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Необузданная мотивация


Многие книги о мотивации, которые можно прочесть сегодня, обещают читателю огромную власть над людьми. Мотивация в этих книгах — это такая волшебная дудочка, которая заставляет всех танцевать. Но разве не бывает с людьми так, что они танцуют безо всякой волшебной дудочки? 


Существует легенда, что Дмитрий Иванович Менделеев увидел свою знаменитую таблицу во сне. Но и до этого сна он очень долго искал возможность упорядочить химические элементы. Он продолжал исследования и трудился без устали. Самое удивительное — это то, что его никто не заставлял. Исаак Ньютон делал свои открытия сам, без постороннего давления. (Ну, если не принимать за давление упавшее яблоко). Эдуард Константинович Циолковский занимался наукой всю жизнь. И тогда, когда не имел ни научных званий, ни публикаций, и тогда, когда уже был признанным учёным. Циолковский заложил основы реактивного передвижения, не имея никакой личной выгоды с этих исследований. Впрочем, как и многие другие великие мыслители, которые упорно двигались к намеченным целям сами по себе. 


Подобным упорством обладали не только учёные. Многие известные и знаменитые сегодня писатели, поэты, художники во время своей жизни не имели никакой поддержки и посторонней инициативы, они также не получали никакой выгоды от своих занятий, но всё равно продолжали свои труды. 


Я не открою Америку, если замечу, что есть огромное количество никому не известных врачей, учителей и других простых работников и служащих, которые проявляют особое усердие, несвойственное для своих коллег и друзей. Источник их очевидного рвения явно не связан с жалованьем или доходом, иначе так трудились бы все их коллеги по работе с таким же размером оклада. 


Нам известно много историй о том, как полководцам и правителям удавалось убедить свои войска пойти в атаку, но кто мотивирует самих полководцев и правителей вести свои армии в бой? Отчего одни люди преисполнены поиском, борьбой и стараниями, а другие лишь разводят руками?


Мы много слышали о мотивации, о приятных разговорах и ненавязчивых уговорах. Мы научились улыбаться, подмигивать и спрашивать о здоровье. Это помогает, но не всегда. Как ни улыбайся, человека не уговоришь отказаться от того, что он считает верным. Мы научились принимать во внимание чужие интересы. Это тоже помогает, но если учитывать интересы всех вокруг, кто учтет наши интересы? 


Мораль современного бизнеса — это деньги, а ценность — прибыль. В такой обстановке люди проявляют старание пока у них есть острая нужда. Но напряжение не может быть постоянным. Либо нужда исчезает, либо работа разочаровывает. Работодатели ломают  головы над тем, как заставить своих сотрудников работать с настоящей отдачей, но работники «перегорают», словно лампы накаливания, всего за несколько месяцев, и продолжают работать кое-как, спустя рукава. 


Можно смириться с этим и думать, что по-другому и не бывает. Но правда в том, что бывает и по-другому. 


Вспомните о Джордано Бруно — этот человек не пожалел жизни в стремлении доказать миру свою правоту. Мартин Лютер Кинг шёл напролом, на верную смерть. Вы скажете, он хотел добиться власти. Прекрасно. А как насчет тех, кто шел за Мартином Лютером Кингом? 


Эта способность людей найти в себе огромную энергию и решимость в самый неожиданный момент никуда не исчезла. Джуллиан Ассандж и его команда проделали огромную работу, чтобы создать Wikileaks. Этот проект ничего не продаёт и не предоставляет никаких платных услуг. Между тем нашлись люди, которые готовы поддержать этот проект деньгами. Когда платёжные системы отказались переводить деньги в пользу Wikileaks, нашлись люди, которые смогли выразить свой протест. В 2010-м году, в России, самой богатой лесами стране, возник спор из-за небольшого леса, который находится рядом с Москвой. Жителям города Химки, не понравилась перспектива вырубки в лесе полосы под новую магистраль. Этот инцидент превратился в знаменитую историю под названием «Химкинский лес». В результате этой борьбы один журналист оказался в реанимации, очень многие — за решёткой, кое-кто лишился хорошей должности. Я не берусь судить, кто прав, а кто виноват в этой истории, но очевидно, что 5000 человек, которые собрались на Пушкинской площади в Москве 22 августа 2010 года, могли как-то по-другому распорядиться своим временем. Люди, которые организовали круглосуточное дежурство в Химкинском лесу, могли оказаться где угодно в это время, им никто не оплачивал их энтузиазм. 


Вспомните также о русских декабристах и японских камикадзе. 


Что вы скажете о мотивации камикадзе?

 
Нас учат, что люди делают только то, что им выгодно. Но это не вся правда. Это лишь первая преследуемая людьми цель, но не единственная. Кроме того, люди склонны делать то, что они считают правильным. Это я и назвал «второй целью». 


Вот о чем пойдёт речь в этой книге. На её страницах мы поговорим о настоящей мотивации. Той мотивации, которая не просто убеждает человека, но и придает ему много сил. Той мотивации, которая способна растопить лёд и заражает всех вокруг. Мотивации, которая заставляет членов организации «Врачи без границ» отправляться в зоны боевых действий, чтобы лечить раненых. Мотивации, которая заставляет волонтёров «Green Peace» выходить из своих домов, покидая тёплые постели, и, порой даже нарушая закон, пробираться на запретные объекты.


Многие и многие книги сейчас пишут об успехе и амбициях. Они пишут о деньгах и здоровье, об успешных тактиках и зарекомендовавших себя инструментах. О том, как научиться лучше договариваться с людьми и добиваться конкретных целей. 


Книга, которую вы сейчас  читаете, отличается от многих других полезных книг, потому что речь в ней идёт о вещах, только внешне похожих на ставшие привычными понятия «успеха» и «амбиций», но по сути совершенно отличных от них. Я точно не буду призывать вас улыбаться, подмигивать прохожим и заучивать остроумные шутки. На страницах этой книги вы откроете для себя скрытый в каждом человеке источник энтузиазма и изобретательности, юношеского пыла и поразительной воли к победе. Все великие люди и все великие компании так или иначе реализовали свой потенциал именно благодаря этому внутреннему пылу, какой-то энергетике, всегда готовой к борьбе и необъяснимой с точки зрения способности решать какие-то «первоочередные» цели. Это чувство где-то глубоко в сердце, не дающее покоя своему обладателю. И речь здесь не о романтической любви человека к человеку. Наверное, именно это чувство побудило Михаила Ломоносова идти за знаниями из Архангельска в Москву и продолжать свои исследования даже после продолжительной истории успеха. Это чувство неправильно описывать словом «амбиции», скорее его следует назвать «устремлением». Это очень глубокое и даже интимное ощущение, его редко обсуждают с другими. Я назвал это — «вторая цель». 


Почему вторая? Да потому, что у каждого человека (и у каждой компании) есть своя «первая цель» — та, о которой написаны все остальные книги. Первая цель — это прибыль, успех, деньги, выживание, безопасность. Это то, что является неотъемлемой частью борьбы за выживание. Это интересно, но не трогает сердце. Вторая цель не столь очевидна, как первая, она касается глубоких устремлений человека. Но если мы посмотрим на развитие человечества, мы поймем, что вторая цель —  это именно то, что движет миром. Это то, что дарит людям идеи. Это то, что придает сил, и без чего жизнь становится невероятно скучной. 


Из этой книги вы узнаете не только о том, как сделать свою жизнь счастливой и увлекательной, но и о том, как целые компании могут быть не просто успешными, а по-настоящему великими. Вы поймёте, как работа может приносить удовольствие, а общение — зажигать сердца. 


А ещё понимание второй цели позволит совсем по-новому взглянуть на вопросы, освещаемые во многих других «полезных» книгах. Вы поймете, что именно хотят люди выиграть, когда будете размышлять о подходе «выиграть – выиграть». Вы поймете, как использовать вторую цель в бизнесе, рекламе и маркетинге. 


Вы прочтёте истории людей, которые занимаются бизнесом и работают с людьми сегодня, в наши дни. Вы узнаете, как они видят вторую цель в современном обществе. Вы получите точные и недвусмысленные рекомендации по тому, как действовать, чтобы мотивировать людей на их рабочих местах, в политике, общественной деятельности и учебных заведениях.


Вы узнаете, как не подкупать, а по-настоящему мотивировать.

Часть I 
Что такое вторая цель?
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Глава 1 

Цель первая и цель вторая

Любить — это не значит смотреть друг на друга, любить — значит вместе смотреть в одном направлении.

Антуан де Сент-Экзюпери, 

французский писатель


Из чего складывается человеческая мотивация? Это не такой простой вопрос. Делая что-то одно, мы зачастую «убиваем больше одного зайца». 


Вот пример: вы учитесь и узнаете что-то любопытное, что вам интересно, это знание может быть вам полезно в жизни, вы получаете отметку, которая может вам пригодиться при устройстве на работу, за эту отметку вас может похвалить близкий человек. Вы приобретаете опыт, позволяющий вам лучше понять, как работает эта вселенная. А уже все эти следствия влекут за собой ещё множество следствий, которые можно рассматривать как этакие «бонусы».


Или: вы лечите человека и приобретаете, таким образом, практический опыт, вам нравится видеть, как человек выздоравливает, вы получаете зарплату и премию за свою работу, вы получаете знания, полезные для собственного здоровья, вы можете испробовать на практике ваши теоретические знания. И так далее...


Я привел в пример первые два вида деятельности, которые пришли мне в голову. Но какой бы пример мы ни выбрали, любое человеческое действие вызвано и поддерживаемо столь многими причинами, посылами, ожиданиями, что оценить порядок и степень их влияния на наши действия очень и очень сложно.


Учёные и мыслители всегда старались выделить отдельные составляющие нашей мотивации: борьба за выживание и глубокие душевные устремления; желание выгоды и желание справедливости; следование принципам и приспосабливаемость. Современная психология насчитывает несколько десятков школ, каждая из которых предлагает свою структуру личности и алгоритм совершения поступков.


Однако, предлагаемое вам деление совсем несложно — здесь всего два пункта: первая цель и вторая цель. Но разделяются они гораздо чётче и легче, как при постороннем наблюдении, так и при самоанализе. Это очень важно, потому что составляющие нашей мотивации по любой теории постоянно пересекаются. Сегодня мотивация — это вопрос не только популярных бизнес-книг, но и серьёзных государственных исследований. 


Инна Газиева, кандидат социологических наук, доцент Волго-Вятской академии государственной службы: 


«Принято считать, что в бизнесе работники всегда обеспокоены тем, как их работа сказывается на настроениях покупателей или клиентов. Это представляется очевидным, поскольку зарплаты работников и дела фирмы полностью зависят от предпочтений клиентов и покупателей. Здесь всегда можно предположить насущную заинтересованность.  


Многие также считают, что государственная и муниципальная служба являются «тихой гаванью», поскольку служащий получает четко фиксированное материальное вознаграждение за свою деятельность, вне зависимости от конкретных результатов этой деятельности. Соответственно, насущной заинтересованности тут нет. 


Однако и государственным, и муниципальным служащим всё равно требуется оценка их труда! 


Наша лаборатория с периодичностью в два года проводит социологическую диагностику различных проблем в сфере государственной и муниципальной службы. Результаты многолетних исследований говорят о низкой мотивированности и госслужащих, и «муниципалов» на повышение качества их деятельности. 


При более глубоком изучении проблемы, выяснилось, что абсолютному большинству служащих для качественного выполнения их должностных обязанностей необходима адекватная оценка их деятельности. Причем, здесь речь идёт именно о перманентном оценивании деятельности, а не о таких методах оценки государственных и муниципальных служащих, как аттестация или квалификационный экзамен, обязательность проведения которых закреплена соответствующими федеральными законами.


В результате наших исследований выяснилось, что знают хоть какую-то оценку (не всегда адекватную) лишь треть респондентов. Удивительно и то, что такая ситуация характерна для всех срезов властной иерархии государственной и муниципальной службы. 


Таким образом, мы сегодня имеем такую картину: служащие-функционеры не знают оценку своей деятельности со стороны руководителей отделов, руководители отделов не располагают информацией о качестве своей деятельности, и так далее вверх по вертикали. Интересно также и то, что, сколько бы ни писалось рекомендаций по перманентному оцениванию деятельности служащих, ситуация значительным образом за более чем 10 лет, в течение которых проводятся наши исследования, не изменилась.


Однако важна оценка не только со стороны руководства, но и со стороны клиента. В нашем случае — со стороны общественности, на которую, собственно, и направлена деятельность. 


Один из моих бывших дипломников, замглавы администрации городского округа, жаловался на то, что население не ценит  того, что для него делается: «Одни претензии и критика. Просили сделать дороги — сделали. Просили сделать ремонт детских площадок — сделали. Кучу всего сделали, а они всё кричат, что мы ничего не делаем».


Профиль автора в сети Профессионалы.ru: http://professionali.ru/~95627 


Мотивация всегда являлась сложной задачей. Чтобы усвоить то, о чём пойдёт речь в этой книге, надо для начала чётко понять различие между первой и второй целями. Внимательно прочтите выделенный отрывок. 

 
Первая цель всегда касается решения какой-то личной проблемы, а вторая цель всегда касается решения какой-то общей проблемы. 


Если вас беспокоит ваша личная бедность, то речь идёт о первой цели. Но если вас беспокоит бедность вообще, бедность бедных людей, бедность бедных народов и причины бедности, как таковые, то подразумевается вторая цель. 
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Если вас беспокоит ваше собственное плохое здоровье, то это первая цель, а если вы озабочены состоянием здравоохранения вообще, то это — вторая цель. Если вас волнует ваша персональная образованность, то это — первая цель, а если уровень образования вообще, то это — вторая цель. И так во всем. Вспомните свою жизнь: всегда, когда вы задумывались о том, что в этом мире все могло бы быть по-другому, вы ощущали в себе вторую цель. 


Зачастую бывает так: сначала люди стараются удовлетворить свою первую цель и только потом уже смотрят на неё, как на общую, как на вторую цель.


Михаил Ломоносов вначале удовлетворяет свою личную потребность в знаниях, а когда в своей образованности он достигает явных успехов, он занимается вопросами знаний и образования вообще. Разрабатывает проект Московского Университета (будущего МГУ). 


Основатель Третьяковской галереи, фабрикант и меценат, Павел Третьяков указал в своём завещании: “Для меня, истинно и пламенно любящего живопись, не может быть лучшего желания, как положить начало общественного, всем доступного хранилища изящных искусств, принесущего многим пользу, всем удовольствие”. Вначале он говорит о своей личной любви к исскусству, а уже потом об общественном, всем доступном хранилище. 


Подобное меценатство и общественные устремления свойственны не только державному русскому обществу.


Эндрю Карнеги — богатейший бизнесмен своего времени, превративший свою фирму в национальную сталелитейную индустрию, в конце жизни распродал весь свой бизнес и занялся благотворительностью. Почти все деньги он вложил в строительство библиотек по всей Америке. Он написал книгу «Евангелие богатства», в которой, помимо прочего, поднимает проблему богатства и бедности вообще. Посмотрите на современных богачей — Уорен Баффет и Билл Гейтс — сначала они заработали огромные состояния для себя, теперь же они жертвуют свои средства на благотворительность и призывают мировой бизнес бороться с бедностью. У них явно всё в порядке с деньгами. Их первая цель давным-давно решена. Перед ними стоит вторая цель: бедность как явление. 

 
Вторая цель — не всегда вторая по счету.


Иногда люди задумываются и беспокоятся о мировой бедности ещё тогда, когда  не решён вопрос их личной бедности. И это нельзя назвать нелогичным. Наоборот, они задумываются о мировой бедности, потому что думают о сложившемся положении вещей, которое позволяет существовать такому огромному количеству бедных людей. И они не могут забыть об этом, потому что сами бедны.


Это положение интересным образом уточняет известную пирамиду потребностей Маслоу. Пирамида Маслоу представляет собой довольно живой образ иерархии приоритетов человека из различных сфер жизни: нижние ступени пирамиды массивнее и [image: image5.jpg]


держат на себе более легковесные верхние ступени. Согласно этой пирамиде, сначала, человек хочет есть, пить и продолжать род, потом общаться и смотреть кино и только потом, к примеру, заниматься научной деятельностью. 


Пирамида потребностей Маслоу не указывает прямо на то, является ли потребность персональной или общей, из чего многие предполагают, что в ситуации конфликта общественных интересов и интересов личности, пока человек не удовлетворил в должной мере свои персональные биологические потребности, он вообще не способен на какую-либо другую активность. Это допущение на мой взгляд довольно примитивно и приравнивает людей в такой ситуации к обособленным «одиноким волкам», для которых персональные биологические потребности всегда важнее всего остального.


Чаще всего наши индивидуальные и общие потребности совпадают и никакого конфликта нет вовсе. Допустим, персональная потребность в воде и общественная потребность в водопроводе способны объединить людей, но что именно их объединило, никто не скажет наверняка. Но существуют ситуации, когда для некоторых людей, таких, как русские декабристы или Эрнесто Че Гевара, существует ситуация явного конфликта личных и общественных потребностей. 


Очевидно, что все они шли на лишения и риск для своей жизни не потому, что были очень сытыми и видели в этой борьбе какое-то особое удовлетворение своих персональных потребностей в общении или реализации. Для этого они могли заниматься и искусством, и наукой, никому не мешая, и не занимаясь революционной деятельностью, условно говоря, не ставя под удар свои биологические потребности. Нельзя также сказать, что положение их было столь отчаянным, что им просто было нечего терять. Напротив, они могли прекрасно устроиться в жизни и даже достигли бы определённого благосостояния, которое многие назвали бы «успехом». 


Всё дело в том, что их интересовали вопросы сытости и процветания своей страны в целом, независимо от того, были они сами сыты или голодны. В ситуации конфликта общего и частного, общие биологические потребности оказались для них важнее их собственных биологических потребностей.


Возможность добровольного преобладания в отдельном человеке общих интересов над личными является обязательным условием образования и развития общества вообще, где подавляющее большинство предполагает наличие каких-либо общих правил для всех, которые могут ограничивать индивидуальную волю. (Общество — от слова «общее»). 


Обратная тенденция, когда большинство не готово ни в какой мере пожертвовать своими персональными потребностями ради потребностей всего общества, логически приводит в конце пути к анархии. 

 
Не все люди одинаково восприимчивы к ощущению второй цели. 


Есть люди, наподобие Мартина Лютера Кинга и Ломоносова, которые не могут успокоиться, которые постоянно, возможно, неосознанно для самих себя, хотят влиять на окружающий мир. Они ощущают свою вторую цель почти так же, как и первую. Потребность изменять мир для них так же ощутима, как и потребность пить, есть, спать и продолжать свой род. Нередко такие люди, болея душой за судьбу человечества, бывают холодны со своими близкими. Эти люди похожи на фанатов. Они всегда чем-то увлечены и увлечены очень сильно, до одержимости. Они не просто профессионалы или специалисты. Они настоящие исследователи, даже первопроходцы в своём деле. При этом их материальная мотивация почти не влияет на силу их устремлений. Таких порой называют «замороченными» людьми. Если вы спросите у кого-то из «замороченных», что они думают по поводу какой-либо проблемы из сферы их интересов, будьте готовы не только получить массу информации, но заодно и некое готовое решение, которое они тут же захотят претворить в жизнь. 


Однако такие люди — редкость. Это некая крайность, которая вызывает недоумение у большинства людей. 


Например, Константин Циолковский не всегда встречал понимание   среди простых жителей. Когда он преподавал арифметику и геометрию, то делал это нестандартно: придумывал увлекательные задачи и ставил удивительные опыты. Несколько раз запускал с учениками огромный бумажный воздушный шар с «гондолой», в которой находились горящие лучины, для нагрева воздуха. Зимой Циолковский любил кататься на лыжах и коньках. Придумал ездить по замерзшей реке с помощью зонта-«паруса». Вскоре по тому же принципу сделал сани с парусом. Циолковский позднее вспоминает: “По реке ездили крестьяне. Лошади пугались мчащегося паруса, проезжие ругались матерным гласом. Но по глухоте я долго об этом не догадывался”.


Существует и другая крайность. Это люди, полностью ориентированные на быт и выживание. Успех для таких людей измеряется денежными запасами, размером оклада, наличием каких-то вещей. Нельзя сказать, что их совсем не заботит мир вокруг. Но им никогда не придёт в голову мысль, что именно они могут что-то изменить в этом мире. Они думают о своем персональном мирке. И для них круг их общения, сфера их вещей и их обстоятельств составляет вполне законченную картину мира. Эти люди могут думать и заботиться о ком-то из своих близких, испытывающих трудности, но при этом они не озаботят себя рассуждениями о трудностях вообще, о процессах, которые приводят к трудностям. Для них это совершенно ненужная информация. 


Основная масса людей находится где-то между двумя описанными крайностями по уровню восприимчивости к ощущению второй цели. 


В действительности, это означает, что вторая цель есть у очень многих людей. И наверняка она есть у тех, кто решил прочесть эту книгу. Потому что очень многие из тех, кто хочет как-то повлиять на мир, читают книги по мотивации.


 Чаще всего люди ощущают проявление своей второй цели в момент, когда делают что-то для других. Это и не мудрено — ведь вторая цель как раз и касается других людей и окружающего мира. То есть чаще всего мысли о переустройстве мира посещают людей на работе. Вспомните, дома мы редко пытаемся повлиять на человечество. Но на работе то и дело можно услышать: «Ах если я выполню свою работу особенно хорошо, это может так изменить этот мир». 


Подобное разделение людей и их целей было отмечено и раньше. Историк и культуролог Лев Гумилёв в своей «Теории этногенеза» разделил все цели на «цели роста»  и «цели нужды», и всех людей разделил соответственно этим целям на «пассионариев» (страстных, от английского passion – страсть) и эгоистов. 


Пассионарии, действуя вопреки всем законам самосохранения, стремятся во что бы то ни стало сломать привычные уклады и построить новые формы бытия. Они-то и становятся родоначальниками новых народностей — этносов. В то время, как эгоисты представляют собой ту самую инертную массу, которая никогда не будет готова изменяться и расти. 


Правда появление пассионариев и их количество в популяции Лев Гумилев объяснял физической и биологической природой. Якобы — пассионарность, род генетической мутации, который проявляется под действием каких-либо физических сил. Например, активности Солнца, о которой уже упоминали Чижевский и Бехтерев. (Об этом чуть ниже). Причем, касается она конкретного этноса, народности в конкретный период времени. 
Например, живёт себе какой-то народ со своими привычками, устоями, традициями, со своей пассионарностью, долго живёт так и не меняется. Но потом происходит что-то на физическом уровне — магнитная буря, солнечная активность, может быть какие-то другие природные явления, которые действуют на людей этого народа. Причём не на всех людей, а лишь на тех, у кого есть биологические задатки пассионарности, например — некий рецессивный ген. Таким образом пассионарное поведение Лев Гумилёв описывал сочетанием неких биологических задатков отдельных индивидов в отдельных народностях и решающего природного влияния внешней среды. После чего те, кто проявили в себе пассионарность, создают новые традиции, устои и в общем, новую народность. Почему теория и называется теорией Этногенеза (происхождения народностей). 


Надо сказать, что эти идеи были встречены очень спорно. С одной стороны теория Этногенеза усложняет в общем обычный процесс, который понятен на уровне здравого смысла: народ встречается с новыми условиями, кто-то приспосабливается одним образом, кто-то другим, кто-то не видит смысла приспосабливаться. В этой теории появляется фактор биологической предрасположенности к определённой парадигме поведения, причём предрасположенности отдельных народностей. Но такая постановка вопроса не сходится с реальностями многонациональных государств, когда люди разделяются не по национальному признаку, а по идейному. Во время революций и раскола находятся пассионарии сразу во многих этносах, причём как по одну, так и по другую сторону. Так было и в революционной России, и в борьбе Севера и Юга в США. С каждой стороны находились представители из самых разных народностей. 


Очевидно также, что окружающая среда всегда влияет на людей различным образом, но что касается пассионарного поведения людей, это влияние явно не более существенно, чем влияние выступления на публике талантливого оратора или распространения определённой идеи при помощи газет или листовок. 


Также Лев Гумилёв указывает на то, что пассионарные индивиды могут влиять своей пассионарностью на инертную массу обывателей. Тогда мы не можем считать это   генетическим задатком. Ведь пара - тройка черноволосых людей в коллективе не делают других людей в этом коллективе немного более черноволосыми. Почему же пассионарность может передаваться от человека к человеку без кровного родства и, что ещё непонятнее, проходить, как какая-нибудь болезнь, в отсутствие этих самых врожденных пассионариев? А если мы допускаем, что кучка генетически предрасположенных пассионариев влияют на массу обывателей, не на биологическом уровне, а на уровне информации, на уровне различных идей и способов убеждения, где гарантия, что и на них самих не повлияли таким же образом? Откуда мы можем быть уверены, что их пассионарность обусловлена какой-либо мутацией? И даже, если допустить, что всё это именно так, следует задать вопрос, что представляется более значимым: мутации отдельных людей или те психологические способы, которыми эти мутированные могут передать своё идейное влияние инертной массе?


Все эти доводы не позволяют воспринимать теорию Этногенеза, как истинную природу пассионарности. К тому же, из этой теории не следует никакой практической деятельности. Теория Этногенеза утверждает, что всё в руках природы, а значит, предпринимать что-либо бессмысленно. Теория Этногенеза — это попытка объяснить скачкообразное развитие различных народов. Живут люди 400 лет до поры и ничего у них не меняется, а потом вдруг меняется всё сразу и снова лет на 400. Когда есть несколько похожих примеров, возникают теории, которые пытаются как-то объяснить эти совпадения. Тем не менее, Лев Гумилёв очень хорошо описал само явление пассионарности. Настолько хорошо, что именно этот термин закрепился за понятием страстной преданности какому-то делу или какой-то идее. 


Пассионарность как отдельное свойство, делающее человека более чувствительным ко второй цели действительно существует, но это свойство более мировозренческое нежели генетическое. Механизм появления и исчезновения в человеке второй цели подробно описывается ниже. Безусловно, на проявление второй цели влияет множество факторов, но наибольшее значение имеют сложившаяся вокруг обстановка и та информация, которой человек располагает на данный момент. 


Существует мнение, что на восприимчивость людей к вопросам глобального значения сильно влияет активность Солнца. 


Российские ученые Александр Леонидович Чижевский и Владимир Михайлович Бехтерев развивали теорию гелиопсихологии. Суть теории проста: активность человеческих масс совпадает с периодами наибольшей активности Солнца, а периоды застоя приходятся на минимальные по солнечной активности годы. 


В годы так называемых солнечных «минимумов» люди живут больше своими частными интересами — первой целью, а в периоды «максимумов» — большими идеями — второй целью. 


Выводы учёных базируются на простых наблюдениях. Кроме того, долгие наблюдения за светилом, показывают, что солнечная активность влияет также и на здоровье, климат и многое другое. Было бы разумно учитывать влияние в том числе и солнечной активности на проявление второй цели людей. Но так, как активность Солнца влияет одновременно на всех и не зависит от наших усилий или бездействия, то я не буду развивать эту тему. 


Единственный совет, который может быть полезен, учитывая эту информацию — это планировать большие общественные перемены и активности с учётом прогнозов активности Солнца. 

 
Вторая цель может касаться абсолютно любой сферы деятельности людей. 


Мы все хотим, чтобы всё было хорошо и становилось ещё лучше. Но каждый при этом думает о чём-то своём. Строитель думает о том, чтобы отстроенные им дома были уютны, а сам процесс постройки становился легче. Бухгалтер думает о совершенном порядке в делах. Актриса думает об удивительных переживаниях, которые останутся в душах людей после просмотра фильма с её участием. 


Я, например, часто думаю, что если я смогу полностью реализовать свой подход в рекламе для компании с маленьким бюджетом, я на деле смогу доказать эффективность мотивации по второй цели. Мой друг, антикварный мастер, фанатично радеет о сохранении старой технологии в работе с мягким элементом мебели (обивкой). И он готов отстаивать применение этой технологии, даже если из-за этого ему приходится терять значительную часть прибыли. Это явно не преследование цели так называемого «успеха». И это не амбиции. Это его вторая цель, потому что он думает не о личной выгоде, а вообще о технологии, о том, что увидят будущие мастера, разбирая старую мебель: только поролон и скобки или иногда ещё и настоящую перетяжку с гвоздями, натуральной морской травой и настоящим конским волосом. 

 
Первую и вторую цель бывает сложно разделить.


Представьте себе дипломата, который ведёт переговоры о важном соглашении между государствами. Безусловно, он думает о своей карьере. Он знает, что эти переговоры пойдут ему в послужной список. Но это не единственное, что его волнует.


Ведь когда-то давно, ещё в детстве, он лелеял эту мечту — стать дипломатом. Для достижения этой мечты он учился и работал. Но дело тут не только в профессии. Просто он любит свою страну, потому что это его страна, и он горит желанием защищать и отстаивать её интересы. А профессия дипломата позволяет ему в полной мере посвятить себя тому, что он считает правильным.


Несомненно, он думает и своём личном успехе. Для любого специалиста важно, чтобы его достижения не ограничивались только «корочками» диплома. Каждый дипломат хочет видеть реальный результат своей деятельности, и большинством их движет пыл сердца, горящего за интересы своей страны. Просто потому что так для них правильно. Так мир лучше. 

 
Первая цель часто бывает на виду, в то время как вторая цель всегда бывает как бы припрятана.


Нам всегда легко признать для себя и для других личный материальный интерес. Это легче, чем признать устремления влиять на окружающий мир. 


Легче всего заметить подобное явление, когда родители отказывают во всяких мелочах своим детям. Например, у ребёнка каникулы и он готов смотреть мультики целый день. Мама понимает, что запретить ему смотреть мультики было бы неправильно. Объяснять свою глобальную позицию относительно того, как детям следует проводить свой досуг, представляется малоэффективным. Легче всего сказать ребёнку, что бабушка в деревне очень давно хотела увидеть внука, а заодно ей надо отвезти её платок. Таким образом, без долгих объяснений малыш едет к бабушке в деревню, где нет мультиков, вокруг природа и сам быт предполагает физическую активность: принести воды, очистить дорожку от снега (зимой) или прополоть грядку (летом). Подобная стратегия используется всегда, когда нам кажется, что наши глубокие устремления не будут поняты. Если депутат не понимает важности озеленения и энергоэффективности, не обязательно читать ему курс по экологии, достаточно указать на то, что эти вопросы важны для избирателей.


Часто бывает и наоборот. Люди часто, порой неосознанно, делают выбор в пользу второй цели, но объясняют это своей личной выгодой. Мало кто готов честно признаться, что собирается повлиять на глобальные мировые процессы. Это всегда звучит либо наивно (ну давай-давай, много вас таких), либо нескромно (ишь куда махнул, а чего сразу в президенты земного шара не подался). 


Например, подросток может податься в волонтёры и начать делать что-нибудь малопривлекательное, собирать мусор или интервьюировать бездомных. Если друзья или родители будут спрашивать его, чего это вдруг его потянуло на столь непривлекательные занятия, ему будет легче выдумать что-нибудь правдоподобное, просто чтобы от него отвязались. Например, он может сказать, что факт его волонтёрства поможет ему поступить в ВУЗ или устроиться на работу. 


Многие ученые начинают те или иные исследования, думая о влиянии этих исследований на общество. Но даже несмотря на изначальное предназначение научных исследований влиять на общество, немногие из них говорят о своей второй цели, как о первопричине. Многие стараются объяснить свои исследования какими-то личными выгодами. Усердному работнику платят премию за переработку, но мало кто перерабатывает только ради премии. А некоторые за свое усердие получают не премии, а зависть коллег. Но все равно стараются делать свою работу хорошо, просто потому, что считают это правильным. 


Вот как работает вторая цель. Она незаметно влияет на многие наши действия и всегда старается замаскировать свои мотивы какими-то личными выгодами.

 
Вторая цель не всегда требует делать что-то. Иногда она призывает к бездействию и даже саботажу. 


 Один мой знакомый старается не ходить в крупные сетевые магазины, потому что плохо относится к монополиям. Другой мой знакомый при наличии достаточных средств (он миллионер) одевается исключительно на рынке и ездит на самом обычном семейном автомобиле для среднего класса, потому что считает глупцами тех, кто переплачивает за дорогие марки.


К слову, Ингвар Кампрад, основатель компании ИКЕА, которая еще будет упомянута в дальнейшем, принципиально передвигается в дальних поездках исключительно на общественном транспорте, считая это более экологичным.


Некоторые офисные работники ходят на работу не в костюмах, а в джинсах. И дело не в том, что у них нет костюмов, просто они принципиально убеждены, что работа не может диктовать им, во что одеваться.


Некоторые юристы и медики принципиально не дают консультации в сети Интернет, потому что считают, что из-за Интернета их профессии теряют свою привилегированность.


До 16 века церковь считала, что священные писания предназначены не для всех.  Церковные начальники не только сами не инициировали перевод Библии, но и сожгли за такую попытку знаменитого чешского проповедника, ректора Пражского университета, Яна Гуса вместе с его трудами. Несмотря на то, что сейчас Библия переведена на большинство используемых языков мира, католическая церковь до сих пор не реабилитировала Яна Гуса. 


Вторая цель приобретает все большее значение исторически. Мы всё больше зависим от глобальных процессов, это заставляет нас думать более широко и стремиться к большим целям. 

 
В эпоху первобытно-общинного строя мало кого могли бы обеспокоить мировой финансовый кризис, мировые войны, таяние льдов и распространение компьютерных вирусов. Просто потому, что этих проблем не было и не могло быть. Каждый устраивал свою жизнь в системе людей, из ближайшего окружения. 


Но сейчас люди выстраивают свою жизнь в системе людей незнакомых, с которыми никогда раньше не встречались и, вполне вероятно, так никогда и не встретятся. Мы смотрим фильмы, в которых снимаются актеры, незнакомые нам лично, пользуемся программами, которые написаны незнакомыми нам программистами. С работы домой нас везет машинист метро, о котором мы никогда ничего не узнаем. Чаще всего мы незнакомы с теми, кто будет спасать нас от смерти, когда мы позвоним «03». Мы не знаем, кто изготавливает продукты питания, которые мы покупаем в магазине.


Вот почему сегодня так много информации о манипулировании. О том, как быстро понравиться и быстро добиться того, что вам нужно, любой ценой. Но постоянное манипулирование порождает сопротивление — аппатию, закрытость, всеобщее недоверие и снобизм. Как можно договариваться и решать общие задачи во время всеобщего недоверия?  


Вторая цель позволяет выстраивать отношения по принципу общего мировоззрения. Мы можем не знать человека, но если мы видим, что он выбирает тот же стиль в одежде, что и мы, слушает похожую музыку и читает те же книги, мы ощущаем, что он близок нам. Когда мы хотим сблизиться с человеком, на дальнейшие отношения с которым рассчитываем, мы стремимся представить ему наши взгляды на мир: показываем ему любимые фильмы, даем читать любимые книги, в которых отражается наше видение мира.


Об этом хорошо написано в книге Дугласа Аткина «Культ Брендов». Лейтмотив книги в том, что люди хотят оказаться в сообществе похожих людей, чтобы «среди своих» иметь возможность раскрыться полнее. 


Дуглас Аткин пишет, что в сообществе должно быть что-то такое, что позволяет людям ощущать себя свободнее именно среди этих людей, какая-то общность взглядов. А я заявляю, что одинаковые цели и одинаковые взгляды людей на какие бы то ни было проблемы, одинаковое видение ситуации «вообще вокруг» — это и есть тот объединяющий фактор, который позволяет разным людям ощущать себя свободнее в сообществе себе подобных. По-настоящему людей объединяет именно их вторая цель. 


Хорошей иллюстрацией этого подхода являются социальные сети. Социальная сеть «Одноклассники» объединяет людей по принципу кто с кем учился в школе. Это позволяет найти людей, с кем ты много лет сидел в одном классе, кто жил в одно время и в том же городе и районе, что и ты. Среди них обязательно найдутся твои школьные друзья. В этой сети люди быстро находят друг друга, но не всегда одноклассники оказываются единомышленниками, поэтому обсуждения в «Одноклассниках» чаще имеют личный характер, а не общественный. Социальная сеть «Профессионалы» объединяет людей по профессиональному принципу. Вы делаете одно дело — вам наверняка есть, что обсудить. И действительно — на сайте «Профессионалы» вырастают очень длинные и глубокомысленные обсуждения. На сайте «В контакте» есть возможность добавлять на свою страницу видеоролики и музыкальные файлы. Это позволяет легко найти людей, которым нравятся те же фильмы и музыка. На сайте «В контакте» много роликов социальной рекламы и документальных фильмов, которые отражают тот или иной взгляд на различные проблемы. Например, когда я вижу, что кто-то собрал у себя ролики о вреде алкоголя и табака, я понимаю, что этого человека беспокоит эта проблема, а значит мы с ним близки. Но, если я вижу дальше националистические ролики, я понимаю, что нас разделяет больше, чем объединяет.


На мотивации именно по второй цели зиждутся все религии, правительства, армии и общественные организации. 


Люди объединяются в сообщества тогда, когда не могут сделать что-либо поодиночке. Большие сообщества возникают тогда, когда у людей большие цели. Религии поднимают вопросы борьбы добра и зла, света и тьмы. Правительства думают о благосостоянии целых народов и стран. Армии — это силы правительств, они тоже служат большим целям, которые ставит государство. Различные волонтёрские организации, такие, как «Врачи без границ», «Greenpeace» также заняты не личными интересами, а преследуют какую-то общую цель. Они направлены на изменение этого мира. 


Кто становится главным во всех этих образованиях? Если организация, не утратила свою цель, то центральные посты в этих организациях занимают не те, кто думает только о первой цели, а те, кто также сильно озабочен и второй целью. Это настоящие мыслители и общественные деятели. Люди, которые хотят повлиять на некую общую ситуацию, а не те, кто думает только о себе. Но, если мы видим обратное, то мы знаем, что организация уже не служит своей цели: правительство не заботится о народе, армия его не защищает, общественная организация не занимается проблемами общества. 


Вторая цель действует даже для тех, кто высказывается против эффективности и полезности такого подхода к мотивации. 


Самое интересное наблюдение, касательно второй цели было сделано случайно. Чтобы собрать как можно больше информации по теме идейной мотивации, я обсуждал идею второй цели в различных соцуиальных сетях в интернете. Были и критические замечания. Всякий раз, когда мои оппоненты высказывались против существования второй цели, они переходили на общие категории, говоря, что «это вообще неправильно», что «это на людей не действует», что «людям вообще это не нужно». Никто из них не сказал, что ему лично это невыгодно. То есть, критикуя вторую цель, люди исходили из своего видения общего, важного для всех, а значит, из своей второй цели. 


Разделение мотивации на понятия: «первая цель» и «вторая цель» создают тенденцию к противопоставлению двух подходов к мотивированию. Деление на первую и вторую цель часто путают с делением на материальную мотивацию и идейную мотивацию, но это ошибка. 


Очень многие противопоставляют подход к мотивированию по первой цели и второй цели. Причем противопоставление это идет в канве противопоставления идейного и материального. Такое заблуждение происходит от того, что достижение личных целей связано с более конкретным мышлением, а достижение общих целей содержит в себе уже некое отвлечение от личного. Это более абстрактное мышление. 


Но такое обобщение неточно. Разделение на первую и вторую цели — это не противопоставление материального идейному, поскольку можно привести массу примеров, когда стремление к общему благу подразумевает материальный вклад, или когда личные достижения имеют нематериальную нацеленность. Когда я хочу нематериальные почет и уважение себе лично, то это первая цель, а когда я хочу энергоэффективные дома для всех, чтобы у всех людей было комфортное жилье во время истощения энергоресурсов, я хочу нечто очень даже материальное, но для всех вокруг, вообще — это уже вторая цель.  


Противопоставление первой и второй целей, как и противопоставление идейного и материального, вообще ложно. Первая и вторая цель — это деление наших мотивов, но не противопоставление. Это не плюс и минус, а, скорее, руки и ноги. В этой книге речь идёт именно о второй цели. В последующих главах вы увидите, как плохо руководствоваться только первой целью, но это не значит, что следует вообще о ней забыть, взяв на вооружение одну только вторую цель. Следует в равной мере использовать оба принципа. 


Просто о первой цели написано уже очень много и очень хорошо. Как одно из основополагающих пособий по первой цели рекомендую книгу Дейла Карнеги «Как приобретать друзей и оказывать влияние на людей». Более корпоративный подход к той же проблеме представлен в книге Адриана Гостика и Элтона Честера «Принцип морковки». 

 
Вторая цель не связана с пользой или чем-то бесполезным. Вторая цель не рассматривается с позиций хорошего или плохого. Вторая цель подразумевает что-то глобальное, общее, противоположное частному и конкретному. Вторая цель — это область принципов и глубоких устремлений. 


Наиболее эффективное взаимодействие между людьми называется синергией. Синергия обозначает, что результат взаимодействия людей больше, чем просто сумма их отдельных усилий. Например, симфонический оркестр — это нечто большее, чем просто сто музыкантов, которые играют сами по себе. Есть также и диссинергия — это ситуация, когда результат совместных действий меньше, чем сумма отдельных усилий. В народе говорят: «У семи нянек дитя без глазу». К синергии стремятся все организации и компании. В понятие синергии укладывается принцип разделения труда. Каждый делает то, что он умеет делать лучше других, и общий результат получается больше, чем сумма усилий каждого в отдельности. 


В организациях, где сотрудники имеют одинаковое представление об общих целях и принципах этой организации, можно наблюдать большую синергию, чем в организациях, где общие цели размыты, а принципы неясны. Например, футбольная команда действует, как правило, более слаженно, чем, к примеру, Союз Кинематографистов. В организации нет синергии вообще, когда нет никаких общих целей и принципов. Например, в отделах продаж очень часто процветает соревновательный подход и личная конкуренция. И общий результат в этом случае это всего лишь сумма индивидуальных результатов — не больше и не меньше.


Соответственно, мотивация только по первой цели всегда будет создавать агрессивную конкурентную среду, которая всегда признается «тёмной стороной» рыночной экономики и капиталистического строя, а мотивация с применением также и второй цели будет создавать дружественную и сплочённую команду, которая легко, практически интуитивно, использует синергетический эффект. 


Популярный подход «выиграть-выиграть» Стивена Р. Кови лучше всего работает при мотивации именно по второй цели. Вы это сами легко проверите на практике и своем опыте, если изучите мотивирование по второй цели подробнее. 


При мысли о второй цели людей, в первую очередь на ум приходят доблестные герои прошлого, борцы за демократию и права человека, гениальные учёные, мыслители и их последователи, которые внедряли такие важные составляющие современной жизни, как электричество или анестезия при операциях. Но вторая цель незаметно управляет многими сферами и в современной жизни. 


Профессор Гарвардского университета, Джонатан Зиттрейн, занимается изучением правовых основ и управления Интернетом очень давно. Он известен своей резкой позицией против цензуры во всемирной сети и написал об этом уже 2 книги. Однако, глубокое изучение проблем Интернета сделало выступление Джонатана Зиттрейна на конференции TED (Technology, Entertainment, Design — Технологии Развлечения Дизайн) больше психологическим, чем юридическим или технологическим. 


Его выступление называется «Веб — это случайные добрые поступки». В нём он показывает, что, несмотря на огромную коммерциализацию Интернета, сама его сущность и вся его безопасность основана на элементарных правилах взаимопомощи, доверия и добровольного энтузиазма. На этих правилах работает стек протоколов TCP/IP, в котором нет ни одного генерального директора Интернета, нет чётких правил по поводу того, кто кому и сколько передаёт информации, да и сама адресация в сети осуществляется постоянным обменом информации всех между всеми. 


IBM, которая была крупнейшей компьютерной компанией в мире на момент появления TCP/IP, заявляла тогда, что вряд ли на этом стеке протоколов сможет работать хотя бы одна корпоративная сеть. Однако сейчас на TCP/IP работают не только тысячи корпоративных сетей, но и почти вся глобальная сеть Интернет. Самое забавное, что сейчас IBM производит огромные суперкомпьютеры для дата-центров и серверов международных интернет-порталов и спонсирует сами конференции TED, которые транслируются на весь мир посредством TCP/IP.


В своей конференции Джонатан Зиттрейн упомянул о том, как политики пытаются ввести цензуру в сети, и как это привело в какой-то момент к неработоспособности YouTube. Но ни сама YouTube, ни Google, которой она принадлежит, ничего не смогли сделать. Ситуация была решена группой энтузиастов, которые входят в общественную организацию NANOG (North American Network Operators' Group — Североамериканская Группа Операторов Сети). Эти люди не получают зарплату, но они пришли на помощь, как приходят на помощь незнакомые люди, когда у вас случается пожар. Они появляются неизвестно откуда и исчезают неизвестно куда. Именно такие люди наполнили и поддерживают в рабочем состоянии Википедию. Благодаря им интернет-энциклопедия ещё не превратилась в рекламу Ролекс. Именно такие люди делают популярными новые способы взаимодействия через сеть. Например, они путешествуют по миру, используя сервис Craiglist, где люди согласны остановиться у кого-нибудь в гостях на раскладушке и не против того, чтобы и к ним наведывались гости издалека. 


Джонатан Зиттрейн говорит о том, что цензура может быть в сети, но она должна быть такой же, как и сам Интернет — добровольной. Но главное сообщение молодого профессора в другом — энтузиазм и доверие никуда не делись. Возможно, передвижения автостопом стали менее популярны, но люди не потеряли способности договариваться друг с другом на принципах доверия и общей ответственности.


Ссылка на видеозапись выступления с русскими субтитрами на TED.com:  


http://www.ted.com/talks/lang/rus/jonathan_zittrain_the_web_is_a_random_act_of_kindness.html


Страница автора в сети Интернет: http://futureoftheinternet.org/blog

Страница автора перевода субтитров на русский язык: http://arty.name/

Бывает очень обидно, когда из интересной хорошей книги запоминается мало полезной информации. В этой книге я стараюсь помочь вам запомнить самое важное. Для того, чтобы облегчить запоминание основных тезисов я выделил ключевые мысли жирным шрифтом. А теперь мы сделаем небольшое резюме главы, для ещё более хорошего запоминания. 

 
Первая цель всегда касается решения какой-то личной проблемы, а вторая цель всегда касается решения какой-то общей проблемы. 


Вторая цель — не всегда вторая по счету. 


Не все люди одинаково восприимчивы к ощущению второй цели. 


Существует мнение, что на восприимчивость людей к вопросам глобального значения сильно влияет активность Солнца. 


Вторая цель может касаться абсолютно любой сферы деятельности людей.


Первую и вторую цель бывает сложно разделить. 


Первая цель часто бывает на виду, в то время как вторая цель всегда бывает как бы припрятана. 


Вторая цель не всегда требует делать что-то. Иногда она призывает к бездействию и даже саботажу. 


Вторая цель приобретает все большее значение исторически. Мы всё больше зависим от глобальных процессов, это заставляет нас думать более широко и стремиться к большим целям. 


На мотивации именно по второй цели зиждутся все религии, правительства, армии и общественные организации. 


Вторая цель действует даже для тех, кто высказывается против эффективности и полезности такого подхода к мотивации. 


Разделение мотивации на понятия: «первая цель» и «вторая цель» создают тенденцию к противопоставлению двух подходов к мотивированию. Деление на первую и вторую цель часто путают с делением на материальную мотивацию и идейную мотивацию, но это ошибка. 


Вторая цель не связана с пользой или чем-то бесполезным. Вторая цель не рассматривается с позиций хорошего или плохого. Вторая цель подразумевает что-то глобальное, общее, противоположное частному и конкретному. Вторая цель — это область принципов и глубоких устремлений. 


Вторая цель – понятие на первый взгляд настолько глубокое и интимное, что трудно представить ее влияние на серьёзные крупные организации. Но это влияние есть, и оно значительно сказывается на успехе этих организаций. Кроме того крупные организации, сами того не ведая, могут очень сильно влиять на вторую цель людей, делая их счастливыми или несчастными. 


Каким образом? Читайте главу «Откуда берётся вторая цель?», и вы узнаете об особой роли крупных организаций в мотивации людей по второй цели.


Глава 2

Откуда берется вторая цель?

Весь секрет бизнеса в том, чтобы знать что-то такое, чего не знает больше никто.

Аристотель Онассис, 

греческий судовладелец, миллиардер


У каждого человека всегда запланирована пара-другая срочных дел. Но не у всех есть некое глубокое устремление в жизни. От этого люди скучают и впадают в депрессию. Многие родители обеспокоены тем, что их дети ничем не увлекаются. Но взрослым следовало бы задуматься и о самих себе. Иногда перманентное угасание интереса к какому-то делу отмечают даже те, кто достиг больших высот в этом деле. 


Анастасия Волочкова, прима-балерина, звезда мирового балета в видеоинтервью на сайте издательского дома Коммерсант:


«Моё убеждение в том, что сегодня классический балет, к сожалению, умирает. Умирает - он теряет своё качество. Если говорить, тем более, о театрах провинциальных, если не брать в учёт Большой и Мариинский. 


Хотя на мой взгляд вообще сегодня уже в наше время надо идти вперёд, надо делать что-то новое. 


Вы знаете, я не говорю о том, что классический балет уже не нужен. Он потому и называется «классический», потому что он — образцовый. Это то, что было поставлено 200 лет назад, 150 лет назад. Эти спектакли, как шли, так и будут идти. Но не факт, что они будут привлекать зрителя. Массового. Вообще, балет — не массовое искусство, конечно. Это искусство элитарное. Но мне кажется, что пора уже — пора уже балет в массы тоже нести, и какое-то внимание людей привлекать и к этому искусству тоже. И нужно делать это просто более интересным, новым и доступным путём. 


И знаете, я думаю, почему это ещё происходит — такое, на мой взгляд, падение интереса к классическому балету? Хорошо, давайте так: не самого балета, но интереса к этому искусству. Потому что людям сегодня интересен не танец, интересно не исполнение номеров в пачках — людям интересен театр. Театр — это в том плане, что в любом действии должно быть содержание, должна быть идея. Нужно иметь «о чём» рассказать зрителю. Путём танца, путём музыки, путём вокального искусства, чего угодно... Но просто, если есть идея, и это содержание понятно людям, то, мне кажется, это успешный проект. И, конечно, тенденция за современным искусством и балетом. 


Ну, классику нужно сохранять, знаете. Во всяком случае, я приняла для себя решение — сохранять классический балет. И просто для того, чтобы быть в форме, чтобы самой себе сказать: «Да, я могу это делать, я могу делать эти 32 фуэте». Но, сказать, что мне это интересно? Честно — нет». 


Ссылка на видеозапись интервью:


http://www.kommersant.ru/media/00004294.html

Персональная страница автора в Интернете:


http://www.volochkova.ru/

Тем, кто так или иначе связан с мотивацией (политикам, руководителям, HR, работникам рекламы и PR) было бы тем более интересно откуда у людей берутся их глубокие устремления.


Мы уже выяснили, что вторая цель людей связана с общими для всех задачами. Но почему кто-то из людей устремляется к чему-то, а кто-то нет? Почему какие-то компании стремятся к какой-то большой цели, а какие-то не стремятся. В чем причина?


В этой книге даётся простой и ясный ответ на вопрос о происхождении новых вторых целей, за которые люди готовы бороться. Внимание: это базовый принцип, на котором держатся другие положения. 

 
Вторая цель — это новое решение большой старой проблемы или старое решение большой новой проблемы. 


Виктор Гюго сказал: «Нет ничего сильнее идеи, время которой пришло». И это время приходит тогда, когда появляется новая возможность или новая проблема. У человека сотни и тысячи возможностей и проблем, — скажете вы. Но сколько у человека возможностей повлиять на большую внешнюю ситуацию? Когда кто-то из нас может изменить что-то не только в своей жизни, но и вообще в жизни людей, в мире? Таких возможностей не так уж и много. А новые проблемы? Не личные, а вообще? Много ли вы лично отметили новых проблем в мире? 


Разве что экология или глобализация...


Сегодня энтузиасты с жаром развивают космический туризм, web 2.0, нанотехнологии и робототехнику. Но чтобы появился подлинный энтузиазм, надо понять, как эти новые возможности могут решить старые проблемы. 


Когда-то Спартак боролся за свободу рабов. Спартак хотел освободить рабов, изменив их сознание. Сегодня создатели роботов стараются освободить людей от опасного или просто скучного труда. К примеру, в угольных шахтах или в условиях Крайнего Севера. 


Новые возможности направлены на решение старых проблем.


Я еще застал время, когда каждый мальчишка считал святым долгом собрать свой собственный радиоприемник или таймер на работу телевизора. Сегодня наши дети увлекаются созданием сайтов в сети Интернет. 


Изобретения и техническое совершенствование Интернета, электроники и систем связи открывают много новых возможностей. Вот почему нынешние скороспелые миллиардеры — это производители программного обеспечения, организаторы новых сетевых сервисов и поставщики услуг связи. Каждый мальчишка сегодня мечтает создать свою сетевую игру с интересными функциями и смс-голосованием. Возможности новые, а проблемы старые — поиграть и заработать деньги.


Новые возможности возбуждают людей. Им интересен новый электронный плуг или комбайн, который позволит пахать землю с меньшими затратами. 


Но не стоит думать, что люди желают слышать также о новых возможностях, которые решают новые проблемы. Попробуйте представить себе нового виртуального уборщика, применяющего новый алгоритм уборки вашего нового виртуального мусора в программе, которая только что появилась. Тут людям подавай испытанное средство. 


Какая-то страна вдруг проявила агрессию — надо послать туда войска, сразу подумают все. Конфликт затянулся — надо искать новое решение, подумают многие.


Если у людей появляются новые проблемы, они склонны искать привычное решение, которое уже проверено временем и не создаст еще более новые проблемы. Поэтому для новых проблем они склонны искать старые возможности. Например, компьютерное лекарство для лечения компьютерных болезней. То есть антивирус. Или компьютерный сервис, чтобы вообще не занимать голову.


Когда проблема экологии была новой, люди не искали новые методы. Они хотели чего-то надежного и быстрого. Фильтры на трубы, нормативы, контроль, призывы к общественности. Сейчас проблема экологии уже не нова и старые методы людей не возбуждают. Им интересно узнать о новом способе земледелия против мелиорации земель, и новых способах энергосбережения для того, чтобы снизить потребление топлива.


Люди всегда проявят больший интерес к вашему делу, если вы покажете, что используете новые возможности, которые не использовались раньше или не использовались раньше таким образом. 

 
Уже самой этой книгой я обещаю вам новую возможность (вторая цель) в решении старой проблемы (мотивация).


Сотовый оператор Билайн на своём сайте первым пунктом меню предлагает оплатить огромное количество услуг при помощи мобильного телефона: от квартплаты до билетов в кино и на поезд. МТС на своей странице предлагает сразу несколько новых услуг, связанных с определением местонахождения по номеру телефона. Мегафон акцентирует внимание бизнесменов на возможности СМС-оповещения клиентов. Сотовые операторы постоянно придумывают новые услуги и новые тарифы, чтобы решить довольно старую проблему связи между людьми. 


То же можно сказать про ИКЕА: проблемы все те же — быстро обустроить дом, чтобы было уютно жить, а сколько оригинальных нововведений: композитный стул без шурупов, лампочка в шкафу, как в холодильнике...


Чарли Чаплин понимал, что новые возможности, которые открывает технология кино, позволяют по-новому решать старую проблему развлечения публики. Сейчас неподдельный энтузиазм вызывает технология 3D анимации. 


Даже Великая Китайская Стена, упомянутая мной выше, была для своего времени новой возможностью для китайского народа решить свою старую проблему обороны от набегов.


А вот вам новая проблема — ребенок не выходит из-за компьютера. Поначалу многие преисполнены энтузиазма, по старинке прибегая к таким средствам, как строгий режим, метод «кнута и пряника», долгие вразумляющие беседы. Но это только до тех пор, пока проблема кажется новой. 


Как только эта проблема воспринимается, как давно знакомая и привычная, становятся интересны новые методы, вроде новой приставки Nintendo, которая заставляет двигаться вместе с джойстиком, чтобы происходили действия на экране. 
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Но вернемся к первоначальному вопросу: почему одни люди или компании преисполнены энтузиазма, а другие полны уныния? 


Все дело в том, что одни люди или компании имеют новые возможности или ощущают, что имеют новые возможности повлиять на ситуацию вокруг, а другие — ощущают свое бессилие перед этой ситуацией, потому что не имеют или ощущают, что не имеют этих новых возможностей.


 Джордано Бруно видел в своих исследованиях новую возможность. Он стремился убедить людей, что вселенная бесконечна, где-то еще в космосе существуют разумные миры, небо лежит на земле, а не висит над землей, а доказать существование Бога невозможно. 


Александр Македонский ощущал возможность повлиять на мир. В своем способе организовывать войско он видел возможность объединить мир, чтобы войн больше не было. Но когда он встретил войско на слонах, он понял, что его войско все же не в состоянии объединить мир. Мир огромен, и дальше может встретиться что-то еще огромнее и ужаснее слонов. Он видел большую возможность для мира вначале, но потом увидел, что на самом деле у него нет такой возможности.


Форд ощущал возможность изменить автомобильную отрасль благодаря конвейеру. Эндрю Карнеги знал, что изменит сталелитейную промышленность, применив ряд нововведений в обработке стали и управлении бизнесом. Томас Эдисон ощущал, что ему по силам провести электрификацию, используя электрическое освещение. 


Всякий раз, когда кому-то кажется, что он может повлиять на мир, этот человек преисполняется необычайным энтузиазмом. Он может сделать много больше, чем другие, поскольку воодушевлен в своем сердце. Он видит те возможности, которые не видят другие. 


Молодежь и энергичные личности объективно и закономерно ощущают в самих себе больше возможностей повлиять на большие проблемы. Поэтому они более восприимчивы к ощущению второй цели. 


Здесь и загадка, и отгадка. Во многом здесь скрыта проблема отцов и детей. Молодые всегда восприимчивы к новым идеям, поскольку ощущают, что у них есть возможность повлиять на большие цели.


Вспомните «Отцы и дети» Тургенева: Базаров видит новую возможность для мира стать лучше через развитие естественных наук (совсем как Джордано Бруно). Он готов охотиться на лягушек безо всякой практической для себя цели, но ради большой науки для всех. Своими большими идеями молодые также стараются привести в равновесие свое самолюбие, когда их первая цель кажется им недостаточно удовлетворенной. «Пусть я не достиг большого материального успеха, но я послужил этому миру». 


А Петр Павлович Кирсанов, отец друга Базарова, ощущает себя уязвленным. Как будто слышит обращённое к нему «вы не смогли построить хороший мир, мы построим». Он старается указать на то хорошее, что есть у «отцов». Но на самом деле он хочет оправдать нынешнюю свою слабость. И в свою очередь упрекает молодого Базарова в его непрактичном подходе к жизни, то есть в плохой проработке первой цели. Уж здесь-то он преуспел гораздо больше Базарова. 


Молодые люди полны сил, но не могут похвастаться материальным успехом. И им хочется изменить этот мир. Сегодня они рокеры, завтра панки, послезавтра бредят хип-хоп переворотом. Им хочется увидеть некую новую возможность для всех старых проблем. 


Это же свойственно просто инициативным и энергичным личностям. Они всегда восприимчивы к «непрофильным» большим увлечениям, которые мало связаны с их основной деятельностью. Леонардо Ди Каприо призывает нас к заботе об экологии. Мадонна проводила в мир сексуальную революцию, а теперь выступает за объединение религиозных конфессий. 


Мотивируя по второй цели, вы всегда собираете молодежь и сильных людей. И всегда наводите на себя критику старшего поколения, поскольку любая новая возможность в больших категориях — это словно критика предыдущего поколения, которое не решило эту проблему. Вы критикуете их, а они вас. 


А сейчас прочтите то, что напрямую предназначено для людей, кто по долгу работы занимается мотивацией людей в организациях.

 
У организаций особая роль в мотивации людей. Большие компании, политические партии, организации и даже государственные системы призваны объединять людей для того, чтобы у людей было больше возможностей повлиять на окружающий мир. То, что не может сделать один, может сделать множество людей, объединенных одной целью. И так даже самый маленький человек в организации может ощутить, что он влияет на какую-то большую ситуацию в мире. В большой организации у него появляется возможность сделать это. 


 Организации, будь то коммерческая фирма или общественная организация, могут дарить людям ощущение реализации некого решения для ситуации вообще, благодаря совместным усилиям. И тогда люди готовы не только работать за деньги, но и служить душой в этой организации. И так начинает работать вторая цель. 


Например, у одного человека мало возможности защитить свою страну, но, когда он идет на службу в армию, он понимает, что в этой организации он может повлиять на свою большую цель, добавив свой труд к труду многих и образовав вместе с ними «большой кулак», который уже может решить проблему защиты страны.


Вот почему большая сильная или просто хорошо организованная и четко направленная организация уже сама по себе является для людей новой возможностью повлиять на большую ситуацию в мире. По крайней мере, они ощущают это, когда идут туда. И наоборот — организация в которой царит бардак, общая цель не ясна либо её нет оказывает демотивирующее воздействие. Про такую ситуацию говорят — руки опускаются что-то делать.


Любая организация увеличивает силы людей, объединяя их для решения одной большой цели. В этом особая роль организаций в мотивации по второй цели. Своими действиями или бездействием организации в любом случае влияют на вторую цель простых работников. 


Основатель компании FedEx, бывший военный пилот, Фредерик Смит решил, что в мире есть достаточно старая проблема быстрой доставки почты. Еще во время учебы в университете он написал курсовую о полезности быстрой доставки. Но после службы в армии он еще больше оценил важность быстрой доставки почтовых писем, посылок и бандеролей, и главное, увидел, что для этого есть все возможности. Компания FedEx подарила людям новую возможность — сделать перевозку посылок более быстрой — на утро следующего дня. И для этого потребовалось изменить многое, были запущены специальные самолеты, была организована ночная работа и сделано многое другое. 


Главное, что люди, которые считали, что перевозки могли бы быть быстрее, ощутили, что теперь есть такая возможность. Она появилась вместе с FedEx — и это стало источником мотивации для многих. Тем, кто пользуется перевозками, не всегда требуется такая срочная перевозка, но им нравится, что такая возможность есть, и они готовы поддержать этот бизнес, заплатив немного больше за это новшество. Тем же, кто работает в компании, нравится, что есть такая организация, которая изменяет привычное положение вещей, и они могут в этом участвовать. Они не только работают за деньги, но и выполняют миссию хорошей быстрой доставки, которая объединяет их и компанию. 


Вот вам две истории, почерпнутых из книги «Знаковые бренды», которые покажут вам, как это происходит в действительности. 


Бывшая баскетболистка, курьер FedEx Иветт Райт в 9 утра обнаружила поломку грузовика. Последний срок доставки груза – 10 30. В грузовике была небольшая тележка. На этой тележке курьер Иветт Райт развезла в 27 приемов 122 посылки. Последняя посылка была вручена за три минуты до окончания крайнего срока доставки груза. 


В одну из рабочих ночей сортировочного центра FedEx в городе Рияд вдруг отключилось электричество во всем городе. Сотрудники центра не разошлись по домам и не уселись при свечах играть в домино или подкидного, а завели курьерские грузовики, выстроили их по периметру сортировочной площадки и продолжили работу при свете фар. 


Вот, что значит одна большая цель для одной большой организации. Работа там — это не только работа, но и служение этой большой цели. 


Опыт службы в армии показал Фредерику Смиту, что люди работают не только за деньги. Как говорится в хорошей русской поговорке, работают не за страх, а за совесть.


Служба в государственных организациях, будь то армия, правоохранительные органы, образование или медицина — это не только и даже не столько работа за деньги, но и служение большой цели. Люди работают там, потому что чувствуют, что своей работой они влияют на положение вещей вообще вокруг.


Алексей Лобанов, директор:


«Один из витков моей карьеры был связан с гастрономом в одном из спальных районов столицы. Я занимал в нем разные должности от сторожа до коммерческого директора. И до сих пор я хожу за покупками в этот магазин. Собственно, о самом моменте перехода с прилавочной торговли на самообслуживание я и хочу рассказать. 


На тот момент, магазин был обычным постперестроечным предприятием, которое вместо прибылей имело ежедневный долг перед поставщиками 2 миллиона рублей. Продажа с прилавков вела к запутанному хождению из очереди за товаром в очередь в кассу, потом опять к прилавку. Покупка любого товара превращалась в диалог покупателя и продавца: «Мне вот этот, нет — вот тот, что справа...» Люди, стоящие в очереди, уставали ждать и вообще могли передумать покупать что-либо в этом магазине. В стране тогда и без того был кризис... 


Тогда руководство осуществило очередную смену директора и эту должность заняла моя знакомая Наталья Евгеньевна. Новый директор сразу заявила всем, что спасение магазина — это переход на самообслуживание. Открытые полки, автоматический учет товара, уменьшение числа персонала — всё это способно сделать магазин прибыльным. 

План был хорошим. Но как это сделать, если у магазина постоянные долги, оборудования нет, квалифицированных работников тоже нет, и помощи от муниципалитета ждать не приходится? 


Наталья расплетала этот клубок, не жалея сил и времени. Она добилась банковского займа и расплатилась с остальными должниками, нашла необходимое оборудование, добилась обновления ассортимента, контролировала все текущие процессы в магазине, внушая персоналу новые принципы работы и даже вернула на прежнее место автобусную остановку у магазина, в связи с прокладкой метро, перенесенную на другую улицу. У всех перед глазами замаячил новый универсам, похожий на иностранные супермаркеты. В коллективе появилась какая-то собранность. Директор была со всеми строга, но и себе не делала поблажек — она работала с утра до вечера, а её зарплата была на одном уровне с зарплатами остального персонала. (Был случай, когда моя зарплата операциониста после аврала оказалась выше её директорской). 


Но потребовалось еще два с половиной года напряженной работы, чтобы выплатить все кредиты.


Потом магазин стал постоянным донором для учредившей его организации, открыл филиал в соседнем районе, сменил управленческий состав. Наталья Евгеньевна ушла работать консультантом по антикризисному управлению, а в магазине воцарилась тихая и размеренная жизнь. Я тоже сменил место работы. 


Иногда, заходя в этот магазин или встречаясь с кем-то из тех, кто там ещё работает, я интересуюсь, как им сейчас работается при новом руководстве. И они все, как один, теплыми словами вспоминают Наталью Евгеньевну. Она была самой строгой, но зато было как-то интересно, а сейчас скучно работать, хоть и не трудно. Казалось бы, ничего необычного мы не делали, но тогда все это было таким новым и таким интригующим — превратить советское предприятие в современный бизнес-проект, занимать огромные суммы во время местного кризиса, торгуясь, получить оборудование мечты. Все эти заграничные бизнес-рекомендации, которые написаны, казалось, для другого мира, претворялись в жизнь прямо на моих глазах. 


Новый подход к проблеме заряжает людей. Когда я вижу людей, с энтузиазмом делающих что-то новое и необычное, я хорошо понимаю их и даже немного завидую. Наверное, это просто тот случай, когда люди действительно счастливы на своей работе».


Профиль автора в Мой Круг: http://el-lobanov.moikrug.ru/

Теперь повторим ещё раз основные мысли этой главы:


Вторая цель — это новое решение большой старой проблемы или старое решение большой новой проблемы. 


Уже самой этой книгой я обещаю вам новую возможность (вторая цель) в решении старой проблемы (мотивация).


Все дело в том, что одни люди или компании имеют новые возможности или ощущают, что имеют новые возможности повлиять на ситуацию вокруг, а другие — ощущают свое бессилие перед этой ситуацией, потому что не имеют или ощущают, что не имеют этих новых возможностей.


Молодежь и сильные личности объективно и закономерно ощущают в самих себе больше возможностей повлиять на большие проблемы. Поэтому они более восприимчивы к ощущению второй цели. 


У организаций особая роль в мотивации людей. Большие компании, политические партии, организации и даже государственные системы призваны объединять людей для того, чтобы у людей было больше возможностей повлиять на окружающий мир. То, что не может сделать один, может сделать множество людей, объединенных одной целью. И так даже самый маленький человек в организации может ощутить, что он влияет на какую-то большую ситуацию в мире. В большой организации у него появляется возможность сделать это. 


Многие люди интуитивно знают про вторую цель, но воспринимают ее как первую любовь. Она бывает только раз. У каждого человека хотя бы однажды был в жизни момент служения своей второй цели. Но потом это ощущение куда-то улетучивается. Как и почему это происходит? Куда исчезает вторая цель? Можно ли вернуть вторую цель? Узнайте об этом в следующей главе. 

 
Глава 3

Куда исчезает вторая цель?

В целом, люди работают напряженнее и более инновационно, если их не принуждают, совсем другая картина там, где им строго указывают, что делать.

Соичиро Хонда


Часто случается такое: приходят в компанию энтузиасты, увлеченные люди, которые, кажется, способны перевернуть всю эту компанию и весь мир. Но со временем эти люди как-то теряют весь свой энтузиазм. И основная задача видится даже не в том, чтобы воодушевить их, а в том, чтобы выяснить причину ослабления энтузиазма. Сделать так, чтобы их изначальный энтузиазм не пропадал. 


Это очень важная проблема, потому что подобное наблюдается практически везде. И это очень печально. Вначале работник старается сделать больше, чем его просят, но потом это проходит, и он делает меньше того, что обязан.


Елена Закаблуцкая, бизнес-тренер:


«Как-то раз пришлось разбираться с довольно-таки странной ситуацией. Большая, уважаемая компания на российском рынке на тот момент находилась уже более десяти лет. Сфера  деятельности — промышленное строительство. Имидж у компании на рынке труда был о-о-очень привлекательный, и даже во времена кадрового дефицита желающих в ней работать было предостаточно. Отбор был строгий, соответственно, и попадали туда высококлассные специалисты или молодежь — выпускники нескольких профильных вузов, которых местный  HR-отдел выискивал заранее, еще в процессе их обучения. 


В организации имела место удивительная тенденция: пройдя большое количество собеседований, тестирований, проверок, новый сотрудник выходил на  работу с горящими глазами, немереным запасом энтузиазма и массой идей, а через три месяца испытательного срока превращался в спокойного размеренного человека, ничуть не склонного «бежать впереди паровоза», четко знающего свои должностные обязанности и время окончания рабочего дня, либо… Нет, другого «либо» не было: все те, кто не мог умерить свой энтузиазм, до конца испытательного срока не дотягивали, впрочем, все происходило мирно — сами уходили.


Руководство, ориентированное на развитие бизнеса, не могло понять: в чем дело? Чего людям не хватает? Эта проблема  серьезно волновала руководство, поэтому «персональщики» неоднократно проводили опросы среди сотрудников, приглашали модераторов для проведения фокус-групп, систематически инициировали проведение мозговых штурмов на тему «Как нам изменить ситуацию» — но картина получалась не вполне адекватная положению дел, так как по результатам выходило, что все всем довольны.


Размотать клубочек удалось, потянув за неучтенную ниточку — задав незамысловатый вопрос тем, кто уволился из компании за последние три года. Вопрос был такой: «Что не устраивало?». И картина оказалась следующая: все опрошенные (а им-то опасаться было нечего, поэтому они были вполне откровенны) отвечали приблизительно в следующих выражениях:


С одной стороны, все здорово: «белая зарплата», удобный офис, корректное отношение руководства. А с другой — полное впечатление болота: ни одна инициатива не поддерживается,  ни одна идея не развивается, на многочасовых совещаниях жуется одно и то же мочало, чувствуешь себя тупым винтиком в колесе, которое вертится вхолостую.  Неинтересно так работать, скучно. Поэтому людям и приходится или уходить, или играть по общим правилам, а это означает — ничего не менять».


Персональная страница автора в сети Интернет: http://www.artmanage.ru/

На этом примере чётко видно, что люди уходили из компании вовсе не потому, что там было что-то не так с деньгами или с престижем. Наверняка, и карьерный рост в компании был возможен ничуть не меньше, чем в других компаниях. Основная причина — скука, отсутствие изменений. 


Я считаю, что именно с исчезновением второй цели и связано общее угасание энтузиазма. Несколько месяцев человек старается — он борется за свое дело. А потом нет. Он продолжает работать, но это только работа за деньги. И он готов ничего ровным счетом не делать. Он будет чувствовать себя вполне комфортно, если ему просто надо будет прийти и уйти, и ничего не сделать, чтобы получить свои деньги.


Узнайте же теперь, куда пропадает вторая цель и почему это происходит. 

 
Самая большая проблема заключается в том, что энтузиазм — это не желание делать больше, это желание делать то, что кажется правильным. 


В прошлой главе я говорил о том, как появляется новая вторая цель. И я связывал это с появлением новой возможности изменить что-то вообще в мире или новой проблемой, которая опять же присутствует вокруг, вообще. Я специально акцентировал внимание на роли больших организаций. Люди могут поддерживать свое ощущение стремления ко второй цели, через работу в большой организации, которая вся направлена на одно общее дело. Им требуется ощущать, что они действительно влияют на процесс.


Но большие организации зачастую бывают формальны и неповоротливы. Они немного по-другому смотрят на это. Они стараются обезопасить себя от частых реформ, ограничивая входящую информацию и формализуя процесс работы жесткими инструкциями. Правила и инструкции создаются для того, чтобы обеспечить порядок и контроль. Но люди плохо реагируют на обилие правил. Им сразу кажется, что они лишь винтики, и от них ничего не зависит. А раз от них ничего совсем не зависит, то зачем стараться?


Более того, даже когда менеджмент организации определил какое-то интересное решение в работе, они редко доводят свои рассуждения и доводы до конечных исполнителей. Они просто спускают инструкции в виде прямой директивы. Их позиция примерно такова. Вот вам деньги — сделайте вот это, вот так-то, к такому-то сроку. Потом — свободны. Если вам в вашей работе показалось что-то неправильным, самое лучшее будет для вас, оставить свое мнение при себе. Если же вам не терпится им поделиться, составьте его в письменной форме и отправьте по указанному адресу. Может быть, кто-то когда-то и прочтет... Большая организация — это часто один или несколько человек, которые определяют что делать всем остальным тысячам людей. 


Впрочем, для многих подобное одностороннее движение инициативы знакомо ещё со школы. Люди в этом плане похожи на слонов. Чтобы воспитать послушного слона, маленкого слонёнка привязывают крепкой верёвкой за ногу к пальме. Как он ни пытается вырваться, ничего не получается. И он это запоминает. Потом уже взрослого слона привязывают маленькой верёвочкой к небольшому колышку, но он уже давно не вырывается. Большой слон помнит — это невозможно. 


Дети людей зависимы от своих родителей больше, чем все другие животные. Щенки начинают ходить уже через 2 недели, а новорожденному человеку требуется почти год. Потом надо научиться разговаривать, писать, читать, выучиться какой-либо профессии. На сайте для детей «Узнай президента» есть детский перевод конвенции о правах ребёнка. Первый пункт выглядит так: «Все детёныши – детёныши, пока они детёныши. Человеческий детёныш считается ребёнком до восемнадцати лет». Дети так долго находятся в зависимом положении от родителей и школы, что во взрослом состоянии они воспринимают любые правила и инструкции в первую очередь, как ограничения. Это словно колышек для слона. Он уже никого не держит, но людям всё ещё кажется, что их кто-то сдерживает.


Энтузиазм людей — это желание служить большим целям, используя свои умения, свой ум, свои силы, свой талант, интуицию и совесть. И пусть это будет небольшой вклад, но он будет их собственный — от сердца. Но большие организации (впрочем, и не очень большие) мало интересуются тем, что в сердцах и умах их сотрудников. Редкая организация может с уверенностью сказать о своих сотрудниках, на её они стороне или нет. Организациям вполне достаточно того, что они платят деньги. 


Но этого недостаточно для хорошей мотивации. 

 
Вся суть второй цели в отличии служения и подчинения. Служение подразумевает некоторую жертвенность и вклад по отношению к цели, а подчинение подразумевает то же самое, но по отношению к инструкциям. Но в жизни людей большая цель главнее, чем некая частная инструкция, которая не может предусмотреть всего и ограничивает волю исполнителя.


 Вместо большой цели победить в войне и защитить свою страну, которая стояла перед камикадзе, приходят жесткие инструкции о том, как надо правильно вести себя на службе и следовать  инструкциям командования без какой-либо цели.  


 Посмотрите, как сильно влияет характер работы на время её выполнения и степень вовлечённости в неё человека: пусть даже сложная, но творческая работа, побуждает человека работать с полной отдачей, не обращая внимания на время. В то же время работа, пусть и несложная, но со всех сторон ограниченная инструкциями, быстро утомляет, и человек не останется на рабочем месте ни одной лишней минутки. Творческие работники видят цель, в то время, как работники регламентированного труда видят инструкции. 


Вот еще интересное наблюдение: сотрудники, которые по свойству своей работы связанны жесточайшими инструкциями, обычно где-то внутри ощущают радость, видя чужую плохо сделанную работу. Это как бы сигнал для них, что можно и не слишком стараться — бывает и гораздо хуже. 


В то же время, творческие работники, которые работают без жёстких рамок, но имеют большую цель перед собой, всегда досадуют, когда видят чьи-то плохие работы. Им это кажется оскорбительным по отношению к их цели, к их второй цели служения искусству. И, наоборот, когда они видят чью-то хорошую работу — они склонны хвалить ее, не боясь поднять для себя рамку и прибавить себе работы. 


К увеличению количества инструкций, приводит индустриализация и монополизация. Контроль заменяет старание. Подчинение вытесняет собой служение. 


Ремесленники прошлого делали свою работу всякий раз представляя себе конечный продукт и конечного покупателя. Вся их работа была одной сплошной инициативой. Каждый раз они пытались сделать свою работу максимально искусно. Что же сейчас? Большой организации важнее получить одинаковый продукт в миллиардном количестве. На продажу массового продукта направлена такая же массовая реклама. Человек ходит 10-12 лет в школу, каждый день следуя одним и тем же правилам, потом служба в армии или колледж или ВУЗ, потом работа — куча инструкций, правил, каждый день одно и то же. С точки зрения инициативы и осмысленности своих действий — практически безнадёжная ситуация. А ведь мы уже говорили, что энтузиазм — это не желание делать больше, это желание делать то, что кажется правильным. 


Обычно цель трансформируется в инструкции, проходя по вертикали управления «сверху — вниз». Например, владелец бизнеса по производству замороженных готовых обедов видит перед собой цель, новую реальность: вкусная готовая еда, которую можно купить рядом с домом и разогреть за несколько минут. Он видит студентов в общежитии, которые едят не только пельмени и сосиски, но и бефстроганоф, супы, картофельно-мясную запеканку, рыбу под маринадом. Возможно, он видел когда-то, как в ресторанах выкидывают целые баки непроданной готовой еды, а теперь он знает, что пользуясь замороженными блюдами рестораны больше не будут выкидывать еду. Далее, он говорит со своей командой. Возможно, он говорит им в доверительной манере, что он думает по этому поводу, собрав их вместе. Но, возможно и другое, он каждому менеджеру говорит то, что касается его области ответственности. Например, главному технологу он говорит о том, какую еду он хотел бы видеть, в качестве продукции, менеджеру по распространению он говорит о том, что хотел бы видеть эту еду не только в магазинах, но и в небольших кафе, корпоративных столовых и так далее, с менеджером по маркетингу и рекламе он советуется о том, в какой именно категории должен оказаться продукт и кто их целевая аудитория. 


Эти люди из команды, передают задания дальше, каждый своему подчинённому, разбивая одну общую цель, некое большое видение, на кучу мелких действий, в итоге полностью заменяя одну большую цель множеством мелких приманок в виде бонусов, премий, зарплат и так далее. Говоря с рядовым сейлзом, его руководитель говорит ему примерно так: «Если ты будешь делать не по 40, а по 60 звонков, то получишь в среднем не 12, а 18 тысяч рублей». 


Но он мог бы сказать и по-другому: «Замороженные блюда освобождают людей от плиты, за небольшие деньги. Людей становится меньше, прокормить человечество всё сложнее. Огромное количество еды выбрасывается несъеденной в ресторанах потому что они не могут её хранить. Если все мы, каждый из сейлзов будем делать не по 40, а по 60 звонков, то мы распространим новую систему питания за 12 лет, а не за 18. Когда система будет распространена, порция еды станет гораздо дешевле. Тогда уже наши дети, когда будут студентами или молодожёнами, будут заходить в супермаркет, как в ресторан, недорогая и вкусная еда убережёт их от тяжёлых переработок во время учёбы, от дурацких скандалов и кухонного рабства. 20 звонков в день — это шесть лет прогресса в системе питания. Кроме всего прочего, наше старание оплачивается дополнительными бонусами». 


Вместо того, чтобы действовать в таком духе, менеджеры часто упирают на инструкции. Им кажется, что достаточно написать подробные инструкции, типа: «Делайте не 40, а 60 звонков в день. 20 звонков до первого перерыва, 20 между двумя перерывами, и ещё 20 после второго перерыва». Они не видят другой возможности заставить своих сотрудников делать хоть что-то, кроме написания подробных инструкций. Но строгие подробные инструкции, которые могут быть отличным ориентиром при наличии второй цели в сердце человека, сводят на нет всякую мотивацию, когда вторая цель существует лишь декларативно. 


Антиутопия Джорджа Оруэлла «1984» прекрасно иллюстрирует подобную ситуацию: «Министерство любви внушало страх. В здании отсутствовали окна. Уинстон ни разу не переступал его порога, ни разу не подходил к нему ближе чем на полкилометра. Попасть туда можно было только по официальному делу. Да и то, преодолев целый лабиринт колючей проволоки, стальных дверей и замаскированных пулеметных гнезд. Даже на улицах, ведущих к внешнему кольцу ограждений, патрулировали охранники в черной форме, с  лицами  горилл, вооруженные суставчатыми дубинками».


Опытные военные ощущают разницу между тем, чтобы сказать солдатам: «Вы обязаны сделать то, что вам приказывают, потому что вы подчиняетесь законам этой страны и вам больше некуда деться», и тем, чтобы сказать им: «Нам надо защитить свою страну, это общая цель для нас всех. И сейчас именно вы специально подготовлены для этого. Никто не сделает это лучше вас. Дерзайте». Опытные военные понимают, что мотивация может решить все. Но многие менеджеры думают только о деньгах и забывают о том, чем вообще занимается их компания. Что она делает что-то еще кроме зарабатывания денег. 


Спортсмен, когда он борется за чемпионский кубок, реализует не только свою цель получить выигрышную премию, но и чаяния многих своих болельщиков о том, чтобы он выиграл, чтобы их страна выиграла. Также и организации не только зарабатывают деньги, но и привлекают увлеченных своим делом людей. Каждый спортсмен, достигнув определенного уровня, это понимает. Но далеко не каждая организация. 


Большие формальные организации, которые могли бы объединять людей, предоставляя им новые возможности, появляющиеся благодаря объединению усилий, не всегда понимают свое назначение, свою ответственность перед этими людьми. И таким образом пропадает и возможность получить действительно ответственных сотрудников. 


«Зачем ты мне нужен, поводырь, если ты сам не знаешь, куда идешь? Ты хочешь, чтобы я что-то делал для тебя за эти деньги. Пожалуй, я соглашусь, но только из-за денег. И сделаю ровно столько, на сколько мы договорились. Остальное мне не интересно. Ты (организация) никуда не стремишься, так почему я должен гореть энтузиазмом?»


Очень важно, чтобы, делая свою работу, люди преследовали еще какую-то цель, кроме того, чтобы просто отчитаться в проделанной работе и получить за это деньги. Человек хочет служить чему-то. Человек нуждается в том, чтобы реализовывать какие-либо новые возможности для старых проблем. 


Человек стремится служить чему-то большому, и справедливо полагает, что большие процессы, как правило, осуществляются большими организациями. Он смотрит на них, как на возможность повлиять на свою большую цель. Но большие организации зачастую обманывают эти ожидания.   

 
Вторая цель пропадает всякий раз, когда новая возможность изменить что-то вообще в неком положении вещей оказывается лишь ощущением, но не имеет ничего общего с реальной возможностью. 


 Это похоже на дверь с надписью «выход», которая ведет в коридор, где все кабинеты с одной дверью, и выхода нет. 


Хорошая иллюстрация этого процесса — старая басня про лисицу и виноград. Лисица видит виноград на высокой ветке и прыгает, чтобы достать его. Прыгает ловко и усердно. Но так и не может допрыгнуть до грозди. «Да и не нужен мне был этот виноград», — говорит разочарованно лисица, — «Он, вероятно, очень кислый и еще не созрел». 


Реальность такова, что никто не учит нас бороться за то, что мы считаем правильным. Поэтому наши усилия встречают большое сопротивление. И очень быстро большое служение  большой цели заканчивается большим разочарованием. 


Инициативный человек всегда видит больше возможностей и поэтому бывает чаще мотивирован по второй цели. Но именно такие люди быстрее других разочаровываются, если сама организация не готова следовать своему предназначению. 


Представим себе пожарного, который начинает свою службу. Первое время он осваивает азы и наблюдает за происходящим. Потом он осваивает пожарное дело и рад тому, как ему удается на своей работе спасать людей. Он ощущает себя счастливым. Через некоторое время он вдруг видит некоторую новую возможность для того, чтобы снизить количество жертв. 


Например, ему в голову приходит идея каких-нибудь особых жаропрочных негорючих плащей и противодымных масок-респираторов для тех, кого пожарные вытаскивают из огня. У пожарных есть специальная форма, но когда он выносит из горящего здания человека в обычной одежде, тот может получить множество ожогов. Небольшой плащ и маска — это мелочь, которая могла бы предотвратить большую опасность для здоровья. Предусмотрительные люди могли бы заранее запастись подобными комплектами и хранить их где-нибудь в чулане или на антресоли. 


Представим себе, что этот пожарный красиво описал и представил начальству эту свою идею. Он ждет. Ждет неделю, другую, месяц... Начальство говорит, что они передали её в специальный отдел и там этим не заинтересовались и ничего не ответили. Наш пожарный беспокоится. С трудом ему удается достучаться до того специального отдела, но связь он может держать только через свое руководство, которое устало говорит ему: «Эй, брат, брось ты это — мы здесь делаем свое дело. Не зарывайся. Это никому не нужно, поверь. У тебя ничего не выйдет». 


В специальном отделе ему холодно говорят, что они работают по своему графику и своим планам, и пока это не будет им спущено сверху, они этим заниматься не будут. Месяца через два его начальник скажет ему: «Слушай, ты никак не успокоишься. Я могу найти тебе дополнительное занятие, если ты не знаешь, чем заняться. Нам давно надо покрасить пожарные щиты новой краской. Я же говорил тебе, что у тебя ничего не выйдет». 


Теперь наш пожарный становится вялым и безынициативным и в своей работе он уже не видит большого призвания. Он начинает ощущать над собой давление инструкций, которое не ощущал раньше. И он больше не говорит увлеченно о пожарном ремесле и не задерживается на работе. Видя таких же новичков, каким он был сам, он отговаривает их от большого рвения. Он стал лисой, которая не хочет винограда, потому что тот висит слишком высоко. 


Американский социолог Барри Шварц стал известен благодаря своим исследованиям проблемы выбора. Он путём простых экспериментов и опросов доказал, что далеко не всегда увеличение возможностей приводит к увеличению счастья. Но к моменту, когда ему довелось выступить с речью на конференции TED, Барри Шварц неожиданно заговорил об утрате практической мудрости. В этой неожиданной речи оказалось потрясающе много жизненных примеров всего того, о чём идёт речь в этой главе: 


Барри Шварц об утрате мудрости:


“Позвольте мне начать с примера. На экране демонстрируется описание обязанностей уборщика больницы. (Всего 20 пунктов). Все пункты абсолютно заурядны. Обязанности вполне обычные: протирать полы, подметать, выбрасывать мусор, пополнять запасы в шкафах. Может показаться удивительным, что задач так много, однако их содержание удивления не вызывает. Однако я хочу, чтобы вы обратили внимание на объединяющее их качество: несмотря на большую длину списка, ни одна из задач списка не подразумевает взаимодействия с другими людьми. Ни одна. Работа уборщика точно так же могла бы выполняться в морге. 


И, несмотря на это, когда психологи интервьюировали уборщиков больниц, чтобы понять, как они представляют свою работу, они встретили Майка, рассказавшего им о том, как он прекратил мыть пол из-за того, что мистер Джонс встал с кровати, чтобы поупражняться, восстановить мышцы, гуляя по коридору. А Шарлин рассказала о том, как она проигнорировала указание администратора и не стала пылесосить холл для посетителей, так как там в тот момент отдыхали родственники пациентов, каждый день проводившие в госпитале. А ещё был Люк, которому пришлось дважды мыть пол в палате находившегося в коме молодого человека, из-за того, что отец больного, проведший у постели сына шесть месяцев, не заметил, как Люк убирался в первый раз, и это его разозлило. 


...


Эти уборщики обладают добродетелью воли, позволяющей им обращаться с другими людьми по-человечески. И более того, они обладают добродетелью ума, позволяющей им определить, что означает «по-человечески». «Практическая мудрость», — говорил Аристотель, — «это сочетание добродетелей воли и ума». 


Если спросить у уборщиков, действующих так же, как в описанных примерах, насколько сложно научиться их работе, они скажут, что нужен значительный опыт. При этом они не будут иметь в виду опыт мытья полов и опустошения мусорных вёдер. Требуется значительный опыт, чтобы научиться тому, как заботиться о людях. 


...


Когда что-то идёт не так, как часто происходит, мы пытаемся исправить это одним из двух способов. Бывает, мы обращаемся к правилам. Выбираем лучшие, и побольше. Бывает, мы обращаемся к стимулам. Выбираем лучшие, и побольше. Что же ещё, в конце концов, можно сделать? Мы наблюдаем такой подход на текущий финансовый кризис. Регулировать, регулировать, регулировать. Исправлять стимулы, исправлять стимулы, исправлять стимулы... 


В действительности ни правил, ни стимулов недостаточно, чтобы решить проблему. Как можно написать правило, которое заставит уборщиков поступать так, как они поступали? Нужно ли их премировать за проявляемую эмпатию? Это нелепо. А что происходит — мы всё больше обращаемся к правилам, правилам и стимулам, которые могут улучшить ситуацию в краткосрочной перспективе, но которые создают нисходящую динамику, приводящую к более негативным последствиям в долгосрочной перспективе. 


До своей инаугурации Барак Обама сказал: «Мы должны задаваться вопросом не просто «Прибыльно ли это?», но «Правильно ли это?»» Когда профессии морально разлагаются, каждый занятый в этой профессии попадает в зависимость от стимулов и перестаёт задаваться вопросом «Правильно ли это?» 


Ссылка на видеозапись выступления с русскими субтитрами на TED.com:




 HYPERLINK "http://www.ted.com/talks/lang/rus/barry_schwartz_on_our_loss_of_wisdom.html"
http://www.ted.com/talks/lang/rus/barry_schwartz_on_our_loss_of_wisdom.html

Статья об авторе в энциклопедии Википедия: 
http://en.wikipedia.org/wiki/Barry_Schwartz

Страница автора перевода субтитров на русский язык: 
http://www.ted.com/profiles/view/id/223247

Я обрисовал ситуацию для организации, которая, в принципе, имеет какую-то свою «вторую цель». Но бывает и так, что перед организацией вообще не стоит никаких других целей, кроме извлечения прибыли. В этом случае и работники ведут себя так же. Они делают только то, что нужно делать для того, чтобы получить зарплату. Возможно, они стараются, чтобы показать, на что они способны, но, как правило, только для того, чтобы было чем хвалиться при следующем устройстве на работу. 

Ирина Лапшова, директор по развитию:

“Ситуация в компании, куда я пришла в качестве антикризисного менеджера - просто повергла меня в состояние «безвыходности». Директор – он же собственник компании, абсолютно все, любые мелочи (например, решение, какие бумаги надо хранить, а какие можно выбросить) проверял собственноручно. 

Компания «прожила» на рынке более 10 лет, но развития особенного не происходило, ведь стратегией заниматься было некогда – текучка заедала. Персонал «честно отсиживал» рабочее время и жаловался на низкие зарплаты, при этом – никуда не собираясь уходить. «Нас не слышит руководство» - одна из постоянных тем на текущих собраниях. 

Все мои попытки мотивирующих мер – воспринимались, если не в штыки, то молчаливым саботажем. «От нас ничего не зависит» - ныли продажники. И тогда я уговорила директора устроить «День независимости». 

В день рождения компании мы собрали всех, от кого в компании «ничего не зависит», то есть – всех, кроме директора, и объявили: «Сегодня – День Независимости в нашей компании и вы все вместе можете принимать любые стратегические решения и воплощать их в жизнь. Только помните, что это ваши решения и ваша ответственность». 

Не могу сказать, что это мгновенно решило все проблемы, но всколыхнуло «болото» - точно”. 

Профиль автора в Мой Круг: http://lapshovai.moikrug.ru/

Елена, менеджер по работе с персоналом: 


«История эта недолгая… 


Устроилась я в маленькую частную пекарню, численность штата до 50 человек, состав управления 6 человек: двое из которых жена и дочь директора. Отношения в коллективе у меня сложились хорошие, но стиль работы директора постоянно создавал для меня стресс. Вместо того, чтобы обеспечить хороший рабочий настрой, он просто «пил энергию» из людей, постоянно унижал и третировал их. 


Он уволил зав. производством и пол-штата пекарей, хотя они этого не заслуживали. Мне пришлось тяжело, но я укомплектовала штат пекарями в короткие сроки (тянуть с этим нельзя, потому что от этого зависит выполнение плана). Работа зав. производством легла полностью на меня, не смотря на то, что я не владею технологией производства.


Дальше ещё хуже. 


Как-то у нас с директором был разговор о законности, и он мне сказал, что, если работать в рамках закона, так и нищим недолго остаться. И заявил, что я должна работать даже и с нарушением прав сотрудников! Распоряжения отдает он (например, уволить работника за прогул или как не прошедшего испытательный срок и т.д.), хотя люди работают достаточно хорошо, и оснований уволить их у меня нет. Это стало для меня последней каплей. 


Как можно работать с таким директором? Может я и не права, но я написала заявление об увольнении». 


Профиль автора в Мой Круг: (автор пожелал скрыть свой профиль)


Это общая ситуация для многих небольших компаний, потому что небольшая компания очень редко бывает направлена на какую-то большую ситуацию в мире. 


Впрочем, небольшие компании, которые выбирают другой путь и стараются хоть как-то повлиять на окружающую ситуацию, быстро становятся большими. Они не боятся расти за счет привлеченного капитала и совершают многое за короткий срок, так как видят цель и уверены в своей правоте. Внутренне уверены. Такие компании становятся компаниями-«газелями» и надолго занимают свое почетное место среди лидеров. 


Мы увидели, как вторая цель умирает один раз в человеке по вине больших организаций для того, чтобы уже почти никогда не воскреснуть. Но я был бы нечестен с вами, если бы остановился на этом и не рассказал о естественном исчезновении второй цели. 

 
Вторая цель исчезает сама по себе, если была достигнута. Но в этом случае она быстро сменяется другой второй целью. 


Это происходит редко. Собственно, поэтому вторая цель гораздо надежнее, чем манипуляции. Маленькие выгоды достигаются быстро. Человеку достаточно вкусно поесть, чтобы ценность еды для него понизилась. Вторая цель не отпускает долгое время. 


Представьте, вы говорите вашим подчиненным: «Мы должны попасть в первую десятку компаний в нашей отрасли». Потом вы говорите: «Мы должны занять место в первой тройке». Потом вы говорите: «Мы должны стать лидерами». Потом вы говорите: «Нам нужен еще один процент». Многие перестают видеть в этом смысл, некоторым даже хочется немного отпустить позиции, чтобы было за что побороться еще раз. 


А теперь представьте себе, что вы говорите своим подчиненным: «Наша задача — распространить новые методы в медицине до каждой бедной деревни, чтобы ни один человек не лечился старыми несовершенными методами, а использовал то, что уже принадлежит человечеству. Всякий раз, когда в медицине открывается нечто более совершенное, нам нужно донести это до самых дальних уголков планеты». Эта цель придаст силы для долгого служения на целые десятилетия. Но может настать момент, когда и такая цель будет достигнута. 


Владелец компании Майкрософт, Билл Гейтс, который внедрил компьютерные программы в офисную жизнь по всему миру настолько, насколько это только возможно, решил оставить управление своей компанией и заняться благотворительностью. Сейчас он думает о том, как победить мировую бедность. Эта цель, кажется, более интересная, и решить ее не так просто, как внедрить программы Майкрософт по всему миру. 


Но и здесь мультимиллиардер старается найти новый подход. Чего только стоит масштабная программа благотворительности для миллиардеров, которую он начал со своим другом, тоже известным богачом, Уорреном Баффетом. Они заявили о намерении передать  половину своих состояний на благотворительные нужды и призвали  всех, кто владеет хотя бы одним миллиардом долларов отдать при жизни или посмертно половину состояния на благотворительность. В тот же день на их просьбу откликнулись 4 миллиардера, а уже через 2 месяца их было 40. [image: image7.jpg]




Эндрю Карнеги, когда-то боролся за прибыльность сталелитейного бизнеса и низкую стоимость стальных изделий. Когда он построил крупнейшую стальную корпорацию в мире, и добился всего, чего хотел, он продал весь свой бизнес и начал строить тысячи библиотек.  


Крис Андерсон занимался издательским бизнесом и достиг в нём потрясающего успеха. Он начал с одного журнала о компьютерах, а в итоге создал империю, владеющую 130-ю различными изданиями. В 2001-ом году он бросает издательское дело, чтобы возглавить конференцию TED (Technology Entertainment Design; Технологии, Развлечения, Дизайн). Новый девиз TED — Ideas worth spreading (идеи достойные распространения). Теперь все конференции TED доступны бесплатно на сайте TED.com. 


Если одна вторая цель близка к решению, ее может быстро заменить новая вторая цель. Это лучше, чем принципиальное отсутствие второй цели, которое я уже описал. Лучше, если вы сможете найти для своих приверженцев и работников новую вторую цель, когда будет достигнута старая, чем, если изначальная вторая цель будет похоронена один раз, чтобы уже никогда не воскреснуть.


Теперь, повторим основные тезисы третьей главы:


Самая большая проблема заключается в том, что энтузиазм — это не желание делать больше, это желание делать то, что кажется правильным. 


Вся суть второй цели в отличии служения и подчинения. Служение подразумевает некоторую жертвенность и вклад по отношению к цели, а подчинение подразумевает то же самое, но по отношению к инструкциям. Но в жизни людей большая цель главнее, чем некая частная инструкция, которая не может предусмотреть всего и ограничивает волю исполнителя. 


К увеличению количества инструкций, приводит индустриализация и монополизация. Контроль заменяет старание. Подчинение вытесняет собой служение.


Вторая цель пропадает всякий раз, когда новая возможность изменить что-то вообще в неком положении вещей оказывается лишь ощущением, но не имеет ничего общего с реальной возможностью. 

 
Вторая цель исчезает сама по себе, если была достигнута. Но в этом случае она быстро сменяется другой второй целью. 


Чем дальше мы углубляемся в рассуждениях о второй цели, тем больше осознаём, что вторая цель — является по сути миссией многих компаний. Но с миссией компаний тоже не всё просто. Кто-то пишет в миссии — добиваться успеха, планировать будущее, хорошо относится к клиентам и так далее. Текст миссии, который подошёл бы любой компании, но на самом деле никому не нужен. Кто-то пишет действительно воодушевляющую моральную миссию, но она совсем не работает и ни на что в компании не влияет. Как влияет вторая цель на работу бизнеса? 


Глава 4 

Ещё раз о миссии (У компаний тоже есть вторая цель)

Ради общего дела я мог бы даже попросить их выпрыгнуть из окна, и никто бы не возразил.

Ли Якокка, председатель правления Crysler


Первая цель всех компаний — зарабатывать деньги. Но кроме этой очевидной задачи, компании, как правило, имеют какую-либо миссию, декларацию о том, каким именно способом они собираются зарабатывать деньги. Например, делать высококачественную технику по доступной цене или производить божественный кетчуп только из натуральных томатов. Цирки смешат детей, строительные компании изменяют облик городов и дают людям новые дома. Каждая компания, помимо зарабатывания денег, делает что-то еще, что влияет на окружающий мир. 


Впрочем, когда дело касается денег, есть ли какая-то разница, как их зарабатывать? С точки зрения денег — нет, финансовый мир редко заботит себя вопросами морали и общих ценностей. Деньги не пахнут. Но с точки зрения предпринимателей и работников миссия имеет значение. 


Если мы спросим менеджеров крупнейших предприятий, что такого особенного делают для этих предприятий, чтобы они были успешными, мы услышим про хорошие привычки вроде ежедневной планерки, про правильную организацию труда, хорошую рекламу, про вежливое обращение с клиентами и даже хитрые налоговые схемы. 


Но давайте спросим их, зачем они делают все это? Стали бы они делать это в другой отрасли или даже противоположной? Стал бы начальник противопожарной комиссии работать в производстве легковоспламеняющейся электропроводки? Стал бы хирург из отделения гнойной хирургии работать экспертом в разработке противопехотных мин? Возглавил бы элитный повар-гурман отдел по производству мгновенной лапши? Даже за более высокую заработную плату стали бы они этим заниматься? Многие отказались бы. Вот в чём дело. Людям не всё равно, что делать и как делать. 


Мы уже выяснили, что вторая цель возникает тогда, когда люди видят какое-то новое решение большой старой проблемы. Каким же образом это сказывается на бизнесе? Самым непосредственным, от начала и до конца. Но начнём с начала. 


Новая возможность или изобретение как правило предшествует появлению нового бизнеса.


Наш образ жизни во многом определяется теми вещами и технологиями, которыми мы пользуемся каждый день. Что отличает европейца от аборигена? Абориген не пользуется автомобилем для передвижения, он не пользуется стиральным порошком и стиральной машиной для стирки, он не включает свой ноутбук для определения погоды, а во время болезни не покупает шипучий аспирин. Самые главные достижения цивилизации — это не только права человека, но и технические возможности для обеспечения этих прав. 


Но откуда вдруг взялся весь этот комплекс бытовых удобств? 


Идеи — новые, жгучие, неистребимые идеи. Именно они толкают начинающих предпринимателей на поиск денег для стартового капитала. Это идеи о том, как сделать мир лучше. По-крупному, как бывает с крупными энергетическими проектами, вроде огромных электросетей и электростанций, которые предложил в своё время Томас Эдисон, создав компанию Дженерал Электрик. Или в мелочах, как во время создания бритвенного станка Кингом Джиллетом. 


Идеи сильны, они ведут за собой. Томас Эдисон предпринял более 10 000 попыток усовершенствования лампы накаливания, чтобы электрический свет мог заменить газовый. В сорок лет Кингу Джиллету пришла в голову идея бритвенных станков со сменными лезвиями,  более 9 лет заняли эксперименты с разными видами стали и конструкции, пока в серийном производстве смогли появиться первые бритвенные станки. Адольф Дасслер начал шить первые в мире беговые ботинки на кухне у своей матери, наняв двух рабочих, он 4 года уговаривал своего старшего брата создать семейную фирму, пока наконец не уговорил. 


Конечно, предпринимательский пыл легко объяснить желанием разбогатеть. Но вот в чём соль — 95% новых фирм обычно разоряется в течение первых лет. Да и оставшиеся пять процентов, как правило, начинают свою работу с прямых убытков в течение довольно продолжительного времени. Всё это время новая компания живёт идеей. Она борется за эту идею. Она старается убедить всех вокруг в ценности этой идеи. Идеи порождают бизнес. Конечно, идеи нуждаются и в деньгах, и в детальной проработке, в том числе и со стороны специально обученных администраторов, но в любом случае — идеи первичны для любого бизнеса. Новые решения больших старых проблем — это вторая цель, которая ведёт многих к основанию нового бизнеса. 


Журнал о предпринимателях «Свой Бизнес» в каждом номере печатает большое интервью с одним из успешных предпринимателей и первый вопрос почти всегда звучит так: «Что для вас предпринимательство?» Вот, что отвечают бизнесмены:


Роман Рожниковский, владелец ресторанов «Грабли», «Черри Мио»:


«Вы знаете, как раз сейчас вспомнил такую историю. В детстве, когда мне было лет 14, я увлекался радиотехникой, был радиолюбителем. Я сам что-то паял, делал светомузыку, усилители, мне это было интересно. А что такое интересно? Это когда можно сутки напролёт заниматься чем-то, от чего ты просто не можешь оторваться. Ровно то же самое происходит, если человек увлекается искусством, его заставляет заниматься этим вот эта всепоглощающая страсть. Я думаю, что предпринимательство тоже сродни такому голоду, который пока не утолишь, не успокоишься». 


Евгений Бутман, основатель и президент ECS group (монобрендовые магазины электроники):


«Боюсь, что какие-то банальные вещи сейчас скажу, потому что об этом я специально не размышлял... В моём понимании предпринимательство — это состояние души. Мне нравится доносить своё знание до других людей, которые только начинают бизнес. В этом году будет уже 20 лет, как я в бизнесе, и всегда, как только вижу людей, которым это интересно, пытаюсь им помочь советом. У меня есть уже целый свод правил на этот счёт: я объясняю людям, что, если ты собираешься заняться бизнесом, ты подписываешься на то, что 24 часа в сутки твоя жизнь будет совершенно иной. То есть ты не можешь закрыть за собой дверь на работе и забыть о ней, пойти по своим делам. В этом случае работа становится образом жизни. Когда, например, предприниматель рассказывает о своём хобби, мне всегда странно это слышать. Понятно, что если он на самом деле предприниматель, бизнес — это и есть его хобби, его увлечение. Иначе он бы этим не занимался». 


Компания Google, чаще всего ассоциируется с именами её основателей, Сергея Брина и Ларри Пейджа. Но интересно также и то, что наибольший успех к компании Google пришёл с приходом их нынешнего генерального директора — Эрика Шмидта, который к этому времени уже имел обширный опыт в управлении очень большими IT-компаниями. Корреспондент газеты «Коммерсант» во время интервью с Эриком Шмидтом задал ему очень интересный вопрос. Не изменилось ли поведение молодых владельцев, а ныне скороспелых миллиардеров вполне зрелого возраста, не стали ли они более осторожными? Очень интересным был также и ответ Эрика Шмидта:


«Мне не кажется, что они изменились настолько. Конечно, к ним пришли успех и богатство, но позже. Те, кто работает здесь с самого начала, не пришли в компанию за деньгами. Они даже не пришли с целью построить большую компанию. Мы занимались очень узкой вещью, в которой видели при этом огромный смысл, — как бы упорядочить информацию так, чтобы все эти компьютеры и технологии делали мир лучше. Мы в это всерьёз верили и сейчас верим, что качественные коммуникации, сохранение знаний и обеспечение доступа к ним способствуют социальному здоровью. И тем, кто начинал Google, это по-прежнему более интересно, чем личное обогащение, поэтому я считаю, что компания управляется эффективно и надёжно и будет так управляться ещё много лет».


Новые решения, которые приводят к появлению новых компаний, иногда приводят и к появлению целых новых отраслей и даже к глубоким общественным перестройкам. 


В новых идеях кроется не только начало какой-то новой компании, но и начало предпринимательства, как эпохи. Идея парового двигателя привела в конечном итоге к повсеместному распространению мануфактурного производства и самой буржуазной революции, электричество и более современные технологии привели к ещё более масштабной индустриализации и урбанизации. Кибернетическое использование полупроводников привело к удешевлению и уменьшению компьютеров, а идея связи между компьютерами привела к созданию глобальной сети Интернет. Появление всемирной сети спровоцировало не только так называемый «бум доткомов» (появление огромного количества компаний, работающих в области интернет-услуг, dot com — точка ком), но и к таким интересным последствиям, как удалённая работа и даже глобальная конкуренция офисных работников. 


Но не стоит думать, что новые идеи всегда сопряжены с техническим прогрессом. Иногда они наоборот возвращают нас к более натуральному хозяйству. Сейчас идея здорового естественного питания приводит к появлению многих интересных видов бизнеса в этой сфере. Люди хотят есть овощи «прямо с грядки» и многие компании стараются удовлетворить эту потребность. Агрокомбинат «Московский» успешно продаёт зелень прямо в горшочках. А в Италии появилась фирма, которая удачно сочетает и натуральное хозяйство, и новые технологии. Они предлагают горожанам стать огородниками через специальный сайт http://www.leverduredelmioorto.it/. Этот сайт объеденияет фермеров с их потребителями. Теперь вы можете арендовать через Интернет грядку, выбрать то, что вы хотите на ней выращивать и наблюдать за процессом по веб-камере. Когда вы увидите, что ваши огурчики или помидорчики созрели, вам их срежут, упакуют и доставят в течение 24 часов. 


А вот пример того, как вторая цель способна изменять отношения между серьезнейшими конкурентами и помогать миллионам обычных людей. Компания JVC известна по всему миру как создатель стандарта VHS для видеотехники и видеокассет. До распространения компьютеров и DVD дисков именно кассеты VHS были основным носителем видеоматериала по всему миру. У каждого дома были видеокассеты и видеомагнитофоны для просмотра любимых фильмов. Но не все знают, как появился и распространился этот стандарт. 


Стандарт VHS появился в 70-е годы двадцатого века. Впрочем, сами видеомагнитофоны делали и раньше. Но большие видеодеки и бобины (мотки) с магнитной лентой не были бытовым прибором, пригодным для просмотра кино в домашних условиях. Это были приборы для телекомпаний или для презентационных залов крупных компаний. 


Рынок бытовых приборов и техники всегда был очень конкурентным. Компании всегда скрывают друг от друга свои лучшие разработки. 70-е годы 20-го века не были исключением в этом плане. 


Компания Sony делала первые шаги в направлении бытового видео. Но руководитель отдела видемагнитофонов JVC Шизуо Такано первый понял, что для того, чтобы сделать видеотехнику бытовым прибором, нужно не конкурентное соревнование, а совместные усилия многих компаний.  Главная идея Такано была такой: «Только недорогой и стабильный видеомагнитофон сможет завоевать дома простых людей. А это не под силу одной компании». 


Он представил свои лучшие разработки в компаниях Matsushita (Panasonic) и Hitachi. Он обошёл много других компаний. Каждая добавляла что-то свое в общую разработку. Позднее к ним присоединились Akai, Mitsubishi и Sharp. Вместе им удалось аккумулировать в разработке свои лучшие идеи и совместными усилиями распространить стандарт на рынке. Даже те компании, которые до этого пытались вести свои разработки (Sony, Phillips, Grundig и другие), отказались от них в пользу единого формата. 


Инженер Шизуо Такано, которого прозвали «мистер VHS» принял нестандартное решение. Он объединил лучшие разработки жесточайших конкурентов для того, чтобы люди по всему миру могли смотреть у себя дома свои любимые фильмы. Когда он уходил с поста вице-президента компании, его вышли провожать все сотрудники отдела видеотехники. 


Их привязанность к начальнику можно понять. Ведь когда-то отдел разработок бытовой видеотехники в компании JVC был полностью расформирован, и Шизуо Такано вместе с подчиненными вели разработки самостоятельно, скрывая свою деятельность от вышестоящего руководства. Работников, как в единый кулак, сплотило их желание подарить людям отличное видео по невысокой цене. 


В своей прощальной речи «мистер VHS» сказал: «Мы все горели желанием. Гореть желанием — это прекрасно. Бог послал мне таких замечательных людей. Дорогие друзья, старайтесь мечтать и стремиться к воплощению своей мечты!» 


Когда компании транслируют какое-то своё особое видение или свою собственную концепцию, они привлекают единомышленников. 


У всякой идеи есть свои поклонники. Компания, которая транслирует какую-либо идею, привлекает к себе поклонников этой идеи. Например, производитель мотоциклов, компания Harley Davidson обладает собственной идеей-концепцией: это мотоциклы с характерной посадкой и наклоном рулевого колеса, которые обеспечивают более комфортное расположение для длительных и даже очень длительных поездок на мотоцикле. Эта концепция сформировала целую культуру «байкеров» - любителей длительной мотоциклетной езды. 


Теперь давайте спросим себя — будет ли комфортно себя ощущать конструктор на работе в «Harley Davidson», если он противник круизного использования мотоциклов и предпочитает гоночную конструкцию мотоциклов? Будет ли работник отдела продаж хорошо продавать эти мотоциклы, если он не любит «байкеров» и не в восторге от самих мотоциклов? Не придётся ли ему очень часто кривить душой, нахваливая тот образ жизни, ту идею, которая ему не близка? Теперь зададим другой вопрос — будет ли усердно работать над конструкцией «Харлея» конструктор, который с детства мечтал о собственном «Harley Davidson»? Не будет ли легче работаться сотруднику отдела продаж, который любит идею байкерства, длительные поездки на мотоцикле и характерные черты мотоцикла «Harley Davidson»? Как ни крути, но определённая тенденция очевидна. Если у компании есть своё видение, своя концепция, то она рано или поздно соберёт поклонников этой концепции. 


Джо Джон Дюран разбогател в 34 года, написал книгу, после удачной продажи одной финансовой компании, он основал ещё одну. За десять лет оборот новой компании увеличился в десятки раз. Он хорошо выразил суть миссии в бизнесе в интервью журналу «Свой бизнес»: «В начале пути любой бизнес — это отражение его основателя. Когда бизнес взрослеет, он должен становиться отражением чего-то большего». Далее он поясняет, что он считает этим «большим» в своей финансовой компании: «Я понял, что для корпоративной культуры нет ничего хуже закрытых дверей. Когда топ-менеджеры совещаются за закрытыми дверями, другие сотрудники ничего хорошего от этого не ждут. У нас вся финансовая информация доступна каждому сотруднику: размер выручки, прибыль — всё это не является секретом. Мы даже приглашаем сотрудников на уроки по бухучёту, чтобы они лучше понимали цифры и учились управлять бизнесом. Почему мы это делаем? Потому что хотим, чтобы люди понимали, что они — часть нашего бизнеса и их вклад в общее дело очень важен».


Удивительно, но почти те же самые слова сказаны задолго до Джо Джона Дюрана. Отец и сын: Томас Дж. Уотсон старший и Томас Дж. Уотсон младший управляли компанией IBM в те годы, когда её росту могли бы позавидовать основатели Google. Младший из них описал основные базовые принципы IBM в небольшой книге «Религия бизнеса». Вначале Томас Уотсон говорит о том, что именно базовые принципы наиболее важны для компаний: «Я твёрдо уверен в том, что любая организация для достижения успеха должна обладать чётко сформулированными убеждениями, которые станут предпосылкой её стратегии и деятельности». Потом, когда он говорит о принципах IBM, которые в целом можно описать, как правило «уважения к человеку», одним из первых он говорит и о политике «открытых дверей», которая была выработана специально для соблюдения этого базового принципа: 
«Политика «открытых дверей» стала результатом тесного и частого общения Томаса Дж. Уотсона (старшего) с заводскими и офисными работниками. Для них было абсолютно естественно обратиться к нему со своими проблемами, а со временем это превратилось в регулярную процедуру. Мой отец поощрял людей к таким визитам. Он говориил об этом по громкой связи в офисах и на заводах. Если человек не справлялся с проблемой самостоятельно или считал, что менеджер допустил по отношению к нему несправедливость, ему предлагали обратиться к директору предприятия или руководителю филиала. Если это не срабатывало, то сотрудника приглашали прийти к моему отцу и изложить свой вопрос.  


Именно так поступали сотни работников. Многие брали выходной на нашем заводе в Эндикотте, штат Нью-Йорк, и приезжали в офис моего отца в Нью-Йорке, чтобы поговорить о своих проблемах. Как правило, он шёл навстречу жалобам работника — иногда, я думаю, чаще, чем следовало бы. Но он сумел построить долгие и прочные взаимоотношения со множеством работников и благодаря этому всегда точно знал, что происходит в компании. В момент его смерти в 1956 году большинство сотрудников считали Томаса Дж. Уотсона своим другом, на которого они могли рассчитывать. 


Политика «открытых дверей» существует в компании по сей день. Я думаю, что традиционный менеджер от такой политики похолодел бы от ужаса. Возможно, он расценил бы её как вызов своему авторитету или в худшем случае счёл бы её острым мечом, висящем над его головой. Но факт остаётся фактом — в компании IBM эта политика доказала свою поразительную эффективность прежде всего потому, что в силу самого её существования она оказывала модулирующее воздействие на административный аппарат. Когда бы менеджер не принимал решение, касающееся одного из его работников, он знал, что ему, возможно, придётся обосновывать справедливость своих действий перед лицом вышестоящего начальства».


У мелких нишевых компаний, как правило, больше идей и принципов, а у крупных компаний больше возможностей повлиять на окружающую ситуацию в целом. Таким образом, в любом состоянии компания способна поддерживать свою главную идею. 


Чаще всего основные принципы, концепция и идея успешного бизнеса активно формируются в самом начале, когда фирма только-только появляется. Потом, компания либо развивается в своей узкой нише, либо расширяет свои горизонты и сферы влияния. Углубляясь в узкую направленность, например, производство радиаторов для автомобильных кондиционеров или изготовление мебельной фурнитуры, небольшая компания может каждый день совершенствовать своё изделие, гибко реагируя на различные новые возможности вокруг. 


В то же время компании, которые направлены на интенсивный рост, начинают передавать свои идеи другим. Например, автомобильная компания, развивая идею нового автомобиля, обрисовывает свои пожелания для многочисленных поставщиков — более мелких компаний.  Компания IKEA транслирует идею изобретательного дизайна и скромного уюта, опять же обеспечивает заказами более мелкие мебельные компании, передавая им своё видение скромного уюта. Компания Apple первой применила графический интерфейс в управлении компьютером и остаётся лидером в этом вопросе до сих пор. Они тоже влияют на большое количество более мелких компаний. Именно в этой компании впервые официально обозначили должность человека, которые занимается именно таким влиянием. Бизнес-евангелист, Гай Кавасаки, ставший впоследствии венчурным инвестором, занимался тем, что убеждал софтверные компании писать программное обеспечение совместимое с Apple, а производителей комплектующих призывал к созданию отдельных разработок специально для Apple. 


Идейное наполнение работы привлекает сотрудников тогда, когда они каким-либо образом причастны к работе над идеей. Наоборот, те должности, которые не предполагают причастности к идее, мало подвержены влиянию второй цели. 


Дизайнер мебели IKEA применяет принципы компании в работе. Чем больше он думает о целях компании, тем успешнее продвигается его работа. Он принимает идею в себя, становится её адептом и поклонником. Но обычный грузчик, работай он в IKEA или где-нибудь ещё, может не ощущать никакой особой идеи IKEA. Он станет её ощущать тогда, когда почувствует, что идея изобретательного дизайна добралась и до его работы. Например, плоские коробки, которыми так хвалится компания, имеют удобные ручки и маркировку по всему периметру, какие-то специальные удобные приспособления в грузовиках и так далее, что делает работу грузчика IKEA непохожей на работу грузчика где-нибудь на мясокомбинате или в магазине. 


Генри Форд не только внедрил конвейер, он провозгласил главную идею компании Форд: автомобиль не роскошь, а средство передвижения. И эту идею мог почувствовать каждый работник. Форд не только сделал автомобили дешевле, он стал платить своим работникам почти в два раза больше, чем платили другие. Это было сделано специально для того, чтобы каждый сотрудник мог постепенно купить свой собственный автомобиль на зависть всем вокруг. Конечно, почти все работники так и делали и становились просто-напросто живыми подтверждениями идеи Форда. Те, кто видел этих рабочих, разъезжающих на новеньких машинах, тоже начинали задумываться о том, что они могли бы купить автомобиль. Компания Форд до сих пор старается производить доступные автомобили для обычных семей. По крайней мере они так ни разу и не были замечены в производстве шикарных суперкаров для миллиардеров. А их идею доступного автомобиля переняли многие другие автомобильные компании. 


В прошлых главах мы уже выясняли, как появляется вторая цель и как она пропадает. Мы говорили об отличии служения и подчинения. Бизнес даёт обществу свои товары и услуги, но он также даёт и то, что принято называть работой. И здесь отличие служения и подчинения имеет огромное значение на отношение к этой самой работе. 


Подчинение требует от работника в первую очередь таких вещей, как нахождение на рабочем месте и выполнения определённых инструкций. В то время, как служение требует понимания общих целей и оценки своего вклада в общее дело. И самое главное во всём этом, что подчинение и служение не усиливают действия друг друга, а наоборот противодействуют. 


Многие компании имеют миссию и не только, как лозунг, но и как реальное служение обществу в виде предоставления определённых товаров и услуг. Их продукция и реклама могут воодушевлять людей на приобретение и пользование этими товарами и услугами. Но при этом работники компании могут совсем не ощущать этой миссии. Вся проблема в том, что подчинение вытесняет служение. Грибоедов описал это одной меткой фразой: «Служить бы рад, прислуживаться тошно». Всё дело в том, что является приоритетным в работе сотрудника — достижение целей или подчинение строгим инструкциям. Связывая сотрудника по рукам и ногам строжайшими инструкциями, вы делаете из него идиота. 


Представьте, что мама отправляет сына в магазин и вместо того, чтобы сказать «купи продукты для завтрака», указывая на цель, говорит ему купить ровно 350 граммов сыра конкретной марки в конкретном магазине, десяток куриных яиц определённого цвета и категории, литр молока с точным указанием жирности и срока хранения и так далее. Она пишет ему подробную записку. Он идёт в магазин и покупает всё, что нужно. Когда он возвращается, мама говорит ему — «Сынок, но почему же ты не додумался купить хлеб, у нас же совсем нет хлеба?» Что ответит ей сын? Скорее всего, что-нибудь в духе: «Зачем мне думать, мама? Ты уже обо всём подумала за меня. Я купил всё по инструкции — вот твоя записка, и не смей обвинять меня». Действуя по инструкции, он совсем забыл о цели своего похода в магазин. Но можем ли мы в этом случае обвинять мальчика?


Инструкции, которые даются работнику условно можно разделить на 2 вида:  одни инструкции говорят о том, чего следует добиваться — они говорят о целях, другие говорят о том, что и как надо делать — они говорят о конкретных действиях работника. 


Допустим, у учителя может быть инструкция, в которой написано, что его задача — развивать у детей мышление, давать определённые знания, прививать моральные нормы поведения в обществе и так далее. В общем, инструкция, которая говорит о том, чего следует добиваться. И здесь учителя можно признать компетентным или некомпетентным с точки зрения того, как ему удаётся добиваться этих целей — насколько его ученики сообразительны, воспитанны и начитанны в сравнении с учениками других учителей, к примеру. Но мы можем дать и другую инструкцию учителю, в которой мы подробно опишем, как и что он говорит на каждом занятии, не заботясь о том, что из этого получится. Так мы получим гарантированно одинаковую работу учителей, но получим ли мы гарантированно хороший результат? Скорее всего — это будет гарантированно средний результат. 


Мы можем в инструкции указать и цели и средства достижения этих целей, но, если мы указали на то, что эти средства надо применять в обязательном порядке, какая разница, что мы написали про цели?


Здесь интересен опыт молодого американского математика Дэна Мейера. Столкнувшись со стандартной учебной программой, он понял, что программа приучает действовать по аналогии, но не прививает математического мышления. То есть задачи в контрольных аналогичны задачам в учебнике и, действуя по аналогии, ученик приучается решать однотипные задачи, но он никогда не будет применять это в жизни, потому что он всё ещё не обладает математическим мышлением, он не ставит перед собой математическую задачу, когда видит задачу в реальной жизни. Тогда он решил найти некоторые задачи из жизни, которые бы развивали именно математическое мышление, то есть обдумывание — какие именно формулы можно было бы применить для решения этой жизненной задачи. Например, в какую очередь к кассе лучше встать — в ту, где одна тележка, в которой 19 товаров или в ту где четыре тележки, но в них по 3, 5, 2 и 1 товаров соответственно. Ученики всем классом обсуждают эту задачу, выдвигая рассуждения о том, что учитывать надо не только количество товаров, но и время расчёта с покупателем и так далее, они сами ставят себе задачу и разбивают её на составные части. Дэн Мейер выкладывает свои задачи в своём блоге http://blog.mrmeyer.com/ и получает комментарии от других учителей, которые используют его задачи у себя на уроках и предлагают, как их можно было бы усовершенствовать. В свою очередь, Билл Гейтс призвал к обмену опытом между учителями. Он предложил делать видеозаписи уроков и потом, сравнивая результаты учеников, сравнивать также и то, что творится на уроках. Искать сильные стороны и отказываться от слабых. Очевидно, что такое взаимодействие между учителями нигде не прописано. И вообще, рассуждениями о методике преподавания должны бы озаботить себя методисты в министерстве образования, а не рядовые учителя или филантропы. Но это опять же, если исходить из должностных инструкций, где прописано, кто и чем должен заниматься, а не из цели всего министерства — делать детей умнее. 


Как правило, в компаниях нет ни одного работника, ответственного за сохранение миссии или контролирующего баланс между подчинением и служением.


Очевидные противоречия между подчинением и служением встречаются во многих компаниях. Однако в организациях, как правило, нет людей, напрямую занимающихся вопросами миссии и служения. 


Иногда этим интуитивно занимается основатель и владелец бизнеса. Иногда нанятый управленец по доброй воле пытается пробудить в людях энтузиазм. Менеджеры по работе с персоналом и вообще кадровики заняты в первую очередь бумажной работой по юридическому оформлению работников. Отдел развития или отдел разработок постоянно ищет новые возможности  и перспективы, но редко сотрудничает с работниками из других отделов. Это своего рода «мозг в скафандре». У многих компаний часто вообще нет никакого отдела развития и разработок. В компаниях и формальных организациях от людей к людям переходят деньги, труд, инструкции, документы... Крайне редко от людей к людям переходят воодушевляющие идеи и воодушевление, как таковое. 


Бывает, что сотрудники ощущают настоящий восторг от своей работы. Но они не знают, куда сообщить о том, что именно доставляет им удовлетворение в работе. Так происходит не потому что они плохо информированны, а потому что это сообщение никому не нужно. Если в какой-то момент эта воодушевляющая часть работы пропадёт — произойдёт катастрофа, и её некому будет предотвратить. То же самое может произойти и с клиентами. 


Например, сейчас в России с большим энтузиазмом заменяют обычные скорые поезда на современные скоростные. В какой-то момент может исчезнуть главный символ скорых поездов — горячий чай в стаканах с металическими подстаканниками. Ценность этого атрибута российских железных дорог никем не измерена и нигде не прописана. А самое главное — нет ни одного сотрудника, который был бы ответственен за подобные наблюдения.


Когда руководителя осеняет какая-то идея, он, как правило, может её передать в форме конкретных директив в конкретные отделы, он не может передать её, как идею в какой-то специальный отдел идей, целей и возможностей. Также и в обратную сторону — работники, клиенты, партнёры и потенциальные партнёры могут пытаться передать компании какие-то интересные наблюдения и замечания, но они не знают кому именно в компании об этом сообщить. Колл-центр работает с распространёнными задачами и, получив какую-то новую идею, они часто сами не знают, что с ней делать и кому доложить. Никто их не отругает, если они просто выкинут подобное сообщение в мусор. Им действительно проще так и сделать. Жёсткая формальная структура большинства предприятий и организаций уже сама по себе делает эти организации авторитарными и неповоротливыми.


Таким образом получается, что основное преимущество перед конкурентами не зависит от целенаправленных систематических усилий коллектива, а полностью зависит от талантов конкретного руководителя. От его креативности, уверенности в себе и умении передать своё воодушевление коллективу. Но что при этом должны чувствовать все остальные? То, что они управляемые роботы... Это крайне неприятное ощущение.


Ирина Корнилова, директор по персоналу: 


«Одна из компаний, в которой я работала директором по персоналу, занимается производством и продажей медицинских изделий по направлениям "ортопедия" и "флебология": корсеты, бандажи, ортезы (заменители гипсовых повязок), стельки, матрацы, подушки и тому подобные товары. 

Компания некрупная, российская, но по части трудовых ресурсов ей приходится конкурировать с крупными зарубежными фармацевтическими компаниями. Нам нужны были медицинские представители, которые работают по продвижению нашей продукции врачам. 


Западные компании всегда воспринимаются, как более престижные. Они предлагают, помимо зарплаты, автомобиль, медицинскую страховку, ноутбук. Мы с такими условиями конкурировать не способны, а квалифицированный персонал с опытом работы, тем не менее, очень нужен. 

Генеральный директор делал ставку на то, чтобы мотивировать соискателей 
будущими высокими заработками (процентами от сделок). Он был уверен, что наш отдел персонала просто не умеет красочно и подробно расписать все материальные бонусы и возможность карьерного роста в размещаемых нами газетных объявлениях. Но проблема в том, что красочно расписывать было нечего — мы все равно не могли переиграть западные компании в материальной мотивации. 


Тогда я вспомнила, что меня саму привлекло несколько лет назад в эту компанию — её цель, о которой с таким воодушевлением рассказывал генеральный директор (он же основатель и владелец компании) на собеседовании. 


Ну кто из нас в течение жизни ни разу не сталкивался с такими проблемами, как плоскостопие, варикозное расширение вен, сколиоз, боли в шее и спине, тяжесть в ногах? Но как мало людей при этом пытаются что-то сделать. Они просто не знают как. 


Статистика показывает, что в России этому уделяют внимание только тогда, когда боль становится мучительной и не дает жить. А ведь стопы, вены, позвоночник — это основа здоровья. Россияне обращаются за помощью на последних стадиях заболевания, чтобы прооперировать «болячку» или получить неутешительный диагноз — «хроническое заболевание». 


В Европе и Америке существует идея здорового и комфортного образа жизни. Тамошние врачи и медицинские компании давно проставили нужный акцент: «Здоровье = успех». Профилактика болезней суставов и вен дешевле и безопаснее, чем лечение запущенной болезни, а главное — безопаснее. 


Наша компания взяла на себя миссию донести эту идею до российских клиентов с помощью врачей, с которыми мы сотрудничаем. Компания предлагает богатый ассортимент новых эффективных изделий и специальных программ, которые дают людям возможность предупредить развитие серьёзных заболеваний и чувствовать себя комфортно в период восстановления после травм и операций. 


В отделе персонала мы стали мотивировать кандидатов именно высокой значимостью их труда для блага всех нас и окружающих нас людей. Оказалось, что гораздо эффективнее при собеседованиях раскрывать именно эту, социально значимую, сторону работы в нашей компании, чем безуспешно пытаться рекламировать «прогрессивные бонусы и карьерный рост». Многие будущие сотрудники «загорались» от нашего энтузиазма, проникались миссией нашей компании и ощущением причастности к большой идее, несущей пользу их окружению - детям, родным, друзьям».


Профиль автора в Мой Круг: http://irakorn.moikrug.ru/

Вы получили основное представление о том, что такое вторая цель. Но известно, что это не единственная книга о мотивации. Наверняка, вам довелось прочесть много книг о том, как убеждать и уговаривать. Сейчас вы можете подумать: «Здесь пишут одно, там другое, как во всём этом разобраться?» 


Прочтите вторую часть этой книги, и вы узнаете, почему вторая цель отличается от всех других методов мотивации, и в чем именно состоит это отличие. Так вам будет легче сформировать свой собственный подход.


Перед тем, как вы перейдёте ко второй части книги, давайте повторим основные тезисы четвёртой главы:


Новая возможность или изобретение, как правило, предшествует появлению нового бизнеса.


Новые решения, которые приводят к появлению новых компаний, иногда приводят и к появлению целых новых отраслей и даже к глубоким общественным перестройкам. 


Когда компании транслируют какое-то своё особое видение или свою собственную концепцию, они привлекают единомышленников. 


У мелких нишевых компаний, как правило, больше идей и принципов, а у крупных компаний больше возможностей повлиять на окружающую ситуацию в целом. Таким образом, в любом состоянии компания способна поддерживать свою главную идею. 


Идейное наполнение работы привлекает сотрудников тогда, когда они каким-либо образом причастны к работе над идеей. Наоборот, те должности, которые не предполагают причастности к идее, мало подвержены влиянию второй цели. 


Подчинение требует от работника в первую очередь таких вещей, как нахождение на рабочем месте и выполнения определённых инструкций. В то время, как служение требует понимания общих целей и оценки своего вклада в общее дело. И самое главное во всём этом, что подчинение и служение не усиливают действия друг друга, а наоборот противодействуют. 


Инструкции которые даются работнику условно можно разделить на 2 вида:  одни инструкции говорят о том, чего следует добиваться — они говорят о целях, другие говорят о том, что и как надо делать — они говорят о конкретных действиях работника. 


Мы можем в инструкции указать и цели и средства достижения этих целей, но, если мы указали на то, что эти средства надо применять в обязательном порядке, какая разница, что мы написали про цели?


Как правило, в компаниях нет ни одного работника, ответственного за сохранение миссии или контролирующего баланс между подчинением и служением.

Часть II
Вторая цель против манипулирования
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Глава  5
 
Как мотивировать или на что мотивировать?

Я полагаю, что тот, у кого в голове сложилось о чем-либо живое и ясное представление, сумеет передать его на любом, хоть на тарабарском наречии. 

Мишель Монтень


Основной посыл многих и многих книг по убеждению и мотивации: неважно, что вы говорите, важно то, как вы это делаете. По сути это означает, что если вы одеты в костюм, хорошо подстрижены, искренне улыбаетесь, то люди вам верят больше.


Основное отличие второй цели от манипулирования в том, что на первом месте здесь стоит не то, КАК мотивировать, а то, НА ЧТО мотивировать. 


Никто не спорит с тем, что совсем неплохо иметь чистые волосы и свежее дыхание, чтобы люди слушали вас внимательнее. Но все-таки то, что вы говорите людям, тоже важно. И главная суть книги в том, что это важнее. Важно и то, как вы говорите, но то, что вы говорите, важнее.


Многие менеджеры по продажам (сейлз) надевают костюмы, моют шею, чисто бреются и улыбаются, как голливудские актеры, но перед ними закрывают дверь еще до того, как они успеют раскрыть рот. Потому что люди заранее понимают, что им сейчас будут предлагать незапланированные покупки. И чем дороже будет костюм и шире улыбка, тем быстрее закроется дверь. Потому что люди быстрее поймут намерения.


Как уже было написано во второй главе, новое решение старой проблемы воодушевляет очень многих людей и способно превратиться в повальное увлечение. Такого рода мода периодически случается и с практической психологией. Очень модное сейчас направление, называемое НЛП (нейро-лингвистическое программирование) говорит о том, что с человеком надо настроиться на одну волну, создать нужный настрой и после этого его можно «есть заживо», как удав ест кролика. 


Войдите с ним в одно состояние, —  говорит вам НЛП, — примите похожую позу, разверните свой корпус, говорите на языке своего оппонента. Подобным образом можно управлять и самим собой. Не ощущаешь себя чемпионом, создай необходимый настрой. Представь себе, как выполняешь сложнейшую программу. Прослушай гимн своей страны хотя бы в плеере, стоя на пьедестале почёта. Управление через НЛП — это управление через эмоции и впечатления. 


Пробудите и усильте нужные эмоции и нужные впечатления, и тогда люди сделают то, что нужно вам (и почему-то, видимо, не нужно им самим). Или же вы сами сделаете то, что нужно вам самим, но почему-то никак не удаётся сделать. НЛП говорит нам как сделать что-то, не обращая внимания на то, что и зачем мы хотим сделать. Все техники манипулирования предполагают возможность власти, не как обстоятельства конкретной ситуации, а как некого внутреннего свойства людей. Суть манипулирования в том, что один человек может быть по свойству более властный, чем другой и при любых обстоятельствах он будет в выигрыше. 

 
По сути, такой взгляд предполагает, что найдётся некий хитрец, способный разными уловками обводить вокруг пальца всех вокруг в свою пользу. Трудности начинаются тогда, когда двое таких хитрецов встречаются. Кто же из них одержит верх? Они будут улыбаться друг другу и поздравлять друг друга с днем рождения, еще они будут ненавязчиво учитывать интересы друг друга. В конце концов они просто проклянут друг друга — у них начнется истерика. Это похоже на короткое замыкание. Именно так многие менеджеры-хитрецы делают бизнес-мир лживым и истеричным. Проблема в том, что у них общие методы, но противоположно направленные цели.


Однако понятие второй цели не подразумевает, что кто-то один хитрее другого. Идея второй цели подразумевает, что одно решение может быть лучше другого. А люди все вместе, не завидуя, а поддерживая друг друга, стремятся к лучшему. И тот, кто придумает новый способ решить какую-то старую проблему в жизни людей или обнаружит новую проблему, которая требует быстрого решения, всегда может заинтересовать окружающих. А возглавит это движение заинтересованных тот, кто возьмется реализовывать это решение.  


Многие техники мотивации, которые я называю манипулированием, основываются на том, что один человек, может подчинить себе других людей, используя различные техники и уловки. Максимальная эффективность по этой парадигме управления — это максимальное подчинение одних людей другим людям. Манипулирование не учитывает для чего используется это подчинение. Главное — это подчинение, власть. Идея второй цели заключается в том, что не люди управляют другими людьми, а общие цели и общие решения объединяют вокруг себя людей. Максимальная эффективность второй цели — это максимальная преданность общему делу и общим идеям. Мотивация по второй цели сосредоточена вокруг общего мотива — решения общей проблемы. Главное — это решение.  


Не хочется отбирать хлеб у сценаристов, но вспомните, как все притихают после того, как герой на экране говорит про план «Б», способный спасти все человечество. Или когда кто-то говорит о новой беде, которая теперь угрожает миру. Всякий раз весь зал не делится на более хитрых или менее хитрых, а одинаково сопереживает. Я думаю, не случайно сценаристы постоянно пишут сценарии на тему спасения мира, мировых проблем или, как минимум, поднимают глобальные вопросы в своих сюжетах. Самый кассовый голливудский актер по оценке журнала «Форбс», Уилл Смит, спасает мир в самых прибыльных своих фильмах: «День независимости», «Люди в черном», «Дикий дикий Запад», «Я — робот», «Я — легенда». 


Опрятный вид, приятный голос, располагающая манера общения помогают привлечь аудиторию, но если вы в целом выглядите нормально — это слабое преимущество. Гораздо важнее то, что вы говорите.


Произнося свою знаменитую речь «Yes we can», Барак Обама был одет в обычный костюм и белую рубашку. Огромное количество хорошо выглядящих молодых людей в стильных костюмах в это время сообщали прогноз погоды, вели презентации новых товаров. Миллиарды людей в тот же момент были одеты в такие же костюм и рубашку. На руках Барака Обамы не было бриллиантовых перчаток, в петлице не было белой розочки, он не рассказывал анекдотов и не показывал фокусы. И всё-таки люди слушали его и слушали очень внимательно. 


Как одевался Карл Маркс? В общем, своей одеждой он не выделялся из основной массы людей своего времени. Он выделялся своими идеями. Владимир Ленин  был человеком небольшого роста, лысым, к тому же картавил, обычно был одет в обычный костюм-тройку. Важно было не то, как он выглядит и жестикулирует, а то, к чему он призывает. 


Религиозные каноны почти всех религий предполагают различные специальные костюмы, чтобы можно было по внешнему виду различать разные религиозные чины. Но, что касается родоначальников многих религий, они не сильно выделялись своим внешним видом. Гаутама Сидкхарта Будда был одет, как все странствующие монахи своего времени, довольно просто. Пророк Мохаммед проповедовал личную скромность и, несмотря на то, что был правителем, носил довольно простую одежду, помогал своим жёнам в работах по дому.  Иисус Христос и  Иоанн Креститель не слишком заботились о своем внешнем виде, но  люди слушали их, потому что они говорили о новой возможности для людей в большом, даже огромном значении. О новой возможности для всех людей.


Самое интересное — это то, что Карл Маркс, например, уже давно умер. А идеи и решения, которые он предлагал, до сих пор объединяют многих людей. Томас Эдисон, пока был жив, прилагал огромные усилия для развития инфраструктуры электричества. Он умер. И что же? Нет Томаса Эдисона, но какая-то невидимая сила всё равно заставила людей развивать это решение. Многие никогда не видели в лицо ни одного из родоначальников Интернета, и поэтому просто не могли поддаться их обаянию, но при этом сделали очень много для развития всемирной сети. Почему? Потому что влияние Интернета, как нового решения, гораздо значительнее влияния конкретных его основателей, кто бы они ни были. Заслуга основателей Интернета не в том, что они супервлиятельны, здорово организуют своё время и поздравляют всех людей из записной книжки. Их заслуга в том, что они смогли породить новое интересное решение. Их заслуга в том, что они просто-напросто взялись его реализовывать. 


Для того чтобы мотивировать людей по второй цели надо быть не хитрее других, а сильнее, умнее и смелее других, чтобы находить все новые решения, и не бояться следовать этим новым решениям. И вам надо стремиться по-настоящему. То есть самому верить в то, за что вы мотивируете. 


Недостаточно просто надеть костюм и сказать что-то умное. Надо предложить людям какое-то новое решение старой большой проблемы или какое-то быстрое решение новой большой проблемы, надо верить в это решение и бороться за него — пытаться претворить это решение в жизнь. Тогда люди сами начнут помогать вам. 


Неизвестные вам люди будут помогать вам в этом деле, даже если вы их об этом не попросите. Потому что вы не хитрец, который хочет обвести всех вокруг пальца, а тот, кто несет в этот мир какое-то новое решение и стремится по-настоящему. 


Самые известные и влиятельные речи политиков – это слова о глобальных ценностях и новых решениях. Это речи о рабстве и демократии, это слова о гордости и величии народов, религиях и свободах, это слова о войне и мире. Всякий раз, когда кто-то говорит о новом решении старой большой проблемы или быстром решении новой большой проблемы – он становится интересен. Но, если эти слова остаются только словами, никому больше не интересно это выслушивать. Личное обаяние и понимание важных проблем помогает привлечь аудиторию, но отсутствие реальных дел не позволяет её удержать. А реальные дела всегда требуют определённых усилий и жертв. Это может сделать лишь тот, кто действительно увлечён чем-то и верит в то, что говорит. 


Даже если вы научились всем хитростям и манипуляциям, рано или поздно наступит момент, когда вам придется задуматься, в чем же вы будете убеждать других. Если вы будете думать только о своей первой цели (выгоде для себя лично), вся ваша риторика сведётся к тому, что окружающим надо просто-напросто отдать вам все, что у них есть, потому что вы хитрее, чем другие, и умеете шире улыбаться. 


Но если вы будете думать о второй цели, о том, к чему вы стремитесь сами всем сердцем и в чем видите новое решение старой проблемы или быстрое решение какой-либо новой проблемы, то вы сможете рассказать людям что-то очень интересное, даже если вы и не очень-то красноречивы. В конце концов, вы можете вообще ничего не говорить, а просто стараться осуществить ваше новое решение. Ваше дело расскажет о вас лучше, чем любой оратор.


Многие и многие книги пишут о том, что мотивация основывается на доверии. А доверие основывается на заботе. Основной посыл в том, что вам надо заботиться о том, кого вы хотите мотивировать. И если вам поверят, то сделают то, что вы скажете. Но на самом деле мотивация всегда основывается на целях, а забота с целью мотивировать — это обычный подкуп.


Те, кто пытаются мотивировать через доверие и заботу, не учитывая целей, всегда  рискуют подорвать это доверие. Люди верят не тому, как вы о них заботитесь. Люди верят не тому, что вы им сейчас говорите. Люди верят тому, что вы преследуете ту же большую цель, что и они. 


То, что вы говорите сейчас, вы можете передумать, если у вас появится новая информация, то, как вы заботитесь, создает зависимость, а то, к чему вы стремитесь в больших категориях остается неизменным очень долгое время и именно это объединяет по-настоящему. 


Родители от всей души заботятся о своих детях. Но дети иногда довольно тяжело воспринимают эту опеку. Когда родители улыбаются и со всей заботой говорят детям, что тем надо сделать то или другое, они могут встретить сопротивление. Но если родители или кто-либо другой находят какое-то новое решение для общих целей, то они могут встретить настоящий энтузиазм.
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Сравните: мама, улыбаясь, говорит сыну: «Петя, сынок, я очень переживаю о твоих школьных оценках. Хорошие оценки помогут тебе получить хорошую работу в будущем. Послушай, что тебе говорит твоя мама. Я ведь очень забочусь о тебе. Ты должен мне верить».


Или: «Сынок, я, кажется, нашла новый интересный метод запоминать уроки. Да! Я купила отличную программу, там применяется новый способ группировки понятий. Теперь я пробую выучить английский язык и программу для ведения бухгалтерии. Диск лежит у меня на столе, но, чур, пользоваться мы им будем по очереди».  


Если вы говорите и думаете о целях, то вы говорите и думаете одно и то же. И ваша команда, ваши люди, сотрудничать с которыми вы собираетесь, ориентированы на общие для вас цели. Вопрос доверия исчезает автоматически. 


 В своей повседневной жизни мало кто из нас ведет строгую отчетность, что было сделано, и какой был достигнут результат. Мы больше ориентируемся на то, для чего мы  что-то делаем и как далеко ещё до цели. Когда мы размышляем о том, что мы делали, мы скорее задумываемся не над самими действиями, а над тем, как сильно мы стремились к нашей цели, и что из этого вышло. 


Люди верят не словам и обещаниям, а вашим целям, потому что для них это более значимо. Если вы хотите завоевать доверие людей, вам не нужно заискивать перед ними своей заботой, вам надо самоотверженно стремиться к какой-то общей цели. И лучшим доказательством вашего стремления будут новые возможности, которые вы смогли найти и стараетесь реализовать. 


Мотивация по второй цели объединяет людей и создает эффект синергии, в то время как манипулирование создает ожидания. 


Когда люди видят цель, — они могут применить новое решение, если старое вдруг не сработало. Когда же люди мотивированны доверием, заботой и какими-либо интересами, они не видят общей цели, они видят только свои личные ожидания. И не дай вам бог обмануть эти ожидания. 


Каждый лидер приходит к власти на волне новых идей. А уходит вместе с обманутыми обещаниями. Первые коммунисты совершали гигантскую революцию во всех сферах жизни. Диктатура пролетариата представлялась коммунистам новой возможностью построить максимально справедливое общество. На пути к власти коммунисты обещали всем всё и много. Правда,  сами лидеры коммунистов не были пролетариями, и диктатура пролетариата очень  быстро превратилась в диктатуру бюрократов. Многие из обещаний так и остались невыполненными. [image: image10.jpg]MeBEHVIM CRYRY
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Когда народ перестал ждать справедливости от бюрократической власти, подул новый ветер перемен, к власти пришёл Горбачев. Появились и новые большие цели: плюрализм, перестройка. Появились и новые обещания: автомобиль «Волга», квартира. К сожалению, эти обещания тоже остались невыполненными. 


Тогда к власти пришел Ельцин, который говорил о новом решении для всех: рыночная экономика, разрушение «железного занавеса». Он тоже обещал. Он обещал трудности, тяготы и лишения, связанные с реформами. И обещание сдержал. Но он был бы популярнее, если бы нарушил эти обещания. 


Всякий раз большая цель объединяет людей, а маленькие обещания всё портят. 


Вот почему я говорю, что мотивация по второй цели — это и есть настоящая мотивация. А все остальное — это банальный подкуп. Но мотивация-то лучше подкупа.


Повторим основные тезисы пятой главы:

 
Основное отличие второй цели от манипулирования в том, что на первом месте здесь стоит не то, КАК мотивировать, а то, НА ЧТО мотивировать. 


Многие техники мотивации, которые я называю манипулированием, основываются на том, что один человек, может подчинить себе других людей, используя различные техники и уловки. Максимальная эффективность по этой парадигме управления — это максимальное подчинение одних людей другим людям. Манипулирование не учитывает для чего используется это подчинение. Главное — это подчинение, власть. Идея второй цели заключается в том, что не люди управляют другими людьми, а общие цели и общие решения объединяют вокруг себя людей. Максимальная эффективность второй цели — это максимальная преданность общему делу и общим идеям. Мотивация по второй цели сосредоточена вокруг общего мотива — решения общей проблемы. Главное — это решение.  


Для того чтобы мотивировать людей по второй цели надо быть не хитрее других, а сильнее, умнее и смелее других, чтобы находить все новые решения, и не бояться следовать этим новым решениям. И вам надо стремиться по-настоящему. То есть самому верить в то, за что вы мотивируете. 


Многие и многие книги пишут о том, что мотивация основывается на доверии. А доверие основывается на заботе. Основной посыл в том, что вам надо заботиться о том, кого вы хотите мотивировать. И если вам поверят, то сделают то, что вы скажете. Но на самом деле мотивация всегда основывается на целях, а забота с целью мотивировать — это обычный подкуп.


Мы последовательно выяснили, как мотивирование по второй цели сказывается на общем результате. Но мотивация влияет не только на достижение некой общей цели. Хорошее или плохое мотивирование способно очень сильно влиять на саму личность мотивируемого. Хорошее мотивирование может сделать человека целеустремленным и изобретательным. Но мотивация также может превратить нормального человека в суетливого лицемерного робота, похожего на бойцовую собаку. Как же влияет манипулирование и мотивирование по второй цели на личные качества мотивируемого? Подробно об этом в следующей главе. 


Глава 6

Понукать или придавать силы?

Работа — гораздо большее развлечение, чем развлечения.

Ноуэл Ковард — английский драматург


Между тем, что человек хочет сделать, и тем, что он реально делает, часто есть разница. Например, школьники обычно хотят посещать не все занятия в школе. Многие из них с удовольствием отказались бы от некоторых предметов. Но даже против своего желания ученики обычно посещают все занятия. И дело тут не в мотивации. Их попросту заставляют это делать. Говоря об эффективном управлении, нам, конечно, важнее, что люди реально делают, а не то, что они хотят делать. Рабовладельцу или тюремному надзирателю вовсе не обязательно знать, о чём мечтают подневольные люди. Но лучше бы им всё-таки знать...


Наилучшая ситуация всё же та, в которой люди не только делают то, что от них требуется, но и хотят это делать.


Когда работникам кажется, что они занимаются не тем, чем следует заниматься, когда им кажется, что их труд бестолков и малозначителен, когда работники не видят результатов своего труда, они ощущают, что их жизнь на работе проходит впустую. Они словно вычёркивают это время из своей жизни. Жизнь — это время, которое они проводят дома, выходные, дача, отдых. Работа — это не жизнь. Соответственно, большая часть жизни оказывается как бы вычеркнутой, отданной в залог коротких периодов отпусков и выходных.


Удовлетворение от труда похоже на отношение к покупке. Предположим, вы решили поменять ваш водопроводный кран на более современный и надёжный. Вы спланировали покупку, отложили необходимую сумму и, наконец, установили кран на положенное место. В этом случае у вас будет хорошее отношение к этому крану. Вы будете смотреть на него и думать о том, как же вам с ним повезло. Но может случиться такое, что у вас сломался водопроводный кран и вам срочно требуется его заменить. При этом вам придётся долго искать подходящий кран, обнаружить, что он вдруг стоит в два раза дороже всех остальных, с трудом добираться к магазину или долго ждать доставку, вы будете по-другому относится к тому же самому крану. Он вам дорого достался и эта покупка была вынужденной, очень некстати. При взгляде на кран у вас будут мысли о том, как нестабильна и коварна может быть судьба. 


Относительно водопроводной системы результат и в том и в другом случае одинаков — старый кран заменён новым краном. Однако, относительно ваших ощущений происходящего результат не один и тот же. В первом случае вы испытываете удовлетворение от покупки, а во втором случае нет. В первом случае, новый кран стал результатом ваших планов, а во втором случае скорее вы стали заложником планов крана. 


Так же и с трудом. Если на работе вы занимаетесь тем, что кажется вам важным, если вы видите результаты своего труда, если этот результат действительно зависит от ваших усилий или бездействия, вы трудитесь осмысленно, вы испытываете удовлетворение от этого труда. Если же вы трудились вынужденно, ощущая давление обстоятельств, если результат труда никак от ваших усилий или бездействия не зависит, то вы — словно винтик в большом механизме. Вынужденный труд будто бы становится ещё труднее. 


Ощущение влияния на конечный результат является ключевым с точки зрения удовлетворения от труда. Не важно является при этом труд умственным или физическим. 


Умственный труд по решению математических задач в школе может быть совсем несодержательным, если от вашего усилия или бездействия ничего не зависит — задача уже давным давно решена и результаты уже написаны в решебнике. Такой труд может быть умственным и разнообразным, но не содержательным. Если же от вашего труда, пусть даже очень простого, что-то изменяется, вы можете видеть, как вы влияете на результат, то даже такой простой физический труд становится содержательным, интересным и увлекательным. Вспомните Робинзона Крузо на необитаемом острове — он был вынужден делать очень много простой рутинной работы. Но зато он понимал, что все изменения вокруг — результат его воли, его изобретательности и его труда. И такой труд становился очень интересным и содержательным. Стал бы он также увлечённо пахать, строить и разводить скот, если бы он был рабом или нанятым работником на ферме и результат зависел бы не от него, а от решений сверху? Вряд ли. 


Павел Черкашин, глава представительства Adobe Systems в России и СНГ, предприниматель и инвестор: 


«Когда я пришел на первое свое место работы, то услышал от американца-директора на первой встрече: «Обещаю тебе кучу проблем, напряженную работу без выходных, сумасшедшего начальника, низкую зарплату, отсутствие сна и секса. Зато мы делаем важное дело». На меня это произвело очень сильное впечатление. В дальнейшем я часто пользовался этим приёмом. Особенно в критические моменты». 


Профиль автора в Мой Круг: http://cherkashin.moikrug.ru/


Правильное понимание сути содержательной деятельности объясняет, почему дети играют в игры и куклы с невообразимо более живым энтузиазмом, чем взрослые. Дети практически ни на что не могут повлиять в реальной жизни. Зато игрушки, куклы и машинки делают их владыками. Но зачем управлять игрушечным автомобилем, когда можно управлять настоящим? Поэтому взрослые не играют в игрушки. Они заняты реальными делами, на которые они могут повлиять.


Многие подростки не могут оторваться от компьютера. Причём их внимание чаще всего привлечено сущей ерундой, вроде выращивания виртуальной фермы. Вероятно, возможность управлять реальной фермой была бы ещё интереснее, чем возможность кликать по картинкам, но надо понимать разницу между «управлять» или хотя бы «влиять на принятие решений» и просто работать, выполнять чужие распоряжения. Подросткам и молодёжи важно видеть результаты своей деятельности, понимать, как они влияют на что-то окружающее. Но всё вокруг словно пытается им доказать, что от них ничего не зависит. Особенно, многие начинающие менеджеры. 


Манипулирование — как инструмент власти, сконцентрированный на самом факте подчинения и отвлечённый от результата труда делает любой труд несодержательным. 


Представьте, что вы прогуливались вдоль берега и увидели тонущего человека за буйками. Вы бросаетесь ему помочь. Но, когда вы его спасли, этот тонущий говорит вам, что он вовсе не тонул, а просто поспорил с друзьями, что вы способны заплыть за буйки. Он заранее знал, что вы броситесь спасать тонущего и попросту использовал ваш альтруизм. 


Если за мгновение до этого вы испытывали удовлетворение от того, что спасли человека, то после того, как вы поняли, что вас использовали, вам уже далеко не так радостно. Захочется ли вам спасать этого человека, когда он будет тонуть по-настоящему? Не хочется быть использованным ещё раз.


К сожалению, многие и многие менеджеры, особенно начинающие, так сильно увлекаются различными манипулятивными техниками, что просто не оставляют даже гипотетической возможности своим подчинённым влиять на результат. Они разговаривают с вами о том, что вы планируете сделать, они ведут записи и спрашивают, что вам требуется для улучшения результатов. Они полностью контроллируют процесс. Их упоение своей властью и продуманностью создаёт полное ощущение того, что вы — просто деревянный манекен. Ваш менеджер готов спланировать и просчитать результат вашей работы на полгода вперёд и даже заранее поблагодарить вас за хорошую работу. А, впрочем, ему неважно кого благодарить, и вообще, всё настолько продуманно, что вам осталось просто подчиниться, не задавая никаких вопросов. Можно ли ожидать при этом, что вы вдруг проявите хоть сколько-то энтузиазма, выполняя свою работу? Никто и не ожидает. 


То, что кто-то выполняет простую работу, вовсе не означает, что из этих людей надо делать окончательных идиотов, вводя тотальный контроль и придумывая многократное планирование и множество инструкций. Это делает любую работу несодержательной, а людей простого труда попросту унижает.


Тотальный контроль может быть необходим для новичков, для случайных работников на разовой подработке. Но в работе с постоянным коллективом — постоянное манипулирование создаёт у людей ощущение того, что они всё ещё гости на чужом празднике. Когда люди что-то делают, но не влияют на результат — это всё равно как если бы они были в запасном составе игроков, бегая на тренировках, но не выходя на поле во время настоящей игры. Когда люди не влияют на результат, это похоже на игру в демо-режиме. Никто не может стараться по-настоящему, когда «играет понарошку».


Вторая цель, напротив, порождает энтузиазм, акцентируя и усиливая связь между конкретными усилиями каждого и большим общим результатом. Мотивирование по второй цели показывает, что даже небольшие действия многих людей способны приблизить некий большой результат. 


Каждому требуется отчётливое понимание того, что и от него тоже что-то зависит. Именно поэтому творческая работа всегда является содержательной. Результат творческой работы почти целиком зависит от усилий творца. И это придаёт сил. Но не только творческая работа может быть наполненной смыслом, в силу своего влияния на результат. Иногда очень простые действия становятся очень влиятельными и результативными. 


Например, голосование на выборах является очень простым действием, и вместе с этим может оказывать решающее влияние на положение дел в мире. Адольф Гитлер победил на выборах председателя НСДАП с перевесом всего лишь в один голос. Также с перевесом всего лишь в один голос английский язык был утверждён, как государственный в США, а не не немецкий. Но при этом невозможно выделить какой-то один голос, как решающий. Решающим был каждый голос, потому что только вся сумма голосов смогла образовать необходимую “критическую массу” для принятия важного решения. 


Более того, примечательно именно то, что содержательность голосования, как намерения, напрямую зависит от поведения других, точнее от знания того, как поведут себя другие. Например, если вы поддерживаете что-то, но знаете заранее, что таких, как вы, к примеру, не более 2 процентов, то понятно, что от вашего голосования ничего не зависит и ваше участие в целом бессмысленно. В обратной ситуации, когда вы уверены, что за вашу точку зрения и так проголосует подавляющее большинство, вы можете тоже посчитать, что ваше личное участие в выборах “не делает погоды”. И в том и в другом случае, чаще всего происходит ошибка. Важен каждый голос и каждое мнение.


В принципе, очень многое в нашей жизни зависит от довольно простых действий и простых альтернатив. Например, курить или не курить, смотреть новости в телевизоре или в интернете, покупать страховку или не покупать. Нам часто кажется, что мы “не делаем погоду” в то время, как все мы, каждый из нас, делает маленькую частичку “большой погоды”. 


Россия – самая курящая страна в мире. Это произошло очень быстро. Это был личный выбор каждого. Никто не ожидал, что вся страна погрузится в табачный дым. Все думают, что они ни на что не влияют. Люди перестают смотреть телевизор и чаще используют интернет. Вместо одного официального мнения и одной официальной оценки, мы имеем множество мнений и оценок. В интернете стали появляться видеообращения и просто видеозаписи, которые фиксируют различные нарушения со стороны власти. Кто это сделал? Мы все это делаем. Когда в США буйствовал ураган Катрина, большая часть убытков была возмещена страховыми компаниями. Через 5 лет, в России, когда лесные пожары уничтожили тысячи домов, большая часть убытков легла на государство. Это произошло просто потому что у нас не принято оформлять страховку.


Понимание принципа страхования помогает понять принцип второй цели. Страхование не имеет смысла, если страхуется только один человек. В случае беды он должен выручать сам себя. В случае, если страхуются только двое – помочь сможет только один другому, страховка приобретает тем больший смысл, чем больше людей принимают в ней участие. Также и вторая цель увеличивает своё значение вместе с ростом последователей и это ещё одно важное отличие второй цели от манипулирования. 


Значение манипулирования уменьшается вместе с тем, как растёт число людей, которые это применяют, значение второй цели наоборот, только увеличивается вместе с числом последователей. 


Каждый день магазины по всему миру выбивают огромное количество кассовых чеков. Миллиарды чеков каждый день. На многих из них написано “Спасибо”. Но кто обращает внимание на эту благодарность? Тысячи колл-центров по всему миру повторяют: “Наш звонок очень важен для нас”. Даже, если это так, фраза пролетает незамеченной, как будто бы у людей развита избирательная глухота. 


Типичные манипулятивные уловки перестают действовать очень быстро. Они не несут в себе смысла. Магазины благодарят абсолютно всех покупателей, колл-центры уверяют, что им крайне важен каждый звонок. В этом всё манипулирование – это универсальные приёмы управления, которые не зависят ни от вас, ни от ваших дел, ни от ситуации. Вам скажут одинаковое “Спасибо”, если вы купите еду на ужин или четыре упаковки снотворного, чтобы покончить жизнь самоубийством. Главное, что они сказали это “Спасибо”. А какой в нём смысл? Лучше бы сэкономили бумагу и краску. 


Совершенно другая картина, когда мы мотивируем людей второй целью. Допустим, кто-то стал каждый год сажать одно дерево там, где из-за потери лесов начинаются серьёзные проблемы с экологией. Он призывает и других людей поступать также. Пока он один так делает, в его действиях не много смысла. Если он один, то это не решает проблемы, это просто чудачество. Но, если у него нашлись последователи, то появляется надежда, что таких людей станет ещё больше. Всё это начинает приобретать смысл. Если после этого огромное количество людей начинают следовать новой традиции – раз в год они все вместе едут в одно место и сажают целый лес, то каждый начинает видеть в этом огромный смысл. Небольшое действие каждого превращается в большой общий результат. И чем больше людей в этом участвуют, тем больший смысл во всём предприятии. 


В 1908 году психобиологи Роберт Йеркс и Джон Додсон провели интересные эксперименты на мышах. Погоняя мышей электрическими разрядами, они проверяли их сообразительность в зависимости от силы разрядов. Чем сильнее были разряды, тем быстрее мыши находили выход из лабиринта. Но так было лишь до определённого момента, после которого мыши перенапрягались и двигались к выходу всё медленнее и медленнее. Закон Йеркса-Додсона впоследствие проверили и на людях. Были проведены опыты на решение головоломок с денежным вознаграждением. Зависимость была такой же. Чем больше было вознаграждение, тем большим был энтузиазм, но, если до какого-то уровня подобное воодушевление помогало, то потом оно вызывало ненужное напряжение и могло привести к оцепенению. Причём, чем сложнее была задача, тем меньшее воздействие было переломным. Так появилось понятие “оптимальной мотивации” - средней по воздействию.  


Закон Йеркса-Додсона определил границы возможного для всех простых воздействий, вроде электрических разрядов и денежного вознаграждения. Если вы занимаетесь дрессурой животных, это важное знание. Полезно знать, когда больший кусок мяса и более сильный разряд перестанут влиять на подопытного. Если вы работаете с людьми, то вы и без этого знания в курсе того, что на сложную творческую деятельность не влияют ни размер вознаграждения, ни угрозы. Учёные делают гениальные открытия, художники пишут потрясающие картины, а композиторы создают божественные композиции практически никогда не зная заранее, сколько всего они получат за свой труд и как эта работа скажется на их личной карьере.

 
Понятие оптимальной мотивации, основанное на интенсивности внешнего воздействия, опять учит нас, что то, КАК мы мотивируем, важнее того, НА ЧТО мы мотивируем. Поэтому я считаю, что это понятие тоже относится к манипулированию.


Манипулирование измеряет интенсивность  мотивирующего воздействия, предполагая, что от этой интенсивности зависит выполнение цели. Здесь мы улыбнемся шире, а здесь прикрикнем громче, тогда это должно сработать. Результат ставится в зависимость от мотивирования. Если вы не мотивируете, то ничего и не произойдет. Следуя этой логике, кто-то большой и могущественный должен мотивировать одних людей, которые мотивируют других, потому что без мотивации со стороны изначально ничего бы не делалось. 


В противоположность этому, базовый принцип второй цели состоит в том, что мотивация появляется сама по себе внутри людей, без внешнего воздействия, и тогда, когда они, люди, видят новую возможность, чтобы решить старые проблемы или чтобы решить новые проблемы, требующие быстрого решения. Это логичнее, потому что так и изменяется наш мир. Появляются новые возможности и новые проблемы. И так появляется новый энтузиазм. Не нужно никакой интенсивности воздействия. Достаточно просто показать людям возможность повлиять на их большие цели новым способом и энтузиазм появится сам внутри человека. 


Компании, которые совершают настоящий прорыв, как правило делают что-то новое и интересное. Они позволяют людям раскрыть свои таланты и влиять на конечный результат. Идеи обсуждаются, развиваются, новые идеи заставляют авторов этих идей доказывать их жизнеспособность и работать до седьмого пота над конечным результатом. 


Новая анимационная студия DreamWorks SKG сделала мультфильм “Шрек” не похожим на обычные сладкие сказочные истории. Они всё поставили с ног на голову. Главный герой – ужасный огр, он спасает принцессу раньше, чем за ней примчался принц, не собираясь этого делать, но в итоге она его полюбила и тоже стала огром. В этом мультике всё не так. Кот в сапогах – наёмный убийца, главное оружие которого – ну очень-очень жалобный взгляд. Чтобы реализовать столь сумасшедший сценарий надо было постараться сделать всё превосходным. Компьютерная графика, мимика героев, озвучка – всё сделано так, как будто бы это не нарисованные персонажи, а настоящие драматические актёры. Мультфильмы никогда до этого так не делали. Мультфильмы стали гораздо более популярны после выхода Шрека. 


Конечно, они вложили в этот мультфильм большие деньги. Но, если бы они вложили даже в два раза большие деньги, не позволив людям делать что-то новое, искать и находить новые решения, если бы людям просто заплатили за хорошо выполненную обычную работу, ни о каком прорыве не было бы и речи. Наоборот, слишком большие гонорары привели бы к излишнему напряжению и не позволили бы команде мультипликаторов мыслить свободнее. Интересные решения и новые идеи рождаются там, где есть подходящая среда. Возможность изменить что-то в мире, применить какое-то новое решение привлекает талантливых людей и придаёт им сил для очень сложной работы. 


Манипуляции имеют границы воздействия и для простой деятельности, и для более сложной. Чем более сложна работа, тем уже эти границы. При этом вторая цель придаёт силы как для выполнения простых действий, так и для решения очень сложных задач. 


Сколько составляла зарплата Сергея Королёва, конструктора первых советских космических ракет? Стал бы он работать с таким же энтузиазмом за те же деньги, если бы вместо конструирования новых космических ракет он работал бы контроллёром на конвейере, никак не влияя на процесс? Сколько бы денег ему понадобилось, чтобы бросить то, чем он занимался? Содержание работы, возможность влиять на результат может быть гораздо важнее размера вознаграждения, особенно если речь идёт о сложной творческой деятельности. 

 
Для оптимальной мотивации не нужна оптимальная интенсивность мотивирующего воздействия. Для оптимальной мотивации нужна оптимальная цель. 


Усилия людей зависят от того, какая цель стоит перед ними. Чем больше цель, тем больше их усилия. 


В периоды, явно важные для всего мира, такие как война, политические перевороты, агрессия со стороны одного государства против другого государства, мы отмечаем появление множества героев и отчаянных людей, которые готовы пожертвовать своей жизнью, чтобы продвинуться к некой общей цели.  


Очень похожее влияние на людей может оказывать религия: если люди верят в то, что действительно имеют отношение к мировым процессам, они готовы пойти на многое. Они идут на массовые самосожжения, готовые пожертвовать не только собой, но и жизнями своих родных. Они не боятся взять на себя такую ответственность, поскольку свято верят в свою возможность повлиять на какой-то очень большой и значимый результат. Один и тот же спортсмен по-разному мотивирован на тренировочном соревновании или в борьбе за золотую олимпийскую медаль. 


Мотивирование по второй цели честнее манипулирования, потому что оно изначально связано с конечным результатом всей деятельности. Манипулирование сконцентрировано на методах влияния безотносительно конечного результата. Это часто снижает уровень ответственности конкретных исполнителей за то, что они делают. 


Мотивирование второй целью — это разговор начистоту. Вы говорите о важных и действительно значимых вещах, вы говорите о конечном общем результате. Об освоении космоса, об экологии планеты, о том, какие новые решения могут что-то изменить. Вы говорите рядовым исполнителям и ключевым фигурам одно и то же — какой результат вы хотите получить, будь это полёт в космос или выигрыш в войне. 


Когда вами манипулируют, вам говорят — ты такой классный парень, я так рад иметь с тобой дело, для меня очень важно то, что ты делаешь, доставь эти коробки по этому адресу, я тебе заплачу. Я очень уважаю тебя, но тебе незачем знать, что это за коробки, и зачем ты их везёшь, просто сделай то, за что тебе платят. Мир очень большой, мы с тобой ни на что не влияем. Всё очень просто — надо доставить коробки и получить деньги. 


За подобной простотой может скрываться масса сложностей. В этих коробках может быть взрывчатка, наркотики, в них могут быть очень важные документы. Если бы вы знали, зачем вы везёте эти коробки у вас появилось бы какое-то отношение к этой работе. Возможно, вы бы не стали это делать. Но пока результат скрыт от вас, вы просто стараетесь хорошо сделать свою работу. Невозможно проявлять какое-то особое отношение к работе, не видя и не понимая, к чему она приводит в конечном итоге. Это лишает людей ответственности. 


Сегодня миллиарды людей делают большие дела. Не только кучка управителей и «денежных мешков» создают этот мир, но и миллиарды людей, которые могут работать или не работать, относиться к этому миру бережно или расточительно, пить и курить, или заботиться о здоровье. Каждый человек влияет на мир, когда выбирает покупки, работает или проявляет свою гражданскую позицию. 


Важно и другое. Если люди не соберутся вместе и не поставят перед собой одну большую задачу — ничего не выйдет. Как один человек не может повлиять на большую цель в одиночку, так и большая цель не может быть достигнута одним человеком. Если тысячный и миллионный человек не будет делать свой вклад в большое дело, то большого дела не получится. 


Сейчас вы увидели сущностное различие между понятием оптимальной мотивации и понятием оптимальной цели. Но теперь давайте, наконец, обратим внимание на внутренние процессы, с которых мы начали эту главу. Понукать или придавать силы, вот, где главная разница!


Есть хороший анекдот на эту тему: 

· Вы пьете?

· Нет. 

· Вы курите? 

· Нет. 

· А как же вы расслабляетесь? 

· А я не напрягаюсь. 


Тем, кто мотивирован тем или иным мотивирующим воздействием, постоянно требуется отдых, передышка. «Ну, вот еще чуть-чуть поработаю, а потом, наконец, отдохну». А тем, кто мотивирован какой-то целью, нужен результат, а не отдых. Им нужен результат, а все, что отодвигает этот результат, воспринимается, как воровство, кража результата.  


Если вы показываете людям, как они могут объединиться и приложить совместные усилия, чтобы достичь общей глубокой внутренней цели, то они работают с энтузиазмом и не нуждаются в понукании. Они нуждаются только в том, чтобы ничто их не сдерживало и не тормозило их стремление к результату. Понятие оптимальной мотивации им враждебно. Им близко понятие оптимальной цели – вот этот результат чересчур идеалистичен, вот этот результат слабоват, а вот этот результат – это именно то, ради чего мы готовы выйти из своих домов и сделать что-то полезное.


Например, полностью пожаробезопасный мир, без фейерверков, нагревательных приборов и парафиновых свечей — это чересчур. Просто сделать больше огнетушителей — это малоинтересно. А вот правильно внедрить системы пожаробезопасности в систему «умный дом» позволит поднять стандарт пожарной безопасности на новый уровень. Это то, ради чего мы готовы сделать то, что от нас требуется, и даже то, о чём мы не договаривались, если это приблизит результат. Нам будет легко потратить свои силы и время. Мы готовы на эту жертву. Мы даже будем сопротивляться, если вы будете гнать нас с работы слишком рано, пока мы не почувствуем, что сделали достаточно. 


Манипулирование связывает усилия человека с мотивирующим воздействием. Чтобы достичь больших результатов, надо много мотивировать. Если вы предпримете попытку манипулировать кем-то, чтобы он действительно старался, вам придется лезть из кожи вон. Рано или поздно вам захочется заковать подчиненных в кандалы и погонять их плетью, потому как это наиболее сильное мотивирующее воздействие. Но и это не решит проблему, потому что вам будет мешать порог оптимальной мотивации. 


В то же самое время мотивирование по второй цели связывает усилия человека с большой целью и большим результатом. И таким образом люди сами сделают то, что нужно для этой цели, потому что это и их цель тоже. Вам не придется это регулировать. Вам нужно будет только показать связь усилий людей и того результата, который достигается суммой этих усилий. 


Манипулирование ведет к постоянному малопродуктивному понуканию, в то время как вторая цель ведет к необходимым результатам без какого-либо понукания. Если вы хотите уйти от понукания и придти к необходимым результатам, то и сосредоточиться вам надо вокруг результатов. Вам надо использовать вторую цель. 


Иван Тургенев когда-то сказал, что счастье — это как здоровье: если его не чувствуешь, значит, оно есть. Мы потратили достаточно времени, чтобы поговорить о том, что лучше в действии. Но, чтобы понять реальную пользу от той или иной мотивации, надо понять, что было бы без нее. Каким был бы мир, без манипуляции и без «второй цели». Чего бы мы лишились, если бы упростили мир до двух крайностей? Читайте об этом в следующей главе. 


Но перед этим, давайте повторим основные тезисы шестой главы:


Наилучшая ситуация всё же та, в которой люди не только делают то, что от них требуется, но и хотят это делать.


Ощущение влияния на конечный результат является ключевым с точки зрения удовлетворения от труда. Не важно является при этом труд умственным или физическим. 


Манипулирование — как инструмент власти, сконцентрированный на самом факте подчинения и отвлечённый от результата труда делает любой труд несодержательным. 


То, что кто-то выполняет простую работу, вовсе не означает, что из этих людей надо делать окончательных идиотов, вводя тотальный контроль и придумывая многократное планирование и множество инструкций. Это делает любую работу несодержательной, а людей простого труда попросту унижает.


Вторая цель, напротив, порождает энтузиазм, акцентируя и усиливая связь между конкретными усилиями каждого и большим общим результатом. Мотивирование по второй цели показывает, что даже небольшие действия многих людей способны приблизить некий большой результат. 


Значение манипулирования уменьшается вместе с тем, как растёт число людей, которые это применяют, значение второй цели наоборот, только увеличивается вместе с числом последователей. 


Понятие оптимальной мотивации, основанное на интенсивности внешнего воздействия, опять учит нас, что то, КАК мы мотивируем, важнее того, НА ЧТО мы мотивируем. Поэтому я считаю, что это понятие тоже относится к манипулированию.


Манипуляции имеют границы воздействия и для простой деятельности, и для более сложной. Чем более сложна работа, тем уже эти границы. При этом вторая цель придаёт силы как для выполнения простых действий, так и для решения очень сложных задач. 


Для оптимальной мотивации не нужна оптимальная интенсивность мотивирующего воздействия. Для оптимальной мотивации нужна оптимальная цель. 


Мотивирование по второй цели честнее манипулирования, потому что оно изначально связано с конечным результатом всей деятельности. Манипулирование сконцентрировано на методах влияния безотносительно конечного результата. Это часто снижает уровень ответственности конкретных исполнителей за то, что они делают. 


Тем, кто мотивирован тем или иным мотивирующим воздействием, постоянно требуется отдых, передышка. «Ну, вот еще чуть-чуть поработаю, а потом, наконец, отдохну». А тем, кто мотивирован какой-то целью, нужен результат, а не отдых. Им нужен результат, а все, что отодвигает этот результат, воспринимается, как воровство, кража результата.  


Манипулирование ведет к постоянному малопродуктивному понуканию, в то время как вторая цель ведет к необходимым результатам без какого-либо понукания. Если вы хотите уйти от понукания и придти к необходимым результатам, то и сосредоточиться вам надо вокруг результатов. Вам надо использовать вторую цель. 

 
Глава 7

Бесцельное существование

Жизнь задыхается без цели. 

Фёдор Достоевский


Говорить о том, чего нет, очень трудно. Пытаясь представить мир таким, какой он мог бы быть, легко ошибиться. Никто не знает, как все могло бы быть на самом деле. Мы даже то, как оно есть, не всегда можем знать наверняка. Одни видят одно, другие нечто другое. Но в этой главе, мы постараемся на уже существующих примерах из жизни показать последствия отсутствия манипулирования или последствия отсутствия второй цели. Мы просто попробуем посмотреть на что-то большое и очевидное и предположить, представить, используя фантазию, логику и разум.


В прошлых главах мы уже определили основное отличие манипулирования от мотивации по второй цели. Манипулирование основывается на том, что то, КАК вы мотивируете, важнее того, НА ЧТО вы мотивируете. А мотивация по второй цели предполагает, что то, НА ЧТО вы мотивируете, важнее того, КАК вы мотивируете. Разницу между этими понятиями легче увидеть на общеизвестных и понятных примерах. В зависимости от подхода, одни и те же события могут выглядеть по-разному. 


Возьмем известный пример: монах Грегор Мендель искал закономерности наследования тех или иных признаков, выращивая горох у себя на грядках. Он смог найти новую возможность в своих наблюдениях. Простые наблюдения позволили вывести основные законы генетики, действующие для гороха, других крестоцветных и вообще всех живых организмов, кто размножается скрещиваясь. Используя эти знания можно путём селекции получать различные сорта злаков, овощей и фруктов, новые породы животных. Эта новая возможность зажгла сердце скромного по натуре монаха. Он пытался донести эти знания до научного сообщества, чтобы все фермеры и крестьяне могли это использовать. 


Грегор Мендель думал о том, что он исследует, а не о том, как он это представит. Он не был профессиональным учёным и не понимал, как конкуренция в среде учёных препятствует продвижению новых исследований и важных открытий. Официальная наука того времени не признала, и даже высмеяла и осудила опыты Менделя. Монах так и не добился признания среди ученых мужей своего времени. Но несмотря ни на что ему удалось заявить о своём открытии. 


Выводы Менделя оказались достаточно интригующими, чтобы люди захотели их проверить. Вопреки любому манипулированию то одни, то другие ученые находили, что Мендель прав. И сейчас официальная наука не может отрицать Менделя и его опыты. Этот монах стал отцом новой науки — генетики. Исторически — Мендель и его большая цель победили, он признан великим учёным, а генетика — настоящей наукой. Но тогда, когда он сделал свои открытия, различные условности были сильнее Менделя и генетики. Недальновидность и множество небольших личных выгод многих чиновников от науки смогли отложить прогресс примерно на сто лет. К этому времени сам Мендель уже давно умер и не смог стать свидетелем того, как правда восторжествовала. 


Манипулирование ставит во главу угла КАК и выбирает по внешним признакам. Вот этот человек в костюме, и у него белые бумаги, и он говорит умные слова. Значит, он прав. А вот этот человек не имеет высшего образования, вероятно, он не прав. Это заставляет многих людей связывать свои взгляды с внешней формой. Сейчас я никто — мое мнение никому не важно. А вот если бы я был кем-то, то тогда да... Люди думают не о том, что верно, а что нет. Они думают о том, что похоже на правду, а что не похоже.


Но суть тут вовсе не в деловом костюме. Вот, например, встречаются иногда такие ужасные подростковые фильмы, в которых вроде бы всё подростковое: музыка, одежда и шутки, но эти фильмы не интересны ни подросткам, ни тем, кто младше или старше. И пускай в этих фильмах всё подростковое, но в них нет настоящих подростковых чувств, и в результате это пустышка. Как и деловые офисы, в которых все вроде офисное и деловое, но нет истинного делового духа и азарта. Манипулирование — это попытка удовлетворить множеству внешних условий и атрибутов, не принимая во внимание, есть ли во всём этом внутреннее наполнение.  


Если бы не было манипулирования, то нам стало бы трудно ориентироваться по внешним признакам. Нам бы пришлось вдумываться в смысл всего того, что мы слышим и видим. Неважно, говорит ли нам это диктор с экрана телевизора или соседский ребенок. Если бы не было манипулирования, то многое стало бы более осмысленным.  Возможно, даже президенты начали бы говорить то, что они думают, вместо того, чтобы читать по бумажке, а мы бы слушали их и думали о том, что они говорят, а не просто воспринимали как фон. 
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Манипулирование обесценивает все, что использует. Умные слова, костюмы, вежливость, а теперь (после моды на НЛП) еще и внимательный взгляд и создание ощущения родства. После дежурных улыбок возникает нечто похожее на иммунитет.


Мир без манипулирования практически невозможно представить. Ну кто откажется немного схитрить, когда дело касается возможности влияния на других людей? Только те, кто  думает о не том, как гарантированно повлиять на других, а преследует какую-то свою большую цель, не старается использовать манипулирование. 


Если бы Иисус хотел манипулировать людьми, то он постарался бы сделать так, чтобы люди ему верили. Постарался бы получить священный сан и надевал бы рясу. Он начинал бы свои проповеди не с того, что считал верным, говоря «истинно, истинно», а с шуток и комплиментов, чтобы подготовить, разогреть слушателей. 


Вероятно, и Грегор Мендель не полез бы со своими бобами в науку до тех пор, пока не стал бы похожим на ученого. Пока не получил бы ученую степень и не представил себя как удивительного знатока в ботанике. Да и после этого он нуждался бы в рекомендациях и, кроме чистых и ясных правил, представил бы в придачу не одну страницу оговорок и статистических данных. 


Манипулирование — это всегда правила игры. Сегодня, если вы как-то не так обращаетесь с визиткой, это может повредить вашим делам, даже если вы болеете сердцем за дело больше, чем тот, кто с визиткой обращаться умеет. За различными правилами может пропасть первоначальный смысл действий. Учитель в школе учит детей, его цель — сделать их умнее. Но «умным» считается тот, кто лучше знает программу. Учитель стоит перед выбором: стремиться к тому, чтобы сделать детей умнее, или сделать так, чтобы они знали программу. Даже если зубрежка и стресс отобьют у детей интерес к знаниям и лишат их способности рассуждать, строить догадки и действительно повышать уровень интеллекта, учитель в первую очередь постарается сделать так, чтобы дети сдали программу. 


Отказываясь от манипулирования, мы начинаем благодарить только тогда, когда действительно благодарны. Мы стремимся к тому, чтобы быть умнее, а не казаться умнее. Мы слушаем, что говорит наш президент, вникая в смысл, а президент, в свою очередь, говорит не по бумажке, а по разуму и сердцу. Все приобретает смысл. 


Это то же самое, как если бы еда, которая давно приелась, снова приобрела свой неповторимый вкус и все, что мы видим вокруг, стало таким же интересным, как если бы мы смотрели на это впервые. 


Когда ваш начальник говорит вам по делу и без дела, что вы молодец, но в действительности ни к чему не стремится, а отчеты составляет не для анализа и размышлений, а для того, чтобы отчитаться, вы ощущаете, что вся ваша работа не имеет никакого смысла, кроме того, что вам за это платят. (А так происходит очень часто). 


Но если бы ваш начальник сам был увлечен, как Петр Первый или Эрнесто Че Гевара, даже если бы он был нетактичным или непредсказуемым, и мог иногда повести себя с кем-то жестоко, вам все равно было бы интереснее работать. Вы бы делали это не только за деньги, но и ощущая смысл того, что вы делаете, используя сердце, волю, разум и интуицию в общем стремлении к большой цели. Потому что смысл дела — это как наслаждение вкусом еды или впечатлением от увиденного. 


Мир без манипуляции — это чистый мир. Мир, наполненный подлинными чувствами и истинными намерениями. Армия — для защиты отечества, и государство — для служения народу. Адвокаты — для защиты невиновных, и труд — для того, чтобы сделать мир лучше. 


А теперь давайте на некоторое время представим себе мир без второй цели. Мир, ко[image: image12.jpg]


торый никуда не стремится. Мир без азарта и подлинного стремления. Мир без борьбы и надежды на лучшее будущее. Представим, что Петр Первый не хотел «прорубить окно в Европу». Чарли Чаплин не хотел создать «фабрику грез». Уолт Дисней не хотел построить чудесный мир развлечений, действуя вразрез со всеми бизнес-прогнозами послевоенного мира.

 
У организаций, у которых нет второй цели, нет ориентира. 


Предположим у одной компании есть вторая цель находить и распространять самые современные технические решения для того, чтобы помогать спортсменам. А у другой компании есть только цель заработать деньги. Обе они шьют и продают кроссовки. 


Первая компания, кроме шитья обуви, проводит исследования, спонсирует спортивные матчи и тратит деньги на дорогую рекламу, направленную на популярность спорта вообще. Она высоко поднимает планку и ищет самых лучших сотрудников. Вторая компания экономит на всем, что не касается пошива кроссовок. Их кроссовки получаются дешевле в производстве. И они получают ту прибыль, ради которой работают. 


Но в один из сезонов они замечают, что продажи кроссовок снижаются, и люди почему-то больше покупают кеды. Они задумываются над этим и ради прибыли начинают шить кеды. Потом выясняется, что в моду входит непонятная гибридная обувь, нечто среднее между кроссовками и кедами. Анализируя свои расходы, менеджеры вдруг приходят к неожиданному выводу — делать шнурки для обуви гораздо надежнее и прибыльнее. Эти две веревочки нужны всем производителям обуви, в производстве же они дёшевы, да и конкуренция низкая. 


Но странным образом в моду вдруг входит обувь на липучках и резинках... 


А в это время первая компания по-прежнему ищет новые решения для спортсменов. И добивается новых успехов, потому что находит эти решения. Она находит и объединяет тех людей, которые делают больше на своей работе и служат общей большой цели. Они служат, потому что им есть чему служить. Эта цель есть в их компании.  


Без второй цели у бизнеса нет ориентира. Деньги — это плохой ориентир, поскольку деньги постоянно вертятся из стороны в сторону. А большие цели — это хороший ориентир, потому что они всегда приводят к новым решениям. И это аккумулирует всё вокруг вас. С новыми решениями вы словно волшебник, а без них — словно рыба, которая плывет в сеть и вязнет в ней. 


Вторая цель позволяет людям находить новые потрясающие возможности, а без этих целей не было бы и возможностей. Если бы люди делали все только за деньги или оттого, что на них воздействуют, то, по всей вероятности они не горели бы сердцем, сделав работу хорошо, так и не нашли бы те потрясающие возможности, которые могут открыться только целеустремлённому. 


Пирогов не смог бы внедрить в хирургическую практику анестезию и стерильный перевязочный материал. Томас Эдисон не стал бы ложиться костьми за внедрение еще одного изобретения, которое оказалось уже изобретенным, и требовало кроме производства самого изделия, еще и строительства целой инфраструктуры. 


Но главная проблема не в том, что могло бы не произойти. Важнее другое: что происходит с людьми, когда у них нет второй цели? Ощущая нехватку второй цели, они ощущают пустоту, которую нечем заполнить, ни сексом, ни фильмами, ни большим объемом [image: image13.jpg]


работы. Это пустота, которая заставляет людей пить, курить, объедаться, тратить много денег безо всякого смысла и совершать много других глупостей. 


Вот что важнее. 

 
Мир без вторых целей - это мир в ожидании войны. 


Война начинается не тогда, когда кому-то хорошо, а кому-то плохо (такая ситуация есть всегда). Война начинается тогда, когда люди начинают сходить с ума от скуки, пустоты и отсутствия смысла в ежедневной рутине. Вот когда начинается война. Потому что на войне никому не скучно. Это большая интересная игра, которая зажигает огонь в глазах начальников и подчиненных, клерков и рабочих. Многие правители начинают свои «маленькие победоносные войны», чтобы сплотить народ и отвлечь их от других проблем. Так у людей появляется одна вторая цель на всех — победа в войне. 


Жаль, что не все правители учитывают, что бессмысленные войны приедаются еще быстрее, чем бессмысленная работа. Если у людей нет настоящей второй цели, которая несет в себе некую новую возможность для старой проблемы или старую возможность для новой проблемы, требующей быстрого решения, люди не испытывают никаких чувств, даже если каждый день читают сводки о погибших. 


Когда у людей нет второй цели, они хотят найти ее. Они ищут новую возможность. Они пробуют то, что не пробовали раньше и стараются найти свой путь. Некоторые находят что-то интересное и дают начало новой второй цели, но многие находят неверный путь. Они пытаются удовлетворить голод водой. Безудержные пристрастия к алкоголю, табаку, компьютерным играм, еде и сексу не дают ни одной новой возможности и ни одной второй цели.


Здесь есть о чем подумать тому, кто по долгу службы назначен заниматься мотивацией. Неумение пробудить и поддержать в коллективе стремление ко второй цели не только лишает этого специалиста личных достижений, но и находится в сфере его ответственности перед всем коллективом. Если его сотрудники ощущают пустоту и не проявляют энтузиазма к своей работе, какова же их жизнь? Можно ли назвать ее счастливой? 


Если в организацию приходят люди с горящими глазами, а уходят с пустой душой, полные разочарования — не лучше ли, чтобы этой организации вообще не существовало вместе со всем тем полезным, что она дает. 


В нашем мире достаточно и манипулирования, и мотивации по второй цели. Но если бы в нём не было манипулирования, мир был бы более чистым, искренним и осмысленным. А когда в мире нет второй цели, этот мир становится сумасшедшим, истеричным и абсурдным.


США были названы Новым Светом тогда, когда это была страна новых возможностей. Это была страна больших целей и большой борьбы. Тогда люди могли сделать больше, и их не приходилось сильно мотивировать. У всей страны было ощущение большой второй цели для всех — построить свободное и сильное государство, которое, словно Остров Счастья может принять самых разных людей под свое крыло. 


Материк, населенный индейскими племенами, невероятно быстро стал страной с крупными городами, хорошо развитой промышленностью, большой армией, высокими небоскребами и стройными белозубыми людьми. Эти люди работали и боролись, не покладая рук. И эти люди были счастливы в своем труде и борьбе.


Наступило время, когда США стали однозначным лидером в мире по многим показателям. Наступило время для того, чтобы найти новые цели. Но пока новые цели не были найдены, Америка стала развязывать войны по всему миру одну за другой. И тут в США на выборах побеждает молодой кандидат Барак Обама, который побеждает с лозунгом «Перемены». Американцы уже заждались перемен. Несмотря на то, что США не завершили все свои военные операции в мире, Барак Обама всё равно получил Нобелевскую премию мира. У войны резко убавилось приверженцев. Чем займутся молодые и сильные во время перемен: войной или переменами? Конечно, переменами. 


В своё время молодая коммунистическая Россия спешно завершила своё участие в первой мировой войне. Изменения звали на другую войну, за коммунизм. Войну за перемены. 


В седьмой главе я выделил всего лишь два ключевых тезиса, но при этом они достаточно важны, чтобы мы повторили их ещё раз:

 
У организаций, у которых нет второй цели, нет ориентира. 


Мир без вторых целей - это мир в ожидании войны. 


Мы уже достаточно сравнили вторую цель и мотивирование. Но есть еще один нюанс, который особенно интересен ярым индивидуалистам. Людям, которые хотят делать себя своими руками в личном и профессиональном плане. Людям, которые хотят достичь большего и управлять собственным успехом. 


Вторая цель говорит о совместных усилиях и общем результате. Но многие техники манипулирования говорят вам, что лично вы можете стать великим и успешным, благодаря манипулированию. Мало кто захочет упускать шанс приобрести персональное величие. Узнайте, что предлагает манипулирование и вторая цель для того, чтобы стать великим. Прочтите об этом в следующей главе.

 
Глава 8 

Быть влиятельным

Мне люди до той поры нравятся, пока они хотят чего-нибудь, куда-нибудь идут, ищут чего-то, мучатся... но если они дошли до цели своей и остановились, тут они уже неинтересны. 

Максим Горький


В наше время наблюдается одно важное несоответствие — реальное взросление всё сильнее обгоняет социальное. Виной этому две противоположные тенденции. Физически люди взрослеют всё быстрее, а вот социально, всё медленнее. Половое и психическое созревание происходит раньше, чем наступает социальное взросление. Дети уже в 14 лет знают 80% всего, что они узнают в этой жизни. Но полноценными самостоятельными гражданами они станут ещё не скоро. Кроме различных возрастных цензов, типа возраста совершеннолетия, долгое время сохраняется экономическая зависимость от родителей. Люди «встают на ноги» и уезжают от родителей в 23-25 лет. То есть примерно через десять лет после того, как они уже ощутили себя взрослыми. Поэтому очень многие из нас испытывают дефицит влиятельности. 


Потребность требует удовлетворения. Компьютерные игры и виртуальная реальность позволяют ощутить себя очень влиятельными. Управлять жизнью на экране легче, чем управлять настоящей жизнью. Многие и многие книги обещают вам, что вы станете влиятельными. Завоюйте друзей —  станьте популярными, и тогда вы сможете всё. Конечно, вы станете влиятельными. 

 
Быть влиятельным, по мнению авторов многих книг, — это обладать какими-то свойствами влиятельного человека. Какими-то привычками и манерами. Это могут быть очень полезные навыки, но опять получается, что КАК заменяет ДЛЯ ЧЕГО. Это тоже манипулирование. Это подмена смысла. 


Это все равно, что надеть форму пожарного и стать пожарным. Но пожарный — это не тот, кто носит форму и даже не тот, кто умеет тушить пожары, а тот, кто тушит пожары. Тот, кто это делает. Вот что главное. Знаменитыми пожарными смогли стать обычные гуси и даже писающий мальчик. Влиятельный человек может быть похож на обычного человека или на величайшего человека на Земле. Но влиятельным его делают не внешние атрибуты, а только его важные значимые дела. А важные значимые дела — это всегда влияние на большие цели. 


Даже если вы самый обаятельный и привлекательный, вам все равно понадобится что-то сделать для этого мира, чтобы вы могли и в правду стать влиятельным. Что-то такое, что касается больших категорий и несет в себе большую новую возможность или решение больших проблем. 

 
Влиятельным становится тот, кто сумеет повлиять на большие цели и дать людям большие возможности. 


Посудите сами... 


Иисус Христос перевернул весь мир революционной крупномасштабной идеей Нового Завета, которая обещает всем спасение. Идея завета милости и главенства любви — это совсем не то, что представляет собой догматичная религия следования определенным ритуалам и правилам.  И так мир изменился. Весь мир. В нем появилась большая новая возможность. Возможность спасения. Сын Божий не стремился понравиться или расположить к себе. Перед ним была его большая цель. И эта цель до сих пор ведет за собой многие толпы людей.


Все великие от религии так же стали великими своим влиянием на большие цели. И Далай Лама, и пророк Мохаммед, и Мартин Лютер, и предводитель Церкви Мормонов, Джозеф Смит. Они стали очень влиятельны не потому, что умели лучше всех травить анекдоты и делать комплименты. Они видели перед собой большие цели, и влияние на эти цели сделало их очень значимыми. 


Альберт Эйнштейн и его теория относительности тоже изменили мир. До Эйнштейна тоже была наука. Но она была совсем другой до того, как Эйнштейн предложил свою теорию относительности. Я сам ничего не понял в этой теории, кроме того, что вокруг нее возникли почти все законы физики, которыми наука руководствуется после появления этой теории. Вот почему он стал влиятельным, а не потому, что он умел структурировать время или завоевывать друзей. 


Сейчас внимание ученых привлечено к статьям и научным работам физика-теоретика Николая Левашова, потому что его теория неоднородной (анизотропной) вселенной опровергает теорию относительности Эйнштейна и опять же влияет на всю науку в целом. 


Так или иначе, все действительно влиятельные люди в науке становились таковыми, когда им удавалось сделать то же самое — утвердить идею, которая несет в себе большую возможность для большой цели. Джордано Бруно замахнулся на светила, Чарльз Дарвин — на происхождение живого, Грегор Мендель — на наследственные черты, Дмитрий Менделеев — на свойства веществ, а Карл Маркс — на капитализм. 


Все великие полководцы и предводители хотели, как минимум, изменить географическую карту, но главной их целью являлось завоевание всего мира для построения счастливого и безопасного общества на всей Земле по типу своего государства. И это, наверное, самая популярная крупномасштабная возможность, которая снится по ночам многим правителям и народам. Наполеон хотел этого — и его любили французы. Гитлер хотел этого — и его любили немцы. Александр Македонский очень хотел этого... А после них будут многие другие, кто захочет. Эта идея еще не исчерпала себя, потому что она ещё ни разу не была исполнена. Было много попыток, но никто так и не смог объединить весь мир одной войной, которая стала бы последней. Впрочем, большие войны ведутся и сегодня с той же целью, но гораздо более изощрёнными средствами. 


Посмотрите на художников. Многие из нынешних художников могут повторить что-то в духе Клода Моне, но именно он первый дал начало новому стилю в живописи – импрессионизму. Это была новая большая возможность для передачи эмоций – он смог повлиять на мировое искусство и стал влиятельным и значимым. 


Сальвадор Дали принёс в мир сюрреализм. И пусть сейчас кто-то может скопировать полотна великого Дали. Но великий Дали при этом останется более влиятельным и значимым в отличие от того, кто это повторил. Потому что это именно он повлиял на эту большую возможность. Пабло Пикассо тоже стал влиятельным, потому что нашел свою новую возможность для большого искусства. Вспомните о Малевиче. Нарисовать чёрный квадрат может каждый. Но именно ему удалось распространить идею простых геометрических форм в живописи.


Чарли Чаплин изменил мир, доказав, что кино может влиять на мир. Он построил Голливуд. Фабрика грез – это настолько потрясающая возможность для того времени, что сейчас это можно сравнить разве что с космическим туризмом. 


Кстати, о космосе... Есть очень много космонавтов. И мы никогда не узнаем, кто из них лучший, а кто худший. Но мы безошибочно знаем, кто из них навсегда останется наиболее значимым. Юрий Гагарин — первый человек, который совершил космическое путешествие. Нил Армстронг — первый человек, который добрался до Луны. 


Причем, фактически есть много споров, по поводу того, кто там был первый, а кто второй, но значимость Гагарина и Армстронга только растёт со временем, потому что они не просто полетали первыми на этих ракетах — они смогли показать людям новую возможность – человек может летать в космос и добраться до Луны. Именно их лица и фото, и интервью, и огромное количество новостей и упоминаний о них поселили в головах людей идею полетов в космос.


Томас Альва Эдисон предложил в мире керосиновых ламп строить электростанции и освещать улицы. Он совершил свою революцию. Кстати, лампочку он изобрел не первый. (Впервые лампа накаливания была предложена еще Деларю в 1807 году, а Томас Эдисон получил свой патент на лампу в 1897 году, после изобретений Жобара, Гебеля, Лодыгина и Свана. Впоследствии изобретение Лодыгина было куплено компанией Дженерал Электрик, которую основал Эдисон). Но именно он осуществил переворот — электрификацию и переход на электрическое освещение. Он боролся за большие цели и смог дать людям большую возможность. Генри Форд внедрил на производстве конвейер и дал миру еще одну возможность, которая элегантно выражена фразой: «Автомобиль — это не роскошь, а средство передвижения». Хотя сам автомобиль придумал не он.


Если мы говорим о государственных деятелях, то нам запоминаются те, кто смог больше других повлиять на большие цели. И, в основном, именно в связи с этим влиянием, они и запомнились. 


Петр Первый «прорубил окно в Европу». Иван Грозный насадил опричнину. Владимир осуществил крещение Руси. В процессе работы каждый государственный деятель так или иначе меняет очень многое, поэтому каждого из них можно назвать влиятельным. Но более значим для нас тот, кто по-настоящему борется за большие цели и дает людям новые возможности. Ленин вёл народы к коммунизму. Вашингтон объединил Юг и Север и провозгласил независимость США. 

 
Сегодня очень популярна точка зрения, что влиятельным и значимым человека может сделать куча  денег, телевизор, интервью, много фотографий, успех в какой-либо деятельности. Но это не так. Это может сделать человека знаменитым на какое-то время, но не значимым. Человека делает влиятельным и значимым его большая цель и большая возможность, которую он дал людям, а много денег, фотографии, интервью и все прочее — это  чаще всего [image: image14.jpg]


лишь следствие самой влиятельности. 



Моцарт, Вивальди, Элвис Пресли и Битлз — они были пионерами своих направлений в музыке. Они несут свой флаг, который возглавляет целое направление в мировой культуре. Классика, рок-н-ролл, джаз и эстрада — всё это заняло свое место в мировой культуре благодаря личностям, которые смогли вписать в неё своё видение музыки. 


Новые возможности, применительно к большим категориям, — это и есть то, что делает влиятельных людей влиятельными. Билл Гейтс утвердил компьютер как удобное деловое устройство для секретарш и менеджеров (а не только для компьютерных фриков, как это было раньше),  Луи Пастер распространил идею дезинфекции и пастеризации.


Не плохо быть коммуникабельным и положительным со всех сторон. Но достаточно ли этого для влиятельности и значимости? Нет. Хороший человек — это не профессия. Для того, чтобы стать влиятельным, нужно влиять на большие цели и давать людям новые возможности. 


А что предлагает вам манипуляция для того, чтобы вы стали влиятельным? Манипуляция ставит ваше возможное влияние в зависимость от многих внешних условий: как же вы хотите стать влиятельным, если вы не умеете обращаться с визиткой? Как вы собираетесь стать влиятельным, если вы не записали дни рождения всех знакомых и «нужных» людей? 


Путь к влиянию — это путь решения больших проблем в мире. Но манипулирование не заботят проблемы и цели. Оно акцентирует изменение каких-либо личностных качеств. Такая позиция — ловушка. 


Спите по режиму, делайте зарядку и пейте стакан молока в день и обязательно станете влиятельным. Если вы делаете все правильно, но еще не стали влиятельным, тогда еще пройдите курс слепой печати и освойте технику ушу. Вас до сих пор не отметили в учебниках современной истории? Выучите несколько языков и наденьте хороший костюм, еще чуть-чуть — и вы станете влиятельным. Опять не вышло? Ну не расстраивайтесь, сейчас мы спросим у самого современного психолога, и он скажет нам, что вам нужно внутреннее очищение. 


Этот путь делает вас «хорошим парнем», который никому не нужен. Потому что вы многое умеете, но не делаете ничего интересного. Ничего такого, что людям хотелось бы делать вместе с вами или вслед за вами. Вы так много умеете, ну так сделайте уже что-нибудь. Что же вы сделаете? Напишите новое резюме? Это и есть ваш путь к влиятельности и значимости?


Условности, присущие манипулированию, не только не ведут к влиянию — они могут препятствовать подлинной влиятельности и значимости. Принципы личного совершенствования, которые, казалось бы, должны прокладывать путь к влиянию на других, могут стать ограничениями. 


Великий русский писатель, Иван Бунин, был оставлен на второй год в третьем классе, а после этого выдворен из школы вовсе, но все равно стал нобелевским лауреатом по литературе. Он знал, что существуют переживания и чувства, которые надо обязательно передать в литературе. Достоевский ставил знаки препинания как бог на душу положит или не ставил вовсе, оставляя это на милость корректоров. Если бы кто-нибудь сказал им, что писатель не может быть не образованным, и этим отвадил их от литературы, то двумя великими писателями стало бы меньше. 


Многие исторические влиятельные люди плохо вписываются в книжные стандарты для влиятельных людей, которые описаны в книгах по манипулированию. Черчилль постоянно пил виски и курил сигары. Томас Эдисон проучился в школе не более трех лет. А Иван Грозный, вероятно, был не очень-то силен в умении улыбаться, подмигивать и делать комплименты (как и многие другие действительно влиятельные правители). 


Сегодня в мире, просто переполненном различными возможностями и проблемами, люди зацикливаются на своих универсальных способностях и профессиональных навыках. 10 лет школы и оценок не проходят даром. Манипулирование дополнительно формализует процесс становления человека. Давай, будь «хорошим парнем», не забудь ни одно правило из 47, и тогда ты сможешь многое изменить в своей жизни. А если не запомнил что-то — брось и не пытайся даже. Все равно не выйдет. Это же обязательные и очень важные правила. Все до одного. 


Все эти формальности отвлекают от реальной ситуации. Есть жажда, а есть чайная церемония. Людям нужно решение реальных проблем. Но мы привыкаем готовиться к действию, а не действовать. Пытаясь угодить всем условностям, можно не только не стать влиятельным, но и пропустить те важные шаги, на которые судьба просто толкает вас. 


Вторая цель — это то, что может сделать вас влиятельным, если вы сможете дать людям какое-то новое решение. Манипулирование не делает влиятельным само по себе и может помешать вашей влиятельности, ставя вас на бесконечный круг формирования личности. 


Возможно, я зря противопоставляю вторую цель полезным привычкам. Многие из них совсем неплохи и полезны. Но попытка заменить смысл орнаментом превращает вас из объекта в декорацию. И как же тут стать влиятельным? 


Давайте повторим основные тезисы восьмой главы:

 
Быть влиятельным, по мнению авторов многих книг, — это обладать какими-то свойствами влиятельного человека. Какими-то привычками и манерами. Это могут быть очень полезные навыки, но опять получается, что КАК заменяет ДЛЯ ЧЕГО. Это тоже манипулирование. Это подмена смысла. 

 
Влиятельным становится тот, кто сумеет повлиять на большие цели и дать людям большие возможности. 

 
Сегодня очень популярна точка зрения, что влиятельным и значимым человека может сделать куча  денег, телевизор, интервью, много фотографий, успех в какой-либо деятельности. Но это не так. Это может сделать человека знаменитым на какое-то время, но не значимым. Человека делает влиятельным и значимым его большая цель и большая возможность, которую он дал людям, а много денег, фотографии, интервью и все прочее — это  чаще всего лишь следствие самой влиятельности.


Впрочем, нельзя все раскрашивать черно-белыми цветами. Все, конечно, несколько сложнее. В жизни всегда будут сосуществовать и вторая цель, и манипулирование. Последняя глава как раз об этом: каковы роли мотивации по второй цели и манипулирования в настоящей, реальной жизни. Эта глава окончательно расставит все по местам. 

 
Глава 9 

Цели и средства достижения

Под разногласиями о средствах скрываются разногласия о целях.

Макс Вебер 


Для того чтобы приготовить яичницу вовсе не надо знать наизусть поваренную книгу,  но совершенно необходимо иметь горячую сковородку, масло, яйцо и соль. Для того чтобы приготовить суп надо знать рецепт, раздобыть все необходимые ингредиенты, кастрюлю с кипятком, а также иметь хоть какое-то представление о приготовлении еды. 


Ваши задачи определяют ваши умения. 


Если для того, чтобы начать восстание, вам нужно просто поднять камень и кинуть его в противников, то вам не обязательно производить на них впечатление тем, как вы обращаетесь с визиткой. Если вам нужно выступить на иностранном языке, можно выучить этот язык, а можно нанять переводчика. 


Елена Закаблуцкая, бизнес-тренер:


«Кошмар российского покупателя, столкнувшегося с отечественным вариантом клиент-ориентированного подхода: он входит в магазин, и немедленно к нему с разных концов помещения устремляются несколько человек, наперебой задавая вопрос: «Чем вам помочь?» или «Что вам подсказать?». Приблизительно каждый третий покупатель такого шквала внимания не выносит и довольно быстро обращается в бегство.


Когда я сталкиваюсь с подобной ситуацией, то немедленно делаю вывод: для продавцов недавно проводили тренинг грамотного общения с покупателем, а потом еще и пригрозили проверками в виде акции «Таинственный покупатель» Вот бедняги и стараются – а результат выходит прямо противоположный тому, какой планировался руководством. Почему так происходит? Потому что:


Специалист, который проводил обучение, не донес до продавцов технических мелочей, как то: сколько времени клиент должен осмотреться, прежде чем к нему можно подходить с предложением проконсультировать его, с какими словами можно обращаться к клиенту, а с какими — нет, и даже с какой скоростью можно подходить к покупателю.
Продавцы, подходя к покупателю, всем своим видом транслируют собственное горячее желание продать и получить свой процент, а это совсем не самый лучший мотиватор для клиента.


Самое главное: руководство магазина не позаботилось о том, чтобы четко определить задачу продавца – продавая, привлекать, и привлекая, продавать, а вовсе не что-то одно из этой диады. 


Какой в итоге получается результат — все мы знаем, а недовольными остаются все: 

· и ничего не купивший покупатель, которого «задушили» неискренним вниманием;

· и продавцы, которым влетело от руководства;

· и специалист, проводивший обучение, которому руководство выразило свое «фи» по поводу низкой отдачи от обучения;

· и само руководство, которое потеряло прибыль.


А всех дел-то было – правильно поставить цель продавцам».


Персональная страница автора в сети Интернет: http://www.artmanage.ru/

Книги, которые учат общению и влиянию на людей, вовсе не бесполезны. Но они приносят пользу только тогда, когда у вас есть какая-то цель. Есть много навыков, которые были бы совсем не лишними. Но поставьте вначале конкретные задачи, и вам будет видно, какие из навыков нужны вам прямо сейчас, а какие могут быть отложены до нужного момента. 


Умение без конкретной задачи — это как кухонный комбайн, который может выполнять 50 операций, в то время как вы и одной-то редко пользуетесь. Еще это похоже на тренажер, который идеально приспособлен для тренировок, но постоянно стоит без дела.


Книги, которые предлагают вам различные универсальные умения, невероятно похожи на рекламу рыболовного набора: «Вот эта блесна позволит вам выловить по-настоящему крупную рыбу. Это потрясающе! А вот эта уловка — о да, вы только посмотрите, как эта уловка действует — рыба даже и не поняла, что с ней произошло. Возьмите этот набор из 27 предметов, и вы будете готовы ко всему. Ни одна рыба не проплывет мимо». 


Возможно, это действительно прекрасный набор, но к чему вам такой большой набор, если вы так и не собрались рыбачить?  


В реальной жизни нам бывает нужно сделать много простых дел. Обычных простых и понятных дел, которые ведут нас к какой-то цели. Для этих дел не нужны супер-умения, для них нужно знать цель. Нужно хотя бы помнить, чего вы хотели до своего большого разочарования в жизни. Или почитать журнал новинок. 


Многие техники влияния стараются сделать из нас подобие Джеймса Бонда. Он крутой — везде успевает и все умеет. И, конечно, ему помогают его потрясающие навыки и умения. Кино — это вымысел. Но большая часть успехов Джеймса — это неожиданные решения, которых не было в инструкциях, но которые продиктованы чётким видением цели. Мы видим не только, как Джеймс обаятелен, но и то, как он может дать по морде. Иногда нужно поругаться, чтобы что-то получилось. 


Если у тебя нет цели, ты никогда не поймешь, что же делать: ругаться или мириться. Но если есть цель, почти всегда можно предвидеть, как действовать. 


Настоящая вторая цель с борьбой и принципами — это определяющий фактор. Все остальное от нее. Моральная поддержка и забота не для того, чтобы завоевать, а оттого, что рядом твои единомышленники. Ясная речь и открытая позиция не для того, чтобы приукрасить ваше желание заставить других трудиться, а от ощущения правоты и единения. Яркие акции и вклад в жизнь общества не для того, чтобы показать, что ты можешь, а оттого, что не терпится показать людям важность своей второй цели. 


Когда голоден, готовить еду легче. 


Манипуляции — это много способов заставить себя делать то, чего не хочется делать, или чтобы заставить других делать то, чего они не хотят. Мотивация — это совсем другое. Это видение возможности, которое не дает покоя, чтобы тут же воспользоваться ей. Это придает сил и заражает всех вокруг. Когда есть цель, манипуляция исчезает. Потому что вы начинаете влиять на людей естественным образом. Это происходит непроизвольно. 


Чтобы танцевать, надо чувствовать музыку.


Когда человек влюблён, он пробуждает ответные чувства, даже если все делает не по инструкции. Это происходит легко. Он «стреляет глазами» и поддерживает визуальный контакт. Он заботится и старается выглядеть хорошо. И сам он получает от этого гораздо больше, чем от пустого умения охмурять людей. А когда он хочет устроить свидание, но просто в голову не возьмет, как все обустроить и что говорить, то в этот момент ему может помочь специальная книга для влюбленных. Несколько добрых советов, которые так кстати, когда есть цель. Но если от скуки строить глазки продавщицам в магазине или коллегам на работе, чтобы отточить свое умение, они справедливо решат, что с вами происходит что-то странное. 


Эта книга написана о том, как влиять на людей. Мотивация по второй цели противопоставляет себя манипулированию, но если у вас нет никакой цели, то и эта книга становится манипулированием. Если вы сами не готовы распахнуть свое сердце и смотреть на мир открыто, то вы будете говорить: «вторая цель, вторая цель», но будете очень-очень далеки от нее. 


Даже если вы не читали эту книгу и не знаете, что такое вторая цель, но вы ее ощущаете у себя в сердце, то вы действуете в соответствии с ней. Эта книга не инструкция в духе: «делай раз, два, три – и эти дурачки начнут плясать вокруг тебя». Эта книга просто помогает вам осознать, когда вы действительно мотивируете, а когда топчетесь на месте. Она, как рентген, показывает вам то, что внутри вас. 

 
Иметь цель — хорошо, иметь средства достижения цели — тоже хорошо, если есть цель. Но большая цель не должна становится очередным средством для маленькой цели, потому что так вы теряете большую цель. А она является основой — её нельзя терять. 


 Так произошло с Советской Властью. Вначале была цель – власть народа, истинная демократия, никаких избранных. Но потом, в устах некоторых чиновников большая цель стала средством их персонального продвижения по службе. Они постоянно говорили «власть народа», «власть народа», чтобы сохранить свою власть. Большая цель стала средством сохранения власти для чиновников всех уровней, которые продвигались по партийной  линии. Появились новые избранные. А большая цель потерялась. Большая цель перестала существовать. И этому уже ничто не могло помочь. Ни команда талантливых пропагандистов, ни тоталитарный режим, ни обаяние лидеров. Всё в труху. Потому что потеряно единственное, что действительно имело силу — большая цель. Она была обесценена как всё, что используется манипулятивно. 


После падения советского режима люди оказались невероятно разочарованы и ударились в другую сторону — максимальная материальная выгода и личный вещественный успех. Манипулирование стало идеей. Люди стали грубы и циничны. Общая идея на постсоветском пространстве в смягченном варианте звучит так: «обмани ближнего своего, дабы он не обманул тебя первым!» Практически вся нехудожественная литература посвящена манипулированию в том или ином виде. «10 правил удачного менеджера», «Как продать страховку Дункану Маклауду». Философия подкупа и обмана никак не может заполнить ту пустоту, которую оставили советские вожди, подменив власть народа жесткой диктатурой и плановой экономикой. 


Если у вас есть цель, не обесценивайте её. Делайте то, что нужно для этой цели: выступайте с речами, пишите статьи и интервью, создавайте общества, помогайте своей цели и старайтесь хорошо выглядеть, но не используйте цель, чтобы продвинутся по службе, заслужить признание или выделиться из толпы. Вы обменяете большее на меньшее.


Проблема обесценивания ценностей — это проблема первого успеха. Когда что-то начинает получаться, и все внимание приковано к новому делу. Хочется за него удержаться. Хочется поплыть на этом корабле. Кажется, что тот, кто будет постоянно твердить: «цель, цель, я вижу цель», будет капитаном. Но капитаном реально будет тот, кто и вправду видит цель и ведет туда корабль. Вспомните о пожарном, который тушит пожары. Не форма и даже не умение тушить пожары делает его пожарным. А именно тушение пожаров. 


Когда в сказках пишут про огонь, воду и медные трубы, пишут про этапы следования к цели. Сначала ваша идея как будто никому не нужна, и вам тяжело идти, как будто вы идете в воде, потом у вас начинает получаться, и вы готовы сгореть от своего жара, а с первыми значительными успехами вас начинают хвалить, трубить в медные трубы, и вы готовы расслабиться. Вам хочется поплыть на этом корабле успеха, некоторое время ничего не делая. 


Но жизнь — это постоянное движение. Если вы хотите, чтобы вокруг вас всё вертелось, вам нужно быть в центре водоворота. Или, по крайней мере, держать туда курс. Так или иначе, цель первична, а средства достижения вторичны.


Если вы хотите влиять на людей, спросите себя, зачем вы хотите влиять на людей. И тогда многое вам станет ясно. Основная истина этой книги заключается в том, что люди — не такие уж идиоты. Если вы хотите их обмануть, это будет видно, что бы вы ни делали. Люди собираются в организации для того, чтобы сделать то, что не мог сделать один. Они собираются для того, чтобы получился эффект синергии. Настоящая мотивация работает по принципу «выиграл — выиграл», который прекрасно описан Стивеном Р. Кови в его знаменитой книге «7 принципов высокоэффективных людей». 


У мотиватора особая роль в достижении эффекта синергии. Я попробую описать на простом примере. Предположим, сто человек находится на необитаемом острове. Среди них есть и сильные, и умные. Есть те, кто умеет работать топором, есть те, кто умеет вить веревки, есть те, кто знает устройство кораблей, и те, кто читал книги по мотивации. Каждый может строить свою лодку, но можно построить три больших лодки, которые будут лучше, крепче и надежнее множества маленьких лодок. Когда они идут рядом, то при потере одной из них, остаются хорошие шансы для всех добраться до большой земли на двух оставшихся. 


Среди 100 разбившихся моряков всегда найдется один, кто хорошо знает, как строят корабль, пара человек с топорами и кто-то, умеющий вить веревки. Если тот, кто умеет строить корабли, но не умеет убеждать людей, будет строить маленький кораблик для себя, плохо будет всем. Если тот, кто умеет убеждать людей, сможет всех организовать, то польза будет всем. И вклад организатора-мотиватора здесь не меньше, чем у того, кто умеет строить корабли или у того, кто умеет орудовать топором. 


Когда мотиватор работает на цель, это выгодно всем. 


Но бывает и так, что тот, кто мотивирует, не видит большой цели. Он не умеет строить  корабли и вить веревки. Он пытается расположить к себе всех нужных людей по очереди, но не для того, чтобы было лучше всем, а для того, чтобы они построили ему его отдельную небольшую лодку. Он говорит им, что они — одна команда, и он заботится о них. Он обаятелен и чуток. Возможно, они построят ему лодку, но у них будет легкое раздражение. Каждый спросит его не один раз: эй, брат, почему бы тебе не построить самому себе свою лодку. Ты — классный парень, но у нас свои дела. 


Самое плохое — это то, что во время шторма половина лодок пойдет ко дну. Где-то будут плохие веревки, где-то плохой расчёт плавучести, а где-то плохая работа топора. Ответственность за такое положение дел, когда все трудились, но не видели большой цели, на том, кто умеет мотивировать. Потому что он поводырь, который сам не знает, куда идти. Плохой поводырь. 


Плывя в своей маленькой лодке, с ужасом видя начало шторма, мотиватору надо вспомнить о том, на что он мотивировал людей, когда все готовились к плаванию. Не его ли вина, что он не видел большой цели для всех, а думал только о своей маленькой цели?


Вот как говорил Иисус Христос своим ученикам, будущим проповедникам: «Вы — соль земли. Но если соль потеряет свои свойства, то ее надо выбросить во двор собакам». Так же и тут. Если вы взялись мотивировать людей, вам нужно видеть большие цели и думать об общей пользе. Здесь ваша сила, ваше благо и ваша ответственность. 


Все мы знаем фразу: «цель оправдывает средства». Обычно ее произносят как вопрос: «Как далеко вы готовы зайти в своем стремлении? Какие средства вы готовы оправдать вашей целью?» Цель выглядит здесь чуть ли не как обвинение. Все дело в слове «оправдывает». Мы могли бы сказать: «цель определяет средства», и эта формулировка была бы мягче. Но в любом случае эта фраза хорошо передает взаимосвязь: вначале цель, потом средства. 


Видя цель, вы всегда можете решить для себя, какие средства оправданы для этой цели. Если я вижу, как на ребенка летят качели, но он этого не замечает, я не буду выбирать тактичные фразы и меткие эпитеты. Если я вижу, что физически не успеваю выхватить малыша из-под надвигающейся опасности, то заставлю его отбежать в сторону криком и жестикуляцией, совершенно не заботясь о том, как я выгляжу и какие слова использую. 


Это последняя глава второй части этой книги, посвященной противопоставлению мотивации по второй цели и манипулирования. И в каждой главе я говорил о том, что манипулирование во главу угла ставит «КАК», а мотивация по второй цели думает в первую очередь «ДЛЯ ЧЕГО».


Эта глава призвана защитить мотивацию по второй цели от того, чтобы она не превратилась в еще один вид манипулирования, когда «ДЛЯ ЧЕГО» будет означать «КАК». 


Например, когда я вижу универмаг, в котором много-много всего, даже такого, что и представить себе было сложно, я вижу цель, которую преследует этот универмаг, кроме того, чтобы просто заработать деньги. Они хотят создать прекрасное место для покупок — настоящую демократию товаров и покупателей. Когда я вижу магазин, в котором все продумано с точки зрения экологии и товары подобраны соответствующие, я понимаю, что тут тоже есть вторая цель — сделать мир более экологичным. Но когда я вижу обычный универмаг, который заявляет, что он борется за экологию, предоставляя не только полиэтиленовые пакеты, но и бумажные, мне кажется, что никакой второй цели тут нет — есть просто желание манипулировать сознанием людей: вот, у нас есть вторая цель. Они думают «КАК» и говорят «ДЛЯ ЧЕГО». 


Я специально выделил целую часть в книге противопоставлению мотивации по второй цели и манипулирования. Дело в том, что в истинной мотивации нет ничего дурного. Разве плохо, когда люди понимают, что они делают для этого мира, для своей страны, для своего предприятия и преисполнены сил и удовлетворения от своей работы. Разве плохо, когда талантливый оратор может тронуть сердца людей и открыть перед ними связь между их жизнью и миром вокруг. Я был бы рад, чтобы и меня так мотивировали. Возможно, так я бы делал больше и спал крепче. 


Но как только появляются люди, которые считают себя умнее других, которые уверены, что главное «КАК», а не «ДЛЯ ЧЕГО», начинается крушение всего. Начинается большое всеобщее разочарование и цинизм. Начинается пустота размером с огромные страны и континенты. Потому что большие цели обесцениваются, связи теряются, а мир, погрязший во лжи, катится в тартарары. 


Запомните то, что тут написано. Помните об этом тогда, когда будете читать дальше. Потому что дальше пойдут практические советы. Постарайтесь правильно определить сферу применения второй цели и не испортить то, что изначально хорошо. 


Давайте повторим основные тезисы девятой главы:


Настоящая вторая цель с борьбой и принципами — это определяющий фактор. Все остальное от нее. Моральная поддержка и забота не для того, чтобы завоевать, а оттого, что рядом твои единомышленники. Ясная речь и открытая позиция не для того, чтобы приукрасить ваше желание заставить других трудиться, а от ощущения правоты и единения. Яркие акции и вклад в жизнь общества не для того, чтобы показать, что ты можешь, а оттого, что не терпится показать людям важность своей второй цели. 

 
Иметь цель — хорошо, иметь средства достижения цели — тоже хорошо, если есть цель. Но большая цель не должна становится очередным средством для маленькой цели, потому что так вы теряете большую цель. А она является основой — её нельзя терять. 


До сих пор вы читали теоретическую часть книги. Последняя заключительная часть книги призвана помочь тем, кто связан с мотивацией профессионально и хотел бы мотивировать людей, следуя второй цели, но не знает, с чего начать и как не ошибиться. 


Третья часть книги содержит 9 глав, которые научат вас, как превратить небольшое доброе устремление, которое есть в глубине души почти у каждого, в огромное и горячее желание действовать. Как не допустить самые распространенные ошибки мотивации и не упустить шансы, которые сами идут вам в руки. 


Откройте способ находить новые возможности. Научитесь объединять первую цель и вторую цель. Определите, где искать единомышленников. Обретите уверенность, чтобы выйти вперед. Доверьте спасение мира людям. Измерьте свою ответственность. Прочтите заключительную часть книги «Вторая цель» и узнайте, как не подкупать, а действительно мотивировать.

Часть III
Вторая цель: практические шаги
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Глава 10

Настоящая цель — это настоящая проблема

Сколько глупостей говорится людьми только из желания сказать что-нибудь новенькое.  

Франсуа Вольтер


Вот у вас открылись глаза, и вы хотите придать большой смысл вашей деятельности. Возможно, вы пытаетесь увидеть нечто большое в обычной работе. Вы говорите посудомойщикам: «Это не просто мытье посуды — так вы делаете мир чище». Вам легко удается связать маленькое и большое, но это не рождает какого-то огромного энтузиазма. 


Что-то не так... 


Вы ищете какую-то подходящую вторую цель и ощущаете некую оторванность от реальности. Не мучайте себя — вы действительно делаете всё неправильно. Вы думаете о том, что вы делаете, и придумываете проблему, которой нет, в то время, как вам надо подумать о проблеме, которая есть.  


Павел Чувиляев, предприниматель, журналист, автор более 500 публикаций экономической тематики в газете «Коммерсант», журнале «Деньги», газете «МК» и журнале «Новое Время» («The New Times»):


Так получилось, что я не только журналист, но и бизнесмен. Являюсь единственным владельцем и генеральным директором небольшой транспортной компании — ООО «Гу.Ру». Компания действительно крохотная — всего две большегрузных фуры и 8 грузовичков меньших классов. Недавно компании исполнилось три года. 


Нам, как и всем, очень тяжело сейчас [в декабре 2009-го (прим. авт.)], потому что фуры у нас в лизинге, а лизинг в евро, и девальвация рубля в ноябре 2008-го подкосила нас. Но не только нас, конечно. Если вы сейчас поедете на любую площадку любой лизинговой компании, которая работает с грузовым транспортом, вы увидите, что эти площадки забиты фурами. Откуда взялась эта техника? Это те, кто не стал выплачивать кредит и отдал машину. 


Я со всей определённостью заявляю, что мы тоже платим не вовремя. Просрочки по платежам сейчас составляют полгода. Но всё-таки мы не сдались. Совсем недавно просрочки составляли 10 месяцев. Мы сейчас платим больше, чем обычно. Мы платим обычный лизинговый платёж и часть долга. А вторую фуру, мы взяли, собственно, в 2009 году.  И я думаю, что нам удаётся продолжать бизнес, потому что помимо цели основной, первой, как пишется в этой книге, зарабатывать денег элементарно, мы видим ещё и вторую цель перед собой. Нашу вторую цель я обозначил бы так — сшить страну. Сшить её. 


Потому что, на мой взгляд, наша несчастная Россия представляет собой лоскутное одеяло из 80 с лишним кусочков, субъектов федерации. Можно сказать, из 80 с лишним удельных княжеств. Дорога и грузоперевозки — одни из немногих в стране вещей, которые объединяют государство. Из истории известно, что отсутствие внутренних таможен и единые, зависящие только от километража, тарифы на перевозку грузов по стране — важная деталь, которая отделяет её (страну) от феодального строя. Маршрутов у нас достаточно много, страна большая, поэтому грузоперевозок тоже должно быть много. 


Ещё один несколько необычный секрет нашего успеха — это то, что мы принимаем на работу бывших заключённых. Дело в том, что многие из них являются очень приличными шофёрами, настоящими профессионалами. Особенно те из них, кому приходилось уходить от погони. В таких обстоятельствах люди поневоле осваивают навыки экстремального вождения. 


Первый такой человек к нам пришёл случайно в 2006 году. Его зовут Виктор. Мне он сказал так: «Что я в своей жизни видел? Выпил, украл, сел. Вышел, выпил, украл, сел. И так по кругу. Надоело мне, я «завязал»». У него там что-то 12 или 15 лет тюремного «стажа». Неоценимый человек, когда забываешь ключи и надо открыть машину. У меня такое впечатление, что он может открыть её пальцем, как и вообще практически любой замок. Но за три года работы у нас он не взял никогда и ничего. Потому что прекрасно понимает, если он пойдёт устраиваться на работу со своим тюремным «стажем» в другое место, его там не возьмут. А мы — принимаем и доверяем. И люди отвечают на доверие доверием. 


Повторюсь, у нас маленькая компания. И мы не то, чтобы кричим: «Мы принимаем освободившихся». И не будем мы этого кричать, мы всё-таки люди не наивные. Нет, мы говорим по-другому: «Виктор, наверное у тебя есть друзья. Такие же, как ты, кому вся эта блатная жизнь надоела. Кто решил «завязать», но не знает, куда податься. Ты их к нам приводи, но ручайся за них». 


Вот, Виктор в начале 2009-го и привёл нам своего друга Азиза. Немногословного азербайджанца, который также оказался классным водителем большегрузов. Как сказал нам один восхищённый клиент: «Ваши ребята фурами чуть ли не жонглируют. За плечами груз в 25 тонн, да сама машина — тонн 15. А управляются, как с велосипедом». Это Виктор с Азизом к нему на двух фурах приехали. А разгрузиться им надо было быстро, поскольку они спешили на следующую загрузку. Кстати, тот клиент потом тендер на перевозку нам отдал. Так что сейчас две фуры довольно часто вместе ездят. И я должен сказать, что в общем, всё нормально. 


Кстати, эти люди, бывшие заключённые, очень хорошо понимают, что это означает: сшить страну. Ведь сидели они зачастую на другом конце страны. Виктор, например, родом из Тульской области, а сидел на Урале, в Бурятии, в Чите... Получается, он всю Россию поперёк проехал, Россию видел. А в ней видел много такого, чего лучше не знать и не видеть никому и никогда. Да, у бывших заключённых печальный жизненный опыт. Однако они знают про Россию гораздо больше, чем всякие менеджеры, офисные мальчики. Я думаю, именно поэтому мы, как фирма, ещё и держимся. И даже идём в горку.


Электронная почта автора: wejk123wejk@yandex.ru
 
Если ваша большая цель не вызывает большого энтузиазма, значит, она не решает свою проблему. Надо вспомнить о том, что новая вторая цель появляется сама собой тогда, когда в больших категориях появляется новая возможность в решении старой проблемы или новая проблема, которая требует быстрого решения. [image: image16.jpg]




Вам не нужно искать вторую цель, вам нужно искать новую возможность и старую проблему. Вот что вам нужно. 


Но, по-хорошему, старую проблему вам тоже не нужно искать. Найденная проблема — ненастоящая проблема. Настоящие проблемы хорошо находят вас сами. Надо просто ее определить. Вам нужно определить настоящую проблему и найти некую новую возможность для решения этой проблемы. Вот тогда это заработает. 


Например, проблема мойщика посуды — это не грязная посуда. Грязная посуда — это ваша проблема. Проблема мойщика посуды — монотонная несозидательная работа, которая не обещает безоблачного будущего и не открывает карьерные перспективы. Вот, где проблема. Можно ли тут найти новое решение? Давайте попробуем — пусть мойщики посуды, официанты, басс-бои и помощники повара будут меняться работой каждую неделю. Все по кругу. А уборку будут проводить все вместе в конце дня. Один раз в неделю шеф-повар будет вести курс кулинарии для всего младшего персонала. А один раз в месяц – будет проводиться конкурс, кто лучше приготовит то или иное блюдо. Победителю премия. 


Теперь можно придти в ресторан и стать кухонным волшебником — можно проникнуться всеми секретами кулинарии и проявить свои творческие качества даже если у вас нет формального кулинарного образования. Кроме этого, можно овладеть искусством сервировки стола и приятного обслуживания, пребывая в ипостаси официанта. А посуду можно мыть под зажигательную танцевальную музыку и отплясывать в брызгах мыльной в[image: image17.jpg]Jtugep - mom, kmo sedem



оды. 


Теперь это не просто работа — это настоящая жизнь в системе общественного питания. Вы и на кухне, и в зале. И готовите, и обслуживаете, и моете посуду. Вы нашли новое решение, чтобы превратить скучную монотонную бесперспективную работу в увлекательную и слаженную игру для хорошей команды. 


Теперь вы говорите работникам: победим скуку на работе! Хватит делать одно и то же! Бойкот монотонной работе! Будь в системе: знай все, умей все, будь всем! Нет расслоению общества, — единый коллектив! Новый тип работы для работников новой формации. Не будь винтиком — будь знатоком. Не скучай на работе — отрывайся!


Новая возможность всегда возбуждает – сделайте небольшую сцену и пусть младший персонал играет там юмористические миниатюры по очереди. Во время мытья посуды самое время прорепетировать какую-нибудь веселую миниатюру. Организуйте кулинарный конкурс с вашими конкурентами. Вам будет что записать своей команде в трудовую книгу, но скоро ли они захотят вас покинуть? Можно ли вообще уйти с такой работы? 


Не ищите новую цель. Ищите новую возможность. А для этого просто откройте для себя старую проблему. Посмотрите на нее так, как будто бы никто до вас не пытался решить ее. 


Кстати, если касаться собственно вас самих, а не посудомойщиков, то ваша проблема — грязная посуда. Возможно, какие-то аппараты способны справиться с этим ещё лучше, чем посудомойщики. Настоящая проблема — всегда побуждает найти некое новое решение. 


Запомните: новая возможность — старая проблема. 


Старых проблем много. Поэтому выбирайте ту проблему, которая вам близка. Внимание, это очень важно: не ту, в которой вы разбираетесь, а ту, которая вам близка. То есть ту, которая не дает вам покоя. Скорее всего, эта проблема постоянно досаждает вам. Вспомните про мойщиков посуды, которые решают проблему скучной работы, а не мировой чистоты.  


Так уж вышло, что лучше всего человек решает свои собственные проблемы. Проблемы детей не будут решены, пока этим не займется кто-либо из детей. Проблемы полных людей не будут решены худыми. Проблемы курящих лучше всего решит курящий. Проблемы чернокожих решают чернокожие. Бедный не станет решать проблемы богатых, а богатый не станет решать проблемы бедных. 


Поэтому если уж вам надо мотивировать посудомойщиков, то представьте себя на их месте. Или спросите себя — почему я не посудомойщик? Ответ придёт сам собой. 


Я стараюсь решить проблему мотивации и манипулирования, потому что я один из тех молодых людей, кто не может усидеть на одной работе — всё кажется скучным и постылым. А от разговоров о карьерном росте и государственных гарантиях просто выворачивает наизнанку. 


Кстати...  

 
Используйте свое недовольство. Это самый лучший способ найти новую возможность. Если вам что-то не нравится — исправьте это для себя, и вы откроете новую возможность для многих. 


Российская софтверная компания ACD мало кому известна, кроме специалистов химиков. Её название расшифровывается, как Advanced Chemistry Development (Передовое Химическое Развитие). Компания разрабатывает программное обеспечение по прогнозированию химических спектров.  В списке клиентов собраны почти все крупные нефтяные, фармацевтические и химические компании в мире: Exxon, 3M, BASF, Procter and Gamble, Chevron, Phizer, Jonson & Jonson. Полный список весьма напоминает список Fortune 500. Примечательно то, как появилась эта фирма. 


Компанию основали два друга, аспиранты-химики МГУ. До этого весь мир и они тоже пользовались продукцией программой другой фирмы. Одному из этих друзей не давали покоя некоторые несовершенства в программе и он придумал, как это можно исправить. Он посоветовался с другом и они написали письмо в софтверную компанию, предложив исправить и улучшить программу за вознаграждение. Им довольно быстро ответили, что не нуждаются в чьих-то услугах, а программа и без того достаточно популярна. Тогда они решили сделать свою собственную программу, которая была бы гораздо лучше, чем та, что имела распространение на рынке. И у них получилось. Не сразу, конечно. Путь к успеху занял примерно 5 лет, но сейчас именно их программой пользуются почти все нефтяные, фармацевтические и химические компании в мире. 


Вообще, это частый случай. Основатель сети отелей Holiday Inn отдыхал с семьей, когда понял, что придорожные м[image: image18.jpg]


отели не приспособлены для семейного отдыха. Тогда он основал свою сеть отелей и преуспел. Он просто старался сделать всё так, чтобы разобраться со своим недовольством. Так, чтобы все, наконец, понравилось. Теперь этот пример описывают в учебниках по гостиничному бизнесу. 


Форд, Майбах, Даймлер-Бенц, Феррари, Рено, Ситроен, Роллс-Ройс, Бентли, Порше, Мазерати — всё это не только марки автомобилей, но и фамилии основателей автомобильных компаний. Все эти люди были инженерами-конструкторами, многие были гонщиками. Всякий раз они старались создать автомобиль, который наконец-то понравился бы им самим. Они обращали внимание на то, что им лично не нравилось в автомобилях. 


К слову дизайн спортивных автомобилей Маруся во многом спроектирован основателем компании, Николаем Фоменко, который всерьёз увлекается автогонками. Очевидно, он перепробовал множество автомобилей, чтобы понять, что ему в них не нравится и что бы он хотел исправить. Главное новшество Маруси в том, что машина для езды по обычным дорогам вобрала в себя реальные гоночные технологии. Например, в салоне есть специальная кнопка, которая позволяет увеличивать дорожный просвет прямо на ходу. Это может понадобиться, если после быстрой езды по трассе вам встретился лежачий полицейский. Наверняка, неприспособленность обычных спортивных автомобилей к таким изменениям дороги, вызывала недовольство не только у Николая Фоменко, но ему удалось превратить это недовольство в новое решение старой проблемы. 


Недовольство — это индикатор новой возможности. Это очень искреннее ощущение, которое отвечает за безопасность и находится где-то на одном уровне с интуицией. Здесь что-то не так, чувствуют люди, даже когда не понимают разумом, что именно не так. 


Создатель и руководитель консалтинговой компании Kai Method, Кайхан Крипендорф, выделил основные стадии перемен, происходящих в компании и провёл аналогию с китайской философией стихий У-син. Звучит сложновато, но на самом деле это простая система, которая помогает легко всё запомнить и ориентироваться в переменах. Китайская философия У-син похожа на детскую жеребьёвку «камень, ножницы, бумага». Только в ней пять элементов: металл, вода, дерево, огонь, земля. И, если в детской игре элементы разрушают друг друга, то здесь они наоборот порождают друг друга. Кайхан нашёл соответствие элементов пяти фазам развития любого проекта: металл — недовольство, вода — воображение, дерево — формирование, огонь — прорыв, земля — уплотнение. Перемены начинаются с недовольства (металл), это вызывает работу воображения (вода), следом за воображением происходит формирование (дерево) — это стадия, на которой формируется вся структура проекта, но он ещё не приносит прибыли, потом следует стадия прорыва (огонь) и уплотнения, уменьшения издержек (земля). Многие бизнес-пособия и курс MBA сосредоточены в основном на стадии формирования и уплотнения, они не всегда полезны на стадии прорыва и почти совсем не касаются самых начальных стадий: недовольства и воображения. Между тем, Кайхан Крипендорф говорит, что бизнес — это всегда работа над множеством проектов, которые сменяют друг друга. И отсутствие недовольства мешает многим компаниям своевременно развиваться. Надо внимательнее относится к ощущению недовольства — именно оно вызывает все перемены в компании и её постоянное развитие. 


А что вызывает ваше недовольство? 


Государственный строй, экономические условия, тяжелые условия труда или что-то еще? Позвольте своему негодованию увидеть старую проблему, которую вы давно стараетесь не замечать, и новая возможность, придуманная вами или кем-то другим, обязательно найдется. Именно она вам и нужна для того, чтобы не ощущать свою жизнь пустой тратой времени.


Чаще всего даже не нужно ничего придумывать — многое оказывается уже придуманным. Просто следует иногда интересоваться новинками в той проблеме, которая вас интересует. 


 В новой возможности решения старой проблемы содержится парадокс — эта возможность всегда лучше старого решения. Почему? Потому что раз уж проблема до сих пор существует, старая возможность не помогла. Здесь мы открываем еще одно свойство старых и новых возможностей. 


Старой следует признать ту возможность, которая была испробована, но не помогла, а новой — ту, которая еще не была испробована. 


 Вы не можете называть стандарты проверки качества ISO – старой возможностью до тех пор, пока не попробовали это для себя, или пока их применение на других предприятиях не доказало их полную бесполезность. Но если вы применили стандарты ISO (не попытались только, а действительно применили) или в силу некоторых объективных причин выявили невозможность их применения, а проблема качества осталась – следует придумать нечто новенькое. Конечно, если проблема качества – это действительно настоящая проблема для вас.


Многие дети сегодня — свидетели печального опыта их родителей. Они видели, как их родители работали всю жизнь, но остались ни с чем. Ценности их родителей были попраны, их мир был разрушен. 


Сегодня многие дети находятся в еще более плачевном состоянии, чем их родители. Им труднее конкурировать, высшее образование из достижения превратилось в норму, жилье стало дороже, а их будущее гораздо более туманно, чем будущее их родителей. И как вы хотите заставить работать этих детей, если вы не даете им ни одной новой возможности изменить этот мир к лучшему?


Этот мир пережил много разных революций: городская, буржуазная, научно-техническая, коммунистические и сексуальные революции, мир стал более урбанизированным, более техничным, более развратным, более бюрократичным и более буржуазным. Гарантии, обещания, светлые офисы и корпоративные традиции сегодня никого не обнадеживают. Людям нужно знать, какой мир они оставят своим детям. И пока вы не даете им ни одной новой возможности, вы им неинтересны.  


Вторая цель не работает для надуманной проблемы и там, где нет новой возможности. Вам не нужна большая цель, пока вы не поняли свою настоящую проблему и не нашли свою новую возможность. Когда у вас появится прецедент — можете начинать борьбу. 


Жилетт не боролся за удобное бритье до тех пор, пока не смог предложить новую возможность для этого. Возможно, хотел бы бороться, но не мог. Если бы он предлагал людям бороться за удобное бритье, но не предлагал бы ничего нового, — ему бы справедливо заметили, что он ничего толком не предлагает, а просто мелет воздух. 


Право без возможности его удовлетворения является ничтожным. У меня, вероятно, есть полное право добраться до центра вселенной и провести отпуск на Луне. Но предлагать людям летать на Луну без фактической возможности — это все равно, что предлагать поесть людям, у которых нет еды. Они тут же скажут вам: «Дай же нам еду», или «Дай нам ракету, чтобы мы полетели». 


Людям нужно решение большой старой проблемы. И это решение должно быть новым, поскольку раз уж проблема до сих пор существует, — старое решение не помогло. Дайте им это новое решение, и это будет, как хлеб или ракета. Вам не придется после этого долго призывать: давайте же есть, или давайте же летать на Луну. Вам будет достаточно объявить: вот какое новое решение есть у меня. Нравится ли оно вам?

 
Новая возможность меняет полюс вашей мотивации. 


До того, как у вас есть новая возможность, вы можете только понукать. Сделайте то, что я хочу, чтобы вы сделали, иначе я причиню вам проблемы. Но когда вы можете предложить некую новую возможность, вам не нужно понукать, вы просто говорите: «У меня есть для вас новая потрясающая возможность». И так вы приобретаете ту ценность, которая присуща вашему положению мотиватора. Тиран никому не интересен, но лидер, который видит новые возможности раньше других, интересен всем. 


Без новой возможности ваши подчиненные — ваши противники, которых вам надо как-либо заставить, чтобы они делали то, что вам нужно. А когда у вас есть новая возможность, ваши подчиненные — это ваши друзья, которым вы помогаете влиять на мир. 


Первые европейские переселенцы ехали в Америку в поисках новых возможностей. Их не нужно было заставлять и давать инструкции. Им не нужно было говорить, что надо усиленно трудиться. Им нужно было только подсказать, где взять деньги на билет до Америки. Им никто не ставил цели, но они были заворожены новыми возможностями. Здесь, в Америке можно было все делать по-новому. Америку назвали «Новый Свет».  


Но мы знаем и другие примеры освоения земель. Например, освоение целины в Советском Союзе. Освоение шло аврально и экстенсивно, то есть максимально «вширь». Здесь была большая цель, но возможность была только одна, да и та была довольно банальна: гигантским усилием увеличить площадь обрабатываемых земель. Никаких качественных изменений, никакой новой возможности.


И проблема была не в том, что советские лидеры не умели ставить большие цели. Проблема была в том, что чиновничье государство не способствует новым возможностям. И это было понятно даже самому воодушевленному и молодому комсомольцу. 

 
Итак, для того, чтобы воодушевить людей, вам не нужно искать большую вторую цель, которая повторяет вашу основную деятельность. Вам нужно прислушаться к своему недовольству и открыть для себя настоящую старую проблему.  После этого вам понадобится ваша изобретательность, чтобы найти интригующую новую возможность или обычная любознательность, чтобы найти одну из «новых возможностей», придуманных другими людьми. Если вы сделаете это, то большая вторая цель сама поселится в сердце каждого, и вам ничего не надо будет делать. 


В первой практической главе, мы постарались сконцентрироваться на том, чтобы найти отличную новую возможность, которая может воодушевить людей. Но бывает и так, что вы уже нашли интересную и потрясающую возможность, а окружающие не проникаются  вашими идеями. Да и вы сами не испытываете особого рвения и восторга от тех новых возможностей, которые вам открылись. Вы видите, что решение прекрасное, но у вас нет желания спасать мир. Вам кажется, что миру хорошо и без вас. 


Следующая глава посвящена этой проблеме. 


Но прежде чем перейти к одиннадцатой главе, давайте повторим основные мысли десятой главы:


Вам не нужно искать вторую цель, вам нужно искать новую возможность и старую проблему. Вот что вам нужно. 


Запомните: новая возможность — старая проблема. 

 
Используйте свое недовольство. Это самый лучший способ найти новую возможность. Если вам что-то не нравится — исправьте это для себя, и вы откроете новую возможность для многих. 


Старой следует признать ту возможность, которая была испробована, но не помогла, а новой — ту, которая еще не была испробована. 

 
Новая возможность меняет полюс вашей мотивации. 

 
Итак, для того, чтобы воодушевить людей, вам не нужно искать большую вторую цель, которая повторяет вашу основную деятельность. Вам нужно прислушаться к своему недовольству и открыть для себя настоящую старую проблему.  После этого вам понадобится ваша изобретательность, чтобы найти интригующую новую возможность или обычная любознательность, чтобы найти одну из «новых возможностей», придуманных другими людьми. Если вы сделаете это, то большая вторая цель сама поселится в сердце каждого, и вам ничего не надо будет делать. 


Глава 11

Любая проблема — это большая проблема

Мы обнаружили, что людям нравится работать над важными проектами, и они вполне естественно тянутся к таким занятиям, которые имеют большое значение.

Ларри Пейдж, один из основателей Google


Есть вещи, которые сразу воспринимаются большими. Например, Большой Театр, Большая Советская Энциклопедия, Большой Андронный Коллайдер. Внимание людей всегда притягивает нечто грандиозное. А более мелкие и прозаичные вещи обычно не привлекают столько внимания и совсем не рождают энтузиазма. Например, зубочистка или какая-нибудь канцелярская скрепка. Эта такая мелочь, о которой люди мало думают и она не кажется большой. 


Но вторая цель — это всегда большая цель. В прошлой главе мы говорили о том, что настоящий энтузиазм рождается новыми решениями настоящих проблем. Но многие настоящие проблемы могут казаться небольшими или даже мелкими.


Гай Кавасаки в интервью журналу «Свой Бизнес»:


«Несколько лет назад я встретил парня с Гаваев. Я сам родом с Гаваев, так что мы уже вроде как не совсем чужие, и у нас завязался разговор. И тут он говорит, что у него есть идея отличного растущего бизнеса. «Ладно, — говорю я. — Выкладывай». Парень заявляет, что его растущий бизнес — это средства для спасения утопающих. Я чуть не поперхнулся: «Что? Спасение утопающих? С каких пор это стало перспективным бизнесом?» А он спокойно объясняет, что все ведущие консалтинговые компании предсказывают резкий рост продаж средств для спасения утопающих, поскольку многие предприниматели сколотили состояния во время бума доткомов. А что происходит, когда у людей избыток денег? Они покупают катера и яхты. При этом новоиспечённые мореходы-богачи крайне беспечны — они не считают необходимым освоить азы морской навигации, они не интересуются прогнозами погоды. Это люди из мира hi-tech — они уверены, что GoogleMaps и GPS спасут их в любой ситуации. И мой земляк подумал, что на этом можно заработать. Он решил сконцентрироваться на решениях, которые позволят искать оказавшихся за бортом людей. 


Представьте себе: ночь, на океане волны высотой с дом. Катер разбивается о риф. Как спасательный вертолёт может обнаружить человека в море?


Парень с Гаваев попросил 2 миллиона долларов на запуск бизнеса и продемонстрировал прототип «спасательного устройства» — рулон красной ленты, подобной той, которой огораживают место преступления. Конец ленты предлагалось закрепить на запястье. Оказавшись в воде, пострадавший должен размотать рулон, тем самым повысив свои шансы быть обнаруженным с воздуха.


Выслушав всё это, я решил, что имею дело с очередной чепухой, и поспешил отвязаться от изобретателя. «О'кей, — сказал я ему, я сейчас занят, но позже мы вернёмся к разговору». И забыл об этом изобретателе. Но конец этой истории оказался для меня неожиданным. Парень добился успеха, его продукт продаётся сотнями тысяч штук. Причём он не остановился на достигнутом, а стал совершенствовать своё изобретение. В одной из моделей красная лента разворачивается сама, как только окажется в воде. Другая модель накапливает солнечную энергию, а ночью посылает мерцающий световой сигнал».


Если ваша проблема кажется вам маленькой, ищите вашу проблему везде. Если мы соберем все скрепки или все зубочистки, то мы увидим так много скрепок и зубочисток, что ни одна мелочь больше не покажется нам малозначительной. 


Возьмите, к примеру, светодиоды. Еще совсем недавно практически все светофоры светились при помощи ламп накаливания, но сейчас их повсюду заменяют светодиодные светофоры. Вероятно, вы никогда не придавали этому значения. Хорошо, если вообще заметили. 


В общем, тут видна некая полезная деятельность, но выглядит это неграндиозно. Подумаешь, светодиоды. Раньше светофоры светились и сейчас светятся. А какая разница?


Смысл замены светофоров кроется в многократно более высокой отказоустойчивости светофора с панелями из светодиодов против светофора с лампой. Светофор с лампой становится неисправен при перегорании одной единственной лампы, а светофор на светодиодах продолжает работать при выгорании одного, двух, трех и даже целой дюжины светодиодов. Достаточно только заменить перегоревшие элементы. Уличное движение, таким образом, становится гораздо стабильнее. Это помогает сохранить жизни водителей и пешеходов на перекрестках.


Светодиоды перегорают гораздо реже обычных ламп и потребляют меньше электроэнергии. Низкое энергопотребление делает возможным сделать питание светофоров автономным, например, через солнечную батарею или маленький ветрогенератор или, что более вероятно, временно автономным, то есть с небольшим аккумулятором на случай перебоев в подаче энергии. 


Выйдите на любой большой перекресток и вы насчитаете не менее 12 светофоров и в каждом по несколько светодиодных панелей. А сколько вы насчитаете перекрестков в одном только мегаполисе? А сколько мегаполисов в мире? Теперь новый светодиодный светофор уже не кажется малозаметной мелочью. Это просто какой-то глобальный переход к новому стандарту стабильности уличного регулирования. 


Вам все еще кажется, что проблема светофоров не может воодушевлять работников с[image: image19.jpg]


ветодиодного предприятия? 


Ну что ж... 


Начните искать проблему. Подсчитайте, какова вероятность смерти на дороге с неработающим светофором? Сколько людей переходит дорогу за день, в среднем? Сколько за время жизни лампового светофора там нужно сменить ламп? Что обычно делают пешеходы и водители на перекрестке с неработающим светофором? Сколько страховых выплат приходится на замену фар и бамперов, разбитых по причине неработающих светофоров? 


Многие люди не видят, как им досаждает большая проблема. Многие ощущают, как им досаждает какая-нибудь мелочь. И она не кажется им большой и воодушевляющей. Это просто еще одна их маленькая личная проблема. Для мотивации по второй цели было бы очень полезно уметь видеть в маленькой личной проблеме — большую общую проблему. 

 
Правда в том, что маленьких проблем не существует. Любая проблема может быть увидена, как большая, и важность проблемы — это вопрос масштаба.


Борьба с огромными чудовищами или мировыми угрозами, которую можно увидеть в фантастических боевиках, впечатляет. Но может оказаться, что в жизни вам не угрожают огромные монстры, но сильно докучают мелкие комары. Возможно, сейчас даже есть некое новое решение проблемы кровососущих комаров. Но проблема комаров выглядит не так внушительно, как проблема Большого Каньона или Большого Взрыва Вселенной. Ну что же, вам необходимо «сделать из мухи слона», чтобы поднять других людей на борьбу с мелкими комарами. 


Если у вас уже есть новое решение проблемы комаров, узнайте, сколько людей страдает от укусов комаров? Какие болезни переносятся комарами? Погиб ли кто-то из людей от укуса комара? Сколько людей пострадало от укусов комаров за все время существования людей? Существуют ли комары, безвредные для человека? Насколько сильно влияет борьба с кровососущими комарами на мировую экосистему? Разворошите эту проблему и сделайте из нее настоящее большое представление. Так, чтобы комар казался огромнее самого страшного фантастического чудовища. 


Если большая проблема дотронулась до вас легким и небольшим щупальцем, не обманывайте себя — она хочет, чтобы вы увидели её во всей красе. Если вы нашли какое-то новое решение для небольшой проблемы, вы нашли новое решение для большой проблемы. В своей личной ситуации обычный человек может этого не заметить. Но если вы занимаетесь мотивацией людей, то вам следует приучить себя к масштабному видению. Так вы сможете пробуждать в людях силы и рвение. 


Многие видят проблему, некоторые даже видят ее решение, но никто ничего не делает, потому что не видит, насколько велика эта проблема. Лидер всегда дает некое новое решение и показывает проблему так, чтобы стало видно, насколько это большая и важная проблема, чтобы всем хотелось тут же решить ее. 


Например, права человека. Отец чересчур жестоко наказывает своего сына — многие скажут: «ну и что — это воспитание». Многие скажут: «это их дела». Но если кто-то имеет какое-то новое решение, вроде телефона доверия или обязательного медицинского осмотра в школе, и решит убедить, что с этим надо бороться, он подсчитает сколько людей в мире страдает от излишне жестокого воспитания. Он подсчитает количество бытовых травм, которые происходят от домашнего избиения. Обычный синяк теперь больше не будет обычным синяком — это попрание больших прав и больших свобод. 


Тому, кто мотивирует, следует всегда помнить, что не существует больших или маленьких проблем. Существуют проблемы, поддающиеся решению, и проблемы, которые нуждаются в каком-то новом решении. Если вы смогли найти некое новое решение для какой-либо проблемы, вам необходимо показать проблему во всей красе. 

 
Сначала думайте о себе, но потом думайте о других. 


Когда вы ищете новое решение, вам нужно максимально думать о себе и о своем недовольстве, чтобы найти это решение. Но когда вы нашли это новое решение, вам следует меньше всего думать о себе, но максимально думать об окружающих. Потому что  окружающим неинтересно решать ваши проблемы по-новому. Им интересно решать большие общие проблемы по-новому. В этом и кроется сила второй цели.  


Качественное увеличение проблемы качественно увеличивает её решение. 


Допустим, у вас есть некое новое решение небольшой проблемы. Ну, хотя бы зубочистка нового типа, недавно появились такие — называются Флостик. Какую проблему решают эти зубочистки? Они позволяют эффективнее очищать межзубные пространства от остатков еды, чтобы не допускать возникновения налёта, который служит питательной средой для бактерий, вызывающих кариес. И таким образом позволяют поддерживать во рту здоровую микрофлору. 


Проблема: остатки еды во рту. Увеличенная проблема — плохое состояние ротовой полости, вследствие недостаточной гигиены. 


Где встречается эта проблема? В странах с низкой культурой личной гигиены. В местах лишения свободы, в неблагополучных семьях, где никто не занимается детьми. Что не хватает этим людям для того, чтобы правильно следить за здоровьем зубов? Чаще всего не хватает понимания важности этой проблемы. Не хватает некоторой культуры или дисциплины. 


Возможно даже более, чем удобная зубочистка, им помогли бы занятные юмористические картинки на тему здоровья зубов и ротовой полости, которые можно было бы прикрепить на холодильник. 


Когда мы видим шире нашу проблему, мы видим шире решение этой проблемы. Мы предлагаем не только новые зубочистки, но и новый способ распространения культуры личной гигиены. Мы даем не только зубочистки, но и что-то еще для здоровья зубов. В продолжение этого решения можно было бы еще выложить забавные анимированные ролики на сайте по мотивам этих картинок. И это уже не просто вопрос удобной чистки зубов — это вопрос борьбы за гигиену. 

 
Понимание величины проблемы позволяет поддерживать энтузиазм с течением времени.


Новое решение требует замены старого, где бы они не встретились. Но если вы заменили старое решение новым в одном месте, это еще не значит, что вы окончательно решили проблему. 


Крестоносцы покоряли варварские страны, чтобы распространить христианство там, где его еще не было. Советский Союз поддерживал коммунистическое движение за рубежом, чтобы распространить коммунизм и на другие страны. США упорно насаждают демократию во всех странах, которые кажутся им недостаточно демократичными. 


Ваши цели осуществляются? Отлично, проконтролируйте, чтобы они осуществились в достаточной мере. Оцените по достоинству ту проблему, с которой борется ваше новое решение, и не отступайте, пока эта проблема не будет искоренена. Постоянное видение [image: image20.jpg]oboBAT HoBoE !
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проблемы, которая может находиться вдали от вас, но так вам знакома по вашему прошлому опыту, позволит вам поддерживать энтузиазм для экстенсивного роста вашей инициативы. 


Наверняка вы еще не успеете распространить ваше новое решение везде, где оно необходимо, как у вашей проблемы найдется еще более новое и интересное решение. И таким образом, энтузиазм не успеет угаснуть. 

 
Представление полной величины проблемы повышает значимость борьбы с этой проблемой. А это в свою очередь положительно влияет на качество работы. 


 Сотрудник милиции, который осознает, что занимается охраной правопорядка, будет работать с большим энтузиазмом, чем тот, кто просто «закрывает ставку». При этом он будет ориентироваться не на то, что ему нужно сделать для того, чтобы получить зарплату, а на то, что он представляет себе как правопорядок и охрана правопорядка. 


От артиста чаще всего требуется встать в определенном месте и изобразить определенную ситуацию. В отношении него это верно. Это то, что ему необходимо сделать. Но в отношении того, как он влияет на окружающее, это может выглядеть значительнее. Он не просто стоит и изображает — он играет роль. Он служит искусству. Он заставляет биться сердца людей чаще и сильнее. И с этой позиции совсем по-другому выглядит подготовка к работе и сама работа. Это более качественный труд. 


Воспитательница в детском саду, которая думает о том, что ей нужно сделать на своей должности воспитателя, чтобы получить свой воспитательский оклад, может сделать все достаточно удовлетворительно. Но воспитательница, которая осознает свое участие в формировании характеров будущего поколения людей, постарается сделать свою работу не просто удовлетворительно, а как можно лучше. 


Постоянный контроль проблемы очень хорошо регулирует отношения между начальниками и подчиненными.


 В повседневной работе задачи начальства становятся ясны довольно быстро. После этого деятельность превращается в обычный монотонный труд, притом, чаще всего примитивный. Хорошо было бы чем-то поддерживать энтузиазм, как говорится, «подливать масло в огонь».


Если вы контролируете и исследуете ту проблему, с которой борется ваше новое решение, то вы всегда предоставляете подчиненным новую информацию. 


Представьте себе, что работники компании, которая выпускает новые зубочистки, получают от своей компании сообщение: 


«В результате исследования получены данные, что в местах распространения наших наборов зубочисток с веселыми картинками, снизилось количество обращений в стоматологию на 18 процентов. Сейчас наша служба распространения охватывает 34 региона из 72. Кроме этого, начата благотворительная программа бесплатного распространения зубочисток в нескольких столовых исправительно-трудовых колоний. Спасибо всем за вашу работу. Наш труд нужен очень многим людям. 


В ближайших планах компании начать распространение еще в 12 регионах. Мы уверены, что эта планка вполне нам по силам. По крайней мере, нам необходимо стараться её достичь. Мы желаем успеха нам всем в этом рабочем квартале». 


Подобные сообщения или какие-либо отчеты и статьи на тему проблемы, с которой борется ваше новое решение, способны поддерживать мотивацию людей очень долгое время.


Ориентирование на проблему — это, кроме всего прочего, социальная ответственность организации. 


Если есть общество по защите прав потребителей, а права потребителей остаются незащищенными, то где же ответственность этого общества по защите прав потребителей? Где их социальная ответственность перед обществом? 


Сейчас социальная ответственность бизнеса понимается, как ответственность бизнеса перед своими работниками. Но для общества бизнес обеспечивает не только и не столько трудоустройство своих работников. Кроме всего прочего бизнес производит и распространяет различные товары и услуги. 


Представьте себе, что Томас Альва Эдисон и его партнеры решили бы подождать с распространением лампочек и электростанций лет 15? Подумайте только, что компания Ксерокс не стала бы выпускать на рынок новую технологию объединения компьютерной техники в локальные сети? Ведь именно благодаря этой технологии была решена проблема «последней мили» в распространении Интернета. 


Представьте себе, что Кинг Кэмп Жилетт, которого друзья отговаривали заниматься опытами с изобретением нового бритвенного станка, послушался бы своих друзей? Как бы м[image: image21.jpg]


ы сейчас брились?


Если вы ориентируете людей на большую общую проблему, вы выполняете главное предназначение бизнеса. Ведь бизнес призван организовывать людей для эффективного производительного труда, чтобы было много различных товаров и услуг. И в этом его ответственность. 


Когда организация забывает о своей большой цели, она забывает и о своей ответственности. 

 
Видение дальнего края проблемы делает усилия более интенсивными. 


 Когда мой старший брат Боря учился в техникуме, он занимался в тамошнем ансамбле. Руководитель ансамбля учил Борю петь. Он спрашивал у брата, сколько рядов в зрительном зале? «26», — отвечал Боря. «Так вот», — говорил руководитель ансамбля, — «на 27 ряду находится глухой человек. Он должен тебя услышать. Сейчас он совсем не слышит тебя». 


Вспомните, как стремится добрый доктор Айболит к бедствующим жителям Лимпопо. Он знает о том, что происходит далеко, и он имеет представление о размерах бедствия, — где-то там далеко идёт настоящая эпидемия. Ему рассказали об этом, и вот он уже сам начинает бредить: «Лимпопо, Лимпопо». 


Во время Второй Мировой Войны рабочие Урала и Сибири усердно работали, чтобы на фронте было достаточно оружия и техники. Они не жалели себя, потому что проблема хоть и была где-то вдали, но затрагивала всех и каждого в стране. Не было и не могло быть другой темы, кроме войны и победы. По радио постоянно передавали обстановку на фронте. Вся страна жила и работала ради победы. 


Чтобы ваши работники работали с таким же усердием, вам необходимо найти, раскопать и исследовать вашу проблему так, чтобы от нее никак нельзя было скрыться. Плакаты, отчеты, презентации и другие агитационные материалы должны содержать свежие сводки с полей сражения с вашей проблемой.


Маленькая проблема — маленький энтузиазм. Большая проблема — большой энтузиазм. Маленькая проблема должна стать большой проблемой. 


Когда вы начинаете свой первый небольшой бизнес, вы встречаетесь с большим количеством небольших проблем. Одна из компаний в Америке помогает начинающим бизнесменам решать сразу несколько небольших проблем. Я предлагаю вам прочесть текст, который они используют в своём рекламном ролике. Это отличный пример того, как небольшое новое решение открывает огромные перспективы. 


Текст рекламного ролика компании Grasshopper:


«Вы помните, когда вы были ребёнком, вы думали, что можете сделать всё, что угодно? Это всё ещё так. Потому что многое, что мы считали невозможным, очень легко преодолеть. Потому что, если вы не заметили, мы живём в мире, где один может изменить многое. 


Хотите доказательств? Просто взгляните на тех, кто построил нашу страну. Наши родители, бабушки и дедушки, тёти и дяди — они были иммигрантами, новыми людьми, готовыми оставить след. Возможно, они прибыли без больших денег или вообще без ничего кроме... одной замечательной идеи. Их называли «думателями», «делателями», «инноваторами» пока их не стали называть — «предприниматели». 


Они изменили наше отношение к возможностям. У них есть чёткое представление о том, как жизнь может стать лучше для всех нас даже в тяжёлые времена. Сейчас это сложно увидеть, когда перед нашими глазами только препятствия. Но буйство рождает возможности для достижения новых целей и заставляет нас задуматься о новых способах делать вещи. 


Так какими возможностями воспользуетесь вы и зачем? 


Если вы — предприниматель, вы знаете, что риск — это не награда. Нет. Награда — это движение инноваций, изменение жизни людей, создание рабочих мест, помощь росту и строительство лучшего мира. 


Предприниматели везде, их малый бизнес поддерживает нашу экономику, они создают инструменты, которые помогают нам контактировать с друзьями, семьёй, коллегами по всему миру. Они ищут новые пути решения самых старых проблем общества. Вы знаете предпринимателя? Им может быть каждый. 


Даже — вы. 


Используйте возможность, чтобы делать то, что вы всегда хотели делать. Помогите вылечить экономику. Повлияйте на мир. Поднимите своё дело до новых высот.


Но самое главное, вспомните, когда вы были ребёнком, когда вам всё было доступно. А потом скажите себе тихо, но решительно: «Это всё ещё так». 


Адрес ролика с русским переводом на Youtube.com:


http://www.youtube.com/watch?v=A2Ynq9cSIRs&feature=player_embedded

Предприниматели — вирусный рекламный ролик от grasshopper.com. Оригинальный ролик имеет более 300 000 просмотров на Youtube.com, ролик с переводом на русский язык — более 30 000 просмотров. Люди показывают этот ролик друг другу, размещают у себя в блогах, отправляют ссылку по почте. Их никто не заставляет и не принуждает делать это, никто не оплачивает им эту услугу. Компания Grasshopper предлагает услугу мобильного офиса — это новое решение для ведения бизнеса. 


Делать бизнес с Grasshopper стало куда как просто. Теперь вы можете начать бизнес, имея мобильник, ноутбук, друзей, которые согласны вам помочь, и товары или услуги, которые вы предоставляете. Ваши клиенты видят бесплатный номер, на который они могут позвонить. Вам не обязательно находиться в офисе и ждать звонки от клиентов, вы можете находиться где угодно и ваши первые партнёры и работники тоже могут находиться, где угодно. Звонок будет переадресован к вам на мобильник или к ним на мобильник, вы можете легко устраивать телефонные конференции, чтобы сразу же обсудить ваши решения с партнёрами. А, если ваши услуги просты и информация, которая требуется клиентам, однотипна, им может ответить автоматическая система ответов. Люди могут присылать к вам на фирму факсы, и эти факсы могут приходить к вам в электронную почту, которую вы можете смотреть где угодно на своём ноутбуке. Когда у вас есть действительно новое решение — не надо стесняться, людям интересно узнать об этом новом решении. Ролик был рассчитан на американскую аудиторию, но нашлись энтузиасты, которые перевели его на русский язык и смотрят его здесь, несмотря на то, что компания Grasshopper не работает в России. Но это всё равно интересно. Само по себе.  


Давайте повторим основные тезисы одиннадцатой главы:

 
Правда в том, что маленьких проблем не существует. Любая проблема может быть увидена, как большая, и важность проблемы — это вопрос масштаба.

 
Сначала думайте о себе, но потом думайте о других. 


Качественное увеличение проблемы качественно увеличивает её решение. 

 
Понимание величины проблемы позволяет поддерживать энтузиазм с течением времени.


Представление полной величины проблемы повышает значимость борьбы с этой проблемой. А это в свою очередь положительно влияет на качество работы. 


Постоянный контроль проблемы очень хорошо регулирует отношения между начальниками и подчиненными.


Ориентирование на проблему — это, кроме всего прочего, социальная ответственность организации. 

 
Видение дальнего края проблемы делает усилия более интенсивными. 


Маленькая проблема — маленький энтузиазм. Большая проблема — большой энтузиазм. Маленькая проблема должна стать большой проблемой. 


В прошлой главе я рекомендовал вам определить настоящую большую проблему и найти некое новое решение для этой проблемы. В этой главе я даю вам обширное поле для деятельности — изучение и увеличение вашей проблемы. «Когда же все это успевать?», — спросите вы. «Неужели мотивирование других людей способно отвлекать столько сил и времени? Как же это выполнить?»


Мотивация других людей — занятие совсем не простое. Обычно это удается тем, кто сам одержим каким-то стремлением. Прочтите следующую главу и узнайте о внутренней стороне мотивации по второй цели. Как мотивация других людей организует вас самих?  

 
Глава 12

Не хочешь сам — не мучай других

Учёные — те же фантазёры и художники; они не вольны над своими идеями; они могут хорошо работать, долго работать только над тем, к чему лежит их мысль, к чему влечёт их чувство. В них идеи сменяются; появляются самые невозможные, частью сумасбродные; они роятся, кружатся, сливаются, переливаются. И среди таких идей живут и для таких идей они работают.

Владимир Вернадский 


В этом мире различные желания переплетаются удивительным образом. Многие хотят мира, но готовятся к войне. Обычно не так сложно представить себе, что вы хотите от других, но гораздо сложнее бывает выяснить, что вы хотели бы сами по себе. Что вы хотите от этой жизни и этого мира?


В ситуации, когда вы не связаны с мотивированием других людей, вы можете не думать о том, что же вы хотите сами. Вы просто хотите или не хотите — это может не очень сильно влиять на вашу жизнь. Но когда вы стараетесь мотивировать других людей, вам придется смириться с влиянием своих собственных воззрений на то, как вам удается мотивировать других. 


 Ложь противоестественна для любого человека. Есть те, кто умеет врать, есть те, кто врать не умеет, но очень сложно найти людей, кто искренне любит обманывать других. Преувеличение — это тоже ложь. И если вы преувеличиваете важность чего-либо, то вы лжёте. 


Чем больше вы уверены сами в том, за что ратуете, тем лучше вам будет удаваться убеждать других. 


Врач, который понимает, как микробы действуют на организм, лучше других понимает важность соблюдения правил гигиены. А кто-то, к примеру, знает, что руки надо мыть, но почему именно это надо делать, не знает. И поэтому не считает это сильно важным. 


В ситуации, когда надо будет мотивировать за соблюдения правил гигиены, доктор будет горячо агитировать, и его агитация будет внутренне правдивой. А тот, кто просто по долгу работы взялся за это, но сам не верит в такую уж особую важность правил гигиены, будет искать какие-то удачные шутки и образы на эту тему, но внутренне будет ощущать напряжение оттого, что делает не то, что нужно.


Возможно, что результат их воздействия на других будет одинаков. Мы сейчас не берём это в расчёт. Важно то, что их внутренний результат будет уж точно не одинаковым. 


Доктор будет преисполнен сил двигаться дальше в этом направлении. Ему нужен безусловный большой результат, и у него большая цель. Он будет четко следить за тем, что происходит дальше, и как развиваются последствия его мотивации, потому что он, опять же, ориентируется на важный для него самого результат. 


В это же время тот, кто преувеличивал важность того, за что мотивировал, но сам не был горячо убежден в этом, почувствует только облегчение в тот момент, когда ему нужно будет оставить свое занятие. Этот период он быстро и легко забудет, и уж точно не будет в дальнейшем отслеживать результаты своей работы. 


В этой главе мы не говорим о том, какая мотивация лучше для того, чтобы влиять на других. Мы говорим только о том, как мотивирование влияет на мотиватора, и какой стороны лучше придерживаться мотиватору для себя самого. Знает ли ведущий, куда ведет он ведомых? Действительно ли он хочет, чтобы ведомые шли туда, — нет ли тут внутреннего противоречия? Вот вопросы, которые надо всегда ставить себе, если чувствуешь, что работа в направлении мотивирования других застопорилась. Вот вопросы, которые надо ставить себе тогда, когда ощущаешь нехватку времени на то, чтобы успеть сделать все, что хотел сделать. 


Многие другие книги по мотивации упускают или специально игнорируют важный факт. Они говорят: научись влиять на других и завоюешь мир. Вот тебе волшебный ключ мотивации. Но универсальные правила мотивации — есть некая математическая абстракция, которая работает только в идеальных условиях. 


В реальности отношение мотиватора к предмету мотивации всегда влияет на то, как он мотивирует. В Библии описано, как апостол Павел вначале гнал Христа и его учеников, но потом сам стал его горячим сторонником. Он мотивировал и за Христа, и против Христа, но всякий раз он верил в то, что делает. Сначала он рьяно гнал христиан, искренне придерживаясь позиции традиционного иудаизма, а потом, после явления ему Господа, после пережитого им чуда ослепления и прозрения, он искренне поверил во Христа и с тем же свойственным ему рвением стал проповедовать христианство, мотивировать за Христа, просто потому что не делать этого он не мог. Апостол не был нанятым мотиватором, которому  было неважно, за кого ратовать, лишь бы заплатили. Он действительно был горячо убежден в том, за что радел, в каждый момент времени, когда он влиял на других. 


И сейчас, в этой книге, я утверждаю, что вы будете хорошо мотивировать только за то, во что верите по-настоящему. За то, что не вызывает у вас сомнений в своей важности. И даже если вы не занимаетесь мотивацией. Вам лучше всего будет работаться в том направлении, важность которого остается для вас несомненной. Кто-то может упрекнуть такой подход, назвав его непрофессиональным. Но настоящие профессионалы всегда бывают глубоко мотивированны. 

 
Для того чтобы эффективно мотивировать других, вам нужно максимально допустить свое личное мировоззрение в то, что вы делаете, или делать то, что идет в русле ваших воззрений. Вам нужно всегда стремиться объединить две цели, чтобы своей борьбой за правое дело, вы помогали себе обеспечивать свое проживание. И наоборот, чтобы необходимость поддерживать себя не давала вам забыть о вашей борьбе. 


 Возьмите, к примеру, Робина Гуда. Он ничего не хотел ни от кого. Он просто хотел спрятаться в лесу. Но к нему пришли люди. Люди, которые тоже хотели спрятаться. Они так же, как и он, не были согласны с порядками в стране, и были готовы променять свои дома на жизнь в лесу. Или, допустим, Спартак. Он просто сбежал, посчитав, что не стоит ему гибнуть в бою гладиаторов. Но и за ним пошли люди. Чем бы вы не занялись из того, что вы считаете верным, все может стать средством поддержания ваших сил. 


 В своей книге «К черту все! Берись и делай!» Ричард Брэнсон пишет о том, как ему в голову пришла идея заняться авиаперевозками. Он просто ждал в аэропорту следующий рейс, потому что тот рейс, на котором он должен был лететь, был отменен. Довольно распространенная ситуация. Ричард Брэнсон приверженец подхода «не стой на месте — сделай хоть что-нибудь». Он просто арендовал небольшой самолет с командой и разделил сумму аренды между всеми, кто так же ждал следующего рейса. 


Впоследствии именно авиаперевозки сделали его миллиардером. Его подход к бизнесу принес ему кучу денег. И это притом, что сам Ричард Брэнсон не считает себя акулой бизнеса и искренне убежден, что у него нет каких-либо особых секретов. Надо просто делать что-то быстро. Хватать, пока горячее, — вот и всё. 


Другой миллиардер, Билл Гейтс, напротив, видит не только себя в мировом бизнесе, но и весь мировой бизнес, как военную карту. И это немудрено — его программы установлены в компьютерах по всему миру, в офисах сотен тысяч компаний. Кому как не ему знать, что нужно современному деловому миру. В своей книге «Бизнес со скоростью мысли» Билл Гейтс говорит нам, что пришла новая эпоха. В восьмидесятые годы мантрой покупателей было слово «качество», в 90-е это было слово «сервис», в новое время информационной прозрачности к нам приходит новая мантра, зная которую, можно сорвать невиданный куш. И эта мантра — «скорость реагирования». 


«Сегодня бизнес должен быть устроен так, — говорит Билл Гейтс, — к примеру, если в магазине кто-то попросил ручку с зелеными чернилами, а ее нет, продавец должен ответить примерно так: «Вы можете оплатить ручку сейчас, а вечером заберете ее по обратной дороге с работы». В это время он посылает запрос на склад, а склад в это время тут же списывает коробку ручек в счет магазина и в ту же секунду формирует запрос на фабрику по выпуску ручек, что им требуется еще одна коробка для поддержания баланса. На фабрике запрос идет напрямую на систему автоматизации производства, и производственная линия реагирует незамедлительно, производя на одну коробку ручек с зелеными чернилами больше. И днем, может быть через час, грузовик везет со склада в магазин все необходимые товары и коробку ручек. Вечером наш молодой человек забирает свою ручку там, где он ее оплатил». Вот как это должно работать, считает Билл Гейтс. 


А теперь я задам только один вопрос: есть ли у компании Майкрософт какая-либо программа для того, чтобы бизнес и вправду мог реагировать так быстро? Конечно, есть! И о ней, конечно же, упоминается в той самой книге «Бизнес со скоростью мысли». Вот так Билл Гейтс превращает свою идейную борьбу за быстроту реагирования бизнеса в свое личное дело.


Как я уже писал в начале книги, огромные корпорации начинались с самых маленьких дел, которые полностью умещались в одной комнате и первое время полностью обходились руками одного-двух человек. Однако их важной отличительной особенностью было не то, что они малы, а то, что несмотря на то, что они малы, эти маленькие фирмы не ориентировались на переменчивую конъюнктуру рынка, а старались делать то, что они считали верным. 


Вы можете считать, что строительство космических ракет — дело настолько грандиозное, что личная инициатива здесь мало на что влияет. Но и тут выяснится, что вначале были один-два человека, которые разрабатывали чертежи и запускали небольшие ракеты, размером несколько метров, чтобы доказать сам факт возможности полета ракет. И практически то же самое было с самолетами, кино и другими важными нововведениями в жизни людей. 


Всегда найдется пара убежденных умников, которые готовы сделать немного больше других для того, что им важно, и превратить это занятие в дело жизни. Если вы только читаете сейчас этот текст, вдумайтесь. Вы читаете книгу, которую я сейчас пишу, не имея заказа от какого-либо издательства, но веря в то, что правое дело не останется без внимания. Я считаю верным свой подход к мотивации и поступаю сам так же, как и рекомендую другим поступать. Я мотивирую за то, что важно для меня. И стараюсь делать это так, чтобы моя борьба могла придавать мне сил. 

 
Кстати о борьбе. Мотиваторы высшего порядка — политические лидеры. Ничем больше они не зарабатывают, кроме как мотивацией. Но считается ли приверженность каким-либо определенным взглядам непрофессиональной чертой политика? Наоборот. Политик, который привержен какой-то своей четкой линии, представляется наиболее авторитетным. И чем больше этот политик верит в то, что пропагандирует, тем больших успехов в мотивации достигает. 


Если вы хотите мотивировать, профессионально мотивировать, подумайте трижды, за что бы вы стали мотивировать, а за что бы вы не стали мотивировать. Возможно, где-то тут кроется ключ вашего таланта и профессиональных качеств. Даже апостол Павел в Библии отмечает, что только для проповедей появляется в нем гладкий слог и меткие сравнения. А в обычной жизни он совсем не может похвастаться каким-либо ораторским талантом. Хлеб и соль он просит так же, как и все другие люди. 


То, что вы легко можете мотивировать за что-то одно и совсем не можете мотивировать за что-то другое, не является вашим непрофесионализмом. Это ваша позиция. Это то, что помогает мотивировать. Да и не только мотивировать, но и вообще много и хорошо работать. 

 
 Пробуждая вторую цель в других, позаботьтесь, чтобы вторая цель помогала вам самому. 


 К примеру, вы рекламщик. Зачем вы пошли в рекламу? Вам нравится влиять на других людей, у вас в памяти сохранились удачные рекламные сюжеты, которые до сих пор вам нравятся. Какая-то реклама вам нравится, какая-то нет. Чуть-чуть покопаться, и окажется, что у вас есть свои критерии оценки плохой или хорошей рекламы. 


Отсюда недалеко и до вашего собственного подхода к созданию рекламы. То есть, вы уже знаете, какую рекламу вы делать хотите, а какую нет. Допустим, заказали вам рекламу молока, и вы, в соответствии со своим взглядом на рекламу вообще, выделяете некоторые принципиальные для себя вещи. Например, использовать ли изображения обнаженных девушек в рекламе молока или нет, показать ли корову, или это слишком тривиально, избито, а может, показать корову, избитую за то, что ее молоко не понравилось покупателям. Или вообще ничего не показывать, а проследить, в первую очередь, за тем, как проходит оплата за рекламу, или за тем, как удается выкупать удачные рекламные площади. 


Так получается, что само молоко, за употребление которого вы мотивируете, по сути, вам безразлично, но дело ваше при этом не кажется вам бессмысленным, потому как ваша основная деятельность — не само молоко, а реклама. И здесь большую роль играет ваша позиция. Возможно, что в силу этой позиции вы вообще молоко рекламировать не будете, потому как сами строгий вегетарианец. Вот я, к примеру, принципиально не рекламирую алкоголь и табак, потому что считаю, что реклама этой гадости преступна по своей сути. 


Итак, у вас получится ваша реклама молока, которая на себе будет нести след вашего взгляда на рекламу. А теперь представьте, что вы производитель молока. Возможно, у вас  свои правила содержания коров, которые отражают ваши принципы в работе. Важные принципы, которые вы хотите распространить повсюду, поставив всех коров в мире в стойла своих расширяющихся ферм. 


Так или иначе, слепой не может вести зрячих. Мотивировать может только мотивированный человек. Допустите ваши взгляды в то, чем вы занимаетесь для пропитания, или попробуйте заработать на борьбе за свои взгляды, и тогда у вас всегда найдется время для всего. 


Ирина Лапшова, директор по развитию: 

“Когда-нибудь наши дети будут спрашивать нас – как вы раньше могли жить без Интернета? Тогда я смогу рассказать им и о своем участии в «интернетизации» нашей страны. 

Было это так. Одна крупная федеральная компания открыла филиалы по всей стране с инновационным Интернет-продуктом. Я возглавила филиал в родном городе. Помимо тренингов по сложному продукту, техникам продаж и телефонных переговоров, мы с сотрудниками были сами заряжены энтузиазмом нового. 

Это передавалось и в продажах. Мы говорили: «за Интернетом – будущее, не пройдет и двух-трех лет, как любая, самая маленькая контора будет иметь свое представительство в виртуальном пространстве, вся торговля переместится в мировую паутину.  То, что мы предлагаем – это просто прорыв, шаг вперед и абсолютно необходим каждой, уважающей себя компании». Мы сами были убеждены в том, что предлагали, и это сильно помогало. Народ был по-настоящему вдохновлен и верил в продукт и его новизну. Мы стали одним из лучших филиалов. 

«Как ты это делаешь?» - задавал вопросы по телефону супервайзер по Востоку. «А я их энергетически поддерживаю!», - отвечала я. На том конце провода явно крутили пальцем у виска – есть же определенные технологии обучения. А я их тоже использовала, просто, кроме технологий, давала людям нечто большее – веру в продукт и в его «нужность» для каждой компании”.

Профиль автора в Мой Круг: http://lapshovai.moikrug.ru/

Повторим основные тезисы двенадцатой главы:


Чем больше вы уверены сами в том, за что ратуете, тем лучше вам будет удаваться убеждать других. 

 
Для того чтобы эффективно мотивировать других, вам нужно максимально допустить свое личное мировоззрение в то, что вы делаете, или делать то, что идет в русле ваших воззрений. Вам нужно всегда стремиться объединить две цели, чтобы своей борьбой за правое дело, вы помогали себе обеспечивать свое проживание. И наоборот, чтобы необходимость поддерживать себя не давала вам забыть о вашей борьбе. 

 
Кстати о борьбе. Мотиваторы высшего порядка — политические лидеры. Ничем больше они не зарабатывают, кроме как мотивацией. Но считается ли приверженность каким-либо определенным взглядам непрофессиональной чертой политика? Наоборот. Политик, который привержен какой-то своей четкой линии, представляется наиболее авторитетным. И чем больше этот политик верит в то, что пропагандирует, тем больших успехов в мотивации достигает. 

 
 Пробуждая вторую цель в других, позаботьтесь, чтобы вторая цель помогала вам самому. 


В самом начале книги я обещал вам рассказать о сильнейшей мотивации, мотивации, которая крушит все на своем пути. То, что вы прочли, достаточно для того, чтобы интуитивно, на уровне инстинктов предвидеть, как вам надо мотивировать. Но между умением простого человека разжигать костер и умением профессионального поджигателя есть разница. Первому надо, чтобы разгорелось, второму надо проконтролировать, чтобы сгорело все дотла. 


Те, кто мотивируют за что-то важное для себя, не будут равнодушны к тому, что у них получилось. Прочтите следующую главу, и вы почувствуете, как из обычного человека, умеющего разжигать костер, вы превращаетесь в профессионального поджигателя. 

 
Глава 13

Не только «За», но и «против»

Не бойся врагов, в худшем случае они могут тебя убить, не бойся друзей — в худшем случае они могут тебя предать. Бойся равнодушных — они не убивают и не предают, но только с их молчаливого согласия существуют на земле предательство и убийство.

Ричард Эберхарт


Практически все люди больше любят говорить «да», чем «нет». Люди, в принципе согласны со многими зачастую противоречивыми позициями. На самом деле, это означает, что они попросту равнодушны. Это похоже на то, как говорит муж со своей женой в магазине:

· Дорогой, мне лучше взять серое?

· Да, дорогая.

· А может быть жёлтое? 

· Точно, жёлтое...

· Мне лучше быть брюнеткой?

· Да, пожалуй, лучше.

· А если блондинкой.

· Конечно, блондинкой...


Такое соглашательство может поставить в тупик любого мотиватора. Сегодня они будут за вас, а через пять минут против. А на самом деле — им все равно. Чаще всего эта проблема встречается там, где мотивирующий человек наделён властью. Например, у учителя в школе. Он может спросить учеников — согласны ли они с действующим расписанием, и они скажут: «согласны». После этого он их спросит, а не лучше ли будет сделать более удобное расписание, и они ответят: «да, будет лучше». Но ведь это может не понравиться директору, скажет учитель, — «тогда лучше старое», — скажут дети. Они будут просто угадывать нужный ответ, даже не думая, что им задают вопрос. 


Чтобы понять, действует ли ваше мотивирование на людей или нет, вам нужно не только согласие, но и неприятие чего-либо. Вам необходимо найти противоположную вашей точке зрения позицию и встать против нее. «Кто не со мной, тот против меня», — наставлял своих учеников Иисус Христос. 


Многие и многие политики в своей политической игре часто употребляют тезис «против». Мы против бюрократии, мы против коррупции, мы против преступности, мы против распространения наркотиков, фашизма, незаконной эмиграции, порнографии, вырубки лесов, глобального потепления и т. д. Даже тогда, когда я описывал то, как надо искать новую возможность, я говорил о том, что следует ориентироваться именно на свое недовольство. 


Но хочу сразу оговориться, что одного недовольства недостаточно. В любом случае вам нужна некая новая возможность. Когда политик говорит, что он против бюрократии, ему надо представить ряд реформ, которые смогут победить бюрократию. Иначе все это будет справедливо оценено как низкая манипулятивная игра. 


Если вы уже представили какую-то новую возможность и ищете настоящих преданных последователей — ориентируйтесь на неприятие. Очень многие верят в Бога. Но больше свою веру подтверждают те, кто от чего-либо отказывается во имя своей веры. Например, монахи, отшельники, затворники или мученики. В преступном мире новый член группировки должен совершить некое жестокое преступление, чтобы доказать, что он отказывается от обывательской гуманности и готов разделить все тяготы и лишения преступной жизни. И более других проявляют себя как преступники те, кто уже отбывал наказания за свои преступления. 


Борьба не только за что-то одно, но и против чего-либо другого, сразу показывают нам настоящую подвижническую борьбу, наполненную внутренним смыслом и четкими позициями. 

 
Если вы уже поняли «за что» вы боретесь, подумайте «против чего» эта борьба. И наоборот, если вы боретесь в первую очередь «против» чего-либо, старайтесь понять «за что» эта борьба. «За» равно «против». 


 Раскрытие всех сторон вашей борьбы может сделать любую инициативу похожей на настоящее подвижничество, но без какого-нибудь нового решения, это так и останется лишь чем-то похожим. Это как усилитель вкуса в суповых концентратах. Он делает вкуснее то, что лежит с ним в одном пакете, но если там не лежит ничего дельного, то даже этот усилитель не поможет. Старайтесь избегать этого. 


Газированный напиток Спрайт в свое время взял в своей рекламе курс на идеологическую борьбу против жажды: «Имидж ничто — жажда всё!». Эта рекламная компания вошла в анекдоты и шутки КВН. Сама их борьба была смешной, потому что там, где они рекламировали свой напиток, проблемы жажды не было как таковой. И притом, лимонад не является чем-то новым в борьбе с жаждой. Конечно, рекламная компания запомнилась, но сейчас различные инсинуации на тему жажды и спрайта воспринимаются как вчерашняя шутка. 


Вот если бы этот лозунг означал какое-то новое решение, например, движение за то, чтобы в жаркое время или там, где жара постоянно, мыться прямо в водоемах и экономить питьевую водопроводную воду именно для питья. Тогда бы у слогана «Имидж ничто — жажда всё!» появилось бы внутреннее наполнение. И это бы означало людей, которые идут с работы к водоёмам и купаются прямо в своей одежде, чтобы и её сполоснуть от пота. И прямо такими мокрыми идут домой, зная, что их одежда высохнет в теплом воздухе, сохраняя анатомическую форму. Здесь, действительно, имидж преподносится в жертву жажде. И эта жертва достаточно значительна, чтобы мокрые люди и вправду выглядели последователями некоего философского или религиозного движения. Как буддисты или кришнаиты. 


Тогда и лозунг «имидж ничто — жажда всё» приобретает вес, как пароль, как «мы с тобой одной крови». Это сближение за счёт единения взглядов. 


В любом случае, позиция протеста против чего-либо или отречения от чего-либо, лучше, чем многое другое, выявит настоящих последователей среди соглашателей. 


Сейчас в рекламе очень модное направление buzz-маркетинг. Надо дать опробовать продукт «центральным» людям, истинным последователям, и они разнесут информацию по всем своим друзьям, а те — по своим друзьям. 


Лучше других это используют софтверные компании и музыкальные студии. Поскольку себестоимость дополнительных копий их продукта относительно ничтожна, они легко рассылают бета-версии своих новых программ для «тестирования», или новые синглы из будущего альбома своим ярым фанатам, чтобы те подготовили спрос на новый лицензионный диск. 


Главная проблема этого подхода — отличить истинных фанатов от тех, кто «примазался ради халявы». 


Хороший пример правильного подхода к выявлению истинных поклонников — «Недели сна» в ИКЕА. Молодые семьи могут придти в магазин ИКЕА в пижаме и вдоволь поваляться на кроватях, чтобы выбрать самую подходящую кровать, и получить значительную скидку на ее приобретение. «Фрейд отдыхает», как справедливо отметили рекламисты ИКЕА на одном из своих плакатов. 


Самое главное здесь — то, что возможность быстрой и решительной смены обстановки, стремление воплощать в жизнь изобретательные решения в мебели выступает против предрассудков и чопорности. И для того, чтобы подтвердить свою приверженность простой и удобной мебели и неприятие чопорности, необходимо принести в жертву свои нормы поведения и действительно отправиться в магазин в пижаме. Такая жертва показывает нам истинных приверженцев. Скидка окупится благодарностью этих людей, когда они будут нахваливать эту кровать другим. Если эти люди отправились к вам в магазин в пижаме, значит, это точно «свои».  


Борьба не только «за что-то», но вместе с этим и «против обратного» позволяет видеть всю полноту проблемы. 


В прошлой главе мы говорили о том, что за любым новым решением может крыться некая большая проблема. Позиция протеста лучше всего позволит вам держать руку на пульсе большой проблемы. Нам важно не просто попробовать сделать что-то новое, нам необходимо полностью искоренить старое. 


Допустим, вы делаете фильтры для воды, которые позволяют добиться кристальной чистоты и пригодности для питья. Вначале вам необходимо просто убедиться, что это возможно — дать эту возможность миру. Вы запустили производство, у вас есть определенный круг потребителей. Как теперь вселить энтузиазм в людей для экстенсивного прыжка? Вначале, работники могли испытывать энтузиазм оттого, что это новое решение. Но сейчас они уже не чувствуют, что делают что-то новое. Такие фильтры могут стоять у них дома. Они понимают, что делают нечто неплохое, но все это постепенно превращается в рутину. 


Если вы будете держать позицию не только за чистую воду, но и против грязной воды, вы сможете постоянно информировать ваших работников о проблемах грязной воды в мире и тех жертвах среди людей, кто пользуется грязной водой. Это как второе дыхание. Теперь ваши работники будут понимать, что служат большой цели, и их служение правильно. 



Выявление противоположной позиции позволяет проверить целесообразность того, за что вы боретесь, и лучше выверить свою основную позицию. 



Допустим, вы предлагаете людям некий новый способ сэкономить. Никита Хрущев в годы своего правления взял курс на экономичное строительство. Жильё каждой семье! Унификация производства привела к «борьбе с излишествами в архитектуре». Возможно, что не стоило так упорствовать, борясь с излишествами в архитектуре. Может быть, колонны, балюстрады и другие декоративные элементы могли бы разнообразить ровные ряды «хрущевских коробочек». А некоторое уточнение в этой борьбе, допустим «не против излишеств в архитектуре», а против «неэффективных методов строительства» могло бы лучше сказаться на результате и энтузиазме людей. 


Борьба за систему видеонаблюдения для предотвращения и расследования противоправных действий оказывается борьбой против тайны личной жизни. Так или иначе, все становятся сверхконтролируемы. Вообще, какая-либо борьба за внедрение новых технологий оборачивается борьбой против простых вещей. Нанотехнологии, за которые сейчас так ратуют, могут дать нам множество уникальных продуктов и товаров, но еще они могут дать нам систему ограничения бизнеса — ведь производить конкурентные товары сможет лишь тот, кто может потратить большие средства на нанотехнологии. 


Невидение второй стороны своей борьбы может скрывать «истинную стоимость» ваших ценностей. Это может обесценивать некоторые значительные достижения. 


Ваши представления о значимости космических полетов могут сильно измениться, если вы задумаетесь о том, что ради космической программы было сокращено финансирование некоторых отраслей народного хозяйства, что лишило людей хлеба, нового жилья, автоматизации труда и т. п.


Видение «жертв», понесённых ради достижений показывает истинную борьбу. Кетчуп «Хайнц» в одном из своих удачных рекламных роликов показал полярную станцию, которая умерла с голоду перед тарелками с едой, потому что полярники не могли есть еду без кетчупа «Хайнц». Или вот еще пример: реклама одежды SAVAGE. «Отдай последнюю рубаху — и купи новую в SAVAGE!». Это явная картина жертвы обновления гардероба. Так мы понимаем истинное значение нашей борьбы. 


Чтобы понять ценность системы образования, здравоохранения, охраны правопорядка или, например, ценность демократии вообще, надо понять, что было «заплачено» за эти изменения. Понимая, как нелегко досталась победа наших дедов в войне против фашизма, по-другому видится забота о сохранении мира между народами.


Так или иначе, в любой проблеме и любом решении есть два вектора мотивации: «за» что-то одно и «против» чего-то другого. Всякий раз, как вы решили бороться за что-либо или против чего-либо, вспомните о том, что «за» равно «против» и ищите вторую сторону проблемы. Это позволит вам удвоить вашу мотивацию. 


Теперь повторим основные тезисы тринадцатой главы:

 
Если вы уже поняли «за что» вы боретесь, подумайте «против чего» эта борьба. И наоборот, если вы боретесь в первую очередь «против» чего-либо, старайтесь понять «за что» эта борьба. «За» равно «против». 


В любом случае, позиция протеста против чего-либо или отречения от чего-либо, лучше, чем многое другое, выявит настоящих последователей среди соглашателей. 


Борьба не только «за что-то», но вместе с этим и «против обратного» позволяет видеть всю полноту проблемы. 


Выявление противоположной позиции позволяет проверить целесообразность того, за что вы боретесь, и лучше выверить свою основную позицию.


Невидение второй стороны своей борьбы может скрывать «истинную стоимость» ваших ценностей. Это может обесценивать некоторые значительные достижения.


С каждой главой мы приближаемся к наиболее эффективной мотивации. Все 9 глав третьей части книги написаны специально для профессиональных мотиваторов. В следующей главе мы коснемся очень щекотливой темы. Эта тема — лидерство. 


Мотивация и лидерство не одно и то же. Чтобы заставить кошку съесть горчицу, надо намазать горчицей у нее под хвостом. Результат будет достигнут. Но станете ли вы лидером для этой кошки? Многие начальники умеют добиться своего, но не все из них могут назвать себя лидерами. В следующей главе вы узнаете единственно верный метод для мотивации лидера. 

 
Глава 14 

Лидер — тот, кто ведет.

Лучшая проповедь — это добрый пример. 

Бенджамин Франклин

 
Многие и многие мотиваторы спотыкаются о вопрос лидерства в мотивации. Революция «пожирает» своих героев. Лаврентий Павлович Берия поддерживал в стране «железный порядок» и в итоге сам стал его жертвой. Его расстреляли так же, как и он расстреливал тысячи людей. Иосиф Виссарионович Сталин установил центральную роль партии и эта же партия потом встала против него. Когда вы мотивируете, допустим, за чистоту воды, надо быть готовым к тому, что и вас могут «вывести на чистую воду». 


Когда вы хотите, чтобы люди сделали так или иначе, вы распространяете некую аргументацию или систему ценностей. Но, навязав людям некую картину мира, можно увидеть и свою роль в этом мире. И может выясниться, что вы — не лидер. 


К примеру, вы конкурируете и предлагаете более низкие цены. Но многие испытывают недоверие к дешевизне. Вы убеждаете людей, что дёшево — это хорошо. Но как только вы отмечаете, что люди и вправду выбирают дешёвое, вы начинаете осознавать, что ваш товар не самый дешёвый. Вы можете хорошо мотивировать, но не «поймать за хвост» лидерство. 


Вообще, кто такой лидер в мотивации? Точнее, кто такой лидер по определению? Понятие «лидер» происходит от английского слова «leader», то есть, «ведущий». Некто, кто ведет за собой. Если представить себе какое-либо шествие или движение, то лидером всегда будет тот, кто идет самым первым и подает пример остальным. Командующий может идти последним, стоять рядом на возвышении или сидеть в канцелярии и писать распоряжения. Но лидер всегда будет с людьми, и он будет подавать пример.


Любая мотивация содержит в себе некую новаторскую инициативу. 

 
Это логично, поскольку отсутствие каких-либо изменений не требует мотивации. Это все равно, что говорить людям: «Делайте то, что вы обычно делаете, так, как вы это обычно делаете и тогда, когда вы это делаете обычно». Или: «Слушайте меня и ведите себя так, как всегда ведете себя, как будто бы меня вовсе здесь не было». 


Где здесь мотивация? Здесь какой-то абсурд. 


Мотивация требует изменения привычного положения вещей и каких-либо новых действий. Например: «Власть народу, землю крестьянам!», «Электрификация всей страны!», «Пятилетку в 4 года!». Даже тогда, когда вы мотивируете за сохранение чего-то старого, вы мотивируете за некую новую ситуацию, при которой старое не разрушается так быстро, как это происходит обычно. К примеру, «сохраним родное наследие» по сути означает: «Давайте перестанем разбазаривать страну так быстро, как мы делаем это сейчас».


В свою очередь, любая новаторская инициатива нуждается в прецеденте этого новаторства. Лидер как раз и создает такие прецеденты. Он как бы «идет впереди толпы». К примеру, призыв «давайте забивать больше голов» может прозвучать одинаково убедительно из уст комментаторов, болельщиков и даже чиновников. Но лидером этого движения станет только футбольная команда, которая на деле подтвердит своё согласие с этим призывом и забьет голов, больше, чем другие.


Чтобы не только эффективно мотивировать людей, но и оставаться для них подлинным лидером, следует постоянно действовать в соответствии с постулатами своей же мотивации. То есть подавать пример. 


 Вы можете убедить людей вести здоровый образ жизни, но при этом станете лидером, только если постоянно будете демонстрировать различные действия в духе здорового образа жизни. Лидер — тот, кто ведет. 


Проблема не только в том, что вы можете не стать лидером собственной инициативы. Основной подвох в том, что лидера у вашей инициативы может не оказаться вовсе. А это означает кризис инициативы. 
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К примеру, вы высказались: «Люди, давайте построим детскую площадку во дворе». А люди сказали: «Ну, конечно, давайте построим!», но никто не пришел на площадку с инструментом и материалами, никто не разработал план и, самое главное, никто не начал ничего строить. 

 
Вероятно, если бы вы пришли на площадку с инструментом и планом и вкопали первые два столба, то люди бы сами начали останавливаться, спрашивать, что вы делаете, за деньги или «за так», есть ли у вас план, предложили бы помощь. Тогда бы вы им сказали, что помощь будет очень кстати, и за пару дней вы бы уже построили площадку, в то время как уговоры, сборы и совещания заняли бы у вас от полугода до бесконечности.  Впоследствии именно вас позвали бы в качестве советчика жильцы соседнего двора. Теперь вы — лидер в этом вопросе. Суть всей этой главы: не только говорите — делайте. 


Ваше собственное участие в новой инициативе подтверждает вашу уверенность и снимает вопрос доверия. 


Осенью 2005 года, когда по всему миру наблюдались вспышки «птичьего» гриппа, многие высокопоставленные чиновники пытались убедить людей, что мясо птицы становится безопасным после термической обработки. Но сильнее всего подействовали новости о том, как сами чиновники ели готовую курицу. Это сделал и премьер-министр Турции, и министр сельского хозяйства Вьетнама, и президент Франции, и еще много других чиновников. Они просто прилюдно ели приготовленную курицу, чтобы сразу снять все вопросы по поводу их личного мнения о безопасности птичьего мяса. Президент Барак Обама, доказывая, что проблема с разливом нефти в Мексиканском заливе решена, искупался в заливе вместе со своей дочерью Сашей и многие газеты и журналы разместили у себя фотографию улыбающегося президента, обнявшего в воде свою дочь. После этого он выступил с речью, сказав, что работы ещё много, но туристический бизнес уже можно развивать активнее. 


Плохой пример бывает более заразителен, чем хорошая агитационная речь.

 
Многие начальники стараются уговорить подчиненных работать с усердием и говорят различные многомудрые вещи о труде и достижениях, но сами зачастую приходят на работу с запозданием, а уходят ещё до окончания рабочего дня. Начальники могут вполне обоснованно рассуждать о том, как влияет, например, мировой кризис на своевременную выплату зарплат, но после речи они самодовольно смотрят на свои золотые часы и уезжают в своем дорогом автомобиле. Это довольно частая ситуация. И никакие книги в духе «Улыбнись — и завоюй мир» не помогут таким руководителям влиять на подчиненных. Им просто никто не верит. Даже глупо об этом говорить.


Но есть и обратные примеры. Ингвар Кампрад, основатель IKEA, постоянно наставляет своих сотрудников быть бережливее, экономнее. Во время своих рейдов по магазинам ИКЕА, он любит вытряхнуть ведро с мусором и поговорить о том, что из выкинутого можно было отремонтировать, продать со скидкой или отдать в переработку. Это один из богатейших людей планеты. Как же он сам ведет себя в обычной жизни? 

 
В это трудно поверить, но Ингвар Кампрад носит недорогую одежду, летает бизнес-классом, живет во время командировок в трехзвездочных отелях и владеет самым обычным шведским автомобилем Volvo 240 GL 1993 года выпуска. Когда проще добраться общественным транспортом, Ингвар Кампрад не брезгует проехать на трамвае или троллейбусе. Почему же он так делает? Вот, что он сам говорит об этом: «Как я могу требовать от людей, которые у меня работают, чтобы они путешествовали скромно, если сам я предаюсь роскоши? Лидер должен быть первым примером». Ингвар Кампрад продает людям простую, недорогую мебель. В своем доме он пользуется точно такой же мебелью — самой обычной. 


Билл Гейтс, один из основателей компании Майкрософт и один из  богатейших бизнесменов мира, широко пропагандирует важность четкой работы с информацией. Его фирма продает программы, которые позволяют все «расставить по полочкам» в компьютере. Он говорит, что патентовать надо все, что только возможно запатентовать. Компания Майкрософт — один из лидеров по количеству патентов. Пропагандист графического интерфейса и борец с бумажными носителями, он и сам следует своим убеждениям. Если вы посмотрите на рабочий стол Билла Гейтса, то вы увидите сразу три монитора и ни одной шариковой ручки. 


Таких совпадений очень много. И они очень хорошо видны, потому что люди, которые являются подлинными лидерами и способны вести за собой, быстро становятся невероятно влиятельными и заметными людьми. 


Пример — лучший способ «молчаливой» агитации. 

[image: image23.jpg]



Впервые о поразительной эффективности примера как метода агитации, я задумался во время службы в армии. Во время долгих служебных будней я любил зайти в небольшую библиотеку войсковой части, чтобы почитать что-нибудь специфическое, что-нибудь такое, что я бы уже не мог прочесть после окончания службы. Я читал небольшие брошюры, которые предназначались, в основном, офицерам. Там была и доктрина развития вооруженных сил, и классификация средств массового поражения, и многое другое. А однажды мне попалась на глаза брошюрка о методах эффективного командования подчиненными. Я тут же решил прочесть это наставление. 


Я ожидал прочесть о муштре и строгих командах, об условиях, которые создают конкуренцию между военнослужащими. Но уже в первой строчке этой маленькой книжечки было написано, что пример — это наиболее эффективный метод прямой агитации. Меня это поразило до глубины души. Мне было необычно встретить столь простое наблюдение в армейской библиотеке. Но все сходилось: действительно, пример — это нечто поразительное. 


Спортивные звезды, такие как Майкл Джордан, Рональдо, братья Кличко или Евгений Плющенко, не пишут книг о пользе спорта, но их спортивные достижения — это самая сильная агитация в пользу профессионального спорта. Они стоят на пьедестале, когда звучит гимн, и поднимается флаг их страны. В такой момент миллионы сердец бьются в такт друг с другом, и никто на свете не сможет оспорить лидерство этих спортсменов, настоящее, внутреннее, духовное лидерство. Эти люди не только сказали о том, что они очень сильно любят спорт и свою страну — они сумели это продемонстрировать на личном примере.  


Во время перемен личный пример — это проверка на лидерство. 


Это похоже на лабораторный тест. Кто-то всегда будет говорить о том, что надо что-то менять и бороться за другую жизнь, а кто-то выйдет на улицу, выйдет вперед толпы и кинет первый камень с баррикад. Он и есть лидер. Он «ведущий». 


Никто не подходил к Мадонне и не говорил на ушко, что вот сейчас самое время поставить на сцену кровать и петь в бюстгальтере. Никто не говорил Ингвару Кампраду, что мебель в плоских коробках гарантированно завоюет мир, никто не вел за руку Стива Джобса, чтобы он делал компьютеры, не похожие на все остальные. Каждый из них когда-либо делал что-то впервые. Это и есть лидерство. 

  
Тот, кто мотивирует, становится лидером тогда, когда перестает думать о том, что от него хотят услышать, и думает о том, что он хочет сказать. 


Сейчас я пишу книгу, которая предлагает вам новый взгляд на мотивацию. Это мысли, которыми я хочу поделиться с миром. Я уверен, что честный подход к мотивации лишает мир обмана и абсурда. Когда люди хорошо представляют себе, что они делают, они вкладывают все свои силы в нечто верное для себя, и спокойно отвергают соблазнительные уговоры в пользу глупых идей. А беспредметная универсальная мотивация — это наука о лжи. 


Тот, кто мотивирует, который знает, как мотивировать, но ничего не хочет сказать этому миру, похож на хирурга, который умеет выполнять манипуляции, но совершенно не заботится о здоровье пациентов. Такой доктор может экспериментировать, делая Франкентштейнов, резать людей на органы и идти на страшные сделки с врагами пациента. Такого сложно назвать хорошим специалистом. Специалистом — да, но не хорошим.    


Чтобы стать лидером в любой сфере, мало быть специалистом, надо иметь свой взгляд, свою правду, которую хочется передать другим. Лидер — тот, кто ведет. Если вы хотите быть лидером в мотивации, необходимо иметь какую-то свою правду. Дэвид Огилви проверил рекламу исследованиями общественного мнения и написал две книги о том, как делать хорошую рекламу. Он и сам следовал своим же принципам. Его подход к рекламе на долгие десятилетия вперед определил развитие всей индустрии, а его компания «Огилви энд Мазер» приобрела многих и многих крупных клиентов. При этом Дэвид Огилви всегда был против рекламных щитов вдоль трасс — он считал, что это приводит к авариям. 


Отстраненный профессионализм, который не стремится помочь людям, совсем не способствует лидерству. Лидер — это не тот, кто обогнал на круге, а тот, кто сам выбрал направление для себя и первый проложил новый маршрут. Для лидерства нужно некоторое мировоззрение, осознание своей правоты и решимость идти первым в правильном направлении. Тогда за вами пойдут. Важно не только говорить правильные вещи, но и самому первым браться за дело. В этом и заключается лидерство — сделать что-то самому впервые. Подать пример другим. 


В мотивации, подавая пример, вы убиваете сразу двух зайцев: во-первых, вы очень сильно убеждаете в правоте своих действий, и во-вторых, сохраняете за собой безусловное лидерство. Лидер тот — кто ведет. 


В конце этой главы я хотел бы вам рассказать об интересном примере. На конференциях TED, которые проводятся с 1984 года, обычно обсуждаются самые свежие научные и дизайнерские идеи, на них выступают самые передовые умы человечества. Но два раза на этих конференциях выступал простой бедный фермер из африканской страны Малави. И оба раза ему аплодировали стоя все присутствующие в зале. Что же такое удалось сделать этому парню? Вот текст второго его выступления. 


Уильям Камкуамба: Как я запряг ветер


«Два года назад я стоял на сцене TED в Аруше, в Танзании. Я очень кратко рассказал о моём величайшем творении. Это была простая машина, которая изменила мою жизнь. До этого времени я никогда не был далеко от моего дома в Малави. Я никогда не пользовался компьютером. Я никогда не видел Интернет. В тот день на сцене я так нервничал. Я растерял весь свой английский, меня тошнило. Меня никогда не окружало столько азунгу, белых людей. Была история, которую я не мог вам рассказать тогда. Но ладно, я чувствую себя сейчас хорошо. И я бы хотел поделиться этой историей сегодня. 


У нас в семье семь детей. Все сёстры, не считая меня. Это я с моим отцом, когда я был маленьким мальчиком. (Показывает фото). До того, как я открыл чудеса науки, я был простым фермером в стране бедных фермеров. Как и все остальные, мы выращивали кукурузу. В один год удача отвернулась от нас. В 2001 мы претерпели ужасный голод. Через пять месяцев все малавийцы были близки к смерти от истощения. Моя семья ела один раз в день, ночью. Только три кукурузные лепёшки для всех нас. Еда проходила через наши тела, но ничего не выходило наружу. 


В Малави, в средней школе, вы должны платить за обучение. Из-за голода, я вынужден был уйти из школы. Я посмотрел на моего отца, взглянул на эти сухие поля. Это было будущее, которое я не мог принять. Я был так счастлив ходить в школу. Поэтому я решил сделать всё возможное, чтобы получить обучение. И я пошёл в библиотеку. Я читал книги, учебники, особенно физику. Я не мог хорошо читать по-английски. Я использовал диаграммы и картинки, чтобы выучить слова рядом с ними. Была ещё одна книга, которая дала знания в мои руки. В ней говорилось, что ветряная мельница может качать воду и давать электричество. Качать воду — значит орошать поля. Защита от голода, который мы испытывали в это время. Так что я решил, что построю ветряную мельницу для себя. Но у меня не было нужных деталей. Так что я пошёл на свалку металлолома, где я нашёл необходимые материалы. 


Многие люди, в том числе моя мать, говорили, что я сумасшедший. Я нашёл пропеллер от трактора, амортизатор и трубы из ПВХ. Используя велосипедную раму и старое вело-динамо, я построил мою машину. Сперва это была одна лампочка. Затем четыре лампочки с выключателем и даже предохранителем, собранным после законопроекта об электричестве. Другая машина качает воду для орошения. Перед моим домом стали выстраиваться очереди людей, чтобы зарядить мобильный телефон. Я не мог избавиться от них. Потом ещё пришли журналисты, которые привели меня к блоггерам, а те привели к звонку от чего-то по имени TED. 


Я никогда раньше не видел самолёт. Я никогда не спал в гостинице. Так вот, в тот день на сцене в Аруше, я растерял весь свой английский, я сказал что-то вроде: «Я попробовал. И я сделал это». Поэтому я хочу сказать кое-что всем людям, похожим на меня, всем африканцам и бедным, которые борются за свою мечту. Благослави вас Бог. 


Может быть однажды вы увидите это в Интернете. Я говорю вам, доверяйте себе и верьте. Что бы ни случилось — не сдавайтесь. Спасибо». 


Ссылка на видеозапись выступления с русскими субтитрами:

http://www.ted.com/talks/lang/rus/william_kamkwamba_how_i_harnessed_the_wind.html

Страница автора перевода на русский язык: 
http://www.ted.com/profiles/view/id/341038

Повторим основные тезисы четырнадцатой главы:


Любая мотивация содержит в себе некую новаторскую инициативу. 


Чтобы не только эффективно мотивировать людей, но и оставаться для них подлинным лидером, следует постоянно действовать в соответствии с постулатами своей же мотивации. То есть подавать пример. 


Ваше собственное участие в новой инициативе подтверждает вашу уверенность и снимает вопрос доверия. 


Плохой пример бывает более заразителен, чем хорошая агитационная речь.


Пример — лучший способ «молчаливой» агитации.


Во время перемен личный пример — это проверка на лидерство. 

  
Мотиватор становится лидером тогда, когда перестает думать о том, что от него хотят услышать, и думает о том, что он хочет сказать. 


В мотивации, подавая пример, вы убиваете сразу двух зайцев: во-первых, вы очень сильно убеждаете в правоте своих действий, и во-вторых, сохраняете за собой безусловное лидерство. Лидер тот — кто ведет. 


История хранит память о многих и многих прирожденных лидерах и мотиваторах, которые смогли провести в жизнь какой-либо новый порядок вещей. Но, к сожалению, случается и так, что люди обнадеживаются заранее. Некоторые идеи выглядят настолько привлекательно, что кажется, будто бы за них и бороться не надо. Сколько же усилий надо приложить на то, чтобы распространить некое новое решение? 

 
Иисус Христос учил своих учеников: «Вы же не ставите дома лампу под кроватью — вы ставите ее на высокое место, чтобы она всем светила. Так почему же вы скрываете в своих сердцах истину? Говорите о ней без стеснения». Следующая глава называется «Создайте свою доктрину» и она посвящена распространению информации. 

  
Глава 15

Создайте свою доктрину

Даже если вы на верной дороге, но просто сидите на ней, вас все равно обгонят.

Уилл Роджерс 


Люди обучаются скрывать информацию очень рано. Ребенок показывает маме, как он насорил. В первый раз мама умильно улыбается. Но в пятый раз мама начинает ругаться. После этого и ребенок уже не хвалится, насорив, а убегает.


Недавно я помогал своему другу настроить беспроводную сеть в доме. По дому бегал его маленький сын. Ребенок опрокинул пару вагонов детской железной дороги. Когда мама спросила: «Кто это сделал?», — мальчик без промедления ответил: «Папа». Маленькому Ване всего лишь один год и 9 месяцев, но он уже знает, как «переводить стрелки». 

 
Многие взрослые поступают так же, когда надо высказать свое собственное мнение: либо убегают, либо указывают на другого. Свои мысли мы стараемся представить как некое само по себе существующее мировоззрение, либо указываем на чей-то еще авторитет. Многие торжественные речи содержат больше ссылок и цитат, чем собственных выводов оратора. 


На страницах этой книги мы говорим о силе новых решений в мотивации людей. Но успеха достигают лишь те новые решения, которые не стесняются заявить о себе. 


Гениальный ученый Никола Тесла разрабатывал феноменальные новые решения одно за другим, но мало беспокоился о том, чтобы объяснить общественности суть своих изысканий. Видимо, он рассчитывал, что люди сами поймут его исследования. Но многие его труды остались не разгаданы до сих пор. 


Грегор Мендель тоже ограничился одной научной статьей, посвященной своим гениальным выводам о законах генетики. В итоге, только через 100 лет люди всерьез начали задумываться об этих законах. 


Если у вас уже есть новое решение, несите его людям, как Прометей принёс огонь. И следите за тем, чтобы раздаваемый вами огонек не потух. 


  Иисус Христос использовал в своей проповеди невероятно точную метафору. Если вы зажигаете в доме лампу — вы же не ставите её под кровать. Вы поднимаете ее высоко, чтобы эта лампа могла дать свет всей комнате. Почему же вы скрываете знания, которые освещают все вокруг? Их надо поднимать высоко, ложная скромность здесь ни к чему. Будьте готовы приложить значительные усилия в распространении своего нового решения. 


Люди все время жаждут революций, но никто не хочет быть революционером. Многое из того, что сегодня воспринимается нормальным, очень тяжело пробивало себе дорогу в жизнь.


Современным детям кажется, что люди когда-то очень давно отказались от рабства. Спросите, и они будут говорить, что это произошло тысячи лет назад. 


Но на самом деле рабство было отменено не так давно. В США от рабства официально отказались в 1865 году. Но еще долго в сознании людей сохранялось неравенство бывших рабов и хозяев. Госсекретарь США администрации Буша-младшего, Кондолиза Райс, будучи еще маленькой девочкой, потеряла своих школьных подруг в теракте против равноправия негров и белых. 


Да и сама политическая карьера Кондолизы Райс стала возможна не так давно. В 19-ом веке шла серьезная борьба женщин за свои права. Женщины боролись за то, чтобы получать образование и голосовать на выборах. Только в 1919 году американки смогли голосовать по всей стране. Одна поправка к конституции, такая простая и естественная для нынешней молодежи: «Женщины имеют одинаковые избирательные права наравне с мужчинами» потребовала 57 лет борьбы, 56 референдумов, 480 обращений в сенаты штатов, 277 обращений к руководству обеих партий, а также огромных усилий по внесению этого вопроса в повестку всех 19 созывов конгресса, проведённых за это время. 


Такие простые и естественные сегодня вещи потребовали упорной и ожесточенной борьбы. Не ждите, что ваши хорошие идеи придут в этот мир, если вы просто их представите. Вам понадобится приложить усилия и упорно бороться за ваши взгляды. Вам надо забыть о своей скромности и не прятать лампу под кровать. 


Создайте свой базовый агитационный материал и ссылайтесь на него. Многие люди не обладают достаточным авторитетом, чтобы поддержать вас перед другими, хотя хорошо понимают, что вы говорите, и согласны с вами. Базовый агитационный материал помогает таким людям поддержать вас, не обладая достаточным собственным авторитетом. 


Многие из нас хотят изменить мир к лучшему. Но мало кто хочет говорить об этом открыто. Наш мир разделился на специалистов в разных областях. Люди боятся выглядеть дилетантами, рассуждая на темы, к которым не имеют профессионального отношения. Любому понятно, что технологии энергосбережения делают жизнь более легкой и безопасной для окружающей среды. Но при обсуждении сразу возникают вопросы: «А вы как-то связаны с этим? Вы коммунальщик, эколог, экономист, энергоаудитор?» Многие не станут высказываться о чем-то, что понимают, потому что не имеют достаточного авторитета. Людям легче согласиться с кем-то, чем убеждать других от своего лица. 


Но если вы издаете агитационный материал, то вы быстро начинаете узнавать, как много среди окружающих людей ваших горячих поклонников. Теперь они ссылаются на ваше издание. 


Сам Иисус Христос проповедовал от лица Бога. Многие нынешние священники проповедуют от лица Иисуса Христа. Но абсолютно всем, вплоть до простых верующих, проще всего сослаться на Библию. И это работает до сих пор. 


Создайте свой багаж агитационного материала и в полной мере пользуйтесь им. Постоянно распространяйте сведения об этой агитации. 


Саентологи распространяют «Дианетику», кришнаиты «Бхагавад Гиту», нацисты «Mein Kampf», свидетели Иеговы содержат целое издательство «Сторожевая Башня», которое занимается выпуском агитационных материалов. 


Посмотрите, как меняется этот мир. Адам Смит написал «Причины богатства и бедности народов», и в мире правит рыночная экономика. Чарлз Дарвин написал «Теорию происхождения видов», и многие стали верить, что человек произошел от обезьяны. Альберт Эйнштейн написал «Теорию относительности», и вся физика стала размышлять о переходе энергии в массу и массы в энергию. 


Союз борьбы за народную трезвость (СБНТ) записал на видео подробную лекцию, посвященную борьбе за трезвость. Эта лекция, более известная, как «лекция профессора Жданова» разошлась на видеокассетах, а потом и на компакт-дисках. Сейчас люди выкладывают и скачивают эту лекцию в сети Интернет. Я сам всегда плохо относился к употреблению алкоголя и табака. Правда, я всегда был скромен и деликатен в том, чтобы высказываться на эту тему. Но лекция профессора Жданова — это образец настоящей горячей агитации в лучшем виде. Теперь я просто стараюсь убедить людей посмотреть эту лекцию — и я уверен, что это будет лучше, чем любая моя речь на эту тему. 


Для компаний, серийно производящих какую-либо продукцию, их товар и реклама, тиражируемая повсюду, становится тем самым базовым агитационным материалом. Они словно говорят нам, к чему следует стремиться. Важно, чтобы то, что утверждается в рекламе, соответствовало самой продукции. 


Реклама и продукция ИКЕА словно говорят нам: наведите порядок и создайте уют в доме, и тогда и в жизнь к вам придут мир и порядок. Так говорит миллион их каталогов и сотни тысяч их стеллажей, стульев, столов и различных мелочей, созданных для домашнего комфорта.


Адидас своей рекламой и продукцией словно говорит нам: не бойтесь отдать все силы в своем устремлении. Бегите — стремитесь и помните: «невозможное возможно». Так говорит их реклама и их кроссовки, удобство которых позволит вам с каждым разом без труда преодолевать лишнюю сотню метров.

[image: image24.jpg]




«Доместос» говорит нам: «не просто чисто, а безупречно чисто». Разве своей рекламой и своей продукцией они не утверждают, что абсолютная чистота — это превосходно? Разве начищенная до блеска кухня или идеально чистый туалет, который мы получаем после применения в уборке их едкого раствора, не говорят нам: это же так здорово, когда чисто? 


Соки «Я» постоянно повторяют: «Где наслаждение, там Я». Не говорят ли они тем самым, что наслаждение — это то, ради чего мы пришли в этот мир? Именно так они и утверждают. Соответствует ли этому утверждению пакет с нектаром тропических фруктов? Да, пожалуй, так и есть.


Но если содержание рекламы и продукции не совпадает, то это плохо. Представьте себе рекламу напитка, который утверждает, что добавит веселья вашему отдыху, позволит вам насладиться полнотой жизни и прочувствовать все грани настоящего наслаждения. Но сам напиток при этом настолько невкусный, что редко кому удается выпить его, не поморщившись. А впоследствии он может вызвать тошноту и головную боль. 


Реклама говорит о наслаждении, а сам товар говорит о нездоровье, болезненности и утрате хорошего настроения. Такое несоответствие приводит к подмене ценностей. Люди начнут принимать головную боль и тошноту за наслаждение. «Нас всех стошнило — было так здорово», — будут говорить они. 


Без постоянной просветительской работы и подробного агитационного материала ваше начинание может привести к прямо противоположным результатам, чем вы задумывали. 


Мотивация людей — это джин в бутылке. Выпусти его, и он начнет творить чудеса.


Постовой ГИБДД выпустил Джинна из бутылки:

· Что ты хочешь, —  спрашивает Джинн.

· Я на посту успеваю остановить только один автомобиль из 10, а другие проезжают мимо меня бесплатно, пока я вожусь с первым. Сделай так, чтобы я мог останавливать все 10 автомобилей из 10, — попросил патрульный. 

· Будь, — сказал Джинн и превратил гаишника в лежачего полицейского. 


Иисус Христос призывал людей любить друг друга и прощать другим их злые поступки. Мог ли он предвидеть, что его именем будут призывать людей к дикому насилию крестовых походов и пыткам святой инквизиции? 


Без четкого, ясного и недвусмысленного агитационного материала начинается страшная путаница, а следом за ней ужасные последствия. Вероятно, именно внутренние противоречия в основной агитации породили такую путаницу с коммунизмом и христианством. 


А вот Адам Смит, наоборот, написал свою экономическую теорию настолько четко, что никто по поводу нее не спорит. И преимущества рыночной экономики ни у кого не вызывают сомнения. 

[image: image25.jpg]MIOTPEBHOCTS 5 CAVOAKTYATMIALIM:
peanwauss caomc
wenew, cnocoGHocTe,
pasewTHe cobeTeenHol
wsHoCTI

SCTETVECKE OTPEBHOCTA
FapMOHIR, NOPAAOK, KpacoTa

NIOSHABATENIbHHIE MOTPEBKOCTA
3HaTe, yMeTs, NOHAMATS, HCCNeA0BaTS.

NOTPEBHOCTb 8 YBAKEHAN (TOHATAHHM)
KOMNETEHTHOCT, AOCTIDKEHHE yCnexa, OROGeHHe, pHsHaye

NIOTPEBHOCTb B MPUHAIEXHOCTH ¥ MI0B2A.
PUHAZNIENHOCT K OBLLHOCTH, BTl IPHHATLIM, MIOBHTS W BT MIOGHMEIM

NIOTPEBHOCT 8 BESONACHOCTH:
4yBCTBOBATS Cebt SaULEHHLIM, WBZBNTLC OT CTPaXa H HeyAay

PUINONOTUMECKVIE (OPTAHVHECKUE) NOTPEBHOCTH:
FONOR, ¥aX@a, MONoB0e Bneventie 1 Apyrve





Мотивация никогда не стоит на месте. Если она не растет, значит, она уменьшается. Ваша агитационная деятельность — это газовый баллон для большого воздушного шара вашей идеи. 


 В мире около 6 миллиардов людей. Каким бы простым ни было ваше новое решение, необходимы годы упорной работы, чтобы люди приняли это. Уже даже только потому, что людей очень много. Ни одна идея не может быть принята поголовно всеми. Даже в то, что земля круглая, и дважды два — четыре, верят далеко не все. И это несмотря на постоянную работу огромных министерств образования по всему миру. Но благодаря этой работе — многие все-таки верят. 


В любое время ваше движение может становиться сильнее и слабее. Государства и крупные компании всегда прилагают значительные усилия для того, чтобы утвердить какие-либо убеждения в умах людей. Но даже у них это не всегда хорошо получается. 


Если у вас есть хорошая идея, — постарайтесь приложить усилия к тому, чтобы распространить эту идею. Легче всего вам будет это сделать, если вначале вы подготовите хороший агитационный материал, а потом будете только заниматься распространением этого агитационного материала. И не бойтесь переборщить – пока что еще никто не жаловался, что его идеи слишком распространены. 

 
Чем смелее идея, тем меньше люди прикладывают усилий, чтобы распространить ее. Но тем больших усилий она требует на самом деле. Важно понимать это всякий раз, когда ваша агитационная работа будет казаться вам бесперспективной. 


Давайте повторим основные тезисы пятнадцатой главы:


Если у вас уже есть новое решение несите его людям, как Прометей принёс огонь. И следите за тем, чтобы раздаваемый вами огонек не потух. 


Создайте свой базовый агитационный материал и ссылайтесь на него. Многие люди не обладают достаточным авторитетом, чтобы поддержать вас перед другими, хотя хорошо понимают, что вы говорите, и согласны с вами. Базовый агитационный материал помогает таким людям поддержать вас, не обладая достаточным собственным авторитетом. 


Без постоянной просветительской работы и подробного агитационного материала ваше начинание может привести к прямо противоположным результатам, чем вы задумывали. 


Мотивация никогда не стоит на месте. Если она не растет, значит, она уменьшается. Ваша агитационная деятельность — это газовый баллон для большого воздушного шара вашей идеи. 


Ощущение борьбы — это важная составляющая реальной мотивации. Мы вплотную подошли к содержанию следующей главы. В ней мы раскроем один важный фактор, который обладает удивительной силой для мотивации реальных действий, а иногда и смелых, даже отчаянных поступков. Двигайтесь дальше к познанию науки эффективной мотивации — читайте следующую главу!


Глава 16

Придумайте для людей занятие

Идеи только тогда становятся реальной силой, когда овладевают массами.

Владимир Ленин 


Обычно люди пропускают титры в начале или в конце фильма. Их внимательно читают только те, кто попал в этот список. Титры обычно красиво оформлены, но люди всё равно не смотрят их, а ждут начала фильма. Для кого же тогда делаются титры? Это очевидно: титры делаются для тех, кто работал над фильмом. Титры делаются для этих людей, которые выполняли свою работу, но остались за кадром. 


Все знают, что Юрий Гагарин — первый человек, который совершил полет в космос. Но кроме Юрия Гагарина в полете принимали участие конструкторы-ракетостроители, инструкторы, медики, весь Центр Управления Полетами и даже подопытные животные, которые послужили покорению космоса. Далеко не все из них «попали в титры». 


Мы привыкли говорить, что Александр Македонский завоевал почти весь мир. Но на самом деле это делал не только Александр Македонский, но и его армия. А вспомнит ли хоть кто-нибудь имена и подвиги рядовых бойцов? Считается, что простые люди и так прекрасно осознают значимость своих усилий. Но кто же всё-таки завоевал почти весь мир? 


Сегодня мы все — люди огромного мира, жители больших городов, работники крупных компаний и члены распространенных организаций. Дела, которые делаются всеми нами, впечатляют, но работа каждого в отдельности представляется, в общем, малозначительной. Далеко не все понимают, что вообще они делают, к чему в итоге ведет их скромный труд. И это способно убить самую сильную мотивацию. 


Дети по всему миру сейчас доверены детским садам и школам. Они мало общаются с родителями. В большом коллективе каждый из нас ощущает, что его легко заменить, легко проигнорировать и вообще потерять из виду. Повсюду распространяется апатия. Нам всё по барабану, пусть хоть весь мир катится к чертям — какая разница? Ничего же нельзя сделать — мы просто «винтики» в большом механизме. От нас давно ничего не зависит — если бы нас не было, мир остался бы таким же. 

 
Когда люди не принимают непосредственного участия в чём-либо, им не интересно. Надо доверить спасение мира каждому, чтобы люди «расшевелились». Иначе никто вообще «не стукнет пальцем о палец». Людям интересны другие люди, но более этого интересно общее дело. Поэтому дайте им это дело, иначе вы не будете им интересны. 


В своей книге «Принцип сперматозоида» Михаил Литвак очень четко определил, что движет людьми. Внимание: верный путь к яйцеклетке и любой человеческой активности — это преодолимые препятствия. Отсутствие препятствий означает, что вы движетесь в неверном направлении. Слишком тяжелые препятствия означают то же самое. 


Конечным итогом любой мотивации являются реальные действия других людей. Не надо забывать об этом. 


Когда вы агитируете, например, за мир во всем мире, вам надо предлагать некое конкретное действие — вступить в партию пацифистов и платить членские взносы, или проголосовать на референдуме против увеличения трат на вооружение. В любом случае, в мотивации вам надо всегда предлагать некое преодолимое действие — иначе людям будет неинтересно. Даже если они полностью согласны с вашими убеждениями, но ничего не делают, они забудут про вас. 


Работа, учеба, спорт и компьютерные игры удерживают и волнуют людей постольку, поскольку предлагают людям преодолимые препятствия. Когда препятствия становятся непреодолимы, например, во время учебы в университете или в старших классах школы, многие ученики теряют энтузиазм к учебе вообще. То же касается работы. Работники будут стараться угодить вам, если вы не слишком требовательны. В создании компьютерных игр принцип преодолимых препятствий — это просто священное правило. 


Любая религия удерживает людей очень долгое время, потому что постоянно создает для них преодолимые препятствия и испытания через какие-либо простые действия. Большие цели, которые обозначены всеми религиями, вроде победы Добра над Злом, всегда облекаются в некие простые действия: молитвы, обряды, исповеди, причастия и даже епитимьи. 


Для того, чтобы люди были всегда с вами, вам нужно представить большую цель в виде небольших фиксированных действий. 


 Когда вам нравится какой-то политик, вы можете проголосовать за него на выборах. Возможно, что это маленькое дело, но и это дело. Вы можете раздавать листовки и клеить плакаты. Главное, что это четкие ясные и фиксированные действия. Многие организации не  определяют размер вашего вклада: сделайте столько, сколько сможете и хотите. В итоге никто ничего не делает. Это гораздо хуже. 


Но людей можно понять. Они не видят чётких шагов, перед ними простирается поле, на котором можно полностью истощить себя, а результат будет неопределенным. 


Не так давно в моду вошли благотворительные браслеты. Смысл этих браслетов прост: покупая этот браслет, вы делаете небольшое пожертвование и показываете всем вокруг приверженность благотворительной цели. Маленькое чёткое действие быстро стало популярным. 


Ещё один пример. В пику борьбы с пластиковыми пакетами, которые долго разлагаются и засоряют окружающую среду, организация «We are what we do» (Мы то, что мы делаем) и дизайнер Аня Хиндмарч изготовили сумку, на которой написано «Я не пластиковый пакет». Простое и понятное действие — купить тряпичную сумку и ходить с ней в магазин — сразу отозвалось пониманием у людей. За сумкой выстроились очереди. Многие знаменитые люди купили себе такую сумку. 


Простое предложение смогло сделать то, что не смогли сделать научные отчеты, ролики по телевидению и статьи в журналах. Простое предложение породило простое действие. Эта сумка не дает себя забыть, когда вы собрались в магазин... Она обращает на себя внимание других хозяек, когда вы несете в ней продукты из магазина. Вы боретесь за экологию не с плакатом на площади, а очень просто и эффективно.


Многие хотели бы показать, что понимают значение Великой Отечественной Войны, и тех выводов, которые из нее можно сделать. Но что же надо сделать для этого? 9 мая по всей стране объявляется минута молчания — и все молчат. Накануне Дня Победы можно получить или приобрести полосатую георгиевскую ленточку и прикрепить к сумке или антенне автомобиля. Большое и непонятное значение превратилось в простое и ясное действие. И это сразу стало очень популярно. Вся страна тут же показала, что она знает историю, и ей небезразлично то, что произошло более полувека назад.


Теперь мы спросим себя: кто же это сделал? Окажется, это сделали все и каждый. Кто-то больше, кто-то меньше, но, в общем, все. Мы доверили спасение мира каждому, и это сработало. Мы превратили большую цель в большое количество простых и маленьких действий, и теперь люди готовы играть по нашим правилам. Им интересно. Они готовы сделать еще что-то, если мы предложим им. Это же так просто — взялись все вместе, и получилось. 


Известный проповедник православия среди молодёжи диакон Андрей Кураев тоже заостряет внимание на то, что новым прихожанам всегда надо находить какое-то дело. Особенно молодым. Вот как он отвечает на вопрос, как обратить человека в православную веру: «Обратить-то нетрудно. Трудно его там удержать. Дело в том, что молодой человек должен что-то делать, он не может просто работать подсвечником в храме. Надо придумать для него работу, зону его ответственности, чтобы каждый молодой человек понимал: «Это моё, и от меня что-то зависит в жизни Церкви».  


Когда вы делаете все сами, ваше дело умирает вместе с вами. Но когда вы пускаете какое-то простое действие в мир, ваше дело живет само по себе даже после вашего ухода. 


Мы все хотим достичь больших целей, но многие лидеры не хотят выпускать результат из своих рук. Они говорят: «идите за мной», но забывают о том, что людям надо «быть в игре», чтобы дело было им интересно. Например, когда простые люди отстранены от политики, она становится им настолько неинтересна, что их уже невозможно заманить на выборы. 


Нужно побуждать людей к действию, но надо также и доверять им. Придумайте некое простое действие, подайте пример, покажите связь маленького дела и большой цели, и люди пойдут за вами. Они сделают то, что вы им скажете сделать. Потому что они будут «в игре». 


 Многие хорошие реформы умирали вместе со своими реформаторами. Например, Столыпину, которого мы уже упоминали, так и не удалось предложить народу какое-нибудь простое действие, и его начинание умерло вместе с ним. То же было и с реформами эрцгерцога Франца Фердинанда. Он хотел возвеличить Австро-Венгрию, но был убит, и началась первая мировая война. А люди так и не смогли ничего сделать, чтобы этому воспрепятствовать. Они не знали как. 


Во Франции пели Марсельезу, на Кубе — песни о Че Гевара. В России никто не пел песни про Столыпина. Никто не раздавал листовки, никто не надевал повязку в знак согласия. Никто не собирал подписи, не проявлял инициативу на местах. Если бы Столыпин успел, он бы довел свои реформы до конца. И это стали бы только его реформы «реформы Столыпина». Если бы успел. А если бы он «запустил волну» в народ, то эти реформы так и остались бы для истории «реформами Столыпина», но продолжали бы претворяться в жизнь и после его смерти. А может быть, его бы и не стали убивать, понимая, что это убийство только подогреет народное волнение. 


А вот обратный пример: нобелевский лауреат, ученый Лайнус Поллинг, открыл миру витамины. Он изучал их влияние на жизненные процессы организма и в результате предложил людям очень простое действие — регулярно принимать витамины в драже или таблетках для поддержания здоровья. Лайнус Поллинг был ярым борцом за здоровый образ жизни, но и теперь, когда его имя уже давно сошло с первых полос газет, идея здорового образа жизни и сбалансированного питания не оставляет людей. И очень многие пр[image: image26.jpg]


одолжают делать то, что предложил доктор Лайнус Поллинг — они покупают и регулярно принимают поливитаминные комплексы, чтобы всегда быть здоровыми.


Порфирий Иванов — настоящий лидер, который первым пришел к системе закаливания организма холодом и единения с природой. Он придумал список простых действий, которые он назвал «Детка». Действия эти включают отказ плеваться, привычку закаливаться и ходить по траве босиком. 


Сам учитель перешёл в мир иной. Но его идея единения с природой живет в его последователях. И многие делают то, что написано в «Детке». Если бы можно было просто сказать: «да, мы согласны», то многие забыли бы об этом учении за пару дней. Но принятие «правил игры» увлекает. И до сих можно встретить людей, которые обливаются холодной водой и ходят босиком по траве. 


Старайтесь сделать так, чтобы то простое действие, которое вы предлагаете, содержало в себе элемент распространения основной идеи. Тогда ваше движение будет быстро расти и долго существовать. 


 Это справедливо для всех удачных примеров. Например, Джо Вейдер, который положил начало культуризму, не только развил саму идею и придумал специальные упражнения и тренажеры. Он также организовал соревнования, которые привлекают внимание людей.


И экологичная сумка, и «Детка», и благотворительные браслеты, и даже георгиевская ленточка быстро обращают на себя внимание. И оставаясь маленьким делом, вкладом  каждого, способствуют распространению самой идеи. 


Многие и многие из тех, кто стремится изменить что-либо в мире, скатываются в одну из двух сторон. Одни ничего не делают сами, но много требуют от других. Это поведение уже обсуждалось в главе «Лидер — тот, кто ведет». Другие пытаются всё сделать сами и не могут распределить своё дело между последователей. Но чтобы дело жило, надо успевать делать и то, и другое. 


Я привожу пример, который лучше всех других показывает настоящего лидера и мотивацию по второй цели. Вот как наставлял своих апостолов Иисус Христос:


«Проповедуйте, что приблизилось Царство Небесное; больных исцеляйте, прокаженных очищайте, мертвых воскрешайте, бесов изгоняйте; даром получили, даром давайте. 


Не берите с собою ни золота, ни серебра, ни меди в поясы свои, ни сумы на дорогу, ни двух одежд, ни обуви, ни посоха, ибо трудящийся достоин пропитания. В какой бы город или селение ни вошли вы, наведывайтесь, кто в нем достоин, и там оставайтесь, пока не выйдете; а входя в дом, приветствуйте его, говоря: мир дому сему; и если дом будет достоин, то мир ваш придет на него; если же не будет достоин, то мир ваш к вам возвратится. 


А если кто не примет вас и не послушает слов ваших, то, выходя из дома или из города того, отрясите прах от ног ваших; истинно говорю вам: отраднее будет земле Содомской и Гоморрской в день суда, нежели городу тому. 


Вот, Я посылаю вас, как овец среди волков: итак будьте мудры, как змии, и просты, как голуби. Остерегайтесь же людей: ибо они будут отдавать вас в судилища и в синагогах своих будут бить вас, и поведут вас к правителям и царям за Меня, для свидетельства перед ними и язычниками. Когда же будут предавать вас, не заботьтесь, как или что сказать; ибо в тот час дано будет вам, что сказать, ибо не вы будете говорить, но Дух Отца вашего будет говорить в вас.


Предаст же брат брата на смерть, и отец — сына; и восстанут дети на родителей, и умертвят их; и будете ненавидимы всеми за имя Мое; претерпевший же до конца спасется. Когда же будут гнать вас в одном городе, бегите в другой. Ибо истинно говорю вам: не успеете обойти городов Израилевых, как приидет Сын Человеческий. 


Ученик не выше учителя, и слуга не выше господина своего: довольно для ученика, чтобы он был, как учитель его, и для слуги, чтобы он был, как господин его. Если хозяина дома назвали веельзевулом, не тем ли более домашних его? Итак не бойтесь их, ибо нет ничего сокровенного, что не открылось бы, и тайного, что не было бы узнано. Что говорю вам в темноте, говорите при свете; и что на ухо слышите, проповедуйте на кровлях. И не бойтесь убивающих тело, души же не могущих убить; а бойтесь более Того, Кто может и душу и тело погубить в геенне. 

 
Не две ли малые птицы продаются за ассарий? И ни одна из них не упадет на землю без [воли] Отца вашего; у вас же и волосы на голове все сочтены; не бойтесь же: вы лучше многих малых птиц». 


В этом наставлении апостолам есть все: и простые действия, и большая цель, и указание на личный пример, и определение рамок ответственности. 


Самая главная задача — сделать так, чтобы действие было одновременно простым, понятным и эффективным. Если действие будет простым, понятным, но бестолковым — оно не годится. 


Не так давно я узнал о потрясающей ежегодной акции от Всемирного Фонда Дикой Природы (WWF) — она называется Час Земли. В определенный день и определенное время все люди на планете, кто беспокоится о будущем планеты и состоянии экологии, выключают свет и электроприборы на один час, чтобы выразить перед политиками своё отношение к проблемам экологии. Один час без электричества — это вполне по силам каждому, кроме медицинских, контрольных и диспетчерских служб. Но их никто об этом и не просит. Акция проводится для простых людей и различных компаний, которые могут обойтись без электричества в течение одного часа. 


Когда вы узнаете на сайте об этой акции, вас просят зарегистрироваться, чтобы организаторы могли узнать сколько человек собираются принять участие в акции. Что же вам предлагают сразу после этого? Вам предлагают пригласить к акции своих друзей, чтобы выиграть футболку. Что написано на футболке? Информация об акции. Все, что от вас требуется, — это очень простые действия, и каждое из этих простых действий направлено на распространение информации. 


В первый год акции в 2007 году в ней участвовал только один город, Сидней. В 2008 году в этой акции участвовали уже 35 стран, 370 городов и более 50 000 000 людей, в 2009 году акция стала всемирной. В ней приняли участие 80 стран, более 1000 городов, в числе которых многие крупные мировые столицы. Не каждая акция становится такой распространенной на третий год существования. 


В этой акции собрано практически все, о чем пишется в этой книге. Тут и большая цель, которая касается чего-то глобального, и четкое понимание «за что» эта акция и «против чего» она, и некое новое решение для того, чтобы по новому решить старую проблему наплевательского отношения властей на проблемы экологии. Тут же — и простое действие, которое направлено на распространение информации об этой акции. И, конечно, акция, если и не эффективна, то уж точно очень эффектна. 


Существование и деятельность благотворительных организаций, которые в самом деле занимаются заявленной деятельностью, целиком и полностью строится на энтузиазме людей. Это искусство мотивации в чистом виде. У них есть чему поучиться. Лучше всех других организаций ощущение вовлеченности в большой и важный процесс используют благотворительные организации. 


Так или иначе, многие преуспевающие благотворительные организации появляются тогда, когда кто-то богатый вдруг решает заняться благотворительностью. Но если эта организация не найдет способ привлечь других к своей благотворительной деятельности, то дни ее сочтены. Поэтому многие благотворительные организации, которые уже проверены временем, хорошо понимают, что такое вовлечённость людей в большое дело и мотивация. 


Вот как действует благотворительный фонд «Хейфер Проджект Интернешнл», который занимается благотворительностью с 1944 года. Борясь с голодом в бедных семьях, они быстро поняли, что приобретение еды для бедных решает проблему голода только на короткое время, а приобретение домашнего скота способно решить эту проблему на долгие годы или даже навсегда. 


Оригинальное решение отозвалось подлинной щедростью многих и многих обеспеченных семей. «Хейфер Проджект Интернешнл» помогают простым благотворителям приобретать в складчину молодых коров и передавать их в бедные семьи. Получившим корову надо, в свою очередь, заботиться о своём приобретении для того, чтобы получить молоко. Потом коровы приносят потомство. Обязательное условие помощи от Хейфер: — помогли тебе, помоги и ты. Первый телёнок-тёлочка должен быть вскормлен до года и передан в одну из других бедных семей. 


«Хейфер» так и переводится с английского — тёлочка. Но, конечно, они передают не только коров. Они также передают и другой скот. Пожертвовать можно и саженцы плодовых деревьев, и даже пчелиные соты. Такой подход позволяет каждому дарителю ощутить, что его вклад — это реальная помощь, которая не иссякает со временем, а растёт. Дарители уверены, что их дар поможет только тем, кто реально готов трудиться, чтобы решить свои продовольственные задачи, а не тем, кто голодает из-за своей лени или вредных привычек. 


Очень многие из тех, кто получил шанс на прокорм своей семьи от благотворительного фонда «Хейфер Проджект Интернешнл», становятся его дарителями. Так фонд растёт и развивается. За 2008 год они закупили и распространили по бедным семьям скот на сумму 3 300 000 долларов. Зато, они и пожертвований получили от тех, кому помогли раньше, на сумму 2 000 000 долларов. Сейчас фонд живет не за счет нескольких богачей, а за счет сотен тысяч семей, которые спаслись от голода при помощи фонда «Хейфер». 


Ещё один пример, который я хотел бы привести, интересен тем, что он показывает, как простые действия способны изменять состояние целой индустрии. Американская компания «Participant Media» (Участвующие СМИ) выходит за рамки просто СМИ. Другие компании в этой отрасли гордятся своей беспристрастностью и независимостью, но «Participant Media» видят свой ориентир по-другому: они стараются повлиять на людей, чтобы изменить мир к лучшему и не скрывают своего желания. Их документальные фильмы не просто показывают проблему, но и предлагают простое решение, которому может следовать каждый. 


Например, документальный фильм «Корпорация «Еда» показывает американцам оборотную сторону их пищевой промышленности и все проблемы работников, окружающей среды, здоровья потребителей и даже национальной экономики, которые с этим связаны. Но можно ли что-то изменить? Да — можно. И в этом фильме есть отличные примеры таких изменений к лучшему. В конце фильма вы вероятно подумаете: «А могу ли я что-то сделать для решения проблемы?» В этот самый момент фильм обращается напрямую к вам: 


«Вы можете проголосовать за изменение системы 3 раза в день. 


Покупайте продукцию компаний, которые относятся к работникам, животным и окружающей среде с уважением. Когда идёте в супермаркет, покупайте продукты по сезону. Покупайте экологически чистые продукты. Знайте содержание того, что едите. Читайте этикетки. Знайте, что покупаете.


Продукты в среднем проделывают путь в 2500 километров от фермы до супермаркета. Покупайте продукты выращенные в вашем регионе. Закупайтесь на сельскохозяйственных ярмарках. Заведите огород, хотя бы маленький. Готовьте дома и ешьте всей семьёй.


Все имеют право на здоровую пищу. Убедитесь, что на вашей сельхозярмарке предлагают льготные цены. Потребуйте от руководства школы здорового питания. Санэпиднадзор и минсельхоз должны защищать вас и вашу семью. Обратитесь в правительство за усилением продовольственных стандартов и принятием «закона Кевина». 
Если вы молитесь перед едой, помолитесь и за еду, которая сохранит здоровье нам и нашей планете. 


Вы можете изменить мир каждым кусочком еды». 


Теперь давайте повторим основные тезисы шестнадцатой главы:

 
Когда люди не принимают непосредственного участия в чём-либо, им не интересно. Надо доверить спасение мира каждому, чтобы люди «расшевелились». Иначе никто вообще «не стукнет пальцем о палец». Людям интересны другие люди, но более этого интересно общее дело. Поэтому дайте им это дело, иначе вы не будете им интересны. 


Для того, чтобы люди были всегда с вами, вам нужно представить большую цель в виде небольших фиксированных действий. 


Когда вы делаете все сами, ваше дело умирает вместе с вами. Но когда вы пускаете какое-то простое действие в мир, ваше дело живет само по себе даже после вашего ухода. 


Старайтесь сделать так, чтобы то простое действие, которое вы предлагаете, содержало в себе элемент распространения основной идеи. Тогда ваше движение будет быстро расти и долго существовать. 


Многие и многие из тех, кто стремится изменить что-либо в мире, скатываются в одну из двух сторон. Одни ничего не делают сами, но много требуют от других. Это поведение уже обсуждалось в главе «Лидер — тот, кто ведет». Другие пытаются всё сделать сами и не могут распределить своё дело между последователей. Но чтобы дело жило, надо успевать делать и то, и другое. 


Самая главная задача — сделать так, чтобы действие было одновременно простым, понятным и эффективным. Если действие будет простым, понятным, но бестолковым — оно не годится. 


Существование и деятельность благотворительных организаций, которые в самом деле занимаются заявленной деятельностью, целиком и полностью строится на энтузиазме людей. Это искусство мотивации в чистом виде. У них есть чему поучиться. Лучше всех других организаций ощущение вовлеченности в большой и важный процесс используют благотворительные организации. 


Чем больше правил, тем сложнее их запомнить. Если вы читали с самого начала, то сейчас вы уже узнали много важных нюансов мотивации по второй цели. Я постарался выбрать и подробно расписать самые важные положения. Каждое из них может «добавить топлива» в костер вашей агитационной борьбы. Мы постепенно подходим к концу книги, и тут я припас для вас НЗ — то, что не надо использовать сразу. Но это тот «сухой паек», который поможет вам в долгой дороге. Я уверен, что не все дочитывают до этого места. Но если уж вы дочитали, вы достойны узнать этот секрет «долгой мотивации». 


Глава 17

Напоминайте про ответственность

Бывает, я ночью я просыпаюсь, начинаю думать о важных делах и говорю себе: «Нужно сказать об этом Папе». А потом окончательно просыпаюсь и вспоминаю, что я и есть Папа.


Иоанн XXIII, Папа Римский


Возможность и ответственность. Эти понятия редко связывают в одно целое. Но все же они взаимосвязаны. Допустим, вы видите тлеющую сигарету рядом со стогом сена. Только вы видите её. И вы можете остановить это тление, а можете пройти и сделать вид, что не заметили. Но тогда сгорит сено, может загореться все село или даже ближний лес... Безусловно, ваша  возможность препятствовать пожару означает вашу ответственность за будущие события. Невнимательность к новой информации — это безответственное отношение к будущему. 


Новые возможности практически всегда приходят вовремя. Они стараются обратить на себя внимание. Но обычная человеческая инертность и невнимательность к новой информации может привести к ужасным последствиям.


Человек может прожить без воздуха 5 минут. Это подтвержденные исследования. Но не каждый человек, конечно. И не всякий раз. Обычная эстрадная песня длится три минуты. Редкий человек может провести под водой без воздуха столько времени. Особенно в экстремальной ситуации, когда сердце колотится, как колотушка. 


Во время кораблекрушения пароход накреняется, одни каюты поворачиваются вниз дверьми и вверх иллюминаторами, а другие, наоборот — вниз узкими иллюминаторами, а дверьми наверх... Эта часть затапливается быстрее... Для того чтобы спастись, надо подвинуть мебель, чтобы подняться к двери, подтянуться, пока вода затапливает каюту, смывая вас обратно, пробраться в потоке воды, перескакивая через дверные проемы, которые теперь находятся снизу. Вам нужно пролезть по длинному узкому коридору, повернутому набок и заполненному людьми. После этого вам еще надо сориентироваться на частично затонувшем и лежащем на боку корабле, чтобы правильно выбрать направление движения... И если у вас получится преодолеть все препятствия вовремя, вы имеете шанс выжить. А потом еще нужно дождаться спасателей... Если при этом вы спасаете своего ребенка, вам нужно следить, чтобы он умел держать  воздух и не паниковал. 


В кораблекрушении пассажирского парохода «Адмирал Нахимов» 31 августа 1986 года смогли спастись две трети пассажиров. Но каждый третий пассажир погиб. 400 взрослых и 23 ребенка утонули вместе с пароходом. Корабль полностью скрылся под водой за каких-нибудь 7 минут. Совсем недалеко от порта. Как же могла произойти эта страшная катастрофа? 


Удивительно, но всё было как обычно. Пароход «Адмирал Нахимов» выходил из порта, а сухогруз «Петр Васёв» заходил в порт. Корабли постоянно поддерживали связь друг с другом и с берегом. На пароходе играл оркестр и работала дискотека. Ветра почти не было — море было спокойно. Капитан парохода доверил управления своим помощникам, потому что его пригласил к себе в каюту генерал КГБ, а другой капитан включил службу автоматического маневрирования, которая, в целом, работает хорошо, но изредка может давать сбои на близких дистанциях. Автоматика сухогруза по ошибке выстроила маневр по отношению к более дальнему судну, а более близкое как будто не заметила. Команда сухогруза отслеживала данные автоматической службы и передавала на пароход: «идите, идите — мы вас пропускаем», ожидая, что сейчас суда разойдутся, и они ещё помашут рукой большому пароходу. 


Но автоматика ошиблась. В последние моменты перед столкновением, когда всё стало ясно, команды обоих судов пытались предотвратить катастрофу: пароход изо всех сил поворачивал влево, а сухогруз дал задний ход... Но время было упущено, и сухогруз протаранил пароход, проделав в нем дыру площадью 80 квадратных метров. 


До столкновения помощники капитанов обоих кораблей говорили им, что происходит что-то неладное. Непохоже, чтобы корабли могли разойтись таким курсом. Но оба капитана просто пренебрегли новой информацией. Они все делали как обычно. Суд приговорил капитанов обоих кораблей к 15 годам лишения свободы за преступное бездействие, но спустя 4 года их помиловали. Увы, никто уже не смог вернуть к жизни 423 погибших. 


Случай с крушением корабля очень драматичный. Он показывает нам страшные последствия, которые наступили слишком быстро. Но бывает, что все происходит медленнее и в больших масштабах, это сложнее не заметить, и ответственность, казалось, должна быть более очевидной. Мелиорация почвы, загрязнение атмосферы и распространение агрессии происходит не так быстро, чтобы это было никому не заметно. Но ответственность в обширных процессах как бы размыта между всеми, и она становится незаметной, как бы несущественной. 


Равнодушие людей к новой информации приводит к ужасным катастрофам. Беда коллективной ответственности в том, что она “размазана тонким слоем” между всеми людьми. Вам нужно выделить из общей массы тех, к кому вы обращаетесь, ведь они получили больше, чем другие люди. Люди, которых вы агитируете, знают больше других — вы же им сами рассказали. А значит, их ответственность больше. 


 Игроки профессиональной футбольный команды несут большую ответственность за спортивный престиж страны в международном соревновании, чем рабочие вагоноремонтного завода в Подмосковье, потому что у них, профессиональных футболистов, больше возможностей для успеха. 


Апостолы, призванные Христом, безусловно, имели большую ответственность за распространение Евангелия, чем все прочие люди, поскольку всегда были с Христом и слышали больше, чем другие. 


Те люди, к которым вы обращаетесь, ответственны за знание, которое получили от вас. Я специально поместил главу об ответственности почти в самый конец, чтобы это не было первым средством. Вначале следует терпеливо рассказать людям о заманчивой новой возможности. Как это сделать, подробно описано в прошлых главах. Но реальность жестока — люди глухи и слепы. Как говорил Христос: «Глазами будете видеть, и не увидите, ушами — слышать, и не услышите». 


Чем естественнее и понятнее кажется какое-либо положение дня сегодняшнего, тем более революционным оно казалось, когда было озвучено впервые в прошлом. Вспомните, как люди отнеслись к тому, что Земля имеет форму шара и обращается вокруг Солнца. Или, как люди восприняли поначалу само Евангелие. 

 
Если вы представили людям новую возможность во всех красках и указали  простое действие, которое приблизит эту возможность, но люди все еще плохо реагируют на вас — укажите на их ответственность перед будущим. Покажите им, что они лишают мир благоприятной возможности. Напомните им о похожих случаях. 


Томас Эдисон, знаменитый изобретатель, который подарил миру лампу накаливания, предпринял 10 000 попыток изобретения эффективной лампы. Надо ли говорить, что все вокруг утверждали, будто это невозможно, и зря он так старается. Можно ли себе представить всеобщую иронию после 7-тысячной попытки, например. Но если бы он сдался, мир был бы не только тёмным, вероятно, такой стройной и удобной системы электроснабжения тоже не было бы. Представим только на одну секунду, что он остановился на 9-тысячной попытке и сказал: «Хорошо, вы победили». Сказали бы мы ему спасибо за это сегодня? Он сделал то, что сделал, но он сделал это не только для себя. Если бы он спасовал, он подвёл бы всё человечество. 


Если бы европейские монархи не распространяли картофель, если бы они просто не придали этому значения, — были бы мы им благодарны? Если бы Петр Первый сказал своим придворным: «Я буду хорошим царем, не нужно всех этих мучительных реформ, давайте жить, как жили», — не подвёл бы он нас такой слабохарактерностью? 


Не подвел бы нас Кинг Кэмп Жилетт, если бы остановился в своих попытках создать станок с одноразовыми лезвиями? С тех пор, как во время бритья, ему пришла эта идея, он 11 лет экспериментировал с разными сортами стали, технологиями изготовления и боролся с человеческими предрассудками, пока заработал первый цент на своих бритвенных станках. Он мог остановиться через 10 лет. И все вокруг сказали бы: «наконец-то», но скажем ли мы так сейчас? Инвесторы, которые верили Жилетту, могли бы от него отвернуться раньше. Но они верили, и их вера — это тоже вклад в удобство нашей сегодняшней жизни. 


Когда ваши люди, ваша армия, ваша команда – не хотят бороться за некое новое решение, они решают что-то не только в своей жизни, но и в жизни всех людей, потому что своей слабохарактерностью могут загубить хорошее и нужное дело. Напомните им об этом, когда все остальное уже попробовали. Неиспользованная возможность — это ответственность. 

 
Люди в основной своей массе консервативны по отношению к новым идеям. Но если вы смогли уже что-то провести в жизнь — люди становятся фанатами вашей идеи. 


Когда в продаже только появились электрочайники, мой друг приобрёл такой для своей матери, но она тут же сказала ему: «Что ты? Ну зачем, есть же обычный... Ну правда, выдумают же, электрочайники...» Примерно то же самое говорилось и о микроволновой печи. 


Но когда через несколько лет подарок сына сломался, причитаниям не было конца: «Сынок, ну когда же ты починишь чайник... Ну как же я без чайника. Это же прямо наказание. Почини мне чайник». Обычный чайник, которым она хвалилась раньше, стоял на полке, но уже не казался таким удобным. Хотя разница между двумя способами вскипятить воду не такая уж и большая. Что же можно будет услышать от его мамы, когда сломается микроволновка? Это будет настоящее бедствие.  


Даже такие любимые всеми достижения, как Интернет и сотовая связь, не приходили в этот мир легко и гладко. Многие и многие уважаемые и авторитетные люди говорили, что это блажь, которая быстро пройдёт, и в ней нет никакого толку. В 1943 году глава IBM, Томас Уотсон заявил: «Я думаю, на мировом рынке есть место для пяти компьютеров». Во внутреннем циркуляре «Western Union» в 1876 году было написано: «Телефон имеет слишком много недостатков, чтобы всерьёз рассматривать его, как средство связи. Это устройство, по сути, бесполезно для нас». Кен Уолсон, основатель DEC заявил в 1977 году: «Не существует причин, по которым кто-нибудь мог бы пожелать иметь компьютер у себя дома». 


Когда вы предлагаете людям новые идеи, вы всегда преодолеваете их сопротивление, но ваша ответственность состоит в том, чтобы не спасовать, если вы уверены, что идея действительно хорошая. А ответственность ваших последователей заключается в том, чтобы преодолеть свой страх новых идей. В том, чтобы, увидев новую идею, взять на себя смелость разобраться в том, что же тут предлагают. Вот в чём состоит их ответственность. Укажите им на это, когда больше ничто не помогает. 


Многие люди не замечают, как проходит их жизнь. Поинтересуйтесь, что они делали последний раз, следуя своим убеждениям и доброй воле. Возможно, что их гражданская ответственность давно ждёт, чтобы её разбудили. Взывайте к персональной ответственности. Ставьте жёсткие альтернативы. Без трудного выбора не бывает смелых решений. 


 Многие из тех, кто критикует добрые начинания, никогда ничего не начинали и никогда ни в чем не участвовали. Это люди, которые насквозь поражены цинизмом. Они ни во что не верят. Их жизнь бедна, скучна и печальна. Но они просто никогда об этом не задумывались. Возможно, если им указать на такое положение дел, а заодно и предложить поучаствовать в чём-то действительно стоящем, они изменятся. Ведь иногда даже Царевна Несмеяна заливается в смехе.


Если упоминание о гражданской ответственности — это последнее действие в агитации, то вопрос о личных действиях — самое последнее действие. Но и оно может понадобиться. 


Многие “плохие парни” становились “хорошими парнями”, когда вдруг задумывались о своей жизни и будущем. Ходит легенда о том, что будущий президент Академии Художеств в Санкт-Петербурге, Алексей Николаевич Оленин, в юношеские годы был недотепой и удивительным невеждой. Но в 18 лет увидел комедию Фонвизина “Недоросль”, где без труда узнал себя. После этого он взялся за учебу и сильно преуспел. 


Сообщество Борьбы за Народную Трезвость постоянно ведет агитацию против пьянства и курения. Отличие их позиции в том, что они не только и не столько говорят о вреде для здоровья пьяницы и курильщика, а о том, какие это последствия имеет для следующих поколений, детей и внуков. Они говорят о будущем и о последствиях для страны и общества. И такой подход действует. 


Наши дети верят, что большие взрослые все делают правильно. Они ждут, что мы защитим их от беды и сделаем мир лучше. По крайней мере, сделаем то, что в наших силах. Что же подумают дети о большом взрослом человеке, к которому подошли, показали, рассказали и попросили поддержать хорошую новую идею, а он просто плюнул, пробурчал что-то неразборчивое, отвернулся и ушёл? Они решат, что мир сошел с ума, и будут правы. 


То, что трудно требовать от себя, легко требовать от других. Спросите у того, кого вы агитируете, почему появилось и так долго существовало в мире рабство, насилие и невежество? Потому что было очень много простых людей, которым «наплевать». Вот почему.  И ваш потенциальный последователь может сделать простой выбор — сделать свою жизнь осмысленной вместе с вами или пополнить бесформенную массу равнодушных и потому согласных на всё людей. Это жёсткая альтернатива, но она нужна для того, чтобы победить равнодушие. 


Если уж и это не подействовало, значит, это просто не тот, кто вам нужен, и вам следует поискать другого. При этом, вам надо быть полностью уверенным, что вы сделали все, что могли. Равнодушие — это плохо, но равнодушные все равно были, есть и будут. Если ваша последняя персональная проповедь не подействовала, отряхните пыль со своих стоп и идите прочь. Не стоит метать бисер перед свиньями. Возможно, кто-то более открытый ждет вас за углом. 


Ирина Корнилова, директор по персоналу: 


«В нашей компании, как, впрочем, и в большинстве других российских компаний в начале 2000-х годов, руководство нервно реагировало на беременность сотрудниц, старалось избавляться от них, вынуждая увольняться «по собственному желанию», как только об их положении становилось известно. 


Учитывая, что процентов 80 коллектива были женщины, а Президент РФ проводил политику повышения рождаемости, тема беременности была актуальной. В попытке стабилизировать кадровый состав, руководство требовало нанимать на работу только мужчин. 


К сожалению, в медицинской сфере, в целом, по статистике занято в несколько раз больше женщин, чем мужчин, и это специалисты с отличным  профессиональным опытом, образованием, готовые интенсивно работать, не слишком амбициозные и непритязательные к зарплате. Поэтому, условно говоря, из 10 присланных резюме 8 — женщины, из них 3 — 
женщины-специалисты, подходящие для нашей компании. Оставшиеся 2-е мужчин, как правило, либо по опыту, либо по своим завышенным запросам нам не подходили. 


Руководство компании негодовало и требовало удвоить усилия отдела персонала. Но количество вакансий в развивающейся компании было слишком велико, чтобы игнорировать кандидатов женского пола. Ситуация становилась абсурдной. 


В ходе какого-то совещания в момент очередного выпада руководителей (стоит ли говорить, что все они были мужчинами) в сторону «вечно беременных женщин, которые не годятся для работы», я не выдержала. 


Я спросила: «Скажите, кто из вас лично хотел бы закончить свою жизнь одиноким стариком, без детей и внуков? Как бы вы отреагировали, если бы начальник вашей жены стал выгонять её с работы под разными «благовидными» предлогами, когда она была беременна? Вы хотите такой судьбы для ваших дочерей, которые учатся в университетах, получая хорошее образование?». 


Повисла пауза, никто мне так и не ответил. Только с этого момента «женская» тема перестала вызывать негативную реакцию. Более того, стали рассматривать вопрос, как можно опытных специалистов, ушедших в декрет, заинтересовать вернуться в компанию, создать условия сотрудничества, позволяющие приступить к работе ещё в период ухода за младенцем. Опыт показал, что такой подход был гораздо более полезен компании». 


Профиль автора в Мой Круг: http://irakorn.moikrug.ru/

Давайте повторим основные тезисы семнадцатой главы:


Равнодушие людей к новой информации приводит к ужасным катастрофам. Беда коллективной ответственности в том, что она “размазана тонким слоем” между всеми людьми. Вам нужно выделить из общей массы тех, к кому вы обращаетесь, ведь они получили больше, чем другие люди. Люди, которых вы агитируете, знают больше других — вы же им сами рассказали. А значит, их ответственность больше. 

 
Если вы представили людям новую возможность во всех красках и указали  простое действие, которое приблизит эту возможность, но люди все еще плохо реагируют на вас — укажите на их ответственность перед будущим. Покажите им, что они лишают мир благоприятной возможности. Напомните им о похожих случаях. 

 
Люди в основной своей массе консервативны по отношению к новым идеям. Но если вы смогли уже что-то провести в жизнь — люди становятся фанатами вашей идеи.


Многие люди не замечают, как проходит их жизнь. Поинтересуйтесь, что они делали последний раз, следуя своим убеждениям и доброй воле. Возможно, что их гражданская ответственность давно ждёт, чтобы её разбудили. Взывайте к персональной ответственности. Ставьте жёсткие альтернативы. Без трудного выбора не бывает смелых решений. 


Если упоминание о гражданской ответственности — это последнее действие в агитации, то вопрос о личных действиях — самое последнее действие. Но и оно может понадобиться. 


Вы только что прочли предпоследнюю главу, в которой рассказывается о последнем приеме убеждения других людей по второй цели. На этом можно было бы закончить. Но представьте себе, что вы послужили распространению какой-либо новой идеи, и все прошло удачно. Что же дальше? К сожалению, очень часто случается так, что преуспев в продвижении своей идеи, люди начинают препятствовать распространению более новых идей. Они перестают развиваться и рано или поздно из борцов превращаются в менторов. Последняя глава о том, как следует вести себя, чтобы удержать достигнутый триумф. Она о том, чтобы постоянно быть на волне с успехом и правдой. О том, как не превратиться в скучного носителя лавров, а жить в ногу со временем. 

 
Глава 18

Организуйте регулярные встречи

Кто не ожидает неожиданного, тот не найдет сокровенного и трудно находимого.

Гераклит Эфесский — древнегреческий философ

 
Всякий эстрадный исполнитель знает, что после первого успеха ему надо как можно скорее выпустить второй альбом, где будет хотя бы пара хитов сильнее, чем в первом. Иначе он рискует навсегда остаться “исполнителем одного хита”. 


Лидеры рынка, компании, которые всегда на виду, постоянно представляют на рынок новинки. Даже если предыдущие хиты продаж всех удовлетворяли. Вы попробовали порошок «Супер плюс», попробуйте порошок «Энзим эффект». Попробуйте новый станок с триммером, новый телефон с OLED-дисплеем, новый стул-качалку, новые кроссовки с «умной подошвой». 


Юрий Белоян, руководитель отдела развития:


Мне приходилось участвовать во многих start-up. Это история очень показательная. Собственники бизнеса, который я тогда взялся развивать, выросли на том этапе «из коротких штанишек», точнее, из базарной торговли турецкими джинсами. Решили развивать новое направление. Торговлю запчастями для иномарок. Меня пригласили, поскольку я технарь плюс имел понимание, что и как. 


Начали с маленького магазина. Такого же, как и 5-6  прочих, уже существовавших в городе. Подобрали ассортимент, набрали квалифицированный персонал. Но это было так же, как и у прочих. Изначально идти по пути демпинга конкурентов я и не мыслил. Необходима была какая то своя изюминка. Но что можно такого сделать, если авто — законченная конструкция, и ассортимент — штука стандартная. 


Первоначально были промониторены  ассортимент и цены конкурентов, но чтобы не распылять средства и делать закупки не по наитию или исходя из покупательского спроса, а в соответствии с данными точной статистики, определили  модельный ряд в регионе. В течение двух месяцев занимались тем, что считали, какие модели проезжают через город и въезжают в город на основных дорогах. Так получили основной ассортиментный пул. Но есть же и редкие модели. Поставили компьютер в магазине, и стали принимать заказы со сроком исполнения — неделя! 


Это был первый прорыв, но не окончательный. Через некоторое время то же сделали конкуренты. Надо было двигаться дальше. Вот тогда мы и совершили глубокий и качественный рывок. Мы уже ударили залпом! Разработали бренд, рекламную компанию, карты клиента и программу лояльности. 


Но главное — мы открыли при магазине производство автоэмалей! 


Компьютерный подбор автоэмали и ее производство непосредственно в магазине. За свой счет обучили свой персонал и автомаляров нескольких крупных СТО. Оснастили СТО фирменными материалами для покраски и подготовки поверхности под покраску. При этом был учтен принцип разумности в сочетании цена-качество. Аттестованные СТО присылали к нам все новых и новых клиентов, а мы посылали всех на эти СТО. 


Конкуренты попробовали воспроизвести успех, но копия всегда хуже оригинала! Ими были выбраны не те производители автоэмалей. Один взял у дилера аналог нашей системы, но она только на первый взгляд была аналогом, т.к. эмаль предназначалась для покраски с/х техники. Второй не учёл, что его покрасочная система предназначена для элитных авто. И, соответственно, стоимость у них получилась выше в два раза. Так что  у конкурентов копирование завершилось полным фиаско! 


В дальнейшем развитии мы подошли к тому, что готовы были начать работать по западной модели. Готовы стартовать и запускать услугу «машина на подмену», но отсутствие соответствующей законодательной базы в то время затормозило развитие и воплощение этой услуги. Мы, правда, и так были впереди всего региона. За год из одного небольшого магазинчика по торговле автозапчастями мы перешли в категорию бренда с более чем 10 розничными точками, расположенными на въездах и выездах из города, каждую неделю к нашей программе присоединялись все новые и новые СТО, а конкуренты потихоньку зачахли. Тут-то и случилась беда!


Собственники, которые вместе прошли  «огонь и воду»,  не справились с «медными трубами». Точнее, с уровнем пришедшего финансового успеха. Решили делить деньги. Я в этих «войнах» не участвовал, знаю только, что пошли у них взаимные претензии друг к другу. Они «разодрали» фирму — выстраданное не только ими, но и коллективом бизнес-дитя. Ну и в конце концов, поскольку кто в лес, кто по дрова, каждый сам по себе начал вести дела, это направление совсем развалили! Фирма перестала расти. Мне предложили найти покупателя. Я отказался сразу и вообще ушел из компании. Когда-то фирма росла и развивалась, а теперь она стала просто печатным станком. 


Конкуренты постоянно заставляют шевелиться. Но даже если их нет, надо развиваться. Дело без этого чахнет. Так в очень многих фирмах в России. Маленькие фирмы всегда хотят развиваться, но не всегда могут, а большие всегда могут, но никогда не хотят». 


Профиль автора на Профессионалы.ру: http://professionali.ru/~108798

Изобретательность — это не потребность на один день, это свойство характера. То, что позволяет по-особому смотреть на мир. Вы можете найти хорошее решение в трудной ситуации, но никто не может быть полностью уверен, что нет ещё более лучшего решения. 


Роберт Киосаки написал отличный бестселлер “Богатый папа, бедный папа”. Эта книга всегда хорошо продается, но он пишет ещё и ещё. Он пишет много разных книг и издает в своей серии других авторов, он даже пишет в соавторстве с Дональдом Трампом. Стивен Кови тоже написал прекрасную книгу. Но посмотрите — он написал ещё одну и ещё одну. Даже Аллен Карр не остановился на одной хорошей идее. 


Считается, что неуспех — это повод для новых поисков, а успех — повод почить на лаврах. Но если вы все время хотите вести людей за собой, успех — это повод для более интенсивных поисков. Теперь вам надо «переплюнуть самого себя». 


Это может показаться несправедливым. Почему нужно затрачивать столько усилий, когда вы уже достигли поставленной задачи? Но так уж устроена жизнь. Если вы сами себя не «переплюнете», это сделает кто-то другой. В мире меняется всё. Даже клетки в нашем организме постоянно обновляются. 


Это философский вопрос: что важнее, цель или движение к цели? Жизнь — это движение. Цель нужна для движения, но после достижения цели нужна новая цель. Существует некоторое время спокойствия после достижения цели. Это похоже на посткоитальную релаксацию. Некоторое время необходимо, чтобы прийти в себя, но это недолгое время. 


Представьте, что вы разложили в компьютере пасьянс «Паук» в 4 масти. Вы увидите поздравительный салют. Даже если вы раскладывали этот пасьянс 3 часа, вы будете наблюдать салют не больше 10 минут. Вам не нужен салют — вам нужно движение к успеху. 


Успех, как понятие — есть отношение новых достижений к старым. Если вы в первый раз пробуете играть в теннис, то первая победа над серьезным спортсменом, который играет в теннис давно — это уже успех. А если вы многократный чемпион, то успех для вас — только первое место на пьедестале почета. Второе место будет уже неуспех. Возможно, вас заинтересует другой спорт, но в теннисе успех для вас — только победа. 


Самое интересное — это то, что даже если вы вообще не выйдете на корт, соревнование всё равно состоится. Потому что состязание с вами или без вас необходимо. Людям необходим процесс и ощущение движения к цели. С вами или без вас. Если вы не хотите вести за собой людей, то тогда вы можете расслабиться после достижения успеха. Но если вы занимаетесь мотивацией людей профессионально, будь то в рекламе, политике, в работе больших коллективов, вам придется постоянно искать новые горизонты. 


Подобно тому, как глаз некоторых пресмыкающихся не видит неподвижные предметы, мозг людей не удерживает во внимании то, что не меняется. Чтобы удерживать внимание людей, вам надо быть открытым для новых идей. 


Чтобы понять, из чего сделаны новости, надо подумать о самом слове «новости». Как ни крути, но это что-нибудь новое. Новости — это не любое сообщение о президенте, не любое сообщение о терроризме, и не любое сообщение из мира больших денег или спорта. Можно сказать: «Сегодня все работающие жители страны как всегда вышли на работу». И это не будет новость. Но если накануне была забастовка, то такое высказывание будет означать изменение ситуации в стране — и тогда это будет новость. 


Большие процессы ускользают от людей, потому что люди не замечают постоянных процессов — люди замечают изменения. Ваша деятельность может быть нужна и полезна для людей, но если это постоянный процесс без каких-либо изменений, людям это будет неинтересно. 


Советский Союз на заре своего существования буквально кипел от новых идей и привлекал постоянное внимание, люди были заражены энтузиазмом нового. То же самое было в США, когда эта страна стремилась построить новый мир, а не защитить старый. Благодаря этому обе страны стали сильными и могущественными. Люди делали там больше, чем в других странах. Они прилагали все свои усилия и выкладывались в полной мере. В Германии после прихода Гитлера тоже было время новостей. Не всем нравились эти новости, но все равно — это возбуждало. Мир всегда ждет рывка — некой затеи, которая увлекает. Если вы не дали миру хорошую затею, кто-нибудь предложит плохую. Но нечто мощное — некие новые большие идеи всегда нужны этому миру. 


К сожалению, всякая новизна, которая привела к успеху, рано или поздно перестает быть новой. В страхе потерять достигнутый успех, люди держатся за то, к чему привыкли. Собранность и дисциплина на пути к цели превращаются в застой, бюрократию и формализм. Людям становится неинтересно и даже просто тошно. Они не слушают новости, которые уж и новостями сложно назвать, не ходят на выборы и не проявляют какой-либо активности или инициативы. Им просто неинтересно. 

 
В стремлении к успеху мы сопротивляемся проникновению побочных идей, чтобы донести свою идею такой, какая она есть. Но после достижения успеха следует быть более открытым, чтобы увидеть новые горизонты. 


Один из основателей компании Apple, Стив Джобс, всегда понимал важность нестандартного подхода к персональному компьютеру, который позволил им стать успешными. Слоган «Думай по-другому» отражает это видение очень хорошо. Творческая обстановка привлекла в компанию талантливых и устремленных людей. Выдающийся дизайнер Джонатан Айв оставил значительный след в промышленном дизайне, психолог и маркетолог Гай Кавасаки стал автором многих популярных книг о конкуренции. 


Успех позволил компании расти. Но вместе с привлеченным капиталом в компанию пришли новые управленцы, которые имели свой взгляд на то, как должна жить и процветать большая компания. Они сделали ее более закрытой для новых идей. Они даже уволили самого Стива Джобса, чтобы он не мешал им работать. 


После этого компания Apple стала приходить в упадок. За это время Стив Джобс открыл новую фирму и уже стал зарабатывать мультфильмами. (К слову, основанная им студия Pixar и мультфильмы начала делать новые, она первая выпустила мультфильм с использованием 3D-анимации). Когда в компании Apple зафиксировали уже практически миллиардный убыток, они позвали Стива Джобса обратно. На последние деньги была куплена небольшая, но быстро растущая компания Джобса, NeXT и он снова возглавил Apple. После этого успех накатился ещё большей волной. И это было связано с мощными нововведениями, которые принес вернувшийся капитан. 


Все увидели, что уход из Apple Стива Джобса плохо сказался на делах компании. Но что он сам сказал по этому поводу? Стив Джобс поведал, что разлука с родным офисом пошла на пользу ему, а потом и компании через него. За время, когда он уже не мог влиять на дела Apple, ему предоставилась возможность оглянуться и включить свою изобретательность на полную мощность. В небольшой фирме NeXT он смог попробовать все то, что боялся попробовать в огромной Apple. А уже после его возвращения эти нововведения послужили новому мощному успеху компании Apple. 


Если вы выбрали плохую новую цель после успешного достижения старой, вы можете повернуть обратно, и это всё равно будет интересно. Но если вы не предлагаете ничего нового, то вы просто гарантированно утрачиваете контроль, вы больше ничего не можете. В это время кто-то может предложить еще менее приемлемую цель, чем те, которые вы отвергли. 


Некоторые человеческие устремления мало поддаются разумному осмыслению. Битвы футбольных фанатов, борьба рэперов и рокеров. Все это похоже на хрестоматийную войну бутербродов, когда суть спора — как надо правильно есть бутерброд: маслом вверх или маслом вниз. Иногда просто поражаешься, откуда столько энтузиазма в заранее бессмысленных занятиях. 


Вероятно, дело в том, что люди всегда хотят заполнить вакуум, который находится в том месте, где должны быть глубокие искренние устремления. И пока никто не предлагает ничего дельного, кто-то может предложить совершенно бредовую идею, и она станет популярной. 


Не бойтесь пробовать новое. Даже если вы пойдете неверной дорогой, вы  всегда можете вернуться обратно. 


В 1985 году после 15-летнего падения уровня продаж Кока-Колы по сравнению с продажами Пепси, они совершили нечто необъяснимое, но подробно описанное во многих учебниках по маркетингу. Чтобы вернуть лидерство, Кока-Кола решила изменить вкус. Впервые после 99 лет существования напитка вкус Кока-Колы был изменен. Новый вкус был протестирован 200 000 раз «слепыми тестами», и тесты подтвердили, что новая Кола лучше старой. 23 апреля 1985 года Кока-Кола с новым вкусом поступила в продажу. Новый напиток назывался короче — просто Соке. 


Возможно, новый вкус и вправду был лучше. О вкусах не спорят. Но американцы повели себя так, будто у них украли нечто родное, часть их подлинной культуры. Похоже, что это было именно так. Более 1000 телефонных звонков каждый день приходили с требованиями вернуть старый вкус и старую Кока-Колу. Ту самую, которую знает весь мир. Один покупатель в Сан-Антонио специально поехал на завод и купил там банку старой Кока-Колы за 1000 долларов. Были созданы общественные группы до 100 000 человек, которые требовали вернуть старую Кока-Колу и старый вкус. По Атланте, родине Кока-Колы проводились демонстрации с плакатами «Мы требуем настоящее!» и «Наши дети никогда не смогут освежиться!»


11 июля, когда старая Кока-Кола вернулась на полки магазинов, все американские газеты поместили эту новость на первую полосу. Американцы как будто поняли, что могут навсегда потерять свою настоящую культуру. Продажи классической Колы взлетели на новую высоту. Впервые за 15 лет Кока-Кола снова обогнала Пепси. 


Эта история показывает нам, что для того, чтобы воодушевить людей, лучше совершить ошибку и затем вернуться на старые позиции, чем вообще ничего не делать. Люди не любят «пустые» новости, в которых и речи не идёт ни о чём новом. Чтобы вести за собой людей, необходимо быть в поиске самому. Нестабильность интригует, как движения энергичного танца. 


Вы можете придумывать новые события из воздуха, но это будут не события.  Вы не сможете никого обмануть. Проще создать некое свободное поле... Некую область для новаторства и изобретений. Например, исследовательскую группу, отряд мозгового штурма, почтовый ящик для различных предложений и пожеланий и т. п. Следует просто быть открытым для новых идей, и они сами придут к вам. 


Чаще всего после первого успеха новые цели и новые решения не приходится искать специально. Различные предложения, письма, обращения и инициативы начинают сыпаться со всех сторон. Но многие эти предложения просто пугают — они вызывают отторжение, будучи изначально неродными. Окружающие как будто бы стремятся растащить вас на части. Каждый в свою сторону. Вы ощущаете, что вас хотят «разбазарить». И через некоторое время строите «глухую защиту»: «Меня ни для кого нет, и я ничего не хочу знать». 


Победить внутреннюю закрытость помогает только творческая направленность. Когда вы сами пробуете привнести в мир нечто еще более новое, вам легко смотреть по сторонам и впускать в свой мозг новые идеи. Вы легко определяете, где есть что-то подходящее вам, а где то, что вам изначально не близко. 


Вовсе не обязательно искать интересные идеи снаружи, очень много свежего и интересного можно открыть и в пределах одной компании, если для некоторых вопросов, связанных с новаторством, изобретательством, миссией компании, продажами, общественными связями и рекламой, применять не только «вертикальную», но и «горизонтальную» или по-другому «блинную» структуру организации.


Вертикальная структура организации, когда все вопросы и ответы идут по вертикали «начальник-подчинённый», является весьма привычной в любой крупной организации. В первую очередь такая организация дел позволяет соблюдать железный порядок. У каждого вопроса или проблемы есть специальное ответственное лицо. При такой организации дел легко отследить личную эффективность сотрудника на занимаемой должности. Если организация платит сотрудникам заработную плату, скорее всего она применяет именно вертикальную структуру. 


В противовес вертикальной структуре, существует также и горизонтальная или, как её часто называют, блинная структура организации. При этой структуре, вопрос не ставится для кого-то конкретно, вносить свои предложения и осуществлять инициативу могут все, кто угодно, в каком бы отделе они не находились и  у кого бы в подчинении не состояли. Там, где функционирование осуществляется за счёт энтузиазма людей, применяется именно блинная структура. Например, работа по разработке Интернет-протоколов и специализаций HTML осуществляется посредством специальных форумов, где нет главных и второстепенных, каждый вносит свою точку зрения в общее обсуждение. Такая организация существует в свободной интернет-энциклопедии Википедия, в сервисах вопросов и ответов, типа AskMe.com или Ответы.Майл.Ру, таким же образом организован перевод роликов с конференций TED на TED.com. 


Конечно, оба подхода можно сочетать между собой. Например, для какого-то регулярного итогового отчёта и принятия окончательных решений оставить одного, ответственного именно за этот вопрос сотрудника, но для обсуждения вопроса при этом пригласить всех желающих. 


В некоторых изначально жёстких или малотворческих вопросах, таких, как бухгалтерский учёт, юридическая работа, работа конвейера и так далее, горизонтальная структура ни к чему. Но во многих вопросах, касающихся новаторства, миссии компании или распространения продукции, хорошо было бы допускать больше свободы на стадии обсуждения. Это позволило бы получить очень много новых идей изнутри, оттуда, где работу компании видно лучше. Конечно, если это возможно, следует закреплять сотрудников напрямую ответственных за какой-либо вопрос, но следует также предоставлять им возможность использовать коллективную помощь в обсуждении. Кроме того, что это позволит легче найти новые решения, которые породили бы энтузиазм для их осуществления, это сплотило бы коллектив ещё на стадии разработки этих новых решений. 


Так как широкое обсуждение может длиться бесконечно, следует составить некоторую периодическую отчётность. Например, так, как поступают разработчики Убунту. Работа над операционной системой ведётся энтузиастами по всему миру постоянно, но поддерживающая организация Canonical выпускает раз в полгода некий фиксированный релиз, обновление, некую готовую версию, которая существует на данный момент. 


Следует постоянно иметь некое творческое ядро, некую область исследовательского энтузиазма. Вам необходима некая познавательная задача, свободная от конкретных целей. Некое изменяемое нестабильное ядро. Нечто периодическое. 


Например, Американская Киноакадемия могла бы просто изучать кино — и никто бы даже не узнал, что она это делает. Но ежегодная оценка и награждение фильмов и людей, занятых в киноиндустрии, сделали эту организацию знаменитой, влиятельной и авторитетной. Церемония награждения «Оскар» привлекает внимание людей по всему миру. 


Компания Siemens постоянно спонсирует различные исследовательские центры и проводит программу «Молодежь и знания», которая направлена на поддержку новых разработок молодых исследователей. Это помогает компании легко улавливать свежий ветер перемен даже после 150 лет успеха. Крупнейшие российские энергетические компании по инициативе нобелевского лауреата Жореса Алфёрова создали в 2003 году фонд «Глобальная энергия» и учредили одноимённую международную премию. Вручает премию по традиции президент Российской Федерации. Лауреаты премии «Глобальная энергия» - учёные, чьи выдающиеся достижения в области энергетики способны помочь всему человечеству. Вначале, лауреатов выдвигали 7 стран, теперь уже 45. Сотни заявок, которые приходят каждый год, позволяют аккумулировать в одном месте огромный потенциал мирового учёного сообщества и привлечь внимание учёных к наиболее интересным направлениям. Простой шаг позволил бизнесменам-энергетикам обрести новые ориентиры в своей работе. 


Власти многих государств периодически устраивают выборы — это добавляет немного творческого потенциала в законотворчество. В это время идут дебаты, агитация, голосования. Выборы не преследуют каких-либо конкретных целей. Это нечто вроде обычая, но они придают политике некоторую свежесть и актуальность. Они превращают постоянный, в общем-то, процесс государственной работы в периодические нестабильные шатания, которые привлекают внимание. 


Не давайте себе успокоиться — придумайте некую периодическую творческую задачу, отвлеченную от конкретных целей. Что-то вроде тусовки. Нобелевская премия, неделя моды, периодические съезды, конкурсы красоты, хотя бы выпуск газеты или журнала. Нечто такое, что позволяет вам избирательно принять некоторые идеи со стороны и ознакомиться со многими другими идеями в первом приближении, если вы опасаетесь рассматривать их серьёзно. 


Давайте повторим основные тезисы последней главы:


Считается, что неуспех — это повод для новых поисков, а успех — повод почить на лаврах. Но если вы все время хотите вести людей за собой, успех — это повод для более интенсивных поисков. Теперь вам надо «переплюнуть самого себя». 


Подобно тому, как глаз некоторых пресмыкающихся не видит неподвижные предметы, мозг людей не удерживает во внимании то, что не меняется. Чтобы удерживать внимание людей, вам надо быть открытым для новых идей. 

 
В стремлении к успеху мы сопротивляемся проникновению побочных идей, чтобы донести свою идею такой, какая она есть. Но после достижения успеха следует быть более открытым, чтобы увидеть новые горизонты. 


Если вы выбрали плохую новую цель после успешного достижения старой, вы можете повернуть обратно, и это всё равно будет интересно. Но если вы не предлагаете ничего нового, то вы просто гарантированно утрачиваете контроль, вы больше ничего не можете. В это время кто-то может предложить еще менее приемлемую цель, чем те, которые вы отвергли.


Вы можете придумывать новые события из воздуха, но это будут не события.  Вы не сможете никого обмануть. Проще создать некое свободное поле... Некую область для новаторства и изобретений. Например, исследовательскую группу, отряд мозгового штурма, почтовый ящик для различных предложений и пожеланий и т. п. Следует просто быть открытым для новых идей, и они сами придут к вам. 


Вовсе не обязательно искать интересные идеи снаружи, очень много свежего и интересного можно открыть и в пределах одной компании, если для некоторых вопросов, связанных с новаторством, изобретательством, миссией компании, продажами, общественными связями и рекламой, применять не только «вертикальную», но и «горизонтальную» или по-другому «блинную» структуру организации.


Следует постоянно иметь некое творческое ядро, некую область исследовательского энтузиазма. Вам необходима некая познавательная задача, свободная от конкретных целей. Некое изменяемое нестабильное ядро. Нечто периодическое. 


Теперь вы полностью ознакомились с понятием мотивации по второй цели. Спасибо вам за то, что дочитали до конца. Все, что написано в этой книге, непросто запомнить с первого раза. Но вы можете, периодически обращаясь к ней, снова и снова проверять свои действия и соотносить их с тем, что вы видите со стороны. Очень быстро вы поймете, как точно работают ваши чувства. Вы поймете, почему в одном случае вам интересно работать и действовать, а в другом вы даже слушать не хотите, что вам предлагают. 


Ваше ощущение второй цели станет интуитивным и точным, а ваша жизнь станет интересной и наполненной смысла. В работе по мотивированию других людей и целых коллективов вы сможете мощно заряжать людей энергией и стремлением на долгое время. При этом ваша совесть не будет страдать от того, что вы делаете. Наоборот, вы будете делать то, что считаете верным, и ощущать воодушевление. Теперь вы будете меньше подвержены манипулированию и меньше будете манипулировать сами. А внутреннее единство с самим собой и своими ценностями позволит вам добиваться большего и испытывать настоящее наслаждение от каждого дня жизни.

План спасения мира
(Послесловие)


Пока создавалась эта книга, я вёл постоянную переписку со специалистами в сфере мотивации. Собирал истории, уточнял, что непонятно. Книга становилась всё яснее и всё подробнее. Но один момент постоянно меня смущал. Один мой близкий друг сформулировал это лучше всех: 


«Юра, тебя может быть и поймут, но толку будет очень мало. Книга умная, но совершенно бестолковая. Для твоей второй цели нужны какие-то глобальные идеи, оригинальные находки, которые ещё при этом должны служить человечеству. Когда они появляются сами, они прибавляют энтузиазма, ты правильно подметил. Но искусственно они не появляются. Это может произойти случайно, а может и не произойти. А если даже и появляется то тут же отсекается по причине чрезвычайной новизны. «Этого не может быть, потому что не может быть никогда». И вся твоя хорошая книга ничем не поможет. Тут нужна другая книга — 1000 способов спасти мир». 


Меня впечатлили эти слова. Мало того, что человек ухватил самую суть книги — он при этом загнал меня в тупик. (Точнее, почти загнал). Для меня обычно не проблема придумать пару-тройку идей по спасению человечества. Но не у всех так. Многие люди изначально ничего не придумывают. Многие могут хорошо продумать пару шахматных партий, но не станут лезть в большие проблемы. Многие просто считают, что если уж что-то и можно было придумать, то это придумано до нас. Процесс мышления либо стопорится на каком-то уровне, выше которого не рискует подняться, либо вообще превращается в перебирание готовых вариантов из институтского курса или последнего бизнес-тренинга. Найти какое-то новое решение для большой проблемы при таком подходе совершенно невозможно. 


И проблема здесь вовсе не в мыслительных способностях, а в эмоционально обескураживающем воздействии большого. Подсчитать затраты и прибыль при содержании одной коровы бывает гораздо легче, чем подсчитать то же самое, но для поголовья из 23 720 коров. Это психологическая проблема. 


Можно ли научиться мыслить масштабно? Пожалуй... Это, наверное, похоже на парашютный прыжок. Ничего сложного, но для начала все прыгают в тандеме. Я всерьез задумался о реальном примере некой большой идеи. Не из тех, что были новыми в прошлом, а действительно новой, причём, в большом, глобальном смысле. 1000 способов спасения мира — это, конечно, преувеличение. Да и книга изначально не об этом. Но в мире есть так много нового и интересного, что вам ещё придётся подумать, какая из идей интересует вас больше, чем другие. Я бы хотел порекомендовать вам несколько ресурсов, которые помогли бы вам увидеть, какие новые решения находятся сегодня для больших старых проблем. 


Http://TED.com — конференции TED (Technology Entertainment Design — Технологии Развлечения Дизайн). Лозунг TED — идеи, которые стоит распространять. Здесь вы сможете узнать, как станции замены аккумуляторов могут пересадить людей на электромобили уже сегодня. Почему рост благосостояния беднейших людей помогает приостановить рост населения планеты. Как дожить до ста лет, не тратя много денег. И многое другое. 


http://www.membrana.ru/ - русскоязычный журнал о новинках и авангарде в технологиях, архитектуре и дизайне. В этом журнале для любителей технического прогресса собраны новости со всего мира. Сайт имеет удобную структуру и регулярную рассылку. 


http://sattybaev.narod.ru/ideas/content.html — кое-какие идеи есть и у меня на моём сайте. Конечно, их не так много, как на TED.com или Membrana.ru, но зато у меня там есть описание вечного двигателя и того, как мы можем навсегда защитить людей от экономического кризиса. 


Если вам обязательно необходимо вести за собой людей, заряжать их энергией и волей к движению вперед, ищите новые способы решения старых проблем и не бойтесь мыслить масштабно. 


Держите эту книгу при себе, покупайте эту книгу своим друзьям, дарите эту книгу вашим начальникам. Мир всегда находится в ожидании новых идей. Подарите себе удовольствие бороться за эти идеи.


