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Кем вы работаете? Тиму Феррису сложно ответить на этот вопрос. В зависимости от того, когда вы спрашиваете этого
любителя поспорить, приглашенного лектора Принстонского университета, он может ответить:

Я гоняю на мотобайке в Европе
Я катаюсь на лыжах в Андах
Я ныряю с аквалангом в Панаме
Я танцую танго в Буэнос-Айрес.
Он провел более 5-и лет, изучая секреты Нового Богатства – быстрорастущей субкультуры, которая отвергает

«отложенные радости жизни» и вместо них предлагает новую валюту – время и мобильность – чтобы создать роскошный образ
жизни здесь и сейчас.

Кто бы вы ни были – загруженный по самые уши работник или бизнесмен, владеющий собственным бизнесом, эта книга
– компас для вас в новом и революционном мире. Тим Феррис рассказывает:

1. Как переложить рутинные дела, которые вам не интересны на других людей, за небольшую плату
2. Как избавиться от 50% вашей работы за 48 часов, используя забытые принципы одного итальянского экономиста
3. Как заменить длинную тяжелую карьеру короткими, «взрывными» периодами работы с частыми уходами на «мини-

пенсию»
4. Как научить вашего босса ценить производительность труда, больше чем затраченное на труд время.
5. Как создать автоматический денежный поток за 2-4 недели
6. Как высвободить дополнительное время, используя «низкоинформационную диету»
7. Как получить бесплатное жилье по всему миру и скидку на авиабилет до 50%-80%
8. Как заполнить пустоту и создать наполненную смыслом жизнь после того, как вы избавитесь от работы и от офиса.
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Отзывы о книге «4-х часовая рабочая неделя»

«Эта книга написано вовремя. Это давно назревший призыв к мобильному и быстрому стилю жизни, а Тимоти Феррис
идеальный проводник в этом. Это что-то».

Джек Кэнфилд (Jack Canfield) один из авторов «Chicken soup for the soul» («Куриный суп для души»), продано уже более
100 миллионов экземпляров.

«Невероятная и удивительная. От пассивного дохода, до беззаботной жизни, все в этой книге. Неважно кто Вы,
конторский служащий, или управляющий компанией из списка «Fortune 500[1]», эта книга изменит вашу жизнь».

Фил Таун (Phil Town) Нью-Йорк таймс, автор бестселлера «Правило номер 1» (Rule #1).

«Эта книга - новое решение старой проблемы: как мы можем работать и при этом сделать так, чтобы наша жизнь не была
только работой? Тем, кто прочитает эту книгу, и кого она вдохновит, откроется мир бесконечных возможностей».

Майк Гербер (Michael E. Gerber) учредитель и руководитель «E-Myth Worldwide» и гуру номер один в мире по малому
бизнесу.

И много других отзывов.

Для моих родителей,
Дональда и Франчесы Феррис,

которые научили маленького непослушного ребенка, что думать и вести себя нестандартно – это нормально.
Я люблю вас обоих и обязан вам за всё, что вы мне дали.

Поддержите своих местных учителей–
10% всех авторских отчислений передаются в некоммерческие образовательные учреждения, включая Donorchoose.org

Прежде всего

Ответы на вопросы для сомневающихся

Проектирование собственного стиля жизни это для Вас? Существует много хороших шансов. Здесь приведен список
наиболее частых сомнений и страхов, которые появляются у людей, прежде чем они сделают рывок и станут Новыми
Богачами.

Нужно ли мне будет увольняться со своей основной работы? Придется ли мне рисковать?
Ответ на оба вопроса «нет». Используя Джедайские уловки, которые позволяют уйти из офиса и проектировать бизнесы,

которые будут финансировать Ваш стиль жизни, есть различные варианты реализации этого для каждого уровня
комфортности. Как работник предприятия из «Fortune 500» путешествует по Китаю, исследуя его скрытые сокровища, в
течение месяца, и использует технологические уловки чтобы скрыть это. Как вы создадите «не ручной» бизнес, приносящий
80000 долларов в месяц, и при этом вы не будет участвовать в его непосредственном управлении. Все в этой книги.

Я должен быть одиноким и мне должно быть двадцать с чем-то?
Не совсем. Эта книга для каждого, кого тошнит от того, что планы на жизнь постоянно откладываются, и кто хочет жить
широко, не откладывая на потом. Книга рассчитана на достаточно широкий круг читателей, начиная от двадцатиоднолетнего
парня, который ездит на Ламборджини, заканчивая матерью одиночкой, которая путешествовала 5 месяцев по всему миру с
двумя детьми. Если вас тошнит от стандартного выбора возможностей, и вы готовы вступить в мир безграничных
возможностей, то эта книга для вас.

Мне придется много ездить? Я просто хочу больше свободного времени.
Нет. Это всего лишь один из вариантов. Цель – создать свободу времени и передвижений, и затем использовать их по своему
усмотрению.

Должен ли я быть богатым с рождения?
Нет. Мои родители никогда не зарабатывали более 50 000 долларов в год на двоих, и я работал с 14-ти лет. Я не

Рокфеллер и вы не обязаны им быть.
Должен ли я быть выпускником «Ivy League» (объединение самых престижных американских университетов)?
Неа. Большинство тех, кого я моделировал в этой книге не были выпускниками Гарварда, а некоторые были отчислены.

Лучшие академические учебные заведения - это замечательно, но существует еще и очень много скрытых возможностей, не
связанных ни с одним из них. Обучение в одном из лучших вузов, по умолчанию, прямой путь к высоко-прибыльной 80-ти
часовой рабочей неделе и к 15-30 годам изнурительной и опустошающей душу работе. Откуда я это знаю? Я сам прошел через
это и видел это разрушение. Книга поможет это изменить.

Моя история, и почему Вам нужна эта книга

«Когда вы поймете, что вы среди большинства, то знайте, настало время остановиться и задуматься».
— Марк Твен

«Тот, кто живет только в рамках своих возможностей, страдает от отсутствия воображения».
— Оскар Уайлд



Мои руки снова вспотели.
Я смотрел в пол, чтобы не быть ослепленным ярким светом, я был, возможно, один из самых лучших в мире, просто об

этом еще никто не знал. Моя партнерша Алиса переминалась с ноги на ногу пока мы стояли в одной линии с девятью другими
парами, они все были отобраны среди 1000 соревнующихся из 29-ти стран с четырех континентов. Это был последний день
полуфиналов Чемпионата Мира по Танго, и это было наше последнее выступление перед судьями, телевизионными камерами,
и кричащей толпой. Все другие пары танцевали вместе примерно по 15 лет. Для нас это было кульминацией безостановочного
марафона длинной в пять месяцев с ежедневными шестичасовыми тренировками, и, наконец, настало время шоу.

«Ты как?» - спросила меня Алисия, профессиональная танцовщица, на своем аргентинском испанском.
«Фантастично. Необычайно. Давай просто наслаждаться музыкой. Забудь о толпе - ее здесь нет».
Это не было чистой правдой. Невозможно было разместить 50-ти тысячную толпу зрителей и координаторов в Эль

Рурал, даже если бы он был самым большим выставочным центром в Буэнос-Айресе. Через плотную завесу сигаретного дыма
едва можно было разглядеть волнообразную людскую массу, и везде там был пол без покрытия, за исключением пространства
9x12 метров посередине. Я поправил на себе свой костюм в тонкую полоску, и начал теребить свой голубой шелковый платок
пока не стало заметно, что я взволнован.

«Ты нервничаешь?»
«Нет. Я просто взволнован. Я просто хочу повеселиться и пусть все идет как идет».
«Пара 152, на выход». Наш сопровождающий выполнил свою работу, и теперь дело было за нами. Пока мы шли на

паркет, я шепнул на ухо Алисии нашу внутреннюю шутку: «Tranquilo» – Расслабься. Она засмеялась, и в этот момент я
подумал про себя: «Что бы я сейчас делал, если бы не бросил свою работу и Соединенные Штаты около года назад».

Эта мысль исчезла из моей головы так же быстро, как и появилась, когда ведущий подошел к микрофону и объявил:
«Pareja numero 152, Timothy Ferriss y Alicia Monti, Ciudad de Buenos Aires!!» (пара номер 152, Тимоти Феррис и Алисия Монти,
город Буэнос-Айрес)

Мы вышли, и я сиял от переполнявших меня чувств.
К счастью, сейчас мне довольно трудно ответить на один из основополагающих Американских вопросов. Если бы было

не так, то вы бы не держали сейчас в своих руках эту книгу.
«Так чем же вы занимаетесь?»
Предположим, что Вы смогли меня найти (а сделать это сложно), и в зависимости от того, когда вы меня спросите (я бы

предпочёл, чтобы вы не спрашивали), я могу кататься на мотоцикле по Европе, заниматься дайвингом на частном острове в
Панаме, отдыхать под пальмой в перерыве между тренировками по кикбоксингу в Таиланде, или танцевать танго в Буэнос-
Айресе. Прикол в том, что я не мультимиллионер и даже не собираюсь им становиться.

Я никогда не любил отвечать на этот вопрос, потому что в нем отражена болезнь, которой я болел долгое время:
описание работы, описание самого себя. Если кто-то меня сейчас об этом спрашивает, и действительно искренне спрашивает,
то я объясняю стиль своей жизни таинственно просто.

«Я наркодилер».
Это прекрасное окончание разговора. Но это правда только наполовину. Всю правду пришлось бы рассказывать намного

дольше. Как я могу объяснить, что то, что я делаю со своим временем, и то, что я делаю, для получения денег, абсолютно
разные вещи? Как я могу объяснить, что работаю менее четырех часов в неделю, и зарабатываю за месяц столько, сколько
раньше я зарабатывал за год?

Сейчас, в первый раз за все время, я собираюсь рассказать вам свою настоящую историю. Речь пойдет о прослойке
людей, которых называют «Новыми Богачами».

Что такого делает миллионер живущий в иглу, чего не делает обитатель коробки из стекла и бетона? Следует набору
неочевидных правил.

Как пожизненный работник самых крупных компаний отправляется путешествовать по миру на месяц, не предупреждая
своего босса? Он использует специальные технологии, чтобы это скрыть.

Золото стареет. Новые Богачи (НБ) - это те, кто отбрасывает план жизни на пенсии и создает для себя люксовый стиль
жизни прямо сейчас, используя валюту Новых Богачей: время и мобильность. Это искусство и наука, и мы будем называть это
Проектирование Стиля Жизни.

Последние три года я провел, путешествуя среди тех, кто живет в мирах, которые находятся за пределами вашего
воображения. Я вам покажу, как подчинить реальность своей воле, вместо того, чтобы вы ее ненавидели. Это звучит не просто,
но на самом деле намного легче. Мой путь от много перерабатывающего и недостаточно оплачиваемого офисного работника к
члену «клуба» НБ намного невероятнее, чем фантастические книги и – так как я расшифровал этот код – его достаточно просто
скопировать. Для этого есть рецепт.

Жизнь не должна быть такой чертовски тяжелой. Действительно не должна. Множество людей, я раньше тоже к ним
относился, тратят слишком много времени, убеждая себя, что жизнь должна быть тяжелой, покорно принимая нудную работу с
девяти до шести, которая сменятся (иногда) расслабляющими выходными и случайными отпусками из разряда «проси меньше,
а не то уволю».

На самом деле, – по крайней мере то «на самом деле», которое я прожил – все не так, и я расскажу об этом в этой книге.
Я расскажу обо всем, начиная с того, как пользоваться разницей в стоимости валют и заканчивая тем, как исчезнуть и
наслаждаться жизнью. Я покажу вам как небольшие подпольные экономические трюки, позволяют делать то, что большинство
считает невозможным.

Если вы взяли в руки эту книгу, то есть вероятность того, что вы не хотите сидеть за столом, до тех пор пока вам не
стукнет 62. Не важно о чем вы мечтаете, вырваться из крысиных бегов, воплотить в жизнь мечту о фантастических
путешествиях, просто о длительных странствиях, установлении мировых рекордов, или просто о кардинальных переменах в
карьере, эта книга даст вам все инструменты, чтобы воплотить это в жизнь здесь и сейчас, вместо того, чтобы ждать зачастую
труднодостижимый «выход на пенсию». Есть возможность получить вознаграждение за жизнь полную тяжелого труда, не
дожидаясь пока она закончится.

Как? Это начинается с одной простой мелочи, которую большинство людей не замечает, я и сам ее не замечал на
протяжении 25 лет.

Люди не хотят быть миллионерами – они мечтают прожить тот опыт, который, по их мнению, можно получить, только с
помощью миллионов. Шале в Альпах, дворецкий, экзотические путешествия, вот о чем обычно мечтает большинство.
Возможно, некоторые представляют, как они лежат в гамаке, который находится рядом с их тростниковым бунгало, слушают
ритмический шум набегающих на берег волн океана, а в это время их тело натирают кокосовым маслом. Звучит клево.



Один миллион долларов в банке - это не мечта. Мечта - жизнь, полная свободы, которую предположительно можно
получить за эти деньги. Вопрос заключается в том, как человек может получить жизнь полную свободы, не имея один миллион
долларов?

За последние пять лет, я нашел для себя ответ на этот вопрос, а эта книга ответит на него для вас. Я четко опишу, как я
отделил получение дохода от своего времени и создал свой идеальный стиль жизни, параллельно путешествуя по миру и
наслаждаясь самым лучшим, что только может предложить наша планета. Как вообще я прошел путь от четырнадцатичасового
рабочего дня и заработка 3000 долларов в месяц до четырех часовой рабочей недели и заработка в 40000 долларов в месяц.

Необходимо знать где все это началось. Достаточно странно, но это было на занятиях «тех, кто думал, что станет
инвестиционным банкиром».

В 2002-м году, Эд Жау (Ed Zschau), мой бывший профессор из высшей школы предпринимательства Принстонского
университета, пригласил меня на эти занятия рассказать о моих бизнес приключениях в настоящем мире. Это ввело меня в
ступор. Перед этими студентами уже выступали мультимиллионеры, и даже не смотря на то, что я построил
высокоприбыльную компанию, продающую спортивные добавки, я думал и вёл себя совершенно нестандартно.

В последующие дни, однако, я понял, что все хотят обсудить, как построить большую успешную компанию, продать её и
жить припеваючи. Вполне достаточно. Самое интересное, что никто не мог сказать, зачем это надо, и почему именно об этом
говорят в первую очередь. Что же это за горшок с золотом, который дает право проводить лучшие годы жизни в надежде на
чудо, которое должно наступить в конце жизни.

Курс лекций, который я в конце концов разработал, назывался «Торговля наркотиками для развлечений и прибыли». И
начинался он так: Протестируйте следующие утверждения касающиеся работы.

l Как изменятся ваши решения, если вы узнаете, что пенсии никогда не будет?
l Что если бы вы могли использовать мини-отставки, чтобы попробовать реализовать «после пенсионные» планы на

жизнь, прежде чем работать ради этого 40 лет?
l Действительно ли необходимо работать как раб, чтобы жить как миллионер?
Если бы я мог знать тогда, куда приведут меня эти вопросы.
Нелогичный вывод? Логичные правила «реального мира» достаточно хрупкая коллекция социально адаптированных

иллюзий. Эта книга научит вас, как увидеть и использовать возможности, которых другие не видят.
Чем эта книга отличается от других?
Во-первых, я не собираюсь много времени уделять рассмотрению проблемы. Я исхожу из предположений, что вы

страдаете от нехватки времени, не можете преодолеть свои страхи, или, что еще хуже, существуете спокойно и
комфортабельно, делая вещи которые вас не удовлетворяют. Последнее наиболее распространено и наиболее коварно.

Во-вторых, эта книга не об экономии, и я не предлагаю вам пожертвовать вашим ежедневным бокалом красного вина,
ради миллиона долларов, который вы получите через 50 лет. Я сам с удовольствием пью вино. И я не буду ставить вас перед
выбором, удовольствие сейчас или деньги потом. Я уверен, что и то, и другое Вы можете иметь прямо сейчас. Наша цель -
развлечения и прибыль.

В-третьих, эта книга не о том, как найти работу «вашей мечты». Я приму за аксиому, что для большинства людей (где-то
между 6-ю и 7-ю миллиардами), наилучшая работа это та, которая отнимает меньше времени. Большинство людей никогда не
найдут такую работу, которая бы постоянно приносила им удовлетворение, поэтому такая цель в книге не ставится;
освободить время и автоматизировать доход – ставится.

Все семинары я начинаю с объяснения того, как важно быть тем, кого называют «делец», человек дела («dealmaker»).
Манифест дельца достаточно прост: реальность может служить предметом переговоров. Вне пределов науки и закона, все
правила могут быть нарушены или разрушены, и совсем необязательно при этом поступать неэтично.

« DEAL» в словосочетании «deal making» (делать дело, заключать сделки) также представляет собой акроним процесса
становления Новым Богачом.

Использование шагов и стратегий может привести к невероятным результатам - и не важно наемный вы работник или
предприниматель. Можно ли Вы сделать все то, что я сделал, с Вашим начальником? Нет. Можно ли использовать эти
принципы для удвоения своего дохода, и сокращения рабочего времени вдвое, или, хотя бы, для удвоения времени для
отдыха? Определенно, можно.

Вот пошаговое описание процесса, который позволит вам заново открыть себя:
D (Defenition) Определение переворачивает, так называемый, здравый смысл с ног на голову и вводит правила и задачи

новой игры. Оно замещает пораженческие настроения и объясняет новые концепции, такие как относительное богатство и
положительный стресс[2]. Кто такие НБ и как они действуют? Эта секция объясняет достаточно общий рецепт проектирования
стиля жизни – основы – прежде чем мы добавим три ингредиента.

E (Elimination) Устранение - убивает изношенное представление об управлении временем раз и навсегда. Здесь
отчетливо показано, как я использую слова одного незаслуженно забываемого итальянского экономиста, чтобы превратить 12-
ти часовые дни в 2-х часовые ... за 48 часов. Увеличьте свои ежечасные результаты в десять раз или больше с помощью
парадоксальной техники НБ для развития выборочного незнания, низко-информационной диеты и игнорирования неважных
вещей. Этот раздел описывает один из трех компонентов для проектирования люксового стиля жизни: время.

A (Automation) Автоматизация ставит получение дохода на поток с помощью географического арбитража, аутсорсинга,
и правил «не принятия решений». Здесь все, от ограничений до рутинных дел ультрауспешного НБ. Этот раздел описывает
второй компонент для проектирования люксового стиля жизни: доход.

L (Liberation) Освобождение манифест мобильности для глобально ориентированных людей. Представляется
концепция мини-отставок в виде безупречного удаленного управления и жизни без начальника. Свобода – это не о дешевых
путешествиях; это о том, как навсегда разорвать оковы, которые держат вас на одном месте. В этой секции рассказывается о
третьей, и последней, составляющей проектирования люксового стиля жизни: мобильность.

Я должен отметить, что большинство начальников вряд ли будут рады, если вы будете проводить в офисе один час в
день, и поэтому люди, работающие по найму, должны читать эти составляющие в последовательности DEAL, но
реализовывать как DELA. Если вы решите остаться на своей текущей работе, необходимо создать свободу перемещения, перед
тем как вы сократите свои рабочие часы на 80%. Даже если вы никогда не собирались становиться предпринимателем в
современном понимании, процесс DEAL все равно сделает вас предпринимателем в классическом понимании этого термина,
которое сформулировал французский экономист J.B.Say в 1800 году: «Предприниматель – это тот, кто переносит
экономические ресурсы из области с низким доходом в область с более высоким доходом[3]».



И в конце, но не в последнюю очередь, многое из того, что я рекомендую, будет казаться невозможным и даже
оскорбительным с точки зрения здравого смысла - я этого ожидаю. Примите сейчас решение протестировать мои концепции,
хотя бы в качестве упражнений, в уме. Если Вы попробуете, то увидите, насколько глубоко идёт эта нора и никогда захотите
идти обратно.

Вздохните поглубже, и позвольте мне показать вам мой мир. И помните – tranquilo. Пришло время получать
удовольствие от жизни и пусть весь мир подождёт.

Тим Феррис.
Токио, Япония

29 сентября 2006 года

Хронология патологии

«Эксперт – это человек, который совершил все возможные ошибки в очень узкой специальности».
—Нильс Бор, датский физик, лауреат нобелевской премии

«Обычно он был сумасшедшим, но иногда наступали просветления, когда он становился глупым».
—Генрих Гейне, немецкий критик и поэт

Эта книга научит вас четким и ясным принципам, которые я использовал, чтобы стать тем, что я перечислю ниже:
l Участник боев без правил в клетке, победитель четырех мировых чемпионатов
l Первый американец, занесенный в книгу рекордов Гиннеса за достижения в танго
l Приглашенный лектор по предпринимательству в Принстонском университете
l Прикладной лингвист по японскому, китайскому, немецкому и испанскому языкам
l Исследователь влияния еды на уровень глюкозы в крови
l Чемпион национального китайского чемпионата по кикбоксингу
l Танцор брейк-данса на MTV в Тайване
l Спортивный консультант более чем 30-ти мировых рекордсменов
l Актёр в сериалах в Китае и Гонконге
l Ведущий на ТВ в Таиланде и Китае
l Исследователь и активист предоставления политического убежища
l Ныряльщик за акулами
l Гонщик-мотоциклист
Путь, который я проделал до этого, выглядит не столь гламурно:
1977 год. Мое рождение на полтора месяца раньше срока дает мне шанс на выживание в размере 10%. Но я выживаю и

расту таким толстым ребенком, что не могу переворачиваться на живот. У меня обнаруживают нарушение мышечного баланса
глаз, из-за чего мои глаза смотрят в противоположные стороны, и мама нежно зовет меня "рыбой-тунцом".

Пока все хорошо.
1983 год. Меня чуть не исключают из детского сада из-за того, что я отказываюсь учить алфавит. Учительница

отказывается объяснить мне, почему я должен это делать, предпочитая ответ: «Потому что я учитель». Я говорю ей, что это
глупо, и прошу ее оставить меня в покое, потому что я занят рисованием акул. Она отправляет меня за парту для
провинившихся и заставляет есть кусок мыла.

Я начинаю презирать власть.
1991 год. Моя первая работа. Ах, воспоминания! Меня берут на минимальный оклад уборщиком в кафе-мороженое, и я

быстро понимаю, что по методам большого босса я должен делать двойную работу. Я работаю по-своему и трачу на это час
вместо восьми, а оставшееся время заполняю чтением журналов о кун-фу и отрабатыванием приемов карате на улице. Меня
увольняют в рекордно короткий трехдневный срок, и на прощанье говорят: «Может быть, однажды ты поймешь ценность
тяжелой работы».

Кажется, я до сих пор не понял.
1993 год. Я еду волонтером по годичной программе обмена в Японию, где люди урабатывают себя до смерти, — этот

феномен называется karooshi (смерть от переутомления на работе) — и где им говорят, что им нужно хотеть быть синтоистами
при рождении, христианами на момент свадьбы и буддистами на смертном одре. Я прихожу к выводу, что большинство людей
серьезно запутались в своей жизни. Однажды вечером, собираясь попросить маму в семье, где я живу, разбудить меня завтра
утром («okosu»), я прошу ее жестоко меня изнасиловать («okasu»).

Она была очень смущена.
1996 год. Мне удается тайно проникнуть в Принстон, несмотря на низкий, на 40% ниже среднего, балл за выпускной тест

для будущих абитуриентов, и несмотря на слова моего школьного консультанта, который советует мне быть «реалистом». Из
чего я делаю вывод, что я, видимо, не очень хорошо разбираюсь в реальности. Я специализируюсь на нейрофизиологии, но
потом перехожу на востоковедение от греха подальше.

1997 год. Время делать миллионы! Я создаю аудиокнигу и называю ее «Как я победил Ivy League», трачу все свои деньги
за летнюю работу в течение трёх лет, чтобы выпустить 500 копий, из которых почти ничего не удается продать. Я разрешу
матери выкинуть их только в 2006 году, лишь спустя 9 лет запретов делать это.

Таково удовольствие от необоснованной самонадеянности.
1998 год. После того, как четверо с клюшками проламывают голову моему другу, я прекращаю заниматься разборками,

самой высокооплачиваемой работой в кампусе, и делаю курсы скорочтения. Я заклеиваю кампус сотнями жутких флаеров, на
которых зеленой неоновой краской написано: «Читайте в три раза быстрее уже через три часа!» А студенты Принстона в их
обычной манере продолжают подписывать «чушь собачья» на каждом из них. Я продаю 32 места по 50 долларов каждый на
трехчасовое мероприятие, и 533 доллара в час убеждают меня в том, что найти рынок до того, как придуман продукт – умнее,
чем наоборот. Через два месяца скорочтение вызывает у меня зеленую тоску, и я закрываю лавочку. Я ненавижу услуги, и мне
нужен продукт, который можно поставлять.

Осень-1998. Масштабные диспуты вокруг моей диссертации и острый страх превратиться в инвестиционного банкира



заставляют меня совершить академический суицид. Я ставлю в известность секретаря о том, что ухожу в академический
отпуск на год. Мой отец уверен, что я туда уже не вернусь, а я сам убежден в том, что моя жизнь кончена. Мама думает, что
ничего страшного не произошло, ведь совершенно не обязательно становиться звездой.

Весна-1999. За три месяца я активно нанимаюсь и увольняюсь — сначала это работа составителя программ в «Берлитц»,
крупнейшем в мире издательстве материалов на иностранных языках, затем — должность аналитика в компании из трех
человек, занимающейся исследованиями проблем политического убежища. Естественно, потом я лечу в Тайвань, чтобы
строить сеть спортзалов с нуля, и меня закрывают Триады, китайская мафия. Я возвращаюсь в Штаты разгромленным и решаю
научиться кикбоксингу, и через четыре недели выигрываю национальный турнир, продемонстрировав самый неуклюжий и
самый нетрадиционный стиль борьбы, который кто-либо когда-либо видел.

Осень-2000. С восстановленной уверенностью в себе и абсолютно сырой диссертацией я возвращаюсь в Принстон.
Жизнь не закончилась, и, кажется, эта годовая отсрочка сыграла в мою пользу… Мой друг продает компанию за 450 млн.
долларов, и я решаю двинуть на запад в солнечную Калифорнию, чтобы заработать свои миллиарды. Несмотря на самое
горячее время на рынке труда в мировой истории, мне удается оставаться безработным в течение трех месяцев после
окончания университета, пока я не вытягиваю козырную карту, отправив исполнительному директору одной молодой
компании 32 e-mail-сообщения друг за другом. Наконец он сдается и берет меня продажником.

Весна-2001. TrueSAN Network превращается из неизвестной конторы с пятнадцатью сотрудниками в «компанию номер
один среди частных хранилищ данных» (как это измеряется?) численностью в 150 человек (что все они делают?). Мне как
новоиспеченному директору по продажам поручено «начать с буквы А» в телефонной книге и дозваниваться до долларов. Я в
самой тактичной манере задаю ему вопрос, почему мы, как придурки, должны это делать. Он отвечает: «Потому что я так
сказал». Не слишком хорошее начало.

Осень-2001. После года работы по 12 часов в день я обнаруживаю, что нахожусь на втором месте среди самых
низкооплачиваемых сотрудников после секретаря на ресепшн. Я утешаюсь агрессивным серфингом в интернете весь рабочий
день напролет. Как-то, пробежавшись по непристойным роликам, чтобы кому-нибудь отправить ссылки, я узнаю, каких усилий
стоит открыть компанию, занимающуюся диетическими добавками. Оказывается, ты можешь все отдать на аутсорсинг, от
производства до дизайна рекламы. Спустя две недели, с долгом по кредиту в 5000 долларов, я становлюсь обладателем своей
первой партии продукции и сайта в интернете. Хорошо и то, что ровно неделей позже меня увольняют.

2002-2003. BrainQUICKEN LLC набрала обороты, и я теперь делаю 40 тысяч долларов в месяц вместо 40 тысяч долларов
в год. Единственная проблема заключается в том, что я ненавижу эту жизнь и работаю семь дней в неделю и уже даже больше,
чем по 12 часов. Типа загнал себя в угол. Я устраиваю недельный «отпуск» со своей семьей в Италии, во Флоренции, и
провожу 10 часов в день в интернет-кафе как ненормальный. Долбаные пилюли. Я начинаю учить студентов Принстона, как
создавать «успешные» (т.е. прибыльные) компании.

Зима 2004 г. Происходит невозможное, ко мне обращается компания, занимающаяся производством рекламы
информационных продуктов, и израильский многопрофильный холдинг (чо?), они заинтересованы в приобретении моего
детища, BrainQUICKEN. Я упрощаю, устраняю, другими словами, навожу марафет, чтобы сделать себя тем, на кого можно
потратиться. Чудесным образом, BQ не разваливается, что происходит с обеими сделками. День сурка. Вскоре обе компании
пытаются скопировать мой продукт и теряют миллионы долларов.

Июнь 2004 г. Я решаю, что, даже если моя компания без меня взорвется, мне нужно освободить себя, пока я не стал
Говардом Хьюзом. Я переворачиваю все вверх дном и — с одним рюкзаком в руках — еду в аэропорт JFK в Нью-Йорке,
покупаю первый попавшийся билет в Европу, в один конец. Я приземляюсь в Лондоне с намерением поехать в Испанию для
четырехнедельной «подзарядки батареек» перед тем, как вернуться к адской работе. Я начинаю свой отдых с неожиданного
нервного срыва в первое же утро.

Июль 2004 — 2005 г. Четыре недели превращаются в восемь, и я решаю остаться за границей на неопределенный срок
до «выпускного экзамена» по переходу бизнеса в автоматический режим и экспериментальному стилю жизни, ограничив
общение по электронной почте одним часом утром в понедельник. Едва только я устраняю самого себя, пробку в бутылке,
прибыль возрастает на 40%. Что, спрашивается, делать, когда у тебя больше нет работы для оправдания твоей гиперактивности
и уклонения от действительно важных вопросов? По всей видимости, ужаснуться и обеими руками держаться за собственный
зад.

Сентябрь 2006 г. Я возвращаюсь в Соединенные Штаты в странном, дзен-буддийском созерцательном состоянии после
методичного разрушения всех своих представлений о том, что может и что не может быть сделано. «Торговля наркотиками для
денег и развлечений» становится занятиями о том, как спроектировать идеальный стиль жизни. Новый посыл прост: Я видел
землю обетованную, и это хорошая новость. Вы можете это все получить.

Шаг 1:
О – Определение.

Реальность - это просто иллюзия. Хотя и достаточно устойчивая.
– Альберт Эйнштейн.

Глава 1.
Предостережения и Сравнения

Как промотать 1 миллион долларов за вечер

Люди имеют богатство, точно также как мы, когда говорим, что мы имеем лихорадку, а на самом деле лихорадка имеет нас.
—Сенека.

Я также имею в виду тот, по видимости богатый, а на деле удручающе нищий класс, который накопил груды мусора, но не знает, как им
пользоваться, или как от него освободиться, и сам себе сковал золотые и серебряные цепи.

—Генри Дэвид Торо. «Уолден, или Жизнь в лесу»

1 час ночи по центрально американскому времени,



30000 футов над Лас-Вегасом

Его друзья, которые напились до бессознательного состояния, спали. В первом классе мы были вдвоем. Он протянул
руку, чтобы представиться, и огромное, очень огромное, как будто бы появилось из эфира, когда мои считывающие лучи
пересекли его пальцы.

Марк был магнат. В разное время он управлял сетью заправок, продуктовыми магазинами, и играл в Южной Каролине. С
полуулыбкой на лице он рассказывал, что в среднем за поездку в Город Грехов, он и его «приятели на выходные» могут
проиграть от 500000 до 1000000 долларов каждый. Замечательно.

Он уселся на свое место и наш разговор плавно перешел на мои путешествия, но меня больше интересовали его
изумительные рекорды по производству денег.

«Ну так, и какой из всех ваших проектов вам больше всего нравится?»
Он ответил ни на секунду не задумываясь: «Ни один из них».
Он объяснил, что провел 30 лет с людьми, которые ему не нравились, покупал вещи, которые ему не были нужны. Жизнь

стала для него цепью успешных завоеваний, в качестве трофеев он получал жен, дорогие машины и разные другие привилегии.
Марк был одним из живых мертвецов.

Совершенно точно, что мы не хотим так закончить.

Яблоки и апельсины: сравнение.

Так в чем же отличие? Что отделяет Новых Богачей, какие черты отличают их, от Откладывающих «на потом» (О), тех
которые откладывают все на потом, и в конце концов жизнь проходит мимо?

Все начинается сначала (интересно подмечено). Новые Богачи (НБ) могут быть выделены из толпы по целям, которые
они ставят перед собой, эти цели являются отражением их различных приоритетов и их жизненной философии.

Обратите внимание, как незначительные отличия в формулировках полностью меняют необходимые действия для
достижения целей, которые на мгновение могут показаться одинаковыми. Для владельцев бизнеса нет границ. То же я могу
сказать, я покажу это позже, и о наемных работниках.

О (Откладывающие): Работать на себя.
НБ (Новые Богачи): Сделать так, чтобы другие работали на тебя.

О: Работать, когда ты этого хочешь.
NR: Оградить работу от себя для ее же блага, совершать минимум необходимых усилий для достижения максимального
эффекта ("минимальная эффективная нагрузка").

О: Отойти от дел рано или молодым.
НБ: Распределить приключения ("мини-отставки") и "периоды восстановления" по всей длине жизни, внедрить их на
регулярной основе и хорошо понимать, что бездействие – не есть цель. Делать в жизни то, что тебя заводит.

О: Покупать все то, что тебе хочется иметь.
НБ: Делать все то, что тебе хочется делать, и быть всем тем, кем тебе хочется быть. Если это предполагает какие-то
инструменты и гаджеты — то пусть они будут, но воспринимаются как средства или бонусы, а не как самоцель.

О: Быть боссом, а не наемным работником; стоять во главе.
НБ: Не быть ни боссом, ни наемным работником. Быть владельцем. Владеть поездами, и пусть кто-то другой следит за
тем, чтобы они приходили вовремя.

О: Делать кучу денег.
НБ: Делать кучу денег, имея особый мотив и определенные мечты, которые ты стремишься осуществить; временные
промежутки и конкретные шаги подразумеваются. Для чего ты работаешь?

О: Иметь больше.
НБ: Иметь больше качества и меньше суеты. Иметь внушительный финансовый запас, но осознавать, что большая часть
материальных желаний – объяснение расходу времени на вещи, которые не так уж важны. Включая время на
приобретение этих вещей и приготовления к их приобретению. Ты потратил две недели на переговоры о
транспортировке своего нового Infiniti и избавился от $10 000? Круто. Твоя жизнь имеет цель? Приносишь ли ты в
жертву миру что-нибудь полезное, или только плодишь стопки бумаг, стучишь по клавиатуре и каждую пятницу
приходишь домой подшофе?

О: Дожить до большой выплаты, будь то IPO, поглощение, пенсия или другая крупная сумма.
НБ: Мыслить глобально, и все же гарантированная получка должна быть каждый день; поток наличности - прежде всего,
"большой куш" – вторичен.

О: Иметь свободу через занятие тем, что тебе не нравится.
НБ: Иметь свободу через занятие тем, что тебе не нравится, но также свободу и решимость следовать за своей мечтой, не
возвращаясь к работе ради работы (W4W). После многих лет однообразной работы придется изрядно потрудиться, чтобы
вспомнить о том, что тебя действительно волнует, вернуться к определению своей мечты, возродить любимые занятия,
которым ты позволил атрофироваться до состояния вымирающих видов.

Задача заключается в том, чтобы не просто устранить из жизни плохое (после чего лишь окажешься в вакууме), а в том,
чтобы настичь лучшее и пережить его.

Слезаем с чужого поезда.



Первый принцип - не надо дурить себя, это сделать легче всего.
—Ричард Фейнман, Нобелевский лауреат по физике.

Хватит, значит хватит. Больше никаких леммингов. Слепая охота за деньгами - занятие для дураков.
Я арендовал самолеты для полетов над Андами, наслаждался лучшими винами в перерывах между горнолыжными

спусками, я жил как король, прохлаждаясь рядом с бассейном на частной вилле. Вот небольшой секрет, который я редко
рассказываю: это стоит значительно меньше, чем в Америке. Если вы свободно распоряжаетесь своим временем, и можете
выбирать, где вам находиться, стоимость ваших денег автоматически увеличивается от 3-х до 10-ти раз и больше.

И курсы валют тут не причем. Быть финансово обеспеченным и иметь возможность жить как миллионер - это две
совершенно разные вещи.

Практическая ценность денег увеличивается в зависимости от следующих вещей: что ты делаешь, когда ты это делаешь,
где ты это делаешь, и с кем ты это делаешь. Я называю это «приумножитель свободы».

Если использовать это в качестве критерия, то банкиры, работающие по 80 часов в неделю, и зарабатывающие 500 000
долларов в год, обладают намного меньшей властью, чем работающие НБ, которые работают по 4 часа в неделю за 40 000
долларов и полностью свободны в том, когда, где и как жить. Прошлые 500 000 могут быть менее ценны нежели 40 000, и
последующие 40 000 более ценны нежели 500 000, если мы начнем считать и взглянем на стиль жизни, который они получают
за эти деньги.

Возможность выбора - вот настоящая власть. Эта книга вся о том, как видеть и создавать эти возможности. Так
получается, это парадокс, что вы можете делать больше денег - намного больше - делая половину того, что вы делаете сейчас.

И так, кто же такой НБ?
l Работник, который пересмотрел свое расписание, договорился об удаленной работе, чтобы достигнуть 90%

результатов за одну десятую времени, и это освобождает его для занятий спортом и путешествий с семьей на две недели в
месяц.

l Владелец бизнеса, который уволил самых низкодоходных клиентов, закрыл низкодоходные проекты, передал на
аутсорсинг все, что можно, и путешествует изредка работая с документами, все это делается удаленно через вебсайт.

l Студент, который рискует всем - т.е. ничем - чтобы запустить онлайн сервис по прокату видео для небольшой ниши
поклонников HDTV, этот сервис приносит ему 5000 долларов в месяц при занятости два часа в неделю, и позволяет ему все
свое свободное время посвятить борьбе за права животных.

Этот список можно продолжать бесконечно, но каждый путь начинается с одного и того же первого шага: смена
представлений.
Чтобы присоединиться к этому движению, вам будет необходимо выучить новый лексикон и сменить направление в сторону
непривычного мира.

Новые игроки для новой игры: Глобальные и неограниченные.

————–

Турин, Италия

————–

Цивилизация создала слишком много правил для меня, я сделаю все от меня зависящее, чтобы переписать их.
-Бил Косби (музыкант).

Пока он переворачивался в воздухе на 360 градусов, оглушительный шум сменился тишиной. Дейл Бег-Смит отлично
выполнил сальто - лыжи скрестились в виде Х у него над головой.

Это было 16 февраля 2006 года, он стал золотым медалистом на зимней олимпиаде в Турине по лыжному фристайлу. В
отличие от профессиональных атлетов, у него никогда не было необходимости возвращаться к изнуряющей работе после
момента славы, он также не будет оглядываться на этот день как на апогей своей единственной страсти. Да еще, ему было
всего 21 год и он ездил на черном Ламборджини.

Он родился в Канаде, довольно рано стал самостоятельным. В возрасте 13 лет Дейл решил основать интернет компанию.
К счастью, у него был более опытный наставник и партнер, который ему помогал - его 15-ти летний брат Джейсон. Созданная
для достижения их мечтаний - быть на вершине Олимпийского подиума - через два года их компания стала третьей по
величине в мире среди подобных компаний.

Пока коллеги Дэйла по команде тренировались, он часто ездил по делам своих клиентов в Токио. Его тренеры считали,
что он слишком много времени уделяет своему бизнесу вместо тренировок, даже не смотря на хорошие результаты.

Вместо того, чтобы выбирать между бизнесом и мечтой, Дэйл решил продвигать и то и другое, не «или/или», а «и то, и
другое». Он не уделял бизнесу слишком много времени; они с братом проводили много времени занимаясь спортом.

В 2002, они переехали в лыжную столицу мира - Австралию, команда там была меньше, и тренировалась легендарным
тренером. Через три года он получил гражданство, выступил в соревновании против своих бывших коллег, и стал третьим
австралийцем, получившем золото на зимних олимпийских играх. В Австралии Дейл стал очень популярен, его портреты
печатают на почтовых марках, по популярности он уступает только Элвису Пресли.

Вот что получается, если пытаться пользоваться не только тем, что и так предоставлено. Всегда существуют обходные
пути.

————

Новая Каледония, южная часть Тихого океана.

————

Некоторые люди до сих пор убеждены, что им нужно еще немного денег и все будет хорошо. Их цели - это хаотично



движущиеся мишени: 300000 долларов в банке, 1000000 долларов в портфеле, 100000 долларов в год вместо 50000 и так далее.
Цель Джулии имела внутренний смысл: возвратиться с тем же самым числом детей, с которым она уехала.

Она откинулась в своем кресле и кинула взгляд через проход на своего спящего мужа Марка, и постоянно считала - один,
два, три. Пока все неплохо. Через 12 часов они будут в Париже живые и здоровые. Они летели на самолете из Новой
Каледонии.

Новая Каледония?
Расположенная в тропиках Кораллового моря, Новая Каледония была французской территорией, Джулия и Марк только

что продали там свой парусник, на котором они прошли 15000 миль вокруг Земли. Конечно, возврат первоначальных
вложений был запланирован. Сказано - сделано, их 15-ти месячное путешествие вокруг Земного шара, от переполненных
гондолами каналов Венеции до диких берегов Полинезии стоило примерно от 18000 до 19000 долларов. Дешевле чем арендная
плата и багеты в Париже.

Большинство людей скажут, что это невозможно. И так же, большинство людей не знают, что примерно около 300 семей
ежегодно отплывают из Франции, чтобы сделать то же самое.

Это путешествие было мечтой на протяжении 20 лет, постоянно откладываемой на фоне непрерывно растущего списка
обязанностей. Каждый прошедший миг приносил очередной список причин, для откладывания поездки. Однажды Джулия
поняла, что если она не сделает это сейчас, то она не сделает это никогда, и ей будет все труднее убедить себя что это
возможно.

Один год на подготовку и одна 30-ти дневная пробная поездка с ее будущим мужем, и они под парусом поплыли в
путешествие. Как только они подняли якорь, Джулия поняла, насколько далеко от нее теперь стало все то, что не давало им
уехать путешествовать в поисках приключений, дети, возможно, самая главная причина, чтобы это сделать.

До путешествия ее три мальчика сражались как банши [Банши — привидение-плакальщица в ирландском и шотландском
фольклоре; дух, появление и вопли которого предвещают смерть.] до последнего. В процессе обучения сосуществования в
плавающей спальне они научились быть терпимее как друг к другу, так и к родителям. До путешествия книги были так же
привлекательны для них, как и еда песка. Они научились любить книги, в качестве альтернативы они могли только смотреть на
бесконечную водную гладь. Они были на год оторваны от школы и оказались в новом окружении. В итоге это было лучшим
вложением в их образование.

Теперь, сидя в самолете, Джулия смотрела на облака и думала об их новых планах: найти уголок в горах и кататься на
лыжах целый год, используя доход от мастерской по производству парусов, и снова путешествовать.

Теперь, когда она сделала это один раз, она уже не успокоится.

Глава 2.
Правила, которые меняют правила.

Все популярное неверно.

Я не могу вам дать безошибочную формулу, которая приведет вас к успеху, но я могу вам дам формулу, которая безошибочно приведет вас к
провалу: старайтесь угодить всем и делайте это постоянно.

—Герберт Баярд Своп, Американский журналист и редактор журналов, первый лауреат Пулитцеровской премии.

Все популярное неверно.

—Оскар Уайлд. Как важно быть серьезным.

Как выиграть игру, не начиная её.

В 1999 году, через некоторое время после того, как я уволился со второй работы, которая меня не удовлетворяла и после
некоторого времени поедания сэндвичей (чтобы прийти в себя), я выиграл Китайский Национальный Чемпионат по
кикбоксингу.

Это было не потому, что я хорошо умел бить руками и ногами. Боже сохрани. Сама затея казалась мне немного опасной,
но у меня была наглость и четыре недели подготовки. Кроме того, у меня была голова с арбуз - хорошая мишень для
противника.

Я выиграл, благодаря тому, что я хорошо изучил правила и нашел лазейки. Их было две:
1. Взвешивание было за день до соревнования: Используя технику обезвоживания, которой я сейчас обучаю элиту

пауэрлифтеров, я потерял 12.7 килограмм за 18 часов и весил 74.84 килограмма, и затем, используя обратную технику, довел
свой вес до 87.54 килограмм[4]. Очень трудно драться с тем, кто на 3 весовых категории тяжелее тебя. Бедные маленькие
мальчики.

2. В правилах была одна техническая деталь, написанная мелким шрифтом: Если один из сражавшихся оказывался за
пределами ринга три раза за один раунд, его противник признавался победителем по умолчанию. Я решил использовать эту
особенность, как свою единственную технику и просто выкидывал людей. Как вы можете предположить, они не были
особенно счастливы.

И каков результат? Я выиграл все свои матчи техническим нокаутом и уехал домой национальным чемпионом, 99%
бойцов с 5-10 летним опытом не могли добиться такого результата.

Развивайте себя, а не будьте глупыми.

Большинство людей ходят с помощью ног. Означает ли это, что я хожу с помощью рук? Ношу ли я свое нижнее белье
поверх штанов, чтобы отличаться от других? Обычно нет. По крайней мере то, что я хожу на ногах и не выпячиваю наружу
нижнее белье, до настоящего момента работало хорошо. И пока все было хорошо, я не обращал на это внимания.

Отличия хороши, когда они позволяют быть более эффективным, или просто для веселья.
И если все решают проблему одинаково и с одинаково посредственным результатом, то это повод задуматься, а что, если

я сделаю наоборот? Не следуйте неработающей модели. Если рецепт говно, то не важно насколько хорошо вы готовите.
Когда я продавал хранилища данных, моя первая работа вне колледжа, я понял, что большинство «холодных» звонков не



доходят до заинтересованных лиц по одной причине - «сторожа». Если же я звонил с 8.00 до 8.30 и с 18.00 до 18.30, в общей
сложности всего лишь один час, у меня была возможность обойти секретарей, и я получал заказов более чем в два раза больше,
чем опытные менеджеры, которые звонили с 9 до 17. Иначе, за одну восьмую времени я получал вдвое больший результат.

От Японии до Монако, начиная от путешествующих матерей-одиночек и заканчивая мультимиллионерами
разъезжающими на гоночных машинах, основные правила успеха НБ удивительно однообразны и, что очевидно, отличаются
от того, что делает весь остальной мир.

Следующие правила - фундаментальные отличия, которые надо держать в уме пока вы читаете эту книгу.
1. Отставка - страховка на самый худший случай.
Планирование отставки - это как страхование жизни. Она должна рассматриваться не более, чем поддержка на самый

худший случай - физической невозможности работать, необходимости резервного капитала для выживания.
Отставка в качестве цели или последней отдушины - это тупиковая цель, по крайней мере по трем взаимосвязанным

причинам:
a. Очевидно предположить, что вам не нравится все то, что вы делаете большую часть своей трудоспособной жизни.

Этот подход обречен на неудачу - ничто не может оправдать эту жертву.
b. Большинство людей будут не в состоянии выйти на пенсию и поддерживать минимальный уровень жизни (хот дог на

ужин). В мире, где пребывание на пенсии растягивается до 30 лет, а инфляция снижает покупательскую способность на 2-4%
каждый год, даже один миллион долларов становится маленькой суммой. Математика не работает[5]. «Золотые годы» для
нижней части среднего класса становятся временем, когда происходит переоценка всей жизни. Такой сладковато-горький
конец.

c. Если математика работает, это значит, что вы амбициозная трудолюбивая машина. В таком случае, что? После недели
в отставке, вам станет так чертовски скучно, что захочется вставлять велосипедные спицы в глаза. Вы предпочтете найти
новую работу или открыть другую компанию. Разочарование в ожиданиях, не так ли?

Я не говорю, что не надо откладывать на черный день - я сам пользуюсь 401(к) и IRA (варианты пенсионных фондов), в
первую очередь из-за налоговых льгот - но ставить целью выход на пенсию ошибочно.

2. Интерес и энергия цикличны.
Если бы я вам предложил 10 миллионов долларов и потребовал от вас за это работать 24 часа в сутки на протяжении 15

лет, вы бы согласились на это? Конечно, нет, вы бы не смогли. То, что большинство считает карьерой: делать одну и ту же
вещь 8 часов в день пока не выдохнешься или не накопишь достаточно денег, чтобы остановиться; это неприемлемо.

Почему мои тридцатилетние друзья выглядят как Дональд Трамп или Джоан Риврес? Это очень ужасно -
преждевременное старение, приправленное тройным фрапучинно и невозможным объемом работы.

Сменяющиеся периоды активности и отдыха - необходимое условие для выживания, и позволяет индивидууму
развиваться. Умственные способности, интересы, психологическая выносливость, это все растет и уменьшается циклично. В
соответствии с этим нужно все и планировать.

Цель НБ - распределить «мини-отставки» в течении всей жизни вместо того, чтобы копить и откладывать свой отдых и
восстановление своих сил на пенсию. Когда вы работаете только в периоды своей наибольшей эффективности, только тогда
жизнь может быть одновременно и наиболее продуктивной и приносить удовольствие.

Лично я (Тим Феррис) чередую два месяца работы над проектами и месяц отдыха «за морями» или интенсивного
обучения (танго, боевые искусства, все что угодно).

3. Делать меньше - не означает лениться.
Делать меньше бессмысленной работы, чтобы сфокусироваться на наиболее важных для вас вещах, это не лень. Многим

это трудно понять, потому что в нашей культуре принято поощрять самопожертвование вместо продуктивности.
Не многие люди измеряют (или могут измерить) результаты своих действий и таким образом берегут свое время. Время

представляет ценность само по себе и делает человека сильнее. Несмотря на то, что НБ проводят в офисе пару часов, они
достигают больше значимых результатов, чем дюжина не-НБ вместе взятых.

Давайте дадим лени другое определение. Лень - это примирение с неидеальным существованием, когда обстоятельства
или другие люди управляют вашей жизнью, или ожидание удачи, пока жизнь проносится мимо, а вы наблюдаете за ней как
зритель из окна офиса. Этого не изменит ни размер ваше банковского счета, ни количество часов, которое вы проводите за
разбором ненужных имэйлов и других мелочей.

Концентрируйтесь на том, чтобы быть продуктивным, а не занятым.
4. Все сроки неверны.
Однажды я спросил у мамы, как она решила родить первого ребенка (меня). Ответ был простой: «У нас было желание, и

мы приняли решение не откладывая. Дети никогда не бывают вовремя». Это так.
Это касается всех более-менее важных вещей, планирование не рулит. Ждете лучшего времени, чтобы уволиться с

работы? Не бывает такого, чтобы одновременно у вас по жизни горел зеленый свет и звезды были к вам благосклонны :)
Вселенная ничего против вас не замышляет, но она и ничего не будет специально делать для вас. Никогда не будет идеальных
условий. «Когда-нибудь» - это болезнь, которая сведет все ваши мечты в могилу. Списки «плюсы» и «минусы» тоже плохо.
Если это действительно важно для вас и вы хотите это сделать в конце концов, просто берите и делайте и корректируйте в
процессе.

5. Просите прощения, а не разрешения.
Если это не принесет разрушающего вреда окружающим, пробуйте и потом объясняйте. Люди - неважно кто это,

родители, партнеры, начальники - отрицают вещи основанные на эмоциях, но они могут научиться принимать их по факту.
Если потенциальный вред управляем или по крайней мере обратим, не давайте людям шанса сказать нет. Большинство людей
поспешат вас остановить до того, как вы что-то начнете делать, но не решатся на это, если вы уже будете это делать. Несите
добро, будучи нарушителем спокойствия, и извиняйтесь, если действительно что-то напортачили.

6. Подчеркивайте сильные стороны, не заделывайте бреши.
Большинство людей хороши только в некоторых вещах и крайне беспомощны в остальных. Я спец в придумывании и

создании продуктов, в маркетинге, но во всем, что следует за этим я ужасен.
Мое тело создано для того, чтобы поднимать тяжелые объекты и бросать их, это так. Долгое время я не обращал на это

внимания. Я пытался плавать и выглядел как тонущая обезьяна. Я пробовал баскетбол и выглядит как пещерный человек.
Потом я стал бойцом и взлетел.

Намного выгоднее и веселее использовать свои сильные стороны, чем пытаться заделать бреши в своей броне. Выбор
такой: увеличивать свои результаты в разы, используя сильные стороны или постепенное улучшение в процессе латания своих



слабых сторон, которые в лучшем случае станут посредственного качества. Фокусируйтесь на лучшем использовании своего
наилучшего оружия, вместо постоянной починки и заделывании брешей.

7. Избыток чего-либо может привести к отрицательному результату.
Существует возможность иметь что-либо в большом количестве. В избытке большая часть стремлений и желаний могут

приобретать свойства своих противоположностей. Например:

Пацифисты становятся военными.
Борцы за свободу становятся тиранами.
Благословения становятся проклятиями.
Помощь становится препятствием.
Большее становится меньшим.[6]

Слишком часто, слишком много и т.п. чего-нибудь, чего вы хотите, становится тем, что вы не желаете. Это касается как
различных увлечений, так и отдыха. В проектировании стиля жизни нет цели создать избыток свободного времени, это - яд, но
есть цель создать положительное использование времени, которое определяется как – Вы делаете то, что вам хочется, а не то,
что как Вам кажется Вы должны делать.

8. Одни деньги не являются решением.
Много можно рассказать о власти денег, как о средстве получении чего-либо (Я сам над собой смеюсь), но простое

увеличение количества денег не является решением проблем, таким как мы об этом думаем. Частично - это лень. «Если бы у
меня было больше денег» наиболее легкий способ отложить самоанализ и принятие решений, которые необходим для создания
жизни, которой можно наслаждаться сейчас, а не потом. Используя деньги в качестве козла отпущения, и работу как
всепоглощающую рутину, мы очень удобно можем не оставлять себе времени действовать иначе: «Джон, я бы с удовольствием
поговорил о пустоте, которая заполняет мою жизнь, о безнадежности, которая бьет меня кулаком в глаз каждый раз, когда я
утром включаю компьютер, но у меня так много работы! Мне надо как минимум три часа, чтобы ответить на неважную
электронную почту, а потом позвонить потенциальным клиентам, которые еще вчера сказали «нет». Вперед!!!»

Втягивайте себя в ежедневную рутину добывания денег, притворяйтесь, что они помогут все исправить, и вы искусно
отвлечете свое внимание от того, насколько все это бессмысленно. Где-то очень глубоко вы знаете, что это обман, но когда
каждый участвует в одной и той же игре «заставь-себя-в-это-поверить», об обмане легко забыть.

Проблема гораздо больше, чем просто деньги.
9. Относительный доход более важен, чем абсолютный.
Среди диетологов идет много споров о значении калорий. Действительно ли калория - это калория, настолько, насколько

роза - это роза? Можно ли худеть просто расходуя больше калорий, чем потребляешь или важен еще и источник калорий. Я
работал со множеством атлетов, и я знаю ответ.

Так что же насчет дохода? Доллар - это просто доллар или доллар? НБ не думают таким образом.
Давайте взглянем на этот как на математическую задачку для пятого класса. Сравним двух трудолюбивых парней.

Первый парень работает 80 часов в неделю, второй парень работает 10 часов в неделю. Каждый из них зарабатывает 50 000$ в
год. Кто из них будет богаче к полуночи? Если вы скажете второй, вы будете правы, в этом и заключается разница между
абсолютным и относительным доходом.

Абсолютный доход измеряется с помощью святой и неизменной величины - всемогущего доллара. Джон Доу
зарабатывает 100 000$ в год и поэтому он в два раза богаче Джона Доу, который зарабатывает 50 000$ в год.

Относительный доход измеряется с использование двух величин - доллара и времени, как правило в часах. Концепция
«за год» условна и позволяет легко себя обмануть. Давайте посмотрим как реально обстоят дела. Джон Доу зарабатывает 100
000 в год, 2000 в неделю, и работает 80 часов в неделю. Таким образом он зарабатывает 25 в час. Джон Доу зарабатывает 50
000 в год, 1000 в неделю, но работает 10 часов в неделю и следовательно зарабатывает 100 в час. В относительном доходе он
богаче в четыре раза.

Конечно, относительный доход должен согласовываться с минимальной суммой, необходимой для достижения ваших
целей. Если я зарабатываю 100 в час, но работаю только один час в неделю, мне будет очень трудно вести разгульную жизнь
суперзвезды. При условии, что весь абсолютный доход на должном уровне и позволяет мне осуществлять свои мечты,
относительный доход настоящая мера богатства НБ.

Самые лучшие и независимые из НБ зарабатывают как минимум 5000$ в час. Когда я закончил колледж, я начал с 5$. Я
буду приближать вас к этой модели.

10. Отрицательный стресс - это плохо, положительный стресс - это хорошо.
Большинству двуногих любителей развлечений неизвестно, что не все стрессы плохи. Конечно, НБ не стремятся

устранить все стрессы. Ни чуть. Существует два разных вида стресса, они отличаются друг от друга, так же как эйфория и
дисфория (подавленность), редко упоминаемый антоним.

Дистресс (отрицательный стресс) имеет отношение к пагубным раздражителям, которые делают вас слабовольными,
неуверенными, скованными. Уничтожающая критика, жестокие и хамоватые начальники, потеря лица (в переносном смысле) -
это его возможные проявления. Это те вещи, которых мы хотим избежать.

Евстресс - eustress - (положительный стресс), с другой стороны, скорее всего вы это слово никогда не слышали.
Греческий префикс «Eu» обозначает «здоровье», в этом же значении он используется в слове эйфория (euphoria). Образец для
подражания, который заставляет нас выходить за рамки возможного, это физические, которые устраняют наши зажимы и
страх, которые расширяют нашу зону комфорта – это все примеры евстресса - стресса, который укрепляет и побуждает к
дальнейшему развитию.

Люди, которые отрицают всю критику, проиграют. Необходимо отметать только разрушающую, деструктивную критику,
но не всю критику целиком. Точно также, не бывает прогресса без положительного стресса, и чем больше такого рода стресса
в нашей жизни, тем скорее мы реализуем свои мечты. Этот прием состоит из двух обособленный частей.

НБ одинаково активно избегают отрицательных стрессов и находят положительный стресс.

Вопросы и действия

1. Как ваши «ответственность» и «реалистичность» «уберегли» вас от той жизни, которую Вы хотите прожить?
2. Как, делая то, что вы «должны», вы пожалели о том, что не сделали что-то другое или получили посредственные

результаты?



3. Посмотрите на то, что вы сейчас делаете и спросите себя: «Что может измениться, если я буду делать прямо
противоположное, нежели все люди вокруг? Чем я пожертвую, если продолжу этим заниматься еще 5, 10 или 20 лет?»

Глава 3.
Уклонение от пуль

Берем страх в свои руки и устраняем паралич

Во время неподвижного стояния было сделано много неправильных шагов.
—Fortune Cookie

Назвать ты страх свой должен, прежде чем прогнать его ты сможешь.

—Йода, фильм Звездные войны: Империя наносит ответный удар.

Рио-де-Жанейро, Бразилия.

Двадцать футов (6 метров) и все.
«Беги! Беегиии!» Ханс не говорил по-португальски, но смысл был ясен - надо поторопиться. Его кеды крепко вцепились

в неровную поверхность скалы, и он прыгнул навстречу 3000 футов пустоты.
Перед последним шагом он задержал дыхание, от страха он впал в состояние близкое к бессознательному. Его взор

затуманился, он видел только тоненький луч света, и затем… он поплыл. Все вплоть до самого горизонта застилало голубое
небо, и через мгновение он почувствовал, как восходящие потоки теплого воздуха подхватили его и крылья параплана. Страх
остался позади на вершине горы, и тысячи футов над сверкающим после дождя зеленым лесом и древними белыми пляжами
Копакабаны, Ханс Килинг увидел свет.

Это было воскресенье.
В понедельник Ханс вернулся в адвокатскую контору, где он работал, в Century City (деловой район на западе Лос

Анджелеса), шикарный корпоративный уголок, и закончил трехнедельный отчет. Около пяти лет у него в голове сидела одна и
та же мысль, которой он боялся, я должен сделать это в следующие 40-45 лет? Однажды он заснул в офисе у себя под столом,
после того, как ему досталось за недоделанный проект, для того, чтобы на следующее утро проснуться и продолжить. Именно
в это утро он дал себе обещание «Еще два раза такое повторится, и я уйду отсюда». Третий раз наступил за день до его отъезда
на каникулы в Бразилию.

Мы все даем себе подобные обещания, и Ханс и раньше так делал, но сейчас как будто что-то изменилось. Он кое-что
понял, пока кругами опускался к Земле - если ты однажды преодолел страх, он уже не такой ужасный. Его коллеги сказали ему
то, что он ожидал услышать - он это отбросил. Он сам себя вел наверх - чего, черт побери, он хотел?

Ханс не знал точно, чего он хочет, но он это уже попробовал. С другой стороны, он знал, что надоело ему до слез, и он с
этим покончил. Он больше не проводит дни как живой мертвец, больше нет обедов, за которыми его коллеги обсуждают
машины. С этим покончено.

Немедленно произошел странный сдвиг - Ханс почувствовал, впервые за долгое время, умиротворение и внутреннее
согласие с тем, что он делал. Раньше он всегда боялся турбулентностей во время перелета на самолете, он боялся, что может
умереть со всем тем хорошим, что в нем есть (криво перевел, но по-другому пока не могу), но сейчас он мог пролететь через
жесточайший шторм и спать как дитя. Действительно, странно.

Даже через год после увольнения он продолжал получать предложения он работе от адвокатских контор, но он основал
компанию «Nexus Surf», первая компания по организации серфинг отдыха и приключений, она располагалась в тропическом
рае Форианополиса в Бразилии. Он встретил девушку своей мечты, танцовщицу Кариоко с кожей цвета карамели, по имени
Татьяна. Он проводил большую часть времени расслабляясь под пальмами или помогая клиентам проводить лучшее время
своих жизней.

Этого ли он так боялся?
Сейчас, он часто видит бывшего себя в безрадостных и переработавших профессионалах, которых он ставит на волны. В

ожидании волны настоящие эмоции выходят наружу «Боже, Я бы хотел сделать как ты» И он всегда отвечает одно и тоже «Ты
можешь».

Отражающиеся от воды лучи заходящего солнца придавали особый смысл его высказыванию, в правдивости которого он
не сомневался - можно поставить жизнь «на паузу», это не отказ от всего. Он мог бы возобновить свою юридическую карьеру,
если бы захотел, в любой момент, но эта мысль сидит у него где-то очень глубоко в голове.

Когда он подгребли обратно к берегу после необычайного заплыва, его клиенты взяли себя в руки и успокоились. Они
сошли на берег, и ощущение реальности ядом проникло в них: «Я бы хотел, но я не могу это все бросить»

Он не мог не засмеяться.

Сила пессимизма: Определяем кошмары.

Действие не всегда приносит счастье, но без действия нет счастья.
- Бенджамин Дизраели, бывший премьер министр Великобритании.

Делать или не делать? Попытаться или нет? Большинство людей выберут «нет», неважно, считают они себя храбрыми
или нет. Неуверенность и перспектива неудачи могут быть очень сильно пугать. Большинство людей выберут несчастье вместо
неуверенности. Я ставил перед собой цели, принимал решения о смене направления и т.п., но ничего не происходило, и это
длилось годами. Просто я не был в безопасности и был испуган, как и все другие.

Простое решение пришло ко мне четыре года назад. В это время у меня уже было больше денег, чем я мог
распорядиться, я был несчастен больше, чем когда-либо. У меня не было свободного времени, и я почти довел себя работой до
смерти. Я открыл свою собственную компанию только для того, чтобы понять, что ее невозможно будет продать. Я оказался в
ловушке. Я думал, что я смогу в этом разобраться. Почему я такой идиот? Почему я не могу справиться с этой работой?! Надо
перестать быть таким (вставьте неприличное слово)! Что случилось со мной? Правда была в том, что со мной все в порядке. Я



не достиг предела своих возможностей, я достиг предела возможностей своей бизнес модели. Проблема не в водителе, а в
машине.

Из-за серьезных ошибок во время становления моей компании я никогда не смогу ее продать. Я мог бы нанять сказочных
эльфов или подключить свой мозг у суперкомпьютеру - это не важно. Мое дитя имело серьезные родовые травмы. Я задал
вопрос: Как я могу освободиться от этого Франкенштейна и сделать его самостоятельным? Что я должен сделать, чтобы
освободить себя от щупалец трудоголизма и от страха того, что все развалиться на кусочки, если я не буду работать по 15
часов в день? Как я могу сбежать из тюрьмы, которую сам для себя построил? Поездка. Творческий отпуск на год, поездка
вокруг света.

Итак, я отправляюсь в путешествие. Я сделаю это. Сначала я впал в благоразумие и в течении шести месяцев укрощал
свой стыд, свои трудности, свой гнев, находя бесконечную череду причин, почему моя поездка никогда не состоится. Один из
моих наиболее продуктивных периодов, я в этом уверен.

Однажды, во время моих раздумий о том, какие страдания может мне принести будущее, я натолкнулся на блестящую
идею. Это был один из ключевых моментов моего пребывания в фазе «Не будь счастливым, беспокойся» («don’t happy, be
worry»): Почему бы мне точно не определить, каким может быть мой кошмар? Наихудшее, что только может произойти, пока я
буду путешествовать?

Ну что ж, мой бизнес скорее всего рухнет, пока я буду путешествовать. Наверняка. Письмо юридического характера,
случайно не будет мне доставлено, и я могу оказаться под судом. Мой бизнес может быть закрыт, продукция будет портиться
на складах, пока я в грустном одиночестве буду поджимать пальцы ног на каком-нибудь холодном берегу Ирландии, или
кричать под дождем (это я представил). Мой банковский счет может похудеть на 80% и, конечно, мои машина и мотоцикл
будут угнаны. Я предполагаю, что кто-то может плюнуть мне на голову с высокого балкона, пока я кормлю объедками
бродячих собак, которые могут потом облаять меня и укусить прямо в лицо. Боже, жизнь тяжкая, жестокая сука.

Преодоление страха = Определение страха.

Тебе советую несколько дней подряд довольствоваться скудной и дешевой пищей, грубым и суровым платьем.
И тогда ты скажешь сам: «Так вот чего я боялся?»

—Сенека.

Затем случилась забавная вещь. В моих бессмертных поисках того, как сделать себя несчастным, у меня начали
случаться остановки. После того, как я преодолел непонятное беспокойство и неясную тревогу, определив свой страх,
наихудший вариант развития событий, я уже так не волновался насчет путешествия.

Неожиданно я стал думать о том, как я смогу собрать необходимые ресурсы и снова взяться за дело, если все мое дело
однажды накроется медным тазом. Я всегда могу найти временную работу бармена, чтобы я мог платить за квартиру, если
будет необходимо. Я могу продать немного мебели и урезать себя в еде. Я могу отбирать карманные деньги у школьников,
которые каждое утро проходят мимо моего дома. Было много вариантов. Я понял, что будет не так сложно вернуться туда, где
я был и выжить. Ни одна из этих вещей не была фатальной, ни одна.

Я понял, что по шкале от 1 до 10, где 1 - это ничегонеделанье и 10 - постоянное изменение своей жизни, мой так
называемый наихудший сценарий может иметь временное значение 3 или 4. Я поверил, что это верно для большинства людей
и большинства катастроф типа «черт побери, жизнь-то закончилась». Помните, что это один из миллионов катастрофических
кошмаров. С другой стороны, если я выявлю наилучший сценарий или хотя бы наиболее вероятный, то но может давать
постоянный эффект положительного изменения жизни от 9 до 10 баллов.

Другими словами, я повергал себя маловероятному и временному риску на 3-4 балла ради вероятных и постоянных 9-10
баллов, и я смогу легко восстановить свою тюрьму трудоголика приложив небольшое количество усилий, если захочу. И все
это сводилось к одному потрясающему выводу: Практически никакого риска не было, был только большой потенциал
изменения жизни к лучшему, и я мог вернуться на свой привычный путь без каких либо особенных затрат.

Вот тогда я и принял решение поехать в путешествие и купил билет до Европы в одну сторону (здесь надо отметить, что
американцам не нужна виза для поездки в Европу, и если у гражданина России нет шенгенской визы, то для ее получения
придется покупать билет в обе стороны). Я начал планировать приключения и разгребать багаж как физический так и
психологический. Ни один из моих кошмаров не стал реальностью, и с тех пор моя жизнь превратилась в сказку. В бизнесе
дела пошли лучше, чем когда-либо, и я практически забыл о нем, а он тем временем финансировал мою 15-ти месячную
поездку.

Раскрываем страх, замаскированный под оптимизм.

Нет разницы между пессимистом, который говорит «Это безнадежно, поэтому не надо беспокоиться и делать что-либо» и оптимистом, который
говорит «Не надо беспокоиться, когда что-либо делаете, все будет в любом случае хорошо» В любом случае ничего не произойдет.

—Ивон Шуинард[7] (Yvon Chouinard), основатель компании «Патагония» (Patagonia).

Страх проявляется в различных формах, и мы обычно не называем его этим словом. Страх порождает страх. Наиболее
интеллектуальные люди называют его иначе: оптимистическое отрицание.

Большинство из тех, кто избегает увольнения с работы, надеются, что со временем все улучшится или увеличится доход.
Это кажется достаточно обоснованным и это заманчивая галлюцинация, когда работа надоела или не вдохновляет, но еще не
является адом. Ад заставляет действовать, но что-то полегче можно перенести при достаточно умной модернизации.

Вы действительно думаете, что дальше будет лучше? Или это принятие желаемого за действительное и оправдание
бездействия? Если бы вы действительно были уверены в улучшении, задавали бы вы себе такие вопросы? Скорее всего, нет.
Это страх неизвестного, замаскированный под оптимизм.

Вы сейчас более состоятельны, чем год назад, месяц назад, или неделю назад?
Если нет, то ничего само по себе не улучшится. Если вы обманываете сами себя, время остановиться и спланировать

прыжок. В отличие от Джеймса Дина (популярный актер умер в возрасте 24 лет), ваша жизнь будет ДОЛГОЙ. Работать с 9 до
17 каждый день на протяжении 40-50 лет - это большая задница, если помощь не подоспеет вовремя. Около 500 месяцев
непрерывной работы.

Сколько еще можно терпеть. Вероятно, настало время остановить это.



Кто-нибудь, позвоните метрдотелю

У вас есть комфорт. У вас нет роскоши. И не надо говорить мне, что деньги решают все. Роскошь, которую я защищаю, не имеет никакого
отношения к деньгам. Её нельзя купить. Она - награда для тех, кто не боится дискомфорта.

- Жан Кокто. Французский поэт, писатель, агент боксеров, кинодеятель, его работами вдохновлялись сюрреалисты.

Иногда все идет замечательно. На парковке сотни машин, все места заняты, и вдруг освобождается место в трех метрах
от входа, как только вы к нему подъехали. Рождественское чудо!

Иногда могло бы быть и по лучше. Телефон начитает звонить, пока вы заняты сексом, и продолжает звонить в течение
получаса. Курьер из доставки задерживается. Плохое планирование может все испортить.

Жан-Марк Хечей приехал в Западную Африку в качестве волонтера в надежде принести помощь. В это смысле его планы
были грандиозны. Он прибыл в Гану в начале 80-х годов прошлого века, в самый разгар государственного переворота,
гиперинфляция была на пике, в стране была сильнейшая засуха за последние десять лет. Из-за всего вышеперечисленного,
некоторые могут предположить, что это было не самое лучшее время с точки зрения выживания.

У него так же забыл взять с собой памятку для посещающих страну. Национальное меню изменилось, даже хлеб и чистая
вода были роскошью. Он должен был выживать на протяжении четырех месяцев питаясь смесью из кукурузных зерен и
шпината. Это немного отличается от того, что большинство из нас привыкло есть в кинотеатрах.

«Ух ты, я могу выжить!»

Жан-Марк миновал точку невозвращения, но это не имело значения. После двух недельного привыкания к завтраку,
обеду и ужину, у него больше не было желания сбежать оттуда. Он доказал, что по-настоящему человеку необходимо, только
самая основная пища и хорошие друзья, и то, что со стороны могло показаться бедствием было самым жизнеутверждающим
опытом, который он когда-либо получал: Худшее, на самом деле не было плохим. Чтобы наслаждаться жизнью, вам не нужны
всякие причудливые штуки, вы просто должны контролировать свое время и понимать, что большинство вещей не настолько
важны и серьезны, как вы думаете.

Сейчас Жан-Марку 48 он живет в замечательном доме в Онтарио, но может обойтись и без него. У него есть деньги, но
завтра он может стать нищим, но его это не волнует. Одни из его самых любимых воспоминаний до сих пор - это друзья и еда.
Он посвятил себя своей семье и совершенно равнодушен к пенсии. В течении последних 20 лет он живет в замечательном
здравии и частичной отставке.

Не откладывайте всё на последок. Есть причины не делать этого.

Вопросы и действия

Я уже старый человек и повидал на своём веку очень много проблем, но большинства из этих проблем никогда не было.
—Марк Твен

Если Вы озабочены тем, чтобы сделать скачок в развитии или просто откладывать этот скачок из страха перед
неизвестностью, то вот Ваше противоядие. Запишите свои ответы, и имейте в виду, что, если Вы будете много думать над
ответами, то они вряд ли будут плодотворнее, чем просто мысли, размазанные по странице. Напишите и не редактируйте – чем
больше напишите, тем лучше. Подумайте перед каждым ответом:

1. Определите свой кошмар, самое страшное, что может случиться, если Вы сделаете то, что хотите. Какие
сомнения, страхи, и "что-если" у Вас проявляются, когда Вы хотите совершить большие изменения? Распишите их в самых
подробных деталях. Это может быть конец Вашей жизни? Как бы они влияли на Вас день ото дня, если это можно выразить в
масштабе 1-10? Эти действительно происходит постоянно? Как Вы думаете, насколько вероятно, что это всё действительно
произойдёт?

2. Какие шаги Вы могли бы предпринять, чтобы уменьшить возможные потери или вернуть, когда Вы будете
идти к успеху, даже если это временно? Возможности гораздо легче, чем Вы думаете. Как бы Вы могли получить контроль
над тем, что потеряли?

3. Какие могут быть результаты или выгоды, как временные, так и постоянные, в самых вероятных сценариях?
Теперь, когда Вы определились с кошмарами, определите какими могут быть положительные результаты, внутренние ли
(уверенность, чувство собственного достоинства, и т.д.) или внешние? Как бы они влияли на Вас день ото дня, если это можно
выразить в масштабе 1-10? Насколько вероятно то, что Вы можете создать, по крайней мере, достаточно хороший результат?
Менее интеллектуальные люди когда-нибудь делали это и добивались ли каких-то результатов?

4. Если бы Вы были уволены сегодня, что бы Вы сделали, чтобы восстановить финансовый контроль? Вообразите
этот сценарий и пробегите вопросы 1-3 выше. Если Вы увольняетесь, чтобы попробовать что-нибудь ещё, как Вы могли позже
возвратиться на то же самое рабочее место, если бы оно было Вам нужно как воздух?

5. Что Вы откладываете из-за страха? Обычно, то чего мы больше всего боимся, это то, что нам больше всего нужно
сделать. Тот звонок, та беседа, в независимости от того, что может произойти в результате - это страх перед неизвестными
результатами, который препятствует тому, чтобы мы сделали то, что мы должны сделать. Определите чего Вы боитесь больше
всего и сделайте это. Я повторю кое-что, что Вы могли бы рассмотреть набивание татуировку на своем лбу: Что мы больше
всего боимся делать, в том обычно состоит то, что мы больше всего должны сделать. Как я уже говорил, успех человека в
жизни зависит от того числа неизвестностей, которые он или она хотят иметь в своей жизни. Решите для себя - делать одну
вещь, которую Вы боитесь каждый день. Я встроил себе эту привычку, пытаясь связаться со знаменитостями и известными
деловыми людьми чтобы получить от них совет.

6. Во что Вам обходится - материально, эмоционально, и физически – откладывание действий на потом? Оцените
не только потенциальную неудачу. Одинаково важно измерить жуткую стоимость бездействия. Если Вы не занимаетесь теми
вещам, которые вдохновляют Вас, где Вы будете через один год, пять и десять лет? Как Вы будете себя чувствовать, позволив
обстоятельствам управлять вашей жизнью ещё лет 10, зная, что Вы не будете получать удовольствие от этой жизни? Если Вы
посмотрите на свои 10 лет и 100%-ой уверенностью будете знать, что это путь разочарования и сожаления. И если мы точно
определим риск как "вероятность необратимого отрицательного результата", то Вы поймёте, что бездействие - самый большой
риск.

7. Чего Вы ждете? Если Вы не можете ответить на эти вопросы, не обращаясь к старой привычке откладывать «до



лучших времен», ответ прост: Вы боитесь, точно так же как остальная часть мира. Измерьте стоимость бездействия, поймите
неправдоподобность и ремонтопригодность большинства ошибок, и развейте самую важную привычку тех, кто превосходит
себя и любит делать: ДЕЙСТВИЯ.

Глава 4.
Системный сброс

Будучи неразумным и недвусмысленным

- Скажи пожалуйста, куда мне отсюда идти?
- Это зависит от того, куда ты хочешь попасть, - ответил Кот.
- Да, в общем-то все равно куда.. – сказала Алиса.
- Тогда не имеет значения куда ты пойдешь.

—Льюис Керролл, Алиса в стране чудес

Разумные люди приспосабливаются к миру, неразумные – пытаются переделать мир под себя. Таким образом, прогресс в мире зависит от
неразумных людей.

—Джордж Бернард Шоу, Аксиомы для революционеров

Весна 2005го, Принстон, Нью-Джерси

Мне пришлось подкупить их. Что я еще мог сделать?
Моя лекция в Принстоне только что закончилась вопроса, улыбками и энтузиазмом. В тоже время, я совершенно точно

знал, что большинство моих слушателей, как только выйдут наружу, будут делать абсолютно противоположное чем то, что я
им проповедовал. Большинство из снова уйдут в 80-ти часовую рабочую неделю, как высокооплачиваемые официанты в кафе,
вместо того, чтобы применить те принципы, которым я научил.

Это проблема, которую надо было решать.
Я предложил билет в оба конца в любую точку мира тому, кто сможет выполнить некую «задачу» наиболее необычным

способом. Я сказал, что готов встретиться с заинтересованными после занятия, и вот здесь были почти 20 из 60 студентов.
Задание было задумано, чтобы протестировать их зоны комфорта, заставив их использовать некоторые приемы и тех,

которым я их учил. Задание было простое: связаться с тремя людьми, до которых, на первый взгляд, не возможно добраться, - J
Lo., Warren Buffett, Bill Clinton, J.D. Salinger, и т.д.— и хотя бы от одного из них получить ответы на три вопроса…

Из 20-ти слушателей, все хотели выиграть бесплатное путешествие, но, сколько из них выполнит это задание?
Никто. Ни один.
Было очень много отговорок: «Не так-то легко до них добраться…», «У меня было много бумажной работы, и …,» «Я бы

с удовольствие, но я не могу…» В действительности это была одна и та же отговорка, которая, однако, повторялась снова и
снова в разных словах: это сложная задача, возможно, невыполнимая, и другие, наверняка, сделают ее лучше вас. Поскольку
все из них преувеличили сложность задания, никто не справился.

Согласно правилам установленным мной же, если кто-то пришлет мне даже какой-то невразумительный ответ в один
параграф, то я отдаю приз. Этот результат одновременно и очаровал, и ввел меня в подавленное состояние.

На другой год результаты были совершенно другими.
Я рассказал эту назидательную историю и шесть из 17 справились с задачей менее чем через 48 часов. Вторая группа

была лучше? Нет. Фактически, в первой группе были более способные студенты, но они ничего не сделали. Огневой напор и
все.

Вторая группа поверила в то, что я сказал им, прежде чем они начали работу…

Делать что-то нереальное легче, чем реальное

От общения с миллиардерами до тусовок со знаменитостями - вторая группа студентов добилась и того, и другого - чем
больше веры в то, что это можно сделать, тем легче это достается.

Наверху очень одиноко. 99% людей убеждены, что они неспособны достигнуть чего-то значимого и всегда остаются на
вторых ролях. Таким образом уровень конкуренции за «реальные цели» очень высок, как это ни парадоксально, и поэтому они
наиболее энерго- и время- емкие. Легче достигнуть 10000000 долларов чем 1000000 долларов.

Если Вы в чем-то неуверенны, то что? Все остальные тоже не уверены. Не переоценивайте задачи и не недооценивайте
себя. Вы лучше, чем Вы думаете.

Неблагоразумные и нереалистичные цели легче достигнуть и еще по одной причине. Наличие необычайно большой цели,
способствует выбросу адреналина и воспитывает выносливость, чтобы преодолеть неизбежные испытания и несчастья,
которые сопутствуют любой цели. Реалистичные цели, цели, ориентированные на средний уровень амбиций, скучны и
максимум смогут подпитать вас, чтобы вы смогли преодолеть первую или вторую проблему, а затем потерпели поражение.

Если потенциальная выгода от достижения цели посредственная или средняя, то ваши усилия, направленные на ее
достижение, такие же. Я пройду сквозь стены, чтобы совершить путешествие на катамаране по Греческим островам, но я не
пошевелю и пальцем, чтобы съездить на выходные в Колумбус штат Огайо. Если я выберу второе, потому что это
«реалистично, у меня не будет энтузиазма для преодоления даже небольшого барьера и достижения цели. Видя красивые
кристально чистые греческие воды, выпив восхитительного вина, я подготовлюсь к сражению за мечту, о которой стоит
мечтать. Даже при том, что их трудность достижения этих целей по десятибальной шкале2 и 10 соответственно, идея с
Колумбусом, скорее всего провалится.

За большие цели меньше конкуренция.
Выполнение больших дел начинается с того момента, когда о них хорошо попросят.

Чего Вы хотите? Лучший вопрос будет первым

Большинство людей никогда не будут знать, чего они хотят. И я не знаю, чего я хочу. Но с другой стороны, если Вы меня



спросите, что я собираюсь делать в следующие пять месяцев, чтобы выучить язык, я Вам отвечу абсолютно точно. Это дело
специфики. "Чего Вы хотите?" - слишком неопределенный вопрос, чтобы дать на него точный и исчерпывающий ответ.
Забудьте о нем.

Вопрос "Каковы Ваши цели?" также обречен на неразбериху и догадки. Чтобы перефразировать его, мы должны сделать
шаг назад и посмотреть на большее.

Давайте предположим, что у нас есть 10 целей, и мы достигаем их – каков желаемый результат, который оправдал бы все
усилия? Самый распространенный ответ – это тот, который я бы предложил 5 лет назад: счастье. Теперь я не считаю, что это
хороший ответ. Счастье может быть куплено с бутылкой вина и стало неоднозначным от злоупотребления. Есть более точная
альтернатива, которая, полагаю, отражает реальный желаемый результат цель.

Миритесь со мной. Что является противоположностью счастья? Печаль? Нет. Счастье и печаль, как любовь и ненависть,
– две стороны одной монеты. Крик счастья - прекрасная иллюстрация этого. Противоположность любви - безразличие, а
противоположность счастья - вот решающий довод –скука.

Волнение - это наиболее точное определение синонима счастья; и в действительности, – это то, к чему Вы должны
стремиться. Вот панацея. Когда люди предлагают Вам гнаться за Вашей "страстью" или "счастьем", я полагаю, что, на
самом-то деле, они имеют ввиду единственное понятие - волнение.

В этом есть закономерность. Вопрос, который Вы должны задавать, - это не "чего я хочу?" или "каковы мои цели?", а
"что взволновало бы меня?"

Болезнь взрослых «РНП»:
Расстройство Нехватки Приключений

Где-нибудь между окончанием колледжа и Вашей второй (побочной) работой внутри вас разгорается диалог: « …будь
реалистичным и прекрати притворяться. Жизнь – не кино».

Если Вам пять лет, и Вы говорите, что хотите стать космонавтом, Ваши родители скажут, что Вы можете стать тем, кем
хотите быть. В этом нет ничего страшного, как и в том, что рассказывать ребенку о существовании Санта Клауса. Но если Вам
25 и Вы объявляете, что Вы хотите основать цирк, ответ очевиден: « …будь реалистом; стань адвокатом, бухгалтером или
доктором; чтобы продлить род, роди ребенка и поставь его на ноги».

Если Вам действительно удается не обращать внимание на тех, кто в Вас не верит, и начать Ваше собственное дело,
например, «РНП» не исчезнет. Оно только примет иную форму.

Когда я основал в 2001 году BrainQUICKEN LLC, в голове была только одна цель: «Зарабатывать 1000 долларов в день,
несмотря на то, сидел бы я при этом перед ноутбуком или постригал ногти на пляже». Это должен был быть
автоматизированный источник потока наличности. Если посмотреть на мою хронологию, станет ясно, что этого не произошло
до тех пор, пока кризис не вызвал этого, несмотря на то, что у меня были необходимые для жизни деньги. Почему? - Цель не
была достаточно точной. Я не определил дополнительных действий, которые бы заменили начальный объем работы. Поэтому
продолжил работать, даже тогда, когда не было никакой финансовой потребности в этом. Мне нужно было чувствовать
эффективность, при этом я не имел даже автомобиля.

Так работает большинство людей до смерти: "Я буду только работать, пока я не заработаю X долларов, и только потом
буду заниматься тем, чем мне хочется". Если Вы не определите, "чего Вы хотите" в дополнительных действиях, то это
количество Х будет постоянно увеличиваться, чтобы избежать вызывающей страх неуверенности в этой пустоте.

Это как раз тот случай, когда и служащие, и предприниматели становятся жирными мужиками в красных BMW.

Жирный мужик в красном БМВ

Было несколько моментов в моей жизни - среди них, прямо перед тем, как меня уволили из TrueSAN и перед тем, как я
покинул Соединенные Штаты, чтобы расстрелять Uzi в McDonald's, - так я видел свое будущее, как и любой другой полный
человек в кризисе средних лет в BMW. Я просто смотрел на тех, кто был на 15-20 лет старше меня на том же самом пути, будь
то директор по продажам или предприниматель в моей отрасли промышленности, и, самое интересное, что это было бы адом
для меня.

Это была такая острая боязнь, и такая прекрасная метафора, включающая в себя все страхи, что это стало
повторяющейся моделью между мной и поддерживающим проектировщиком стиля жизни и предпринимателем Дугласом
Прайсом. Дуг и я следовали параллельными путями в течение почти пяти лет, сталкиваясь с одними и теми же трудностями и
неуверенностью в себе, и таким образом, мы сохраняли близкий психологический контакт друг с другом. Периоды спада,
казалось, чередовались, делая из нас хорошую команду.

Всякий раз, когда один из нас начинал понижать планку или терять веру, «принимая действительность». Другой тут же
звонил или писал на электронную почту, как ментор: «Пижон, Вы превращаетесь в лысого полного человека в красном
BMW?» Перспектива была достаточно ужасающей, и мы всегда брались за свои задницы и расставляли приоритеты
немедленно. Худшее, что могло случиться, это не крах и разорение, а окончательное принятие скуки.

Помните, Это как раз тот случай, когда и наёмный рабочий, и предприниматель становятся жирными мужиками в
красных БМВ.

Корректировка курса: Становимся нереалистичными

Есть способ, который я использовал, и все еще использую, чтобы снова зажечь жизнь или скорректировать курс, когда
Жирный мужик в красном BMW оборачивает в мою сторону свою уродливую голову. В некотором смысле, это тот самый
способ, используемый наиболее выразительными Новыми Богачами, которых я встретил во время кругосветного путешествия,
- «мечтание во времени». А называется он так, потому что применяет временную шкалу к тому, что большинство бы назвало
мечтами.

Это очень похоже на корректировку цели, но отличается по нескольким основным моментам:
1. Цели изменяются с неопределенных желаний на точные конкретные шаги.
2. Цели должны быть нереалистичными, чтобы быть эффективными.
3. Это сосредотачивается на действиях, которые заполнят созданную пустоту, когда работа будет далеко от вас. Чтобы

жить, как миллионер нужно создавать интересные вещи, а не только владеть завидными вещами.



Теперь Ваша очередь ставить Большие цели.

Вопросы и действия

Экзистенциальная пустота проявляется в виде скуки.
—Виктор Франкль, Человек ищет смысл

Жизнь слишком коротка, чтобы быть слабым.

—Бенджамин Дизраели

«Мечтание во времени» с одной стороны будет интересным и веселым, а с другой - будет тяжелым. И чем сложнее Вам
это делать – тем больше это Вам нужно. Чтобы сэкономить время, я рекомендую использовать автоматические калькуляторы и
формы на ww.fourhourworkweek.com. Переходите к заполнению таблицы несколькими страницами ниже, после того как
выполните шаги ниже:

1. Чтобы Вы сделали, если бы Вы совершенно точно не могли потерпеть неудачу? Если бы Вы были в 10 раз
умнее, чем остальные люди мира? Создайте две таблицы – на 6 месяцев и 12 месяцев – и перечислите в этих таблицах до
пяти вещей, которые Вы хотите иметь (нечто материальное: дом, автомобиль. одежда, и т.д.), до пяти навыков, которые хотите
иметь(кем быть) (уметь готовить, говорить на китайском языке, и т.д.). и до пяти вещей, которые Вы хотите сделать
(посещение Таиланда, поиск родственников за границей, покататься на верблюде, и т.д.). Если Вам сложно определить, что Вы
хотите в некоторых категориях, а так будет у большинства, то определите, что Вы ненавидите или чего боитесь в каждой из
категорий и запишите в список противоположность этому. Не ограничивайте себя, и не интересуйтесь тем, как Вы будете этого
достигать. Пока, это неважно. Это – упражнения для того, чтобы Вы перестали быть подавленным.

Убедитесь, что не судите и не обманываете себя. Если Вы действительно хотите Феррари, не надо писать «решить
проблему голода в мире» просто из чувства вины. Для некоторых мечта будет известностью, для других благосостоянием или
престижем. У всех людей есть свои минусы и недостатки. Если что-либо может улучшить Ваше чувство самооценки, впишите
это. У меня есть гоночный мотоцикл, и кроме того факта, что я люблю скорость, это также даёт мне ощущения того, что я –
крутой парень. В этом нет ничего плохо. Пишите такие штуки.

2. Не получаешь никаких результатов?
Для всех кто скулил о том, что их что-то останавливает, у большинства людей есть куча проблем, которые появляются

вместе с четко поставленными целями, за которые приходится нести ответственность. Особенно это заметно в категории
«Быть»(навыки). В этом случае, рассмотрите эти вопросы:

a. Что бы Вы делали, день ото дня, если бы у Вас было 100000000 долларов в банке?
b. Что может заставить Вас проснуться утро следующего дня с ожиданием и предвкушением?
Не торопитесь - подумайте несколько минут. Если Вам всё еще тяжело отвечать, заполните пять пунктов категории

"Делать":
- одно место, где Вы хотите побывать
- одна вещь, которую Вы сделали бы перед смертью (память на всю жизнь)
- одна вещь, которую Вы хотели бы делать ежедневно
- одна вещь, которую Вы хотели бы делать еженедельно
- одна вещь, которую Вы всегда хотели научиться делать
3. Как можно выразить желания через действия?
Переделайте все ваши желания в действия. Переведите желания из категории «Быть», в категорию «Делать».
Вот несколько примеров:
l Уметь готовить и приготовить Рождественский обед без посторонней помощи
l Говорить на китайском языкеè пять минут поговорить с китайским партнёром
4. Какие четыре мечты, могут изменить всю Вашу жизнь?
В 6-месячной табличке, звездочкой или любым другим способом выделите четыре самых захватывающих и/или важных

мечты из всех колонок. Повторите процесс с 12-месячной табличкой, если хотите.
5. Определите стоимость этих мечтаний и вычислите свой Целевой Месячный Доход (ЦМД) для обоих графиков

времени.
Если эти цели можно или нужно финансировать, то какова будет стоимость в месяц для каждой мечты (арендная плата,

стоимость оборудования, абонемент, и т.д.)? Начните думать о доходах и расходах в терминах ежемесячного потока
наличности – в рублях и только в рублях - вместо непонятных обобщений. Многие вещи зачастую стоят гораздо дешевле, чем
Вы думаете. Например, Lamborghini Gallardo Spyder, который стоит 260 000 $, Вы можете взять в кредит за 2.897$ в месяц. Я
нашел свою машину, Astin Martin DB9 с пробегом 1.000 миль, через eBay за $136000 --- $2003 в месяц. Как насчёт
Путешествия вокруг света (Лос-Анджелес è Токиоè Сингапура è Бангкокаè Дели или Бомбейè Лондонаè Франкфуртаè Лос-
Анджелеса) за 1.399 $?

Для некоторых из этих затрат будут полезны «Инструменты и Уловки» в конце 14 главы.
Наконец, посчитайте Ваш Целевой Месячный Доход (ЦМД) для того, чтобы исполнить свои мечты. Вот как это сделать:

Во-первых, Посчитайте итог в каждой из колонок. В некоторых колонках может быть «0» – это отлично. Затем, добавьте свои
полные ежемесячные расходы умноженные на 1.3 (эти 1.3 - это Ваши расходы плюс 30%-ый буфер безопасности или
сбережений). Этот общий итог - Ваш ЦМД это цель, которую Вы должны держать на виду . Я предпочитаю далее делить этот
ЦМД на 30, чтобы получить мой ЦЕД -- Целевой Ежедневный Доход. Я думаю, что с дневной целью работать легче. Онлайн-
Калькуляторы на нашем сайте сделают всю работу за Вас и этот шаг пройдёт проще и легче.

Пример "Мечты во времени"



Мечта во времени

Возможности – это то, что всегда меньше, чем мы ожидаем, и они часто уменьшаются с течением времени, поскольку Вы
обмениваете все больше целей из категории "Иметь" на одноразовые цели из категории "делать". Скорость современной жизни
поощряет эту тенденцию. Даже если ваших возможностей так мало, что это пугает Вас, не стоит волноваться. Я помог многим
студентам достичь уровня прибыли в 10000$ в месяц дополнительно к доходу в течение трех месяцев.



6. Определите три шага для каждой из четырех мечтаний всего лишь на 6-месячный период времени и сделайте
первый шаг к каждой мечте прямо сейчас.

Я не большой сторонник перспективного планирования и отдаленных целях. Фактически, я вообще установил 3-
месячные и 6-месячные границы «мечтаний во времени». Переменные обстоятельства и цели на будущее зачастую являются
оправданием за откладывание действий на потом. Цель этого упражнения совсем не в том, чтобы определить каждый шаг на
пути к цели от начала до конца, но в том, чтобы определить чего мы на самом деле хотим достичь, определить как мы этого
сможем достичь (ЦМД, ЦЕД) и максимально использовать мгновения жизни, чтобы сделать самые важные первые шаги. С
этого момента остаются только вопросы освобождения времени для цели и создания ЦМД, а создание ЦМД будет описано в
следующих Глава х.

Во-первых, давайте сосредоточимся на тех самых, важных первых шагах. Определите три шага для каждой мечты,
которые сильно приблизят Вас к её реализации. Определите действия – простые и четкие действия - для исполнения прямо
сейчас, завтра (заканчиваются до 11:00), и день после (тоже заканчиваются до 11:00).

Как только у Вас будут прописаны три шага для каждой из этих четырех целей, выполните любые три действия из
колонки "шаги сейчас". Сделайте это прямо сейчас. Каждый шаг должен быть достаточно прост, чтобы сделать его за пять
минут или быстрее. В противном случае, поставьте эту цель чуть ниже в списке. Если это - середина ночи, и Вы не можете
никому позвонить, или сделать что-нибудь, то хотя бы отправьте e-mail и поставьте звонок как первую задачу на завтра.

Если следующий шаг – это некоторая форма исследования, то найдите того, кто знает ответ вместо того, чтобы провести
слишком много времени в книгах или онлайн, что может вбить Вас в ступор. Лучший первый шаг, который я рекомендую, это
найти кого-то, кто сделал это и просить совет относительно того, как сделать то же самое. Это не сложно.

Другие варианты включают назначение встречи или общение по телефону с тренером, наставником, или продавцом,
чтобы создать импульс движения к цели. Можете ли Вы поставить себе в расписание мастер-класс или обязательства, которые
Вы не сможете отменить, потому что будете чувствовать себя виноватым? Используйте чувство вины в своих интересах.

Завтра не наступит никогда. Даже если цель или задача очень маленькие, сделайте первый шаг прямо сейчас!

Вызов комфорту

Самые важные действия никогда не бывают комфортны. К счастью, можно подготовить себя так, чтобы перешагнуть
через любую дискомфортность. Я научился, самостоятельно предлагать решения, вместо того, чтобы спрашивать о них,
научился добиваться необходимых ответов, вместо того чтобы сидеть и ждать их, и научился быть настойчивым, не сжигая
мостов. Чтобы иметь необычный стиль жизни, Вы должны развить в себе необычную привычку принятия решений, и для себя
самого и для других.

Начиная с этой главы, я проведу Вас через гораздо более некомфортные упражнения, они будут простые и маленькие.
Некоторые из упражнений будут казаться Вам обманчиво легкими и даже несоответствующими целям этой книги (такое как
следующее), до тех пор, пока Вы не попробуете их выполнить. Воспринимайте это как игру и ожидайте только самое лучшее –
в этом вся соль. Большинство из этих упражнений нужно выполнять в течение двух дней. Отметьте выполнение задания в
Вашем календаре, чтобы не забыт о нём, и не делайте больше одного упражнения из серии «Вызов Комфорту» за один раз.

Помните: есть прямая зависимость между увеличенной зоной комфорта и получением того, что Вы хотите.
Поехали!
Учитесь пялиться (2 дня)
Мой друг Майкл Ellsberg изобрел игру на одного человека под названием «Учитесь пялиться».
Похоже на скоростные свидания, но есть одно ключевое отличие — вообще нельзя разговаривать. Это позволяет

пялиться друг другу в глаза около 3- минут. Если Вы попробуете это сделать, то Вам станет ясно, как неудобно большинству
людей смотреть в глаза. В течение следующих двух дней, практикуйте прямой взгляд в глаза — идете ли Вы по улице или же с
кем-то общаетесь — смотрите в глаза, пока они не прервут контакт. Подсказки:

1. Сосредоточьтесь на одном глазу и моргайте иногда, чтобы никто не подумал, что Вы психопат или чтоб никто Вам не
отвешал люлей.

2. В беседе, смотрите в глаза, когда Вы говорите. Это легко делать, когда слушаешь.
3. Практикуйте с людьми, которые сильнее Вас или более уверенные и харизматичные чем Вы. Если прохожий

спрашивает Вас, на что, черт возьми, Вы уставились, то просто улыбнитесь и скажите: "Извините, Я просто подумал, что Вы
мой старый знакомый".

Шаг 2:
У – Устранение.

Любое знание не добавляет, оно сводит до минимума, другими словами, отбрасывает ненужное. Это не ежедневное увеличение, а ежедневное
уменьшение. Высшая степень развития всегда стремится к простоте.

– Брюс Ли.

Глава 5.
Конец управления временем

Иллюзии и итальянцы...

Совершенство – это не когда нечего добавить, а когда нечего убрать.
—Антуан Де Сент-Экзюпери, пионер международных почтовых перелетов и автор «Маленького принца»

Бесполезно делать что-либо прилагая много усилий, если это можно сделать с меньшим

—Вильям Оккам, автор «Бритвы Оккама»

Только несколько слов об управлении временем: Забудьте все, что Вы знали.



В самом строгом смысле Вы не должны пытаться сделать больше в каждый день, пытаясь заполняться каждую секунду
беспокойством работы. Мне понадобилось много времени, чтобы понять это. Я очень любил подход к оценке результатов по
объёму выполненной работы.

Внешняя занятость, чаще всего используется как облик для того, чтобы избежать немногих критически важных, но
некомфортных дел. Варианты почти безграничны для того, чтобы создать "занятость": Вы можете сделать несколько сотен
бесполезных звонков, можете реорганизовывать Ваши контакты в Outlook, можете прогуляться по офису, в поисках
документов, которые Вам не очень-то и нужны, или можете копаться в своём смартфоне в течение нескольких часов, в то
время, когда Вам больше необходимо расставить свои задачи по приоритетам.

Фактически, если Вы хотите продвинуть лестницу в большей части корпоративной Америки, и принятие, что они
действительно не проверяют то, что Вы делаете (давайте быть честными), только бегите вокруг офиса, держа сотовый телефон
к Вашей голове и неся бумаги. Теперь. это - один занятой служащий! Дайте им поднимание. К сожалению для Новых Богачей,
это поведение не вытащит Вас само из офиса и не посадит Вас в самолет до Бразилии. Плохая собака. Ударьте себя газетой и
укусите.

В конце концов, есть гораздо более хорошие возможности, и они сделают гораздо больше, чем просто улучшат Ваши
результаты - они многократно их улучшат. Верите Вы этому или нет, но не только возможно достичь большего, делая при этом
меньше, так этому нужно ещё и обязательно следовать.

Добро пожаловать в мир устранения.

Как Вы будете использовать продуктивность

Теперь, когда Вы определили то, что Вы хотите сделать с Вашим временем, Вы должны освободить это время для того,
чтобы оно у Вас появилось. Хитрость, конечно, в том, чтобы сделать это, поддерживая или увеличивая Ваши доходы.

Целью этой главы и того опыта, который Вы получите если будете следовать инструкциям, является увеличение Вашей
личной производительности до 100 и 500 %. Принципы - одинаковы и для служащих и для предпринимателей, но цели этого
увеличения продуктивности полностью отличаются.

Во-первых, служащие. Служащие увеличивают продуктивность, чтобы улучшить навыки ведения переговоров исходя из
двух целей: поднять зарплату и договориться об удалённой работе.

Вспомните, что, был написано в первой главе этой книги - общий процесс присоединения к Новым Богачам –
Определение-Устранение-Автоматизация-Освобождение, как мы уже поняли, но так как служащие всё ещё являются
наёмными рабочими, должны действовать по схеме Определение-Устранение-Освобождение-Автоматизация. Причина
кроется в окружение. Они должны Освободить себя от офисного окружения прежде, чем они смогут работать десять часов в
неделю, например, потому что в том окружение ожидания людей состоят в том, что Вы будете просто плыть по течению с 9 до
6. Даже если Вы начнёте делать в два раза больше, чем Вы делали раньше, и если Вы при этом работаете в 4 раза меньше, чем
все остальные, остаётся шанс получения извещения об увольнении. Даже если Вы будете работать 10 часов в неделю и делать
в два раза больше, чем все остальные люди, работающие по 40 часов, то коллективным ответом будет: "Работай 40 часов в
неделю и делай в 8 раз больше". Это - бесконечная игра, из которой Вы должны выйти. Следовательно, потребность в
Освобождении первична.

Если Вы служащий, то эта Глава увеличит Вашу ценность и сделает более болезненным для компании Ваше увольнение,
чем повышение зарплаты или разрешение на удаленную работу. Это и есть Ваша цель. Как только она будет достигнута, Вы
сможете наконец-то сократить много времени, которое тратилось на бюрократические проволочки и использовать
высвободившееся время, чтобы выполнить «мечты во времени».

Цели предпринимателя менее сложны, поскольку в основном цель состоит в том, чтобы увеличить прибыль. Но, на
самом деле цель состоит в том, чтобы уменьшить объем работы, которую Вы выполняете, увеличивая доход. Это поможет
подготовить почву для того, чтобы заменить себя Автоматизацией, которая в свою очередь даст Вам Освобождение.

Для обоих путей подготовлено несколько объяснений.

Результативность против Продуктивности

Результативность даёт Вам то, что приближает Вас к Вашим целям. Продуктивность выполняет поставленную задачу, в
независимости от того – важная она или нет, в типичной общеэкономической манере. Быть продуктивным без цели достигнуть
какого-то результата – это как бесконечный процесс создания пустоты во вселенной.

Я считал бы лучшим продавцом того, который быстрее всех бегает от одной двери к другой, вообще не делая перерывов,
ведь он очень продуктивен – но, к сожалению, он совершенно не результативен. Он бы продал гораздо больше если бы он
использовал транспортное средство, или посылал письма с предложением купить товар по почте.

Это также относится к людям, которые проверяют 30 раз в день электронную почту и создают сложную систему правил
папок и сложных методов для того, чтобы гарантировать, что каждый из тех 30 "мозговых насильников" получат ответ на их
письмо как можно быстрее. Я был когда-то профессионалом в кручении этого бельичего колеса. Это эффективно на
извращенно низком уровня развития, но совсем не эффективно.

Вот два трюизма, которые стоит держать в голове:
1. Выполнение чего-то неважного - не делает это дело важным.
2. Если Вы тратите много времени на выполнение какого-то дела – оно не становится от этого важным.
Начиная с этого момента и далее, помните одно: то, Что Вы делаете, бесконечно более важно чем то, как Вы делаете это.

Эффективность все еще остаётся важной, но она бесполезна если не применять её к нужным делам.
Чтобы найти правильные дела, мы должны будем пойти в сад.

Парето и его сад:
80/20 и освобождение от дел, не приносящих результата

Если что-то можно измерить, то этим можно управлять.
—Питер Дрюкер, теоретик менеджмента, автор 31 книги,
награжден Президентской Медалью Свободы



Четыре года назад, экономист изменил мою жизнь навсегда. Мне стыдно, что я никогда не смогу купить ему что-нибудь
выпить. Мой дорогой Вильфредо умер почти 100 лет назад.

Вильфредо Паретто был коварным и спорным экономистом, с некоторой крапинкой социолога, который жил с 1848 до
1923. Инженер по образованию, он начал свою карьеру, управляющим угольными шахтами, и позже следовал за Леоном
Валрасом как Глава кафедры политической экономики в Университете Лозанны в Швейцарии. Его основная работа: «Cours d'
economic politique» включал тогда малоисследованный "закон" распределения дохода, которое будет позже иметь его имя:
"Закон Парето" или "Распределение Парето", в прошлом десятилетии он также назывался «Принцип 80/20».

Математическая формула, которую он имел обыкновение демонстрировать - чрезвычайно неравное, но предсказуемое
распределение богатства в обществе - 80% богатства и дохода на земле, была произведена 20% населения, и это применялось
даже вне пределов экономики. Действительно, правдивость формулы могла быть найдена почти всюду. Восемьдесят
процентов гороха в саду Парето были произведены 20% стручков гороха, которые он привил, например.

Итог закон Парето можно выразить следующим образом: 80% ваших результатов проистекают из 20% Ваших затрат. В
зависимости от контекста, это может звучать так:

80 % последствий вытекают из 20 % причин.
80 % результатов вытекают из 20% усилия и время.
80 % прибыли компании вытекают из 20% продуктов и клиенты.
80 % всей прибыли фондового рынка подняты 20% инвесторов и 20 % индивидуальных портфелей.
Список можно продолжать бесконечно, и отношение часто искажается еще более сильно: 90/10, 95/5., даже 99/1. И в

этом нет ничего обычного, но минимальное отношение, которого надо придерживаться - 80/20.
Когда я столкнулся с работой Парето однажды поздним вечером, Я работал как раб большем чем по 15 часов в день семь

дней в неделю, и чувствовал себя полностью разбитым и беспомощным. Я проснулся бы на рассвете, чтобы сделать звонки в
Великобританию, потом бы работал в привычное для Соединенных Штатов Америки время с 9 до 17:00, а закончил бы после
полуночи, делая звонки в Японию и Новую Зеландию. Я застрял на безудержном грузовом поезде без тормозов, закидывая
уголь в печь из-за отсутствия лучшего выбора. Столкнувшись с выбором между выгоранием на работе или с возможностью
протестировать идеи Парето в своей жизни, я выбрал последнее. Следующим утром я начал разбор моей деловой и личной
жизни через призму двух вопросов:

1. Какие 20 % источников вызывают 80 % моих проблем и несчастья?
2. Какие 20 % источников приводят к 80 % моих желательных результатов и счастья?
На следующий день, я отложил все, по-видимому, срочное и сделал самый интенсивный, из вообще возможных,

обнажающих всю правду, анализов жизни. Я применил эти вопросы ко всем сферам моей жизни - от моих друзей и клиентов
до того, как я отдыхаю. Но не стоит думать, что у Вас все будет правильно и хорошо - правда часто ранит. Цель состоит в том,
чтобы найти Ваши неэффективные стороны, чтобы устранить их и найти Ваши сильные стороны, чтобы многократно их
усилить. В течении тех 24 часов, когда я делал анализ, я встроил несколько простых, но эмоционально трудных решений,
которые, буквально говоря, изменили мою жизнь навсегда и позволили изменить мой стиль жизни на тот, которым я теперь
наслаждаюсь.

Первое решение, которое я принял – это превосходный пример того, насколько большие и быстрые результаты можно
получить от инвестиции в это аналитическое сбрасывание жира: я прекратил связываться с 95% моих клиентов и уволил ещё
2%, оставив себе работу с лучшими 3% из производителей.

Из более чем 120 оптовых клиентов в лучшем случае 5 приносили мне 95 % дохода. Я тратил 98% своего времени,
работая с остальными, в то время как вышеупомянутые 5 клиентов, работали со мной регулярно без всяких просьб, убеждений,
или уговаривания. Другими словами, я работал, потому что я чувствовал, как будто бы я должен был что-то делать с 9 до 6. Я
не мог понять, что заполнять работой каждый час с 9 до 6 – это не цель; это - просто схема, которую использует большинство
людей, в независимости от того необходимо это или нет. Мне несколько раз доводилось делать то, что называют работа-ради-
работы (Р-для-Р), наиболее ненавистный неологизм в словаре Новых Богачей.

Абсолютно все, и я имею в виду именно 100%, всех моих проблем и несчастий происходили из непродуктивного
большинства клиентов, кроме двух больших клиентов, которые были просто экспертами мирового класса, использовавшими
подход к бизнесу: "вот огонь, который я зажёг, теперь Вы должны донести его всем". Я переключил всех этих непродуктивных
клиентов в пассивный режим: если они сделают заказ – хорошо, отправим им факс. Если нет - я не пошевелю и пальцем:
никаких звонков, никаких писем, ни-че-го. Это позволило мне посвятить моё рабочее время двум большим клиентам, которые
были профессиональными игроками рынка, но, в то же время, приносили только 10% итогов.

У Вас всегда будут плохие клиенты и это - затруднительное положение, которое вызывает все виды проблем, не мало из
которых являются причиной ненависти к себе и депрессии. Исходя из этого, я взял их запугивания, оскорбления, отнимающие
время аргументы и тирады как стоимость ведения любых дел с ними.

Я понял, во время выполнения анализа «80/20», что два клиента были источниками почти всех моих несчастий и злости,
которые бывали у меня в течение дня, и это обычно перетекало в мое личное время, продолжая меня колбасить даже ночью,
когда я занимался самобичеванием: "я должен был сказать ему то-то и то-то…". Я наконец пришёл к выводу: эффект на мое
чувство собственного достоинства и настроение не стоит никаких финансовых выгод. Я не нуждался в деньгах, и я решил
применять этот вывод в моей жизни. Клиенты всегда правы, не так ли? Как часть ведения торговли, правильно? Нет, черт
возьми. Только не для Новых Богачей. Я уволил их задницы и наслаждался каждой секундой этого процесса. Первая беседа
прошла примерно так:

Клиент: «Что за &#@S? Я заказал два кейса, и они прибыли на два дня позже [Заметьте: Он послал заказ не тому
человеку неверным способом, и это несмотря на постоянные напоминания.] Вы парни - самая неорганизованная связка
идиотов, с которыми я когда-либо работал. У меня 20 лет опыта в этой промышленности, и это – худший!»

Любой Новый Богач, - в этом случае, я: «Я убью Вас. Бойтесь, очень бойтесь.»
Я бы хотел так сказать. Я действительно репетировал это миллион раз в своём умственном театре, но, на самом деле, я

ответил следующее:
Мне очень жаль это слышать. Вы знаете, я принял Ваши оскорбления и мне кажется, что мы не будем вести с вами дел

больше никогда. Я рекомендовал бы, чтобы Вы хорошо покопались в себе, откуда эта неудовлетворенность и злость в Вас
берется. В любом случае, я желаю Вам хорошего самочувствия. Если Вы захотите купить что-либо у нас, мы будем счастливы
обслужить Вас, но только если Вы сможете держать себя в руках и не срываться на оскорбления. У Вас есть номер нашего
факса. Всего лучшего и хорошего дня. [Бип-бип-бип].

Я сделал это 1 раз по телефону и один через электронную почту. И что случилось? Я потерял одного клиента, но другие



при этом изменили своё поведении и просто начали отправлять заказы. Снова, снова и снова. Проблема была решена. С
минимальными затратами. И я стал гораздо более счастливым.

В дальнейшем я определил характеристики пяти моих лучших покупателей и, в течение следующее недели, уволил трёх
своих клиентов на основании их профилирования по этим характеристикам. Помните, больше клиентов – совсем не означает
что у Вас будет больше дохода. Больше клиентов - это не цель, и чаще всего она перерастает в 90% мелких дел и даёт всего
лишь 1-3% увеличения прибыли. Не совершайте ошибку - максимальный доход от минимально необходимых затрат (включая
минимальное число клиентов) является первичной целью. Я удвоил мои усилия, но теперь только в отношении главных моих
клиентов, и сосредоточился на том, чтобы увеличивать размер и частоту их заказов.

Какие были результаты? Я перешел от облизывания 120 клиентов к простому получению больших заказов от 8. Без
всяких постоянных звонков и напоминаний по электронной почте. Мой ежемесячный доход, при этом, увеличился от 30000$
до 60000$ через четыре недели и мои временные затраты снизились с 80, до, приблизительно, 15 часов в неделю. Но самым
важным итогом было то, что я стал счастлив и стал более оптимистичным и свободным впервые за более чем два года.

В последующие недели, я применил принцип «80/20» к множеству областей моей жизни, включая следующие:
1. Реклама
Я определил рекламу, которая приносила мне около 80% дохода и увеличил затраты на неё, устраняя все остальные

способы, в то же время. Мои затраты на рекламу снизились более чем на 70%, а мои доходы при этом почти удвоились с
месячных $15 K до $25K за 8 недель. Это могло бы случиться мгновенно, если бы использовал радио, газеты, или телевидение
вместо журналов с длительным переходом людей от просмотра к заказу.

2. Онлайн Аффилиаты и Партнеры
Я уволил больше 250 онлайн аффилиатов с низким доходом или поместил их в режим ожидания, чтобы сосредоточиться

вместо этого на двух филиалах, которые производили 90% дохода. Время, которое я затрачивал на управление ими
уменьшилось с 5-10 часов в неделю до 1 часу в месяц. При этом, доход этих онлайн-партнеров увеличился более чем на 50 % в
том же самом месяце.

Замедлитесь и запомните это: Большинство вещей абсолютно не важны. Быть занятым эта такая форма лени, лени
мышления и неразборчивых действий.

Быть перегруженным зачастую столь же непродуктивно как не делать ничего и, при этом, намного более неприятно.
Быть избирательным – делать меньше – это путь к продуктивности. Сосредоточьтесь на нескольких важных задачах и
игнорируйте остальные.

Конечно, прежде, чем Вы сможете отделить плевна от зерен и устранить многие Ваши действия в новом окружении
(новая ли это работа или новое предприятие), Вы должны будете перепробовать много всего, чтобы определить что же
вытягивает из Вас больше всего сил. Грубо говоря, бросьте всё это на стену и посмотрите что прилипнет. Это - часть процесса,
но вряд ли займёт больше чем месяц или два.

Очень легко попасть в наводнении мелочей, и ключ здесь не в том, чтобы не чувствовать спешку, а помнить, что
нехватка времени - фактически нехватка приоритетов. Возьмите немного времени, чтобы остановиться и почувствовать
запах роз, или – может быть в Вашем случае - чтобы посчитать стручки на горошине.

Иллюзия рабочего дня с 9 до 6 и Закон Паркинсона

Я увидел банк, на котором было написано: «Работаем 24 часа в сутки», но у меня не так много времени.
—Стивен Райт, комедиант

Если Вы - служащий который, тратит большую часть времени на ерунду - это не Ваша ошибка. Зачастую у Вас просто
нет стимулов использовать время лучше, если Вам не будут за это доплачивать. Мир просто согласился перетаскивать бумаги
туда-сюда между 9:00 и 18:00, и так как Вы попались в эту офисную ловушку, то Вам просто приходится придумывать какую-
нибудь работу, чтобы заполнить время. Время никогда не хватает именно потому, что времени слишком много. Это понятно.
Но теперь, когда у Вас есть новая цель ведения переговоров об удаленной работе вместо того, чтобы только забирать зарплату,
пришло время пересмотреть статус-кво и стать продуктивным. Лучшие работники всегда имеют больше рычагов давления.

Для предпринимателя бесполезное использование времени – вопрос плохих привычек и имитации. И я не исключение.
Большинство предпринимателей были когда-то наёмными рабочими и пришли из культуры офисного рабства. Поэтому они
адаптируют тоже самое расписание, в независимости от того, как они функционируют в 9 часов утра и действительно ли им
необходимо 8 часов времени, чтобы заработать столько времени, сколько им необходимо. Этот список - коллективное
социальное соглашение и наследство динозавров, измеряющее вашу результативность по объем выполненной работы. Как
такое может быть, чтобы все люди на земле нуждались именно в 8 часах, чтобы выполнить свою работу? Это – чушь. Работа с
9 до 6 – это просто произвольное предположение.

Вам не нужно работать 8 часов в день, чтобы стать законным миллионером – забросьте эти мечты о жизни как у них.
Даже восемь часов в неделю являются зачастую чрезмерными, но я не ожидаю, конечно, что все Вы сразу мне поверите. Я
знают, что Вы вероятно чувствуете, поскольку я тоже чувствовал это в течение долгого времени: вам даже не хватает времени
в сутках.

Но давайте рассмотрим несколько вещей, с которыми вы не сможете не согласиться.
Так как у нас есть 8 часов, которые мы должны заполнит - мы заполняем 8 часов. Если бы у нас было 15 часов работы –

мы бы заполнили 15. Если бы у нас был кризис и нам нужно бы было выполнить работу за 2 часа – мы бы магическим образом
выполнили её за 2 часа.

Это всё связано с законом, в который меня посвятил Эд Жо весной 2000.
Я приехал в аудиторию, возбужденный и неспособный на чём-либо сконцентрироваться. Через 24 часа последний

документ, ценность которого составляла 25% семестра, должен был быть выполнен. То, что я выбрал - взять интервью у
главных руководителей стартапов и сделать всесторонний анализ их деловой модели. В последнюю минуту корпоративные
власть имущие решили, что я не могу взять интервью у двух ключевых фигур или использовать их информацию из-за проблем
с конфиденциальностью и предосторожностями перед IPO. Для меня игра была закончена.

Я подошёл к Эду после занятий, чтобы сообщить ему дурные вести.
«Эд, я думаю, что мне нужно время для выполнения этого задания». Я объяснил ситуацию, и Эд улыбнулся прежде, чем

он ответил мне, без каких либо намёков на беспокойство:
"Я думаю, что Всё будет в порядке. Предприниматели – это те люди, кто заставляет события случаться, верно?"
Двадцать четыре часа спустя и за одну минуту до крайнего срока, поскольку его помощник был в офисе, я сдал



заключительный документ на 30 страниц. Он был основан на различных компаниях, которые я нашел, у которых взял
интервью, и проанализировал сидя ночью ха большим количеством кружок с кофе, чтобы меня наконец дисквалифицировали с
Олимпийских Игр. В итоге, это закончилось тем, что это оказалась лучшая работа их тех, которые я писал за последние четыре
года, и я получил высший бал.

Прежде, чем я ушёл из аудитории в предыдущий день, Эд дал мне один хороший совет: Закон Паркинсона.
Закон Паркинсона ставит такое условие, что важность задачи увеличивается в зависимости от времени, выделенного для

её завершения. Это - волшебство крайнего срока. Если я дам Вам 24 часа, чтобы закончить проект, давление времени вынудит
Вас сосредоточиться на выполнении задачи, и у Вас не будет никакого выбора, кроме как выполнить её. Если я дам Вам
неделю, чтобы закончить ту же самую задачу, то шесть дней Вы будете слоняться туда-сюда и ничего не сделаете. Если я дам
Вам два месяца, да простит меня Бог, это просто станет огромным ментальным монстром. Лучше всего делаются те задачи, у
которых был выставлен короткий крайний срок и на которых было сильнее всего сконцентрировано внимание.

Это показывает один очень любопытный феномен. Есть два синергитических подхода для того, чтобы увеличить
продуктивность, которые являются инверсиями друг друга:

1. Ограничивайте количество задач, оставляя только самые важные, чтобы сократить время работы («80/20»).
2. Сократите время работы, чтобы сделать её более важной (Закон Паркинсона).
Лучшее решение состоит в том, чтобы использовать оба подхода вместе: определите несколько критических задач,

которые максимально увеличат Вашу прибыль и запланируйте их на максимально короткий крайний срок.
Если Вы не определите критическую задачу и при этом быстро и агрессивно не начнете её делать, при этом жестко

установив начало и конец работы, то незначительные дела станут важными. Даже если Вы будете знать какие задачи являются
важными, но при это не будете выставлять крайние сроки, которые фокусируют Вас на их выполнении – незначительные
задачи будут становиться важными, раздуваться, и занимать всё Ваше время, пока не выскочит другой пакет мелочей, чтобы
тоже стать важным. В итоге в конце дня Вы обнаружите, что ничего не сделали. Как ещё можно сделать что-то важно, оставив
всего несколько задач и проверяя почту весь день? Не стоит плохо себя чувствовать. Я провел месяцы, прыгая от одного
отвлекающего дела к следующему, чувствуя, что я буду бегать возле своего бизнеса вместо того, чтобы бы мой бизнес бегал
вокруг меня.

Принцип «80/20» и Закон Паркинсона - два краеугольных понятия, которые будут повторно встречаться в последующих
частях книги. Большинство источников чего-либо – бесполезно, и время тратиться впустую в пропорции к тому количеству
времени, которое Вам доступно.

Обезжиренная продуктивность и свобода времени начинается с ограничения перегрузки информацией. В следующей
главе мы подсадим Вас на реальный завтрак чемпионов: Низко-информационную Диету.

Дюжина кексов и 1 вопрос

Если Вы спешите – это не значит, что Вы стараетесь.
—Сенека

Маунтин Вью, Калифорния

«Субботы - мои свободные дни» - сообщил я толпе незнакомцев, уставившихся на меня, друзей друга. И это было
правдой. Вы сможете есть отруби и цыпленка семь дней в неделю? Я - нет. Не будьте настолько поверхностны.

Между моим десятым и двенадцатым кексом, я плюхнулся на кушетке, чтобы насладиться сахаром, пока часы не
пробили полночь и не вернули меня в реальность к моей взрослой жизни и диеты воскресенья-пятницы. Был другой гость на
вечеринке, сидевший рядом со мной на стуле, нянча стакан вина, не двенадцатый, конечно, но и далеко не первый, и мы
начали беседу. Как обычно. Я должен был изо всех сил пытаться ответить на вопрос: "Что Вы делаете?" и, как обычно, мой
ответ заставлял людей задуматься, был ли я патологическим лгуном или преступником.

Как было возможно тратить так мало времени на производство дохода? Это - хороший вопрос. Это - вопрос.
В почти всех отношениях у Чарни было все. Он счастливо был женат, у него двухлетний сыном и ещё один должен был

появится на свет через три месяца. Он был успешным продавцом технологий, и хотя он хотел заработать 500 000$ или болmiе
ежегодно, его финансовое состояний был вполне достаточным.

Он всегда задавал хорошие вопросы. Я только что, как раз, вернулся из поездки за границей и планировал новое
приключение в Японии. Он промучал меня в течение двух часов с вопросом: «Как можно тратить так мало времени на
зарабатывание денег?»

Тогда я предложил: «Если тебе это интересно, я могу показать тебе пример того, как это можно сделать и ты должен
будешь ему следовать. И тогда ты поймешь как я это делаю».

Чарни согласился. Единственно чего у него не было - это время.
После одного электронного письма и пяти недель практики. У Чарни были хорошие новости: Он достиг больше на

прошлой неделе, чем он достиг за предыдущие четыре вместе взятые. Он сделал так, чтобы теперь брать в понедельник и в
пятницу выходной и проводить еще по крайней мере 2 часа в день с семьей. С 40 часов в неделю он сократил рабочее время до
18 часов и при этом его результаты увеличились в 4 раза.

Произошло ли это благодаря обучению в горах или благодаря секретному обучению Кун-фу? Нет. Может быть это был
новый секрет японского управления или лучшее программное обеспечение? Нет. Я всего лишь попросил, чтобы он сделал одну
простую вещь, выполняя её последовательно и непрерывно.

По крайней мере три раза в день в запланированное времz, он должен был спросить себя:
Я продуктивен или просто активен?
Чарни описал сущность этого вопроса менее абстрактной формулировкой:
Изобретаю ли я дела, которые помогают мне избежать выполнения важных дел?
Он устранил все действия, которые он использовал как костыли для своих отговорок и начал сосредотачиваться на том,

чтобы демонстрировать результаты вместо того, чтобы показать занятость. Занятость – это зачастую только скрытая
бессмысленная работа. Вам придётся быть жестокими и подрезать жирок.

Потому что у Вас вполне может быть Ваш кекс и Вы можете закинув ноги есть его.

Вопросы и действия



Мы сами создаем для себя стресс, потому что нам кажется, что мы должны так сделать. Просто должны. Я избавилась от этого чувства.
—Опра Уинфри, актриса и ведущая ток-шоу, Шоу Опры Уинфри

Ключ к наличию большего количества времени - делать меньше, и есть два пути достижения этого результата, и оба
способа должны использоваться вместе:

(1) Напишите короткий список дел, которые необходимо выполнить и (2) напишите список дел, которые делать не надо.
Вот несколько гипотетических примеров, которые помогут нам начать:

1. Если бы у Вас случился сердечный приступ и, Вам пришлось бы работать не более 2-х часов в день, что бы Вы
сделали?

Не пять часов, не четыре часа, не три, а именно - два часа. Это не то, к чему я хочу Вас в итоге привести, но это –
хорошее начало. Более того, я слышу как Ваш мозг уже брюзжит: Это смешно. Невозможно! Знаю - знаю. Если Я скажу Вам,
что Вы выживите, сохраняя достаточно хорошее самочувствие, если будете в течение многих месяцев спать по 4 часа в день,
Вы бы мне поверили? Вероятно, нет. Несмотря на это, миллионы новых матерей делают это всё время. Это упражнение не из
тех, которые можно не делать. Доктор предупредил Вас, что по результатам трёх операций, если Вы не сократите свой рабочий
день до двух часов, хотя бы на первые три месяца, - Вы умрете. Как бы Вы сделали это?

2.Если бы у Вас случился второй сердечный приступ и, Вам пришлось бы работать не более 2-х часов в неделю,
что бы Вы сделали?

3. Если бы Вам приставили пистолет к голове и заставили бы прекратить заниматься 4/5 различных,
отнимающих время, дел, то что бы это было?

Для простоты необходима беспощадность. Если бы Вы должны были перестать делать 4/5 отнимающих много времени
дел -e- mail'ы, звонки по телефону, беседы, документы, встречи, реклама, клиенты, поставщики, продукты, услуги, и т.д. – от
чего бы Вы отказались, чтобы свести отрицательный эффект на Ваши доходы к минимуму? Только использование этого
вопроса даже раз в месяц, может удержать Вас на Вашем пути.

4. Назовите три самых главных действия, которыми Вы забиваете время, чтобы чувствовать себя так, будто Вы
были эффективным.

Они обычно используются, чтобы отложить более важные действия (зачастую неудобные, потому что есть шанс, что Вам
откажут или что-то пойдет не так). Будьте честны сами с собой, так как всем нам иногда приходится это делать. Какими
действиями вы отвлекаете себя от серьезной работы?

5. Учитесь спрашивать, себя: «Если бы это было единственное дело, которое я бы смог сегодня сделать, то был бы
я удовлетворен своим днем?»

Не приезжайте в офис и не садитесь за компьютер, без ясного списка приоритетов. Вы только прочитаете бесполезную
электронную почту, и бесполезно размажете ваш мозг по всему дню. Составляйте список дел на завтра не позже, чем сегодня
вечером. Я не рекомендую использовать Outlook или компьютеризированные списки дел, потому что у Вас есть все шансы
добавить бесконечное число дел. Я использую стандартный лист бумаги A4, свернутый три раза, который отлично вмещается в
кармане и ограничивает Ваш список дел всего несколькими пунктами.

Никогда не должно быть больше двух пунктов в день для решения критических или очень важных задач. Никогда.
Единственно исключение, если дела –имеют критически высокое воздействие на вашу жизнь. Если Вы застреваете, пытаясь
решить между многими пунктами – какое же из дел важнее, как иногда случается со всеми нами, то взгляните на каждого из
этих дел и спросите себя: «Если бы это было единственное дело, которое я бы смог сегодня сделать, то был бы я удовлетворен
своим днем».

Чтобы узнать действительно ли это срочное дело, спросите себя: "Что случится, если я не сделаю этого, и стоит ли это
того, чтобы отложить более важные дела?" Если Вы ещё не выполнили, по крайней мере, одну важную задачу за день, не
тратьте оставшийся рабочий час, выплачивая штраф в ГАИ, чтобы избежать пени размером в 50 рублей. Сделайте важную
задачу и заплатите 50 рублей.

6. Наклейте стикер на Ваш монитор или поставьте напоминание в программе Outlook, которое не меньше трёх раз
в день будет задавать Вам вопрос: "Ты сейчас занимаешься тем делом, которое позволяет тебе избежать выполнение
важного дела?"

7. Не надо выполнять много дел одновременно.
Я собираюсь рассказать Вам то, что Вы уже знаете. Невозможно одновременно: чистить зубы, говорить по телефону и

отвечать на электронную почту. А кушать, во время выполнения интернет исследования, параллельно общаясь в ICQ? Тот же
ответ.

Если Вы располагаете задачи по приоритетам должным образом, то нет необходимости делать много дел одновременно.
Это - признак "расползания задач" - делать больше, чтобы чувствовать себя продуктивным, фактически достигая меньших
результатов. Повторюсь: Вы должны иметь, максимум, две основных цели или задачи в день. Сделайте их отдельно от начала
до конца, не отвлекаясь. Разделение внимания приведет к более частым прерываниям, неудачам в концентрации на задаче,
более плохих итоговых результатах, и меньшем количестве вознаграждения.

8. Используйте закон Паркинсона на макро и микро-уровне.
Используйте Закон Паркинсона, чтобы сделать больше за меньшее время. Сократите списки и крайние сроки, чтобы

ускорить сосредоточение на задаче и предотвратить промедление.
На еженедельном и ежедневном макро-уровне, попытайтесь заканчивать работу в 16:00 и взять в понедельник и/или в

пятницу дополнительный выходной. Это сосредоточит Вас на расстановке приоритетов и весьма возможно улучшит
социальные навыки. Если под надзором подобного ястребу босса, то мы обсудим все детали и хитрости того, как избавиться от
офисного рабства в дальнейших Глава х.

На микро-уровне, ограничьте число пунктов в Вашем списке дел и используйте минимально возможные крайние сроки,
чтобы вызвать немедленное действие, игнорируя все мелочи.

Вызов комфорту

Учитесь предлагать (2 Дня)
Прекратите спрашивать мнения и начните предлагать решения. Начните с маленьких вещей. Если кто-то собирается

спросить или спрашивает: "Где мы будем есть?", "Какое кино мы будем смотреть?", "Что мы будем делать сегодня вечером?"
или что-нибудь подобное, то НЕ отвечайте вопросом на вопрос:"А что бы ты хотел...?" Предложите решение. Перестаньте



переминаться с ноги на ногу и примите решение. Практикуйте это как личной жизни, так и в работе. Вот несколько примеров,
которые могут помочь (мои любимые - первый и последний):

«Можно мне кое-что предположить?»
«Я предлагаю...»
«Я хотел бы предложить...»
«Я предлагаю вот что - ... Что Вы думаете?»
«Давайте попробуем... а затем будем пробовать что-то другое, если это не сработает».

Глава 6. Низко-информационная диета

Развивая выборочное незнание

Довольно очевидно, что потребляет информация: она потребляет внимание своих получателей. Следовательно, распространение информации
создает недостаток внимания и необходимость распределять это внимание эффективно среди чрезмерного изобилия источников информации.

—Герберт Симон, награжден Нобелевской премией по экономике[8] и премией А.М.Туринга, Нобелевской премией по компьютерной науке

После определенного возраста чтение отвлекает человеческий разум от творческого поиска. Каждый, кто слишком много читает и мало
использует свой мозг, впадает в ленивую привычку размышлять.

—Альберт Эйнштейн

Я надеюсь, что Вы сидите. Выньте бутерброд из своего рта, чтобы не подавиться. Закройте детям уши. Я собираюсь
сказать Вам то, что расстраивает очень много людей.

Я никогда не смотрю новости и купил одну единственную газету за прошедшие пять лет, в Аэропорту Stansted в
Лондоне, и только потому, что это дало мне скидку на Pepsi.

Меня можно бы было обвинить в сектантстве, но в последний раз, когда я проверял, Pepsi не предлагали.
Как непристойной! Как я могу называть себя информированным и ответственным гражданином? Как я могу быть

современным в текущих делах? Я отвечу на все эти вопросы, но пождите – вам станет лучше. Я проверяю деловую
электронную почту в течение приблизительно часа каждый понедельник, и я никогда не проверяю голосовую почту когда я за
границей. Никогда-никогда.

Но что, если у кого-то случится чрезвычайная ситуация? Она не случится. Люди с которыми я контактирую теперь
знают, что я не отвечаю на чрезвычайные ситуации, таким образом чрезвычайные ситуации так или иначе не существуют или
не приходят ко мне. Проблемы, как правило, решаются сами или исчезают, если Вы перестаёте быть местом, куда сливают
информацию и предоставляете этот «счастливый» шанс другим.

Развивая отборную неосведомленность

Есть множество вещей, о которых мудрый человек хотел бы не знать.
—Ральф Вальдо Эмерсон (1803-1882)

Начиная с этого момента, я хочу предложить, чтобы вы развили странную способность быть выборочно
неосведомленными. Неосведомленность может быть счастьем, но это ещё и практично. Очень важно, чтобы Вы научились
игнорировать или переадресовывать всю информацию и отвлекающие дела, которые не нужны Вам, незначительны, и
неприменимы в жизни. Лучше все три.

Первый шаг – развитие и поддержка низко-информационной диеты. Так же, как современный человек потребляет
слишком много калорий и калорий без пищевой ценности, информационные рабочие потребляют избыточные данные и из
неправильных источников.

Дизайн моего стиля жизни основан на выдаче огромного количества действий. Увеличенная отдача требует
уменьшенных затрат. Большая часть всей информации является отнимающей много времени, негативной, несоответствующей
Вашим целям, и вне зоны Вашей ответственности. Я настаиваю на том, чтобы Вы взглянули на всё, что Вы читали или
смотрели сегодня и сказали мне, что это не было даже на тройку по 5-ти бальной шкале.

Я читаю заголовки размещенные на первой полосе, когда прохожу мимо газетных автоматов, по пути на обед и ничего
больше. Через пять лет у меня не было ни одной проблемы благодаря этой отборной неосведомленности. Это дает Вам новую
возможность – спросить остальную часть населения вместо светской беседы: «Скажите мне, что нового происходит в мире?»

И, если это действительно важно, то Вы услышите, что люди говорят об этом. Используя мой метод «подсмотренных
заметок» в отношении международных дел, я также приобретаю больше чем тот, кто за деревьями не видит леса в море
посторонних деталей.

С действенно информационной точки зрения, я потребляют максимум одну треть одного журнала по моей
профессиональной деятельности, и один деловой журнал ( Inc.) в месяц, и трачу на это приблизительно 4 часа. Это нужно для
того, чтобы чтение было ориентировано на результат. Я читаю художественные книги 1 час перед сном для того, чтобы
расслабиться.

Как же чёрт возьми я при этом могу быть ответственным? Позвольте мне привести пример того, как я и другой Новый
Богач рассматриваем и получаем информацию. Я голосовал на последних президентских выборах, несмотря на то, чтобы был в
Берлине. Я принял решение всего за несколько часов. Во-первых, я послал электронные письма образованным друзьям в
Соединенных Штатах, которые разделяют мои ценности и спросил их, за кого они будут голосовать и почему. Во-вторых, я
сужу о людях по их делам, а не словам; таким образом, я опросил друзей в Берлине, у которых было больше перспективы за
пределами американской пропаганды СМИ о том, как бы они выбрали кандидатов, основываясь на их историческом
поведении. И в конце, я посмотрел президентские дебаты. Этого было достаточно. Я позволил другим надежным людям
синтезировать сотни часов и тысячи страниц СМИ для меня. Это всё равно что иметь личных информационных помощников, и
при этом я не должен был платить им ни копейки.

Это - простой пример, скажите вы, но что, если Вы должны научиться делать что-то, что Ваши друзья не умеют делать?
Как, скажем, продать книгу самому большому в мире издателю как новый автор? Забавно, вы спросите. Есть два подхода
которые я использую:



1. Я выбрал одну книгу из множества, основываясь на обзорах и отзывах читателей, а также том факте, что автор на
практике сделал то, что я хотел сделать. Если то, что я хочу вообще возможно в природе, то я читаю только главу: "Как я
сделал это" и автобиографию. Никакие спекулянты или «я бы хотел быть этим человеком» не стоят времени.

2. Используя книгу, чтобы придумать интеллектуальные и конкретные вопросы, я связывался с 10 главными авторами и
их агентами в мире через электронную почту и телефон, с эффективностью в 80%.

Я читаю только те главы книги, которые относятся непосредственно к моим следующим шагам, которые займут не более
2-х часов. Чтобы придумать шаблон для электронного письма и телефонного звонка - мне нужно около 4х часов, и
фактические отправка электронных писем и звонки по телефону заняли меньше часа. Этот подход личного контакта не только
более продуктивен и более производителен, чем информационные помойки «все, что Вы можете прочитать на тему», он также
дал мне знакомства с людьми из «высшей лиги» и наставников, необходимых, чтобы продать эту книгу. Откройте вновь
природную силу забытого навыка, который называется "говорить". Это работает.

И ещё раз, меньше - это больше.

Как читать на 200% быстрее уже через 10 минут

Будут времена, когда Вам действительно нужно будет читать. Вот четыре простых подсказки, которые уменьшат
сложность и увеличат Вашу скорость по крайней мере на 200 % через 10 минут без потери понимания:

Две Минуты: Используйте ручку или палец, чтобы следить за каждой строчкой, пока Вы читаете с максимально
возможной скоростью. Чтение – это ряд перепрыгивающих снимков (которые называют «смысловыми отрывками»), и
использование ручки или пальца не позволяет сбиться с текста.

Три Минуты: Начните каждую строчку, фокусируясь на третьем слове с начала, и заканчивайте каждую строчку,
фокусируясь на третьем слове с конца. Этот метод позволяет использовать для чтения краёв периферийное зрение, которое в
ином случае тратится впустую. Например, даже если в следующей строчке вы будете фокусироваться только на третьем слове
с начала и третьем с конца, то все предложение всё равно будет «прочитано», только с меньшим количеством глазных
движений;

«Когда-то давным-давно, информационный наркоман решил вылечиться от этого».

Водите глаза от одной стороны к другой, фокусируясь только на выделенных словах, пока у Вас не начнёт получаться.
Этот навык надо развивать, с первого раза не получится.

Две Минуты: Как только Вы справитесь с прошедшим упражнением, попытайтесь делать только два снимка (их
называют «фиксации»)- в линии на первых и последних отмеченных словах (которые третьи с конца и с начала).

Три Минуты: Практикуйтесь, читая слишком быстро для понимания, но с хорошей техникой (вышеупомянутые
три метода), читая по пять страниц, до того момента, пока не сможете читать на удобной скорости. Это усилит
восприятие и сбросит Ваши прежние настройки скорости. Это очень похоже на то, как когда едешь 60 км/ч, то обычно может
показаться быстро, но если вы ехали 90 км/ч и сбросите скорость до 50 км/ч, на трассе, то это скорость покажется вам
черепашьей.

Чтобы подсчитать скорость Вашего чтения в словах в минуту - и таким образом прогрессировать - в данной книге,
сложите число слов в десяти линиях и разделитесь на десять, чтобы получить среднее количество слов в строчке. Умножьте
это число на количество строчек на странице, и у Вас будет среднее количество слов на странице книги. Теперь это просто
сделать. Если Вы первоначально читали 1.25 страницы в минуту, а это 330 средних «слов в страницу», то это - 412.5 слов в
минуту. Если после тренировок Вы будете читать 3.5 страницы в минуту, то это - 1.155 слов в минуту, то Вы попадете в 1 %
самых быстрых читателей в мире.[9]

Вопросы и действия

Научиться не обращать внимания на некоторые вещи – это один из великих путей к внутреннему миру.
—Роберт Дж.Сойер, Вычисляя Бога

1. Перейдите на быстрый просмотр СМИ один раз в неделю.
Никто на Земле даже не икнет, когда Вы отрежете информационный провод, подключенный к Вам. Чтобы понять это,

лучше использовать Временный подход и делать это быстро: быстрый просмотр СМИ один раз в неделю. Информация
слишком сильно похожа на мороженое, чтобы поступать с ней другим способом. Фраза «да ладно, я съем только пол-ложечки»
столь же реалистична как, "я только зайду в интернет на минутку". Перестаньте сидеть на этой информационной игле.

Это хорошо, если Вы хотите рано ли поздно вернуться к 15000-калорийной информационной диете на картофельных
чипсах, но, тем не менее, начиная с завтрашнего дня и в течение, по крайней мере, пяти полных дней, соблюдайте эти правила:

Никаких газет, журналов, аудиокниг или радио.
Музыка разрешена всегда.
Никаких новостных сайтов, чтобы это ни было.
Никакого телевидения вообще, за исключением одного часа просмотра в удовольствие каждый вечер.
Никакого чтения книг, за исключением этой книги и одного часа чтения художественной[10] литературы в

удовольствие, перед сном.
Никакого брождения по интернету, если в этом нет прямой необходимости для выполнения задач, поставленных на

день. Необходимость подразумевает именно необходимость, а не просто «почему бы и нет».
Ненужное чтение – это враг общества номер 1 на ближайшую неделю.
Как Вы используете всё Ваше свободное время? Замените чтение газеты за завтраком на разговор с Вашим

супругом/супругой, общение с Вашими детьми, или на изучение принципов этой книги. В промежутке с 9 до 7, заканчивайте
ваши основные задачи в первой половине дня. Если Вы заканчиваете задачи, и у Вас ещё остаётся время, то сделайте
упражнения из этой книге. Рекомендация этой книги могла бы казаться лицемерной, но это не так: информация на этих
страницах и важна, и должна быть применена прямо сейчас, а не завтра или послезавтра.

Каждый день во время обеда, и не раньше, получите Вашу пятиминутную порцию информации.
Спросите хорошо осведомленного коллегу или официанта в ресторане: «Что-нибудь важное случилось сегодня в мире? Я



не смог прочитать новости». Остановите ответ сразу, как только Вы поймёте, что ответ никак Вас не касается, и вообще никак
не повлияет на Ваши действия. Большинство из людей даже не вспомнит ту информацию, которую они пару часов утром
поглощали.

Будьте строги с самими собой. Я могу прописать лекарство, но чтобы оно помогло - Вам его необходимо принимать.
2. Выработайте привычку задавать себе вопрос: «Буду ли я как-то конкретно использовать эту информацию для

чего-то срочного и важного?»
Недостаточно использовать информацию «для чего-нибудь» - она должно быть Вам действительно нужна срочно и

быстро. Если же это не так, то не потребляйте её. Информация бесполезна, если она не применяется для чего-либо или если Вы
забудете её прежде, чем у Вас появится шанс ее применить.

У меня была привычка читать книги или сайты, чтобы подготовиться к мероприятиям, которые должны были быть через
несколько недель или месяцев, и в итоге мне всё равно приходилось перечитывать тот же самый материал, когда приближалась
дата мероприятия. Это глупо и избыточно. Следуйте Вашему короткому списку дел и заполняйте информационные пробелы
только по тем пунктам, над которыми Вы сейчас работаете.

3. Практикуйте искусство «незаканчивания».
Это ещё один принцип, который мне пришлось долго запоминать и внедрять. Если Вы начинаете какое-то дело – это

вовсе не предполагает того, что Вы должны его закончить.
Если Вы читаете статью, которая Вам не нравится, то просто перестаньте её читать, а потом выбросьте её (или закройте

окно в браузере) и никогда больше к ней не возвращайтесь. Если Вы пошли в кино, и это кино хуже, чем «Самый лучший
фильм», то сваливайте оттуда, прежде чем умрёт ещё больше нейронов в вашем мозге. Если Вы наелись, съев половину
ребрышек на тарелке, то положите чертову вилку и не заказывайте десерт.

Больше – не означает лучше, и перестать что-либо делать, зачастую, в 10 раз лучше, чем доводить это дело до конца.
Развейте привычку незаканчивания того, что является скучным или непродуктивным, если босс не требует этого.

Вызов комфорту

Достаньте телефонные номера (2 Дня)
Как только Вы сможете смотреть людям в глаза, поддерживая контакт, возьмите телефонные номера, по крайней мере,

двух (чем больше Вы сделаете попыток, тем легче это будет делать), привлекательных лиц противоположного пола в каждый
из дней выполнения этого упражнения. Девушки, это означает, что Вы тоже должны выполнять это упражнение, даже если
Вам 50 лет или больше. Помните, что реальная цель не состоит в том, чтобы получить номер телефона, а в том, чтобы
преодолеть страхом выяснения необходимой нам информации, так что результат этого упражнения не столь важен. Если Вы
уже состоите в каких-либо отношениях, то удаляйте номера, как только их возьмете.

Сходите в торговый центр, если Вы хотите очень быстро получить опыт --- я предпочитаю преодолевать дискомфорт
быстро --- и поставьте цель – спросить номера телефонов у трех человек за пять минут. Можете свободно изменять
следующую схему разговора:

«Привет! Я знаю, что это покажется странным, но если я не узнаю твой номер телефона, то я никогда себе этого не
прощу. Я бегу, чтобы встретить друга [то есть, у меня есть друзья и не изгой], но я думаю, что Вы действительно симпатичный
[великолепный, горячий]. Дай мне свой номер телефона? Я обещаю, что не буду звонить тебе по ночам в слезах, и не буду
отправлять тебе анонимные сообщения с угрозами! J»

Глава 7.
Прерывая Прерывания и

Искусство Отказывать

Думай независимо. Будь игроком в шахматы, а не пешкой.
—Ральф Черелл

Мероприятия, которые вызывают сильное привыкание и потворствуют желаниям – совещания, корпорации и различные организации используют
по привычке только потому, что на самом деле не умеют мастурбировать.

—Дейв Берри, американский юморист, награжден Пулитцеровской премией

Весна 2000 года, Принстон, Нью-Джерси

13:35

«Я думаю, что я понимаю. Идём дальше. В следующем параграфе объясняется, что...» Я писал заметки и не хотел
пропустить ни одной запятой.

15:45

«Хорошо. Это имеет смысл, но если мы смотрим на следующий пример...» Я сделал паузу на мгновение в середине
предложения. Обучающий помощник закрыл руками своё лицо.

«Тим, давай пока закончим на этом. Я уверен, что запомню всё, что ты отметил». Ему было достаточно. Мне тоже, но я
знал, что должен был это сделать только однажды.

В течение всех четырех лет школы, у меня была своя конституция. Если я получил что-то меньшее чем пятерку на
первом странице или в тесте с ответами да-нет, то я приносил 2-3 часа вопросов в кабинет учителя и не уходил, пока не
получал на них все ответы или пока меня не останавливали от истощения.

Это удовлетворяло двум важным целям:
1. Я учился точно так, как учитель оценивал работу, включая его предубеждения и любимые мозоли.
2. Учитель всегда долго и тяжко думал прежде чем мне меньше чем 5. Он никогда не поставил бы мне плохую оценку не

имея на то исключительных причин, потому что знали, что тогда я приду и постучу для очередного трехчасового посещения.



Учитесь быть трудными, когда это имеет смысл. В школе как в жизни, имея репутацию уверенного в себе человека Вы
получаете преференции, без необходимости просить их или бороться за них каждый раз.

Вспомните время, когда Вы играли на детской площадке, всегда был большой хулиган и его бесчисленные жертвы, но
был также один маленький ребенок, который дрался как сумасшедший, кусаясь и вырывая волосы. Он, возможно, не
побеждал, но после одной или двух утомительных драк, хулиган больше не беспокоил его. Было легче найти кого-то еще.

Будьте тем ребенком.
Выполнение важного и игнорирование тривиального трудно, потому что большая часть мира, кажется, тайно замышляет

слить всё дерьмо на Вас. К счастью, несколько простых обычных изменений делают так, что беспокоить Вас становится
гораздо более проблематичным и болезненным действием, чем оставить Вас в покое.

Пришло время прекратить злоупотребление информационным мусором.

Не всё зло создано равным

Для наших целей, прерывание - это что-либо, что мешает выполнить критическую задачу от начала до конца, и есть три
основных преступника:

1. Расточители времени: те вещи, которые могут быть проигнорированы с небольшими последствиями или без всяких
последствий. Основные расточители времени это – встречи, обсуждения, звонки по телефону, и письма, которые совершенно
незначительны.

2. Потребители времени: повторяющиеся задачи или запросы, которые должны быть закончены, но часто прерывают
работу высокого уровня. Вот например такие: чтение почты и ответы на почту, принимать и делать звонки по телефону,
обслуживать клиентов (статус заказа, помощь по продукту, и т.д.), личные поручения, все необходимые повторные действия и
задачи.

3. Неудачи в делегировании: бывают случаи, когда то-то нуждается в одобрении сделать что-то крошечное. Вот только
некоторые из них: решение проблем клиента (потерянные отгрузки, поврежденные отгрузки, сбои доставки, и т.д.), разговор с
клиентом, мелкие расходы всех типов.

Давайте посмотри на предписания врача для всех трёх.

Расточители времени: Перестаем быть вежливыми

Лучшая защита – это хорошее оскорбление.
—Дэн Гейбл, золотой медалист Олимпийских игр по борьбе и самый лучший тренер в истории

Расточители времени легче всего устранить. Это - вопрос ограничения доступа и использования всех способов
коммуникации только для конкретных действий.

Во-первых, ограничьте чтение электронной почты и её написание. Это - самое большое прерывание от дел в
современном мире.

1. Выключите любые оповещения о приходящей почте.
2. Проверяйте электронную почту дважды в день, первый раз в 12:00 или прямо перед обедом, и второй раз в 16:00.

12:00, и 16:00 – время, которое гарантирует, что Вы ответите на большую часть пришедшей Вам почты во время. Никогда не
проверяйте электронную почту утром.[11] Вместо этого, закончите Вашу самую важную задачу до 11:00, чтобы избежать
использование обеда или чтение электронной почты как оправдание отсрочки.

Перед тем, как переключиться на режим проверки почты 2 раза в день, Вы должны создать шаблон письма для
автоответчика на Вашей электронной почте, которое будет приучать Вашего начальника, Ваших сотрудников, поставщиков и
клиентов быть более продуктивными. Я бы рекомендовал Вам не просить их об этом. Помните одну из наших десяти
заповедей: «просите о прощении; не просите разрешение».

Если для Вас важно одобрение, то поговорите со своим ментором или наставником и предложите испытать этот метод в
течение одного-трех дней. Чтобы обосновать своё решение – можете сослаться на надвигающиеся проекты и на то, что Вас
постоянно кто-то прерывает, мешая выполнить работу. Не стесняйтесь обвинить в этом спам, который постоянно валится в
ваш ящик или кого-то за пределами офиса.

Вот шаблон письма, который Вы можете использовать:
Приветствую, Друзья [или Уважаемые Коллеги].
Из-за высокой рабочей нагрузки, я теперь проверяю и отвечаю на электронную почту дважды в день, в 12:00 и 16:00.
Если Вам срочно необходимо в чём-то помочь (очень прошу – убедитесь в том, что это действительно срочно), что не

может ждать до 12:00 или 16:00, то пожалуйста свяжитесь со мной по телефону (777)55-555-555.
Спасибо за понимание моего решения, которое увеличит мою продуктивность и производительность. Это поможет

достигнуть мне большего, чтобы помогать Вам лучше.
Искренне Ваш.
Тим Феррис

* * *

Перейдите на режим проверки почты: «однажды в день» как можно скорее. Чрезвычайные ситуации – это редкость.
Люди – плохие оценщики и раздувают мелочи, чтобы заполнить своё время и создать важность, оправдывая свои действия.
Этот автоответчик - инструмент далекий от истинного уменьшения коллективной продуктивности, но тем не менее он
вынуждает людей переоценивать свои причины для прерывания Вас и помогает им сократить бессмысленные и отнимающие
много времени контакты.

Я был первоначально испуган без вести пропавшими важными запросами и серьёзными бедствия, так же, как Вы, может
быть, если после чтения этой рекомендации уже успели её применить. Ничего не произошло. Отстрелите эти лишние
отвлекающие моменты и работайте не торопясь, развиваясь дальше.

Для экстремального примера личного автоответчика, который никогда не вызывал жалоб и позволяет мне проверять
электронную почту однажды в неделю, пошлите электронную почту на timothy@brainquicken.com. Этот шаблон был написан
более чем три года назад и работает шикарно.

mailto:timothy@brainquicken.com


Второй шаг должен скрыть поступающие и ограничить исходящие звонки по телефону.
1. Используйте два номера телефона если возможно. Один – линия офиса(несрочные звонки) и один – мобильный (для

срочных звонков). Это могут также быть и два сотовых телефона, или несрочная линия может быть интернет номером,
который переадресовывает все звонки на онлайн голосовую почту (www.skype.com, например).

Используйте номер мобильного телефона в шаблоне автоответа электронной почты и отвечайте на звонки на мобильный
всегда, кроме тех случаев когда звонит неопределенный номер, или это контакт, с которым Вы не хотите общаться. Если Вы
сомневаетесь, то позвольте звонку быть переадресованным на голосовую почту и прослушайте её сразу же после звонка, чтобы
узнать – важный ли это звонок. Если этот звонок можно будет отложить, то отложите его. Инициаторы звонков должны
учиться ждать.

Телефон в офисе должен быть переключен в беззвучный режим и должен перенаправлять все звонки на голосовую
почту. Запись на голосовой почте должна быть примерно такой:

Вы попали в голосовой ящик Тима Ферриса.
Из-за высокой рабочей нагрузки, я теперь проверяю и отвечаю на голосовую почту дважды в день, в 12:00 и 16:00.
Если Вам срочно необходимо в чём-то помочь (очень прошу – убедитесь в том, что это действительно срочно), что не

может ждать до 12:00 или 16:00, то пожалуйста свяжитесь со мной по телефону (777)55-555-555.
Иначе, пожалуйста оставьте сообщение после сигнала, и я Вам отвечу в один из оговоренных двух раз. Убедитесь, что

оставили адрес своей электронной почты, так как с помощью почты я зачастую могу ответить гораздо быстрее.
Спасибо за понимание моего решения, которое увеличит мою продуктивность и производительность. Это поможет

достигнуть мне большего, чтобы помогать Вам лучше.
Хорошего Вам дня.
[Сигнал]
2. Если всё же кто-то звонит Вам на мобильный, то это по-видимому срочно и это должно рассматриваться

соответственно. В другом случае – не позволяйте им потреблять Ваше время. И скажите им об это уже в приветствии!
Сравните следующее:

Джейн (принимает звонок): Привет!
Джон (звонящий): Привет, этот Джэйн?
Джейн: Это - Джейн.
Джон: Привет. Джейн, это - Джон.
Джейн: О, привет, Джон. Как жизнь? (или) О, привет, Джон. Что делаешь?
Джон теперь всё забудет и начнёт беседу ни о чем, из которой Вы должны будете выбраться и затем отыскать истинную

цель звонка. Есть лучший подход:
Джейн: Джейн у телефона.
Джон: Привет. это - Джон.
Джейн: Привет. Джон. Я прямо сейчас выполняю важное дело. Как я могу тебе помочь?
Потенциальное продолжение:
Джон: О. Я могу перезвонить.
Джейн: Нет у меня есть минута. Что я могу сделать для Вас?
Не поощряйте людей сплетничать и не позволяйте им просто болтать. Заставьте их говорить о самой сути сразу же. Если

они мямлят или пытаются отложить разговор для более позднего неопределенного по времени звонка, перебейте их и заставьте
придти к сути разговора. Если они начинают длинное описание проблемы, вмешайтесь в разговор с фразой: «[имя], жаль, что
мне приходится тебе прерывать, но у меня запланирован звонок через 5 минут. Что я могу сделать, чтобы выручить тебя?» Вы
могли бы также вместо этого сказать: «[Имя], жаль, что мне приходится Вас прерывать, но у меня запланирован звонок через
пять минут. Вы можете послать мне письмо на электронную почту?»

Третий шаг должен сделать вас мастером в искусстве отказов и избегания встреч.
В Первый день, когда наш новый коммерческий директор приехал TrueSAN в 2001, он пришёл на встречу со всей

компанией и сделал объявление, примерно звучащее так: «Я не должен здесь ни с кем подружиться. Я был нанят, чтобы
построить коммерческую команду и продать продукт, и это - то, что я намереваюсь сделать. Спасибо». Так мало для маленькой
беседы.

И он продолжил настаивать на своём обещании. Офисные «социализаторы» не любили его за такой сугубо деловой
подход к коммуникации, но все уважали его время. Он не был груб без причины, но он был прямым и держал людей вокруг
себя сосредоточенными. Некоторые не считали его харизматичным, но все признавали, что он очень продуктивный человек.

Я не могу забыть как прошла наша с ним первая встреча в его офисе. Ещё совсем зеленый после четырех лет строгого
академического обучения, я немедленно вскочил и начал объяснять профили перспективы, сложное планирование, которое я
разработал, запросы, которые были до настоящего времени, и так далее, и тому подобное. Я провел по крайней мере два часа,
готовясь произвести это первое впечатление. Он слушал с улыбкой на лице в течение не больше, чем двух минут и затем
поднял руку. Я остановился. Он засмеялся в добросердечной манере и сказал: «Тим, я не хочу историй, только скажи мне, что
мы должны сделать».

За следующие недели он научил меня узнавать, когда я был не сосредоточен или сфокусирован на неправильных вещах,
которые означали что-нибудь, что не перемещало лучших двух или трех клиентов на один шаг ближе к подписанию заказа.
Наши встречи длились теперь не больше, чем пять минут.

С этого момента и впредь, примите для себя решение держать всех вокруг Вас сосредоточенными, а также избегать всех
тех встреч, у которых нет ясных целей. Можно сделать это тактично, но вполне нормально ожидать, что некоторые
расточители времени будут оскорблены в первые несколько раз, когда их запросы отвергнут. Как только всем станет ясно, что
сфокусированность на задаче – Ваша политика, и что она не подлежит изменению, они будут примут это и продолжат работать
дальше, вздохнув с облегчением. Жесткий подход. Не терпите дураков, или Вы станете им.

Это Ваша работа – обучать людей вокруг Вас быть продуктивными и производительными. Никто за Вас этого не
сделает. Здесь есть несколько рекомендаций:

1. Поймите, что, учитывая несрочную природу большинства проблем, Вы приучаете людей к следующим средствам
общения в порядке предпочтения: электронная почта, телефон, и личные встречи. Если кто-то предлагает встречу, попросите
его написать письмо вместо этого и затем используйте телефон как способ предложить Ваши решения в случае
необходимости. Чтобы обосновать своё решение, скажите, что у Вас есть срочные задачи для работы.

2. Отвечайте на голосовую почту через электронную почту во всех случаях, когда это только возможно. Это обучает
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людей быть краткими. Помогите им развить эту полезную привычку.
Так же как наше приветствие при разговоре по телефону, общение по электронной почте должно быть сокращено, чтобы

предотвратить бесполезную отсылку писем туда и обратно. Таким образом, Ваше письмо: «Мы можете встретиться в 16:00?"
может звучать так: «Вы можете встретиться в 16:00? Если да… – Если нет, тогда, пожалуйста, предложите три других
временных промежутка, которые подходят Вам».

Эта "если... тогда" структура становится более важной, по мере того как Вы проверяете электронную почту менее часто.
Так как я проверяю электронную почту один раз в неделю, то важно, чтобы никто не задавал мне вопрос «что если?», зная, что
я отвечу или каким либо другим образом дам о себе знать не ранее, чем через 7 дней после их письма. Если я подозреваю, что
производственный заказ не достиг судоходного средства, например. Я пошлю электронную почту своему отправляющему
менеджеру по судоходным способам доставки: "Дорогая Сьюзен, новая производственная отгрузка была произведена? Если да,
то, пожалуйста, проконсультируйте меня по вопросам... В противном случае, пожалуйста, свяжитесь с J ohn Doe по телефону
(777)555-5555 или по электронной почте на john@doe.com, и проконсультируйте его по вопросам доставки и отслеживания
заказа». И второе письмо: «John, если есть какие-нибудь проблемы с отгрузкой, пожалуйста скоординируйте со Сьюзен,
которой можно дозвониться по номеру (777)555-7777, она может принимать решения стоимостью до 500 $ от моего имени. В
случае крайней необходимости, позвоните мне на мобильный, но я доверяю Вам обоим. Спасибо". Это предотвращает
большинство последующих вопросов, и позволяет избежать двух отдельных разговоров с каждым из них, но, самое главное,
вынимает меня из решающего проблему уравнения.

У Вас должно войти в привычку рассматривать тот факт, что действия " если… тогда" могут быть предложены в любом
письме, где Вы задаете вопрос. И Вы заранее решите все проблемы.

3. Встречи должны проводиться только для того, чтобы принять решение по предопределенной ситуации, а не
определить что же за ситуация случилась. Если кто-то предлагает, чтобы Вы встретились с ними, или "назначает время, чтобы
поговорить по телефону", то попросите этого человек послать Вам письмо с «повесткой дня» и определить цель разговора:

Это кажется выполнимым. Чтобы я мог лучше подготовиться, могли бы Вы, пожалуйста прислать мне письмо с
повесткой дня? Так, чтобы там были темы и вопросы, которые мы должны будем обсудить? Это было бы здорово. Заранее
огромное Вам спасибо.

Не давайте им шанс отлинять от ответа. "Заранее большое спасибо" перед возможным возражением увеличивает Ваши
возможности получения электронной почты.

Использование электронной почты вынуждает людей определить желательный результат встречи или запроса. В девяти
случаях из десяти встреча является ненужной, и Вы можете ответить на вопросы, которые определили через электронную
почту. Наложите эту привычку на другие. У меня не было личных встреч, касаемых бизнеса уже больше пяти лет и было не
более дюжины конференц-звонков, все из которых не были длиннее 30 минут.

4. Устанавливайте длительность встречи в 30 минут, если Вы абсолютно не можете отменить встречу, и всегда
определяйте точное время её окончания. Не оставляйте эти обсуждения открытыми, и следите, чтобы они были короткими.
Если цели являются четкими, принятие решения не должно занять больше чем 30 минут. Предлагайте нечетное время, чтобы
сделать причину встречи более правдоподобной (например, 3:20, а не 3:30) и вынудить людей сосредоточиться вместо того,
чтобы «социализироваться», сочувствовать вашей занятости, и просто понимающе молчать. Если Вы должны участвовать во
встрече, которая, как намечается, продлится долгое время, или она с открытым временем окончания, то сообщите
организатору, что Вы хотели бы спросить о возможности закрыть сначала Вашу часть дел, поскольку у Вас есть обязательства
через 15 минут после начала быть в другом месте. Если Вы считаете нужным, то симулируйте срочный звонок по телефону.
Свалите от туда и сделайте так, чтобы кто-то потом рассказал Вам о том, что там происходило. Другой вариант состоит в том,
чтобы быть полностью честным и высказать Ваше мнение относительно того, насколько ненужной является встреча. Если Вы
выбираете этот путь, то будьте готовы стойко стоять на передовой под огнём пулеметов и различными альтернативными
предложениями.

5. Рабочее место(кабинет) - Ваш храм, и не позволяйте приходить случайным посетителям. Некоторые предлагают
использовать ясное объявление, "не беспокоить", но я обнаружил, что это сообщение игнорируют, если у Вас нет личного
офиса. Мой подход заключался в том, чтобы надеть наушники, даже если я ничего не слушал. Если кто-то приближался ко мне
несмотря на это, то я симулировал разговор по телефону. Я подводил палец к своим губам, и говорил что-нибудь типа: «Да, я
слышу Вас…» и затем говорил в микрофон: «Вы можете подождать секунду?» Затем я поворачивался к захватчику и говорил:
«Привет, что я могу сделать для тебя?» Я не позволял им «возвращаться ко мне», а скорее вынуждал человека дать мне пяти
секундное резюме и затем посылал короткое письмо в случае необходимости.

Если игра в наушники Вам не походит, то рефлексивный ответ захватчику должен быть таким же, как при ответе на
телефон: "Привет, нарушитель. Я сейчас выполняю очень важное дело. Как я могу тебе помочь?" Если цель не ясна в течение
30 секунд, то попросите, чтобы человек послал Вам электронную почту по поводу его проблемы; не предлагайте посылать им
электронную почту первыми: «я буду счастлив помочь, но я должен закончить сначала своё дело, Вы можете послать мне
коротенькое письмо, чтобы напомнить мне?" Если Вы все еще не можете отшить захватчика Вашего времени, то дайте
человеку срок на использование Вашего внимания, что может также использоваться и при телефонных звонках: «Хорошо, у
меня есть только две минуты до предстоящего звонка, какова твоя ситуация и что я могу сделать, чтобы помочь?"

6. Используйте «Закрытие сделки с помощью щенка» в помощь, чтобы развить привычку договариваться с Вами без
встреч у Ваших начальников и всех остальных. «Закрытие сделки с помощью щенка» в продажах так называют, потому что
она основана на подходе продаж в зоомагазинах: если кому-то нравится щенок, но сомневается в покупке, то ему предлагают
взять щенка домой и вернуть его, если они передумают. Естественно, возвраты происходят крайне редко.

«Закрытие сделки с помощью щенка» неоценимо всякий раз, когда Вы оказываетесь перед сопротивлением постоянным
изменениям. Вставьте Вашу ногу в дверь с предложением обратимого испытания «давайте всего лишь попробуем сделать это
не надолго.

Сравните следующее:
"Я думаю, что Вам понравился этот щенок. Это навсегда сделает Вас ответственным за его жизнь и состояние, пока он не

умрет, лет через 10. У вас больше не будет беззаботных каникул, и Вам придётся носить щенка с собой через весь город - что
Вы думаете?"

против
"Я думаю, что Вам понравился этот щенок. Почему бы Вам не взять его домой и посмотреть на то, что будет, как Вы

думаете? Вы можете в любой момент вернуть его нам, если передумаете».
Теперь предположите, что Вы подходите к Вашему боссу в приёмной и хлопаете его по плечу:
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«Я хотел бы пойти во встречу, но у меня есть лучшая Идея. Давайте больше никогда не проводить встречи. Так как все,
что мы делаем, так это напрасно тратим время и не решаем хоть чего-нибудь полезного».

против
"Я действительно хотел бы пойти на встречу, но я полностью занят и действительно должен закончить несколько

Важных вещей, которые не ждут. Я могу пропустить встречу только сегодня? Я всё равно буду отвлечен, если пойду на
встречу, в любом случае. Я обещаю, что я нагоню всё позже, обсудив встречу с коллегой X. Это возможно?"

Вторые варианты решений кажутся мне менее оспоримыми, и они задуманы, чтобы быть такими. Повторите эти
шаблоны и гарантируйте, что Вы достигаете больше за пределами встречи, чем посетители делают в её пределах; повторяйте
«акт исчезновения» настолько часто насколько возможно и приводите в оправдание улучшенную продуктивность, чтобы
медленно преобразовывать это постоянное рутинное изменение.

Учитесь подражать любому хорошему ребенку: «Только один раз! Пожалуйста!!! Я обещаю, что я сделаю X!» Родители
влюбляются в это, потому что дети помогают взрослым одурачить себя. Это работает с боссами, поставщиками, клиентами, и
остальной частью мира тоже.

Используйте это, но не поддавайтесь на это сами. Если начальник попросит поработать Вас в сверхурочное время
"только один раз, сегодня", то он будет ожидать это и в будущем.

Потребители времени: Группируй и не спотыкайся

Расписание - защита от хаоса и капризов.
—Энни Диллард, призер Пудицеровской премии по документалистике, 1975

Если Вы никогда не использовали коммерческий промышленный принтер прежде, то цены и время выполнения заказа
могли бы удивить Вас.

Давайте предположим, что это стоит 310$ и занимает одну неделю, чтобы напечатать 20 подготовленных футболок с
эмблемами с 4 цветами. За сколько по цене и за сколько времени напечатают 5 тех же самых футболок?

310 $ и одна неделя.
Как это возможно? Просто - стоимость настройки не изменяются. Это требует от принтера то же самое количество

материалов для подготовки формы (150$) и той же самой рабочей силы, чтобы укомплектовать пресс (100$). Настройка
принтера – самый большой потребитель времени, и таким образом работа, несмотря на её небольшой размер, должна быть
намечена точно так же как другая, вытекая в итоге в ту же самую однонедельную дату поставки. Более низкая экономия за счет
роста производства поднимает всё остальное: стоимость для 3 футболок составляет 20 $ за футболку умножить на 3, вместо 3$
за футболку умножить на 20 футболок.

Эффективное по цене и времени решение заключается в том, чтобы ждать, пока у Вас не будет большого заказа. Это
подход, который называют "группирование". Группирование также является решением многих наших ненавистных, но
необходимых потребителей время, те повторные задачи, которые прерывают самые важные дела.

Если Вы проверяете почту и делаете платежи по счетам пять раз в неделю, могло бы потребоваться 30 минут в каждом
случае, и Вы отвечали бы, в общей сложности, на 20 писем. Если бы Вы делали это один раз в неделю, то могло бы
потребоваться 60 минут, и Вы все еще отвечали бы на 20 писем за два с половиной часа. Люди делают прежнее из страха перед
чрезвычайными ситуациями. Во-первых, редко бывают реальные чрезвычайные ситуации. Во-вторых, даже если вы
пропустите важный разговор, то пропуск крайнего срока обычно обратим и требует минимум денег для исправления.

Устанавливать время для всех задач, больших или крохотных, - жизненно важно. Это равнозначно важно, как для одной,
так и для ста задач. Есть механизмы психологического переключения, которым может быть необходимо до 45 минут чтобы
возобновить работу над главной задачей, которая была прервана. Больше чем четверть каждых рабочих периодов (28%)
потребляются такими прерываниями.[12]

Это верно для всех повторяющихся задач и это даёт ответ на то, почему мы уже решили проверять электронную почту и
звонки по телефону дважды в день в определенное время (между которым мы позволяем им накапливаться).

В течение прошлых трех лет я проверял почту не больше, чем один раз в неделю, и часто даже реже чем один раз в
течение четырех недель. Не было ничего, что нельзя было бы исправить, и ничто не стоило мне больше чем 300 $, чтобы
решить это. Это группирование спасло меня от сотен часов избыточной работы. А сколько стоит Ваше время?

Давайте использовать гипотетический пример:
1. 20$ в час – это то, сколько Вам платят или во сколько оценивают ваше время. Это было бы верным, например, если бы

Вам платили 40000$ ежегодно и у вас было бы две недели отпуска ежегодно (40000$, разделенных на [40 часов в неделю x 50 =
2000] = 20$/час).

2. Оцените количество времени, которое Вы сохраните, собирая в группу подобные задачи и группируя их, и вычислите,
сколько Вы заработали бы, умножая эти часы на стоимость часа Вашей работы (в нашем примере -20$):

Сохраненное время x одну неделю: 10 часов = 200 $
Сохраненное время x две недели: 20 часов = 400 $
Сохраненное время x месяц: 40 часов = 800 $
3. Проверьте каждую из вышеупомянутых частот группирования и определите, сколько Вам могут стоить проблемы, для

каждого из периодов. Если стоимость - меньше чем вышеупомянутые суммы в долларах, группирование нужно Вам в ещё
большей степени.

Например, используя наши вычисления, если я проверяю электронную почту однажды в неделю и это приводит к
средней потере двух продаж в неделю, то я теряю 80$ прибыли. Я продолжу проверять однажды в неделю, потому что 200$ (10
часов моего времени) минус 80$ являются все еще чистой выгодой в размере 120$, не говоря уже об огромных выходах того,
что я завершаю другие важные задачи за те 10 часов. Если Вы вычисляете финансовую и эмоциональную выгоду завершения
только одной главной задачи (такой как, удержать главного клиента или завершить меняющую Вашу жизнь поездку), то
ценность группирования становится намного больше, чем просто почасовые сбережения.

Если проблемы стоят больше чем спасенные часы, включайте их в следующий список группирования, который
выполняется чаще. В этом случае, я снизил бы выполнение от одного раза в неделю до двух раз в неделю (не ежедневно) и
попытался бы сделать всё так, чтобы я мог в итоге вернуться к выполнению один раз в неделю. Не работайте тяжелее, когда
решение работает более умно. Я сгруппировывал и личные и деловые задачи всё больше и больше, по мере того как я понимал,
как мало действительно серьезных проблем происходит в жизни. Некоторые из моих текущих группированных групп
следующие: электронная почта (понедельники 10:00), телефон (полностью устранен), прачечная (любое воскресенье в 22:00),



кредитные карты и счета (большинство находится на автоматической обработке, но я проверяю балансы сразу же после
проверки электронной почты в понедельник), делаю физические упражнения (каждый 4-ый день в течение 30 минут), и т.д.

Провал передачи полномочий: Правила и Исправление

Дело в том, что необходимо поддержать работников, дать им всю информацию о том, что происходит, чтобы они сделали намного больше того,
чего они достигли раньше.

—Билл Гейтс, со-основатель Майкрософт, самый богатый человек в мире

Провал передачи полномочий появляется из-за неспособности выполнить задачу без получения первого разрешения или
дополнительной информации. Это часто – говорит о том, что человек хочет быть микроуправляемым или микроуправлять кем-
то - и оба эти варианта потребляют Ваше время.

Для служащего цель состоит в том, чтобы иметь полный доступ к необходимой информации и иметь достаточно
независимости (максимально возможной) в принятии решений. Для предпринимателя цель состоит в том, чтобы предоставить
настолько много информации и способности независимо принимать решения служащим или подрядчикам, насколько это
возможно.

Обслуживание клиентов – это пример воплощения провала передачи полномочий, и личный пример от BrainQUICKEN
иллюстрирует то, каким серьезным, и при этом легким может быть решение проблемы.

В 2002, я перевел обслуживание клиентов на аутсорсеров. Я передал им прослеживания заказов и возвращений, но все
еще отвечал на связанные с продуктом вопросы самостоятельно. Результат? В день я получил больше чем 200 электронных
писем и потратил всё время с 9 до 5 отвечая на них, и объемы росли со скоростью больше чем 10 % в неделю! Я должен был
отменить рекламу и отгрузки товаров, поскольку дополнительное обслуживание клиентов могло стать последним гвоздем в
гробу. Это не была масштабируемая модель. Запомните это слово, поскольку оно понадобится позже. Это не было
масштабируемо, потому что было одно узкое место информации и решений: я.

Какой я сделал вывод? Большая часть электронной почты, которая пришла мне, не была связана с продуктом вообще, это
были запросы от аутсорсеров обслуживающих клиентов, которые спрашивали разрешения на различные действия:

Клиент утверждает, что он не получал отгрузку. Что мы должны сделать?
Клиента задержали на таможне. Мы можем повторно отправить ему отправление на американский адрес?
Клиент нуждается в продукте для соревнований через два дня. Мы можем сделать срочную отправку? И если да, то

сколько мы должны взять денег?
Это было бесконечно. Сотни и сотни различных ситуаций сделали невозможным написание руководства, да я и не имел

времени или опыта, чтобы сделать это достаточно хорошо.
К счастью, были те, у кого-то действительно был опыт: сами аутсорсеры. Я послал одно единственное письмо всем

аутсорсерам, которое немедленно сократило объём приходящей почты с 200 писем в день до 20 писем в неделю:
Всем, привет!
Я хотел бы установить новое правило за мой счет, которое отменяет все другие.
Помогайте клиентам оставаться счастливыми. Если у них проблема, которая стоит меньше чем 100 $, для своего

решения, то принимайте решения по поводу её устранения самостоятельно.
Это - официальное письменное уведомление, разрешающее Вам решать проблемы, которые стоят менее чем 100 $, не

связываясь со мной. Не убегайте больше от своих клиентов; мои клиенты - Ваши клиент. Не спрашивайте у меня разрешения.
Сделайте то, что Вы думаете, является правильным, и мы внесем изменения, по мере нашего продвижения.

Спасибо.
Тим
После анализа стало ясно, что более 90% проблем, о которых мне писали, могли быть решены менее чем за $20. Я

просматривал финансовые результаты их независимого принятия решений еженедельно в течение четырех недель, затем
ежемесячно, и, в итоге, перешёл на ежеквартальную проверку.

Удивительно, как чей - то показатель интеллекта, кажется, удваивается, как только Вы даете им ответственность и
говорите, что Вы доверяете им. Первый месяц стоил мне, возможно, на 200$ дороже, чем если бы я сам обрабатывал все
запросы. Тем временем, я сохранил более 100 часов своего собственного времени в месяц, клиенты получили более быстрое
обслуживание, возвраты упали до 3 % (среднее число в промышленности составляет 10-15 %), и аутсорсеры практически
перестали меня беспокоить. И всё это привело к быстрому росту, более высокому размеру прибыли, и более счастливым
людям со всех сторон.

Люди более умные, чем Вы думаете. Дайте им шанс проявить себя.
Если Вы - служащий, которым микроуправляют, инициируйте откровенный разговор с Вашим начальником и объясните

ему, что Вы хотите быть более производительным и не хотите больше его прерывать. "Я не доволен тем, что приходится Вас
прерывать и отвлекать от более важных дел, ведь я понимаю, что у Вас и так работы по горло. Но я кое-что почитал, и сделал
некоторые заметки и решения о том, как я мог бы быть более продуктивным. У Вас есть минутка?"

Перед этой беседой, развейте в себе многие из тех "правил", которые мы рассмотрели, которые позволили бы Вам
работать более автономно с меньшей необходимостью в одобрении. Начальник может просматривать результаты Ваших
решений на ежедневной или еженедельной основе, для начала. Предложите однонедельное испытание и установите точное
время окончания: «Я хотел бы попробовать сделать это. Это походит на то, что мы можем попробовать внедрить на недельку?"
или мой любимый вопрос: «Это разумно?» Для людей очень сложно обвинять что-либо в неразумности.

Поймите, что боссы - наблюдатели, а не рабовладельцы. Докажите, что Вы последовательный претендент на статус-кво,
и большинство людей научиться избегать своего желания бросить Вам вызов, особенно если это будет в интересах Вашей
почасовой продуктивности.

Если Вы - микроруководящий предприниматель, поймите, что, даже если Вы можете сделать что-либо лучше чем
остальная часть мира, это не означает, что это - то, что Вы должны делать, если это - часть мелочей. Уполномочьте других,
чтобы они делали это, не прерывая Вас.

Единственное, за что Вы имеете право бороться – Практический результат.
Установите правила в Вашу пользе: ограничьте доступ к Вашему времени, вынудите людей определять свои запросы

прежде, чем провести время с ними, и группируйте обычные мелкие задачи чтобы предотвратить отсрочку более важных
проектов. Не позволяйте людям прерывать Вас. Найдите свой центр – точку фокусировки – и Вы найдете свой стиль жизни.

В следующей части, Автоматизации, мы увидим, как Новые Богачи создают деньги без прямого управления процессом



и устраняют самое большое их препятствие: самих себя.

Вопросы и действия

Люди думают, что это очень весело – быть супер-гением, но они не понимают как трудно терпеть всех в мире идиотов.
—Кэлвин , из «Calvin and Hobbes»

Учитесь определять и бороться с импульсом отвлечения.
Это гораздо легче делать, когда у Вас есть ряд правил, ответов и шаблонов, которым Вы будете следовать. Это Ваша

работа – не допустить, для себя и других, выполнения не нужных и не важных задач, препятствующих выполнению
действительно важных задач от начала до конца.

Эта Глава отличается от предыдущей именно этим необходимым действием, как следствие примеров и шаблонов,
которые были представлены повсюду от начала до конца. Эти «вопросы и действия» представляют собой резюме, а не
повторение. Дьявол кроется в деталях, так что убедитесь, что перечитали эту главу, чтобы найти различные специфические
детали.

Обзор с высоты птичьего полёта такой:
1. Создавайте системы, чтобы ограничить Вашу доступность через электронную почту и звонки, а также, чтобы

исключить бесполезные контакты.
Установите автоответчик и голосовую почту прямо сейчас, а также овладейте многими другими способами уклонения от

ненужных контактов. Замените привычку «Как дела?» на «Чем я могу тебе помочь?» Станьте конкретным и помните - никаких
истории и рассказов. Сосредоточьтесь на конкретных действиях и попрактикуйтесь в соблюдении политики уничтожения
отвлекающих моментов.

Насколько это возможно – избегайте личных встреч.
l Используйте электронную почту, вместо встреч с глазу на глаз, для решения проблем.
l Отпрашивайтесь с работы (этого можно достичь с помощью «Сделки с маленьким щенком»).
Если встреча неизбежна, помните о следующем:
l Идите на встречу с ясным списком целей.
l Установите время окончания встречи или уйдите раньше.
2. Объединяйте действия в группы для того, чтобы выполнять их быстрее, и чтобы выделить больше времени для

важных шагов к достижению Ваших «мечтаний во времени».
Что я могу стандартизировать и упростить с помощью группирования? Таким образом, выполнение каких задач

(прачечная ли, бакалея, почта, платежи, или коммерческое сообщение, например) я могу привязать к определенному времени
каждый день, неделю, месяц, квартал, или год так, чтобы я не тратил время, выполняя их чаще, чем необходимо?

3. Установите или требуйте выполнения правил и руководств к действию по автономной работе, и в
произвольные моменты времени – проверяйте результаты работы.

Устраните узкое место в решении всех вещей, не выполнение которых не является критичным. Если Вы служащий,
поверьте в себя настолько, чтобы Вам хватило смелости попросить больше независимости на некоторый испытательный срок.
Подготовьте практические "правила" и спросите у босса разрешения после того, как удивите его/её импровизированной
презентацией. Помните о «Сделке с маленьким щенком» – сделайте это временным одноразовым испытанием, при этом
полностью обратимым.

Для предпринимателя или менеджера, дайте другим шанс проявить себя. Вероятность необратимых или дорогих проблем
минимальна, а экономия времени гарантируется. Помните, прибыль выгодна только до тех пор, пока Вы можете её
использовать. А для этого Вам нужно время.

Вызов комфорту

И ещё 2 ужасных дня (2 Дня)
В течение следующих двух дней следуйте этому упражнению так, как если бы это было обещание, которое Вы уже 2

года строго выполняете – Говорите «нет» в ответ на любые просьбы. Не будьте избирательным. Отказывайте в выполнение
или помощи во всех делах, за которые Вы не будете уволены. Будьте эгоистичны. Как и в предыдущем упражнении, цель
упражнения – не в результате --- в этом случае, мы устраняем только те вещи, которые тратят наше время впустую ---, а в
процессе: начать чувствовать себя комфортно, произнося «НЕТ». Потенциальные вопросы, на которые нужно отвечать «нет»
включают следующие:

У Вас есть минута?
Хотите видеть кино сегодня вечером/завтра?
Вы можете помочь мне с …?
«Нет» – должно стать Вашим стандартным ответом на все запросы и вопросы. Не надо врать, придумывать отговорки

или обещать перезвонить по этому поводу. Здесь важно просто сказать: «Я действительно не могу, извини; у меня слишком
много дел, которые мне нужно сделать прямо сейчас», - и это будет вашим ответом на все вопросы.

Шаг 3:
А – Автоматизация.

СКОТТИ: Она целиком Ваша, Сэр. Все системы готовы и работают в автоматическом режиме. Даже шимпанзе и
два стажёра смогут управлять ей!

Капитан КИРК: Спасибо, мистер Скот. Я постараюсь лично этого не делать.
– из сериала «Star Trek»

Глава 8.
Аутсорсинг жизн




