том же месте. Соответственно, даже в худшем случае я бы ничего не потеряла!

А что если выгодная возможность не плывет в ваши руки сама? Именно так было в моем следующем приключении, описываемом ниже. Я приобрела список Fortune 1000, в котором содержались контакты руководителей 1000 самых крупных компаний, работающих в сфере информационных технологий, и начала их обзванивать. Днем я занималась программированием, а по утрам и вечерам сидела на телефоне в своем арендованном офисе. У меня под глазами образовались огромные мешки, а по утрам я часто не имела сил оторвать голову от подушки по звонку будильника. Через 6 месяцев кожа на кончиках моих пальцев стерлась до такой степени, что мне было больно нажимать на кнопки телефона, а мои челюсти болели от безостановочной болтовни. И все же мне удалось продать свои услуги пяти новым клиентам.

«Беготня с ножницами»

Мой банковский счет начал расти, и я наконец почувствовала, что достаточно крепко стою на ногах для того, чтобы вырваться из Microsoft на свободу. Только благодаря тому, что  я умела прислушиваться к боли, я неожиданно стала генеральным директором небольшой, но прибыльной компании. Конечно, я хотела превратить ее в крупную и еще более прибыльную. Я должна была расширять свой бизнес, выходя за рамки сферы услуг, разрабатывать продукты, которые приносили бы более высокую прибыль. Активы моей компании составляли те самые привлеченные мною контрактники, работавшие на Microsoft. Они обходились довольно дорого и приносили небольшую прибыль. К тому же они один за другим покидали компанию. Я нуждалась в каком-то продукте, который я могла бы выгодно продавать в больших количествах. Таким образом я нашла проблему, удостоверилась, что она достаточно болезненна, и захотела сделать третий шаг: решить ее.

Тем временем я переехала в Северную Калифорнию, чтобы быть поближе к крупным корпорациям. Я продолжала искать заказы по телефону и в 1991 году основала стратегическую консалтинговую фирму — Corporate Computing International (CCI), — включив в ее состав и свою первую компанию Kuvera. CCI предлагала на рынке услуги по разработке стратегий применения информационных технологий и консалтинг в сфере системных разработок. Мы помогали крупным компаниям проектировать программное обеспечение для персональных компьютеров, работающих на различных системных платформах. Теперь у меня был бизнес иного уровня, и я могла запрашивать за свои услуги уже более внушительную цену. Но при этом мне пришлось нанять офисный персонал, который нужно было содержать. В итоге я вынуждена была заключить трудовой контракт и заниматься разработкой программного обеспечения для компании Apple Computer. Вскоре я разрывалась между разработкой новых производственных систем Apple и обзвоном руководителей IT-компаний, чтобы обеспечить коллектив работой. Мне срочно требовалась новая идея. Мне нужен был продукт, который можно было бы продавать.

Операционная система Macintosh (которую выпускала Apple) отступала под натиском Windows 3.0 (первой версии «операционки» Microsoft, которая работала более или менее стабильно), но я поняла, что людям из Microsoft есть чему поучиться у маленьких дружелюбных «яблочников». Когда Apple выпускала свой Macintosh, она снабдила его системой настройки стилей, что позволяло разрабатывать и модернизировать программное обеспечение с поддержкой привычного пользовательского интерфейса. Microsoft же предлагала свое детище — Windows 3.0 — без подобного инструмента. Корпорации всего мира стремились приобрести новый продукт Билла Гейтса, но при этом они оказывались в положении молодых неопытных родителей: они были радостно взволнованы, но совершенно не знали, что делать с предметом своих восторгов. «Опа, — подумала я, — это же хорошая возможность: я создам для новоявленных пользователей Windows своеобразного электронного “доктора Спока”!» Путеводитель по графическому пользовательскому интерфейсу (GUI Guidelines) и стал нашим первым рыночным продуктом.

Как видите, между легким и сложным путем создания бизнеса нет существенных различий. Оба требуют, чтобы вы были внимательны. Сложный путь подразумевает более глубокие исследования и размышления, но, как я уже сказала, окружающий нас мир несовершенен. В нем всегда есть место недостаткам. Вам нужно лишь внимательно оглядеться и спросить себя: «Что здесь можно усовершенствовать? Какие потребности имеются? Чего не хватает?»

На этом этапе я должна была собрать весь штат сотрудников и написать детальный бизнес-план, правильно? Неправильно. Иногда планированию придают слишком большое значение. Как выразился Джон Леннон: «Жизнь — это то, что происходит в то время, пока мы строим планы». Я была и предпринимателем, и «бизнес-ангелом», и венчурным инвестором и приняла участие в создании 36 компаний. Из них ни одна не смогла удержаться в рамках своего изначального бизнес-плана. Почему? Потому что условия меняются. Конкуренты не стоят на месте, рынки ведут себя непредсказуемо, продукты не работают так, как было запланировано. Вы можете видеть лишь общую картину. Во время поиска инвесторов, когда вы формируете и разъясняете свое видение будущего, или при постановке целей вы действительно нуждаетесь в плане, и вскоре мы поговорим об этом. Но если у вас появляется выгодная возможность, сначала следует начать строить свой бизнес и уже только потом строить планы. Если вам нравится ваша идея и вы в нее верите, вам, вероятно, достаточно будет окунуться в нее с головой, чтобы получить шанс на ее быструю реализацию.

Вот как выглядит процесс запуска нового бизнеса в моем понимании: три основных шага, а дальше — свободное плавание. Как только у вас появляется хорошая идея, сделайте три первых шага и принимайтесь за работу; все остальные вопросы вы сможете решить, когда придет их черед. А пока, для того чтобы сделать три первых шага, достаточно знать ответы на следующие вопросы:

· как вы будете создавать свой продукт или услугу;

· как вы собираетесь найти своих первых клиентов;

· какие события повлияют на работу вашей компании в будущем.

Вернемся к моему примеру. Продукт у меня появился, поэтому мне необходимо было найти ответ на второй вопрос — о клиентах. Кто более всего нуждался в нашем «докторе Споке»? Естественно, крупнейшие корпорации, входящие в список Fortune 1000. Для них сложившаяся ситуация была наиболее болезненна: они переводили базы данных в электронный режим, но при этом были плохо знакомы с графическим интерфейсом. Я должна была действовать очень быстро, понимая, что рано или поздно Microsoft займется вопросом популяризации своей «операционки» и попытается сокрушить мою маленькую компанию, выпустив на рынок собственный аналогичный продукт. Поэтому мне приходилось стричь купоны буквально на лету. При этом парни из «Большой шестерки» аудиторских компаний
 пытались вставлять мне палки в колеса, рассказывая моим потенциальным клиентам о том, что им известны другие программные продукты, качественно превосходящие тот, который предлагала я. Это была неправда, но им удавалось посеять сомнения. Один из минусов работы с крупными заказчиками заключается в том, что иногда они слишком осторожны. Я должна была найти обходной путь. Они испытывали боль, а я была готова избавить их от мучений.
____________________

Я

 сделала 500 звонков, результатом которых стали 35 встреч, но все они закончились прямым отказом. Я предлагала продукт, в котором нуждались клиенты. Так почему они не соглашались со мной работать? После тридцать пятого отказа я поклялась себе разобраться в ситуации. Выйдя из офиса, где шли переговоры, я села в свой автомобиль, но вместо того чтобы уехать, подогнала машину поближе к входу в здание и затаилась в ожидании своих конкурентов. Тридцать минут спустя тот самый тридцать пятый отказавший мне менеджер вышел из офиса в сопровождении двух парней, работавших в конкурирующей компании. Вся троица обменивалась улыбками и рукопожатиями. Прикрыв лицо газетой, я наблюдала за ними, а через открытое окно могла слышать, о чем они говорят.

— Это хорошие новости в плохой ситуации, — говорит менеджер.

— Типа того, когда ты наблюдаешь, как твоя теща падает с обрыва... — отвечает первый парень.

— ...в твоем новеньком BMW, — заканчивает второй.

Далее следуют смех, очередные рукопожатия и похлопывание по плечам. Весьма дружелюбная сцена.

— Итак, в понедельник, в 9 часов, — говорит менеджер. Парни машут ему, когда он возвращается в здание офиса.

Когда конкуренты проходят мимо моей машины, я опускаю газету и смеряю их взглядом: средний возраст, короткие стрижки, темно-синие костюмы, обручальные кольца, очки. Их вид говорит: «Мы солидны, профессиональны, консервативны. Воспользуйтесь нашими услугами, и у вас не будет никаких проблем». Я одинока, мне еще нет тридцати, длинные растрепанные волосы и на мне нет делового костюма. Мой вид говорит: «У вас наличные или пластиковая карточка?» — или, если убрать косметику: «Принести вам жаркое?» Теперь я все понимаю. Наша жизнь состоит из иллюзий, образов. Что ж, самое время примерить на себя новый: консервативный, авторитетный руководитель. Найдя решение, я трогаюсь с места.

Полностью преобразившись (строгий синий костюм, очки, обручальное кольцо и аккуратная прическа), я решаю биться за победу в своей следующей попытке под счастливым номером — 36.

(
(
(
Офис компании Chevron — яркий, воздушный и благоухающий кофейным ароматом. Примчаться сюда меня заставил ответ на мой телефонный звонок Боба Лэндона — главы местного отдела информационных технологий. Он быстро согласился на однодневный семинар по созданию программного обеспечения. Да! Наконец-то кто-то дал мне шанс.

Через неделю семинар состоялся. После его окончания Боб пожал мою руку: «Прекрасная работа, Кристина». Он кивает своим сотрудникам, главным образом мужчинам, покидающим зал. Затем он заказывает мне еще один семинар.

После второго успешного семинара он приглашает меня в свой офис обсудить некоторые вопросы.

— Как тебе Монтана? — спрашивает он по пути.

— Я слышала, у него небольшая травма. — Теперь я читаю в газетах раздел спортивных новостей, поэтому знаю, что Джо Монтана — квотербек команды Сан-Франциско — был Богом для своих фанатов.

— Точно!

Как только мы входим в его офис, Боб тут же приступает к делу: — Нам надо обучить многочисленную команду сотрудников.

Я сразу вспоминаю принцип, которому научилась от Билла Гейтса: сначала продай, а потом делай.

— Да, у нас есть соответствующая программа тренингов, Боб. Мы совсем недавно ее разработали. — На самом деле никакой программы не существует, но я сделаю ее. После того как Боб ее купит.

— Вот как? Какова продолжительность занятий?

— Приблизительно один рабочий день.

— С девяти до пяти?

Я киваю.

— Хорошо, тогда мы направим на обучение первую группу уже в понедельник. Встреча в восемь, идет?

Не забудь договориться об оплате.

— Хорошо.

Ты не можешь уехать, оставив этот вопрос открытым.

— Все, что мне нужно, — это ваше согласие на оплату.

— Безусловно. Сколько?

— А сколько будет студентов?

— Двадцать.

Хм..., сколько же запросить? Сколько стоило обучение одного студента в Университете Microsoft? Не могу вспомнить. Ладно, возьмем цену с потолка.

— Так, 300 долларов за каждого студента. Итого получается 6000 долларов.

— О! Отличная цена.

Проклятье, я продешевила.

— Я сделала для вас скидку. Мы как раз протестируем свою программу на ваших людях.

Боб встает, улыбается и протягивает мне руку: «6000 долларов, договорились».

*
 *
 *

Благодаря своему кофейному автомату за выходные я смогла разработать необходимую программу для проведения тренингов. Работа была закончена к двум часам ночи понедельника, и четыре часа спустя, практически к тому моменту, когда настало время ехать в Chevron, мы имели на руках оформленные учебные материалы.

____________________

Теперь, когда у меня была настоящая компания и вызывающий доверие образ руководителя, я могла позволить своим клиентам, рассказывая мне о мучающих их проблемах, тем самым подсказывать мне идеи для создания новых продуктов. И Chevron это только что удалось.

Умение слушать, кофе-брейк
и несколько важных примеров

Компания CCI процветала. Нам удалось продать огромное количество тренингов. Огромной популярностью пользовался и наш продукт GUI Guidelines, который мы теперь продавали не только в виде сетевых версий для рабочих групп и отделов, но и в виде общих лицензий — когда огромная транснациональная компания покупала право на неограниченное использование программного продукта во всех своих подразделениях. Microsoft что-то там блеяла по поводу того, что я не имела никакого права вести разработку стандартов для их продукта. Нормально, да? Они оставили своих не умеющих плавать клиентов барахтаться в воде, а я просто предложила тонущим спасательную шлюпку. В ответ я предложила им купить у меня глобальную лицензию за 300 000 долл.; они могли бы стать таким же клиентом, как и все остальные. Они купили и пользовались этим продуктом некоторое время. Но я должна была привлечь больше потенциальных клиентов и как можно быстрее.

Я заключила договор с крупной тренинговой компанией и стала предлагать общедоступные семинары по созданию программных продуктов, работающих на платформе Windows. Компания занималась всеми вопросами, связанными с логистикой и маркетингом, а я отвечала за образовательную составляющую. Всю прибыль мы делили между собой. Именно так я привлекла в качестве клиентов первую сотню крупнейших компаний, входящих в список Fortune 1000. Наконец я чувствовала себя достаточно успешной, чтобы разорвать свой контракт с Apple. Но я должна была достичь еще более высоких результатов. Я стала вести колонку в PC Week, и это способствовало тому, что мы довели количество своих клиентов из Fortune 1000 до 300. Все шло как по маслу, но я все еще продолжала держать ухо востро, чтобы не пропустить стоны очередных жертв.

Мне не пришлось прислушиваться слишком долго. Клиенты попросили нас создать руководство по проектированию распределенных программных приложений, или приложений, работающих по технологии «клиент-сервер», что было новой заметной вехой в развитии корпоративных информационных технологий. Корпорации хотели уменьшить свою зависимость от «мэйнфреймов» и перейти к более быстрой разработке прикладных программ с использованием персональных компьютеров. Мы создали продукт под названием RAD Path (инструмент для быстрой разработки приложений), чтобы показать инженерам, как можно проектировать корпоративные системы на основе PC. Нам удавалось успешно продавать этот продукт еще и потому, что крупные компании — разработчики программного обеспечения не потрудились создать методологию, которая была бы доступна и удобна. Данное решение еще одной болезненной для многих проблемы позволило CCI расширить свой список клиентов до 500 корпораций, входящих в Fortune 1000.

Когда я продавала CCI, спустя 4 года после ее появления на свет, объем продаж компании составлял 5 млн долл. и она обслуживала уже 700 клиентов, входящих в список Fortune 1000. Этот период моей жизни был знаменателен еще и тем, что мне удалось пройти интенсивный курс обучения профессии топ-менеджера, который необходим каждому из вас, дорогие читатели. Вырабатывайте в себе умение рассматривать все происходящее в целом и видеть, что все вокруг — иллюзия. И, конечно, вам необходимо научиться выбирать для себя тот образ, который открывает перед вами наилучшие возможности!

Вы обязательно извлечете выгоду из культивирования таких отношений с людьми, которые способствуют их желанию открыться вам. Умение слушать является ключевым для обнаружения, диагностики и лечения проблем. В 1995 году, стоя в очереди за кофе в Starbucks, я завела беседу с парнем, который рассказал мне о проблеме в области маркетинга потребительских товаров в сети Интернет. Он знал, что в этой сфере имеются выгодные возможности, но не разбирался в технологии. Зато в ней разбиралась я. В течение нескольких последующих месяцев мы с ним создали компанию, planetU, которая доставляла персональные целевые купоны и проводила другие промоакции для своих клиентов. Мы нашли венчурные инвестиции для этого предприятия, наняли замечательную команду и предложили обслуживание по сети Интернет на основе веб-интерфейса. Четыре года спустя я продала свою часть акций этой компании группе инвесторов за несколько миллионов долларов. Мораль этой истории: где бы вы ни находились, всегда общайтесь с людьми. Вы никогда не знаете, к чему это приведет: иногда к появлению новой компании, иногда — к новому знакомству, иногда — к возможности сделать мир немного лучше.

И наоборот, вы можете пропустить множество фантастических возможностей, если не будете прислушиваться. Одну компанию, с которой я работала, клиенты неоднократно просили доработать продаваемый ею программный продукт с тем, чтобы было легче им управлять и контролировать его работу. Потому что, как только это программное обеспечение было установлено и настроено, клиенты вынуждены были нанимать дорогостоящих администраторов, которые могли обслуживать его. При наличии более простого пользовательского интерфейса и инструкций, написанных на более понятном английском языке, они, возможно, смогли бы обойтись собственными силами. Но компания отказалась прислушаться к проблемам своих клиентов, которые вскоре выбрали конкурирующий программный продукт. Нерасторопная компания вскоре оказалась на грани катастрофы.

Другая компания, с которой я также работала, столкнулась с серьезными проблемами, предложив свой программный продукт непосредственно телекоммуникационным компаниям, которые славятся своей медлительностью при принятии решений и, кроме того, страдают синдромом предвзятого отношения к «чужим» программным продуктам. При этом они исходят из того, что раз они не принимали участия в создании продукта, значит, он не может работать так, как им нужно. Положение усугублялось еще и тем, что вице-президент компании по продажам настаивал на том, чтобы предлагать данный продукт только ведущим телекоммуникационным компаниям, богатым и счастливым. Его ошибка заключалась в том, что упитанные и счастливые клиенты не нуждались в помощи в решении их проблем. У них в этом плане давно «все схвачено». Тем временем несколько средних и мелких компаний действительно испытывали острую потребность в подобном программном продукте и просили продать его им. Но компания, о которой я веду речь, даже не потрудилась ответить на их запросы! Когда же этим вопросом заинтересовалось правление компании, которое было озабочено слишком медленным ростом объема продаж, тот самый вице-президент по продажам и исполнительный директор отмахнулись от этой проблемы, заявив: «Работа с мелкими клиентами лишь отнимает время». Вместо этого они обратили свой взор на другой целевой рынок — ведущих автопроизводителей, который к тому времени уже имел программное решение своих проблем и не испытывал никаких проблем. В конечном итоге у компании просто закончились деньги, а инвесторы потеряли веру в ее способность приносить прибыль. Контрольный же выстрел произвел один из конкурентов, который успешно продал аналогичный программный продукт средним и мелким телекоммуникационным компаниям.

Если ваш мозг отказывается участвовать в штурме: вспомогательная схема для генерации идей

В случае с Kuvera и CCI я обратила внимание на болезненные рыночные потребности и поспешила создать соответствующее обезболивающее. Мне не пришлось искать слишком долго, чтобы найти новых клиентов, хотя в тот период я действительно трудилась напряженнее, чем когда-либо, чтобы вывести свой бизнес на более высокий уровень. Однако мы все время от времени сталкиваемся с необходимостью поиска новой творческой идеи или решения какой-то проблемы. Когда мне нужна новая идея для какого-то продукта или услуги или план достижения некой специфической цели, я рисую вспомогательную схему, которая мне очень помогает.
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Создается она следующим образом.

4. Возьмите большой лист бумаги и нарисуйте по центру круг, в который вам нужно вписать ваши цели, например, «Выпустить на рынок продукт X». Это — ваша главная цель.

5. Нарисуйте вокруг дополнительные круги и проведите к ним стрелки от круга с главной целью. Впишите в них действия, которые помогут вам достичь вашей главной цели, например: «Создание маркетингового плана», «Построение сети продаж», «Контроль выполнения».

6. Для каждого вида действий снова нарисуйте дополнительные круги и стрелки к ним. В эти круги необходимо вписать вспомогательные действия или идеи. Например, для осуществления такого основного действия, как «Построение сети продаж», вы могли бы предусмотреть следующие вспомогательные действия: «Определение круга потенциальных клиентов», «Подготовка целевых клиентов», «Назначение менеджера по продажам», «Создание новых и задействование существующих каналов продаж» и т. п. К основному действию «Создание маркетингового плана» вы могли бы пририсовать круги с надписями: «Создание пресс-листа», «Разработка графика выполнения», «Определение влиятельных факторов». Конечно, список вспомогательных действий может включать множество других пунктов.

7. Продолжайте рисовать круги и соединять их стрелками до тех пор, пока вы не исчерпаете все имеющиеся идеи. Затем выделите наиболее важные и приступайте к их выполнению. В свое время вы доберетесь до каждого из намеченных пунктов.

На сайте Mindjet.com вы можете найти бесплатное программное обеспечение для создания своих вспомогательных схем.

Как с помощью трех «В» создать
сокрушительный бизнес-план

Вы, вероятно, заметили, что я чаще предпочитаю действовать «по обстановке». И обычно такой метод приносит свои плоды. Если бы перед тем, как создать свою первую компанию Kuvera, я остановилась, чтобы предварительно составить подробный бизнес- план, то я бы наверняка упустила саму возможность создания бизнеса. В случае с CCI у меня был оперативный тактический план создания продукта и полная свобода в выборе бизнес-стратегии, что позволяло мне осуществлять руководство компанией и ставить командные цели. В обоих этих случаях я не нуждалась в бизнес-плане, потому что мне не требовалось использовать его для привлечения инвесторов и потому что мой бизнес был прост и мне не было нужды доводить свое видение до членов нашей команды. А вот при создании компании planetU мы с партнером решили привлечь внешних инвесторов. Поэтому мы в самом начале разработали слабенький (но красочный) бизнес-план, который представлял собой симпатичный опытный образец, позволявший инвесторам понять, в каком виде система будет представлена потребителям. Кроме того, у нас был 5-летний финансовый план, включающий проектную смету доходов и расходов. Не имея на руках никаких других документов, мы смогли привлечь под свой проект 2,5 млн долл., продав при этом третью часть нашей компании. Но для того чтобы привлечь серьезные деньги, вам необходимо иметь не менее серьезный бизнес-план. Если вы предприниматель, то же самое можно сказать и в отношении создания нового корпоративного проекта, обоснования новых подходов или стратегических альянсов. Поэтому вы также можете ориентироваться на приведенные ниже примеры, заменяя слово «компания» на название своего проекта.

Как только у вас появляется идея, вы должны поместить ее в соответствующую упаковку. От того, насколько эффективно и доходчиво вы сможете представить свою компанию, зависит, найдете ли вы желаемых финансовых партнеров (или получите одобрение бюджета своего внутрикорпоративного проекта), благоприятные финансовые условия, наиболее подходящих исполнителей, наиболее преданных клиентов и лучшие шансы на успех. Жизнь — это маркетинг, а ваш бизнес-план, резюме и финансовое обоснование — это главные маркетинговые инструменты.

Ваш бизнес-план будет состоять приблизительно из 20 страниц, охватывающих все аспекты вашего бизнеса (см. раздел «Как это сделать»). Пояснительное резюме представляет собой 2-5-страничную выжимку основных положений вашего бизнес-плана. Его задача заключается в том, чтобы заинтересовать инвестора, чтобы он захотел ознакомиться с полным текстом вашего предложения. Но изучать ваш бизнес-план целиком захотят очень немногие. Именно поэтому уже в своем резюме, до раскрытия конкретных деталей, вы должны убедить читателя в том, что вы здравомыслящий, заслуживающий доверия человек со стоящей идеей. Финансовое обоснование может быть представлено в виде созданных в PowerPoint 10-15 слайдов из пояснительного резюме. Это краткая версия приблизительно 20-минутной презентации вашего бизнеса, призванная заинтересовать нужных людей.

Я поражена тем, сколько предпринимателей, даже признавая важность правильной «упаковки», все же упускают возможность эффективно продать свой бизнес. Главная причина этого, скорее всего, кроется в нашей общей нелюбви к составлению бизнес-планов.

Как венчурному капиталисту, а также предпринимателю и бизнес-консультанту мне пришлось прочесть в своей жизни гораздо больше бизнес-планов и проектов, чем хотелось бы. Во многих случаях они относились к продуктам или услугам, в которых на самом деле никто не нуждался, или же они не оправдывали затрат. В других случаях в их основе лежали прекрасные идеи, но сами планы были представлены очень плохо. Как обидно, когда блестящая идея даже при наличии продуманного способа ее реализации пропадает из-за плохо составленного бизнес-плана или финансового обоснования. Ваш бизнес-план должен быть выразительным, весомым и всеобъемлющим.

Выразительность Представления

Выразительный план позволяет представить всем заинтересованным лицам простое объяснение того, чем замечательна лежащая в его основе идея и как вы собираетесь ее реализовывать. Вы обычно продолжаете чтение романа, который не заинтересовал вас после нескольких первых страниц? Я — нет. Независимо от того, насколько безупречен ваш язык, немногие из потенциальных инвесторов прочтут ваш план полностью. Поэтому ваша цель состоит в том, чтобы подать идею создания компании в таком свежем и привлекательном виде, чтобы «денежные мешки» были просто не в состоянии ее не заметить. Вы должны убедить их в том, что у вас имеется готовая стратегия и прагматичная тактика для реализации представленного бизнес-плана. Более подробно мы рассмотрим данный вопрос в конце этой главы.

Весомость Доводов

Весомость, неотразимость — это то, что отличает хороший проект, основанный на правильном выборе продукта или услуги, его цены, времени и команды. Проекты, подкрепленные весомыми доводами, всегда получают финансирование на благоприятных условиях. Поэтому ваша цель состоит в том, чтобы сделать ваш бизнес-план неотразимым. Доказать весомость вашего плана поможет отражение в нем ответов на следующие вопросы.

· Какие именно преимущества придают весомость вашему бизнес-плану (рассмотрите особенности вашего продукта или услуги, команду исполнителей, уникальность подхода, наличие интеллектуальной собственности и т. д.)?

· Будет ли ваш продукт (или услуга) востребован на рынке? Является ли он «болеутоляющим» для существующей на рынке бизнес-проблемы (или, в некоторых случаях, соответствует ли он явно выраженной социальной тенденции)?

· Имеет ли ваша команда успешный опыт реализации других проектов? В случае положительного ответа инвесторы будут знать, что они делают ставку на уже зарекомендовавшую себя «лошадь».

· Входят ли в состав членов правления компании высококлассные профессиональные консультанты?

· Привлекли ли вы уже какое-то количество покупателей вашего продукта или желающих ознакомиться с тестовой версией?

· Действительно ли ваши финансовые планы агрессивны, но реалистичны?

· Действительно ли рынки, указанные вами в качестве целевых, являются реально существующими и доступными?

· Повлечет ли выпуск вашего продукта (или услуги) на рынок предложение дополнительных видов продуктов (или услуг)?

· Имеются ли у вас надежные стратегические партнеры?

· Имеются ли в вашем распоряжении разнообразные и дешевые каналы распространения продукции?

· Создаете ли вы ценную интеллектуальную собственность?

· (Самый важный вопрос.) Обладает ли ваш продукт (или услуга) достаточной степенью привлекательности для того, чтобы каждый потребитель на вашем целевом рынке захотел его приобрести?

Всеобъемлемость — Полнота Представления Информации
Вы должны предложить человеку, которому доверяете, ознакомиться с вашим бизнес-планом, чтобы убедиться в том, что вы осветили все вопросы и проблемы, которые могут возникнуть у потенциальных инвесторов. Получить критические замечания от друзей весьма важно еще до того момента, как вы передадите свой бизнес-план для изучения инвесторам. Попросите любого, кто может вам помочь, — вашего поверенного, консультанта, наставника, или друга, который имеет соответствующие знания и опыт, — указать на недостатки, имеющиеся в вашем бизнес-плане. Дайте им список вопросов, на которые было бы желательно получить их ответы, например: что вы думаете о нашем бизнесе? Интересен ли он вам и почему? Если бы вы принимали решение об инвестициях в этот бизнес, в какой дополнительной информации вы бы нуждались? На данном этапе вам необходимо обнажить любые недостатки вашего плана, пока у вас есть возможность исправить ситуацию.

Одна из функций бизнес-плана состоит в том, чтобы показать инвесторам, что вы способны решить весь комплекс существующих проблем. Полезно будет также включить в ваш план описание некоторых промежуточных итогов работы. Финансисты захотят убедиться в том, что вы понимаете ключевые вопросы, связанные с созданием вашей компании. Если вы смотрите в будущее, не представляя полной картины, о чем будет свидетельствовать недостаточно детализированное финансовое обоснование, плохо продуманная маркетинговая стратегия или нечеткий производственный план, то вы будете выглядеть в глазах инвесторов как непрофессионал или авантюрист, а то и оба «в одном флаконе». Только полный охват всех аспектов вашей будущей деятельности позволит вам завоевать доверие всех, кто прочтет ваш бизнес-план.

Если вы фанат сериала «Южный парк», то вы наверняка помните серию под названием «Гномы и трусы». Эти гномы строили свой бизнес на том, что воровали трусы у жителей Южного парка. Когда их наконец поймали и спросили, зачем они это делают, гномы ответили, что это является частью их бизнес-плана. В ответ на вопрос: «В чем же конкретно состоит ваш план?», один из гномов начинает демонстрировать презентацию, объясняющую принцип их трехфазного бизнес-подхода. Слайд № 1 сообщает: «Украсть трусы». Слайд № 2 пустой. И, наконец, слайд № 3 содержит надпись: «Прибыль!»

Я даже не смогу подсчитать, сколько раз мне приходилось видеть бизнес-планы, где первой фазой было «Создание безделушки», третья фаза подводила итог: «Прибыль!», а вот самая важная вторая фаза фактически отсутствовала. Для получения дополнительной информации о деталях, в которых вы будете нуждаться при разработке вашего бизнес-плана, ознакомьтесь с приложением «Применение трех “В”» в конце данной главы.

Урок

Вот выдержка из пояснительного резюме, которое я прочла несколько лет назад.

Ежегодно грузовые автомобили по всей Америке вынуждены проезжать порожняком 30 млрд миль. Такая неэффективность обходится дистрибьюторам в сотни миллионов долларов дополнительных затрат из-за вынужденного планирования грузоперевозок в один конец и накладных расходов, связанных с перевозкой случайных грузов. Разработанное нами программное обеспечение на основе интернет-технологий позволяет собирать информацию обо всех грузах в масштабе страны. Используя наше программное обеспечение, дистрибьюторы и производители продукции могут сэкономить миллионы долларов только за первый год эксплуатации системы. Руководство дистрибьюторов и производителей ставит перед исполнителями жесткие требования — сокращать связанные с неэффективными грузоперевозками затраты на 10 % ежегодно в течение последующих 3 лет. Наша команда, состоящая из опытных профессионалов, имеющих опыт в области грузоперевозок, дистрибуции и промышленного производства, считает, что в течение следующих 3 лет нам удастся захватить как минимум 10 % рынка. Это позволило бы выйти на уровень рентабельности на шестой месяц второго года работы, обеспечить прирост более чем на 100 % ежегодно и, согласно оценке, основанной на отраслевом стандарте значения коэффициента Р/Е, к концу третьего года работы достичь уровня капитализации более чем в 200 млн долл.

Ничего себе! Налицо наличие серьезной бизнес-проблемы, решения которой ожидает множество потенциальных клиентов, серьезная команда исполнителей, способных решить поставленную задачу, и возможность получения огромной прибыли. Выразительно? Да! Весомо? Безусловно! Чего же не хватает? Предприниматели забыли о необходимости предоставления всеобъемлющей информации. Их бизнес-план и их презентация «развалились», как только они попытались более точно определить, каким именно образом они собирались реализовывать описанные фантастические возможности. Они искали инвестиции для своего проекта на протяжении целого года, но их поиски так и не увенчались успехом.

Тем временем несколько других компаний тоже осознали всю степень болезненности проблемы в сфере грузоперевозок. Они обратились к инвесторам не только с похожими предложениями, но и с фактически обоснованными реальными стратегиями выполнения своих планов, в которые финансисты смогли поверить. Идейные первопроходцы даже не смогли поучаствовать в этой гонке. Они вышли на старт неподготовленными и в итоге «сдулись» еще до того, как гонка началась.

Как это сделать

Итак, теперь вы готовы к созданию блистательного бизнес-плана, впечатляющего пояснительного резюме и убедительного финансового обоснования. Не пожалейте времени на то, чтобы проделать эту работу безукоризненно, поскольку все эти материалы вы будете в дальнейшем неоднократно использовать в своих коммерческих презентациях, рекламных брошюрах и на веб-сайте.

Вот как это сделать. Используя типовую схему для составления бизнес-плана, приведенную в конце данной главы, начните заполнять каждый пункт. Не используйте шаблонные бизнес-планы. Это все равно что выйти к инвесторам с огромным плакатом: «Будьте ко мне снисходительны. Я никогда не занимался этим прежде!» Вот что беспокоит всех инвесторов в первую очередь.

· Исполнители (достаточно ли хороших сотрудников вы наняли?).

· Продукт или услуга (действительно ли вы можете его производить и продавать? Будет ли на него спрос?).

· Целевой рынок (действительно ли он достаточно емок? Сможете ли вы на него выйти?).

· Деньги (во что это нам обойдется?).

Вы не сможете ликвидировать финансовый риск полностью, поэтому сосредоточьтесь на том, чтобы показать, насколько хороши ваши сотрудники, насколько исключительными свойствами обладает ваш продукт или услуга (обоснуйте), насколько велик ваш целевой рынок и как вы собираетесь его захватить. Вы должны также честно и объективно объяснить, кто является вашими нынешними и потенциальными конкурентами. Помните: ваш план должен устранить опасения ваших инвесторов в отношении рисков и существенно повысить уровень их жадности и желания получить прибыль.

Типовая схема для составления бизнес-плана поможет вам выразительно и полно сформулировать, почему ваша компания должна иметь коммерческий успех. Передавая инвесторам (равно как и клиентам или представителям прессы) приглашения на вашу презентацию, вы можете указать 5 лучших качеств вашей компании, которые сделают ваше предложение более привлекательным. Это повысит вероятность того, что приглашение их «зацепит» и вызовет желание ознакомиться с вашим резюме.

Кроме того, вам потребуется финансовая модель. Убедитесь, что она получилась интерактивной, что в отличие от статической модели подразумевает использование базовых формул, позволяющих просчитывать дальнейшие варианты. Поверьте мне, вам непременно придется вносить изменения в свои проектные финансовые показатели, и тогда гибкость, свойственная интерактивной модели, окажется весьма полезной. Интерактивная модель также поможет вам в создании сценариев по принципу «если — то». Высока вероятность того, что потенциальные инвесторы захотят урезать величину первоначально запланированных вами доходов вдвое. Каковы будут последствия? Внеся измененные параметры в интерактивную модель, вы немедленно получите новый результат.

Ваш бизнес-план не высечен в камне; он больше напоминает желе. Он может подвергаться изменениям, иногда весьма радикальным, или даже оказаться в мусорной корзине. Открою вам секрет: через это проходит практически каждый составитель бизнес-плана. Поэтому при создании бизнес-плана необходимо применять гибкий подход. Вам не нравится вступительная часть? Так, может быть, она прекрасно подойдет для заключения!

Да, анархия и хаос создают выгодные возможности, и все они находятся вокруг нас. У вас появляется выбор, когда вы погружаетесь в мир болезненных бизнес-проблем. Вы можете начать искать укрытие или же заняться диагностикой болезни и изобретением лекарства. Не упустите свой шанс — в бизнес-проблемах всегда кроется выгода!

ПРИМЕНЕНИЕ ТРЕХ «В»: ВЫРАЗИТЕЛЬНОСТЬ,

ВЕСОМОСТЬ, ВСЕОБЪЕМЛЕМОСТЬ

Для того чтобы ваш бизнес-план получился выразительным, весомым и всеобъемлющим, вы должны включить в него следующие элементы.

· Подкрепленное фактическими цифрами описание болезненной бизнес-проблемы и вашего решения.

· Цели вашей компании, включая изучение конкурентов.

· Описание вашего продукта (или услуги), плана его вывода на мировой уровень и перспектив вашего бизнеса.

· Прогнозные финансовые показатели первых 5 лет работы (ежеквартально для первых 3 лет, ежегодно для четвертого и пятого годов) и описание того, как вы планируете финансировать расширение и пр.

· Коммерческая и маркетинговая стратегии, описание вашей ценовой политики, а также политики позиционирования и продвижения продукта на рынке и т. п. (как минимум в этом разделе следует описать несколько первых выпусков продукта и производственный план).

· Описание вашей команды и ее сильных сторон.

· Ваш план преодоления предсказуемых препятствий, например риск-менеджмент и план смягчения отрицательных последствий.

· Все, что включено в разделы «Sample Business Plan Out-line» и «Pitch Critique Template» на сайте www.rulesfor-renegades.com.

· Изучите раздел «Effective Board Reporting» (сайт www. rulesforrenegades.com). Там содержатся статистические показатели, которые вы должны будете отслеживать, чтобы оставаться на вершине. Вы также можете включить прогнозные значения этих показателей в свой план.

Включайте только ту информацию, которая необходима для подкрепления сделанных вами в бизнес-плане утверждений. В качестве приложений вы могли бы добавить резюме ключевых руководителей, публикации в прессе или другие документы, которые могли бы содействовать повышению доверия к вашей компании. Чтобы побороть в себе желание сделать свой бизнес-план максимально объемным, просто представьте, как почтовая служба выгружает ваш фолиант на и без того заваленный бумагами стол потенциального инвестора. На этом столе лежат и тонкие папки, привлекательные, как спортивный автомобиль, и толстые неуклюжие мини-вэны. Как вы думаете, какие из них он решит изучить в первую очередь?

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте следующие документы: «Mind Мар Template», «How to Position Your Product or Service», «ROI-Focused Sales», «Lead Generation & Qualification», «Lead Qualification Roadmap», «Sample Business Plan Outline», «Effective Board Reporting», «Product Design» и «Pitch Critique Template». 

Правило 4
Создавайте, не заимствуйте
Стремление к мировому господству в спальне
Билла Гейтса

Ничто постороннее не имеет над вами никакой власти.

Ральф Уолдо Эмерсон 

В

Ы - ТОП-МЕНЕДЖЕР своей собственной жизни и, возможно, даже своего собственного бизнеса, а значит, вы часто сталкиваетесь с могуществом. На протяжении всей своей жизни мы знакомимся с людьми и получаем новую информацию о власти, о том, кто ее имеет, а кто нет. Вы всегда будете взаимодействовать с людьми, которые имеют над вами определенную власть, но я хочу, чтобы и вы сами были в состоянии распорядиться своей властью — знать, где она начинается и где заканчивается, а также как распорядиться ей ответственно и не создавая проблем окружающим. Но как вы это поймете? И что вообще представляет собой власть и могущество? Это деньги? Или социальный статус? Действительно ли власть настолько влиятельна? Основную информацию на эту тему я получила, общаясь с весьма могущественными людьми.
____________________

Тема электронного сообщения: «Если вы сделаете пожертвование в пользу Комитета по противодействию СПИДу, вы выиграете ужин с эффектной блондинкой!»

Я нажимаю кнопку «Послать», и сообщение уходит указанному адресату. Я выступаю в роли светловолосой наживки; Билл Гейтс — в роли крупной рыбы. Мой коллега Фрэнк, с которым мы вместе работаем в Lotus Development Corporation, сделал для меня очень многое: преобразил меня, научил пользоваться косметикой, а теперь многие из его друзей больны СПИДом. Некоторые из них умирают. Я должна помочь и попросить миллиардера сделать небольшой взнос на благие цели — это самое малое, что я могу для этого сделать. И, кроме того, это было бы круто. Получить пожертвование от миллиардера, а возможно, и поужинать с ним. Я встречалась с Биллом лишь однажды и сомневаюсь, что он помнит меня. Вероятно, он просто не ответит. Но игра стоит свеч.

Через несколько секунд на моем экране появляется ответ: «Сколько?»

Ух ты! Я глубоко вздыхаю и набираю: «Одна тысяча долларов, на имя Комитета по противодействию СПИДу, через почтовую службу FedEx», затем снова нажимаю «Послать». На следующий день в моей ячейке для обычной почты лежит оранжево-фиолетовый конверт. Внутри — личный чек от Билла Гейтса на 1000 долл. Там даже указан его домашний адрес.

— Надо было попросить у него миллион! — визжит Фрэнк, хватая чек и засовывая его в ксерокс. Не переставая издавать восторженные вопли, он делает кучу копий для своих друзей.

Электронное сообщение со словами благодарности, в котором не указана дата обещанного ужина, дает мне временную передышку. Я сейчас нахожусь в штате Массачусетс, а Билл на другом конце страны, в Вашингтоне. Да и в любом случае он, вероятно, не стал бы искать продолжения этой истории. Передав деньги Комитету по противодействию СПИДу, я быстро забываю о случившемся.

(
(
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Несколько месяцев спустя я покинула Lotus. Из Редмонда доносились громкие заявления о том, что следующая версия Windows (речь идет о версии 3.0) будет сочетать в себе все то, о чем мы, инженеры, могли только мечтать. Я позвонила новому руководителю отдела, занимавшегося разработкой Windows, и получила контракт программиста. После нескольких месяцев работы в Microsoft я получаю электронное сообщение с заголовком: «Я Вас нашел». Текст сообщения: «Мне кажется, что Вы задолжали мне ужин. Может быть, сегодня вечером?»

Опаньки. Билл Гейтс меня рассекретил. Почему я в свое время согласилась участвовать в этой истории? В тот момент идея показалась мне просто забавной, но теперь, когда пришло время выполнять обещание, я должна была признать, что придется встретиться с Биллом, узнать, что представляет собой миллиардер при общении тет-а-тет. Он поделится со мной бизнес-премудростями? Или предложит стать моим наставником?

Я хочу написать ответ, но мои пальцы цепенеют, живот сводит судорога, кожа становится ледяной и покрывается потом одновременно, а предметы, на которые падает мой взгляд, становятся несколько расплывчатыми. Стоп. Нужно проделать то, чему меня научили еще буддистские монахи. Использовать мантру расслабления. Закрыть глаза и помедитировать... Готова.

— Хорошо, хотите, чтобы я подошла к Вашему офису?

Ответ приходит немедленно. «Нет, ваш пропуск не действует в моем здании. Я сам к Вам приду».

— Во сколько?.

— В семь, подойдет?

— Конечно.

— До встречи.

В Microsoft общение происходит главным образом посредством электронной почты, на втором месте — голосовая почта и только потом живое общение. Мы, кретины, любой ценой стараемся избежать личных контактов.

Я надеюсь, я молюсь о том, чтобы через 2 часа Билл прошел сразу в мой офис, не заходя попутно в холл, чтобы поболтать с другими сотрудниками. Если они узнают, что я ужинаю с ним, они предположат, что это свидание. Социальный статус женщины, занимающей техническую должность в Microsoft, весьма сомнителен: если ты назначаешь свидания коллегам мужского пола, то ты — шлюха; если ты этого не делаешь, то ты сучка. О такой классификации я узнала в первые дни работы в компании. Я не соглашалась на свидания с парнями, работавшими в моем отделе, и таким образом попала в категорию сучек. Но я встречалась с парнями из отдела программных приложений, находящегося в другом здании, и, соответственно, стала считаться там легкодоступной. В итоге я решила игнорировать абсолютно все мужское население Microsoft.

Время быстро пролетает, пока я ищу пару ошибок в программе. Ровно в семь часов взъерошенная светловолосая голова Билла появляется в моем офисе. «Привет, Кристина».

— Привет, Билл.

— Милый постер, — он кивает на плакат «Мой первый миллион», висящий у меня на стене. Там изображен миллион долларов наличными в виде банкнот, небрежно сложенных пирамидой. Я вытащила его из журнала Inc. и использую в качестве инструмента, помогающего мне сосредоточиться на своей цели: иметь собственную компанию и в один прекрасный день стать свободным и не зависеть от зарплаты.

— О да, это — моя цель.

— Серьезно?

— Да, хочу, знаете ли, заработать миллион долларов. В смысле, не один миллион, а много миллионов, но начать с одного кажется мне вполне логичным...

— Голодна? — Билл выходит в коридор, я следую за ним.

— Немного.

Господи, сделай так, чтобы парни не высовывались сейчас из своих офисов. Пожалуйста.

Куда там. Они выстроились в коридоре, как на парад. И все смотрят на меня. Пока мы идем сквозь эту пристально разглядывающую нас толпу, Билл спрашивает слишком громко: «Вы сможете отвести меня домой после ужина?»

— Хм, хорошо.

Краем глаза я вижу, как парни обмениваются многозначительными взглядами, кивая головой в нашу сторону, некоторые бросают косые взгляды, некоторые хихикают. Билл идет слишком медленно. Мы почти дошли до лестницы, чтобы выйти к лифту, нам надо пересечь весь холл. Боюсь, что ожидание лифта под прицелом всех этих сверлящих взглядов будет для меня слишком мучительным.

Билл продолжает болтать. «Так куда бы нам отправиться на ужин... как вы относитесь к тайской кухне? Я знаю одно местечко, где мы могли бы...»

— Лестница, — говорю я, обгоняя его. — Давайте пойдем по лестнице.

Я распахиваю дверь и бросаюсь по ступенькам вниз на подземную парковку.

Уже в сумерках мы на моей синей Mazda Miata пересекаем мост, ведущий в Сиэтл. Билл пригласил меня в один из его любимых тайских ресторанов.

Пока мы изучаем меню, Билл кажется спокойным. Я нервничаю, но пытаюсь не подавать вида.

— Так, что у них тут есть вкусного?

— О, все блюда из цыпленка и рыбы. Я не ем мясо.

— Правда?

Ага, хорошая тема для того, чтобы завязать непринужденную беседу.

— Да, я подумал, что это будет круто — отказаться от чего-то, что я люблю. Такой своеобразный способ тренировки силы воли.

И это говорит человек, который сделал огромный бизнес, начав с дрянного компьютера Altair. Если верить руководству, то в следующем, 1990 году, объем продаж компании Microsoft превысит 1 млрд долл. Никакая другая компания, занимающаяся разработкой программного обеспечения, еще не добивалась такого результата, но я готова поспорить, что у Билла это получится. Мне не кажется, что ему следует заниматься воспитанием силы воли.

По ходу нашего ужина я начинаю все больше волноваться. Билл парадоксален: сострадательный и дерзкий, простой и высокомерный, взрослый мужчина и озорной проказник одновременно. Этот проказник продает программное обеспечение, которое завоевывает весь мир. Этот озорник имеет такой арсенал оружия, что способен раздавить любого своего конкурента. Компания Lotus со своими популярными электронными таблицами представляла для него угрозу, и что в итоге? Microsoft уничтожил конкурента. WordPerfect представлял конкурентную угрозу на рынке программного обеспечения для обработки текстов, и его постигла та же участь. Теперь компания нацелилась на IBM. Но IBM — это огромный монстр. Я очарована. Я боюсь. А если в конце концов я влюблюсь в него? Он владелец Microsoft, все карты в его руках, он просто не может быть таким хорошим, каким кажется. Да, влюбиться в такого человека — это действительно не лучший вариант.

— Эй! Можно я поведу?

— Ну хорошо. — Я вручаю Биллу ключи от своей машины.

— Супер!

Как только мы влезаем в машину, начинается дождь.

— Нам нужна музыка, что-нибудь поживее.

Я лезу в бардачок и нащупываю там последний компакт-диск Мадонны, Like a Prayer. Быстро включаю его и откидываюсь на сиденье. Я чувствую себя лучше, когда за рулем Билл. Держу пари, что акционеры Microsoft со мной согласятся. Мы мчимся по магистрали под дождем, сквозь который еле видны габаритные огни впереди идущих машин.

— Забавно. Это похоже на управление маленьким игрушечным автомобилем, — Билл пытается перекричать музыку и шум дождя. Он едет слишком быстро для плохой видимости. Я хватаюсь за приборную панель, когда мой превратившийся в гидроплан автомобиль резко сворачивает вправо.

Мы подъезжаем к пригородному дому Билла. Он ошеломляет своей обычностью. Похоже, здесь три спальни, и вы ни за что не догадались бы, что здесь живет миллиардер. Более того, этот дом слишком прост даже для миллионера.

Войдя внутрь, Билл оборачивается ко мне, его лицо сияет: «Эй! Сегодня IBM признала Microsoft Windows в качестве основной операционной системы, и сегодня же я познакомился с первой женщиной-контрактником, которую мы наняли на работу без диплома... и даже без школьного аттестата. Это надо отпраздновать!» Он распахивает дверцу холодильника, показывая дюжину бутылок Dom Perignon.

Насколько я помню, мы не обсуждали мое образование за ужином. Соответственно, или мне изменяет память, или Билл наводил обо мне справки. Это хорошо или ужасно?

— А как же OS/2? — В рамках своего контракта с Microsoft мне пришлось много работать с этой операционной системой. Выходит, я тратила время впустую?

— Теперь это дело IBM. Мы собираемся сделать Windows стандартной операционной системой для персональных компьютеров. — Похоже, я права. Билл, кажется, уверен в своих словах.

— Но мы превосходим Lotus, Adobe, WordPerfect и всех остальных, кто разрабатывает приложения для OS/2.

— Мы и останемся лучшими. Не волнуйтесь. — Хлоп! Билл откупоривает шампанское как профессионал. Y него действительно есть повод для торжества. На дворе 1989 году. Спустя всего несколько лет после появления компании на рынке на Microsoft работает уже 4000 человек по всему миру. И всеми признанный компьютерный гигант IBM только что вручил Биллу ключи к огромному количеству настольных компьютеров.

Я впервые видела жилище холостяка-миллиардера. Во всех комнатах, начиная от кухни, оформленной в стиле 1980-х и заканчивая гостиной с низкими креслами, различные поверхности были украшены маленькими желтыми стикерами, которые из-за движения воздуха трепетали, как крошечные канарейки. Казалось, каждая такая «канарейка» щебечет, чтобы привлечь внимание к написанному на ней напоминанию или примечанию: «Давайте поставим на место этот журнальный столик»; «Для этой комнаты подошел бы коричневый ковер».

— Зачем все эти стикеры? — кричу я из гостиной в кухню.

— А, это все мамино, — его голос смягчается. Я слышу в нем нотки сыновней нежности. И тут же меня посещает мысль, что я не хотела бы, чтобы она меня здесь застала. — Просто ее идеи и записки.

Продолжая экскурсию по дому, я спускаюсь вниз. Короткий коридор и... вот она! Спальня Билла. Стоп! Что это? Белая доска для записей! Внезапно Билл оказывается за моей спиной, подкравшись, как ниндзя.

— Моя мама составляет список вещей, а я точно так же, как в Windows, просто отмечаю, что я хочу. Вот, например, хочу ли я новый костюм? Если да, я делаю пометку. Тогда она пишет рядом цвета, из которых я могу выбирать. Хочу ли я устроить рождественскую вечеринку? Я выбираю из двух вариантов — да или нет.

— Что ж, ммм... я думаю, что это очень эффективный способ общения. Если, конечно, она часто бывает в этом доме. — Я пытаюсь сделать комплимент им обоим, но, похоже, моя попытка быть вежливой выглядит неуклюже.

— А знаете, я очень быстро собираю пазлы!

Слава богу, он сменил тему.

— Да?

— Да. Там на кухне есть один пазл, в котором указано, что рекордное время, за которое он когда-либо был собран, составляет семь минут. Семь. Вы можете поверить в это? Я могу собрать его за четыре минуты, иногда даже быстрее. Можете хоть сейчас разобрать «го и засечь время! — Он зовет меня в кухню.

В своей жизни мне приходилось сталкиваться с бесчисленным количеством дурацких попыток парней произвести на меня впечатление. Да что там — я и сама имела на вооружении идиотские трюки, способные произвести впечатление на парней, и лучше всего мне удавалось рыгать алфавит. Думаю, сегодня вечером я обойдусь без подобных показательных выступлений.

— Я верю вам на слово, Билл, правда. Вы очень умный парень. Давайте лучше просто поговорим. И где ваше шампанское?

Билл возвращается из кухни и вручает мне стакан золотых пузырьков, когда мы располагаемся на кушетке. Мы молча выпиваем, и он снова наполняет оба бокала. Шампанское действует на меня успокаивающе, и я расслабляюсь.

— Итак, Правда или Расплата? — я предлагаю ему свою игру.

— Правда. Да, правда.

Честно говоря, я думала, что он выберет расплату.

— Хорошо, чего вы больше всего боитесь?

— Это просто. — Он отвечает немедленно, не задумываясь ни на секунду. — Боюсь не стать умнее. Вы знаете, что после 30 люди прекращают умнеть? И затем, когда вы становитесь старше, вы совершаете скоростной спуск с вершины своего интеллекта.

— Ничего себе! — Я никогда не тревожилась по этому поводу. Я волнуюсь о более неотложных проблемах, таких как моя работа над отладкой программного обеспечения. И я действительно волнуюсь о бедных парнях, занимающихся отладкой Windows. Особенно сейчас. — И каков же ваш план?

— Окружить себя умными людьми. Поскольку я становлюсь старше, компании необходимы умные молодые люди, в этом случае нам удастся с увеличением среднего возраста повысить интеллектуальный потенциал Microsoft.

— Ух ты! — Похоже, у этого парня есть планы на все случаи жизни. — И вы думаете, что этот план сработает?

— Да. Конечно. — Билл удивлен моим вопросом.

— Откуда вы знаете? Ну, разве возможно распланировать всю жизнь? Как насчет разных чудес? Они непредсказуемы. Как вы можете их объяснить?

— Никаких чудес не существует. С помощью физики можно объяснить абсолютно все. Вселенная сама похожа на грандиозный план.

Снова я вижу на его лице выражение высшей степени уверенности, решимости и знания. У этого парня на все заготовлен свой ответ. Пожалуй, будет лучше не затрагивать тему Бога; иначе я рискую впасть в депрессию.

— Так, значит, у вас есть план относительно всей вашей жизни?

— Да, конечно. Через несколько лет я женюсь, к 40 годам у меня будет несколько детей и я передам Microsoft в руки следующего поколения.

— Вы знаете все это уже сейчас? — Что ж, рано или поздно его мама захочет иметь внуков. Возможно, тогда она нарисует еще несколько липких стикеров, и ее сын отправится к алтарю.

— О, кстати! Я хочу вам кое-что показать. — Билл берет меня за руку и ведет в кухню. — Вы должны посмотреть и сказать, что вы об этом думаете. — На обеденном столе стоят модели трех домов. Нет, даже не домов и не особняков, а скорее каких-то сложных жилых комплексов. — Вот, когда я женюсь и у меня появятся дети... ну, в общем, это — дом, который я хочу для них построить.

— Ух ты!

— Здесь представлены модели-финалисты. Я провел соревнование среди ведущих главных архитекторов, и теперь мне нужно выбрать победителя. Все проекты высшего качества. Давайте я вам все покажу. — Мы раздвигаем стулья, и следующие 30 минут он тратит на объяснение деталей, которые являются обязательными для каждого из проектов, а также особенностей каждого варианта. — Теперь у вас есть вся необходимая информация для того, чтобы сделать выбор. Который из них вам больше нравится?

— Этот. — Я показываю на модель под номером 2. — Здесь меньше вычурности, он похож на нормальный дом и он реально большой.

— Нормальность — это хорошо. Я хочу, чтобы мои дети росли в нормальном доме, но не в таком огромном здании в окружении армии обслуживающего персонала.

— Билл, все эти дома просто огромны, и ваши дети не смогут жить нормальной жизнью. — Он хмурится, ссутулившись на своем стуле. Неужели он действительно верит в то, что только что сказал? — Я считаю, что раз вы богаты и знамениты, вы должны наслаждаться этим и ваши дети должны пожинать выгоды своего положения. Но вот этот дом, в котором мы находимся прямо сейчас, вот он — действительно нормальный. А все эти модели... их нельзя назвать нормальными, Билл.

— Да. Я понимаю. Скажем так, я просто думал, что они будут сверхнормальными, но при этом оставаться нормальными. — Он пристально разглядывает модель номер 2. На его лице отражается разочарование от того, что он не может иметь славу, богатство и жить обычной жизнью представителя среднего класса одновременно. Возможно, до меня никто не догадывался сказать ему об этом.

— Нет, — говорю я. — К сожалению. — Я действительно сожалею, поскольку понимаю, что вся его жизнь была поиском такой возможности и в этих поисках он превзошел свою цель и добился сверхнормальности, сверхдостижений, но именно поэтому он уже не сможет жить нормальной жизнью ни сейчас, ни когда-либо в будущем.

Билл выпрямляется и улыбается: «Откроем еще одну бутылку шампанского?»

— Нет, я должна идти. — Я отвожу взгляд. Я не похожа на Билла, но у нас с ним сходные желания. Я тоже стремилась к тому, чтобы найти свое место в жизни, но мне это никогда не удавалось, и это меня расстраивает, но одновременно и придает мне решимости, поскольку именно поэтому я такова, какова я есть, и в этом для меня заключается определенная польза. По крайней мере, мне нравится думать именно так.

— Пожалуйста. Не уходите сейчас. — Он не готов остаться один на один со своими чувствами. Он использует свою обезоруживающую усмешку и умоляющий взгляд.

— Ну, если только несколько минут. — Знаете, несколько изменений пошли бы ему на пользу. Возможно, следовало бы придать форму его бровям и подобрать новые очки. Потребовалось бы проделать много работы, но в нем определенно есть потенциал. На сей раз это я строю планы. Я имею большие планы в отношении Билла и себя. Просто огромные.

*
 *
 *

Месяц спустя я получаю электронное сообщение под заголовком: «С Рождеством Христовым». От Билла. «Моя жизнь действительно усложняется прямо сейчас. Я хотел бы видеть вас снова. В начале года, ладно?» Мы обмениваемся дружескими посланиями. Не вижу ничего плохого в том, что ожидание нашего следующего свидания затягивается. О Боже. Это ведь действительно было свидание, не так ли?

Ожидание перестает быть слишком долгим 17 марта, когда мы собираемся встретиться в очередной раз. Но если в прошлый раз я могла похвастаться своей чистой кожей, то сейчас у меня серьезная проблема — от стресса появились прыщи. Если я попрошу его перенести встречу на другой день, Билл забудет обо мне и, вероятно, никогда не пригласит снова. Он наверняка встретит кого-то более интересного. Я должна сказать «да». Пристально вглядываясь в зеркало, я вспоминаю первое правило Фрэнка в отношении косметики: «Чем меньше, тем лучше, иначе вы будете похожи на шлюху». Но в данном случае я не могу обойтись минимумом, потому что мне необходимо замаскировать эти прыщи. Поэтому я накладываю толстый слой.

Эй, я могу войти в мир богачей и знаменитостей. Отхватить свой кусок пирога. Курсы самосовершенствования не прошли даром. Да, Брайан Трейси, я Большая умница. О, да!

Все идет замечательно, пока мы не добираемся до ресторана Columbia Tower Club, расположенного на самой крыше Сиэтлского небоскреба. Метрдотель, важные посетители, официанты — все уставились на нас. Это расстраивает. Но тем не менее я прохожу через все эти испытания: ужин, дискотека, «камеди-клаб».

На следующее утро я выбираюсь из постели, чтобы освежить свою косметику, а затем на цыпочках по мягкому ковру снова возвращаюсь в кровать Билла.

— Доброе утро, — выдыхает он, улыбаясь с закрытыми глазами.

— Доброе утро, — отвечаю я, одеваясь с бешеной скоростью и устремляясь к выходу. Я не хочу, чтобы он увидел мое лицо, потому что мои прыщи после вчерашнего необузданного вечера стали такими огромными, что скрыть их уже не представлялось возможным. — Хорошо, спасибо. Пока.

Билл набрасывает на себя коричневый махровый халат и идет за мной к двери. Он все еще стоит у входной двери, когда я выезжаю на дорогу. Как только он исчезает из зеркала заднего вида, я смазываю со своего лица целый дюйм косметики.

Прошло две недели. Ни одного звонка от Билла.

*
 *
 *

После нескольких месяцев молчания становится ясно: меня бросили. Я похожа на собаку, которая преследует автомобиль, не имея никакой возможности его поймать. Все, что мне остается, — это молча сидеть и медленно сходить с ума. Фрэнк думает иначе. Он говорит: «Дорогая, это ведь ты сбежала от него утром». Я пытаюсь возразить, но Фрэнк настаивает на своем, говоря: «Что, по-твоему, он должен сделать? Позвонить и унижаться, умоляя тебя вернуться? Он же Билл Гейтс».

____________________

Все началось с того, что я хотела собрать деньги для помощи жертвам СПИДа, а потом был ужин, который превратился в свидание, и в результате я просто потеряла из виду первопричину того, почему я хотела познакомиться с Биллом — получить от него знания. Многие из нас попадают в эту ловушку: мы хотим связывать свое имя с именами тех, кто имеет власть/деньги/положение в обществе, поскольку не верим в то, что сможем достичь собственного успеха. Мы думаем о том, чтобы заиметь «мощные связи» и тем самым приблизиться к власти, вместо того чтобы получить эту власть непосредственно в свои руки. В результате мы оказываемся бессильны, когда эти связи рушатся. Вы хотите иметь власть над своей жизнью? Вам нужна власть, возникающая в результате вашего знакомства с кем-то или чем-то действительно могущественным? Или же вы предпочли бы обрести свою собственную власть? Мы не можем застолбить себе место в бизнесе и в жизни, пока не разберемся в этих отношениях, не примем соответствующее решение и не начнем его выполнять. Сделайте прямо сейчас выбор в пользу достижения собственной власти, денег и самоутверждения, и тогда никто уже не сможет отобрать у вас все это.

Как бы то ни было, из общения с Биллом я все же вынесла для себя важный бизнес-урок: меня поразила и зацепила его беспредельная уверенность в том, что он достигнет успеха во всем. Его власть в моем понимании заключалась в способности создавать свой мир, способный влиять на конечный результат. И теперь, когда я могу оценивать ситуацию с высоты прожитых лет, я понимаю, что могущество — это не нечто дарованное человеку по причине наличия у него богатства или статуса, а следствие наличия у него той самой внутренней уверенности. Именно она обеспечивает человеку статус. Я решила примерить на себя эту иллюзию, испытать ощущение, что я получила все, чего хотела. Моим учебником стал журнал Fortune, в котором я читала о тех, кто обрел свою власть в бизнесе, и пыталась представить, как им это удалось. Я примеряла на себя внешние признаки наличия власти; я пыталась быть похожей на Билла.

И это работало. Я написала письмо очаровательному человеку, и в результате мы провели некоторое время вместе. Я не спала с этим вторым миллиардером, я не была к этому готова. Я не собиралась спешить. Когда же он попросил о встрече, организация которой требовала, чтобы я пропустила несколько важных деловых переговоров, я ответила отказом. Он настаивал, предлагая выслать за мной свой личный самолет. Я отказывалась настолько дипломатично, насколько могла; я просто не могла быть его «девочкой по вызову». Я усвоила прошлый урок. Но этот человек, так же как и Билл, обладал все той же высшей степенью уверенности в себе. И это опьяняло.

Блинчики и Интернет

Жизнь полна серьезных вызовов, и 5 лет спустя моя уверенность в себе снова дала трещину. Я стала жертвой ужасных публичных нападок, о которых вы прочтете в главе 5. Хотя я многое узнала о власти и даже о том, как ее получить и использовать, я все еще не оставляла попыток найти внешние источники власти, забыв уроки, которые я получила от Билла. Моя собственная власть была неразрывно связана с моей компанией, поэтому я потеряла опору, как только она была продана. Мой друг предложил мне отвлечься от нахлынувших на меня проблем и с этой целью закрутить интрижку с Ларри Эллисоном из компании Oracle. Я подумала, что, возможно, это действительно даст мне шанс вновь обрести уверенность в себе и вернуть чувство собственного достоинства.
____________________

Л

арри должен был позвонить мне из холла отеля Santa Clara Marriott в 18:00. Затем мы должны были встретиться и отправиться на совместный ужин. 18:15. Никаких звонков. 18:30 — все та же тишина. В 19:00 я вспоминаю единственный случай, когда меня «кинул» с намеченным свиданием мой школьный приятель Джимми. Выходит, школьный хулиган Джимми и бизнесмен Ларри — одного поля ягоды. Я ненавижу его. Ненавижу за то, что он заставляет меня чувствовать себя настолько уродливой и непривлекательной, что со мной можно обойтись по собственному разумению, как с ничтожеством. И он думает, что это сойдет ему с рук? Ну уж нет. Я звоню в его офис и оставляю голосовое сообщение следующего содержания:

— Привет, Ларри, это Кристина Комафорд. Мы планировали поужинать сегодня вечером. Но я все еще здесь, в отеле, а вы... я не знаю, где вас носит. Слушайте, меня не волнует, что вы миллиардер. Я уже встречалась с миллиардерами, так что не следует думать, что я впечатлена вашим богатством или чем-нибудь в этом роде. Я хотела встретиться с вами потому, что подумала, будто вы интересный, очаровательный человек. Что ж, оказывается, что этот интересный очаровательный человек не обладает элементарными манерами и способен лишь на разочарование. — Я кладу трубку, раздеваюсь и отправляюсь принимать душ.

Тридцать минут спустя, когда моя кожа приобретает красноватый оттенок, я вылезаю из душа и вижу, что табло телефона, стоящего в моем гостиничном номере, сообщает о поступлении сообщения.

— Кристина, это Ларри. Тут возникла какая-то путаница. Мой календарь говорит, что мы с вами ужинаем завтра вечером. Возможно, мой помощник неправильно меня понял. Я очень сожалею. Я не обманываю женщин. Пожалуйста, позвоните мне сегодня вечером. В любое время. — Он оставляет свой домашний номер.

В моей электронной записной книжке есть уже два домашних телефонных номера, оставшихся от других неудавшихся свиданий с миллиардерами. Действительно ли я хочу сделать еще одну попытку? Проходит еще 30 минут, и я решаю позвонить. Один короткий звонок, просто чтобы расставить все по своим местам, прежде чем я уйду.

— Привет, Ларри, это Кристина Комафорд.

— О, привет, спасибо за звонок. Мне так жаль. Пожалуйста, поймите, что это просто ошибка...

— Да, хорошо...

— Дайте мне еще один шанс. Вы еще будете в городе завтра вечером?

— Да, но...

— Я сделаю этот вечер незабываемым. Эй, — он смеется, — я даже готов стать вашим рабом на этот вечер. Неужели вы сможете отказаться от такого предложения?

—Да, это звучит соблазнительно...

— Отлично. Я заеду за вами завтра вечером в 18:30 в Marriott.

— Хорошо, в таком случае предлагаю выбрать в качестве формы одежды джинсы.

— Джинсы. Договорились. Увидимся завтра.

Назавтра он заезжает за мной в пиджаке от Brioni за 5000 долл. и... правильно — в джинсах. Мне следовало бы надеть костюм. Тогда я чувствовала бы себя более уверенно. Мы отъезжаем от гостиницы в его серебристом Acura NSX. Он рассказывает, что лично испробовал в деле все самые лучшие автомобили на планете, и именно эта машина смогла превзойти все, включая Ferrari Diablo. Понятненько. Надо будет вспомнить об этом во время следующего посещения автосалона.

К чести Ларри, он переодевается в футболку вскоре после того, как мы приезжаем в его самурайское жилище в Азертоне, штат Калифорния. Он отправляется в кухню, сообщив, что займется приготовлением ужина, но отказывается позволить мне составить ему компанию. Кажется, я слышу звук разворачиваемой фольги. Может, это его домработница все приготовила, а ему осталось лишь разогреть блюда? А есть ли разница?

Подкрепившись блинчиками с курицей, Ларри говорит: «Я хочу показать вам кое-что. Это — будущее». Он выпрыгивает из-за стола и ведет меня на второй этаж своего логова. Мы поднимаемся по крутой лестнице, и он — передо мной. Его брюки плотно облегают совершенные, просто скульптурные ягодицы.

— Итак, следующим огромным достижением будет... Интернет.

— Угу.

— Это изменит весь мир. Весь.

— Звучит впечатляюще. — Мы на вершине лестницы. Он поворачивается ко мне, и теперь мой взгляд устремлен на его член!

— Это похоже на одну огромную базу данных, к которой каждый может легко получить доступ. — Ларри идет к телевизору и останавливается перед ним.

— Каждый? — Ничего себе, а я раньше и не замечала, какие у него широкие плечи, мускулистые руки, грудь. Этот парень выглядит весьма многообещающе. Весьма.

— Да, пользователи могли бы совершать покупки в режиме онлайн, исследовать медицинскую информацию, общаться с другими людьми, разделяющими их интересы. Служащие могли бы следить за своими страховыми накоплениями, продавцы — контролировать объемы ежеквартальных продаж. Такое информационное самообслуживание открывает самые широкие возможности. И все благодаря вот этому, — он поглаживает стоящее на телевизоре устройство, похожее на видеомагнитофон.

Еще один миллиардер и еще одна глупая попытка произвести впечатление. Билл хотел удивить меня тем, как быстро он умеет собирать пазлы; Ларри хочет продемонстрировать мне программное обеспечение. Мне хочется закричать: «Эй! Я уже достаточно впечатлилась! Ты промышленный гигант, и ты обладатель великолепного сексуального тела! Я просто в отпаде! Ей-богу!»

Ларри включает телевизор, нажимает кнопку на стоящем сверху ящике. «Эта приставка превращает самый обычный телевизор в точку доступа к сети Интернет. Это настоящая революция».

В полном молчании мы некоторое время смотрим в пустой экран.

Он тычет в кнопки, проверяет шнуры и разъемы. Ничего не происходит.

— Хм... Странно, что-то не работает. А вчера еще работало...

— Я уверена, что это действительно круто, Ларри.

На следующей неделе мы с ним обмениваемся несколькими электронными письмами. Он остроумен и очарователен. Он даже прислал мне сочиненное им хайку о пешем подъеме на вершину горы Хаф-Доум — неужели это я вдохновила его?

Мы говорим с ним по телефону после его возвращения из Гонконга.

— Что тебе больше всего понравилось во время этой поездки?

— Часы. Я купил еще несколько экземпляров Patek Philipp. Они великолепны. Еще драгоценности. Огромные, совершенные алмазы, изумруды, как вы их называете.

— О, я совершенно не разбираюсь в камнях, — говорю я.

— Значит, будешь. — Клянусь, его голос звучит слишком вкрадчиво. Он что, собирается подарить мне драгоценные камни? Мне? Ничего себе! Так быстро?

После нескольких свиданий я решаю произвести на него впечатление. Я планирую романтический день на невероятном курорте Мидвуд в Напа-Вэлли. Лимузин отвезет нас туда, где мы будем играть в крокет с мировой знаменитостью, купаться в шампанском и закончим этот полный приключений день ужином при свечах. Романтичный и игривый способ провести время вместе.

Но нет. Ларри застревает с «дюжиной адвокатов» в своем Азертоне. Его бывшая «секретарша, превратившаяся в любовницу», предъявляет ему иск за сексуальное преследование.

— Стив тут шутит, что нам надо бы сменить текст на автоответчике Oracle. «Привет! Спасибо, что вы позвонили в Oracle. Если вы хотите предъявить иск Ларри, нажмите 1. Если кто-либо из ваших друзей или членов семьи желает предъявить иск Ларри, нажмите 2. Если кто-то из ваших домашних животных хотел бы предъявить иск Ларри, нажмите 3».

— Вы там весело проводите время, — говорю я.

— Сладкая, — воркует Ларри, — мне так жаль, что я не могу приехать. Я позвоню тебе сегодня вечером, когда все адвокаты разойдутся.

____________________

Возвращаясь сегодня в своих воспоминаниях к событиям того вечера, я удивляюсь, что хотя и была разочарована, но не страдала. Я не собиралась давать выход своим чувствам из-за того, что Ларри назвал меня «сладкой».

Расписание Ларри было настолько плотным, что мы стали встречаться не чаще чем раз в полгода, но от этого мне стало только легче. Моя личная жизнь ограничивалась этими отношениями с мужчиной, обладающим огромной властью. При этом меня напрягало лишь одно обстоятельство. Он часто отменял запланированные свидания, и всегда в последнюю минуту. Почему я терпела это? Из-за его власти? Он отдавал приказы, он оказывал на меня влияние, он рассматривал меня как бесплатное приложение к себе. Да что там говорить, он имел власть надо мной.

Я начала понимать, что то, к чему я стремилась и в чем я нуждалась, — это видеть свое отражение на сверкающей поверхности властного мужчины, быть этим отражением! Лишь спустя долгое время я вгляделась более пристально и увидела в нем испуганную молодую женщину, неуверенную и постоянно беспокоящуюся о том, как бы не совершить неверный шаг и не оказаться на обочине. Такая опора на ложных идолов никогда не позволит вам обрести свою собственную истинную ценность.

О чем думают женщины, встречающиеся с богатыми и знаменитыми мужчинами? Им необходимо постоянно поддерживать в себе уверенность в том, что их прическа в порядке, они модно одеты, их ногти и макияж безупречны, они подобрали правильные туфли и сумочку, они в любой ситуации смогут удержать себя в руках и поддержать разговор на любую случайную тему. Это ужасно утомительно. Я чувствовала себя опустошенной. Правда, я хорошо запомнила то, что Ларри сказал мне об Интернете. Год спустя я создала компанию, которая занималась рекламой в сети Интернет, и заработала на этом несколько миллионов.

Ларри появился в моей жизни как способ отвлечься от проблем, связанных с обрушившимися на меня атаками, но я извлекла из общения с ним и некоторые полезные уроки. В пылу юридических баталий со своей бывшей доверенной помощницей, а затем и любовницей (мне трудно представить, какие чувства он при этом испытывал), он мог позволить себе наслаждаться шуткой Стива Джобса о необходимости изменения голосового приветствия на автоответчике Oracle. Возможно, эта ситуация заставила его внутренне содрогнуться, но при этом внешне он демонстрировал элегантную невозмутимость монгольского военачальника. Он в любой момент был готов дать отпор, но при этом ни за что не покажет свою встревоженность и беспокойство. Когда люди расточали ему похвалы и пели дифирамбы, он не придавал им серьезного значения.

Какую же пользу я извлекла из общения со всеми этими миллиардерами? Я наконец поняла, что так я не смогу обрести уверенность в себе... Я должна воспитывать это чувство непосредственно в себе самой.

Зачем заимствовать то, что вы можете создать сами?

Многие люди привыкли полагаться на могущество и престиж своих компаний и должностей, тем самым придавая этим внешним атрибутам особую ценность. Они заимствуют власть, с которой ассоциируются эти атрибуты, но зачастую не занимаются созиданием собственного могущества.

Вкладывая силы в свою компанию, вы ориентируетесь не на собственную самооценку, а на ценность той работы, которую делаете. И если у компании возникают проблемы, они тут же сказываются и на вашей самооценке. Я прошла через это, и меня этот вариант не прельщает. Можно направить свои усилия на то, чтобы походить на выбранный идеал обладающего властью человека, как в случае, когда я решила «стать Биллом Гейтсом» — это тоже неплохо, но при этом вы заимствуйте власть у других, а не обретаете собственную.

Как определить, заимствуете ли вы власть или создаете собственную? Если вы чувствуете в себе способность противостоять вызовам, чувствуете, что растете, ежедневно приобретаете новые знания и навыки, пытаетесь стать лучше и сильнее — значит, вы обретаете собственную власть. Если завтра вам придется потерять свою работу, вы знаете, что легко найдете для себя новое и лучшее занятие. Вы не тратите время понапрасну, участвуя в офисных политических играх; вы вкладываете свое время в приобретение необходимых вам навыков.

Я не смогла добиться успеха в бизнесе до тех пор, пока не приняла решение стать самостоятельной сильной личностью, независимой от авторитетов и компаний. Сила и власть обеспечиваются за счет уверенности в себе, которую я отмечала у Билла очень много лет назад. Для меня обретение власти означало, что я должна прекратить пресмыкаться перед чужой властью. Я встречала очень многих людей, которые заимствовали чужую власть и силу вместо того, чтобы создавать свою собственную. Возможно, все идет от незнания того, как нужно действовать, или того, что мы вообще можем это сделать, или же мы просто капитулируем под давлением общества или коллег по работе. Но наша задача заключается в том, чтобы найти свою собственную власть, сохранить и усилить. Я решила выбрать карьерный путь; другие стремятся укреплять семейные отношения и повышать свой статус в обществе. Можно выбрать любую сферу, где вы чувствуете себя наиболее уверенно, а затем распространить свою власть и на другие аспекты вашей жизни.

Мне потребовались десятилетия, чтобы обрести мир и власть над собственной жизнью. Всякий раз, когда я теряла уверенность в себе, я нарывалась на еще большие неприятности, если начинала искать внешнюю поддержку, а не внутреннюю опору. Вы должны в первую очередь черпать силы в самом себе. Только там вы найдете ту власть, которую никто не сможет у вас отнять. Далее приводятся некоторые приемы, которые помогут вам сохранить устойчивость в тех случаях, когда вы оказываетесь в трудном положении. 

МЕТОДЫ МОБИЛИЗАЦИИ ВНУТРЕННИХ СИЛ

Несомненно, вы будете попадать в ситуации, когда вам захочется, чтобы кто-то другой позаботился о вас или о решении ваших проблем. Но знайте, друзья мои, что обязанность решать собственные проблемы нельзя перепоручить. Поэтому, если вы научитесь в нужный момент мобилизовывать свои внутренние силы, вы серьезно повысите свои шансы не только на выживание, но и на процветание.

8. Вспомните об уверенности Билла Гейтса в свою способность планировать собственное будущее и будущее компании Microsoft. Подумайте о том, обладаете ли вы подобной уверенностью. Если да, то к каким сферам вашей жизни она относится? Если же нет, то в какой сфере вашей жизни вам было бы легче всего начать воспитывать в себе данное качество? Определите нужное направление и следуйте ему.

9. Вспомните о том, как Ларри Эллисон реагировал на подачу против него судебного иска. Он знал, что победит, и поэтому оставался невозмутимым, не демонстрировал клыки и не расправлял перья. Он объявлял войну, а затем спокойно следовал своей стратегии. А как реагируете вы в тех случаях, когда становитесь жертвой нападения или оскорбления? Вы тут же бросаетесь в бой или сохраняете спокойствие? В первом случае подумайте над тем, какую иллюзию, какой образ вы могли бы вызвать в своем воображении. Монгольский военачальник? Зена? Ганди?

10. Если вы нуждаетесь в дополнительных примерах, вы можете прочесть истории моего знакомства с богатыми и знаменитыми людьми, изложенные в главе 6. У таких людей, как Барбара Уолтерс, Хиллари Клинтон, Стивен Хоукинг и некоторых других, есть чему поучиться.

11. Подумайте над тем, какими внутренними активами вы обладаете. Составьте список своих навыков или качеств, которыми вы обладаете и которые достойны внимания и признания (не забудьте такие, качества, как настойчивость, способность к решению задач и эффективность). Что вы делаете для того, чтобы развивать эти навыки и способности, а также для того, чтобы приобретать новые полезные качества?

12. Что является вашим брендом, какими тремя прилагательными вы могли бы себя описать? Действительно ли это тот образ, которому вы хотели бы соответствовать? Если да, то какой властью, какими возможностями он вас наделяет? Если нет, выберите для себя новый образ и определите ту степень силы и власти, которую вы хотели бы демонстрировать окружающим.

13. Каково ваше жизненное кредо: чем вы живете, каковы ваши ценности? Удовлетворяет ли это кредо вашим потребностям? Если нет, смените его.

14. Нравитесь ли вы себе такими, какие вы есть? Действительно ли вы счастливы быть собой? Если нет, то опишите, кем бы вы хотели быть. Изучите себя. Медитируйте, молитесь, делайте упражнения, находите время для ежедневного изучения самого себя.

15. Как только вы узнаете себя лучше, вы сможете укрепить свой бренд и будете следовать своему кредо более последовательно. Да, это потребует от вас определенных усилий, но ведь это важнее всего.

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ
Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте документацию разделов: «Overcoming Adversity», «Seeking Balance via Connection», «Power Boosters», «New Illusion Worksheet» и «Future Planning Worksheet». Ознакомьтесь также с содержанием раздела «Развитие личности».

Правило 5
Противодействие отказам и уклонение
от неудач
О галлонах чая, заваренных во время обучения
мастерству гейши... и о семизначной ошибке

Конец света не наступит никогда хотя бы потому, что
в Австралии уже наступил завтрашний день.

Чарльз М. Шульц 

Ч

ТО ЯВЛЯЕТСЯ ГЛАВНЫМ СДЕРЖИВАЮЩИМ ФАКТОРОМ в реализации наших мечтаний? Опасение получить неудачный результат. Поэтому давайте поговорим именно об этом. Рано или поздно все мы совершаем ошибки. На практике вы можете столкнуться с множеством неудач. Вы боитесь все испортить, сделав неправильный шаг? Что ж, тогда вам лучше заняться какой-нибудь простенькой бюрократической работой, не подразумевающей особой ответственности. Если же вы хотите быть успешным предпринимателем, должны будете научиться рисковать и использовать все шансы, даже если при этом вам иногда придется терпеть поражение.

Теперь спросите себя: как бы вы поступили, если бы вам был гарантирован ошеломляющий успех? Разве он не стоит риска? Когда вы пытаетесь что-то получить и вам это не удается, вы ведь ничего не теряете. Вы не имели этого прежде, не имеете и теперь. Я не хочу показаться неисправимой оптимисткой, но давайте усвоим главное: вполне возможно, что, взяв на себя определенный риск, вы потеряете время, силы или деньги. Они могут быть «потеряны» на каком-то этапе вашего продвижения к цели, но в конечном итоге вы приобретете опыт, знания, новые связи и идеи. Я обнаружила, что каждый риск приводил к получению долгосрочной выгоды даже при том, что я не всегда видела ее изначально. Я уверена, что вы не всегда и не во всем будете достигать успеха, но это не означает, что вы должны уклоняться от игры. Вы играете для того, чтобы выиграть, а не для того, чтобы не проиграть. Вы сможете достаточно легко пережить любую неудачу, если будете следовать основному правилу — извлекать выгоды даже из своих падений. Только в этом случае боль от падения будет компенсироваться ценностью тех уроков, которые вы сможете из него извлечь.

Флирт над пропастью

Я — живой пример человека, потерпевшего массу неудач. Если вы считаете, что потерпели крах в каком-то деле, то послушайте мою историю.
____________________

В

ас когда-либо бросали по неизвестной причине? Вам когда-либо приходилось выполнять ненавистную работу? Вам доводилось оказываться в обеих этих ситуациях одновременно? После того как Билл Гейтс меня бросил, я размышляла над полученным опытом с женской точки зрения. Я получила отказ. На самом деле я никогда всерьез не задумывалась о своей женственности. В кои-то веки мне удалось зацепить шикарного знаменитого парня, эмоционально привязаться к нему и в итоге все потерять. Дыхательная гимнастика в насыщенном тестостероном помещении компании Microsoft не могла мне помочь.

Листая в своем офисе журнал Vogue, я была поражена фотографией гейши. Эй... может быть, это как раз то, что нужно... Сочетание женственности и власти. Гениальная бизнес-идея озарила мой разум. Помимо струящегося шелка и атласа кимоно, помимо грима, создающего эффект фарфоровой маски, ничто на свете не звучит так же женственно, как слово «гейша». Да, я стану первой американской гейшей в Японии. Я буду штурмовать этот рынок и завоюю его. Я стану основательницей компании American Geisha Incorporated и, возможно, даже буду продавать франшизы, выпущу акции и заработаю на этом кучу денег. Тогда я смогу наконец избавиться от золотых наручников Microsoft и уйду отсюда, не оглядываясь назад.

Эта идея показалась мне блестящей и оригинальной, и я не могла поверить в то, что она до сих пор не приходила в голову кому-нибудь другому. Я кинулась искать преподавателя, который мог бы обучить меня искусству гейш. Мой план состоял в том, чтобы обучаться ночью, а днем продолжать работу в Microsoft.

В своем крошечном кафе рядом с Японским садом в Сиэтле госпожа Накамора начинает мое обучение с того, что пытается снять с меня мерки. Стянув прищепками мои джинсы и майку, она отстраняется, наклоняет свою голову набок и, изучая меня оценивающим взглядом, говорит: «Путь гейши, мир Цветов и Ив открыт не для каждой. Требуется по меньшей мере 5 лет обучения жестам, танцам, игре на сямисене
, овладения искусством общения. — Она ходит вокруг меня, рассматривая сверху донизу. — Вам придется носить очень тяжелое и неудобное кимоно, очень тяжелый неудобный парик, толстый слой неудобной косметики. И туфли...»

— Тоже неудобные, да?

— Правильно. Вы должны будете говорить по-японски. Каждую ночь вам придется развлекать неприятных пьяных мужчин, часто до самого рассвета.

Хех, да я и так провожу целые дни в обществе неприятных мужчин. Только трезвых. У пьяных, по крайней мере, есть оправдание.

— Замечательно. Когда мы начнем?

— В следующий вторник, 18:00.

Мое обучение начинается с правильной осанки и этикета. Госпожа Накамора хочет, чтобы я овладела изяществом и умением держать равновесие, что крайне важно для того, чтобы стать успешной гейшей (японское слово, в переводе означающее «человек искусства»). Я выказываю страстное желание войти в этот экзотический мир Цветов и Ив.

— Стань прямо, плечи назад, не горбись, как старуха.

— Не вытягивай голову, как черепаха из панциря.

— Балансируй легко, не вертись из стороны в сторону, как рыба.

*
 *
 *

После 2 месяцев освоения невесомой походки — которая стоила мне очень даже весомых усилий — мы переходим в чайный домик, который, по словам госпожи Накаморы, «доконает меня». Я надеюсь, что на самом деле все будет не так страшно. Я также надеюсь, что она повременит с уроками игры на сямисене, этом японском банджо. Дело в том, что я никогда не питала особой любви к струнным инструментам.

Пока мне везет. Мы приступаем к изучению чадо — дотошной японской чайной церемонии. Я повторяю урок раз за разом. Иногда я волнуюсь и добавляю в воду слишком много заварки. В другой раз я отвлекаюсь и вода кипит слишком долго. Вода получается то слишком горячей, то слишком холодной. Часто при использовании венчика я расплескиваю кипяток по всей поверхности низкого лакового столика. В такие моменты стоящая надо мной госпожа Накамора страдальчески закатывает глаза.

— Повтори еще раз. Отмеряй тщательнее. Нагревай воду до появления маленьких пузырьков. Не доводи до кипения. Будь терпелива.

— Еще раз. Не напрягай запястье, когда работаешь венчиком. Будь грациознее.

— Еще раз. Наливай медленно. Мед-лен-но. Не проливай. Не торопись.

— Еще раз. Сначала сядь правильно, потом наливай. Держись подобающе.

— Еще раз. Опускайся на колени как леди, а не как ковбой. Не забывай про осанку.

— Еще раз. Держи равновесие. Не садись на задницу, когда наливаешь. Ты должна выглядеть изысканно.

— Еще раз.

— Еще раз.

— Еще раз.

Когда у меня все получается правильно, я чувствую это, поскольку водоворот запахов свежескошенной травы и сена сплетается в единую нить сексуального пара, который, обольстительно колыхаясь, поднимается вверх, вверх, вверх. Тогда госпожа Накамора пробует на вкус мой чай, такой же крепкий, как ее собственный.

Даже при том, что я могу обучаться только одну ночь в неделю, мне приходится уделять пристальное внимание этим урокам. Я говорю госпоже Накаморе, что она непременно получит от меня акции American Geisha Inc. В ответ она прикрывает рот пальцами левой руки, хихикает и протягивает правую руку, чтобы взять у меня деньги за обучение.

* 
* 
*

Месяц спустя госпожа Накамора говорит мне, что я заслужила имя гейши: «Я буду называть тебя Ичисаку, что означает “первое цветение”, в качестве напоминания о том, что, как и вишневое дерево, ты должна сначала зацвести, а потом уже стать настоящей гейшей».

Днем я занимаюсь программированием, а ночью превращаюсь в гейшу. В одну из таких ночей в город приехал старый друг госпожи Накаморы. Господин Ниши — японский бизнесмен, и госпожа Накамора хочет, чтобы я поделилась с ним своей идеей относительно American Geisha Inc.

— Хадзиме маситэ [рад встрече с вами], Ичисаку-сан, — улыбается мне господин Ниши.

— Доо итаси маситэ [благодарю вас], Ниши-сан, — отвечаю я низко кланяясь, поскольку я — гусеница, желающая стать бабочкой, находящаяся на самом нижнем уровне экзотической цепочки питания. Но сейчас время для чая. Я нагреваю воду до идеальной температуры, мягко смахиваю в нее мелкий чай и опускаюсь на колени, чтобы наполнить чаем чашку господина Ниши. Затем я поднимаюсь, перехожу к госпоже Накаморе, вновь опускаюсь на колени и наполняю ее чашку. Ничего не упало и не пролилось. У меня получилось, возможно, даже лучше, чем я мечтала.

— Вы совершенно уникальны, Ичисаку, — Ниши кивает. — Однажды, когда вы закончите обучение, возможно, я представлю вас покровителю. Так как я уже являюсь таковым, я не могу предложить вам себя в этом качестве.

— Спасибо, Ниши-сан. Для меня большая честь удостоиться вашего внимания. Господи, неужели я только что это произнесла? В самом деле? Для-меня-большая-честь-удостоиться-вашего-внимания — да такую фразу трудно даже проглотить, не говоря уж о том, чтобы произнести ее вслух, ни разу не фыркнув в рукав кимоно. О, скорее бы мне уже стать настоящей гейшей, чтобы не заниматься всей этой подхалимажной ерундой.

После ухода господина Ниши Накамора обращается ко мне, в ее глазах сияет гордость.

— Хаи [да, правильно], — выдыхает она. — Когда-нибудь у тебя появится покровитель, Ичисаку. Хаи.

— Хаи, — вздыхаю я, потягивая опьяняющий чай. Она позволила мне бросить мимолетный взгляд на великолепный мир Цветов и Ив, и я хочу больше, больше, больше. Да, я стану гейшей. Да, я буду развлекать могущественных мужчин. Да, я буду богатой, независимой, неприкосновенной. Моя жизнь наполнится красотой и искусством. Я буду бабочкой, порхающей с вечеринки на вечеринку, между нетерпеливыми поклонниками, всегда желающими получить больше и никогда не могущими это сделать.

На следующей неделе госпожа Накамора говорит мне: «Нужно очень, очень много работать, Ичисаку, чтобы стать гейшей, получить покровителя, строить бизнес».

— Сумимасен [извините меня], Накамора-сан. Я знаю, что мне до этого еще очень далеко, но не могли бы вы объяснить мне роль покровителя?

— Хаи, Ичисаку. Если после многих месяцев общения клиент посчитает гейшу самой привлекательной, он предлагает ей стать ее покровителем. Проводится церемония, и гейша становится привязанной к своему покровителю.

— В каком смысле привязанной?

— Она принадлежит ему особым образом. Она может развлекать других клиентов, но не так, как она развлекает своего покровителя.

— То есть она развлекает его особым образом? Как же?

— Гейша не может спать с другими мужчинами. Только с покровителем.

— Спать?! В смысле, заниматься сексом?

— Хаи. Все гейши зависят от покровителя. Гейши живут на о-о-очень широкую ногу. С покровителем гейша может иметь богатое будущее, собственность, например свой дом, акции, облигации, накопления. Если покровителя нет, гейша связывает себя с домом, который ее содержит.

— Правильно ли я поняла вас: покровитель дает гейше деньги, и она занимается с ним сексом?

— Их связывают куда бо-о-олее тесные отношения чем это, Ичисаку, намно-о-ого более.

— Да, но...

— Но если ты хочешь услышать, как любите говорить вы, американцы, «резюмирующий вывод», тогда хаи, ты права.

Права! В течение 4 месяцев каждую ночь вторника я терпеливо обучалась, чтобы только теперь узнать, что, если я все же реализую свою идею с American Geisha Inc, я по сути стану банальной сутенершей. А если я захочу просто быть гейшей, то непременно должна буду стать чьей-то собственностью.

Почему она не объясняла мне все это во время наших занятий, всех этих чайных церемоний? И почему я сама не узнала об этом? О какой независимости я мечтала? Какой еще высокий статус? Какая порхающая бабочка? Поклонник? Да — один, и не тот, кого выберу я, а тот, кто захочет получить меня, владеть мной. Ох.

— Накамора-сан, вы были добры ко мне в течение последних

4 месяцев. Я чувствую себя глупой. Я не знала, я недостаточно разобралась в мире Цветов и Ив.

— Что тебя беспокоит, Ичисаку? Роль покровителя?

— Да. Я не чувствую себя... не могу быть... вещью покровителя.

Я просто...

— Гейши — очень уважаемые люди в Японии, Ичисаку. Здесь, в Америке, японские обычаи и традиции не всегда понимают правильно.

— Мне очень жаль... — Я наклоняюсь вперед, освобождаю из кимоно ее крошечные мягкие руки и беру их в свои, большие и жесткие. Ее глаза широко распахиваются. Мой интимный жест, мое неподобающее прикосновение поражает ее. — Домо [спасибо], Накамора-сан. Домо аригато годзаймас [огромное спасибо].

Накамора-сан лишь молча смотрит на меня. Я держу ее руки, сжимаю и отпускаю. Затем кланяюсь, поворачиваюсь и медленно ухожу. Ухожу, не оглядываясь назад.

Гусеница уползает прочь. Прочь от мира Цветов и Ив, прочь от мифической многомиллионной бизнес-империи, прочь от фантазии о женской власти. Назад в свой офисный закуток, обратно на старт.

____________________

Извлечение пользы из неудач

Отрицательным итогом моего приключения было то, что я действительно вернулась в точку отсчета. Я решила, что, вместо того чтобы сосредоточиться на ошибках, я подумаю, что нужно сделать, чтобы избежать их в следующий раз.

Мой первый вывод заключался в том, что сразу после получения неудачного опыта необходимо предпринимать некоторые шаги, но при этом не слишком значительные. Это позволяет убить время и отвлечься от мыслей о поражении, чтобы восстановить силы и ясность ума. Если бы я последовала этому совету после неудачи в отношениях с Биллом, то смогла бы уберечь себя от авантюры с американской гейшей. Но я позволила негативным эмоциям руководить моими поступками и в результате тут же получила следующий неудачный опыт. Если бы я взяла тайм-аут, то поняла бы, что лучшим вариантом было бы не окунаться с головой в следующий проект, а дать себе время на восстановление. Здесь все, как в личных отношениях: новая связь непосредственно после неприятного разрыва старых отношений очень редко способствует ослаблению боли. Вы просто откладываете переживания на потом. И менее болезненными они от этого не становятся.

Так как же поступить, если вы чувствуете, что не можете избавиться от последствий своей неудачи? В этом случае вы можете сделать вот что. Во-первых, вам необходимо заняться чем-нибудь приятным. Заведите себе новое хобби, запишитесь на курсы интересной для вас тематики или поработайте в качестве волонтера. Все это поможет вам восстановить уверенность в себе, не идя при этом на серьезные эмоциональные риски. Даже один или два часа в неделю, которые вы посвятите подобным занятиям, привнесут в вашу жизнь дополнительную энергию и напомнят о многих ваших талантах. Изучите доступные вам возможности участия в общественной деятельности, позволяющие вам испытать новые ощущения без существенных затрат времени.

А можно составить подробный список характеризующих вас позитивных качеств исходя из мнений ваших знакомых. Попробуйте получить эту информацию за чашкой кофе или во время общения по электронной почте.

После того как вы опросите несколько человек, вы заметите, что их ответы во многом перекрываются. Прикрепите составленный список своих положительных качеств на зеркало в ванной комнате. Еще один экземпляр этого списка положите в свой бумажник, чтобы иметь возможность перечитывать его по крайней мере 2 раза в день. Знание сильных сторон поможет вам понять, как бы вы могли применить их на практике.

Второй вывод заключался в том, что, столкнувшись с неудачей, я не потерпела крах. Фактически я даже извлекла из этого некоторую пользу. Хотя моя бизнес-идея оказалась неосуществимой, я по крайней мере приобрела шарм и сдвинулась с мертвой точки (вместо того чтобы бесконечно жаловаться на судьбу). Опыт гейши позволил мне укрепить мою веру в то, что у меня есть хорошие способности к самореализации. Если уж Накамора и Ниши оценили мой потенциал, я далеко не безнадежна. Какие еще из своих навыков я могла бы реализовать на практике? В конце концов, возможно, это помогло мне достичь высшей степени уверенности в своих силах, как у Билла Гейтса.

И, наконец, возможно самый важный из вынесенных мной уроков заключался в том, что я научилась отделять свои личные потребности от бизнес-устремлений. Я хотела основать компанию American Geisha не из желания действительно создать фирму, а из желания самоутвердиться — выяснить, как стать женственной и неприступной, и найти выход из сложившейся ситуации. Компания не может исправить вас или вашу жизнь. Да, создание компании или работа в ней, безусловно, открывает потрясающие возможности для вашего развития, но личную жизнь сюда вмешивать не стоит. Моя конкретная цель не могла быть достигнута в бизнесе; для ее достижения скорее требовалось более глубокое самопознание и приобретение жизненного опыта. Кроме того, я научилась проводить предварительные исследования до того, как с головой окунуться в новый, незнакомый проект.

Ну и, конечно, еще одним неоспоримым плюсом было то, что теперь я умела делать сногсшибательный чай.

В итоге неудача придала импульс моему движению вперед. Я научилась рассматривать бизнес отдельно от себя, открыла свой потенциал, добилась определенной уверенности. И я решила забыть о своей неудаче с Биллом Гейтсом, потому что я стала им. Я изменила жизнь к лучшему, несмотря на то что не это было целью моих устремлений. Используя опыт, полученный в истории с American Geisha, в качестве трамплина, я смогла более глубоко проникнуть в тонкости другого бизнеса и в рамках новой компании Corporate Computing International (CCI) предложить высококачественный продукт крупнейшим компаниям, входящим в список Fortune 1000. Когда CCI конкурировала с бухгалтерскими фирмами «Большой шестерки», я уже не была так напугана, как, возможно, была бы, не имей я предыдущего, пусть и неудачного опыта. На основе полученных знаний и сделанных выводов на этот раз мне удалось создать правильную компанию и продать редкий продукт на малознакомом рынке. Я извлекла выгоды из своей неудачи.

Компания CCI очень успешно работала в течение 2 лет. А затем наступил декабрь 1994 года.
____________________

И

з моего факса вылезает первая страница статьи, опубликованной в журнале Wired. Я читаю, и мои ноги подкашиваются, я падаю на пол. Статья посвящена моему учителю медитации Раме (о котором я более подробно расскажу в главе 7) и его «темному культу», который «проповедует бизнес-мошенничество». О чем они говорят? Я продолжала читать. О боже, — в нескольких абзацах этой статьи я упомянута как один из главных последователей этого «культа!» Получается, что каждому, кто учился у Рамы, промывают мозги до такой степени, что он начинает разрушать корпорации, и я — один из главарей этой банды. Эй, у моей компании 700 клиентов, входящих в список Fortune 1000! Чтобы заполучить их, я работала не щадя себя по 80-90 часов в неделю, живя на самолетах и в гостиницах. Меня буквально трясет. К этому моменту я вижусь с Рамой лишь несколько раз год. Я не знаю, что в рассказе о нем является правдой, а что ложью, но одно мне понятно: подмою репутацию и репутацию моей компании заложена бомба.

Этот человек — идеальный образ отца, который учил меня думать, поощрял мой духовный путь и защищал меня в своем ашраме от ошибок молодости. Я всегда считала его представителем сил добра; я была счастлива передать ему половину CCI, тем более что взамен я получала бесплатный штат «продажников» из числа его студентов. А получаемая им прибыль могла пойти на открытие новых медитационных центров.

Конечно, у нас с Рамой были разногласия. Я неоднократно предлагала ему снизить плату за обучение, забирать у монахов меньшую часть их доходов, чтобы они могли сделать накопления на старость. Конечно, он выгонял меня за непослушание. Но я не могла быть вдали от ашрама долго, потому что считала его своим домом.

Я звоню Раму, чтобы получить поддержку, а он настаивает, чтобы я передала ему еще 10 % CCI. Я отвечаю, что 50 % моей компании, которые он уже имеет, являются и без того достаточно щедрым взносом. Тогда он обещает наслать на меня своих адвокатов и начинает угрожать мне. Когда наши отношения успели настолько измениться? Духовный учитель, угрожающий своему ученику и требующий от него больше денег? Теперь мне все ясно: Рама стал совершенно другим человеком. Я должна распрощаться с этой иллюзией. В следующий раз, когда он звонит мне, я говорю: «Пожалуйста, возьмите ваши 50 %, и давайте разделим компанию». Он снова угрожает мне, поэтому я добавляю: «Иначе я просто избавлюсь от этого бизнеса только для того, чтобы не иметь дела с вами».

Если вы считаете, что я была в этой истории наивной жертвой, позвольте мне кое-что объяснить. Во-первых, я и раньше чувствовала, что в мире Рамы происходят странные вещи, но старалась игнорировать эти тревожные ощущения. Множество раз. Я встретила его, когда мне было 17, и в тот момент он заменил мне отца, поэтому могла ли я судить его? Во-вторых, все неприятности возникли, поскольку я не хотела признать тот факт, что Рама являлся мастером манипулирования. Обычно все происходило следующим образом: допустим, я подвергла сомнению его действия в каком-нибудь чувствительном, например, финансовом вопросе. Он отвечал на это, что я недостаточно духовно развита для того, чтобы разобраться в ситуации. Мой внутренний голос тут же начинал вопить: «Вот видишь? Я же говорил тебе — не надо его расспрашивать!» В результате я отступала и бичевала себя в течение нескольких сотен часов. Становясь старше и уверенней в себе, я продвигалась все глубже, изображала из себя сыщика Коломбо и в итоге вынуждена была признать, что действительно не могу ничего понять. В результате я попадала в еще большую зависимость, чем прежде. Моя первая ошибка состояла в том, что я позволяла помыкать собой. Моя вторая ошибка заключалась в том, что я вовремя не сказала себе: «Стоп! Это вовсе не духовное прибежище!» — и не кинулась сломя голову в сторону ближайшего выхода из ашрама.

Четыре ключевых сотрудника CCI внезапно увольняются «без объяснения причин». Мой бизнес сокращается. Я трачу массу времени только на то, чтобы затыкать образующиеся дыры. В 1995 году я пытаюсь продать компанию, которая быстро идет ко дну. Я решаю предъявлять журналу Wired иск за клевету, обрекая себя на серьезные эмоциональные проблемы, затянувшиеся на 2 года.

Заканчивается все тем, что я продаю CCI всего за третью часть реальной стоимости. Я теряю на этой сделке приблизительно 8 млн долл. и вынуждена восстанавливать свой бизнес и свою репутацию с нуля. И все потому, что в свое время я утратила лидерские качества ради того, чтобы стать последователем Рамы, выбрала путь достижения причастности к власти вместо того, чтобы создать собственную власть. Помимо всего прочего, поскольку моя самооценка жестко привязана к успехам моей компании, она падает практически до нуля, пока я не начинаю создавать новый бизнес. Но и это еще не все! Wired и я урегулировали свой спор без судебного разбирательства, но и это не помогло — журнал San Francisco Chronicle напечатал пресс-релиз Wired, в котором утверждалось, что именно они выиграли дело! (Что ж, по крайней мере после этого случая Wired создал подразделение, занимающееся проверкой публикуемых фактов.) Та памятная статья в Wired была права в одном: Рама владел гораздо большим количеством особняков и экзотических автомобилей, чем я предполагала. Я больше никогда не общалась с этим человеком. Через несколько лет после описанных событий он покончил жизнь самоубийством.

____________________

Часть меня хотела бы, чтобы все эти жизненные уроки, которые я получила, не обходились бы мне столь дорого — хотя я не буду утверждать, что они обошлись мне в 8 млн долл. и несколько лет жизни, — но из них можно сделать несколько очень важных выводов. Прислушивайтесь к своим инстинктам и делайте то, что они вам подсказывают. И если вы следуете этому принципу, успех вам обеспечен.

Следующий важный вывод заключается в необходимости извлечения выгод из неудач. Из инцидента с Wired мне стало ясно, что пришло время, когда я должна была наконец-то взять контроль над своей жизнью в собственные руки. Кроме того, я должна была больше заботиться о себе. До этого я воспринимала себя как сильную деловую женщину, которую нелегко побороть. Но как в таком случае я оказалась в ловушке, расставленной Рамой? Я терзала себя этим вопросом, но так и не смогла найти ответа. В то время мне необходимо было изыскать внутренние резервы, чтобы урегулировать все возникшие сложности в работе и успокоить наших клиентов, причем одновременно. Со временем мне удалось активизировать свой бойцовский дух (см. приведенные ниже рекомендации по поведению в трудной ситуации), и я наконец осознала, что совершенно неважно, каким путем я буду пробиваться к успешному финалу. Возможно, мне придется вынести несколько серьезных ударов и оскорблений, но в итоге я смогу преодолеть все эти испытания. Я осознала этот факт и стала меньше бояться двигаться вперед. Теперь, когда я думаю: «Что самое плохое может со мной случиться?» — я не могу придумать ничего более ужасного, чем то, что мне уже довелось пережить! Опыт, преподнесенный мне историей с Рамой и статьей в Wired, в итоге самым чудесным образом помог мне обрести внутреннюю силу. Это была несомненная выгода, которую мне удалось извлечь из своей неудачи.

Еще большая выгода из этого ужасного опыта заключалась в том, что я наконец научилась просить помощи. Атака на меня была слишком мощной, слишком интенсивной и слишком разрушительной, чтобы я могла отбить ее собственными силами. Я была вынуждена сбросить свою маску героя-одиночки и признать, что я нуждаюсь в надежном плече, на которое могла бы опереться. В 32 года я наконец позволила себе впервые обратиться за посторонней помощью.

Помните, что человеку свойственно пропускать через себя все неудачи и ошибки, но вы можете выбирать. Эмоциональная реакция может привести к принятию сомнительного бизнес-решения (например, подача судебного иска), которое в большинстве случаев приведет лишь к бесполезной трате времени, энергии и денег. Другое дело — если ваше безукоризненно честное имя оказалось запятнанным просто потому, что ваша профессиональная деятельность или ваши слова представляли для кого-то угрозу. Все мы вправе выбрать для себя спокойную жизнь. Но если вы стремитесь изменить мир, наверное, вам так или иначе придется наступить на чью-то мозоль. Поэтому готовьтесь к преодолению трудностей.

Не изменяя настоящее, мы вручаем прошлому судьбу нашего будущего. Пока вы не измените свой подход, вы будете повторять старые ошибки. Попав в трудную ситуацию, спросите себя: что я должен сделать, чтобы как можно быстрее восстановиться и укрепить свои позиции? После того как я прочла статью в Wired, я в течение приблизительно 12 часов жалела себя. После этого последовали несколько трудных дней, когда я задавалась вопросом, закончится ли вообще когда-нибудь этот ужас. Но я знала, что должна подняться выше мелочности этого публичного обвинения, отряхнуться и, отойдя в сторону, ожидать окончания агонии.

Вы неудачник! Вы лучший!

Помните, я говорила о том, что все в этом мире иллюзия? Вот история, которую полезно будет вспомнить и тогда, когда люди относятся к вам недоброжелательно, и тогда, когда они расточают вам похвалы.

____________________

Некогда в крошечной хижине, стоящей на холме у входа в деревню, жил монах. Он был отшельником, лишь изредка спускался в деревню за пищей. Однажды одна из живущих в этой деревне молодых женщин забеременела, и, когда возмущенный отец потребовал, чтобы она назвала имя своего любовника, она указала на монаха. Возбужденная толпа жителей деревни поднялась на холм и вломилась в хижину монаха.

— Ты опозорил буддизм! — кричали они. — Все эти годы мы подавали тебе милостыню, а в ответ ты обрюхатил одну из наших женщин! Как тебе не стыдно?! Как ты смеешь называть себя святым человеком?!

— Так ли это? — сказал монах и погрузился в медитацию.

Через некоторое время ребенок родился. Отец молодой женщины снова пришел на холм и вручил ребенка монаху. «Вот. Ты должен сам позаботиться об этом внебрачном ребенке. Ты создал эту проблему, ты и живи с ее последствиями».

— Так ли это? — ответил монах. Он принял ребенка и вернулся к своей медитации.

Прошло еще несколько недель, и молодая женщина обратилась к отцу со словами раскаяния в том, что она ложно обвинила монаха. Она рассказала отцу, что монах был ни при чем, что настоящий отец ребенка уехал из деревни и она хотела воспитать ребенка сама. Ее отец снова отправился на холм, на сей раз в сопровождении других жителей деревни.

— Пожалуйста, прости нас за эту ошибку. Нам очень жаль. Ты действительно святой человек — ты безропотно воспринял наши жестокие слова и взял на себя заботу об этом ребенке. Теперь мы освободим тебя от этого бремени. Сам Будда поет тебе хвалу, и все высшие силы улыбаются тебе как величайшему монаху из всех, когда-либо живших на этой земле.

— Так ли это? — сказал монах и продолжил медитировать.

Мораль этой истории отнюдь не такая, как вы могли бы подумать: «Не делай ничего, и все будет хорошо». Нет. На самом деле она такова: «Не сгибайся под тяжестью общественного порицания и не возносись, когда люди хвалят тебя». Ничто не изменяет вашу внутреннюю ценность.

____________________

Спустя 4 года после публикации той злополучной статьи и после того, как старый штат сотрудников Wired был заменен группой настоящих профессионалов, мне удалось пообщаться с некоторыми из них, и я спросила, какова была цель той статьи о Раме. Они посмотрели на меня с усмешкой и ответили: «Элементарно, Кристина. Они просто хотели продать как можно больше экземпляров журнала». О боже, до чего же я была глупа! Все дело было только в продажах. Я сразу вспомнила слова безымянного русского наемного убийцы, которые любил повторять мой друг Барри: «Ничего личного. Только бизнес». Иногда, друзья мои, вы должны пустить все на самотек Если вас поливают грязью, не обращайте на это внимания. Если вы не будете реагировать на подобные выпады, от вас быстро отстанут.

В конце 1990-х новый штат сотрудников журнала Wired написал обо мне яркую статью, когда я запускала свой первый венчурный фонд — Artemis Ventures. В 2005 году они же рекомендовали меня CNN в качестве эксперта. Спасибо, Wired. Я думаю, что мы забыли старые обиды.

Упав семь раз, поднимитесь восемь

На мой взгляд, неудачи делятся на два вида. Первые имеют внутренние причины: вы не провели достаточно глубоких предварительных исследований, приняли неудачное решение (вспомните мой опыт гейши) или принизили собственную значимость, позволив кому-то другому психологически влиять на ваши поступки (мой опыт с Рамой). Второй вид неудач поражает вас извне. Вы сделали все возможное — применили закон привлечения, сосредоточились на положительном результате, упорно трудились, заплатили по всем своим обязательствам, но мир не пошел вам навстречу. Или, возможно, просто настало ваше время пройти испытания и научиться бороться с трудностями. В случае возникновения проблем второго вида спросите себя, сделали ли вы все от вас зависящее, чтобы изменить ситуацию в лучшую сторону. Если да, то пустите все на самотек; в противном случае извлеките для себя полезный опыт на будущее. Такой подход действует сродни лекарству.

Несколько лет назад я встретила весьма перспективную команду, собиравшуюся создать компанию, которую по всем признакам ожидало невероятное будущее. Вместе мы смогли привлечь несколько миллионов долларов венчурного капитала для финансирования, профессиональных исполнителей и поднять продажи. Компания быстро продвигалась к уровню рентабельности в течение примерно 6 месяцев. Затем на самом пике ее коммерческого успеха случился взрыв «фондового пузыря» интернет-компаний. Финансисты сникли и прекратили выписывать чеки. У компании быстро закончились деньги. Двое из семи членов правления хотели финансировать компанию, но их собственных средств не хватало для того, чтобы покрыть весь объем расходов. Большинство инвесторов выбросили белый флаг, и, после того как поиск альтернативных финансовых источников закончился безрезультатно, компания закрылась. Исполнительный директор распродал активы и распустил штат.

Члены инициативной группы, стоявшие у истоков компании, собрались и проанализировали тот опыт, который им удалось извлечь из неудачно завершившегося проекта. Теперь они знали, кто из них больше подходит для выполнения определенных обязанностей, разобрались в сложной структуре финансирования, получили представление об организации каналов продаж и, самое главное, смогли на собственной шкуре испытать, что означает быть предпринимателями. Сегодня все члены группы нашли достойное применение своим знаниям и навыкам. Некоторые из них создали новые фирмы, другие стали работниками крупных корпораций, третьи пробуют свои силы в науке. Но чем бы они сегодня ни занимались, они не надеются на внешнее финансирование. Они научились рассчитывать только на собственные силы и стремятся к более естественному развитию своих новых компаний, избегая сверхвысоких рисков венчурного финансирования.

В некоторых случаях, когда вы терпите сокрушительное поражение, должно пройти довольно много времени, прежде чем вы будете готовы извлечь выгоды из своего неудачного опыта. В этом случае вы, возможно, захотите принять меры, направленные на снижение уровня вашей чувствительности. И лучший, на мой взгляд, способ — «Вечеринка отказов», описание которой приведено в конце данной главы.

Вам отказывают? Сохраняйте спокойствие

Отказ, в отличие от неудачи, бывает только внешним. Отказ или отвержение подразумевает ситуацию, когда другие не хотят иметь с вами дела. Я сталкивалась с отказом от сотрудничества со стороны потенциальных работников («я не хочу заниматься этой вонючей работой»); моих штатных сотрудников, которые увольнялись или неправильно трактовали свои обязанности (более подробно об этом рассказывается в главе 7); потенциальных клиентов (их было очень много), которые не хотели покупать то, что я продавала; мужчин, которые не хотели завязывать со мной отношения; друзей, которые решали, что я недостаточно хороша для них. Что ж, когда мне говорят «нет», я говорю: «Следующий!» Помните «мантру противостояния отказам»: «Кому-то нравится, кому-то — нет. Не страшно! Желающие все равно найдутся».

Всегда есть кто-то, кому нужно то, что есть у вас. Продолжайте смотреть по сторонам, спрашивать, сохраняйте уверенность в себе и сосредоточьтесь на поисках этого человека. Я повторяла мантру отвергнутых множество раз, когда мой агент пытался пристроить мою первую книгу, которая к тому времени была отклонена 22 издателями. Я вносила в нее изменения, и в итоге получилась совсем другая книга — именно ее вы сейчас читаете. После 17 отказов мы все же продали ее. Это случилось, как только я приняла решение о том, что, несмотря на 39 отказов, книга обязательно увидит свет, даже если мне придется публиковать ее за свой счет. Такой подход позволил мне снизить степень своей чувствительности к отказам и сосредоточиться на том, чтобы найти редактора, который действительно вникнет в то, о чем в ней говорится.

Некоторое время назад меня попросили выступить перед группой сотрудников одной потребительской компании. Они испытывали определенные трудности в работе, стабильно уступали своим конкурентам на протяжении нескольких кварталов. Руководство решило, что проблема заключается в недостаточной инициативности членов этой команды, и, таким образом, моя работа заключалась в том, чтобы побудить их к принятию более серьезных рисков, ответственности, а также к более активному применению новых методов продаж. Я провела несколько телефонных разговоров с представителями руководства и думала, что достаточно точно представляю себе сложившуюся ситуацию. Однако для пущей уверенности я дополнительно согласовала свою презентацию с экспертами в области проведения подобных мероприятий.

Во время презентации я наблюдала за аудиторией и отметила две совершенно разные ответные реакции. Первую демонстрировали улыбающиеся и согласно кивающие менеджеры. Вторую выдавали нахмуренные и ушедшие в глухую оборону члены команды. Аудитория была достаточно вежлива все то время, пока продолжалось мое выступление, но полученные после его окончания письменные отзывы оказались ужасными. Они были полны личных оскорблений и пропитаны враждебностью. Позже стало ясно, что эти люди не имели никакого желания брать на себя дополнительный риск, ответственность или внедрять новшества. Менеджмент этой компании просто бросил меня в логово враждебно настроенных, деморализованных людей в ожидании того, что я сотворю чудо.

После ознакомления с этими отзывами я подготовила для самой себя замечательную речь. Она начиналась так: «Не принимай это на свой счет».

Урок усвоен. Теперь я всегда прошу о предварительной встрече с несколькими из членов группы, с которой мне предстоит работать, поскольку для достижения успешного результата необходимо услышать мнения разных сторон. В результате я получаю возможность подготовиться и изменить враждебный настрой аудитории на оптимистичный (или, по крайней мере, на способствующий восприятию того, о чем я говорю в своем выступлении).

Сложные ситуации будут преследовать вас на протяжении всей жизни, если вы не будете чураться риска. Далее приводятся советы, которые помогают мне в таких случаях удержаться в седле.

· Помните, что все происходящее — всего лишь иллюзия. Любая неудача приносит свои выгоды; любой успех таит в себе опасности. Извлекайте полезные для себя уроки и двигайтесь дальше.

· Восстановите в памяти ваши стимулы. Проведите день наедине со своими мечтами. Не предпринимайте в этот день никаких действий, просто дайте вашим мечтам возможность вновь обрести крылья.

· Используйте в своих интересах закон привлечения: думайте о том, что вернет вас к жизни, о людях, которые могут помочь вашему восстановлению и возвращению на путь, ведущий к главной цели, о тех местах, куда вы попадете, если продолжите движение вперед. Посмотрите фильм «Загадка» (The Secret).

· Если люди говорят вам: «Вы не сможете» или «Это плохая идея», поздравьте себя — обычно это означает, что вы на правильном пути.

· Иногда вам придется менять внешний вид, относитесь к этому без сожалений. В случае необходимости меняйте свой образ, чтобы получить признание, которого вы заслуживаете, как это сделала я, чтобы привлечь клиентов из списка Fortune 1000.

· В самые трудные моменты успокаивайте себя тем, что вы все еще живы, можете изменить свою жизнь, свое окружение и даже весь мир. Вы проиграли один раунд, но не всю игру. Завтра все может измениться.

· Рискуя вывести из себя всех, кого уже достали надоедливые распространители, считайте, что «нет» означает «возможно». Кроме того, вы должны использовать наиболее эффективные способы воздействия на потенциальных клиентов, донося до них информацию о том, что у вас есть то, в чем они нуждаются (указывайте на возможные выгоды, которые они могут извлечь, ссылайтесь на положительные статистические данные, делайте акцент на том, что вы помогаете клиенту сокрушить его конкурентов).

· Примите на себя полную ответственность за собственную жизнь. Отбросьте любые мысли о том, что вы являетесь чьей-то жертвой. Это подразумевает отсутствие жалоб, обвинений или любых попыток изменить других людей!

· Когда отказ выбивает вас из колеи, займитесь тем, что может помочь другим людям. Займитесь благотворительностью. Это поможет вам не зацикливаться на негативе и вновь обрести надежду.

· Составьте и повесьте на видное место список ваших достоинств. Я до сих пор продолжаю пользоваться этим методом, который помогает поверить в себя и усилить чувство собственного достоинства.

Представляйте себе те вещи, которые вы хотели бы иметь в своей жизни. Лично я люблю воображать, что все мои цели уже достигнуты. Тогда мне проще сделать сказку былью. Вы можете устроить у себя несколько «Вечеринок отказов», вы можете повысить свой порог чувствительности к критике, и тем Не менее время от времени вы по-прежнему будете терпеть неудачи. Поэтому вам следует обязательно обзавестись группой поддержки, надежным партнером по бизнесу или закадычными друзьями. Все мы в моменты спада испытываем стресс или даже припадок безумия, но групповые занятия, готовящие нас к критическим ситуациям, могут творить чудеса. Практические занятия научат вас извлекать выгоды почти из каждой неудачи. Вы научитесь противодействовать отказам и уклоняться от проблем.

КАК УСТРОИТЬ «ВЕЧЕРИНКУ ОТКАЗОВ»

Одно дело — призывать вас не принимать отказы близко к сердцу, и совсем другое — следовать этому призыву. В данном случае важно снизить уровень чувствительности к неприятию ваших предложений. Драматург Жан Керр имел обыкновение делать вырезки из критических статей о своих пьесах и прикреплять их на зеркало в своей ванной комнате. Он день за днем смотрел на них, когда чистил зубы, и в конечном итоге обида ушла. Если этот метод вам подходит, замечательно, используйте его. Что касается меня, то я считаю наиболее эффективным методом снижения чувствительности участие в своеобразной психологической игре под названием «Вечеринка отказов».

Вариант А

Соберите 10 или больше участников (чем больше, тем лучше). Они могут быть вашими коллегами, друзьями, знакомыми или членами группы поддержки, или даже незнакомыми людьми, желающими принять участие в обучении.

Вот правила этой игры.

16. Каждый участник формулирует вопрос, который его интересует, например: «Вы согласились бы инвестировать 100 тыс. долл. в мою новую компанию?» — или: «Вы будете покупать мой новый продукт?»

17. Сформулировав вопрос, вы, перемещаясь по комнате, обращаетесь с ним к другим участникам игры. Они отвечают вам «да» или «нет» и, в свою очередь, задают вам свой собственный вопрос, на который вы также должны дать положительный или отрицательный ответ в соответствии с п. 3 правил.

18. Вы должны постоянно подсчитывать в уме, сколько раз участники игры обратились к вам с вопросами. Вы можете ответить «да» только на каждый десятый обращенный к вам вопрос. На все остальные вы должны отвечать «нет». После того как вы ответили «да», вы должны начать отсчет нового десятка и отвечать «нет» на следующие девять вопросов. Вы можете преподносить свое «нет» в любой форме — извиняющимся тоном, отрывисто или с улыбкой, как вам будет угодно. Цель игры состоит в моделировании ситуаций столкновения с отказами для выработки иммунитета.

После того как вы получите множество отказов, вы обнаружите, что стали реагировать на них менее чувствительно. Кроме того, вы осознаете, что каждый новый отказ приближает вас к положительному ответу. Помните «мантру противостояния отказам»: кому-то нравится, кому-то — нет. Не страшно! Желающие все равно найдутся.

Продолжайте свой опрос, и в конце концов вы получите согласие. Я благодарна Джеку Канфилду, который обучил меня данной методике.

Вариант Б

Поскольку мне очень нравилась описанная выше игра, я несколько переработала ее правила с тем, чтобы она более точно отражала жизненные реалии. В моем варианте игры участник имеет право видоизменять свой вопрос, пробуя различные подходы. Например, в начале он спрашивает: «Вы бы согласились инвестировать 100 тыс. долл. в мою новую компанию?», а в следующий раз он может задать свой вопрос по-другому: «Вы согласились бы ссудить мне 100 тыс. долл. для раскрутки моей новой компании на 10 лет под 6 % годовых?» Участник, к которому обращен вопрос, может ответить согласием, если он находит предложение достаточно привлекательным. Это не накладывает на него обязательств (т. е. ему не придется раскошелиться на 100 тыс. долл.), но чтобы ответить «да», он должен быть действительно согласен с условиями сделки.

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте следующие документы: «Mind Мар Template», «Overcoming Adversity», «Goal Setting Worksheet», «New Illusion Design Worksheet» и «Future Planning Worksheet». Ознакомьтесь также с содержанием раздела «Развитие личности». 

Правило 6
Воспитание любви к налаживанию
полезных связей
О необычных способах приобретения друзей
и полезных связей в Белом доме президента Клинтона

Вы можете называть это кланом, связями, или семьей:
но как бы вы это ни называли, вам это нужно.

Джейн Ховард 

В

Ы ЛЮБИТЕ ЗАВОДИТЬ ПОЛЕЗНЫЕ ЗНАКОМСТВА? Сейчас мне это нравится, но так было не всегда. Впервые о ценности наличия связей я узнала в 1970-х во время школьной экскурсии на киностудию, где весь наш класс наблюдал за съемками комедийного шоу.
____________________
Голди Хоун танцует в своем розово-желтом сногсшибательном бикини. Она скользит между четырьмя огромными черными камерами, установленными на передвижных платформах. Она скользит мимо Арта Джонсона, одетого в армейскую форму, Лили Томлин, изображающей телефонистку, и дюжины парней в брюках клеш и пиджаках с огромными лацканами. Она танцует то в лучах света, то в тени. Вокруг сцены царит суета. Люди активно общаются друг с другом, женщины с папками в руках стараются не отставать от спешащих куда-то мужчин. Все они улыбаются, смеются и выглядят очень довольными. И это — их работа.

— Ты та-а-акой счастливый, — шепчу я на ухо Стиву Снайдеру, отец которого организовал эту экскурсию.

— Точно. Я постоянно сюда езжу, — отвечает Стив.

— А как твой отец получил эту работу?

— Он говорит, что благодаря знакомству с нужными людьми.

Я не уверена, что правильно поняла смысл, но именно в этот момент я решаю обязательно познакомиться с людьми, нужными для того, чтобы тоже получить отличную работу. Но где я их найду? Вечером того же дня я спрашиваю: «Папа, отец Стива Снайдера работает в съемочной группе комедийного шоу. У него замечательная работа. Стив сказал, что он получил ее потому, что он знаком с нужными людьми».

— Готов поспорить, что так оно и есть, Тигренок.

— А как я могу познакомиться с нужными людьми?

— Для этого нужно ходить на тусовки. Чаще общаться с людьми. Очаровывать их. Обращаться к ним с просьбами и помогать, когда о чем-то просят тебя.
____________________
Высокая ценность эмоциональных активов

Первое имя в свою картотеку нужных людей я внесла, когда мне было 19 лет: Джоул Ковнер был топ-менеджером банка, в котором я работала. Сегодня в моей картотеке есть уже более 5000 имен людей, и благодаря им я связана с еще более чем миллионом человек. Сюда входят мои друзья и коллеги, знакомством с которыми я дорожу. Я обращаюсь к ним, когда мне нужен совет, мнение по какому-либо поводу или кто-то, кто мог бы дернуть меня за рукав, прежде чем я совершу непростительную бизнес-ошибку. Среди этих 5000 человек есть около 500 тех, кто готов в любой ситуации предложить мне помощь. Мне потребовалось для этого некоторое время, но теперь я хорошо понимаю их позицию.

Многим людям очень сложно попросить кого-то о помощи. Они не хотят быть обузой или считают себя недостойными того, что они хотели бы получить. В таком случае вы можете развернуть ситуацию на 360 градусов. Не думайте, о чем вы можете попросить людей, подумайте о том, чем вы могли бы помочь им.

Время от времени каждый из нас думает о своих финансовых ресурсах, однако накопление эмоциональных активов гораздо ценнее и приносит гораздо большее удовлетворение. Чем чаще вы помогаете людям получить то, чего они хотят, тем на более весомую помощь с их стороны вы можете рассчитывать в будущем. Когда вы заводите знакомства, вы не просто ведете «слепой» поиск тех людей, которые могут быть вам чем-то полезны. Вы стараетесь создать особый вид связи, найти людей, о которых вы могли бы заботиться и которые хотели бы заботиться о вас. Следуйте указаниям вашей интуиции, и она подскажет вам, с кем и как вы могли бы сблизиться. Ищите таких людей и поддерживайте с ними отношения. В итоге ваши старания окупятся сторицей.

Не стоит подходить к людям с протянутой рукой — «жалкий и голодный взгляд» источает отчаяние. Вы когда-нибудь обращали внимание на поведение попрошаек? Когда люди хотят что-то от вас получить, они смотрят на вас особенным взглядом: нетерпеливым, беспокойным и выжидательным. Иногда они наклоняются вперед, как будто готовятся к прыжку за подачкой. Они смотрят на вас так в течение какого-то времени и, если не получают желаемого, изображают на лице разочарование. Расслабьтесь, забудьте о своих проблемах и просто постарайтесь получше узнать людей, с которыми вас свела судьба. Расспросите об их бизнесе, идеальных клиентах, целях. Узнайте, как они отдыхают, что их волнует. В жизни каждого человека есть свои очаровательные истории, проблемы и триумфы. Узнайте о них, и вы получите ценные сведения и, возможно, даже полезные уроки.

Когда мне было около 30, я была склонна рассуждать примерно так: «Я делаю так много полезного для Сьюзи, но она мне всегда отказывает в помощи». В результате я чувствовала ожесточение или обиду. Теперь я уже понимаю, как работают вселенские законы. Когда люди просят у вас помощи, сделайте для них то, что в ваших силах. Помогите им, если у вас есть для этого средства, время и возможности. Знайте, что ваши старания окупятся; только не впадайте в отчаянье, если добро возвратится к вам вовсе не от тех людей, которым вы непосредственно помогли. Я не призываю вас становиться «дойной коровой», которую используют все кому не лень, — вы должны установить разумные границы. Но помните: все, что вы отдаете, вы приобретаете. Вы оказались на мели? Как ни странно, это часто самый подходящий момент для того, чтобы помочь кому-то еще более нуждающемуся. Поверьте, в окружающем нас мире действует прекрасная система учета добрых дел.

Пополняйте свой кармический банковский счет

Когда вы создаете позитивный настрой, вы пополняете ваш депозитный счет в «кармическом банке». Да, вы помогаете людям и творите добро, потому что вы испытываете при этом приятные чувства и вам доставляет удовольствие не брать, а отдавать. Но в результате одариваемые вами люди будут внезапно обнаруживать в себе желание ответить вам взаимностью. Смысл завязывания знакомств состоит в том, что таким образом вы сможете обнаружить таких людей.

У вас уже есть могущественные друзья; вы, возможно, просто не знаете об этом. Если вы хотите показать себя и рассказать людям о том, чем вы занимаетесь, для начала расспросите их об их роде деятельности, помогите им и поделитесь своей положительной энергией. Налаживание связей важно независимо от того, на какой ступени карьерной лестницы вы в данный момент находитесь. Я пишу письма и хожу на встречи с общественными деятелями. Так мне удалось встретиться и получить нужные мне советы от таких людей, как Стив Джобс, Патч Адамс, Джейн Фонда, Эрика Джонг, Эми Тан, Энди Гроув
  и многих других. Я хотела услышать истории из их жизни, впитать их мудрость и увидеть, есть ли у меня хотя бы самая мизерная возможность в свою очередь сделать для этих людей что-нибудь полезное. В процессе поисков я нашла для себя несколько замечательных наставников. Ищите возможность встретиться с теми людьми, от которых вы хотели бы что-то услышать. Задайте им вопросы; выслушайте их рассказы прежде, чем вы начнете говорить о себе.

Удивительные вещи начинают происходить в жизни тех, кто помогает другим. Один мой друг любит заниматься сбором средств для политических фондов. Кроме того, он также привлекает огромные суммы в сферы образования и здравоохранения. Он полагает, что, поддерживая политических кандидатов, мы заботимся о законодательной поддержке бизнеса. Днем он самоотверженно трудится на благо своей компании, а по вечерам работает над привлечением средств в различные фонды. Он самый упорный добровольный и бескорыстный сборщик средств из всех, кого я знаю. И самые разные люди оказывают ему поддержку в его благотворительной деятельности. Когда ему необходимо было найти кого-нибудь из знаменитых людей, готовых слетать в Африку в рамках программы борьбы со СПИДом, потребовалась всего пара звонков.

В конце 1990-х я оказывала бесплатные услуги группе TechNet, членами которой были руководители технологических компаний. Нашей целью было помочь правительству наладить более тесный контакт с предприятиями этой сферы бизнеса. Речь шла не о продвижении наших инициатив, а о внедрении новейших технологий в процессы правительственной деятельности для повышения их эффективности. Меня очаровала идея направить те деньги, которые я плачу в виде налогов, на полезные дела и сокращение чрезмерной бюрократии.

Несколько раз я была приглашена в Белый дом — не только для участия в обсуждении социальных вопросов, но и для работы над национальным отчетом Альберта Гора. Цель его состояла в том, чтобы создать правительство, которое работало бы эффективнее и обходилось налогоплательщикам дешевле. Меня попросили помочь в разработке интранет-стратегии для администрации Клинтона и затем в течение 90-дневного срока внедрить эту технологию во всех правительственных агентствах. В процессе этой работы я испытала непередаваемые ощущения. Мне выпала удача работать (совершенно бесплатно) с такими мужественными и преданными своему делу людьми, как ныне покойный великий Грэг Вудс, которого Гор привлек из частного сектора для внедрения новых технологий в работе правительства.

Также в конце 1990-х я познакомилась с Синди и Грэгом Шоув — создателями интернет-службы Impact Online, известной сегодня, как VolunteerMatch (www.volunteermatch.org). Цель их работы заключалась в том, чтобы помочь американцам узнавать о возможностях участия в некоммерческой деятельности и благотворительности. Данный проект вышел на новый уровень после того, как Джей Бэкстренд из Sun Microsystems взял управление VolunteerMatch в свои руки. В свое время именно я представила его Грэгу Вудсу. Представители VolunteerMatch были приглашены в Белый дом, где Клинтон выразил им свою поддержку. Сегодня уже боле 3 млн человек нашли через эту службу возможности поработать в качестве волонтеров. И сентября 2001 года, когда веб-сайт Красного Креста был перегружен предложениями помощи, именно служба VolunteerMatch помогла разгрузить трафик, обеспечив возможность доступа пользователей к резервному веб-сайту.

Ну и, конечно, нельзя не вспомнить, что мое неоднозначное знакомство с Биллом Гейтсом началось с того, что я попросила его сделать пожертвование в фонд борьбы со СПИДом. Мы долго обменивались электронными сообщениями. И сегодня я с восхищением могу наблюдать, как Билл продолжает оказывать серьезную поддержку различным мероприятиям, направленным на борьбу с этой болезнью.

И последний пример: предложение помочь другу в создании новой компании привело меня к тому, что я открыла для себя работу бизнес-ангела, которая, в свою очередь, дала мне возможность вложить капитал в компанию Google на начальном этапе ее становления и получить внушительную прибыль.

Самая важная выгода от приобретения широкого круга знакомств заключается в появлении перспективы внедрения позитивных радикальных изменений. В каждом случае я все лучше понимала, как устроен наш мир, и мне легче было внести некоторые изменения. В конечном итоге это привело к осознанию того факта, что я действительно могу что-то сделать. Достаточно просто найти человека, который мог бы помочь мне в достижении определенной цели. Часто это кто-то, чьи идеи я разделяю, кому я могу помочь, и в итоге мне отвечают взаимностью. Помогая другим, вы получаете то, что нужно вам. Эта дорога ведет не только к расширению связей, но и к положительным изменениям в вашей карьере. И, кроме того, это еще и забавно.

Налаживание связей — это не только способ получить моральную и материальную поддержку; это способ создания собственного клана. Я оставалась «волком-одиночкой» на протяжении первых трех десятилетий своей жизни. Когда мне было 7 лет, с разницей всего в несколько месяцев умерли два моих лучших друга, и тогда я решила, что привязанность к другим людям, возможно, не сулит ничего хорошего. Поэтому я всегда старалась сохранять дистанцию в отношениях. Нет, у меня, конечно, были друзья, но я никогда не позволяла им стать слишком близкими. Я построила внутри себя стену, которую люди не могли преодолеть. Единственным, на кого я могла положиться, был мой собственный Бог, которого я представляла как своего лучшего приятеля и надежного, проверенного друга, которому можно доверять во всем.

Я не чувствовала себя тесно связанной с другими разработчиками программного обеспечения до тех пор, пока не начала вести еженедельную колонку в компьютерном журнале и регулярно выступать с речами. Эти два новых вида деятельности позволили мне наладить более тесные связи с людьми, я стала отвечать на их вопросы, пыталась понять их проблемы и предлагать им посильную помощь. Формирование этих связей помогло мне почувствовать себя составной частью этого большого мира.

Выслушивая людей, предлагая им свою помощь, я тем самым приглашала их в свою жизнь, и они отвечали мне тем же. Построение сети межличностных отношений сродни маркетингу, где вы предлагаете другим самого себя, свою личность, свои взгляды и представления. Чем лучше вы сможете себя подать, тем больше вы будете востребованы и тем выше будет ваш авторитет. Как результат — вы сможете позиционировать себя так, чтобы отдавать и получать гораздо больше, чем раньше.

Тусовки ради забавы, прибыли и...

Мир бизнеса отличается меритократичностью, т. е. ему свойственно справедливо вознаграждать людей, обладающих талантом и амбициями. Соответственно, если вы работаете в корпорации и непрерывно демонстрируете свою предприимчивость, ваши старания будут оценены руководством по достоинству. В 1995 году я стала инициатором создания общества под названием Digital Dames, членами которого стали более 30 женщин, занимающих посты топ-менеджеров, и женщин-предпринимателей, работающих в мире высоких технологий. Наша цель состояла в том, чтобы проявить женскую солидарность в этой специфической бизнес-сфере. Мы встречались раз в квартал, чтобы дать друг другу советы и поддержку.

Это не было похоже на девичники, где представительницы прекрасного пола обычно сплетничают и обмениваются полезной информацией о том, где можно купить симпатичные шмотки. (Ну хорошо, признаю, время от времени мы затрагивали и эту животрепещущую тему.) Мы собирались для того, чтобы обсудить особенности проведения маркетинговой кампании, получить совет, как добиться повышения объемов финансирования проектов, или поздравить тех членов нашего «клуба», которым удавалось найти спонсора для открытия новой компании, заключить важную сделку или добиться взлета своих акций. Эти встречи всегда проходили в очень позитивной атмосфере, и мы уходили с них окрыленными, чувствовали, что у нас есть друзья.

На волне успеха Digital Dames мы с моим другом Марком Теббе в 1996 году решили организовать грандиозную тусовку, чтобы собрать в одном месте представителей мира высоких технологий, венчурных капиталистов, журналистов, бухгалтеров, юристов и др. Поскольку к тому времени я только возвратилась в Сан-Франциско, для меня это был отличный шанс восстановить старые связи и наладить новые. Тусовки проходили в моем доме, и их правила были просты и понятны: вход только по приглашениям (каждый раз мы рассылали 400 приглашений, на которые откликались 120-200 человек); никакой обуви, и каждый должен был принести с собой напитки, холодные закуски или десерты. Приветствовалось наличие маскарадных костюмов. На бейджах можно было указывать только имена, никаких названий компаний и должностей; мы хотели, чтобы участники вечеринки могли общаться между собой «без чинов». Каждая такая встреча — а всего за 4 года их было 15 — была тематической: Чинко де Мейо, Тропический рай (вечеринка, которая особенно запомнилась мне тем, что после ее окончания я еще несколько месяцев выгребала из дома кучи песка), Китайский Новый год (с личными посланиями, спрятанными в «печенья с предсказаниями», обещавшими удачу, славу и финансовое благополучие), Крестный отец, карнавал Марди Гра, День пещерного человека (тем вечером мы увидели много меха и вымазанных грязью голых животов) и т. п.

Я не могу сказать точно, что именно больше всего нравилось участникам этих вечеринок. Предоставлявшийся мужчинам шанс почувствовать себя в роли раба, оказавшегося в логове любви Клеопатры? Или «смоляная яма» во время вечеринки, посвященной каменному веку, заполненная старыми компьютерами и другой электроникой? Или вино стоимостью в несколько тысяч долларов, специально купленное на винном аукционе в Напа Вэлли? Все наслаждались видом человека, который на работе оперировал миллиардами долларов, а здесь гулял в вязаных тапочках, или наряженного в женское платье и ярко накрашенного крупного инвестора. Все участники этих костюмированных тематических тусовок чувствовали себя раскрепощенно. И итогом общения этих людей каждый раз становились сделки на суммы порядка 50 млн долл.

Лично мне очень нравилась та часть вечера, когда присутствующие с гордостью рассказывали о том, что они принесли к общему столу. Однажды известный телевизионный ведущий принес клубнику в шоколаде. Большую часть вечера он объяснял, каким образом можно получить шоколад правильной консистенции, как правильно покрыть им каждую ягоду. В итоге он собрал на кухне целую компанию, причем в основном мужчин.

Наши тусовки часто освещались в прессе, но все эти описания были сродни сахарной глазури на пироге. На одной из вечеринок я снова познакомилась с Дэном Линчем, который тут же представил меня Джоан Циглер, которая, в свою очередь, познакомила меня с Крисом Линчем. Она считала, что мы с ним будем прекрасной парой. Но мы оба были настолько заняты, что, несмотря на все усилия Джоан так и не смогли пересечься. Прошло 6 месяцев. На одном из мероприятий я встретила журналистку, которая поспособствовала тому, что моя очень удачная фотография была опубликована в журнале Fortune. Ее увидел Крис. Он позвонил мне (наконец-то!), мы назначили свидание и 2 года спустя стали мужем и женой. Никаких онлайновых служб знакомств, никакой саморекламы, только налаживание личных связей, приобретение новых друзей и желание помочь друг другу. Теперь я убеждена в том, что:

Жизнь = Люди, которых вы встречаете + То, что вы вместе создаете.

Легко потерять голову от приглашения выступить на телевидении или от статьи в модном журнале, в которой дан доброжелательный отзыв о вас или вашей компании. Но помните: средства массовой информации вовсе не обязаны создавать вам положительный имидж, поэтому вы тоже должны делать для них что-то полезное. Подумайте, чем вы могли бы заинтересовать журналистов. Возможно, вы могли бы свести их с источниками ценной информации. Существует ли некий информационный пробел, который вы могли бы заполнить? Я получила возможность вести собственную колонку в PC Week только потому, что мой замечательный наставник, Джесси Берст, представил меня высшему руководству журнала. Мы поговорили о том, способна ли я выступить в роли эксперта, который смог бы осветить тему применения высоких технологий в крупных корпорациях. Затем я написала бесплатно, на пробу, 5 статей, чтобы представить руководителям журнала возможность судить, насколько я могла бы быть полезна для их читателей. После того как я получила эту работу, я прочитывала абсолютно все письма от читателей, приходящие на мой редакционный адрес (иногда их количество доходило до нескольких сотен в месяц), и прикладывала все усилия к тому, чтобы ответить на содержащиеся в них вопросы.

Рукопожатия богачей и знаменитостей

Из наблюдений за общением людей можно почерпнуть массу полезной информации. Моим излюбленным «инструментом» невербального сбора информации является рукопожатие. Вы когда-нибудь замечали, что рукопожатия говорят на своем собственном секретном языке? Неужели вы не замечали, как они шепчут и кричат, передают раздражение или ласковые чувства. А рукопожатия богачей и знаменитостей говорят гораздо громче, как сирены, подвывающие песне Beatles «I Wanna Hold Your Hand». Я поняла это, побывав на одной из «звездных» вечеринок.

____________________

И

так, я на званом вечере в Нью-Йорке. Оркестр играет «Getting То Know You», пока я здороваюсь за руку с «королем рынка мусорных облигаций» Майклом Милкеном. При этом его взгляд направлен поверх моего плеча, высматривая какую-нибудь более значимую личность. Его рукопожатие вполне явственно «ворчит»: «Неужели здесь нет никого более интересного?»

Я же применяю свое излюбленное рукопожатие, сообщающее: «Я искренне рада вас видеть»: выражается в пожатии ладони собеседника двумя руками и тройном ее покачивании вверх-вниз, сопровождаемом выразительным взглядом в глаза и комментарием. В скоротечный момент рукопожатия я чувствую себя хозяйкой положения. Если я когда-либо стану VIP-персоной, я буду мастером рукопожатий. Мое первое знакомство с искренним рукопожатием состоялось в Белом доме, когда я встретилась с Хилари Клинтон. Она источала теплоту и любезность, когда интересовалась моим ранним опытом работы в такой чисто мужской корпорации, как Microsoft. Гостей на том мероприятии было не так много, поэтому, думаю, она заранее получила некоторые сведения о тех, кого она не знала. Нет ничего удивительного в том, что для первой леди такие сведения были собраны, но ведь она запомнила информацию обо мне) Я была в восторге. Затем она поинтересовалась моим мнением о творчестве современных поэтов.

*
 *
 *

Следующее мое искреннее рукопожатие состоялось в шикарном зале Манхэттена, где мой друг Джоул праздновал дебют его дочери в Карнеги-Холле. Я смешиваюсь с гламурной толпой, чувствуя себя немного не в своей тарелке, поскольку мои украшения, как и мое платье, в таком окружении выглядят слишком бедно. В углу я замечаю Барбару Уолтерс.
 Она ниже ростом, чем я ожидала. Я представляюсь, и она одаривает меня улыбкой. Я полагаю, что она искренне рада нашей встрече.

— Мне очень нравится ваше замечательное шоу, — изливаю я свои чувства. Мы все еще держим друг друга за руки.

— Большое вам спасибо за эти слова. В последнее время все больше людей предпочитают смотреть именно наше шоу. Как вы думаете, почему?

— Потому что все мы любим посидеть за чашечкой кофе и поболтать с подругами, как это делаете вы в своей передаче.

— И ни у кого из нас нет достаточно времени, чтобы осуществить это желание в реальной жизни.

— Совершенно верно.

— Мы должны исправить эту ситуацию, — говорит она, оживленно кивая.

Я тоже хочу, чтобы у меня оставалось время для встреч с подругами, но я слишком занята своими попытками пробиться в «высший свет» и хочу, чтобы Барбара тоже стала моей подругой и я бы тоже могла называть ее «Бабз». Возможно, мы могли бы поболтать с ней прямо здесь и сейчас, в этом пафосном зале, где все присутствующие, кроме Барбары, показывают всем своим видом, что не хотят иметь со мной ничего общего, потому что я не «звезда на красной ковровой дорожке» и явно не вписываюсь в их компанию. Но я не считаю возможным навязывать Барбаре свое общество, потому что вижу в этом своего рода «подлизывание».

Ко мне подходит женщина, которая явно чувствует себя в этом зале немного неуверенно, как и я. Ее бывший муж сейчас находится в Швейцарии, где скрывается от налоговой службы США. Эта история широко освещалась в выпусках новостей, поэтому все о ней прекрасно осведомлены. Кроме всего прочего, эта женщина известна как главный сборщик денег в фонд президента Клинтона, что делает ее положение еще более затруднительным. Ее рукопожатие оказывается слабым и безжизненным, оно как бы говорит: «О, я не придаю значения рукопожатиям». Я легко освобождаю свою руку. Она не хочет познакомиться со мной. Она ищет здесь одиноких мужчин: нет ли у меня на примете кого-то, подходящего под эту категорию? Да, ей не нужны рукопожатия; ей нужна добыча.

*
*
*

Во второй раз я встречаю Хилари Клинтон на мероприятии, проходящем в саду частного владения Лос-Альтос. Она снова применяет свое искреннее рукопожатие и затем, к моему удивлению, продолжает нашу беседу, начатую 8 месяцев назад.

— Рада видеть вас снова, — улыбается Хилари. — Помнится, мы говорили с вами о современной поэзии, и...

Неужели она действительно помнит, о чем мы говорили с ней в прошлый раз)? Должно быть, у нее в ухо вставлен наушник для связи с секретной службой, которая дает ей подсказки. Я склоняю голову влево и наклоняюсь вперед, чтобы повнимательнее рассмотреть ее ухо. Хилари замечает это, и ее брови поднимаются в немом вопросе: «В чем дело? У меня крошки в волосах?»

— Великолепные сережки! — нахожусь я.

*
*
*

Ровно в середине всего спектра возможных рукопожатий находится «радушно-деловая» вариация. Двойное энергичное встряхивание рук призывает начать сотрудничество или разойтись. Я никогда не пожимала руку Дональду Трампу, но держу пари, что его рукопожатие именно такое. Хотя в его интервью для журнала Playboy я читала, что он ненавидит рукопожатия. По-моему, он даже охарактеризовал их как «отвратительный ритуал распространения микробов». Я считаю, что он имел в виду распространение всех тех невысказанных сообщений, которые может передавать рукопожатие. Считается, что этот ритуал появился в Средние века, когда мужчины при встрече протягивали друг другу руки, чтобы показать, что у них нет оружия; это жест, демонстрирующий открытость и уязвимость. Может быть, Дональд прячет кинжал в своем рукаве?

*
*
*

Я думала, что испытала на себе уже все возможные варианты рукопожатий, до тех пор пока не столкнулась с таким, которое, казалось, сообщает: «Я собираюсь держать вашу руку вечно». Особенность этого рукопожатия заключается в том, что оно продолжается в течение примерно 15 минут и включает в себя огромное количество покачиваний рук вверх-вниз. Все это сопровождается вполне серьезной беседой. Стоя у стены бального зала Белого дома, я наблюдаю, как президент Билл Клинтон общается с гостями.

— Вы заметили, что он не пропустил ни одной симпатичной молодой женщины? — с усмешкой спрашивает подошедший ко мне мужчина.

— О, хм, нет, я не заметила, — вру я в ответ.

— Я часто бываю на встречах, проводимых в Белом доме, и постоянно наблюдаю этот ритуал. Забавно, правда? — он представляется как нобелевский лауреат.

— Хотите проверим? — он делает приглашающий жест. — Вы подойдете к нему поближе, а я понаблюдаю отсюда и проверю свою гипотезу, — он хихикает и подталкивает меня вперед.

Я пересекаю зал и оказываюсь рядом с Биллом как раз в тот момент, когда он заканчивает свое очередное «долгоиграющее» рукопожатие. Мы обмениваемся улыбками, наши руки встречаются. Все продолжается 10 минут, и моя рука начинают болеть. Присутствующие женщины впиваются в меня такими взглядами, как будто я предлагаю президенту заняться сексом. Но я не собираюсь этого делать. Я хотела просто сказать: «Привет!», но застряла в его руке. Должна ли я ждать, пока президент отпустит мою руку? Как бы поступила на моем месте «мисс Этикет»?

Я улыбаюсь, болтаю и делаю робкую попытку высвободиться. В ответ Билл начинает покачивать наши руки вверх-вниз. Приветствие как бы начинается заново. Только теперь ситуация осложняется еще и тем, что мне срочно захотелось в туалет. Ужас. Мне срочно нужен подходящий повод, чтобы можно было извиниться и сказать: «Я вернусь к вам позже, господин президент. От винта!» Ну хорошо, насчет «от винта» я, конечно, загнула, но дело в том, что моя рука уже начинает пульсировать и холодеть. А ведь это, между прочим, моя правая рука, которая нужна мне не только для красоты, но и как «инструмент для зарабатывания средств к существованию». Одновременно я сжимаю ноги плотнее, поскольку позывы моего мочевого пузыря, становятся все настойчивее. Четыре агента секретной службы, стоящие позади президента, уставились на меня с каменными лицами. Они наблюдали подобные сценки не единожды. Отпустите меня. Пожалуйста, — умоляю я мысленно главного менеджера США.

Он, кажется, не замечает моих робких попыток освободиться или замечает, но предпочитает удерживать мою руку в плену, поэтому все мои маневры терпят поражение. Говорит ли это о том, что я стала заложницей его президентского статуса и могущества? Он выше меня ростом и потому держит мою руку так, что она оказывается приподнятой. В результате кровь постепенно отливает от ладони, которая становится холоднее и уже синеет. Я встряхиваюсь и просительно заглядывая в искрящиеся глаза Билла, говорю: «Господин президент, американские предприниматели нуждаются в поддержке».

— Каким вы видите решение этой проблемы, Кристина?

— Ну... есть много способов.

— Например?

— Ну... ммм, я бы предложила... Да) Давайте я представлю вам свои предложения и идеи в письменном виде...

— Отлично, буду ждать с нетерпением.

— Я сразу займусь этим. Я очень рада нашей встрече, господин президент.

Я наконец выдергиваю свою оцепеневшую, свинцовую руку, улыбаюсь и, изобразив легкий поклон, нетерпеливо поворачиваюсь на пятках, но он тут же «вызывает меня на бис»: «Я буду ждать ваших предложений».

К этому моменту мне уже действительно нужно бежать, поэтому я могу позволить себе быть немного грубой.

Что бы сделал в такой ситуации Майкл Милкен?

— О! Это же Стивен Хоукинг! Я ищу его весь вечер, — восклицаю я, и, вырвавшись таким образом на свободу, поспешно отступаю в сторону уборной.

Струя горячей воды, льющейся из золотого крана, успокаивает мою больную руку. Я рассматриваю свое отражение в зеркале. Эти рукопожатия заставляют меня чувствовать себя то надоедливой занудой, то гордой орлицей. Интересно, мои рукопожатия тоже передают людям чувство отвращения, искренности или желание очутиться с ними в одной кровати? Обдумывая это, я замечаю полотенца для рук. Хм... мягкая бумага с золотой рельефной президентской печатью... — это может быть отличный сувенир. Я прячу три штуки в своей сумочке, улыбаюсь своему отражению и возвращаюсь на вечеринку.

— Кристина, я Джо Бернсби. Счастлив видеть вас! — похожий на быка мужчина сует свою мясистую, потную ладонь в мою только что вымытую. — Я восхищен вашим выступлением в Министерстве обороны.

— Спасибо, — говорю я, слегка отшатнувшись. Глядя через его плечо, я думаю: нет ли там кого-нибудь поинтереснее?

Позже, когда я нахожу убежище в Красной Комнате, меня посещает чувство раскаяния. Мужчина искренне сделал мне комплимент, а я поспешила от него отделаться. Неужели я ничему не научилась? Я мысленно прошу прощения у вспотевшего мужчины и настраиваюсь на свое фирменное рукопожатие, которое заставляет людей чувствовать себя особенными.

*
*
*

— Привет, — говорю я, приседая перед мужчиной, который в одиночестве сидит в инвалидном кресле, склонившись над маленьким приставным столиком. — Ваша речь была потрясающей, — продолжаю я. — В вашем исполнении физика становится такой... доступной. Спасибо вам! — он улыбается и начинает суетиться, чтобы ответить мне через свой синтезатор речи. Не желая доставлять ему неудобств, я останавливаю его: «Вы не должны отвечать».

Он смотрит на меня, и кажется, что взгляд его глубоких темных глаз пронизывает меня насквозь. Он как будто обволакивает меня пуховым одеялом. И я слышу щелчок. Я могу чувствовать мучения этого человека, его гигантский, мощный интеллектуальный потенциал, запертый в ловушку крошечного, скрюченного тела. Меня больше не волнует, что я чувствую себя чужой в «высшем свете», что у меня нет дорогих украшений и мое платье пошито не в одном из модельных домов, что я, вероятно, никогда не стану важной персоной. Я пыталась привлечь внимание, избавиться от непреходящего ощущения своей невидимости и неадекватности, найти подтверждение своей значимости. И вот прямо сейчас я получаю все это разом. Такого я не ожидала. И я понимаю, что это... это тот момент, который запомнится мне гораздо лучше, чем посещение Белого дома, обмен рукопожатиями с богачами и знаменитостями или мои попытки вырваться из рук Билла Клинтона. Это «рукопожатие душ» профессора Стивена Хоукинга даже без реального прикосновения оказалось куда более настоящим, чем все предыдущие.

____________________

Всю дорогу от Белого дома до гостиницы я размышляла над тем, что только что узнала. Я задавалась вопросом, о чем говорили мои рукопожатия. Были ли они искренними или всего лишь механическими? Как часто я придавала этому значение при взаимодействии с людьми? Строила ли я свои взаимоотношения с людьми, не стремясь к настоящей дружбе и не обращая внимание на то, как они относятся ко мне и что я думаю о них? Я решила измениться, прямо здесь и сейчас, пока шла по Пенсильвания-авеню и ветер развевал мое пальто. Я решила рискнуть быть собой, играть с людьми в открытую, не прибегая к использованию масок. Возможно, тогда люди, с которыми я общаюсь, тоже откроются мне.

В конце концов, мы стремимся к тому, чтобы наладить с людьми взаимоотношения, а не просто поддерживать контакт. Я ненавижу, когда кто-то звонит мне и говорит бесцветным голосом: «Привет, хм... Кристина... Как дела?.. А как поживает ваш муж?» На самом деле этому человеку вовсе не интересно, как идут мои дела, он просто обновляет информацию в своей базе контактов. На самом деле я не знаю этого человека и он не знает меня. Мне же хотелось найти таких друзей и знакомых, чтобы я улыбалась каждый раз, открывая свою электронную записную книжку, потому что каждое из записанных там имен вызывает у меня позитивные эмоции.

Для начала необходимо воспитать в себе любовь к налаживанию связей. Постепенно отношения будут развиваться. Я никогда не откажусь от знакомств, потому что этот процесс доставляет мне истинное удовольствие. В Интернете я пользуюсь ресурсами под названием LinkedIn (www.linkedin.com), которая охватывает более миллиона человек. Это позволяет мне связываться со своими коллегами, когда мне нужно найти талантливого сотрудника, людей, которые могут помочь моим друзьям, или воспользоваться помощью друзей своих друзей, которые могут представить меня нужным людям. Для обновления контактной информации я использую систему Plaxo (www.plaxo.com).

Взаимодействие людей напоминает химическую реакцию. Я соединяю вещества и вижу, что получается в результате. Иногда случаются взрывы, но обычно все проходит удачно и в результате удается получить что-нибудь полезное. Именно поэтому я говорю, что жизнь — это люди, которых вы встречаете + то, что вы создаете вместе с ними. В любых своих проявлениях — дружеских, деловых, семейных, производственных, общественных связях. Жизнь — взаимодействие людей между собой и наблюдение за тем, что из этого получается. 

ОСНОВНЫЕ ПРИНЦИПЫ СОЗДАНИЯ

ПОЛЕЗНЫХ СВЯЗЕЙ

19. Уравняйте себя с другими людьми. Помните, что внутренняя ценность каждого из нас равна 1 ? Это означает, что все мы равны. Только тот факт, что какой-то человек обладает могуществом, богатством, известностью, не означает, что он в чем-то лучше вас. Уравняв свою самооценку с оценкой других людей, вы будете чувствовать себя более комфортно при налаживании связей.

20. Задайте себе импульс к расширению контактов. Разговаривайте с людьми... всегда и везде: в очередях, в салоне, в самолете. Вспомните мою историю знакомства в очереди в Starbucks, которое привело к созданию новой компании. Я встречала удивительных наставников, завязывала деловые отношения и заводила новых друзей просто в разговорах со случайными собеседниками. Не знаете, с чего начать? Сделайте комплимент. В любом незнакомом человеке можно найти что-то привлекательное или примечательное, на что можно обратить свое внимание. Но при этом вы должны быть искренни.

21. Применяйте погружение в базу данных контактов. Бывают такие забавные ситуации, когда вы хотите поговорить с кем-то, но точно не знаете, с кем именно. Просмотрите вашу базу данных и найдите там имя, которое заставит вас улыбнуться. Затем позвоните этому человеку, просто чтобы узнать, как у него дела. Уверена, эта беседа принесет вам массу сюрпризов и приятных эмоций.

22. Ежедневно делайте комплименты. Каждый день выражайте свое восхищение хотя бы одному человеку. Я часто использую для этой цели электронную почту, это очень удобно; к моему удовольствию, получатели моих сообщений часто говорят мне о том, что они сохраняют мои послания, чтобы перечитывать их в те моменты, когда они нуждаются в поддержке. Вы можете говорить о положительных качествах человека по телефону или в ходе личной беседы. Просто скажите ему, как вы его цените и как хорошо вы к нему относитесь, независимо от темы разговора. Ваш собеседник будет польщен, а вы получите положительный заряд.

23. Выберите «Сенсея дня». На каждый день я выбираю себе «сенсея». Им является кто-то из тех, кто преподавал мне полезные уроки или напоминал о чем-то жизненно важном. Вашим «сенсеем» может быть человек, домашнее животное или растение — это не имеет значения. Главное — признать, что существует нечто, чему необходимо учиться, и всегда можно извлечь урок из происходящего.

24. Станьте членом социальной группы. Различные клубы по интересам, профессиональные объединения и ассоциации хорошо подходят для того, чтобы изучить основы организации полезных связей, встретить новых друзей, а также способствовать реализации карьерных устремлений других людей. Вашингтон, Джефферсон, Рокфеллер и Карнеги были членами групп взаимной поддержки. Вы должны последовать их примеру. Как было упомянуто в главе 2, группа поддержки представляет собой команду единомышленников, которые регулярно встречаются и объединяют свои усилия для оказания друг другу помощи в достижении поставленных целей. (Ознакомьтесь также с ресурсами сайта www.rulesforrenegades.com.) Став членом двух писательских групп, я узнала много нового о саморедактировании, правилах структурирования текста и его ритмике и т. п. В своем деловом сообществе я получаю информацию о новых бизнес-моделях на рынке онлайновых услуг, советы по интернет-маркетингу, узнаю о том, как проводить телесеминары и организовывать продажи книг.

25. Найдите наставников, советников и друзей, которые поддерживают ваши цели. Поиск наставников, построение отношений с людьми, работающими в вашей сфере, участие в профессиональных мероприятиях и обращение за советом к значимым фигурам профессионального мира способствуют ускорению собственного профессионального развития. Создание традиции ежемесячных завтраков с коллегами из других компаний, работающих в вашей сфере, встречи с людьми, которые могут передать вам свой опыт (или обменяться опытом, как в том моем случае, когда женщина, которой я помогла своими консультациями, в ответ оказала мне огромную помощь в реализации одного из моих проектов) приносят массу пользы.

26. Применяйте «Тусовочный автопилот». Тусовки, вечеринки и прочие мероприятия разных мастей открывают перед вами широкие возможности, но иногда вы можете чувствовать себя слишком уставшим, подавленным или просто не в настроении. Это как раз тот случай, когда вы должны воспользоваться «Тусовочным автопилотом», который включает следующий алгоритм действий:

1) мониторинг времени. Через каждые 30 минут определяйте для себя, имеет ли смысл оставаться дольше на мероприятии;

2) управление на уровне интуиции. Некоторые из вас могут посчитать, что это звучит слишком глупо, и все же попробуйте применить этот метод на практике. Остановитесь около двери, в углу или где-нибудь в сторонке. Прервите поток ваших мыслей. Попросите ваш внутренний голос направить вас к тем людям, с которыми вам необходимо познакомиться. Затем идите. Вы будете приятно удивлены теми знакомствами, которые вам подарит судьба;

3) организация контактов. Подойдите к человеку или группе людей, представьтесь и расспросите каждого о том, чем он зарабатывает на жизнь. Проявляйте искреннюю заинтересованность;

4) поиск единомышленников. Вы обязательно найдете деятельность и каких клиентов вы хотели бы заполучить. Все мы любим говорить о себе, и эти вопросы не только помогут вам укрепить связь с человеком, но и укажут вам на то, какую помощь вы могли бы ему оказать;

5) предложение помощи и выполнение договоренностей. Если вы можете оказать человеку какую-то помощь, кратко опишите ваши идеи на обратной стороне его визитки, чтобы потом не забыть их реализовать. Если вы провели плодотворную беседу и хотели бы ее продолжить, предложите новому знакомому встретиться в другой день за обедом или за чашкой кофе. И не забудьте выполнить договоренности!

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте следующие документы: «Accountability Partner Worksheet», «Mastermind Group Worksheet» и «How to Create an Advisory Board». 

Правило 7
Только вы сами — хозяин собственной жизни
Изучение методов воздействия гуру.
Гуру с подушкой для медитации и еще один — в дурацких очках в роговой оправе

Лидерство — это привилегия улучшать жизнь других людей,
а вовсе не возможность потакать собственной жадности.

Мвай Кибаки, Президент Кении 

Р

АЗ ВЫ ЧИТАЕТЕ эту книгу, рискну предположить, что вы думаете о том, чтобы стать лидером или уже являетесь таковым. Лидерство не ограничивается высокими премиальными, корпоративными льготами и подхалимажем. Однако лидерство и правда может быть неприятным, малопривлекательным, а иногда и вовсе низким и грязным. Давайте разберемся в этом вопросе более подробно.

Лидер — это человек, способный повести за собой других, и, хотя лидерство является врожденным качеством, многие из нас должны прилагать усилия для того, чтобы применять его достаточно эффективно. Далеко не каждый предприниматель является лидером. Менеджеры тоже не всегда являются таковыми, они выполняют роль администраторов. Навыки менеджмента приобретаются в результате обучения, и они, безусловно, полезны. Однако лидер может и не быть замечательным менеджером.

Лидеру постоянно приходится делать выбор: действовать ли так, как он сам желает, или прислушиваться к рекомендациям своей «свиты». Цена лидерства высока. Вы должны принимать серьезные решения, брать на себя значительные риски, класть свою голову на плаху и вести за собой людей, которые могут быть вовсе не готовы к абсолютному повиновению. Кроме того, лидерам приходится бороться с постоянным конфликтом между их врожденным стремлением лидировать и соблазном время от времени ослаблять узды, отпуская все на самотек. Согласитесь, в жизни каждого из нас бывают моменты, когда мы хотели бы быть просто пассажирами. Однако ведомые платят в итоге не менее высокую цену, чем их лидер, хотя это, возможно, не всегда заметно с первого взгляда. Ведомые не имеют возможности видеть общую картину бизнеса и составить представление о том, какие трудности приходится преодолевать лидерам. А это всегда серьезная проблема.

Где бы вы ни работали, старайтесь мыслить, как генеральный директор, поскольку давайте, наконец, признаем очевидное: вы — лидер в своей собственной жизни. Кого вы ведете за собой? Себя самого. Сталкиваясь с препятствиями, вы должны будете определять наиболее предпочтительное направление дальнейшего движения на основании собственных ощущений и представлений. При отсутствии уверенности в себе вы будете руководствоваться эмоциями и опираться на все то, что вы считаете для себя достаточно безопасным. Да, лидеры нуждаются в последователях. И в этом смысле вы имеете возможность взять управление в свои руки и перевести свои негативные эмоции и мысли в позитивное русло. Это — единственный способ действительно взять на себя 100 %-ную ответственность за собственную жизнь.

В рабочей обстановке нам постоянно приходится принимать решения, управляющие нашей собственной жизнью. Именно вы сами ответственны за то, насколько успешно вам удастся убедить вашего босса в том, что вы достойны продвижения по службе, за результаты управления проектом, который был поручен вам руководством, за правильный выбор места работы, а также за разрешение возникающих на вашем рабочем месте конфликтных ситуаций. Но в первую очередь вы должны понять, кем вы являетесь, и научиться отвечать за собственную жизнь.

Но продвижение жизни и карьеры требует эмоциональной поддержки от других людей. Вот как я себе это представляю:

Энергия = Ресурсы;

Ресурсы = Доступ;

Доступ = Влияние.

Подпитка внутренней энергией ваших отношений с другими людьми помогает приобрести эмоциональные ресурсы, личные связи, которые доступны людям, заботящимся друг о друге и желающим друг другу помочь. Определенный уровень ресурсов затем обеспечивает доступ к информации, контактам и времени других людей. Расширение доступа позволяет вам повысить степень влияния на события и результаты. Влияние позволяет вам добиться цели. Каждый человек, который успешно достигает своей цели, понимает связь между энергией, ресурсами, доступом и влиянием.

Бесчисленное количество раз я слышала от людей жалобы на то, что им приходится избегать коллег, которых они считали сложными людьми. И после этого они же жалуются на то, что они не могут добиться от других людей помощи в достижении своих целей. Конечно же, у них ничего не получится! Ведь они не получают никаких эмоциональных ресурсов.

Никто другой не может руководить вашей жизнью: поиск внутреннего гида для путешествия в джунгли

Одна актриса, обладательница премии «Оскар», недавно сказала мне, что она и в своей карьере, и в своей жизни всегда полагалась на руководство со стороны. При этом неизбежно находился кто-то, имевший в своем распоряжении готовый «сценарий», в котором ее роль была расписана от и до. И только когда она почти достигла 60-летнего возраста, она сказала себе: «Стоп! Пришло время выяснить: кто я, чего я хочу и что со мной происходит». Если мы позволяем кому-то постороннему определять нашу судьбу, нашу индивидуальность, наш темп и образ жизни, мы совершаем ошибку, которая обходится в итоге очень дорогой ценой. Мы делаем это потому, что не обладаем достаточно сильным чувством собственного достоинства и склонны попадать под влияние более сильных и могущественных людей, встречающихся на нашем жизненном пути. Далее представлен мой личный печальный опыт передачи своей судьбы в чужие руки.

____________________

М

ы, буддистские монахи, живем и работаем в обычном мире. Например, в моем случае это была оплачиваемая работа в банке. Когда я начала проявлять своенравие и говорить своему учителю Раме о том, что он должен сократить размер монашеской десятины, с тем чтобы его ученики могли сделать хоть какие-то личные финансовые накопления, он решил, что лучший способ заткнуть мне рот — отправить меня на мучительную экскурсию в Лос-Анджелесский окружной морг. Это сработало. Я сразу вспоминаю, что пошла в монахини, потому что хотела уменьшить степень человеческих страданий. Я забываю обо всех своих претензиях и ползком возвращаюсь к Раме, пытаясь вновь снискать его расположение. Идея о том, что я могу способствовать уменьшению человеческих страданий или изменить мир к лучшему, не приходит мне на ум. Я бросаю свою перспективную работу в банке. Я хочу стать маленьким, никчемным, незаметным существом. В моей жизни есть только один лидер, и это не я.

Я возвращаюсь в колледж, чтобы продолжить обучение. Но моему «я» слишком тесно в теле того маленького существа, которым я пытаюсь себя представить. На самом деле я хочу быть большим человеком, я должна высказывать свое собственное мнение, прокладывать свой собственный путь. Рама выстраивает отношения со всеми своими учениками очень хитро: он выбирает фаворитов и настраивает нас друг против друга. На одну неделю я получаю роль «золотого ребенка»; Рама советует остальным брать с меня пример. Все остальные ученики начинают лебезить передо мной. Но уже на следующей неделе мой статус опускается до «низшего существа» и окружающие стараются избегать меня. При этом Рама хочет получать все больше денег. Я снова начинаю подвергать сомнению его решения в финансовых вопросах, задумываюсь, зачем он старается вызвать разногласия среди монахов, почему в нашем ашраме царит атмосфера враждебности. В ответ мне совершенно ясно дают понять, что я больше не являюсь последователем Рамы. Я плохая монахиня! Я изгнана. Рама вышибает меня вон из ашрама.

Плохие новости? Я бедна, у меня нет никаких сбережений. Теперь, когда я больше не должна отдавать столько денег своему учителю, мне нужно начать создание финансовой основы для своего будущего. Хорошие новости? Если я буду работать сразу в четырех местах, мне некогда будет задумываться о своем будущем — я осталась без семьи, без отца и без друзей. Это превосходный способ избежать конфликта моих чувств и опасений, что весьма немаловажно.

____________________

Первоначально смысл моего следования за гуру состоял в том, что он вдохновлял меня, но постепенно вдохновение сменилось боязнью. Моя проблема заключалась в том, что я искала руководителя собственной жизни не внутри, а вне себя самой. Я была разочарована результатом следования за лидером, равно как и тем, что сама не управляла собственной жизнью, хотя, по правде говоря, я была паршивым последователем. Я хочу, чтобы вы поняли: лидеры ничем не лучше последователей. Если вы полностью разделяете чужие взгляды, вы вполне можете им следовать. Мир нуждается как в руководителях, так и в подчиненных. Необходимо правильно определить свое место — то, на котором вы будете чувствовать себя максимально комфортно, — в определенной структуре. В одном случае это может быть позиция ведомого, в другом более целесообразно занять позицию лидера. Вы можете даже выступать сразу в двух ипостасях, но в различных социальных структурах; например, вы можете одновременно быть лидером в своей компании и последователем в неком клубе по интересам.

Присоединяясь к той или иной компании, вы изучаете ее культуру. Узнаете, каковы принятые в ней обычаи, дресс-код и т. п. Далее вы сами определяете, насколько глубоко вы можете погрузиться в новую для вас обстановку, не принося при этом в жертву свою интеллектуальную и эмоциональную независимость. Помните: вы — лидер вашей собственной жизни и никто другой не может выполнять за вас эти функции. Ощущать себя частью компании, в миссию которой вы верите, — это хорошо, но полностью вручать судьбу своему боссу лишь на основании того, что этот человек наделен властью, слишком рискованно. Стремитесь к тому, чтобы быть полноценным членом команды, участвуйте в достижении общих целей, но не отдавайтесь полностью той идее, в которую вы не верите. И, пожалуйста, обязательно определите для себя, почему вы делаете тот или иной выбор; каждый компромисс имеет свою цену. Я до сих пор не могу забыть одного своего босса, под руководством которого я работала по контракту над созданием программного обеспечения для компании Domino’s Pizza. Он постоянно требовал от меня, чтобы я была «больше похожа на Дага» — его любимого программиста. Некоторое время я действительно пыталась походить на Дага — возможно, он был лучшим специалистом своего дела, чем я. Может быть, со временем я смогла бы даже превзойти его. Но поняла, что между самосовершенствованием и «самокомпромиссом» (если не сказать — самоубийством) есть значительная разница. В результате я прекратила свои попытки походить на Дага и занялась усовершенствованием Кристины.

Независимо от того, хотите ли вы вести за собой других людей или нет, вы можете использовать навыки лидера для достижения своих экономических и жизненных целей — какую бы ступеньку карьерной лестницы вы в этот момент ни занимали. Осмотритесь вокруг себя в поисках людей, обладающих лидерскими качествами, старайтесь проводить рядом с ними больше времени, берите с них пример, спрашивайте их совета. Учитесь у лидеров. Быть последователем — само по себе неплохо, однако слепое подражание ничего хорошего не сулит. Вам в любом случае придется время от времени расплачиваться по своим счетам, но нельзя допустить, чтобы ценой стала вся ваша жизнь, потраченная на занятие тем делом, к которому у вас вовсе не было призвания.

Преображение компьютерной фанатки

Задатки лидера у меня были всегда, но пока я их развивала, я была последователем. Вы не можете руководить компанией, пока у вас нет для этого соответствующей подготовки или опыта, накопленного во время работы в корпорациях. Я многое узнала о лидерстве, работая в Microsoft, где все было основано на постоянном поиске новых возможностей. Компания рассматривала своих сотрудников как часть общего видения будущего, стимулируя нас на трудовые подвиги и заменяя нам все остальное. Наличие харизматического лидера, который не боялся иметь свой взгляд на вещи и бросать вызов своим сотрудникам, тоже внесло свою лепту в мое корпоративное образование. Хотя следует признать, что иногда нам приходилось совсем не сладко.

Первое, что я заметила, начав работать в Microsoft, — это удивительное сходство внутреннего мира компании с образом жизни ашрама Рамы: здесь все жили вместе, работали вместе, каждый пытался заслужить благосклонность лидера, разделял его желания и стремления. Мы носили похожую одежду, похоже мыслили, имели похожие хобби, одинаково развлекались и стремились к общей цели. Вероятно, мы бы и спали друг с другом гораздо чаще, если бы работа не отнимала у нас столько времени и сил. Я чувствовала себя как Степфордская жена
 с материнской платой вместо передника. Моя жизнь была «служением» компании в достижении ее главной цели — чтобы программное обеспечение Microsoft было установлено на каждом компьютере — как в офисах, так и в домах.

Все лучшее, что я получила, работая в Microsoft, так или иначе связано с людьми, с которыми мне довелось там познакомиться. Они были похожи на таких же последователей, как все остальные, но вместе с тем они часто подрабатывали на стороне. Когда они не работали в офисе, они занимались тем, что выполняли заказы для других компаний или запускали собственные проекты. Таким образом они обеспечивали себе «запасные аэродромы». Я хотела применить ту же стратегию: набравшись опыта в Microsoft, в один прекрасный день создать свою собственную компанию. Я держала нос по ветру, поэтому, когда один из «охотников за головами» предложил мне сменить работу тестера программного обеспечения в Microsoft на работу программиста в Lotus, я немедленно согласилась. За время работы в Microsoft я поняла две важные вещи. Во-первых, иногда для того, чтобы получить серьезное продвижение, необходимо отказаться от того, что ты имеешь сейчас. Именно таким образом я наконец смогла переквалифицироваться из испытателя в программисты. И во-вторых: я не приспособлена для работы в корпорации. Я была прежде всего предпринимателем, стремилась к реализации собственных идей, не сильна в закулисных играх, придворных интригах и целовании начальственных задниц, предпочитала говорить то, что думала, а не изображать из себя дипломата. Я еще не была лидером, но уже начала смотреть на вещи его глазами.

Что делают и чего не делают лидеры

Если вы имеете дело с реальным лидером и знаете, что он играет с вами в открытую, вам предстоит совместное путешествие через джунгли, изобилующие дикими животными. Поэтому захватите с собой мачете. Мы входим в чащу.

Лидеры Собирают Крепкую Команду

Если вы частный предприниматель, то ваша команда должна будет заниматься абсолютно всеми вопросами, обычно возникающими в бизнесе. Сюда относятся: продажи, маркетинг, финансы, управление, производство и др. Если вы работаете в корпорации, то вам, вероятно, достаточно будет нанять лишь тех, кто вам действительно нужен. Для этого вам потребуется следующее.

27. Принять на работу «великолепную четверку». В ее состав должны входить сотрудники, имеющие различные навыки, которых условно можно охарактеризовать как провидцев, лидеров, конструкторов и фундаменталистов.

· Провидцы должны обладать способностью видеть будущее продуктов или услуг, предлагаемых вашей компанией, а также пути дальнейшего развития вашего бизнеса. Кроме того, они должны уметь четко формулировать свои мысли, чтобы представлять перспективные возможности потенциальным клиентам, инвесторам и высшему руководству.

· Лидеры, вероятно, должны занимать посты исполнительных директоров, поскольку они обладают способностью вдохновлять и мотивировать других людей на достижение бизнес-целей.

· Конструкторы занимаются непосредственной реализацией конкретных бизнес-задач. Они производят продукты или услуги, занимаются маркетингом и продажами.

· Фундаменталисты создают основу вашего бизнеса, руководя организационными процессами и процедурами, необходимыми для того, чтобы бизнес оставался управляемым и успешно развивался.

28. Сформировать и внедрить корпоративную культуру. Лучший способ создать, поддержать и сохранить отличную команду состоит в том, чтобы разработать и внедрить в коллективе такую бизнес-культуру, которая была бы по душе каждому сотруднику. Ваша компания или команда должна иметь общие ценности. Они должны быть известны каждому члену вашего коллектива, записаны на бумаге и вывешены на видном месте, чтобы служить напоминанием. Вот как выглядел подобный список в нашей компании Mighty Ventures:

· 100-процентная ответственность за собственную жизнь и работу;

· обеспечение «пятизвездочного» уровня обслуживания клиентов;

· поддержка инициативности, ответственности, оперативности;

· стремление к позитивным изменениям в работе и в мире.

Все сотрудники должны поддерживать друг друга в деле сохранения и культивирования ценностей компании. Внутрикорпоративные принципы не смогут просуществовать долго, если они представляют собой просто демагогические призывы. Конечно, вы можете называть ваших служащих «партнерами», но, если данный статус не подкрепляется соответствующим отношением со стороны топ-менеджмента, не удивляйтесь тому, что продвигаемая вами корпоративная культура в скором времени превратится в предмет насмешек.

29. Принимать мудрые кадровые решения. Ищите сотрудников, обладающих следующими качествами.

· Ум. Наймите самых умных людей из тех, кого вы сможете найти, предпочтительно умнее, чем вы сами. Они смогут сами найти выход из большинства проблемных ситуаций, в которые они попадут. Для этого потребуется недюжинная сила воли... и она у вас есть!

· «Мастер на все руки». Помните, что мастер на все руки может принести вам гораздо больше пользы, чем сотрудник с дипломом МВА. Обращайте внимание на умения, а не на наличие ученой степени.

· Сила духа (эмоциональные ресурсы). Мы говорим о создании сверхпрочной команды. Когда вокруг рвутся снаряды, преданный общей идее сотрудник не поддается панике. Вместо этого он пытается решить создавшуюся проблему. Нет ничего более ценного, чем это качество, которое невозможно приобрести даже за самое внушительное вознаграждение.

· Сотрудничество. Я стала предпринимателем потому, что плохо умела взаимодействовать с коллегами по работе. Но я научилась. И это был один из самых полезных уроков, которые я усвоила за всю свою жизнь. Мы нуждаемся друг в друге. И каждый из нас имеет определенную ценность. Никогда не забывайте об этом.

30. Создать расширенную команду. Вы будете нуждаться в советниках или консультантах, дополняющих состав вашей команды. Как правило, эти люди не получают за свою работу никакой дополнительной финансовой компенсации и потому имеет смысл снискать их расположение и поддерживать с ними тесные связи. Дополнительная информация о вербовке консультантов и советников приводится в конце данной главы. Если у вас свое дело, вы будете нуждаться в инвесторах, членах совета директоров и советниках. Возможность воспользоваться услугами инвесторов зависит от успешности вашей стратегии привлечения капитала (см. гл. 8). В совет директоров должно входить 5-7 членов; в идеале он должен быть составлен следующим образом: два инвестора, главный исполнительный директор, еще один представитель топ-менеджмента; оставшиеся места должны занять люди, которым вы доверяете. В составе консультативного совета должно быть максимум 10 человек, включая видных представителей вашей сферы бизнеса, типичного клиента и нескольких здравомыслящих деловых людей, обладающих хорошими связями в тех областях, которые важны для достижения поставленных вами целей. Само собой разумеется, что каждый член совета (за исключением инвесторов) должен получить опционы на акции вашей компании. Размер данного вознаграждения может варьироваться от 0,25 до 3 % общего количества находящихся в обращении акций в зависимости от положения компании и объема работы, который выполняет каждый конкретный советник. Процесс подбора кандидатов на места в консультативном совете займет много времени. Пусть это вас не смущает. Будьте придирчивы! В большинстве новых компаний некоторые места в составе совета остаются вакантными в течение всего первого года деятельности.

Лидеры Всегда Применяют Корректировку Курса

Каким вы представляете себе лидера? Компетентным, надежным, профессионалом, демонстрирующим благожелательное отношение и уважение к другим? Это те самые качества, которые позволяют лидерам привлекать последователей. Но что дальше? Главное — лидеры всегда применяют корректировку курса. Если люди перестают следовать их директивам, они мягко возвращают корпоративную машину в нужную колею. Чтобы заставить людей следовать за вами, вы должны рассказать им о выбранном вами направлении и в дальнейшем не допускать отклонений. Вы должны следить за тем, чтобы правильным курсом двигалась вся ваша компания и, что самое главное, вы сами. Если вы совершаете ошибку, то она распространится и на вашу команду, и на ваших клиентов, и на правление. Поэтому вы должны честно признавать свои ошибки, оперативно внося коррективы в свою работу.

В противном случае могут наступить весьма печальные последствия, как это произошло в случае с одним исполнительным директором по имени Джейсон. Он убедил правление начать первичное публичное размещение акций (IPO) до того, как компания была действительно к этому готова. Уже по итогам второго квартала после публичного размещения компания не смогла достичь поставленных целей по уровню дохода. Уолл-стрит была беспощадна — цена акций компании снизилась с 26 до 4 долл. за штуку. Что предпринял Джейсон? Постарался ли он исправить ситуацию, обращаясь к клиентам, принимая меры к увеличению объемов продаж, воздействуя на своих региональных коммерческих представителей? Ничего подобного. Он заперся в своем офисе и занялся написанием воззваний. Могло ли написание пусть даже самых убойных текстов содействовать спасению его компании? Не думаю. Джейсон стал человеком-невидимкой, и все понимали, что он просто прячется. Ни со стороны исполнительного директора, ни со стороны правления не последовало никаких действий, направленных на изменение курса. Два вице-президента сделали было такую попытку, но Джейсон быстро их уволил. Ситуация менялась к худшему. В конечном итоге через 6 месяцев Джейсон был отстранен. Но было уже слишком поздно. Компания уже не смогла оправиться от полученного удара и была продана конкуренту практически за бесценок.

Истинный лидер в данной ситуации немедленно признал бы свою ошибку, уговорил бы всех сотрудников заняться решением проблемы, успокоил клиентов, остановил падение курса акций и вернул доверие к компании. Для этого ему пришлось бы провести не одну встречу с клиентами и ответить на все претензии акционеров, подстегнуть «продажников» к тому, чтобы они сосредоточились на достижении поставленных целей, и принять все необходимые меры для того, чтобы сохранить мотивацию, несмотря на падение курса акций.

А вот противоположный пример. Вице-президент одной компании, отвечающий за разработку программных продуктов, столкнулся с фактом утраты прав на интеллектуальную собственность. Два основных программиста покинули его компанию и решили создать конкурентоспособный продукт. Конечно, в их контрактах было указано, что все права на созданное ими во время работы в компании программное обеспечение остаются собственностью компании, но они предпочли забыть об этом. Годы спустя эти два программиста, сумев привлечь миллионы долларов для финансирования своего проекта, имели наглость начать судебные процессы против своей бывшей компании, чтобы узаконить нарушение своих контрактов. Вначале вице-президент просто не мог поверить, что его бывшие сотрудники могли серьезно рассчитывать на то, чтобы продукт, разработку которого полностью оплатила компания, перешел в их собственность. Но поскольку ушедшие программисты имели очень мощную финансовую поддержку, вице-президент имел все шансы погрязнуть в многолетних и затратных судебных процессах.

Он был расстроен настолько, что готов был признать свое поражение. Но как только он успокоился и проанализировал ситуацию, он понял необходимость корректировки курса компании. Он мобилизовал все имеющиеся ресурсы на поиски решения создавшейся проблемы. Он повел свою команду по пути преодоления кризиса и быстро нашел ряд неоспоримых доказательств (в дополнение к положениям служебных контрактов) в подтверждение оспариваемых прав своей компании на интеллектуальную собственность. Компания наняла адвокатов, специализирующихся в области прав на интеллектуальную собственность, и подала встречный иск.

Но это было легче всего. Теперь уже вице-президенту, отвечающему за продажи, необходимо было провести работу с клиентами и коммерческими партнерами, которые опасались, что у них могут возникнуть неприятности из-за оспариваемых прав собственности на продукты компании. Исполнительный директор не позволил судебным процессам разрушить его бизнес, он нашел несколько новых источников финансирования и привлек дополнительных советников. Команда приободрилась и вновь обрела способность плодотворно трудиться. Вот что значит оперативная корректировка курса! Она была начата вице-президентом, отвечающим за разработку программных продуктов, и затем поддержана вице-президентом по продажам и исполнительным директором! Судебные процессы закончились лишь недавно. Компании удалось их выиграть и получить в результате значительную материальную компенсацию за нарушенные права. Суд вынес обвинительное заключение в отношении программистов-нарушителей и обязал их прекратить продажи украденного программного продукта. Несомненно, лидерам компании за все это время пришлось испытать немало острых ощущений, но именно это помогло компании успешно выйти из кризиса.

Лидеры доверяют своим инстинктам. Они знают, что смогут найти лучшие решения в нужный срок и скорректировать курс своей компании в правильную сторону, если ситуация начнет развиваться не так, как было запланировано. Применение корректировок — неотъемлемый элемент самого эффективного способа борьбы с кризисными ситуациями. При этом лидеры склонны брать на себя всю полноту рисков и ответственности. Если именно такие принципы заложены в корпоративной культуре, сотрудники знают, что ничьи головы не полетят из-за ошибки, и если кризисная ситуация все-таки возникает, то весь коллектив без лишней паники начинает ее решать. Каждый сотрудник готов брать на себя ответственность за свои действия в том случае, когда корпоративная культура не основывается на поиске виновных. Личная ответственность является первым шагом к появлению реальной заинтересованности. Вторым шагом является установление контроля и ответственности за реализацию проектов. Если вам это удастся, вы сможете добиться нужного результата. Только такой подход к управлению способствует реальному профессиональному и личностному росту руководителя и развитию предпринимательского духа в коллективе.

Лидеры Поощряют Сотрудничество

Лидеры помогают сотрудникам выполнять свою работу, в нужное время и в необходимом объеме обеспечивая их финансовыми ресурсами, осуществляя стратегическое и тактическое руководство, создавая комфортные условия труда, предоставляя защиту, психологическую поддержку и возможности совершенствования профессиональных навыков. Они знают, что не смогут достичь поставленных целей в одиночку. Они знают, что их сотрудники обеспечивают по крайней мере 75 % успеха всей компании. Несомненно, успешные лидеры прославляются в прессе и получают весомые компенсационные пакеты, но они знают, благодаря кому им удалось подняться на вершину. Лидерам приходится справляться со своей работой сразу на трех уровнях: вышестоящем (главный исполнительный директор или совет директоров), нижестоящем (непосредственные подчиненные) и «равном» — клиенты, коллеги, сотрудники СМИ.

Полноценное сотрудничество важнее всего. Некоторые руководители все еще цепляются за устаревшие представления типа: «начальник должен быть злым», «мы умнее своих подчиненных», «клиенты нуждаются в нас больше, чем мы нуждаемся в них». Эти воззрения не только устарели, но и способствуют снижению эффективности. Сегодня для успешного продвижения бизнеса вы должны развить вторую космическую скорость. Только так вы сможете обойти своих мощных конкурентов. Но без помощи подчиненных сделать это невозможно. Посмотрите на компанию Starbucks, обошедшую на взлете Peet’s Coffee, Google, причинившую немало неприятностей Yahoo!, JetBlue, обгоняющую традиционные авиакомпании. Таких результатов способны достичь лишь энергичные компании. Вы должны привлечь как можно больше сотрудников, которые способны придать вашему бизнесу максимальное ускорение. По словам Марио Андретти: «Если вам кажется, что все под контролем, значит, вы движетесь недостаточно быстро».

Лидеры способствуют сотрудничеству, как внешнему, так и внутреннему, и особенно с клиентами, в том числе потенциальными, даже в тех случаях, когда это не доставляет никакого удовольствия. В одной из моих бывших компаний два наших главных «продажника» работали над заключением весьма важной сделки. Настолько важной, что от успеха в этом деле зависела судьба всей компании. После нескольких месяцев, потраченных на встречи на уровне исполнителей и решение технических вопросов, мы договорились о совместном обеде с представителем контрагента, имеющим полномочия по принятию окончательного решения и подписанию договора.

____________________

Я

  оказалась за одним столом с Фредом, тем самым полномочным представителем, который сел справа от меня. Вскоре, еще до того как нам подали закуски, я почувствовала, как на мое бедро легла чужая рука. Посмотрев вниз, я увидела, что она принадлежит Фреду. Опаньки! Конечно, я была возмущена, но это был не самый подходящий момент для того, чтобы устраивать сцену. Осторожно, чтобы не привлекать ничьего внимания, я сняла руку Фреда со своего бедра и положила ее на колено хозяина. Несколько минут спустя его рука вновь оказалась на моей ноге. Что за черт) Чего хочет добиться этот парень? Разозлить меня? Заставить меня вздрагивать, или волноваться, или сорвать сделку? Завязать со мной отношения? Зачем мне это? Мы работаем, и я должна думать прежде всего о деле. Я не собиралась подводить своих коллег... В любом случае я была рада, что надела брючный костюм.

На протяжении всего обеда рука Фреда продолжала блуждать между нашими ногами, поскольку я каждый раз возвращала ее на место. Позже, когда мы вышли на улицу раньше остальных, он повернулся ко мне и сказал: «Тут поблизости есть потрясающий стриптиз-клуб. Предлагаю отправиться туда и обмыть наше сотрудничество».

Предположим, что я прошла первое испытание. Так зачем мне менять тактику, чтобы пройти второе? Я посмотрела ему в глаза и сказала: «Черт возьми, Фред. У меня на сегодняшний вечер запланирована куча дел. Давайте я не пойду с вами в стриптиз-клуб, но сделку мы все равно заключим? Я думаю, что наши сотрудники могут приступить к работе с этого момента». Он подмигнул мне, мы обменялись рукопожатиями — вопрос был решен.

____________________

Как выяснилось позже, Фред оказался отличным парнем. Когда его компания столкнулась с проблемой оперативной установки нашего программного обеспечения на их устаревшее оборудование, мы посылали к ним своих «технарей», которые помогли модернизировать всю систему. Когда мы нуждались в льготах по оплате, Фред тоже шел нам навстречу. Разумеется, наши менеджеры по продажам были сильно напуганы, когда я рассказала им о проделках Фреда во время обеда, но они оценили мою реакцию на его недостойное поведение. Если бы я в тот момент закатила скандал, мы бы никогда не смогли установить столь тесных и взаимовыгодных отношений между нашими компаниями. Мораль этой истории такова: если у вас наклевывается потрясающе перспективное сотрудничество, не упускайте этот шанс. Пройдите через любые, даже сверхъестественные или коварные испытания, думая при этом об итоговой выгоде. Да, я была возмущена «грязными» приставаниями Фреда. Но из-за этого не стоило разрушать все дело.

Все то время, пока мне пришлось отбиваться от его навязчивой руки, я чувствовала тем не менее, что Фред — тот человек, который действительно настроен на честное сотрудничество. Я знала, что мне не придется сидеть рядом с ним каждый день. Но если бы я почувствовала, что он будет для нас сложным партнером, склонным к манкированию своими обязанностями или к конфронтации, я сорвала бы эту сделку. Если отношения выглядят обреченными с самого начала, не стоит тратить время на их продолжение. Совместная работа в отсутствие реального сотрудничества и взаимопонимания задает вашему бизнесу и сотрудникам неверный тон. Во время разногласий, конфликтов и стрессовых ситуаций проявляется истинное лицо как человека, так и бизнеса. Тот, кто капризничает, проявит себя с куда худшей стороны, когда начнутся неприятности. Настоящие профессионалы знают, что они нуждаются друг в друге, и потому стремятся идти на взаимные уступки ради сотрудничества.

Еще одна огромная выгода от создания атмосферы полноценного внутрикорпоративного сотрудничества заключается в доступности лидера. Он желает знать идеи и проблемы, которые волнуют его команду. Он хочет, чтобы его мнение подвергалось критической оценке, что помогло бы принять наилучшее решение. В атмосфере равноправного сотрудничества создаются эмоциональные ресурсы и повышается самоотдача сотрудников, которые поддерживают ценности лидера, стремятся к достижению общих целей, хорошо понимают, насколько значим тот вклад, который они вносят в общее дело, и получают за это признание.

Лидеры Поощряют Конкуренцию

Лидерам регулярно приходится рисковать, принимая решения в условиях отсутствия полной информации и исправляя ошибки — как свои собственные, так и своей команды. Лидеры берут на себя риски и постоянно стремятся к расширению своего бизнеса, никогда не останавливаясь на достигнутом.

Создание команды представляет собой важный аспект лидерства. О делегировании полномочий мы подробно поговорим в главе 9, а пока я приведу лишь краткий список методов управления персоналом, применяемых лучшими лидерами.

· Лидер нанимает таких людей, которые имеют более высокий интеллектуальный потенциал или лучшие профессиональные навыки, чем он сам. Он понимает, что не сможет найти ответы на все вопросы самостоятельно, и это хорошо. При этом он отказывается от услуг записных «остряков-самоучек». Хороший лидер окружает себя людьми, которые более умны, чем он сам. Он не воспринимает умственные способности своих сотрудников как угрозу.

· Он хорошо относится к конкуренции. Он знает, что сегодняшний конкурент завтра может стать деловым партнером. Таким образом, нельзя сказать, что лидер просто не понимает сути конкуренции. Напротив, он изучает все возможности, которые она предоставляет, и умело их использует.

· Он носит с собой большой зонтик. Когда проблемы обрушиваются водопадом на его голову, лидер просто раскрывает свой зонтик и продолжает двигаться вперед. Этот зонтик достаточно большой, чтобы защитить не только лидера, но и всю его команду. Это особенно полезно в том случае, когда вы работаете в корпорации.

· Он хорошо знает своих людей, каковы их сильные стороны и на какое продвижение они могут рассчитывать в ближайшем будущем. Настоящий лидер помогает продвижению своих сотрудников, давая им такие задания, которые позволят им профессионально развиваться, а не деградировать или топтаться на месте. Он содействует выработке у сотрудников новых навыков, создавая для них незнакомые ранее ситуации. При этом он контролирует действия сотрудников, внося в них по необходимости нужные коррективы.

· Он стимулирует своих сотрудников вознаграждениями и признанием, поскольку знает, что это ключ к воспитанию счастливого, мотивированного и лояльного члена команды. Его оценки искренни. Он знает, что компании не создаются в одиночку. Мы все нуждаемся друг в друге, если хотим достичь большего успеха. 
· Он знает, что проблемы, с которыми ему приходится сталкиваться, закаляют его и помогают ему расти. Ниже приведен пример того, как правильное установление контакта с трудными людьми позволяет заставить их сделать то, что вам нужно.

____________________

— Э

то не компания, а сплошной клубок проблем. Главный исполнительный директор совершенно беспомощен; он не выполняет планы по продажам уже на протяжении 3 последних кварталов. Бизнес-модель никуда не годится, расходы слишком высоки. Я зол как тысяча чертей! — Лицо Мака похоже на сырой жирный гамбургер, мясистый, розовый и приплюснутый. Он, так же как и я, является соинвестором в компании, о которой идет речь и которую мы сейчас пытаемся вывести из пике. Ну, по крайней мере, я пытаюсь.

— Мне тоже все это не нравится, Мак. Все члены правления разделяют ваше беспокойство. У нас есть план преодоления кризиса. Мы примем на работу нового главного исполнительного директора, у меня уже есть на примете достойный кандидат. Мы должны также сократить 7 сотрудников, чтобы снизить расходы.

— Главный исполнительный директор — полное ничтожество! Как он мог 8 лет заниматься продажами, если теперь он проваливает квартальные планы? Расходы чрезмерны. Эта компания — судно, которое только и ждет подходящего момента, чтобы пойти на дно. — Теперь его розовое лицо становится совершенно красным, как бифштекс с кровью.

— Да, есть проблемы, которые требуют решения. И план, как это можно сделать. — Я буду держать себя в руках. Я справлюсь.

— И вы, ваша фирма первая вложила капитал в эту дрянную компанию и разрекламировала ее нам. Я прослежу за тем, чтобы ваше имя поместили во все черные списки венчурных капиталистов. — Его щеки теперь приобретают ужасный фиолетовый оттенок недоваренного мяса.

— Это интересная точка зрения. Насколько я знаю, ваша фирма пришла в эту компанию сама. Я даже не была с вами знакомо, пока эта сделка не была оформлена. — Стоп! Спокойнее. Не нужно оправдываться. Дыши глубже. Не позволяй ему выводить себя из равновесия — ты и раньше видела его безобразное поведение: все его крики на собраниях членов правления, попытки переубедить других, обвинения в адрес всех и каждого, призванные замаскировать собственное бессилие. Дыши глубже. Он всего лишь самый обычный скандалист.

— Не важно. Все равно это вы расхваливали эту компанию в сообществе венчурных капиталистов, и наша команда поверила вам, нас ввели в заблуждение, и...

— Мак, и мы, и вы вкладывали деньги, но позже оказались в глубоком дерьме. Теперь у вас есть выбор: упереться и попытаться удержаться на плаву или покинуть судно. Похоже, что вы склоняетесь ко второму варианту.

— Я хочу прекратить этот беспорядок — вот все, чего я хочу. Это судно несется на рифы.

— Вы действительно хотите исправить ситуацию, Мак? Все, что вы делали до сих пор, было пустой тратой слов. Что ж, давайте просто закроем компанию. Распродав ее имущество, мы сможем выручить несколько миллионов долларов. После погашения обязательств перед кредиторами мы сможем получить по 30 центов за каждый вложенный нами доллар. Но это слишком похоже на капитуляцию.

Я отодвигаю свой стул от стола, делая вид, что намереваюсь встать и уйти. Наступает момент истины, который заставит его раскрыть свои карты. Посмотрим, прекратит ли он наконец свое нытье и согласится ли на наши условия.

— Проклятье...

Его лицо снова пылает.

— Есть и другая альтернатива, Мак. Мы сливаем эту компанию с другой — той, которая имеет более сильную бизнес-модель и стабильную прибыль. Мы объединяем штаты, сокращая тем самым расходы и, возможно, даже получаем миллион долларов от новых инвесторов.

Давай-ка, заглотни мою наживку.

— И похоже, что у вас есть на примете подходящая компания? Готов поспорить, что вы просто хотите помочь другому неудачнику выкарабкаться за наш счет.

— Я действительно знаю подходящую компанию, но в этой сделке у меня нет никакого личного финансового интереса. Эта компания имеет хорошие финансовые показатели, прочную клиентскую базу, а мы можем предложить в качестве взноса нашу производственную технологию, тем более что у них сейчас нет свободных денежных средств.

После этих переговоров мне потребуется сеанс массажа.

— Хорошо, слушайте. Вот что мы собираемся сделать. Мы нанимаем нового главного исполнительного директора и осуществляем слияние с компанией, имеющей высокие объемы продаж. Я становлюсь председателем совета директоров объединенной компании, которая продолжает работать по нашей, более сложной производственной технологии. Мы объединяем штаты сотрудников и сокращаем расходы. Мы получаем несколько миллионов долларов новых денег от инвесторов, и у нас появляется второй шанс.

— Замечательная идея, Мак. Я согласна.

____________________

Мак был омерзительной личностью? Да. Желала ли я достигнуть определенного результата? Да. Мне нужно было, чтобы Мак воспринял мои идеи как свои собственные? Да. Для этого мне вначале потребовалось выровнять наши позиции. Затем я должна была привлечь его к сотрудничеству в нужном мне направлении, заставив его думать, что оно задано им самим. Это единственный способ прийти к обоюдовыгодному согласию в том случае, когда вы имеете дело с таким человеком, как Мак.

Вот три основных этапа взаимодействия с такими людьми.

Выравнивание позиций. Поставьте себя вровень с противоположной стороной. Вы оба пускали слюни, когда были младенцами; вы оба будете стареть и умирать; вы оба сделаны из одного и того же материала.

Обмен. Возможно, в жизни этого человека происходят какие-то неприятности и именно это является причиной того, что с ним так сложно иметь дело. Вспомните то время, когда и вам приходилось несладко, и поделитесь своими проблемами.

Принятие. 15 августа 2005 года я решила принимать людей такими, как они есть. Это было, пожалуй, одно из лучших моих решений. Теперь, когда чье-то поведение раздражает меня, я знаю, что вне зависимости от своего желания я не могу изменить этого человека. В результате я принимаю его таким, каков он есть. Я могу хотеть или не хотеть взаимодействовать с ним в будущем. При этом мне уже не нужно впустую тратить свою энергию и силы на то, чтобы оценивать этого человека или пытаться его изменить.

Лидеры Делят Со Своими Помощниками и Горе и Радости

Компания состоит из людей, а люди часто имеют некоторые чисто человеческие качества, которые несовместимы с их работой. Иногда вы должны будете набираться мужества, чтобы помочь своей команде преодолеть трудный жизненный этап. Много лет назад мне позвонила одна из моих ведущих менеджеров по продажам, Джейн. Она находилась в процессе скандального развода, который складывался для нее весьма неблагоприятно. Ее детей заставили дать показания против матери, финансовая ситуация также была не в ее пользу. Джейн чувствовала, что она потеряла все: любовь к своим детям, большую часть своего имущества и вообще смысл всей своей жизни. Этот удар был для нее слишком сильным. Она позвонила мне и сказала, что единственным ярким пятном в жизни осталась работа, но этого недостаточно, чтобы справиться с мучительной болью. У нее был пистолет. И она искала причины, которые могли бы удержать ее от самоубийства.

Я, используя все свое красноречие, перечислила несколько таких причин, но не смогла ее убедить. Тогда я выбрала единственный пришедший мне в голову спасительный вариант — сесть в самолет и отправиться из Чикаго к ней домой на Западное побережье. Мы условились встретиться и поговорить, прежде чем она примет окончательное решение. Я хотела использовать выпавший мне шанс сохранить ее жизнь. В тот же день я преодолела несколько тысяч миль. Из аэропорта я прямиком направилась в тот парк, где мы договорились с ней встретиться. По пути я репетировала подготовленную во время полета речь.

Мы говорили с ней в течение нескольких часов. Убеждала ли я ее в необходимости жить дальше? Я не знаю. Я просто сказала ей о том, во что я сама верила, о тех фантастических подарках, которые еще подарит ей судьба, если она преодолеет этот трудный этап. Я рассказывала ей истории из своей собственной жизни, когда не было видно света в конце тоннеля, но не было и выбора, кроме как продолжать нести свою ношу, поскольку для буддиста самоубийство не выход. Я рассказала ей обо всех людях, которые восхищались ею и которым нравилось с ней работать. В итоге она решила отойти на некоторое время от дел, чтобы отдохнуть и вновь обрести смысл жизни.

Недавно в Лос-Анджелесе я получила отличный урок на тему межличностного взаимодействия в коллективе, объединенном общими идеями. Реализуя свою мечту, я записалась на курсы писателей-юмористов. В течение недели я с головой погружалась в написание дилетантских скетчей в духе «Субботней лихорадки»
. Затем, критически оценивая работы друг друга, мы начинали все свои комментарии со слов «а что, если». Такой подход позволяет устранить амбиции и эмоции, обеспечивая обратную связь. Я использовала эту технику и в бизнесе, и в семейных отношениях, придя к выводу, что она чрезвычайно эффективна: люди становятся более восприимчивы к вашим идеям и перестают видеть в них угрозу.

Личные взаимоотношения могут быть сложными, возможно, болезненными, но лидеры никогда не забывают о том, что в любом случае люди — абсолютная ценность. Без членов своей команды лидер не сможет создать успешный бизнес, получить бонусы, найти клиентов, добиться выдающихся успехов.

Лидеры Отвечают За Свои Слова

Лидеры являются харизматическими личностями. Они мотивируют своих сотрудников, раскрывая перед ними перспективы, помогая им понять принципы работы компании, обосновывая стоящие перед командой цели и задачи. Но вам наверняка приходилось наблюдать случаи рассинхронизации, например когда движения губ актеров в дублированном фильме не совпадают с теми словами, которые вы слышите.

В некоторых случаях следование за харизматичным лидером в течение некоторого времени не доставляет никаких неудобств. Но затем наступает черный день, когда вы вдруг понимаете, что его слова «рассинхронизируются» с его делами. Он не выполняет взятых на себя обязательств, не создан для выполнения своей роли, и показатели результативности его работы снижаются. В одной компании главный исполнительный директор ввел традицию проводить собрания коллектива, посвященные предстоящей рабочей неделе. По пятницам он заказывал пиво и пиццу и рассказывал всем и каждому о невероятном будущем компании. В первый раз сотрудники отреагировали на это с энтузиазмом. Директор повторил мероприятие под условным названием «пицца, пиво и успех» в следующую пятницу. Сотрудники вновь преисполнились гордости за свою работу. Затем запланированных показателей достичь не удалось. Но директорская вечеринка вновь состоялась, поскольку он увидел в этом падении результатов даже некую пользу для компании. На самом деле это было сигналом того, что компания движется не в светлое будущее, а прямиком в тупик, но тем не менее в следующую пятницу сотрудники вновь услышали знакомый оптимистический рефрен. Затем некоторые сотрудники были уволены. Но в ближайшую после этого события пятницу... да-да, снова состоялся праздник, посвященный «приближающемуся успеху компании». Наконец всем сотрудникам надоела вся эта пустая болтовня и они взбунтовались. Они объявили мятеж и вынудили директора уйти.

Это еще один довод в пользу того, чтобы нанимать на работу людей более умных, чем вы сами. Вы ведь хотите, чтобы ваши приближенные указывали на ошибки, чтобы подчиненные выдавали гениальные идеи и были достаточно здравомыслящими, чтобы избежать безумных шагов. Необходимо, чтобы руководитель мог поделиться своими мыслями с доверенными лицами и узнать их мнение. Кроме того, он должен обладать достаточным мужеством, чтобы адекватно воспринимать полученные оценки. Настоящие лидеры достаточно смиренны, чтобы понять, что они не знают и не могут знать ответов на все вопросы.

СОВЕТЫ РУКОВОДИТЕЛЯМ, ЖЕЛАЮЩИМ

СТАТЬ НАСТОЯЩИМИ ЛИДЕРАМИ

31. Успешное руководство вполне сочетается с чуткостью. Внимательное и сострадательное отношение лидера к подчиненным не означает слабости.

32. Помните, что истинные лидеры всегда стремятся к повышению статуса своих сотрудников. Ищите возможности для повышения статуса вашей команды и реализуйте их.

33. Вы можете получить все, что хотите; для этого необходимо лишь правильно подойти к формулированию своих ожиданий. И не следует надеяться на то, что вы получите все и сразу.

34. Принимайте оптимальные решения. Постоянно контролируйте правильность своего курса, корректируя его при необходимости.

35. Способствуйте сотрудничеству: рассматривайте каждого как потенциального делового партнера. Люди, которые когда-то создавали вам проблемы, однажды могут стать вашими союзниками — не разочаровывайтесь в них слишком быстро.

36. Не отворачивайтесь от тех, кто может дать вам полезный совет или объективную оценку ваших действий, слушайте, что они говорят. Изучайте и старайтесь походить на успешных лидеров.

37. Наймите людей, которые умнее вас, используйте в своих интересах слабости конкурентов и носите с собой большой зонтик, чтобы в нужный момент защитить свою команду от ливня неприятностей.

38. Поскольку вы имеете дело с людьми, у них могут быть личные проблемы, которые влияют на качество их работы. Делайте все возможное, чтобы помочь им.

39. Не жертвуйте собой: убедитесь, что вы получаете за свою работу достойное вознаграждение и отношение, а также имеете возможность вести полноценную личную жизнь.

40. Будьте хозяином своих слов. Если вы не смогли сдержать обещание, признайте свою вину и объясните ситуацию.

41. Лидеры постоянно подвергаются критике. Смиритесь с этим. Поступайте так, как считаете нужным, и вы окажетесь неуязвимы для стрел. Смотрите в зеркало и любуйтесь тем человеком, которого вы там видите.

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте следующие документы: «Elective Board Reporting», «Goal Setting Worksheet», «Building Your Dream Team Worksheet», «Assessing Your Leadership Potential» и «How to Create An Advisory Board». 

Правило 8
Работа над своей инвестиционной
привлекательностью
О том, почему главный исполнительный директор
на самом деле занимается привлечением финансов

Наличие денег лучше, чем их отсутствие, но исключительно
с финансовой точки зрения.

Вуди Аллен 

Д

ОЛЖНА ПРИЗНАТЬСЯ, что тема финансов не вызывает у меня энтузиазма. Но, поскольку знания в этой области необходимы вам как отступнику, я все же расскажу об этом. В отличие от других частей этой книги данная глава не будет содержать живописаний, но зато она будет забита под завязку практической информацией и советами, которые могут помочь вам в деле привлечения финансовых средств под вашу компанию или внутрикорпоративный проект.

Как выражаются некоторые знающие специалисты, «Наличные — всему голова». Деньги вашей компании составляют ее жизненную основу. Конечно, в течение какого-то времени вы сможете поддерживать и даже улучшать свою компанию и при ограниченном бюджете. Но чтобы достигнуть быстрого и продолжительного роста, вам рано или поздно все равно придется обратиться к помощи финансистов. Неважно, кто вы — исполнительный директор новой компании, собирающий деньги для того, чтобы профинансировать реализацию своей давней мечты, или работник корпорации в роли «исполнительного директора», лоббирующего выделение фондов на ваш проект. Вам в любом случае приходится выполнять функции менеджера по привлечению финансовых средств. Я дам вам советы и порекомендую тактику, следуя которой, вы сможете получить то, что вам нужно.

«Дартс»? Или «Магический шар»
? Кажется, слишком много людей в поисках финансирования используют один (или даже оба!) из «проверенных временем» методов. Это безумие. Если вы не будете развивать четкую стратегию привлечения капитала, вы, вероятно, получите неправильные деньги в неправильное время от неправильных финансистов и на неправильных условиях. Давайте предположим, что у вас имеется потрясающий бизнес-план, который вы разработали благодаря подсказкам, данным в главе 3, а также 20-минутное обращение к потенциальным инвесторам. Воспользовавшись советами из глав 6 и 7, вы создали замечательную команду. И теперь вам нужны только финансовые ресурсы. Именно этого мне катастрофически не хватало при создании компании Kuvera, о которой уже рассказывалось в главе 1.

____________________

В

дох. Выдох. Снова вдох. Прошло 2 недели с того момента, как я создала компанию Kuvera и неожиданно для себя самой приобрела сразу 35 сотрудников. Вот-вот должна появиться на свет первая платежная ведомость, а на банковском счете компании всего 2000 долл. К счастью, речь пока идет лишь об авансовой выплате. Эй, чтобы все прошло гладко, мне нужно всего каких-то 44 000 долл. Не было бы никакой проблемы, если бы Microsoft вовремя оплатила мой первый счет, который я выставила Дику еще неделю назад. Что ж, видимо, пришло время просить и унижаться. Я должна позвонить и узнать судьбу своих денег.

— Привет, Ричард, как дела? Это Кристина.

Мысленно я начинаю читать мантру: мне нравится этот человек. Он хороший. Он поможет мне. Повтор.

В ответ — тишина. Затем: «Да, чего вы хотите?»

— Я просто заметила, что вы не оплатили наш последний счет. Когда мы можем ожидать поступление денег?

Мысли позитивно. «Скоро, Кристина, — вот что он мне сейчас скажет. — Я только что дал распоряжение, Кристина».

— Послушайте, Кристина, это же Microsoft. Мы платим, когда захотим. Если вам это не нравится, найдите себе другого партнера.

Отбой.

Что ж, видимо, он просто не готов к получению моих мысленных флюидов. Возможно, он думает: «Надо сломать ее раньше, чем она встанет на ноги. Сломай ее. Сломай ее. Сломай ее».

Настало время для моего плана Б: обналичить деньги, имеющиеся на моих кредитных карточках. Я выбираю весь кредитный лимит по своей карточке Visa. Но мне нужно еще 22 000 долл. Тогда я на полную катушку использую Mastercard, и все равно мне не хватает 8000 долл. Я получаю еще один кредит по карточке Discover Card и наконец-то собираю нужную сумму! Чтобы сэкономить, я начисляю себе 1,05 долл. Проблема решена: теперь у меня в запасе есть целых 2 недели, чтобы найти деньги для следующей выплаты.

За это время я должна выяснить, где найти более 80 000 долл., поскольку нет никакой гарантии, что Дик — я имею в виду Ричарда — все-таки к тому времени оплатит мой счет. Неделю спустя я становлюсь легче на несколько фунтов в связи с тем, что у меня просто нет денег на еду. Пока я стараюсь избежать паники, мой внутренний голос — эта мерзкая сучка, что живет наверху — пытается вывести меня из равновесия. Я генерирую тонны идей о том, как спасти положение, в расчете на то, что по крайней мере одна из них сработает. Не могла бы начальник отдела кадров вырвать мои счета из цепких лап Ричарда? Да. Она отправляет их в стопку счетов, подлежащих оплате, где они лежат и собирают пыль. В конечном итоге я обращаюсь к самому Биллу Гейтсу. Он говорит, что я, должно быть, чем-то насолила Ричарду (неужели?), но он попытается все решить. И, о чудо, все мои просроченные счета оплачиваются за один день до того, как я должна произвести своим сотрудникам выплаты по ведомости на 80 000 долл. Я спаслась в самый последний момент.

____________________

Я не только снимала собственные деньги с кредиток, но и применяла для финансирования собственных компаний много других методов: факторинговые счета (несколько раз — не пугайтесь, позже я объясню, что это значит); банковские кредитные линии (постоянно); привлечение венчурного капитала (один раз). У предпринимателей существует четыре основных источника финансирования: продажа продуктов или услуг, получение ссуды от частных лиц или финансовых институтов, правительственные гранты и продажа активов (акций) компании. Вы должны ознакомиться с каждым из этих источников, чтобы выбрать для себя наиболее подходящий. Ваша стратегия финансирования может включать использование сразу нескольких различных источников, и это предпочтительный вариант. Такая диверсификация весьма полезна: сочетание продажи акций и привлечения кредита может быть эффективно. Я начну с описания тех способов финансирования вашей бизнес-идеи, которые не требуют обращения к кому-либо за финансовой помощью.

Если вы работаете в корпорации, то, вероятно, вы должны будете заниматься «выбиванием» фондов для финансирования своего проекта. Вы можете зайти на сайт www.rulesforrenegades. com и прочесть все материалы, посвященные рентабельности капиталовложений, которые содержат очень много полезной информации о внутрикорпоративной конкуренции за финансовое обеспечение проектов. Несомненно, вам придется конкурировать за свой кусок бюджетного пирога с другими, так же требующими финансирования статьями расходов, но стоит отметить, что существуют и иные, так называемые мягкие (но финансово прожорливые) проблемы, которые могут истощить корпоративный бюджет еще до того, как вы успеете сказать «дайте мне»: инерционность, внутренняя политика и сопротивление изменениям.

Оставшаяся часть этой главы посвящена методам привлечения финансовых средств из внешних источников. Однако многие из описываемых ниже принципов в равной степени применимы и к внутреннему финансированию. Так, вы в любом случае должны будете доказать, что у вас есть жизнеспособный продукт; установить количественно выраженные цели, что поможет вам отслеживать и демонстрировать руководству прогресс своего проекта. Вы должны хорошенько усвоить главный принцип предпринимательства: принятие инновационных рисков. Поскольку получение финансирования для внутрикорпоративных проектов в настоящее время становится все более сложной задачей, я рекомендую вам ознакомиться по крайней мере с представленной ниже подглавой, рассказывающей о трех «К», способствующих привлечению финансов для реализации ваших идей.

Три «К» для мобилизации внутренних финансовых ресурсов: клиенты, консалтинг, контроль уровня
издержек

Плюсы: вы управляете своей судьбой и активами.
Минусы: вы управляете своей судьбой и активами.

Клиенты

Один из традиционных способов финансирования вашей компании состоит в том, чтобы развивать бизнес за счет тех денег, которые платят ваши клиенты. Казалось бы, элементарно! Но в период бума на рынке высоких технологий предприниматели почти забыли о том, что создало экономическую основу для процветания самых крупных компаний: продажа своих продуктов клиентам и направление получаемого именно из этого источника дохода на покрытие расходов и развитие компании. Это лучший способ повышения рентабельности и одновременного удержания в собственных руках контроля над вашей компанией.

Клиент одной из компаний, в создании которых я принимала участие, нуждался в повышении эффективности управления своими коммерческими представителями. Компания могла предложить ему продукт, который позволял бы решить имеющиеся проблемы. Неприятность заключалась в том, что новая компания не имела достаточно средств для реализации данного проекта. Решение? Провести переговоры с потенциальным клиентом с целью получения его согласия на финансирование разработки требуемого продукта. Мы знали, что в дальнейшем он может быть доработан и продан другим компаниям, поэтому игра стоила свеч. В итоге клиент заплатил 200 000 долл. за разработку продукта и оплату ежегодной лицензии. В ответ компания обязалась предоставить ему исключительные права на его использование и не продавать его перечисленным прямым конкурентам в течение 90 дней. Такой способ обеспечения финансирования проектов использовался несколько раз. При этом самый крупный проект из тех, что я встречала, предусматривал разработку новой технологии и стоил клиентской компании, занимавшейся производством микросхем, 800 000 долл. Обычно для того, чтобы данный метод привлечения финансов сработал в отношении новой компании, она на тот момент уже должна иметь несколько собственных клиентов, чтобы инвестор мог убедиться в ее работоспособности. Кроме того, необходима поддержка искушенных членов правления или советников, которые могут помочь в достижении договоренностей. Если финансирующая сторона требует от вас предоставления исключительных прав на использование созданного продукта, начинайте торговаться с 3 месяцев. Если от вас требуют увеличить этот период до 6 месяцев, удостоверьтесь, что это имеет для вас смысл — получите гарантии крупного заказа. И, конечно, за всем этим процессом должен наблюдать ваш поверенный, чтобы удостовериться в том, что все права собственности на ваш программный продукт остаются в целости и сохранности. Вы владеете продуктом, а клиент получает лицензию на его использование в течение определенного срока. Кроме того, возможно, вам потребуется получить патенты на созданные вами технологии.

Консалтинг

Если вы можете предложить клиентам консалтинговые услуги и за счет их оплаты финансировать разработку продукта, воспользуйтесь этим вариантом. Ваши знания могут быть ценным товаром. В приведенном выше примере новая компания могла предоставить клиенту консалтинговые услуги по организации эффективного управления сетью коммерческих представителей и управлению платежами.

Многие новые компании пошли именно по такому пути. Позднее, когда компания была готова выпустить свой первый продукт, она уже имела достаточно надежную финансовую основу; надежных клиентов и запас оборотных средств. Это обеспечило сохранение прав собственности и всех рычагов управления в одних руках, поскольку в этом случае компания не нуждалась в привлечении внешних инвесторов. Теперь владельцы могли спокойно организовывать выпуск акций или привлекать заемные средства для финансирования своего дальнейшего развития.

Контроль Уровня Издержек

Если вы можете сократить затраты, не жертвуя при этом возможностями по разработке и продаже продуктов или услуг, действуйте. Потенциальные финансисты наверняка захотят узнать, в какую сумму ежемесячно обходится содержание вашей компании. Эта информация необходима им для того, чтобы оценить текущие и проектные суммы затрат на финансирование вашей деятельности. Если, например, ваша компания несет существенные расходы на содержание своей инфраструктуры или сложную технологию производства, для вашего финансирования потребуются более значительные ресурсы, и ваш бизнес будут изучать гораздо более тщательно. В этом случае вы должны будете доказать обоснованность всех основных расходов и внести предложения по их сокращению.

Когда я говорю «всех основных расходов», я нисколько не преувеличиваю. Не пренебрегайте очевидным. Сотрудники, работающие на полную ставку, обходятся дорого. Некоторые вакансии могут быть заняты либо работниками, нанятыми на неполный день, либо почасовыми контрактниками. Для организации продаж и проведения маркетинговых мероприятий некоторые из известных мне компаний нанимали безработных актеров с почасовой оплатой. Актеры прекрасно работают по готовым сценариям, а кроме того, они отлично владеют своим голосом, поэтому при правильной организации дела и необходимой подготовке им может быть поручено осуществление телефонных продаж. Выберите тех, кто продемонстрирует наилучшие коммерческие навыки, и пусть они займутся продажами по телефону. Установите для них вознаграждение в виде процента от объема продаж. В тех компаниях, которыми я руководила, мы выплачивали своим работающим по контрактам агентам по продажам только 20-25 % выручки. Контрактники не могут быть столь же преданы компании, как ее штатные сотрудники, но вы можете предложить им разного рода стимулы для повышения степени их лояльности и ответственности. Выплачивайте им премии по результатам работы, направляйте к ним клиентов, добейтесь, чтобы они верили в то, что ваша компания заботится о своих контрактниках и оказывает им помощь в достижении поставленных целей. Если вы станете для них основным деловым партнером, то они будут заинтересованы в сохранении и упрочении ваших отношений.

Поддержка клиентов — еще одна область, в которой вы можете использовать контрактников или привлечь третьих лиц для выполнения всех необходимых функций. При этом опытные лидеры должны управлять контрактниками. Если в вашем распоряжении есть менеджеры, которым вы можете поручить руководство каким-то направлением (см. подглаву «Лидеры собирают крепкую команду» в гл. 7), поощряйте привлечение контрактников и делегируйте лидерам необходимые полномочия для снижения затрат.

Посетите сайты: www.elance.com, www.craigslist.org и www.teamdoubleclick.com, где вы сможете найти контрактников, обладающих самыми разными навыками. Опросите также всех своих друзей и знакомых. Мы, например, нашли дизайнера для создания своего сайта и маркетинговых материалов в Индии именно через одного из своих друзей. Он сделал для нас потрясающую работу по разумной цене.

В поисках инвесторов:
ваша стратегия привлечения капитала

Для привлечения внешних источников финансирования или даже для определения того, насколько они вам необходимы, вы должны для начала разработать собственную стратегию привлечения капитала. Для этого вам необходимо найти ответы на следующие вопросы.

Шаг 1. Какая Сумма Вам Необходима?

Правило 1. Берите больше той суммы, которая, по вашему мнению, вам требуется.

Правило 2. Следуйте правилу 1 только в том случае, если это обходится вам достаточно дешево.

В отличие от акций (и стоящих за ними активов) деньги стоят дешево. Если вы продали кому-то часть своей компании, вернуть ее будет очень нелегко и очень дорого. Именно поэтому предпочтительным является вариант привлечения нескольких небольших вливаний, особенно на начальном этапе, когда ценность вашей компании еще низка. Прикиньте, сколько денег вы должны собрать, чтобы достичь конкретных целей в разумные сроки, например запустить производство вашего продукта, расширить торговый штат или внедрить новые производственные технологии. Сложите полученную сумму с общим объемом ваших производственных затрат. Теперь добавьте финансовый резерв в объеме производственных затрат, необходимых для 6-9 месяцев работы. Итоговая цифра укажет, какую сумму вам необходимо привлечь. Важно, чтобы у вас было достаточно средств и для управления компанией, и для достижения определенных целей, что позволит вам в будущем продемонстрировать финансистам определенный прогресс, когда вы снова столкнетесь с необходимостью привлечения новой порции денежных средств.

Шаг 2: В Какой Момент Вы Хотите Получить Финансирование?

Правило 1. Найдите деньги прежде, чем они вам потребуются.
Правило 2. Деньги потребуются вам гораздо раньше, чем вы думаете.
Процесс финансирования всегда растягивается на более долгий срок, чем хотелось бы. Для получения банковского кредита вам придется подождать 2-3 месяца. На получение ссуды от Управления по делам малого предпринимательства уйдет от 4 до 6 месяцев. «Инвестиционные ангелы» и венчурные капиталисты обеспечивают финансирование в течение 3-12 месяцев. В моей практике были случаи и более быстрого решения данного вопроса, но вы должны быть готовы к долгому ожиданию.

Начните заниматься привлечением денег за 6-9 месяцев до того момента, когда они вам реально потребуются в связи с исчерпанием оборотного капитала или для расширения бизнеса. Позаботьтесь о том, чтобы наладить тесные связи с банками на тот случай, если вам потребуется получить ссуду для покрытия затрат в период вынужденного ожидания финансирования. Финансисты будут ожидать, что в периоды, отделяющие один финансовый транш от другого, ваша компания будет расти в цене. На начальном этапе работы компании ожидается, что ее стоимость увеличится по крайней мере в 2-3 раза. Вам придется предъявить доказательства того, что вашему бизнесу с момента последнего денежного вливания удалось успешно пройти некоторые контрольные точки: увеличить количество клиентов, создать новые (или обновленные версии уже существующих) продукты и услуги, увеличить долю рынка.

Если вы сумеете подгадать время решения вопроса о выделении вашей компании очередного денежного транша к тому моменту, когда вы можете продемонстрировать убедительные доказательства своих успехов, вы, несомненно, получите более высокие оценки и сможете осчастливить как инвесторов, так и своих сотрудников.

Шаг 3: От Кого Вы Хотите Получить Финансирование?

Правило 1. Берите деньги только у тех, кого вы любите и уважаете.
Правило 2. Не жалейте времени на то, чтобы найти таких людей.

Вы будете неразлучны со своими финансистами в течение 2—7 лет. Рука об руку вы пройдете через все невзгоды и радости. Поэтому удостоверьтесь, что вы отправляетесь в столь долгий и нелегкий путь в хорошей компании. Кроме того, предпочтительно найти таких финансистов, которые разбираются в вашей области. Сформируйте список финансистов, которые имеют достаточно четкое представление о вашем рынке или продукте, инвестируют капитал в компании вашего уровня и связаны с компаниями, которые могли бы способствовать продвижению и развитию вашего продукта или услуги. Чтобы найти таких инвесторов, можно воспользоваться интернет-системой Google, введя в строку поиска ключевые слова: «венчурный капитал», «ссуды для бизнеса», «микроссуды» или «бизнес-ангелы». Границы поиска следует сузить до той географической области, в которой вы обитаете. Вы также можете зайти на сайт www.angelcapital.education.org и ознакомиться с материалами раздела «Информация для предпринимателей». Войдите в контакт с пятеркой лучших финансистов из вашего списка. Если вы провели хорошую предварительную подготовку и вам повезет, уже на этом этапе вы найдете для себя надежного финансового партнера. В противном случае вам следует обратиться к другим потенциальным финансистам, вошедшим в ваш список.

Никогда не рассказывайте потенциальным инвесторам о своих переговорах с их коллегами. Если один из них откажется вложить капитал в ваше предприятие, он запросто может позвонить коллеге и испортить все дело. Этот совет не относится к отношениям с банками и «бизнес-ангелами». Если ваши поиски не увенчались успехом, вернитесь к изучению главы 3, чтобы удостовериться в том, что вы правильно определили наличие болезненной бизнес-проблемы и что ваш бизнес-план достаточно выразителен, весом и всеобъемлющ. Если это действительно так, обратитесь к нескольким финансистам. Если нет, возможно, вам следует пройти курс быстрого преображения, о котором рассказывалось в главе 1.

Какие деньги вы хотите получить — «активные» или «пассивные»? Активные деньги поступают от финансистов, которые будут работать вместе с вами. Они будут содействовать повышению ценности вашей компании, рекомендуя вас потенциальным покупателям, влиятельным лицам, таким как советники, ключевые фигуры в СМИ и т. п. «Пассивные» деньги — это только деньги, они не добавляют полезных связей или каких-либо иных выгод. Если ваша компания только зарождается или находится на ранней стадии своего развития или если потенциальный финансист имеет весьма полезные для вас связи, имеет смысл привлечь в ваш бизнес его «активные» деньги. Если вы уже имеете достаточно много активных связей и нуждаетесь только в том, чтобы извлечь из них финансовую выгоду, вы можете обойтись «пассивными» деньгами. Построение отношений с инвесторами может быть трудоемкой задачей. Включите ее в свои планы.

Шаг 4: На Какие Компромиссы Вы Готовы Пойти?

Правило 1. Не жадничайте.

Правило 2. Но и не упускайте своего.

Поскольку ваша компания будет постепенно укрупняться, вы будете время от времени прибегать к продаже долей собственности. Количество этих долей будет увеличиваться, а их размер уменьшаться. Этот процесс называют растворением. Если первоначально, до инвестиционных вливаний, вам принадлежало 50 % компании, не удивляйтесь, если через несколько лет в вашей собственности останется только 10 % или даже меньше. Вначале вы будете распродавать компанию крупными кусками, часто по 20-40 %. Я лично не люблю продавать единовременно более 33 %. Если уж вы собираетесь расстаться с большой долей собственности, то должны получить за нее высокую цену.

Передача инвесторам акций компании — это один вид компромисса; потеря контроля над компанией — совсем другой. Инвесторы должны получить 20-40 % мест в составе правления. Если их будет больше, у вас могут возникнуть неприятности. Я слишком часто наблюдала ситуации, когда инвесторы брали управление компанией в свои руки, потому что они занимали большинство мест в правлении. Редко из этого выходит что-то путное. Вместе с тем не реже я наблюдала ситуации, когда предприниматель хотел получить за долю собственности в своей компании куда большую цену, чем она того заслуживала. В результате из-за своей жадности он терял ценное время для выхода на рынок, а заодно мог остаться и вовсе без финансирования. И, наконец, цену стоит снизить в том случае, если это поможет вам привлечь более мощных инвесторов. Сильные, активные инвесторы могут окупить ваши начальные потери, не только оказав вам помощь в создании компании, но и поучаствовав в привлечении последующих финансовых вливаний и пополнении оборотных средств в сложные периоды. Определение ценности компании тесно связано с эмоциями и субъективным восприятием. Если ваша компания имеет положительное реноме, профессиональную команду энергичных исполнителей и хороший план действий, позволяющий воплотить ваши мечты в жизнь, оценка может превзойти ваши самые смелые ожидания. Следует постоянно заботиться о повышении ценности вашей компании. Это повысит ваши шансы получить не только наиболее выгодные условия финансирования, но и высокую итоговую прибыль.

Традиционные источники финансирования

Представленные в этой категории варианты привлечения финансирования основаны на займах или инвестициях в акции. Мы начнем с описания различных форм займов.

Банковские Ссуды и Ссуды Управления По Делам
Малого Предпринимательства

Плюсы: займы влекут возникновение исключительно долговых обязательств.

Минусы: чтобы их получить, придется проделать огромный объем бумажной работы.

Банки. Определите, какой из доступных вам банков работает с такими компаниями, как ваша. Например, в Сан-Франциско Wells Fargo и Comerica — крупные банки, работающие с компаниями технологического и биотехнологического сектора. В Сан-Хосе сектор малых предприятий обслуживают такие банки, как Silicon Valley Bank и Cupertino National Bank. Установление тесных отношений с банком сулит вам приятные выгоды. Примерно каждые 6 месяцев обращайтесь в свой банк за расширением кредитной линии. Даже небольшой прирост увеличивает ваши возможности.

Ссуды Управления по делам малого предпринимательства. Этот государственный орган имеет приличный веб-сайт — www.sba.gov. Выдаваемые им ссуды гарантированы федеральным правительством и подлежат возмещению. Кредитор застрахован от полной потери своих денег, обычно получая 75 % объема выданной ссуды, даже если заемщик оказывается некредитоспособен. Поэтому при наличии таких гарантий банки с большей готовностью идут на риск, что весьма приятно для фирм, существующих менее 3 лет.

Для получения ссуды Управления по делам малого предпринимательства необходимо выполнить определенные условия. Так, ваша компания должна приносить прибыль, работать на территории США и ее основным владельцем должен быть американский гражданин или постоянно проживающий в США. Управление по делам малого предпринимательства изучит ваш отчет о движении денежных средств, детализированный бизнес-план, включая стратегию вывода капитала, детальные ежемесячные финансовые планы за 2 года, тенденции развития вашего бизнеса и последние налоговые декларации.

Управление по делам малого предпринимательства будет ожидать повышения ваших доходов и снижения долговой нагрузки. Если доходы поступают к вам периодически, оно готово с этим мириться до тех пор, пока этот факт учитывается в ваших расходах и целевые показатели доходности остаются устойчивыми. Если проведенный анализ покажет, что вы получаете прибыль и активы, которые могут использоваться в качестве имущественного залога, то вы с высокой степенью вероятности получите ссуду от Управления по делам малого предпринимательства. В противном случае этот орган, скорее всего, не станет рисковать. Еще одним доводом в пользу поддержания тесных связей с вашим банком является то, что он может помочь вам в заполнении многочисленных документов на получение ссуды Управления по делам малого предпринимательства й выступить в роли сокредитора.

Правительственные Гранты

Плюсы: это деньги, которые не требуется возвращать!
Минусы: чтобы получить их, придется преодолеть многочисленные бюрократические препоны.

Существует множество различных видов правительственных грантов для инновационных и исследовательских проектов в сфере малого бизнеса. Чтобы получить о них более полную информацию, лучше всего зайти на сайт www.grants.gov и ознакомиться с представленными там материалами. Я упомяну лишь о нескольких программах, с которых вы могли бы начать.

Инновационная исследовательская программа для малого бизнеса (SBIR). Эта программа помогает финансировать предприятия малого бизнеса, проводящие научные исследования, которые имеют коммерческий потенциал. Я знаю одну женщину-предпринимателя, которая в рамках своего участия в этой программе получила более 1 млн долл. от Национального института здоровья (NIH), и она утверждает, что это совсем не сложно. Ее компания получила на первой стадии 150 000 долл., просто представив доказательства того, что ее запланированный продукт в принципе работоспособен. Затем на второй стадии она получила грант в 1 млн долл. на развитие своего продукта. Он помог компании привлечь дополнительное финансирование от венчурных капиталистов. Другой предприниматель основал компанию для производства продукта, облегчающего жизнь людям с дефектами слуха. Он получил 6 млн долл. в виде правительственных грантов и прямого финансирования от Министерства обороны, сохранив при этом 100 %-ное право собственности на свою компанию.

Среди других программ стоит отметить Программу передачи технологий для малого бизнеса (STTR), осуществляемую через Национальный институт здоровья, а также университетские программы. Например, Калифорнийский университет реализует программу предоставления грантов BioSTAR, которая удваивает суммы, собранные предпринимателями под свои проекты.

Правительственные гранты — слишком обширная тема, чтобы я могла полностью осветить ее в рамках данной книги. Основной вывод заключается в том, что вы можете получить миллионы долларов, которые вам никогда не потребуется возвращать, если сможете продраться через бюрократический частокол. На проведение оформительских процедур для получения любого гранта требуется около года: вы пишете заявки, проходите проверки, ожидаете одобрения и фактического получения денежных средств. Однако если вы наберетесь терпения, в итоге вы получите не только безвозмездное финансирование, но и доверие, а также готового клиента в лице правительства, что в будущем поможет вам привлечь дополнительный капитал. Необходимо заранее внимательно изучить все условия предоставления грантов; в некоторых случаях спонсор может настоять на том, чтобы права на создаваемую вами интеллектуальную собственность были оформлены на его имя. Зачем отдавать в чужие руки права на продукт, производимый вашей компанией? Ведь вполне вероятно, что как раз они и являются самым ценным вашим активом. Поэтому, прежде чем подписаться на участие в программе предоставления грантов, выясните, насколько она удовлетворяет вашим собственным потребностям.

Личные Ссуды, Необеспеченные Ссуды, Микроссуды,
Торговые Авансовые Ссуды и Ссуды Под Залог Активов

Плюсы: их можно получить легко и быстро.

Минусы: по многим из них устанавливаются высокие процентные ставки; личные ссуды несут в себе дополнительные риски, обусловленные человеческим фактором.

Личные ссуды. Ежегодно в неофициальном порядке в бизнес инвестируется приблизительно 100 млрд долл. Согласно результатам исследования, проведенного Бабсонским колледжем, только друзья и члены семьи предоставляют предпринимателям более 60 млрд долл. Важно, чтобы всякий раз заключалось нотариально заверенное формальное соглашение, в котором четко указывалось бы, является ли это предоставление финансовых средств ссудой, инвестицией или подарком. Соглашение для ссуды должно содержать условия возврата и размер процентной ставки; для инвестиций — размер переходящей инвестору доли собственности компании в процентах. Если новая компания преуспевает и ее акции выходят на публичный рынок, инвестор может рассчитывать на получение значительной прибыли. Если же предприятие постигнет неудача, потери кредитора-инвестора могут быть учтены при уплате налогов.

Необеспеченные займы и микроссуды. Я знаю три крупных источника необеспеченных ссуд для малого бизнеса. TheSNAPloan.com предоставляет коммерческие, ссуды исходя из заявленного уровня дохода получателя, кредитной истории, показателя отношения задолженности к доходу и срока существования предприятия заемщика. Prospen.com также предоставляет необеспеченные займы на аналогичных основаниях, а кроме того, эта компания поддерживает процедуры предоставления личных ссуд и аукционной модели. Еще один сайт, Gount-me-in.org, также предлагает необеспеченные микроссуды, но только для тех фирм, которыми руководят женщины.

Торговые авансовые ссуды. Компании, предоставляющие данную услугу, выдают малым предприятиям денежные авансы. Фирмы, претендующие на их получение, должны удовлетворять установленным критериям, основанным на их истории продаж. С прибыли, полученной от своих последующих продаж, фирмы обязаны вернуть полученный аванс, а также заплатить определенного размера премию. Преимущество данного вида кредитования состоит в том, что бизнес получает наличные деньги достаточно быстро и без имущественного залога. Неудобство — в том, что данная форма предоставления коммерческих ссуд недостаточно хорошо урегулирована на законодательном уровне и потому размер устанавливаемой кредитором премии может быть весьма значительным. Но вы можете воспользоваться этим вариантом в том случае, если вы не в состоянии привлечь иные источники финансирования. Дополнительные материалы по этой теме вы найдете на сайте www.advanceme.com.

Ссуды под залог активов. Финансирование предоставляется на основании наличия дебиторской задолженности путем открытия традиционной кредитной линии или в рамках факторинга. В случае открытия традиционной кредитной линии кредитор изучает состояние вашей дебиторской задолженности и предлагает кредитный лимит с определенной процентной ставкой. В случае применения факторинга кредитор выдает ссуду под выписанные получателем счета. Он может предпочесть в качестве обеспечения ссуды комбинацию из имеющихся у получателя заказов и выписанных счетов, так как заказы на поставку отражают лишь намерение купить продукт, а счета выставляются в тот момент, когда продажа уже фактически завершена. Для финансирования выполнения имеющегося заказа на поставку кредитор, вероятно, предложит ссуду в размере 50-60 % объема заказа, и при этом вы должны будете доказать, что все заказы в итоге оплачиваются.

В случае с финансированием моей компании Kuvera уже после того, как я полностью исчерпала кредитный лимит по своим карточкам и заплатила за пользование кредитом 20 % годовых, я открыла для себя факторинг, который обошелся бы мне всего в 5 %. В дальнейшем я использовала этот способ финансирования для управления денежными потоками и в Kuvera, и в период становления Corporate Computing. В данном случае ключевым является вопрос стоимости кредита. Если вы платите факторинговой компании процентную ставку в 5 %, возможно, в качестве альтернативы вы захотите предложить своим клиентам скидку за скорейшую оплату выставленных им счетов. Подумайте об этом: если ваш клиент соглашается оплатить счет в течение 10 дней в обмен на получение 2 % скидки, вы сможете сэкономить 3 % из тех 5 %, которые вам пришлось бы заплатить факторинговой компании за кредит. При этом ваш клиент также получает свою выгоду. Вопрос только в том, сможете ли вы ждать поступления денег в течение 10 или более дней.

Долгосрочный Лизинг

Плюсы: быстро обесценивающиеся активы используются в качестве имущественного залога.

Минусы: получение этого вида финансирования связано с серьезными сложностями или жесткими условиями.

Во многих случаях имеет смысл не покупать, а арендовать компьютерную технику, автомобили и программное обеспечение, т. е. те активы, которые имеют высокую начальную стоимость и быстро теряют свою ценность. Лизинговый договор позволяет вам приобрести те производственные активы, в которых вы нуждаетесь, используя их в качестве имущественного залога по полученному кредиту. Воспользовавшись интернет-поиском, вы сможете найти в своем регионе лизинговые компании с приемлемыми условиями или обратиться к своему банкиру.

Ну что ж, теперь давайте сделаем глубокий вдох и перейдем к рассмотрению вариантов финансирования в обмен на долю собственности в капитале предприятия. Здесь мы рассмотрим два источника: венчурный капитал и «бизнес-ангелов».

Венчурный Капитал

Плюсы: деньги в этом случае инвестируются весьма искушенными в своем деле финансистами, обладающими значительными ресурсами.
Минусы: нет никаких гарантий, что это поможет вам поднять стоимость компании; вы частично утрачиваете контроль над ней; они могут вас уволить.

Венчурный капитал — это деньги, предоставляемые Профессионалами, которые вкладывают средства в перспективные новые фирмы с целью их укрупнения. Фирмы, специализирующиеся на венчурных инвестициях, представляют собой частные товарищества или частные корпорации, черпающие свой капитал из самых разных источников: частных и общественных пенсионных фондов, благотворительных фондов, корпоративных фондов и, в меньшей степени, от состоятельных граждан, иностранных инвесторов и самих венчурных капиталистов. Венчурные фонды выполняют множество различных функций, включая поиск компаний для инвестирования, оказание помощи в продвижении новых продуктов или услуг для компаний, акции которых имеются в их инвестиционных портфелях, и увеличение стоимости этих компаний путем активного участия в управлении. Они берут на себя высокие риски, вкладывая капитал в предприятия, которые еще не добились значительных успехов, в надежде на то, что в будущем они смогут принести им огромный доход на вложенный капитал. Обычно они работают на долгосрочную перспективу. Они исходят из того, что большая часть вложенных ими средств не принесет финансовой отдачи.

Венчурные фонды тщательно анализируют технические и деловые возможности новых компаний. В ходе своих кропотливых исследований они изучают рыночный потенциал, конкурентов, реноме компании, проводят финансовый анализ и оценку выпускаемого продукта. Кроме того, рассматриваются коммерческие, юридические и кадровые аспекты деятельности компании. Созданный вами идеальный бизнес-план должен предоставить им всю необходимую информацию. Финансирование за счет венчурного капитала ставит очень жесткие рамки, и при этом вы не получаете никаких гарантий того, что ваше предприятие будет процветать. С другой стороны, многие компании, добившиеся огромных успехов, включая Apple, FedEx, Intel, Microsoft, eBay и Google, получали финансирование именно таким способом.

«Бизнес-Ангелы»

Плюсы: эти инвесторы доступны, и их становится все больше; финансирование не сопровождается сверхжесткими условиями.

Минусы: опыт и объемы капитала у разных представителей этой группы инвесторов существенно различаются.

«Бизнес-ангелы» — это состоятельные люди, обладающие крупным собственным капиталом, которые, возможно, разбираются в вашей сфере деятельности или продукте, но, возможно, и нет.

Друзей и родственников, которые вкладывают деньги в ваше предприятие, тоже можно причислить к «бизнес-ангелам». Они могут подходить к вопросам инвестирования так же, как и венчурные капиталисты. Часто они верят в предпринимателя больше, чем в производимый им продукт, поэтому предпочитают делать ставку на человека, у которого есть привлекательные коммерческие идеи. Их инвестиции могут принимать форму ссуды, которая трансформируется в привилегированные акции или конвертируемые облигации. Гораздо реже их инвестиции обмениваются на обычные акции.

Финансирование За Счет Институциональных Инвесторов

Каждая финансовая «порция» должна быть достаточно крупной, чтобы ее хватило на 12 месяцев или около того. Большинство компаний нуждается в 3-5 финансовых траншах до того момента, как они выходят на публичный рынок или поглощаются конкурентами. Первый, или «посевной», финансовый транш представляет собой сравнительно небольшую сумму — несколько сотен тысяч долларов от друзей, родственников или «бизнес-ангелов». Цель использования этих денег состоит в том, чтобы доказать жизнеспособность вашей бизнес-идеи и разработать основной продукт. Затем следует более масштабное (часто исчисляемое в миллионах долларов) и более формальное финансирование, поступающее от институциональных инвесторов, таких как банки или венчурные фонды. Третье финансовое вливание, помимо институциональных инвестиций, может быть обеспечено уже и за счет корпоративных инвесторов (которые заинтересованы в успешном запуске вашего бизнеса). Этот этап финансирования осуществляется уже с прицелом на дальнейшую продажу компании. Четвертый, а иногда и пятый транши организуются аналогично третьему (хотя на этом этапе в игру может вступить еще и инвестиционный банкир). Их целью является окончательная подготовка компании к выходу на публичный рынок или продаже более крупной корпорации.

Финансирование За Счет Индивидуальных Инвесторов

Процесс финансирования в этом случае похож на описанный выше, за исключением того что роль институциональных инвесторов выполняют «бизнес-ангелы». В этом случае вы также проходите периоды подъемов и спадов, свойственные компаниям, в которых значительные доли собственности принадлежат внешним владельцам, и стремитесь к созданию грамотной корпоративной структуры, акции которой будут востребованы на рынке. Инвесторы вкладывают капитал для того, чтобы получить доход, поэтому их главной целью в конечном итоге является продажа принадлежащей им доли собственности в вашей компании по максимально высокой цене. В результате рост компании значительно ускоряется.

Независимо от того, какой вариант привлечения финансирования на основе инвестиционного подхода вы выберете, у вас появятся партнеры, которые будут иметь право голоса при решении ключевых вопросов, и иногда их мнения будут идти вразрез с вашими собственными планами. Тем не менее это все-таки лучше, чем оставаться полновластным собственником бизнеса, загибающегося от нехватки финансовых средств. Делясь с инвесторами акциями, вы ставите под угрозу активы компании; беря ссуду, вы рискуете лично; в случае с необеспеченными займами угрозы вашим активам не возникает, но за них вам придется расплачиваться очень высокой процентной ставкой.

Финансирование За Счет Ссуды

Если вы открываете мелкий бизнес, не ставя перед собой глобальных целей (на начальном этапе) и рассчитываете на плавный рост, выбирайте ссуду. Выше описаны три основных вида ссуды, которые вы можете использовать: ссуда Управления по делам малого предпринимательства, банковский кредит и микроссуда. Ссуду от Управления по делам малого предпринимательства легче получить, если вы имеете активы, которые могут выступать в роли обеспечения, у вас налажены отношения с банками и есть иммунитет к бюрократическим проволочкам. Если вы выбираете этот путь (я рекомендую вам запастись чувством юмора), вы можете рассчитывать на получение шести- или даже семизначных сумм на довольно благоприятных условиях. Получение банковского кредита часто требует наличия безупречной кредитной истории. Конкретные условия предоставления финансирования в этом случае будут основаны на оценке вашей кредитоспособности. Микроссуда предоставляется в меньшем размере и не требует наличия обеспечения. Если вы будете демонстрировать лояльность и аккуратность при выполнении своих обязательств по возврату долга, то со временем сможете рассчитывать на получение более значительных сумм.

Хорошенько обдумайте все вышесказанное при составлении долгосрочного финансового плана. Заставьте членов команды договориться об общей стратегии финансирования еще «на берегу», чтобы проблема разногласий не застигла вас посреди бурной реки. Иначе вы можете потерпеть крах. Как только вы и члены вашей команды договоритесь по поводу выбора стратегии и целей, начинайте стучать в нужные двери и обивать пороги потенциальных финансистов. Имейте в запасе резервный план... а также резервный план для вашего резервного плана! Если вы постоянно работаете над расширением списка источников финансирования и предлагаете клиентам консалтинговые услуги, то можете рассчитывать на оперативное получение необходимых денежных средств. Используйте сочетание долговых обязательств и средств, полученных от инвесторов. Всегда оставляйте за собой выбор средств: иногда вы сможете держать потенциальных инвесторов «про запас» для обеспечения бесперебойного финансирования в будущие периоды. Последовав всем этим советам, вы гарантируете своей компании надежную финансовую основу для поступательного продвижения к поставленным целям.

ПЛАН МЕРОПРИЯТИЙ ПО ПРИВЛЕЧЕНИЮ

ФИНАНСИРОВАНИЯ ДЛЯ ВАШЕЙ КОМПАНИИ

42. Разработка стратегии привлечения капитала. Процесс планирования состоит из четырех описанных выше шагов. На этом этапе вам необходимо заручиться поддержкой грамотного юриста, если вы не сделали этого раньше)

43. Налаживание контактов с потенциальными финансистами. Начните с первой пятерки из вашего списка. Это должны быть финансисты, которые разбираются в вашей сфере деятельности, знают рынок и ваши финансовые потребности. Если вы хотите привлечь деньги венчурных капиталистов, следует учитывать, что большинство из них специализируется на конкретных стадиях инвестиционного процесса — например, начальной и ранней, более поздней или предпродажной подготовке (выход на IPO). Воспользуйтесь помощью тех своих друзей, у которых есть связи в финансовом мире. Это повысит вероятность того, что вы попадете в начало очереди претендентов. Инвесторы получают сотни бизнес-планов в месяц, и те из них, о которых «не замолвили словечко», вряд ли получат финансирование.

44. Ознакомительная встреча. Воспользуйтесь подготовленным вами финансовым обоснованием своего проекта, о котором рассказывалось в главе 3. Если финансисты заинтересуются, предоставьте им пояснительное резюме. Не спешите называть свою цену на долю собственности в вашей компании, сохраняйте спокойствие. Позвольте инвестору первым высказать свое мнение по этому поводу.

45. Продолжение. Если после ознакомления с пояснительной запиской финансисты не потеряют интерес к вашему предприятию, они назначат вам новую встречу, на которой будет уже больше участников из числа членов их инвестиционной группы. Передайте им свой полный вариант бизнес-плана. Никогда не отправляйте его по почте тому инвестору, с которым вы не провели предварительной встречи. Он может быть растиражирован и передан вашим конкурентам. Проставьте уникальный для каждой копии номер в нижнем колонтитуле. Если ваш план будет скопирован, вы будете знать, где произошла утечка.

46. Выбор основного финансового источника. Этот финансист предоставит вам большую часть необходимой суммы (если не всю), а также в случае необходимости поможет привлечь других финансистов. Он станет двигателем процесса, поэтому постарайтесь найти его как можно быстрее. В качестве основного финансового источника может выступать группа инвесторов или «инвестиционных ангелов», венчурный фонд или банк — в том случае, если речь идет о займах. Если вы получаете ссуду, вы не можете сотрудничать с другими финансистами.

47. Определение стоимости акций вашей компании. Этот шаг необходим только в том случае, если вы имеете дело с инвесторами, т. е. «бизнес-ангелами» или венчурными капиталистами. Определение цены акций происходит на переговорах с инвестором. Достигнутые договоренности вносятся в так называемый перечень условий, который содержит все детали будущего финансирования. Обычно инвесторы хотят получить взамен вложенных в ваше предприятие денег привилегированные акции, поскольку в этом случае они приобретают определенные права и «привилегии», которые не дают обычные акции, и готовы заплатить за них более высокую цену. Так, привилегированные акции могут стоить в районе 1 долл. за штуку, в то время как стоимость обыкновенных акций составляет приблизительно 10 % этой цены. Обыкновенные акции распределяются среди остальных собственников компании, включая ваших сотрудников. Акции основателей компании часто стоят в районе 1 цента за штуку. Проконсультируйтесь со своим юристом, специализирующимся на запуске новых компаний, по поводу стоимости акций, составления трудовых соглашений и системы предоставления опционов. Ваш финансовый директор должен быть хорошо осведомлен в вопросах финансирования на этапе создания компании. Вы можете привлечь такого специалиста на условиях временной или неполной занятости или воспользоваться услугами бухгалтерских фирм, обслуживающих предприятия малого бизнеса.

48. Оформление документов. На этом этапе ваш юрист заключает контракты по всем достигнутым договоренностям. Как только это происходит, вы получаете реальное финансирование. С этого момента вы приступаете к делу по-настоящему.

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте следующие документы: «Setting Up Your Finance Department», «Effective Board Reporting», «Due Diligence Checklist», «Sample Term Sheet», «ROI-Focused Sales», «Personal Finance Checklist» и «The Value of Founder’s Stock». 

Правило 9
Отставка с поста генерального
директора Вселенной
12 шагов к абсолютному контролю

Стремитесь жить, а не пытаться получить все возможное.

Морис Сендак 

В

Ы КОГДА-НИБУДЬ ЧУВСТВОВАЛИ себя опустошенной? Если нет, то прочтите эту главу как назидательную историю. Если да, то вы знаете, каково это. Опустошение коварно, поскольку оно часто порождается успехом. Вы настолько хороши в своем деле, что вам постоянно предлагают новые, более «продвинутые» возможности. Вначале это вызывает прилив адреналина. Вы достигаете успеха, ваши заслуги признаны, вы прекрасно себя чувствуете и продолжаете движение, все более ускоряясь. Внешне все выглядит замечательно. Затем в ваших глазах появляется нездоровый блеск. Ваш супруг, партнер или близкий друг начинают выражать беспокойство. «Притормози, — говорят они. — Рим строился не один день». Вы начинаете игнорировать культурные мероприятия; возможно страдает ваша личная жизнь. Вы слишком заняты, чтобы обращать внимание еще и на это, ведь именно сейчас вы практически поймали удачу за хвост — когда еще представится такая прекрасная возможность получить свой «главный приз»!

Но в конце дня, когда гудение адреналина в вашей крови стихает, вы не чувствуете ничего, кроме усталости. Чувствуете ли вы удовлетворение от проделанной работы? Скажите честно, нравится ли вам такая жизнь? Даже когда вы думаете, что у вас все под контролем — бизнес, личная жизнь и т. д., — в вашей жизни всегда остается что-то, что можно было бы улучшить. И иногда для этого необходимо замедлить бег.

А вот как я поняла, что стремительно приближаюсь к полному опустошению.
____________________

С

егодня суббота. Или пятница? Нет, я уверена, что суббота. До самого обеда у меня не назначено ни одной встречи с клиентами, а это означает, что у меня сегодня практически выходной. Я вытаскиваю себя из-под одеяла и, сунув ноги в хлюпающие гостиничные тапочки, шлепаю в ванную. Глядя на свое отражение в зеркале, я вижу усталые, безжизненные глаза. Множество седых волос — когда они успели появиться? Может быть, я забыла заплатить кому-то, кто должен был об этом позаботиться? Тело: худое, но дряблое. Лицо: заостренное, с застывшим выражением «Давайте перейдем к делу». Ни намека на мягкость или нежность. Под глазами здоровые мешки, а щеки болезненно обвисли. Мне 34 года, но я выгляжу на все 50.

Если сегодня суббота — значит, я должна быть в... В голову не приходит ни одной шальной идеи о том, в каком городе я нахожусь. Чтобы получить подсказку, я смотрю на свой гостиничный телефонный номер. Хм... 214-й код. Это что, Техас? Звоню на ресепшен.

— Обслуживание номеров. Могу я вам чем-то помочь?

— Да, пожалуйста. В каком городе я нахожусь?

— В Далласе, конечно, штат Техас! Принести вам кофе?

— Непременно. Спасибо.

Что делают по выходным нормальные люди? Ходят в супермаркет? Я не была ни в одном из них уже несколько лет. Мой помощник говорит, что сок теперь продается в бумажных пакетах, а еще там есть обезжиренное печенье Entenmann и множество разных видов охлажденного чая.

Мои друзья уже настолько отчаялись дождаться, что я им когда-нибудь все-таки перезвоню, что прекратили оставлять мне сообщения. Я провожу свои выходные в перелетах к тем местам, где на понедельник у меня назначена очередная встреча. Моя ассистентка наняла кого-то для управления моим домашним хозяйством. Теперь этот человек отдает в чистку мои вещи, кормит и выгуливает моих собак. Наверное, скоро она наймет еще кого-то, чтобы любить их и играть с ними. Опаньки! А может, она это уже сделала?

____________________

Скулеж, обед, отставка или время пожать плечами

Считается, что 1990-е были временем бума в секторе высоких технологий, и я доказала это собственным примером. Рамы давно уже нет. С Биллом Гейтсом мы обмениваемся дружескими электронными сообщениями и время от времени болтаем на профессиональные темы. Абсолютно незнакомые люди посылают мне подарки и предложения руки и сердца. Я занимаюсь тем, что создаю до 6 новых фирм одновременно. Каждый день я мотаюсь по городам, помогая своим клиентам, проводя выступления, за которые мне платят, как поп-звезде, по 20 000 долл., раздаю интервью для деловой прессы.

Я создала множество компаний, в которые привлекла сотни миллионов долларов, и заработала несколько миллионов непосредственно для себя.

И вот однажды я получаю электронное сообщение, которое заставляет меня замереть на месте.

Уйдите в отставку с поста

генерального директора Вселенной.

Это сообщение пришло ко мне как «цитата дня» от службы BeliefNet.com. Уйти в отставку? Что за дезертирство. Генеральный директор Вселенной? Я всего лишь пытаюсь заставить исполнительных директоров, своих сотрудников и своего парня делать то, чего я от них хочу, но для их собственной пользы. Почему в таком случае они не могут просто выполнять мои указания? Разве они не понимают, что я знаю, как будет для них лучше? Мне нужен кто-то, кто помог бы мне управлять поведением людей. Хм. Возможно, я и сама нуждаюсь в этом.

Я приглашаю на обед одного из своих наставников, доктора Джери Ямпольски. Его бестселлер «Любовь освобождает от страха» (Love Is Letting Go of Fear) помог многим людям найти в себе силы, чтобы трансформировать страх в любовь. Джерри создал Центр психологического здоровья 25 лет назад, и теперь 130 его филиалов функционируют по всему миру, оказывая бесплатную помощь и поддержку отдельным людям и семьям, столкнувшимся с опасными для жизни болезнями. Поскольку управление связано со страхом, я полагаю, что он как раз мог бы мне помочь.

Мы сидим в моем любимом ресторане, но, хотя я и пропустила завтрак, у меня нет никакого аппетита. Наклоняясь вперед и обхватив руками столешницу, я говорю: «Я чувствую себя... даже не знаю, как это выразить! Такой... такой ответственной. Да, вот. В высшей степени ответственной». Я резко откидываюсь на спинку своего стула.

— Ответственной за что? — спрашивает Джерри, вращая соломинку в своем стакане с сельтерской. Он всегда выглядит таким спокойным и расслабленным. Эй! У меня жуткие проблемы. Послушайте меня!

— За все. Ответственной абсолютно за все.

— Ничего себе, это слишком тяжелая ноша. Вы хотите продолжать так жить?

— Нет. Не хочу. Но я должна, иначе ничего не получится. Я сама — единственный человек, на которого я могу положиться.

— Хорошо, в таком случае, может быть, вы возьмете на себя и мои обязательства по оплате ипотечного кредита, — он подмигивает.

— Не смешно. Я действительно нуждаюсь в вашей помощи.

— Что ж, я выпишу вам рецепт, — говорит он, залезая в карман своего жакета. Он достает блокнот, пишет и вручает мне вырванный листок, на котором написано: « Прожить один год, не беспокоясь о достижении какой-либо цели».

— Какое отношение достижение успехов имеет к моей проблеме?

— Если бы вы в течение года не беспокоились о своих достижениях, вы бы это поняли.

И я честно пытаюсь это сделать. Бог знает как, но пытаюсь и не могу помочь сама себе. Я продолжаю стремиться к новым достижениям и продолжаю беспокоиться об этом — я считаю себя обязанной это делать. Достижение успеха — это то, что помогает мне доказывать самой себе свою значимость, ценность. Но я стремлюсь к сверхдостижениям и нагружаю себя работой настолько, что перестаю даже чувствовать собственное тело — это превращается уже в сверхответственность и сверхограничение. Но тело всегда мстит нам. Оно заболевает и быстро стареет.

Четыре года спустя. Мне 38 и выгляжу уже на все 60. Обвислые щеки, огромные темные мешки под глазами; я дорого заплатила за свою карьеру трудоголика. Да, мое тело победило. Направляясь в частную клинику в Сан-Франциско, я пытаюсь настроить себя на позитив. Через 90 минут мое лицо будет вновь подтянутым, может, это вернет мне хотя бы часть моей потраченной на каторжную работу юности.

Я проверяю свою голосовую почту в последний раз, прежде чем отправиться под нож хирурга. Двое из моих соинвесторов хотят отказаться от своих обещаний о предоставлении ссуды. Мы обещали компании X предоставить ей 6-месячную ссуду для преодоления кризиса продаж. После того как лопнул «пузырь» акций высокотехнологических компаний, найти альтернативные источники финансирования стало практически нереально, а моя фирма не может нести этот груз в одиночку. Соинвесторы должны или раскошелиться, или послать компании открытку следующего содержания: «С Рождеством Христовым! Ваша компания остается без финансирования. Все уволены». Звонить еще слишком рано, поэтому я оставляю каждому соинвестору голосовые сообщения с просьбой поступить разумно и выполнить взятые на себя обязательства. Я ловлю себя на мысли о том, что продолжаю работать.

Заботы не оставляют меня ни на минуту. И я решаю изменить это. Немедленно.

До меня наконец-то дошло, что я при всем желании не смогу охватить сразу все. Меня просто не хватит на то, чтобы держать под контролем каждый аспект своей жизни. К тому же далеко не все, что я делала, получалось у меня хорошо. В некоторых делах я была просто ужасна. Но жизнь — забавная штука, не так ли? Чем больше различных элементов вы пытаетесь соединить между собой, тем быстрее разваливается вся создаваемая вами конструкция. Чем больше сил вы тратите на управление людьми, тем быстрее они объявляют забастовку и линяют с корабля.

Степень внутреннего опустошения прямо пропорциональна вашему нежеланию делегировать свои полномочия. Вы хотите избежать этого? Чаще доверяйте выполнение своих обязанностей другим людям. Да, они будут действовать по-своему. Возможно, результат будет хуже, но, возможно, им удастся и превзойти вас. Важно понять, что вы все равно не можете сделать все в одиночку. Поверьте, я знаю, о чем говорю. Я испытала все это на себе.

Мне потребовались десятилетия, чтобы окончательно определиться в том, к чему я приспособлена, а к чему нет. Я — строитель, но не созидатель. Я — «рыночник», но не «управленец»; продавец, но не любитель наживы. Я больше не воспринимаю как недостаток свое стремление создавать фирмы сроком на 3-5 лет. Наоборот, я заявляю об этом прямо. Я нанимаю небольшой штат постоянных сотрудников и предпочитаю использовать контрактников, когда нуждаюсь в дополнительной помощи. Поиск и устранение проблем — мой конек, но это не означает, что я должна слоняться где-то поблизости и держать под личным контролем реализацию каждой идеи. Я смирилась с тем, что предпочитаю одиночество и что участие в публичных мероприятиях кажется мне забавным лишь в течение нескольких первых часов, а затем начинает действовать на нервы.

Мне потребовались годы, чтобы выяснить, как работает мой мозг, что меня привлекает и чего я должна избегать. Да, когда до вас наконец доходит, на что вы способны и какое дело доставляет вам удовольствие, иногда требуется огромная сила воли, чтобы изменить жизнь. Возможно также, что это приведет к ухудшению вашего материального положения, но успех измеряется не только количеством денег. Слишком многие люди навечно застревают в долгострое своей карьеры, способности к которой в них однажды обнаружил школьный психолог с помощью своих «волшебных» тестов. Или, устроившись однажды на временную летнюю работу в McDonald’s, навсегда связывают свою жизнь со сферой общественного питания. Но, возможно, вы оказались одним из тех счастливчиков, кто достаточно рано распознал свои наклонности и стал счастливым человеком.

Независимо от того, как скоро вам удалось распознать собственные способности, вам потребуется кто-то, кто умеет делать то, в чем вы профан. В этом случае вы должны подробно разъяснить задачу членам своей команды, способным ее решить. Это трудно, если вы являетесь сторонником тотального контроля или приучены брать на себя всю ответственность. Или когда вы априори считаете свой путь наилучшим. Но это единственный способ избежать внутреннего опустошения.

Рыба гниет с головы

Я хотела бы быть вправе сказать, что всякий раз, когда я выступала в роли главного исполнительного директора, я достигала успеха, но, как говорят японцы «Рыба гниет с головы». Если у компании возникают проблемы, обратите внимание на руководство: в первую очередь на главного исполнительного директора, затем на совет директоров. Кто-то из них наверняка «гниет». Если вы вступили в трудную фазу вашей жизни, когда все идет наперекосяк, загляните себе в душу. И болезнь, и выздоровление идут из головы, и никто, кроме вас, не способен воздействовать на мысли и установки, которые определяют желательный для вас результат. Позитивное мышление стимулирует; негативное порождает прямо противоположный результат. У вас есть замечательный выбор, не правда ли?

В то время, когда я еще не решалась хотя бы на секунду выпустить из своих рук все бразды правления, я часто совершала еще одну типичную ошибку. Я неоднократно ошибалась в выборе деловых партнеров и менеджеров. Причина была все та же — страх. Боязнь утратить контроль над процессом. Боязнь потерпеть неудачу. Страх всегда приводит к неправильным решениям, особенно при выборе партнеров и найме сотрудников. Неудивительно, что эти партнерства были изначально обречены и существовали очень недолго. Так, при создании одной из компаний, опасаясь нехватки собственного опыта продаж, я наняла сотрудника с дипломом МВА. В результате оказалось, что продавала в основном я сама. В этом случае моя ошибка заключалась в том, что я неправильно оценила как собственные силы, так и способности другого человека. Когда вы, будучи сторонником абсолютного контроля, впервые начинаете экспериментировать с делегированием своих полномочий, вы, вполне вероятно, совершаете ошибки. Но с приобретением необходимого опыта вы все-таки встаете на правильный курс. Со временем я обрела весьма ценную способность привлекать к совместной работе таких партнеров, которые обладали высоким чувством ответственности за порученное дело, постоянно брали на себя инициативу и заботились о компании не меньше, чем я сама.

Необходимо понять важную вещь. Главной вашей проблемой являетесь вы сами... и одновременно вы же являетесь решением этой проблемы. Когда что-то ломается или идет не так гладко, как хотелось бы, займитесь самоанализом. Сделайте все возможное для того, чтобы выяснить причины ваших проблем, обсудите свои идеи с людьми, которым вы доверяете; знание источника проблем позволяет вам найти решение. Затем настает черед принятия необходимых мер и внесения некоторых изменений.

Окончательно избавившись от навязчивого стремления к абсолютному контролю, я в состоянии признать, что не могу управлять людьми, ситуациями или результатами. Но в некоторых случаях я могу влиять на них. Поняв это, я обнаружила, что моя жизнь стала куда менее напряженной, чем прежде. Я привлекаю к работе сотрудников, которые берут на себя большую ответственность, чем ранее, ведь они знают, что я не буду их винить. Мои ожидания в отношении результатов работы людей гораздо более реалистичны, и это способствует тому, что намеченные сроки выполнения заданий действительно выдерживаются. Раньше я была готова к разочаровывающим результатам — я даже ожидала их. Жестко контролируя только саму себя, я могу рассчитывать на то, что мои сотрудники сделают для меня все необходимое. И мои ожидания чаще всего оправдываются. И у вас будет так же, если вам удастся создать крепкую команду.

Кроме своей команды вам понадобятся один или несколько наставников, которые способны дать объективную оценку и пролить свет на ускользнувшие от вашего внимания аспекты. Если вы являетесь главным исполнительным директором, вам также потребуются консультации опытных и успешных руководителей. Процесс подбора членов команды отличается от выбора деловых партнеров. Не стоит организовывать совместный бизнес с деловым партнером, если до этого вы не сотрудничали с ним по крайней мере на протяжении 6 месяцев и не имеете опыта совместного решения многочисленных бизнес-проблем. Заключая соглашение о сотрудничестве, обязательно оговаривайте и условия его возможного прекращения. Удостоверьтесь в том, что они ясны обеим сторонам, заранее. Чем более обстоятельно вы подойдете к этому вопросу, тем выше шансы на то, что вам не потребуется прибегать к использованию этих не самых приятных положений договора. Если вы считаете, что не обладаете хорошими способностями к найму персонала (признайте это!), найдите советника, имеющего соответствующие навыки, и попросите его помочь вам набрать квалифицированных сотрудников и контролировать их работу. Если кто-то из членов набранной вами команды явно «выпадает из обоймы», позвольте ему уйти быстро и безболезненно, поскольку затягивание этого процесса приведет к ухудшению ситуации. Помните золотое правило менеджера по кадрам: нанимайте без спешки, увольняйте без промедления.

В поиске истинных ценностей

Говоря о своих финансовых целях, люди обычно подразумевают некоторую сумму денег, наличие которой сделает их материально независимыми и позволит им устраниться от участия в «крысиных бегах». В Силиконовой долине мы называем такую сумму «FuckYou-money» — т. е. количество денег, позволяющее послать подальше любого начальника и, соответственно, любую работу. Но этот целевой уровень благосостояния часто искусственно завышается из-за чрезмерности запросов. Трудоголики, работающие под девизом «больше, больше, еще больше», нередко окружают себя предметами роскоши, пытаясь таким образом создать более комфортные условия жизни. Да, вы заработали всю эту роскошь непосильным трудом и самопожертвованием, но скажите честно, вам от этого лучше? Греют ли эти побрякушки вашу душу? Не думаю.

Однако я знаю людей, которые постоянно стремятся к новым вершинам не ради денег или самоутверждения, а просто потому, что они находят удовольствие в самом процессе. Я знала несколько человек, обладающих собственным капиталом в несколько сотен миллионов долларов, каждый из которых жил весьма скромно. Они не сходят с ума по поводу дорогих игрушек. И знаете, часто они гораздо счастливее в жизни. Они ставят человеческие отношения выше всего остального. Игрушки — преходящая ценность. Большинство из нас, начиная свою карьеру, сосредоточиваются на достижении поставленных целей, а затем, после многих лет непосильного труда, понимают, что истинные ценности заключаются в человеческих отношениях, в отдаче от работы, которая приносит нам удовлетворение, а не убивает нас, вычеркивая из нашей жизни безумное количество часов.

Вот каковы мои выводы по поводу абсолютного контроля и внутреннего опустошения. Контролеры перегорают потому, что не делегируют свои полномочия. Они не доверяют своим сотрудникам, поскольку не имеют тесного контакта ни с кем, включая самих себя. Они лишены его потому, что культивирование взаимоотношений не является для них приоритетной задачей. Но наличие контактов важно уже потому, что они способствуют росту доверия.

Многие из нас чувствуют это. Но руководствуемся ли мы этими чувствами в своей жизни? Что должно произойти, чтобы вы осознали это? Для меня тревожный звонок впервые прозвучал в 1991 году, когда я испытала панику из-за подозрений на наличие у меня ракового заболевания. Я вдруг поняла, что в моей жизни нет человека, который мог бы мне помочь пройти через это испытание. Одиночество и ужас перед тем приговором, который доктор мог объявить мне после обследования, раздавили меня. Четыре года спустя меня накрыла вторая волна все той же паники. Доктора сказали, что организм посылает мне предупреждающие сигналы о перенапряжении, но я не могла остановиться. Я получала от своего организма и другие тревожные сигналы. Мой дантист говорил мне о необходимости серьезно поработать над моими зубами, поскольку я стачиваю их во время сна, но я даже не замечала этой проблемы до тех пор, пока не увидела свою улыбку на свадебных фотографиях.

На что похожа преданность

Но лишь когда умер тот, кто, как мне казалось, никогда не состарится и будет жить вечно, я ощутила такой удар, который наконец заставил меня серьезно задуматься над своей жизнью. Этот тревожный звонок звучал пронзительно громко.
____________________

— С

уществует лишь 20 % вероятности того, что он доживет до Рождества, — говорит нам доктор Стейн. На дворе октябрь 2003 года.

Всего 9 месяцами ранее мой отец был высоким, темноволосым мужчиной, похожим на вождя племени: гордым и храбрым человеком, к которому многие обращались как к лидеру, способному защитить их от неприятностей. Даже его ирландская фамилия, Комафорд, образованная от «common fort» («открытый форт») означала «место, где воины могли собраться до того, как вступить в бой». Онколог, хирург и гастроэнтеролог в один голос говорят, что у папы четвертая стадия рака поджелудочной железы. Пятой стадии не существует.

К середине декабря рак истощил папу, поначалу медленно, а затем, в последние 2 месяца, пожирая его организм в спринтерском темпе. Его лицо осунулось, крупное тело превратилось в обтянутый кожей скелет.

Незадолго до объявления смертельного диагноза я согласилась на слияние своего венчурного фонда и стала консультантом. Я стремилась к более спокойному ритму жизни и работы, большей свободе и меньшей ответственности. После того как диагноз папы подтвердился, я официально объявила о своей отставке. Лишь столкнувшись лицом к лицу с риском потерять этого человека, я внезапно поняла, какую важную роль он играл в моей жизни и как плохо я его знаю. У меня был последний шанс узнать его лучше, и я не собиралась его упускать.

После 30 лет невероятно капризных, сложных отношений мы с отцом стали действительно близки. В последние месяцы его жизни мы с ним вновь вспоминали все наши споры и прощали друг другу прошлые обиды. Папа говорил мне то, что я так хотела от него услышать: что он всегда гордился мной, несмотря на то что я не родилась мальчиком. Я оправдала его надежды. Разве я не понимала, что прозвище, которое он мне дал («Тигренок»), ассоциируется с тем, кто после любого падения всегда приземляется на четыре лапы, поднимается и идет дальше.

Папа просит меня позаботиться о маме и помочь ей пережить его смерть; уговорить ее снова выйти замуж; и рассеять его прах над морем вблизи острова Мауи (Гавайские острова), где он так любил отдыхать. Я обещаю.

Несколько дней спустя его дыхание затрудняется. Ему трудно говорить, он отказывается от медикаментов и своего любимого земляничного протеинового коктейля и пьет только воду. Его организм отказывается функционировать. Я провожу у его постели долгие часы, когда моя мама отдыхает или уходит в аптеку. Я пытаюсь улыбаться, когда говорю, что люблю его. Сдержать слезы становится невыносимо трудно. В какой-то моменту меня не хватает на это сил, и я плачу, сидя рядом с ним. Но только совсем чуть-чуть, совсем не похоже на те мучительные рыдания, которые сотрясают меня по ночам, когда я остаюсь одна в гостевой спальне.

Моя мама спит в ногах у постели больного папы на тонком матраце, снятом с кушетки, стоящей на заднем дворике дома. Она спит так уже в течение нескольких последних недель, чтобы, услышав даже самый слабый его стон, немедленно оказать необходимую помощь. Я смотрю на этот тонкий матрац и думаю о том, что именно в этом заключается истинная преданность. Я должна смотреть на это, высечь это навечно в своей памяти. Так вы хотели бы относиться к другим и это вы хотели бы получать в ответ.

Моя мать «закрывала глаза» в течение многих лет. Она отводила взгляд, когда папа приходил домой со своих «деловых встреч» в 5 утра. Она «ничего не заметила», когда я нашла в машине папы дорогие сережки, которые не принадлежали ни ей, ни мне, ни моей сестре. Она предпочитала ничего не слышать, когда я отвечала на телефонные звонки незнакомых женщин, спрашивающих, дома ли папа. Но настал момент, когда чаша ее терпения переполнилась. Мы оставили его, когда мне было 16 лет, и отправились через всю страну из Коннектикута в Калифорнию на двух автомобилях. Да, для этого мы взяли папин «Мерседес».

Это была уже вторая попытка начать новую жизнь. Первая имела место, когда мне было 1 4 и мои родители впервые разъехались. Я ненавидела своего отца. Это была мощная ненависть, такая, которая может возникнуть только на почве любви.

Спустя 13 лет после развода мои родители решили восстановить свой брак. Он понял, что потерял, а она вновь обрела чувство собственного достоинства. Этот новый брак имел свои правила, и преданность была первым из них. Я плакала во время свадебной церемонии, впервые наблюдая на лице своего отца выражение глубокой преданности. На нем ясно читалась такая любовь, такое обожание. Мне к тому времени было 34 года.

Во времена моей молодости мы с папой редко держали друг друга за руки, но сейчас мы делаем это постоянно. Его сильные руки превратились в мягкие сосиски, раздувшиеся от инъекций преднизона, а затем и морфия. Эти руки, лежащие в моих ладонях, говорят: «Я сожалею, что доставил тебе столько неприятностей». Позже, когда рак прогрессирует, они просят: «Пожалуйста, прости меня».

«Я простила, — говорят в ответ мои руки. — Прости и ты меня», — просят они, мягко поглаживая.

Его слабое ответное рукопожатие означает «да».

23 декабря. Папа все еще держится. Я знаю, что он сделает все возможное, чтобы протянуть еще хотя бы 2 дня, использовать мизерные шансы и доказать, что доктора ошибались в своих прогнозах. Он всегда бросал вызов статистике. Я сижу у его кровати, поглаживаю его руки и, наклонившись к его лицу, слушаю слабый шепот.

— Я люблю тебя, Тигренок.

— Я люблю тебя, папочка.

Он наполовину здесь, наполовину уже где-то в другом мире. Он видит в комнате пришедших к нему людей, которых я не могу видеть. Возможно, они пришли, чтобы проводить его в последний путь. Кажется, он удивлен. Я чувствую присутствие его отца, его матери, его мачехи и многих других, кого я не знаю.

На часах 4:00 утра, когда мы с мамой наконец засыпаем. Когда я целую папу, чтобы пожелать ему спокойной ночи, его глаза смотрят в пространство.

Три часа спустя его уже нет с нами. Это случилось 24 декабря.

____________________

Одиннадцать месяцев, проведенные рядом с моим умирающим отцом, можно назвать самыми трудными и самыми прекрасными в моей жизни, и то, что мне предоставился такой шанс, делает меня в десять тысяч раз счастливее. Я никогда не ощущала более явственно, что получила важнейший жизненный урок.

Простите того, кто причинил вам самую сильную боль.

Он определял мою жизнь, он приучал меня к самостоятельной жизни начиная с 7 лет, но я была его добровольным сообщником. Я бежала, но никто, кроме меня самой, не заставлял меня это делать. А затем, точно так же, как он когда-то вывел меня на старт, он помог мне завершить круг, в 41 год.

Насколько крепки ваши связи?

Смерть отца заставила меня серьезно задуматься о том, сколько значимых связей было в моей жизни. В скольких коллективах мне нравилось быть активным участником? Знакомством со сколькими людьми я дорожила?

Когда я познакомилась со своим будущим мужем, Крисом — мужчиной, который позвонил мне, увидев мою фотографию в журнале Fortune, — я была поражена, насколько он был привязан к своей семье, сколько времени тратил на то, чтобы съездить к ним в гости, поговорить с ними по телефону, послать открытки. Точно так же после своего знакомства с ними я с удивлением поняла, что попала в дружественную компанию людей, которые прощают друг друга, помогают друг другу, принимают друг друга со всеми недостатками. Когда-то я говорила своим друзьям, что никогда не выйду замуж и не буду иметь детей. Но, познакомившись с этим очаровательным мужчиной, я изменила своим взглядам! Мы поженились 2 года спустя, и я стала мачехой чудесного 7-летнего мальчика. Никто не готовил меня к родительским обязанностям. Я пожирала книги, посвященные воспитанию приемных детей, говорила с семейным врачом и постепенно становилась экспертом в этой области. Появление новых родственников со стороны мужа, сближение во время болезни отца со своей собственной матерью, забота о ребенке изменили мою жизнь так, как ее никогда не могла изменить работа.

Я наконец начала учиться тому, в чем была абсолютно невежественна, — как контактировать с людьми, коллегами, членами моей семьи, новыми родственниками. В этом я брала пример со своего мужа. Я посылала людям открытки без какого-либо очевидного повода. Я научилась у него общаться. Но я пошла еще дальше и сосредоточилась на создании тесных сообществ людей, которые помогали друг другу в развитии карьеры или в некоммерческих проектах. Когда я была моложе, я хотела стать «звездой». И я ей стала. Я издевалась над своим организмом и игнорировала ценность связей. Теперь я помогаю другим людям создавать их собственный бизнес. Я не «звезда», но я участвую в создании «звезд».

Пока я не ушла в отставку с поста «генерального директора Вселенной», я была ярым приверженцем абсолютного контроля, что привело меня к внутреннему опустошению. Затем жизнь заставила меня научиться избавлению от груза непосильной ответственности. В результате я пришла к очень важному выводу о том, что чем больше шансов проявить себя вы даете другим людям, тем более ответственно они будут подходить к выполнению порученного им дела. И чем больше вы их цените, тем более прочную связь с ними вам удастся установить, и они захотят понять вашу точку зрения.

ПОЛУГОДОВОЙ САМОАНАЛИЗ

Очень важно знать, на каком этапе, в какой точке своего жизненного пути вы находитесь. В противном случае вас ожидают неприятности. Во-первых, вы можете обнаружить, что оказались гораздо дальше от запланированной цели. Во- вторых, вы не сможете приобрести навыки, необходимые для снятия с себя непосильного груза ответственности во избежание внутреннего опустошения.

Поэтому я советую вам проделать следующее: дважды в год (я предпочитаю июнь и декабрь) берите отпуск и устраняйтесь от дел. Если вы не можете себе этого позволить, просто запритесь в ванной. Затем задайте себе следующие вопросы.

· Насколько успешно развивается моя жизнь?

· Я прогрессирую в своем духовном развитии?

· Я становлюсь ближе к Богу?

· Являюсь ли я для самого(-ой) себя лучшим другом (подругой); люблю ли я себя?

· Я честен(-на) по отношению к себе самому(-ой) и к другими людям? Мне не приходится фальшивить или обороняться?

· Чувствую ли я себя достаточно комфортно вне привычной обстановки?

· Чего я все еще боюсь?

· Что я могу предпринять для того, чтобы выйти в процессе своего самосовершенствования на новый уровень?

· Удовлетворен(-а) ли я отношениями с окружающими меня людьми?

· Насколько успешно развивается моя карьера?

· Я приобретаю новые знания и навыки, выполняя поставленные перед собой задачи?

· Я расширяю свои связи, знакомясь каждый месяц по крайней мере с пятью очаровательными людьми?

· Я честен(-на) по отношению к себе самому(-ой) и к другими людям? Мне не приходится фальшивить или обороняться?

· Чего я все еще боюсь?

· Что я могу предпринять для того, чтобы выйти в процессе своего самосовершенствования на новый уровень?

· Удовлетворен(-а) ли я отношениями с окружающими меня людьми?

· Становлюсь ли я более целостной личностью, вкладывая душу в общение с людьми, поддерживая внутреннее равновесие и заботясь о себе?

· Осознаю ли я тот факт, что сам(-а) являюсь своей главной проблемой и одновременно ее решением?

· Принимаю ли я людей такими, какие они есть, не пытаясь их изменить? Если кто-то из окружающих меня на работе или в личной жизни людей бросает мне вызов, воспринимаю ли я это как личную обиду (см. главу 2, раздел «Вампиры и прочие неприятности»)?

· Я терпелив(-а) к долгосрочным изменениям? Я ценю все, что я имею? Действительно ли я толерантен(-на) по отношению к другим?

· Я достиг(-ла) поставленных целей в каждой из перечисленных 7 областей: финансы и благосостояние, карьера, свободное время/развлечения, здоровье и внешний вид, взаимоотношения, личное развитие, общественная деятельность и благотворительность?

· Принимаю ли я активное участие в развитии каждого из важнейших аспектов своей жизни (личные качества, семейные отношения, интеллект, духовность, активный отдых)?

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и скачайте следующие материалы: «Seeking Balance via Connection», «Future Planning Worksheet», «Goal Setting Worksheet», «How to Create an Advisory Board», «Effective Board Reporting» и «Making Decisions based on ROI». 

Правило 10
Ничего не делай, просто будь там
Встреча с трупом в морге Лос-Анджелеса
и познание жизненных тайн

Мы должны отдавать так же, как получаем, охотно,
быстро и без колебаний, потому что нет никакого
благородства в том, чтобы отдавать скрепя сердце.

Сенека 

Ч

ТОБЫ НЕ СЛОМАТЬСЯ перед лицом обстоятельств, вам необходимо прежде всего наличие силы воли, которая прибывает от осознания того, что вы всегда остаетесь собой. Для этого вы должны определить источник своей внутренней силы и установить границы своей выносливости.

В идеальном мире мы имели бы возможность воспользоваться помощью учителей и наставников, чтобы укрепиться в своей вере и понять свое предназначение. Такая помощь бывает крайне необходима в молодости, когда на наши еще не окрепшие плечи падает груз социальных проблем. Как правило, это происходит еще до того, как мы погружаемся в водоворот событий, сопровождающих формирование нашей карьеры и личной жизни. В таких условиях, не имея надежного фундамента, немудрено заблудиться и растеряться. Самопознание, конечно, продолжается всю жизнь, но почему бы не начать изучение себя как можно раньше, чтобы не опоздать?

Что касается меня, то я верю в карму. Что бы вы ни делали и о чем бы ни думали, это обязательно возвратится к вам. Если вы совершаете ошибку, расплата может наступить сразу или спустя некоторое время, но она неминуема. Полагаю, что поскольку наша жизнь становится все более стремительной, мы гораздо чаще становимся свидетелями проявления «мгновенной кармы». Наши мысли и поступки возвращаются к нам гораздо быстрее, чем прежде. Если мы осознаем это — что гораздо проще сказать, чем сделать, — мы будем более счастливыми и более миролюбивыми.

Запоминание и забывание

Жизнь — это цикл запоминаний и забываний. Когда мы помним то, что имеет для нас значение, мы счастливы, поступательно продвигаемся к своим жизненным целям и видим мир в розовом цвете. Когда мы забываем, мы смущены, напуганы, сердиты и эгоистичны, не понимая, почему счастье повернулось к нам спиной. Рано или поздно мы вновь вспоминаем о главном, и тогда наши страдания заканчиваются — до тех пор, пока мы не забываем снова. Мне потребовались десятилетия для того, чтобы понять это, приобрести чувство сострадания к себе самой и к другим людям, когда мы находимся в состоянии «забытья», чтобы научиться определять момент потери жизненных ориентиров и пользоваться инструментами, способными «вернуть утраченную память».

Сколько я себя помню, я всегда интересовалась процессами самопознания и духовного развития. В 13 лет я начала читать книги, чтобы выяснить, почему в мире так много боли и страданий и что я могу с этим сделать. Тогда я заинтересовалась буддизмом. В 17 лет я сделала следующий шаг и стала буддистским монахом. Несколько лет спустя я забыла, почему я это сделала, и тогда, как я уже упоминала ранее в главе 7, Рама послал меня в морг в сопровождении судебного патологоанатома, которая должна была помочь мне вспомнить все самое важное.
____________________

— Т

ы раньше медитировала на кладбищах, верно? — доктор Айлин Паттерсон перехватывает меня после сеанса медитации. Она пытливо всматривается в мое лицо. — Кладбища. Ты медитировала на кладбищах?

— Да. Несколько раз. Ничего особенного.

Странный вопрос. Я же буддистский монах. Медитация на кладбище, как исследование смерти, входит в основы буддизма.

Я дала монашеский обет 3 года назад, но некоторые из моих наставников считают, что я не соответствую этому званию, поскольку веду себя так, как будто собираюсь жить вечно. Это часть общего воспитания. Некоторые из старых ворчливых монахов пытаются поколебать веру новичков, говоря о том, что те не становятся достаточно просветленными. Общепринятая практика.

— Хорошо, давай посмотрим, насколько ты закалена. Мы пойдем в Лос-Анджелесский окружной морг. Встречаемся на автомобильной стоянке в субботу в 10:00.

— Хорошо, я буду там.

— Не сомневаюсь.

Я буду. Я буду? Айлин знает, что делает. Я знаю только то, что она тоже монах. Она дала свой обет, когда ей было уже 40 лет или около того. Она взрослый буддист. Я — 20-летний буддист-ребенок. Дети — они такие эгоисты. И, если верить Айлин, все в ашраме Малибу от меня подустали. Ну хорошо, я тоже сыта всем этим по горло. Я дала свой обет, я не занимаюсь сексом, но я тоже не становлюсь просветленной. Так в чем же дело?

Рама говорит, что мы должны жить и работать в миру в соответствии с монашескими клятвами. Он приказал, чтобы Айлин помогла мне осознать непостоянство всего сущего, понять, что ничто не вечно, и меньше всего — наши тела. А я как раз являюсь приверженцем культа тела — я член спортивного клуба в Западном Голливуде.

Когда я впервые узнала, кто такая Айлин и чем она занимается, я слегка взволновалась. Она похожа на маленького стервятника: квадратное тело, острый крючковатый нос и сгорбленные плечи. Представляете, как она приседает над трупами и кромсает их, выполняя свою ужасную работу патологоанатома? Я бы не смогла так работать, но ее это, кажется, вполне удовлетворяет.

Теплым субботним утром я подъезжаю к условленному месту и загоняю свою машину на автомобильную стоянку. Вскоре появляется и Айлин на своем Fiat Spider. Она заглушает двигатель, с трудом выкарабкивается из машины и поворачивается в мою сторону. Она смотрит сквозь темнеющие стекла своих очков. Похоже, что за эти стеклами тоже сгущается тьма.

— Готова?

— Конечно, пошли.

— Я собираюсь показать тебе то, что ты никогда не сможешь забыть. Никогда.

Айлин идет впереди, подводя меня к толстой серой двери, которая со скрипом открывается, а затем закрывается со щелчком за нашими спинами.

— Добро пожаловать в Лос-Анджелесский окружной морг.

Тела. Тела повсюду. Они лежат, покрытые шероховатыми накидками, на каталках, установленных в два длинных ряда. Я не могу их видеть, но я знаю, что они там. Точно — они там. Густой зловонный запах разлагающейся плоти, перемешанный с запахом химикатов, выдает их присутствие. Я стараюсь дышать через рот, но специфический запах все равно проникает в мой мозг. В 30-версии трупы выглядят совсем иначе, чем на фотографиях, которые монахи используют для своих медитаций. Эта версия «бросается в глаза» и воздействует на все ваши чувства.

— Послушай, Айлин, — шепчу я, — люди должны умирать везде и всегда.

— Так оно и есть.

— Да?

— Да. И они умирают так часто, что мы испытываем нехватку места. Крисси, прекрати говорить шепотом. Такое впечатление, что ты боишься разбудить кого-нибудь из них.

Айлин с грохотом выкатывает одну из каталок и отгибает накидку, под которой лежит тело мужчины-латиноамериканца примерно 30 лет. Темные завитки волос окаймляют его лицо и спадают на прохладную серебристую поверхность каталки. Его натянутая восковая кожа кажется желтой в свете флуоресцентных ламп. Айлин открывает дверь. — «Мы вернемся к нему позже».

— Айлин?

— Да? Что еще?

— Как он умер?

— Его сбил автомобиль на 405-м шоссе. Так что возьми себе на заметку — не следует гулять посреди автострады. Это может существенно сократить продолжительность твоей жизни.

— Он давно здесь, э... лежит?

— А ты посмотри на него хорошенько, — она подталкивает меня ближе. — Как ты сама думаешь?

— Гм, я понятия не имею.

Вблизи он очень похож на чучело живого человека. Как манекен, стоящий в витрине магазина, на который вы бросаете взгляд, проходя мимо, и кажется, будто вы заметили, что он дышит или движется. Вы останавливаетесь, всматриваетесь внимательнее, и под вашим взглядом манекен становится все более безжизненным. Вы растерянно стоите там на тротуаре, уставившись в витрину и задаваясь вопросом, почудилось ли вам, как искры жизни мелькали в его глазах.

Я, гм, никогда раньше не видела трупов. Я никогда не была на похоронах.

— Похороны состоятся позже. Сначала будет вскрытие. Он находится здесь около часа.

— Вскрытие трупа?

— Конечно. Пока ты увидела его только снаружи. Точно так же мы можем посмотреть, что у него внутри.

В моем желудке раздается отчетливое бульканье. Меня стошнит. Я точно знаю, что меня вывернет наизнанку, если я увижу вскрытое тело.

— Теперь мы идем к холодильнику.

— Но я не думаю, что смогу что-то съесть прямо сейчас...

— Это неудивительно, — Айлин подходит к тяжелой стальной двери. Ее открытие сопровождается щелчком и шипением. Мы входим внутрь. Дверь закрывается позади нас. — Это холодильник, в котором мы храним трупы.

Черт, а здесь холодно. Холод ползет по моим ногам. Я не думала, что мне предстоит оказаться в гигантском рефрижераторе. Мой розовый в цветочек топик и соответствующие шорты не слишком много скрывают.

Айлин доводит меня от двери до комнаты, наполненной голыми телами. Мои ноги слабеют, мышцы напрягаются, а горло сжимается. Здесь уже нет никаких накидок. Только стеллажи с женскими телами. Они лежат в 6 ярусов на металлических подносах, как буханки хлеба в пекарне. Но от них не веет ни теплом, ни ароматом; они замерзли и не источают запаха. Эти стеллажи заполняют комнату, как лабиринт. Воздух насыщен душами недавно умерших людей.

— Итак, я привела тебя. Дальше ты справишься самостоятельно.

Щелчок захлопнутой двери. Айлин ушла. Но она ведь сейчас вернется. Так ведь?

Я же не осталась здесь одна. Как забытая вещь. Я хватаюсь за ручку двери и с силой дергаю ее несколько раз. Эта... дурацкая... дверь... должна быть... открыта... Черт! Дверь не поддается. Хорошо, без паники. Вдооох. Фух! Как же здесь холодно. Чувствую себя голой... так же, как все эти тела вокруг меня, ожидающие, когда их разрежут или заберут. Может быть, они спят и видят сны. Сны, в которых они, 20-30-летние, высокие, стройные, желанные. Да они такие и есть. Где старость? Где уродство?

Я делаю крошечный шаг в сторону стеллажей и смотрю на худенькую брюнетку. Мерцающий верхний свет придает ее коже зеленоватый оттенок. Боже, она моя ровесница. Овальное лицо, тонкие губы, волнистые волосы спадают на металлическую полку. Бог мой, она немного похожа на меня, была похожа. Теперь у нее меловая кожа, бледные губы, ломкие волосы. Что с ней случилось? Почему она умерла? Выпивка? Наркотики? Авария? Куда она шла? На работу? На тренировку?

Конечно, утром этого теплого Лос-Анджелесского дня она еще не знала, что к вечеру будет уже мертва, ночь проведет в холодильнике, чтобы на следующий день отправиться на кладбище. Конечно, она не чувствовала, не знала, что какая-то незнакомка, вроде меня, будет пялиться на нее и задаваться этими вопросами. Я хочу дотронуться до этой брюнетки, чтобы понять, действительно ли она твердая или окоченелая, ну, в общем, мертвая, как кажется. Но я не могу пошевелиться. Я как будто приклеена, привинчена к этому серому линолеуму.

Ну, давай, будь смелее, сделай это. Сморщив лицо и откинувшись назад, я делаю маленький шажок в сторону ее полки. Протянув вперед руку, я слегка касаюсь ее и тут же отдергиваюсь. Ее рука как холодное, твердое зеленое яблоко. Прикоснувшись к собственной руке, теплой, гибкой и мягкой, как персик, я подступаю ближе. Дотронуться до нее. Дотронуться до себя. До нее. До себя.

Чувствуя, как мое сердце будто распахивается внутри, я падаю на пол. Скорбь разрывает мою грудь — скорбь о ней, о себе, обо всех, кто однажды умрет. Я уже не на расстоянии вытянутой руки. Мы совсем рядом.

Стоя на коленях и пытаясь отдышаться, я смотрю на ее лицо: красивое и чистое. Я беру ее безжизненную руку в свою, сжимаю и держу ее. Кем она была? Была ли она по-настоящему любима? Любила ли сама? А меня? А я?

Жизнь. Столь драгоценный, столь прекрасный дар. Столь же мимолетный, как соленая слеза, скатывающаяся по моей щеке. Я ловлю ее языком, пробую на вкус, слышу ее запах. Сладкий и одновременно горький, ароматный и зловонный, музыкальный и немелодичный. Стоя на полу холодильника в окружении мертвых тел, держа руку трупа, я вспоминаю, ради чего я стала монахом в первую очередь: чтобы помочь людям, уменьшить степень человеческих страданий. Я возвращаю руку девушки на ее ложе, укладываю ее вдоль тела. Спасибо. Спасибо.

Поднявшись на ноги, я нетвердой походкой бреду к двери, поворачиваю ручку, шатаясь выхожу из холодильника. Я спотыкаюсь и стою, опершись одной рукой о грязно-белую стену, пока слезы льются на мой розовый в цветочек топик. Наконец мои ноги выносят меня через боковую дверь на тротуар около автомобильной стоянки, в ясный солнечный день.

____________________

Этот женский труп напомнил мне о многом. Во-первых, о том, что настанет день, когда я умру — и, возможно, это случится гораздо раньше, чем я думаю... поэтому уже сейчас я должна начать делать то, что для меня действительно важно. Во-вторых, я хотела избавить человечество от страданий — так насколько я продвинулась в этом деле за последнее время? Ненамного. Я забыла; я потеряла свои жизненные ориентиры. Пришло время проанализировать мою ситуацию, восстановить в памяти то, что было для меня важно, стать тем, кем я должна быть.

Но, как это часто случается, моя память оказалась выборочной. Да, в результате я разобралась в себе, но тем не менее я считала, что кто-то другой, Рама, должен был помочь мне в реализации моих целей. К сожалению, рано или поздно мы забываем снова.

Ищите свою колею

Специфические впечатления, полученные в морге, сохранялись в моей памяти в течение 4 лет. В 24 года уединенная жизнь перестала меня устраивать. Мы все размышляли о том, как уменьшить степень человеческих страданий, а я хотела делать в этом направлении какие-то практические шаги. Я нарушила свои клятвы, получила источник дохода и завела друга. В 29 лет я уже по колено погрузилась в мир денег. Я полагала, что одно другому не мешает и, возможно, деньги помогут мне избавить человечество от страданий. Но в суматохе дел, связанных с моим продвижением в бизнесе, и после ухода Рамы я практически забыла о своем духовном развитии. Я не медитировала в течение 7 бурных лет, когда взрыв фондового «пузыря» акций высокотехнологических компаний привел к тому, что тысячи окружающих меня людей потеряли свои рабочие места, и рекомендовала главным исполнительным директорам принимать трудные решения — сокращать штат и ликвидировать активы. Мной руководило настойчивое стремление, хотя развитие духовности помогло бы мне намного больше.

Я не хочу преподносить себя как образец духовности, потому что это было бы неправдой. Но мне кажется, что я — неплохой пример, указывающий на ценность поисков. Всякий раз, когда я застревала на своем пути, я обращалась к помощи извне. Я ходила по горячим углям на семинаре Тони Роббинса; я уходила в пустыню и училась у шамана; я проходила «канатные тренинги»
 и медитировала в различных ашрамах. Мои поиски отличались непоследовательностью, и их положительный эффект был весьма краткосрочным. По прошествии нескольких недель я вновь погружалась в трясину беспорядка, останавливающую мое продвижение по пути к успеху. Дожив до 40 лет, я поняла, что пришло время замедлить свой бег, чтобы вновь обратиться к своему внутреннему миру. А затем моему отцу был поставлен диагноз — рак.

В чем заключается главный урок, который я извлекла из всего этого? В том, что человеческие страдания будут продолжаться вечно независимо от того, что я делаю для их прекращения. Но вот что еще я для себя выяснила. Я могу изменить мир каждый день, пусть ненамного, но все же снижая степень этих страданий. Духовная практика помогла мне ясно сформулировать и следовать своим основным жизненным ценностям: сострадание является обязательной и одной из главных составляющих любого бизнеса или жизненного плана.

Моя духовная практика помогла мне также понять: все люди изначально хороши. Фактически каждый человек невероятен; просто некоторые из нас запутываются в пути. Все зависит от того, на что человек опирается: на любовь или на страх. Чем мне нравится род человеческий, так это тем, что мы сложны и просты одновременно. Если человек ставит во главу угла любовь, он захочет помочь мне и быть ко мне благосклонным. Если человек опирается на страх, то многие из его действий будут продиктованы им. Когда я опираюсь на эту веру, мне легче общаться с людьми, относиться к ним с большим состраданием. Я вижу, что в большинстве случаев то, что проявляется как гнев и агрессия, фактически основано на страхе. Это помогает мне не принимать близко к сердцу ситуации, когда кто-то бывает недобр ко мне.

Многие люди говорят мне, что они находятся в поиске своих жизненных целей; они ждут божественного знамения, которое расставит все по местам. А до того момента они пребывают в «зале ожидания». Должна заметить, что этот зал битком набит народом. В ожидании, в наличии неуверенности, по сути, нет ничего плохого. Да, сомнения могут быть мучительными. Хороший совет — наблюдайте, и ясность прибудет к вам. Только не следует ожидать, что истина предстанет перед вами в форме детального божественного послания.

Лично я никогда не получаю полных и ясных божественных посланий. Я получаю лишь некие наметки. Да и вы тоже их получаете. Возможно, у вас были озарения во время прогулки на природе или глубоких размышлений. Последовали ли вы им? Использовали ли вы их на практике? Я обнаружила, что когда я поступаю именно так, то начинаю получать все больше дополнительных посланий. В результате, оглянувшись назад несколько месяцев спустя, я поражаюсь тому, что получилось из маленькой промелькнувшей в моем мозгу догадки. «Зал ожидания», если использовать его правильно, является стартовой площадкой. Но чтобы стартовать, вы должны подготовиться к грядущим изменениям и упростить свою жизнь. Я делаю это каждый раз после того, как завершаю очередной бизнес-проект или когда прекращаются важные для меня отношения. В такие переходные моменты жизни образуется некая пустота, которая требует заполнения. В такие моменты я заставляю себя продолжать дышать и ожидать чего-то нового, продолжения, которое непременно последует.

Чтобы обрести спокойствие, я ежедневно медитирую — утром в течение приблизительно 30 минут и при необходимости несколько раз в день в течение нескольких минут. Абсолютное большинство моих бизнес-идей, технологических решений, коммерческих планов и жизненных решений пришли в мою голову именно тогда, когда я очищала свой мозг от лишних мыслей. Интуиция порождается внимательностью. Учитесь быть внимательными, и вы услышите тихий голос, который поведет вас.

Каждые 10 недель или около того я стараюсь остаться наедине с собой и своими мыслями (или даже без них). Мои сеансы одиночества не обязательно проходят в полной тишине. Я гуляю, провожу время на природе, мечтаю. На несколько дней я просто остаюсь одна, перезаряжая свои «батареи» или сосредоточивая все свое внимание на единственной требующей решения проблеме.

Я не призываю вас следовать моему методу, впрочем, как и любому другому. Но я все же настоятельно рекомендую вам заниматься самоанализом. Узнайте, что для вас важнее всего, затем определите, что может помочь вам вернуться к себе, если вы отклонились от своего пути, потеряли из виду свои главные жизненные цели.

Вам необходим всего лишь один набор основных правил, применимых в любой жизненной ситуации. Только один. Не что- то типа «Я буду любить всех, кто окружает меня за стенами моей компании, но я пойду по головам своих коллег ради карьеры». Ваша духовная жизнь не может существовать отдельно от всего остального. Я представляю собой единое целое и потому мой подход ко всему, что происходит в моей жизни, должен быть единым. Думаю, что это справедливо для каждого из нас.

Забавно, что все мы тратим столько времени на разговоры о необходимости достижения жизненного баланса и при этом забываем сказать о потребности в духовном развитии. А я для себя обнаружила, что именно это лучше всего помогает мне сохранить необходимое жизненное равновесие. Безусловно, все мы занятые люди, но каждый из нас при желании сможет найти в своем расписании один свободный час в неделю или несколько часов в месяц для благотворительной деятельности, безвозмездной помощи нуждающимся. Вы удивитесь тому, как это изменит вашу жизнь.

____________________

— Я

 люблю тебя, — говорит Шарлотта хриплым голосом.

— Хм, я тоже люблю тебя.

Надеюсь, я знаю, что делаю. Я познакомилась с Шарлоттой всего час назад, и такая буря эмоций меня потрясает. Но, видимо, когда вы знаете, что умираете, вы не можете позволить себе тратить время понапрасну.

Я записалась добровольцем, чтобы помогать пациентам хосписа медицинского центра. При этом мной руководили как желание уменьшить человеческие страдания, так и чувство отчаяния, которое я испытала во время своих переживаний из-за подозрения на рак. После 6 месяцев обучения я готова приступить к работе с пациентами.

Шарлотта одной из первых попадает под мою опеку. У нее муковисцидоз, и сейчас, когда ей всего 24 года, ей нелегко дышать; она часто кашляет, как немощный старик. За несколько последующих месяцев я узнаю, что Шарлотта — один из самых добрых и самых счастливых людей из всех, кого я когда-либо встречала. «Как же мне повезло», — говорит она каждый раз, когда я ее посещаю. Каждый раз, когда она шевелит губами, трубки, по которым в ее нос поступает кислород, подпрыгивают на ее лице, и как будто возникает трещина на поверхности хрупкой фарфоровой вазы.

Шарлотта знает, что ее время на исходе. Она вынуждена глотать огромные порции жидкого морфия, запивая его клюквенным соком. Я же выполняю роль доброжелательного бармена в этом жутком салуне. «Я еще не готова... оставить этот мир...» Каждая фраза дается ей с болью.

Ее болезнь убивает именно так: вы задыхаетесь. «Мне нужно... куда-нибудь выйти... Ваш дом?»

— Да, конечно, мы будем готовить обед — все ваши любимые блюда. Давайте посмотрим — омар, спаржа и шоколадный пирог с малиной, — я проверяю воображаемый список на своей ладони, изображая из себя официантку. — Я что-нибудь пропустила, мадам? — Шарлотта сияет.

Неделю спустя Шарлотта продвигается к входной двери моего дома со скоростью 3 фута в минуту. Ее муж нес ее на руках вверх по ведущей к дому лестнице, но она настояла на том, чтобы подойти к порогу самостоятельно. Мы пируем, а затем в тишине наблюдаем закат, слушая шум прибоя. Шарлотта вынимает кислородную трубку и глубоко вдыхает в себя пропитанный солью воздух.

Это ее последняя ночь перед переводом в больницу.

Несколько дней спустя я навещаю ее там. Я читаю ей стихи, мы говорим о своей жизни и любви. Шарлотта начинает медленно диктовать свои прощальные письма всем тем людям, которые ей дороги. Несмотря на то что члены ее семьи находятся рядом, письма помогают ей выразить свои глубокие чувства, которые часто остаются незамеченными на фоне бурных эмоций.

Однажды вечером я выныриваю из шумной атмосферы вечеринки, устроенной одним из моих клиентов, чтобы позвонить Шарлотте в больницу и пожелать ей спокойной ночи. «Я не могу дождаться нашей завтрашней встречи, Шарлотта. У меня есть для тебя великолепное стихотворение».

— Прек... рас... но, — она задыхается.

— Увидимся завтра. Люблю тебя.

— Лю... блю...

На следующее утро мне сообщают из больницы, что Шарлотта умерла в 6:30. Почему именно этим утром? Я еще так много хотела ей рассказать, у меня есть чем с ней поделиться, за что ее поблагодарить. Я должна была пропустить вчерашнюю вечеринку и быть с ней в больнице. После тех многих лет, которые я провела в конкурентной борьбе, Шарлотта напомнила мне о самых важных вещах: о любви и необходимости заботы о других. Кроме того, она научила меня дышать, чувствовать воздух в своих легких и испытывать чувство благодарности за это.

____________________

Мой следующий пациент хосписа, Боб, научил меня прощать людей и не поддаваться гневу. Несколько лет спустя, работая добровольцем в благотворительной организации, которая помогала детям, подвергшимся насилию, я научилась тому, как вновь приобщить их к любви, вниманию и согласию. Большинство из нас вступает в ряды добровольцев, чтобы отдать частицу себя. Однако то, что мы получаем взамен, часто поражает нас самих.

Не обязательно быть добрым,
чтобы творить добрые дела

Добровольная бескорыстная помощь людям теперь является важной составляющей моей жизни. Я испытываю глубокую потребность в том, чтобы заниматься этим наряду с другими делами. Подписать чек, сделать финансовое пожертвование на благотворительность — легко, куда труднее пожертвовать своим временем.

Почему это так захватило меня? Будет ли это так же важно для вас? Как часто мы хотим сделать доброе дело, но останавливаем себя отговорками типа «Я сделаю пожертвование, как только разбогатею» или «Я займусь этим, как только у меня появится время». Попадая в Силиконовую долину или в любое другое место, где все живут, следуя одному девизу — «Больше, больше, больше», вы быстро настраиваетесь на общую волну и убеждаетесь в том, что: вам нужен другой, более дорогой автомобиль! Вам нужен более просторный дом! Вы должны копить деньги для себя — так с какой стати отдавать их другим людям? Каков итоговый результат? Мы не отдаем ничего даже тогда, когда небольшой взнос мог бы изменить этот мир в лучшую сторону. Какой след вы хотели бы оставить после себя? Каким образом вы собираетесь сделать мир хоть немного лучше?

Деньги и успех часто уводят нас в сторону от главной цели. Именно поэтому, если вы приучаете себя к тому, чтобы получать отдавая, вы ближе к подлинному успеху. Я решила применять данный подход как при планировании личной жизни, так и при принятии бизнес-решений. Если вы согласны со мной в том, что, отдавая, мы приобретаем гораздо больше, вы тоже можете опираться на эти ценности. Некоторое время назад я познакомилась со швейцарскими предпринимателями, создававшими новую компанию. Они с самого начала решили, что будут финансировать не только коммерческие, но и одновременно благотворительные проекты, — это полностью соответствовало их представлениям о своей миссии и жизненным ценностям. Что касается меня, то я вовсе не святая; иногда мне приходит мысль о том, что стремление совершать добрые дела продиктовано моими корыстными интересами. Желая принести миру пользу, я получила множество бесподобных шансов: я рассказала вам о моем первом свидании с Биллом Гейтсом и о приглашении в Белый дом, и это далеко не все. Если то, что вы щедро отдавали другим, начинает приносить вам какие-то выгоды и преимущества, не стоит противиться этому. Держу пари, что наибольшее удовлетворение вы продолжите получать от процесса отдачи частички себя другим.

Во время написания этой главы я провела эксперимент. Я решила попробовать себя в качестве добровольца в некоммерческом проекте в той сфере, которая была мне плохо знакома и с представителями которой мне хотелось бы наладить контакт. Исполнительный директор проекта попросил меня помочь в решении множества вопросов, находящихся в моей компетенции, и я охотно согласилась. В обмен он обещал познакомить меня с главными игроками своей отрасли. Угадайте, что получилось в итоге? Я честно выполнила взятые на себя обязательства, добившись потрясающих результатов, и ничего не получила взамен. Я была жутко обижена. Мои гнев и негодование были вызваны тем, что я чувствовала себя обманутой. Я ждала небольшой компенсации за свой немалый вклад в этот проект. Мое эго вопило от возмущения. Пытаясь успокоиться, я позвонила одному из своих наставников. Он напомнил мне, что выражение «если бы» свойственно эгоистам. Если бы он выполнил свое обещание и представил меня тем людям, если бы я получила должное признание, если бы директор понял, насколько ценным был мой вклад, я бы так не сердилась.

Друзья, наше эго хочет чувствовать себя обделенным. Это его работа. Мое эго сказало: «Эй, я гробилась, а он не выполнил свое обещание. Мои права нарушены». Неправильно. Ожидания и надежды фактически позволяют другим решать, быть вам счастливой или нет. В данном случае я отдавала, подставляя при этом свою ладонь, чтобы схватить то, что было нужно мне. Но принцип quid pro quo
  здесь не работает. Только отдавая от чистого сердца, без всякого расчета, вы воплощаете дух бескорыстного служения. Отдавая «ладонью вниз», вы готовитесь к тому, чтобы ухватить личную выгоду. Этот же принцип применим и к налаживанию связей. Сердечность и открытость или ожидание отдачи. Как по-вашему, какой из этих подходов скорее приведет к созданию тесных отношений, в конечном счете приносящих выгоды обеим сторонам?

Если вы не знаете, как реализовать на практике свое стремление к оказанию бескорыстной помощи людям, я могу дать вам несколько подсказок. Простите, что таким образом я делаю рекламу тем организациям, в деятельности которых предпочитаю участвовать сама: Центр психологического здоровья (www.healingcenter.org) предоставляет бесплатную поддержку людям, страдающим от смертельных заболеваний. За прошедшие годы он расширил границы своей деятельности, чтобы обеспечивать помощь и поддержку также и тем людям, которые находятся в кризисе, вызванном самыми разными причинами — от разрушительных военных действий до бытовых стрессов. Работа с такими людьми способствует накоплению жизненного опыта. Если вы любите природу и хотите способствовать ее сохранению, тогда вы могли бы предложить свою помощь Совету по защите национальных ресурсов (www.nrdc.org). На сайте организации VolunteerMatch (www.volunteermatch.org), объединяющей добровольцев по всей стране, вы можете найти информацию о многочисленных и разнообразных возможностях оказания бескорыстной помощи путем пожертвования времени или денег. Я удостоена чести быть ее консультантом. Не обязательно жертвовать деньги, если вы можете пожертвовать на благое дело свое время. Такие организации, как VolunteerMatch, существенно облегчают для всех желающих реализацию этих возможностей. Ваши пожертвования могут быть скромными, но не в этом дело. Это позволит вам чувствовать себя лучше и принесет в вашу жизнь немало радости.

Защищать идеи бескорыстного служения и призывать людей делать добровольные пожертвования очень приятно. В середине 1990-х я получила обращение от благотворительной организации Habitat for Humanity. В то время со страниц газет не сходили статьи о «высокотехнологичном доме», построенном Биллом Гейтсом, в семье которого недавно появился первый ребенок. Момент был весьма подходящим. Я сделала пожертвование для обратившейся ко мне организации от имени новорожденной Дженнифер Гейтс. Затем я послала Биллу электронное письмо, в котором говорилось: «Я только что сделала для Habitat for Humanity пожертвование от имени Дженнифер. Пусть это станет первой из ее будущих благотворительных акций». Он ответил, что и в ее, и в его будущей жизни всегда найдется место для благотворительности. И он держит свое слово!

Приведенная ниже китайская пословица замечательно выражает мои чувства и подводит выразительный итог обсуждавшейся в данной главе теме.

Если вы хотите быть счастливы в течение часа — поспите.

Если вы хотите быть счастливы один день — отправляйтесь на рыбалку.

Если вы хотите быть счастливы месяц — женитесь.

Если вы хотите быть счастливы год — промотайте наследство.
Если вы хотите быть счастливы всю свою жизнь — помогайте другим людям.

КАК ИЗМЕНИТЬ МИР

49. Определите направление благотворительной деятельности, которое вам больше всего подходит. Вы непременно поймете, что сделали правильный выбор, поскольку будете испытывать душевный подъем всякий раз, когда ваши мысли будут возвращаться к этой теме. Хорошо, если таких направлений окажется сразу несколько. Лично я занималась благотворительной деятельностью в разных сферах: защиты гражданских прав, защиты детей, подвергающихся насилию, борьбы с бездомностью, голодом и СПИДом. И каждый раз я получала уникальный опыт. В выборе направления благотворительной деятельности вам поможет интернет-сайт www.volunteermatch.org.

50. Для начала посвятите благотворительной деятельности 1 час в неделю или пожертвуйте сумму, которую вы зарабатываете за 1 час. (Вы можете пожертвовать любую приемлемую для себя сумму или время, в любой форме — главное начать!).

51. После того как вы взяли на себя обязательства по добровольной помощи, отразите это в своем расписании. Сделайте соответствующую пометку в календаре, в компьютере или на своей руке — не важно где, лишь бы намеченное мероприятие не стерлось из вашей памяти. Если вы не отведете на благотворительную деятельность специальное время, его поглотит рутина и вы лишитесь благоприятной возможности.

52. Помните, что у вас есть многое, чем вы можете поделиться. У вас есть время, способности и финансовые активы. Подумайте над тем, что из этого вы хотели бы отдать нуждающимся людям. Возможно, вы являетесь экспертом по связям с общественностью, тогда вы могли бы пожертвовать 1 час в неделю, чтобы оказать профессиональную помощь в своей области какому-нибудь некоммерческому благотворительному фонду? Вы не имеете возможности жертвовать своим временем и профессиональными способностями? Пожертвуйте финансовыми активами. В любом случае вы совершите доброе дело.

53. Вовлекайте в благотворительную деятельность своих знакомых. Я, например, увеличиваю (в разумных пределах) суммы любых пожертвований сотрудников моих компаний. Это не только приятно, но и способствует поднятию боевого духа и сплочению команды.

ПОЛЕЗНЫЕ БЕСПЛАТНЫЕ РЕСУРСЫ

Зайдите на сайт www.rulesforrenegades.com и изучите материалы раздела, посвященного развитию личности.

Заключение
Нет ничего более волнующего, возбуждающего и всепоглощающего, чем построение своей карьеры и жизни. Я надеюсь, что книга вам помогла независимо от того, готовы ли вы к созданию собственного бизнеса или только раздумываете, чем бы вам заняться в будущем. Вы узнали о тех испытаниях, через которые мне пришлось пройти в своей жизни, и о моих триумфах; о том, что принесло мне пользу, а что нет. Полагаю, что какие-то из описанных эпизодов имели место и в вашей жизни.

Если вы не вносите в свою жизнь никаких изменений, ваше будущее будет похоже на прошлое. Поэтому осмотритесь вокруг и постарайтесь обнаружить в окружающем мире проблемы, за решение которых люди готовы заплатить. Или постарайтесь обнаружить в себе способности, позволяющие внести усовершенствования в существующие процессы. Это относится не только к вашей работе, но и к личной жизни. Ищите возможность внедрения позитивных изменений. Как только это войдет у вас в привычку, вы поймете, насколько это приятно.

В этой книге содержится множество предупреждений и предостережений, которые могли бы помочь вам поступать дальновидно. Только болезнь моего отца заставила меня остановиться, вступить в борьбу с собственными демонами и узнать то, что в других обстоятельствах так и осталось бы непознанным. Независимо от того, как вы сами к себе относитесь, помните, что нет ничего такого, чего вы не смогли бы обрести или чему вы не смогли бы научиться. Вы не должны никому доказывать, что вы лучше всех. На задней крышке моих часов выгравирована надпись.

Я достаточна.

Я делаю достаточно.

Я имею достаточно.

Начните реализацию своих планов в своем воображении. Представляйте их ярко и четко, анализируйте факторы, влияющие на их выполнение, до тех пор, пока ваши проекты не начнут обретать реальные очертания. Когда это произойдет, вам будет легче осознать свое место в этом мире. Войдите в мир, одновременно окунувшись в себя. Разберитесь в том, почему вы отдаете в чужие руки власть над вашей собственной жизнью, и найдите способ прекратить это. Всегда полезно быть честным с самим собой, но иногда только горькая правда позволяет нам дать объективную оценку своим действиям. В этом случае вам, возможно, пригодится все то, что вы узнали из этой книги о противостоянии отказам и неудачам. Когда цели вашего путешествия четко определены, становится намного легче заметить все стоящие на вашем пути преграды. Кроме того, знание конечной цели помогает держать ее в поле зрения. Начинайте движение к реализации своей мечты. Установление промежуточных ориентиров может вам в этом помочь. С их помощью вы можете проложить более точный маршрут к своей конечной цели. Достижение каждого отдельного ориентира будет сопровождаться обретением новых инструментов, знаний, навыков и сил, которые помогут вам в определении следующих целей.

Все мы совершаем ошибки. Иногда мы разочаровываемся в самих себе. Но все поправимо до тех пор, пока вы продолжаете движение и попытки установить гармонию в отношениях с самим собой и окружающими людьми. Со временем вы поймете, что:

Жизнь = Люди, которых вы встречаете + То, что вы вместе создаете.

А теперь оставляю вас наедине с вашими собственными мыслями и приведенным ниже стихотворением.

Несмотря ни на что

Порою люди поступают нелогично,
Бывает мир жесток, несправедлив,
Но, как бы ни были они эгоистичны,

Любите ближних и прощайте их.
А если вы добры ко всем, то люди
Добро готовы за корысть принять,

И все же выше подозрений будьте,
Умейте добрым сердце сохранять.
Когда же вы удачливы, успешны,

В фальшивых недостатка нет друзьях.

Пусть вам ни враг, ни зависти приспешник
Не помешают преуспеть в делах.

А если вы честны и откровенны,
Готовы всех с доверием принять,
С обманом вы столкнетесь непременно,

Но не спешите сердце закрывать.

Когда строительству вы посвятили годы,
Но все построенное враг сломал за миг,

Все ж сохраняйте к созиданию охоту,
Чтоб на руинах новый дом возник.
Коль радость к вам приходит в одночасье,

Людская ревность станет вам во зло.
Храните бережно дарованное счастье,
Прощая тех, кому не повезло.

Добро, что вы приносите сегодня,
Назавтра люди склонны забывать.

И все ж нести его еще охотней

Должны вы с каждым новым днем желать.

Все лучшее, что вы даете людям,
Не может быть достаточным вполне.

Делитесь тем, чем можете, и будет
Отданное возвращено вдвойне.
Вы видите, что все в конечном счете,

Что есть у нас, Господь дарует нам,
Но он дает нам и стремление к свободе,
И добр к тому, кто изменился сам.

Мать Тереза.
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� В данном случае префикс “t-” в электронном адресе означает, что данный сотрудник является временным. От англ, temporary — «временный сотрудник». — Примеч. пер.


� «Лига Плюща» — ассоциация 8 старейших привилегированных учебных заведений, расположенных на северо-востоке США: Корнельский университет в Итаке, Браунский университет в Провиденс, Колумбийский университет в Нью-Йорке, Дартмутский колледж в Ганновере, Гарвардский университет в Кембридже, Принстонский университет в Принстоне, Пенсильванский университет в Филадельфии, Йельский университет в Нью-Хейвене. Выпускники этих учебных заведений славятся своим снобизмом. — Примеч. пер.


� Конни Чанг — популярный обозреватель и ведущая программ на канале CNN; Маури Пович — ведущий популярного ток-шоу «События недели», — Примеч. пер.


� В «Большую шестерку» входят крупнейшие аудиторские/бухгалтерские компании. На сегодняшний день это Arthur Andersen, Coopers & Lybrand, Deloitte Touche Tohmatsu International, Ernst & Young, KPMG Peat Marwick и Price Waterhouse. — Примеч. пер.


� Сямисен — японский трехструнный музыкальный инструмент. — Примеч. пер.


� Стив Джобс — основатель компании Apple; Патч Адамс («врач-клоун») — доктор, основатель мед. направления, известного как смехотерапия, сценарист; Джейн Фонда — знаменитая американская киноактриса 60-70-х гг., создательница аэробики; Эрика Джонг, Эми Тан — известные американские писательницы; Энди Гроув — один из основателей и бывший президент компании Intel. — Примеч. пер.


� Барбара Уолтерс — очень популярная в США ведущая телевизионных ток-шоу на канале АВС. Долгое время считалась самой высокооплачиваемой телеведущей в мире. — Примеч. пер.


� Намек на роман Айры Левин «Стенфордские жены» и одноименный фильм. Согласно сюжету, обитательницы городка Стенфорд на поверку оказались киборгами, которыми заменили своих настоящих жен их мужья. — Примеч. ред.


� «Субботняя лихорадка» — вечернее шоу на канале NBC, в рамках которого приглашенные знаменитости разыгрывают в прямом эфире юмористические сценки. — Примеч. пер.


� «Магический шар» — популярная гадальная игрушка, случайным образом выбирающая один из возможных вариантов ответа на задаваемый пользователем вопрос. Игра в «дартс» в данном случае служит для тех же целей. — Примеч. пер.


� «Канатный тренинг» — курсы по развитию личности и сплочению команд, в рамках которых участники должны ходить по натянутым на разной высоте канатам. — Примеч. пер.


� «Услуга за услугу» (лат.) — Примеч. пер.


� Текст стихотворения приводится в переводе Ильиной Н. В. и Ильина В. В.
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