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Язык успеха

Дейл Карнеги

ПРЕДИСЛОВИЕ 

Вы когда-нибудь думали о том, что большую часть своей жизни человек проводит на работе, вне зависимости от того, какова эта работа? 

Это означает, что наше отношение к работе определяет, будут ли дни нашей жизни наполнены радостью и чувством самореализации или мы обречены на скуку, раздражение и усталость. 

Курс Дейла Карнеги создан специально, чтобы помочь вам получить удовлетворение от времени, проводимого на работе. Прочитав эту книгу, вы по-новому взглянете на собственную жизнь и на окружающих вас людей. А после этого вы сможете укрепить свои сильные стороны и понять, сколькими талантами и способностями, о которых вы и не подозревали, вы обладаете — и как приятно использовать эти способности. 

Настоящая книга состоит из отдельных глав двух других книг Дейла Карнеги: «Как завоевывать друзей и оказывать влияние на людей» и «Как перестать беспокоиться и начать жить». Мы выбрали именно те главы, которые призваны научить людей любить себя. Вы хотите, чтобы ваша жизнь стала более осмысленной и гармоничной. Вам хочется наилучшим образом распорядиться своими внутренними ресурсами. Наша книга поможет вам добиться этого. 

Участие в курсе Дейла Карнеги — это увлекательное приключение, путь к открытию самого себя. Это может стать поворотной точкой вашей жизни. У вас есть много такого, что может сделать вашу жизнь замечательной, просто вы об этом пока не догадываетесь. Вам нужно просто собраться с силами, узнать о себе все — и использовать полученные знания. 

Дороти Карнеги, президент совета Dale Carnegi & Associates, Inc. 

Часть первая 

СЕМЬ ТРОПИНОК К ПОКОЮ И СЧАСТЬЮ 

Дейл Карнеги написал свою книгу «Как перестать беспокоиться и начать жить», чтобы показать людям, что их жизнь такова, какой они сами ее делают. Если мы научимся принимать себя такими, как мы есть, отчетливо видеть все хорошее и не очень, а затем поймем, что нужно сделать, чтобы добиться поставленных целей, то мы перестанем даром терять время и энергию на пустое беспокойство. 

Глава 1 

НАЙДИТЕ СОБСТВЕННОЕ «Я» И БУДЬТЕ САМИМ СОБОЙ. ПОМНИТЕ,, ЧТО ВТОРОГО ТАКОГО ЧЕЛОВЕКА НЕТ НА ЗЕМЛЕ 

Недавно я получил письмо от миссис Эдит Олред из Маунт Эри, Северная Каролина. «В детстве я считалась очень скромной и застенчивой, — писала миссис Олред. — Я была очень полной, а пухлые щечки делали меня еще толще. Моя старомодная мать всю жизнь считала, что носить красивую и модную одежду — это глупость. Она всегда говорила: «Широкое — хорошо, узкое — плохо», — и одевала меня соответственно. Я никогда не ходила на вечеринки, никогда не развлекалась. В школе я никогда не играла с другими детьми и не занималась спортом. Я была невероятно застенчива. Я постоянно чувствовала, что я не такая, как другие, и что меня не любят. 

Когда я выросла, то вышла замуж за человека, который был на несколько лет меня старше. Но даже брак не заставил меня измениться. Семья моего мужа состояла из очень спокойных и уверенных в себе людей. Они были именно такими, какой хотела быть я. Я изо всех сил старалась стать на них похожей, но мне это не удалось. Каждая их попытка вытащить меня из моей скорлупы приводила к тому, что я еще глубже в нее забиралась. Я стала нервной и раздражительной, перестала общаться с друзьями, меня пугал даже звонок в дверь! Это был кошмар! Я знала, что я неудачница, и боялась, что об этом догадается мой муж. Когда мы бывали на людях, я изо всех сил старалась быть веселой и из-за этого переигрывала. Я знала, что переигрываю, и дрожала от страха при мысли о следующем дне. В конце концов я почувствовала себя настолько несчастной, что более не видела смысла продолжать такое существование. Мне стали приходить в голову мысли о самоубийстве». 

Что же изменило жизнь этой несчастной женщины? Случайная фраза! 

«Мою жизнь, — продолжает миссис Олред, — изменила случайная фраза. Как-то раз я беседовала со свекровью. Она вспоминала, как растила своих детей. «Что бы ни происходило, — сказала она, — я всегда стремилась, чтобы они оставались самими собой». Оставаться самой собой... Вот она. Эта волшебная фраза! Я поняла, в чем причина моей тоски и подавленности. Я постоянно пыталась стать тем человеком, которым, в сущности, не являлась. 

С этого дня я изменилась. Я решила быть самой собой! Я попыталась понять себя, понять, кто же я на самом деле. Я стала изучать свои сильные стороны, узнала все, что только возможно, о цветах и стилях, стала одеваться так, как мне нравилось. У меня появились новые друзья. Впервые в жизни я вступила в общественную организацию и немела от страха, когда меня просили выступить на собрании. Но потом каждый раз, когда я выступала перед людьми, я становилась немного храбрее. Конечно, путь этот занял довольно долгое время, но зато теперь я стала намного счастливее. Воспитывая собственных детей, я всегда пытаюсь научить их тому, чему научилась сама на собственном горьком опыте: «Что бы ни случилось, всегда оставайтесь собой!» 

Эта проблема — быть самим собой — «стара, как мир, — говорит доктор Джеймс Гордон Гилки, — и универсальна, как сама человеческая жизнь». Нежелание быть самим собой становится скрытой причиной множества неврозов, психозов и комплексов. Анджело Патри написал тринадцать книг и тысячи статей для газет и журналов, посвященных вопросам воспитания детей. Он пишет: «Никто не заслуживает жалости большей, чем человек, который хочет быть кем-то другим, а не тем, кем он является физически и ментально». 

Это желание быть кем-то, кем вы не являетесь, особенно очевидно в Голливуде. Сэм Вуд, один из известнейших режиссеров Голливуда, сказал, что самая большая проблема с молодыми актерами — это суметь заставить их быть самими собой. Все они мечтают стать второсортной Ланой Тернер или третьесортным Кларком Гейблом. «Публика уже видела этих актеров, — втолковывает молодежи Сэм Вуд. — Теперь зрители хотят увидеть что-нибудь новенькое». 

Прежде чем снять свои замечательные фильмы «Прощайте, мистер Чипе» и «По ком звонит колокол», Сэм Вуд долгое время занимался торговлей недвижимостью. Он пришел к выводу, что принципы мира бизнеса абсолютно справедливы и в мире кино. Вы ничего не добьетесь, бессмысленно обезьянничая или попугайничая. «По собственному опыту я знаю, — говорит Сэм Вуд, — что быстрее всего надо избавляться от людей, которые пытаются изобразить из себя тех, кем на самом деле не являются». 

Я спросил Пола Бойнтона, работавшего в то время начальником кадровой службы крупной нефтяной компании, какую самуюсерьезную ошибку совершают те, кто приходит к нему устраиваться на работу. Он должен был это знать — ведь за свою жизнь он провел больше шестидесяти тысяч собеседований и написал книгу «Шесть способов получить работу». Он ответил: «Самая серьезная ошибка, которую совершают люди, приходящие устраиваться на работу, это попытка казаться не теми, кто они есть на самом деле. Вместо того чтобы держаться спокойно и открыто, они пытаются дать вам такие ответы, которые вы, по их мнению, хотите услышать». Но это никогда не срабатывает. Никто не хочет брать на работу обманщика. Никому не нужна фальшивая монета. 

Вот история дочери кондуктора трамвая, которая усвоила этот урок на собственном горьком опыте. Она хотела быть певицей, но, к сожалению, ей не повезло с внешностью. У этой девушки были большой рот и торчащие вперед зубы. Когда она впервые выступала на публике в ночном клубе в Нью-Джерси, она пыталась прикрыть зубы верхней губой, стараясь выглядеть «соблазнительно». Бедняга только испортила все дело: она выглядела ужасно и, естественно, провалилась. 

Однако в ночном клубе оказался мужчина, которому понравилось ее пение. Он почувствовал, что у этой девушки есть талант. «Послушай-ка, — сказал он без лишних экивоков, — я видел твое выступление и знаю, что ты пыталась скрыть. Ты стыдишься своих зубов!» Девушка смутилась, но мужчина продолжал: «Что с того? Разве это преступление — иметь плохие зубы? Не пытайся их скрыть! Открой рот, и публика полюбит тебя, когда поймет, что ты не стыдишься. И кроме того, эти зубы могут еще сослужить тебе отличную службу». 

Кэсс Дэйли послушалась этого совета и забыла о своих зубах. С этого момента она стала думать только о публике. Она широко раскрывала рот и пела с таким чувством и радостью, что стала крупнейшей звездой в кино и на радио. Другие актеры стали копировать ее! 

Знаменитый Вильям Джеймс, говоря о том, что средний человек использует только десять процентов своего интеллектуального потенциала, имел в виду именно тех людей, которые не сумели найти себя. «По сравнению с тем, какими мы должны были бы быть, — пишет он, — мы лишь слабое отражение себя. Мы используем лишь малую часть наших физических и умственных способностей. В широком смысле слова человек живет совсем не так, как мог бы жить. Люди обладают множеством способностей, которыми совершенно не пользуются». 

Такие способности есть у всех, и не стоит беспокоиться, что вы отличаетесь от остальных. Вы в этом мире нечто новое, абсолютно уникальное. С начала времен природа не создавала никого, похожего на вас, и до скончания веков на Земле не появится человека, который был бы в точности таким, как вы. Генетика говорит, что вы — это результат комбинации двадцати четырех хромосом отца и двадцати четырех хромосом матери. Эти сорок восемь хромосом образуют все то, что вы унаследовали. В каждой из них может насчитываться от нескольких десятков до нескольких сотен генов — а даже один-единственный ген способен полностью изменить жизнь человека. Так пишет Амрам Шайнфельд, крупный ученый-генетик. Человек сотворен «непостижимым и удивительным» образом. 

Даже после того, как ваши родители встретились и поженились, существует лишь один шанс из 300 000 миллиардов, что в результате родитесь именно вы! Другими словами, если бы у вас было 300 000 миллиардов братьев и сестер, все они могли бы отличаться от вас. Вы думаете, что все это лишь предположения? Нет. Это научно доказанный факт. Если вы захотите прочесть об этом подробнее, то возьмите книгу «Вы и наследственность» Амрама Шайнфельда. 

Моя уверенность в необходимости быть самим собой основана на глубоком знании этой проблемы. Я знаю, о чем говорю. У меня есть собственный печальный опыт, который стоил мне очень дорого. Когда я впервые приехал в Нью-Йорк с кукурузных полей Миссури, то поступил в Американскую академию драматического искусства. Я мечтал стать актером и полагал, что это великолепная идея, кратчайший путь к успеху. Идея казалась мне настолько простой и настолько надежной, что я просто не мог понять, почему она не приходит в голову миллионам других людей. Я думал, что изучу методы работы крупнейших актеров того времени — Джона Дрю, Уолтера Хэмп-дена и Отиса Скиннера, а затем возьму от каждого самое лучшее и сумею стать ярким, блистательным и неповторимым актером. Какая глупость! Абсурд! Я потратил годы собственной жизни, копируя других людей, пока до меня не дошло, что мне нужно быть самим собой и что я просто не могу быть никем другим. 

Это должно было дать мне хороший урок, но этого не произошло. Я ничего не понял — наверное, мне был нужен еще один урок. Несколько лет спустя я решил написать книгу, которая должна была стать лучшим пособием по публичным выступлениям для бизнесменов, какое только знала история ораторского искусства. В моей голове жила та же самая идея, что и относительно актерского мастерства. Я собирался заимствовать идеи у множества других авторов и объединить их в одной книге — книге, которая должна была дать ответы на все вопросы. Поэтому я обложился книгами по ораторскому искусству и целый год переписывал идеи других авторов. Но в конце концов мне стало ясно, что я опять свалял дурака. Это слепое копирование чужих идей было настолько искусственным, настолько скучным, что ни один уважающий себя бизнесмен даже не взял бы мою книгу в руки. Поэтому я выбросил плоды своего труда в корзину и начал все сначала. На этот раз я сказал себе: «Ты должен быть Дейлом Карнеги со всеми своими недостатками и слабостями. Ты просто не в состоянии быть кем-нибудь другим». И тогда я оставил попытки объединить в себе других людей, засучил рукава и сделал то, что должен был сделать давным-давно. Я написал книгу по ораторскому искусству, опираясь на собственный опыт, собственные наблюдения и убеждения, поскольку мне доводилось и выступать публично, и обучать этому других. Я усвоил — надеюсь! — тот урок, который усвоил сэр Уолтер Рэли. (Я говорю не о том сэре Уолтере, который бросил свой плащ в грязь перед королевой, чтобы та не испачкала ног. Я имею в виду сэра Уолтера Рэли, работавшего профессором английской литературы в Оксфорде в 1904 году.) «Я не могу написать книгу, соперничающую в мастерстве с Шекспиром, — сказал он, — но я могу написать собственную». 

Будьте собой. Следуйте мудрому совету, который Джордж Гершвин когда-то получил от Ирвинга Берлина. Когда Берлин и Гершвин впервые встретились, Берлин уже был известен, а Гершвин только начинал свою композиторскую карьеру и зарабатывал всего тридцать пять долларов в неделю. Способности молодого человека произвели на Берлина впечатление, и он предложил 

Гершвину работу в качестве музыкального секретаря с жалованьем, втрое превышавшим ту сумму, которую тот зарабатывал в то время. «Но не соглашайтесь на мое предложение, — сказал Берлин. — Если вы согласитесь, то можете стать второсортным Берлиным. Но если вы останетесь собой, то когда-нибудь превратитесь в первосортного Гершвина». 

Гершвин внял этому предостережению и постепенно сумел стать крупнейшим композитором Соединенных Штатов своего времени. 

Чарли Чаплин, Уилл Роджерс, Мэри Маргарет Макбрайд, Джин Отри и миллионы других людей усвоили тот урок, который я пытаюсь донести до вас. Им пришлось усвоить его нелегким путем — так же, как и мне самому. 

Когда Чарли Чаплин начал сниматься, один из режиссеров настаивал, чтобы он копировал известного немецкого комика того времени. И Чаплин не смог добиться успеха до тех пор, пока не стал самим собой. Боб Хоуп прошел тот же путь. Он провел долгие годы, занимаясь пением и танцами, и не добился ничего, пока не стал самим собой — выдающимся исполнителем юмористических рассказов. Уилл Роджерс был статистом в водевилях. Ему не доверяли произнести ни слова. И пока он не обнаружил свой дар рассказчика, он прозябал на задворках сцены. 

Когда Мэри Маргарет Макбрайд впервые вышла в эфир, она пыталась копировать ирландскую комедийную актрису и провалилась. Только когда она попробовала быть самой собой — крестьянской девушкой из Миссури, — она превратилась в подлинную звезду радио Нью-Йорка. 

Джин Отри старался избавиться от своего техасского акцента, одевался, как жители города, и делал вид, что он всю жизнь провел в Нью-Йорке, а люди только смеялись у него за спиной. Но стоило ему взять свое банджо и запеть ковбойские баллады, как он сразу же сумел сделать карьеру и превратился в самого популярного исполнителя ковбойских песен на радио и в кино. 

Вы — уникум, вы — что-то новое в этом мире. Радуйтесь этому. Пользуйтесь всем, чем наделила вас природа. Последние исследования показывают, что любое произведение искусства автобиографично. Вы можете петь только так, как вам дано природой. Вы можете рисовать только так, как умеете. Вы должны быть таким, каким можете, опираясь на собственный опыт, воспитание и наследственность. Так или иначе, но вы должны возделывать свой собственный маленький сад. Так или иначе, но вы должны играть только на собственном маленьком инструменте в огромном оркестре жизни. 

Эмерсон в эссе «Доверие к себе» писал: «В жизни каждого человека наступает момент, когда он приходит к убеждению, что зависть есть проявление невежества, что подражание —- это самоубийство, что он должен быть самим собой, хочет он того или нет, что, хотя вселенная полна всяческих благ, ни одно кукурузное зернышко не упадет ему в рот, если не возделает он отведенный ему природой клочок земли. Сила, заложенная в нем, не имеет аналогов в природе, и никто, кроме него самого, не знает, на что он способен. И он сам не узнает этого, пока не испытает себя». 

А вот стихотворение Дугласа Маллоха: 

Если ты не можешь быть сосной на вершине холма, 

Будь кустом в долине — но только будь Лучшим кустом по эту сторону родника. 

Будь кустом, если не можешь стать деревом. 

Если ты не можешь быть кустом, стань травой, 

Порадуй путника своею красотой,

 Если не можешь быть щукой, будь просто окунем — Но будь самым шустрым окунем во всем озере! 

Все не могут быть капитанами, кто-то должен быть матросом,

 Работа найдется для всех. 

Есть работа большая, есть работа поменьше,

 Но каждый из нас должен делать то, что ему выпадает. 

Если ты не можешь быть дорогой, стань простой тропинкой, 

Если не можешь быть солнцем, стань звездой, 

Не важно, победишь ты иль проиграешь, 

Просто делай то, что можешь, и используй лучшее, что есть в тебе! 

Чтобы развить в себе отношение к жизни, которое принесет вам покой и освободит от беспокойства, помните главный принцип: 

НИКОГДА НЕ КОПИРУЙТЕ ДРУГИХ ЛЮДЕЙ. ОТКРОЙТЕ СЕБЯ И ВСЕГДА ОСТАВАЙТЕСЬ САМИМ СОБОЙ. 

Глава 2 

ЧЕТЫРЕ ПОЛЕЗНЫЕ ПРИВЫЧКИ. КОТОРЫЕ ПОМОГУТ ВАМ ИЗБЕЖАТЬ УСТАЛОСТИ И БЕСПОКОЙСТВА 

ХОРОШАЯ ПРИВЫЧКА № 1 

На вашем столе не должно находиться ничего, что не связано с решением проблемы, над которой вы работаете в настоящее время. 

Роланд Л. Вильяме, президент крупной железнодорожной компании, однажды сказал: «Человек, чей стол завален бумагами, касающимися самых разных дел, обнаруживает, что стоит убрать со стола все лишнее, как работать становится гораздо проще и быстрее. Я называю это «генеральной уборкой» — и она является первым шагом на пути к повышению эффективности работы». 

В библиотеке конгресса США на потолке есть надпись. Это слова поэта Александра Поупа: «Порядок — вот первый закон небес». 

Порядок должен стать первым законом бизнеса. Но так ли это на самом деле? Нет. Обычно стол бизнесмена всегда завален бумагами, которыми он не пользуется неделями. Издатель одной Нью-орлеанской газеты рассказал мне, что когда секретарша разбирала его стол, то обнаружила на нем бумагу, которая пролежала там два года! 

Одного лишь вида стола, заваленного письмами, на которые не был послан ответ, отчетами и предложениями, достаточно, чтобы привести любого человека в смятение, вызвать у него беспокойство и напряженность. Но это еще не самое страшное. Постоянное напоминание о «миллионах дел, которые надо выполнить, и о нехватке времени» может вызвать у вас не только беспокойство, напряженность и усталость, но стать причиной повышения кровяного давления, возникновения сердечных заболеваний и язвы желудка. 

Доктор Джон Г. Стоке, профессор медицинского факультета университета Пенсильвании, выступил с докладом перед Национальной медицинской ассоциацией США. Его доклад назывался «Функциональные неврозы как осложнения органических заболеваний». Доктор Стоке перечислил одиннадцать симптомов, на которые следует обращать внимание при анализе состояния разума пациента. Первым в этом списке стояло «ощущение обязательств или долга, бесконечный список дел, которые необходимо выполнить». 

Но как такая простая процедура, как уборка стола и принятие решений, может помочь вам избавиться от этого ощущения постоянного давления, чувства «долга», ощущения «бесконечной череды дел, которые необходимо выполнить»? Доктор Вильям Л. Сэдлер, известный психиатр, рассказал о пациенте, который сумел предотвратить нервный срыв только благодаря этому простому средству. Пациент доктора Сэдлера работал менеджером в крупной чикагской фирме. Когда он пришел к врачу, то был очень напряжен, нервничал и беспокоился. Он знал, что находится на грани, но не мог бросить работу. Ему нужна была помощь. 

«Когда этот человек рассказывал мне о себе, — пишет доктор Сэдлер, — зазвонил телефон. Мне звонили из больницы. Я не стал откладывать проблему, а сразу же принял решение. По возможности, я стараюсь сразу же решать проблемы, а не откладывать их в долгий ящик. Не успел я повесить трубку, как телефон зазвонил снова. И снова я принял решение буквально сразу же. В третий раз нас прервал коллега, который зашел ко мне, чтобы посоветоваться относительно тяжелобольного пациента. Когда он ушел, я повернулся к своему пациенту и извинился перед ним за то, что ему пришлось ждать. Но, к моему удивлению, он не был раздражен. Выражение его лица стало совершенно другим. 

«Не извиняйтесь, доктор! — сказал он. — За последние десять минут я понял, в чем моя проблема. Я вернусь на работу и стану вести себя иначе. Но прежде чем я уйду, не могу ли я взглянуть на ваш рабочий стол?» 

Доктор Сэдлер открыл ящики стола. Практически все они были пустыми, в них лежало только самое необходимое. 

«Скажите, — спросил пациент, — а где вы храните то, что еще недоделано?» 

«У меня нет таких дел», — ответил доктор. 

«А письма, на которые надо ответить?» 

«Я сразу же отвечаю на них, — сказал доктор. — Мое правило — никогда не откладывать письмо, на которое нужно ответить. Я сразу же диктую секретарше ответ». 

Через шесть недель тот же самый пациент пригласил доктора Сэдлера посетить его офис. Он изменился сам — и то же самое произошло с его столом. Он открыл ящики стола и показал, что теперь в них нет ничего незаконченного. «Шесть недель назад, — сказал бывший пациент, — у меня было три стола в двух кабинетах, и все они были завалены бумагами. Я никогда ничего не заканчивал. После разговора с вами я вернулся в офис и разобрал целую уйму деловых бумаг и отчетов. Теперь я работаю за одним столом и решаю проблемы по мере их возникновения. У меня больше нет горы незаконченных дел, которые и были причиной моей напряженности и постоянного беспокойства. Но самым удивительным стало то, что я совершенно поправился. Мне больше не на что жаловаться в смысле здоровья!» 

Чарльз Эванс Хьюз, бывший верховный судья США, сказал: «Люди умирают не от перегрузок. Они умирают от бессмысленной суеты и от беспокойства». Да, именно из-за бессмысленной траты энергии и от беспокойства, связанного с тем, что работа кажется этим людям бесконечной и невыполнимой. 

ХОРОШАЯ ПРИВЫЧКА № 2 

Выполняйте работу в порядке ее важности. 

Генри Л. Догерти, основатель крупной национальной компании, сказал, что какую бы зарплату он ни платил, ему так и не удалось найти людей, обладающих двумя замечательными способностями. 

Первая — это способность думать. Вторая — способность выполнять дела в порядке их важности. 

Чарльз Лакмен, начавший свою карьеру без гроша в кармане, за двенадцать лет ставший президентом компании «Пепсо-дент» с жалованьем в сто тысяч долларов в год и сумевший сколотить миллионное состояние, утверждал, что сумел добиться успеха только благодаря развитию тех способностей, о которых говорил Генри Л. Догерти. Чарльз Лакмен сказал: «Сколько я себя помню, я всегда поднимался в пять часов утра, потому что в это время мне лучше всего думалось. Рано утром я мог тщательно спланировать день, разработать план действий по решению проблем в порядке их значимости». 

Фрэнк Беттджер, крупнейший страховой агент Америки, не дожидался пяти утра, чтобы спланировать свой день. Он делал это накануне вечером — ставил перед собой задачу и планировал сумму, которую он должен получить от продажи страховых полисов на следующий день. Если ему не удавалось получить столько, сколько он задумал, то недостача прибавлялась к плану на следующий день и так далее. 

По собственному богатому опыту я знаю, что не всегда возможно выполнять дела в порядке их важности, но я также знаю, что даже самый приблизительный план гораздо лучше, чем бесконечная и бессмысленная суета. 

Если бы Джордж Бернард Шоу не придерживался твердого правила сначала выполнять более важные дела, он никогда не добился бы успеха и не стал выдающимся писателем, а всю жизнь провел за стойкой банка, работая простым кассиром. У него был план — каждый день писать не меньше пяти страниц, — и он придерживался его девять трудных лет, хотя заработал за это время всего тридцать долларов — около пенса в день. Даже Робинзон Крузо писал себе тщательный распорядок дня, разбивая его по часам. 

ХОРОШАЯ ПРИВЫЧКА № 3 

Решайте проблему только тогда, когда у вас будет вся необходимая информация для принятия решения. 

Один из моих бывших слушателей, Г.П. Хауэлл, рассказал мне, что в бытность его членом совета директоров компании «Ю-Эс Стал» заседания совета были очень продолжительными — обсуждалось множество проблем, но решений принималось очень мало. В результате каждый член совета уходил домой с огромной папкой отчетов и бумаг, которые нужно было изучить. 

Наконец мистеру Хауэллу удалось убедить совет директоров обсуждать только одну проблему и принимать по ней решение. Никаких задержек, никакого откладывания в долгий, ящик. Решением могло стать получение дополнительной информации; директора могли решить поступить определенным образом или не делать ничего. Но по каждой проблеме должно было быть принято окончательное решение, только после этого можно было переходить к следующей. Мистер Хауэлл сказал, что результаты были ошеломительными, повестка дня практически исчерпала себя. Решения принимались на заседании, и членам совета больше не надо было тащить домой огромные кипы деловых бумаг. 

Больше никто не испытывал беспокойства по поводу постоянно нарастающей волны нерешенных проблем. 

Это правило полезно не только для членов совета директоров крупной фирмы, но и для нас с вами. 

ХОРОШАЯ ПРИВЫЧКА № 4 

Научитесь организовывать работу, распределять обязанности и контролировать исполнение. 

Многие бизнесмены загоняют себя в могилу тем, что не умеют распределять обязанности и перекладывать ответственность на других. Они стремятся все сделать сами. В результате они тонут в массе деталей, суетятся, беспокоятся и впадают в депрессию. Научиться распределять ответственность нелегко, мне это хорошо известно. Мне самому это было крайне трудно сделать. И мне известны катастрофические последствия того, что ответственность была возложена не на тех людей. Но как бы ни было вам трудно, вы должны научиться делить обязанности, если хотите избежать беспокойства, напряженности и усталости. 

Руководители, которые занимаются крупным бизнесом и не умеют организовывать работу, распределять обязанности и контролировать исполнение, как правило, кончают инфарктом лет в пятьдесят — шестьдесят. Постоянная напряженность и беспокойство становятся причиной возникновения сердечных заболеваний. Хотите знать подробности? Загляните в раздел некрологов вашей местной газеты. 

Глава 3 

ПОЧЕМУ ВЫ УСТАЕТЕ И ЧТО МОЖНО С ЭТИМ ПОДЕЛАТЬ 

Вот удивительный и чрезвычайно важный факт — умственный труд  может вызвать чувства усталости. Звучит абсурдно. Но несколько лет назад ученые попытались выяснить, сколько времени человеческий мозг может работать, не достигая уровня «пониженной работоспособности» (научное определение усталости). К удивлению этих исследователей, они обнаружили, что состояние крови, проходящей через мозг во время его активности, совершенно не отражает состояния утомления! Если вы возьмете кровь из вены у рабочего во время физического труда, то обнаружите в ней «токсины усталости» и продукты утомления. Но если вы возьмете кровь из мозга Альберта Эйнштейна, то даже в конце рабочего дня в ней не окажется этих веществ. 

Поэтому можно сделать вывод о том, что наш мозг может работать «так же хорошо и эффективно в конце восьми- или двенадцатичасового рабочего дня, как и в его начале». Мозг не подвержен усталости. Так отчего же мы устаем? 

Психиатры утверждают, что усталость возникает из-за эмоционального отношения к работе. Один из крупнейших английских психиатров Дж. А. Хэдфилд в книге «Психология силы» писал: «Большая часть усталости, от которой страдает человек, имеет психическое происхождение. Чисто физическая усталость — большая редкость». 

Один из крупнейших американских психиатров доктор А.А. Брилл пошел еще дальше. Он утверждает: «Усталость здорового работника умственного труда на 100% обусловлена психологическими факторами, под которыми мы разумеем факторы эмоциональные». 

Какие же эмоциональные факторы влияют на утомляемость сидящего работника? Радость? Удовлетворение? Ни в коем случае! Скука, обида, чувство недооцененности, ощущение бессмысленности, спешка, тревога, беспокойство — вот те причины, которые вызывают усталость у человека, занимающегося умственным трудом. А в результате он становится подверженным простудам, его работоспособность снижается, он приходит домой с головной болью. Да, мы устаем именно из-за того, что наши эмоции вызывают нервное напряжение во всем организме. 

Крупная страховая компания в своем буклете, посвященном усталости, пишет: «Тяжелая физическая работа сама по себе редко вызывает чувство усталости, которое не проходило бы после хорошего сна и отдыха... Беспокойство, напряженность и эмоциональные стрессы — вот три основные причины чувства усталости. Часто причиной утомленности являются именно они, хотя люди склонны винить физическую или умственную работу... Помните, что напряженный мускул — это работающий мускул! Расслабьтесь! Сохраните энергию для более полезных занятий!» 

А теперь остановитесь и проверьте свое состояние. Когда вы читаете эти строки, вы хмуритесь? Не ощущаете ли вы напряжения между глазами? Расслабились ли вы в своем кресле? А может быть, вы ощущаете напряженность в мышцах плеч и спины? Не  напряжены ли мышцы вашего лица? До тех : пор, пока ваше тело не расслабится полностью, как тряпичная кукла, вы будете пребывать в состоянии нервного и физического напряжения. Следовательно, вы вызываете в себе и нервную усталость! Зачем же мы вызываем в себе эту лишнюю напряженность, занимаясь умственным трудом? Дэниел В. Джоселин сказал: «Я обнаружил, что главным препятствием... является почти всеобщая вера в то, что тяжелая работа всегда связана с усилиями. Иначе ее невозможно выполнить хорошо». Поэтому мы обязательно хмуримся, когда пытаемся сосредоточиться. Мы напрягаем плечи. Мы заставляем наши мышцы производить усилия, хотя это никоим образом не может помочь работе нашего мозга. 

Вот удивительная и трагическая правда: миллионы людей, которым и в голову не приходит впустую тратить деньги, разбазаривают собственную энергию с энтузиазмом пьяных матросов в забегаловке Сингапура. 

Как же бороться с нервной усталостью? Расслабление! Расслабление! И еще раз расслабление! Научитесь расслабляться, выполняя любую работу! 

Легко ли этого достичь? Нет. Вам придется полностью пересмотреть все свои привычки, которые складывались годами. Но г усилия стоят того. Вы сможете полностью изменить свою жизнь! Вильям Джеймс в эссе «Евангелие расслабления» пишет: «Присущая американцам напряженность, нервозность, спешка, излишняя энергичность и мучительная потребность в самовыражении... — это только дурные привычки». 

Как же научиться расслабляться? Нужно ли начинать с собственного разума или лучше начать с нервной системы? Ни то, ни другое. Вы должны начать расслабление с мышц! 

Давайте попробуем. Чтобы показать вам, как это делается, начнем с глаз. Прочтите этот абзац, затем откиньтесь на спинку кресла, закройте глаза и мысленно прикажите им: «Расслабьтесь. Расслабьтесь. Не напрягайтесь. Не хмурьтесь. Отдыхайте. Отдыхайте». Очень медленно повторяйте эти слова примерно с минуту. 

Заметили, что через несколько секунд мышцы глаз начали подчиняться вашему приказу? Почувствовали, что некая заботливая рука помогла вам снять напряжение? Прекрасно. Каким бы невероятным это ни казалось, но за одну минуту вы постигли секрет великого искусства релаксации. Теперь вы можете проделать то же самое с челюстями, мышцами лица, с шеей, плечами, со всем телом. Но самым главным органом вашего тела являются глаза. Доктор Эдмунд Джекобсон из университета Чикаго утверждает, что если вам удастся расслабить глаза, то вы можете забыть обо всех остальных проблемах! Причина столь огромной роли глаз в снятии нервной напряженности заключена в том, что они расходуют четверть всей нервной энергии нашего организма. Вот почему многие люди с совершенно нормальным зрением страдают быстрой утомляемостью глаз. Они слишком перенапрягают собственные глаза. 

Викки Баум, известная романистка, рассказала, что в детстве она встретила старика, который дал ей самый важный урок в ее жизни. Она упала, разбила коленки и расцарапала ладошки. Старик, когда-то работавший клоуном в цирке, поднял ее, отряхнул и сказал: «Ты упала, потому что не умеешь расслабляться. Ты должна представить, что ты такая же мягкая, как старый носок, как старый скомканный носок. Пойдем, я научу тебя, как это делается». Этот старик научил Викки Баум и других детей падать, кувыркаться, делать «колесо». И постоянно повторял: «Чувствуйте себя носком, старым скомканным носком. Только тогда вы сумеете полностью расслабиться!» 

Вы можете расслабиться в любой момент. Просто не нужно для этого сильно напрягаться. Расслабление — это отсутствие какой-либо напряженности и малейших усилий. Думайте о чем-нибудь приятном, о покое и расслаблении. Начните с расслабления мышц глаз и лица, повторяя себе снова и снова: «Расслабься... отдыхай... отдыхай и расслабься». Почувствуйте, как энергия покидает мышцы вашего лица и перемещается в центр вашего тела. Представьте, что вы свободны от напряжения, словно только что родившийся ребенок. 

Так поступала Галли-Курчи, великая певица. Хелен Джепсон рассказывала мне, что, когда она приходила навестить Галли-Курчи перед выступлением, певица всегда сидела в кресле, полностью расслабившись. Ее нижняя челюсть была расслаблена настолько, что даже отвисала. Великолепный рецепт — так она могла избавиться от нервозности перед выходом на сцену, а следовательно, и от утомления. 

Вот четыре совета, которые помогут вам научиться расслабляться. 

1. Расслабляйтесь повсюду. Почувствуйте себя старым носком. На моем рабочем столе всегда лежит старый, выцветший носок — он напоминает мне о том, каким расслабленным я должен быть. Если у вас нет носка, вам поможет кошка. Вы когда-нибудь видели котенка, который задремал на солнышке? Если взять его на руки, то его головка и хвостик безвольно свесятся с ваших рук. Даже индийские йоги, большие мастера расслабления, изучают кошку. Я никогда не видел усталую кошку, кошку в состоянии нервного срыва, кошку, страдающую от бессонницы, беспокойства или язвы желудка. И вы сможете избежать всех этих проблем, если научитесь расслабляться так, как это делает кошка. 

2. Работайте в полную силу, но обязательно в удобном положении. Помните, что напряженность тела вызывает боль в плечах и нервную напряженность. 

3. Четыре-пять раз в день проверяйте собственное состояние. Скажите себе: «Не напрягаюсь ли я больше, чем это необходимо? Не напрягаю ли я мышцы, которые не нужны для работы?» Это поможет вам выработать в себе привычку расслабляться. Доктор Дэвид Гарольд Финк сказал: «Среди тех, кто знаком с психологией, эта привычка широко распространена». 

4. Проверьте свое состояние еще раз в конце дня, спросив себя: «Устал ли я сегодня? Если да, то это произошло не из-за умственного труда, а из-за того, как я это делал». «Я оцениваю свою деятельность, — пишет Дэниэль В. Джоселин, — не по тому, насколько я устал к концу дня, а по тому, насколько свежим я себя ощущаю... Если в конце рабочего дня я чувствую себя усталым, если раздражительность свидетельствует об усталости нервной системы, я понимаю, что день прошел неэффективно, как в количественном, так и качественном отношении». Если бы каждый бизнесмен в Америке усвоил этот урок, то смертность от гипертонии резко пошла бы вниз. Больницы и санатории не были бы переполнены, потому что основную часть пациентов составляют люди, страдающие от усталости и беспокойства. 

Глава 4 

КАК ИЗБАВИТЬСЯ ОТ СКУКИ, ВЫЗЫВАЮЩЕЙ УСТАЛОСТЬ, БЕСПОКОЙСТВО И ЧУВСТВО ОБИДЫ 

Одной из главных причин усталости является скука. Чтобы проиллюстрировать это утверждение, давайте разберем случай с Элис. Элис работает менеджером. Вечером она вернулась с работы совершенно разбитой. Она выглядела усталой и вела себя, как сильно уставший человек. У нее болела голова. У нее болела спина. Она устала настолько, что собиралась лечь в постель без ужина. Мать умоляла ее что-нибудь перекусить... Элис села за стол, и в этот момент зазвонил телефон. Ее парень! Приглашение на танцы! Глаза Элис заблестели. Настроение поднялось. Она взлетела по лестнице в свою комнату, выбрала самое лучшее платье и танцевала до трех утра. А когда Элис вернулась домой, то уже не была уставшей. Наоборот, она ощущала такое возбуждение, что долго не могла заснуть. 

Была ли Элис действительно уставшей восемь часов назад, когда она выглядела и действовала, как утомленный человек? Конечно. Она устала, потому что ее работа ей наскучила, возможно, ей наскучила даже сама ее жизнь. В мире живут миллионы таких женщин. Может быть, и вы — одна из них. 

Хорошо известно, что ваш эмоциональный настрой влияет на возникновение чувства усталости гораздо сильнее, чем физическое напряжение. Несколько лет назад Джозеф И. Бармак, доктор философии, опубликовал в «Архивах психологии» отчет о своих экспериментах, связанных с влиянием скуки на усталость. Для серии тестов доктор Бармак отобрал группу студентов, которых мало интересовало происходящее. И каков же был результат? Студенты были утомлены, они буквально засыпали, жаловались на головную боль и резь в глазах, быстро раздражались. У некоторых даже разболелся живот. Были ли все эти симптомы воображаемыми'7 Нет. Исследования метаболизма были проведены над той же группой студентов в то же самое время. Эти тесты показали, что кровяное давление и содержание кислорода в крови значительно снижаются, когда человек ощущает скуку. Но как только человеку становится интересно, как только он начинает получать удовлетворение от своей работы, метаболизм тут же улучшается! 

Мы редко устаем, когда занимаемся чем-нибудь интересным и увлекательным. Приведу пример из собственного опыта. 

Недавно я проводил отпуск в Скалистых горах, в Канаде, неподалеку от озера Луис. Несколько дней я ловил форель. Мне приходилось прокладывать путь сквозь густой кустарник выше моего роста, спотыкаться о стволы поваленных деревьев, продираться через бурелом — и даже после восьми часов такого времяпрепровождения я не чувствовал усталости. Почему? Потому что мне было интересно! Я чувствовал, что многого добился — ведь на мой крючок попалось шесть огромных форелей. Но предположим, мне бы наскучила рыбалка, что бы, по вашему мнению, я ощутил? Я бы тут же почувствовал себя разбитым, поскольку на меня свалилась довольно тяжелая физическая работа да еще на высоте семи тысяч футов. 

Даже в столь сложном виде спорта, как альпинизм, скука может вызвать чувство усталости гораздо быстрее, чем физическое напряжение. К примеру, мистер С.Г. Кингман, президент крупного банка в Миннеаполисе, рассказал мне как-то о произошедшем с ним случае, который как нельзя лучше иллюстрирует мои слова. В июле 1953 года канадское правительство обратилось к клубу альпинистов с просьбой выделить инструкторов для подготовки солдат диверсионно-разведывательного полка имени принца Уэльского. Мистер Кингман был одним из этих инструкторов, выбранных для тренировки солдат. Он рассказывал мне, как он сам и другие инструкторы — мужчины в возрасте от сорока двух до пятидесяти девяти лет — часами таскали молодых солдат по ледникам и снежным полям, карабкались на отвесные скалы высотой до сорока футов с помощью веревок и весьма ненадежных опор для рук и ног. Они поднялись на пик Майкла, пик Вице-Президента и многие другие вершины Скалистых гор, не имеющие названий. После пятнадцати часов скалолазания все молодые солдаты, имевшие превосходную физическую подготовку (они только что закончили шестинедельный курс подготовки коммандос), чувствовали себя совершенно измотанными. 

Чем же была вызвана эта усталость? Неужели их мышцы недостаточно укрепились после столь интенсивной подготовки? Ни один человек, имеющий хоть малейшее представление о подготовке коммандос, никогда не задал бы подобного вопроса! Нет, они выбились из сил, потому что им было скучно лазать по скалам. Они так устали, что многие из них заснули, даже не дожидаясь ужина. Но инструкторы — люди, которые были в два, а то и в три раза старше своих подопечных, — устали ли они? Да, конечно, но не до такой степени. Инструкторы поужинали и еще несколько часов сидели у костра, обсуждая итоги прошедшего дня. Они не утомились, потому что им было интересно. 

Когда доктор Эдвард Торндайк из Колумбии занимался экспериментами, связанными с чувством усталости, он не давал молодым людям спать почти неделю, постоянно занимая их чем-нибудь увлекательным. После этих опытов доктор Торндайк пришел к следующему выводу: «Скука — вот единственная подлинная причина снижения работоспособности». 

Если вы занимаетесь умственным трудом, то количество выполняемой вами работы редко может стать причиной утомления. Скорее всего, вы устаете от работы, которую не успели выполнить. Например, вспомните тот день на прошлой неделе, когда вас постоянно отвлекали. На письма не приходили ответы. Намеченные встречи отменялись. Проблемы возникали, казалось, на пустом месте. Весь день все буквально валилось из рук. Вы не успели сделать ничего существенного, но пришли домой совершенно измотанным и с раскалывающейся от боли головой. 

На следующий день все пошло иначе. Вы успели сделать в сорок раз больше того, что вам удалось за вчерашний день. Но вы пришли домой свежим, как белоснежная гардения. Наверняка вам знакомы подобные ситуации. Знакомы они и мне. 

Какой же вывод можно сделать из всего вышесказанного? Только один: наша усталость чаще всего бывает вызвана не работой, но беспокойством, раздражительностью и чувством обиды. 

Работая над этой главой, я пошел посмотреть новую версию замечательной музыкальной комедии «Плавучий театр». Капитан «Цветка хлопка» Энди в одной из своих философских интерлюдий высказал удивительную мысль: «Счастливы те люди, которые должны делать только то, что доставляет им удовольствие». Действительно, эти люди счастливы, потому что они более энергичны, более подвижны, они меньше тревожатся и меньше устают. Если вам интересно, вы всегда ощущаете прилив энергии. Пройдите десять кварталов под руку со сварливой женой — и вы устанете больше, чем если бы вы прошли десять миль в обществе влюбленной в вас женщины. 

И что же отсюда следует? Что мы можем сделать? Вот что сделала одна стенографистка, работавшая в нефтяной компании в Талсе. Каждый месяц на протяжении нескольких дней она занималась скучнейшим в мире занятием — заполняла бланки на аренду нефтяных месторождений, вписывая в них цифры и статистические данные. Это дело было настолько скучным, что она решила сделать его немного интереснее. Как? Она устроила соревнование сама с собой. Каждое утро она подсчитывала количество заполненных бланков, а затем старалась превзойти этот рекорд. Она подводила итог за день, а на следующий день старалась его перевыполнить. Что же в результате? Очень скоро она стала заполнять больше этих тоскливых бумажек, чем любая другая стенографистка в офисе. И что же она получила? Благодарность? Нет... Повышение? Нет.... Продвижение по службе? Нет... Но такой подход помог ей избавиться от утомляемости, вызванной скукой. Соревнование с самой собой стало для нее ментальным стимулом. Она сумела сделать самую скучную работу интересной и благодаря этому стала более энергичной, живой и счастливой, что помогло ей с большим удовольствием проводить часы отдыха. 

Я точно знаю, что история, рассказанная стенографисткой, правдива, потому что женат на этой замечательной женщине. 

Вот еще одна история из жизни стенографисток. Очередная девушка убедилась, что есть смысл выполнять скучную работу так, словно она необыкновенно интересна. Она всегда буквально заставляла себя работать. Эту девушку звали мисс Вэлли Дж. Голден из Элмхорста, штат Иллинойс. Вот ее история, о которой она написала мне: «В нашем офисе работают четыре стенографистки, и каждая из них составляет письма для нескольких сотрудников. Как-то раз мы были буквально завалены работой. Когда заместитель начальника отдела потребовал, чтобы я составила для него длинное письмо, я взбунтовалась. Я попробовала доказать ему, что письмо следует исправить, прежде чем отдавать его на перепечатку, а он заявил мне, что если я не выполню его поручения, то он сумеет найти другого человека для этой работы! Я была просто вне себя от ярости! Но когда я стала перепечатывать это письмо, я вдруг подумала, что в мире есть уйма народу, которая только и мечтает, чтобы заняться подобной работой. А мне еще и платят деньги за то, что я этим занимаюсь. Я сразу же почувствовала себя лучше. Я сумела так сконцентрироваться на работе, словно она доставляла мне удовольствие, хотя на самом деле мне было смертельно скучно. А затем я сделала очень важное открытие: если выполнять работу так, словно она необыкновенно интересна, то в ней можно найти настоящее удовольствие. Я обнаружила, что могу работать быстрее, если работа меня увлекает. С этих пор мне редко приходилось работать сверхурочно. Такое отношение к своим обязанностям принесло мне репутацию хорошего работника. И когда одному из руководителей нашей фирмы потребовалась личная секретарша, он предложил эту работу мне — потому что я была готова выполнять дополнительную работу без жалоб и нытья. Вот чего я смогла добиться, всего лишь изменив отношение к своей работе. Это было великим открытием! И оно совершило для меня настоящее чудо!» 

Мисс Голден использовала магический прием «словно» — философию профессора Ганса Вайингера. Он учил, что нужно поступать так, «словно» мы счастливы, — и мы действительно станем счастливы. 

Если вы действуете, «словно» вам интересно то, чем вы занимаетесь, то подобная тактика приведет к возникновению подлинного интереса. В результате вы станете меньше уставать, исчезнет напряженность, а вместе с ней уйдет чувство тревоги. 

Несколько лет назад Харланд А. Хоуард принял решение, которое полностью изменило его жизнь. Он решил сделать скучную работу интересной, а его работа и в самом деле была очень скучной — ему приходилось мыть тарелки, протирать столики и подавать мороженое в школьной столовой, в то время как другие ребята играли в футбол или ухаживали за девочками. Харланд Хоуард ненавидел свою работу, но поскольку он все равно должен был ее выполнять, то решил изучить мороженое — как его готовят, какие ингредиенты в него входят, почему некоторые виды вкуснее других. Он изучил химию процесса производства мороженого и занял первое место на химической олимпиаде. Его настолько заинтересовала химия пищевого производства, что он поступил в Массачусетский государственный колледж на специальность «Технология пищевых продуктов». Когда фирма по производству какао предложила крупный приз за лучший доклад об использовании какао и шоколада — как вы думаете, кто его получил? Правильно, Харланд Хоуард. 

Ему не удалось сразу же найти работу, и он открыл частную лабораторию в подвале собственного дома. Вскоре был принят новый закон, по которому требовался дополнительный анализ молока на качество. Харланд А. Хоуард очень скоро получил заказ на этот анализ от четырнадцати молочных компаний — и ему пришлось нанять двух помощников. 

Кем же он станет лет через двадцать пять? К тому времени те, кто сейчас занимает ключевые посты в пищевой промышленности, уйдут на покой или умрут, их места займут молодые люди, излучающие энергию и энтузиазм. Через двадцать пять лет Харланд А. Хоуард наверняка будет одним из ведущих специалистов в своей области, а его одноклассники, которым он подавал мороженое в школьной столовой, превратятся в вечно брюзжащих неудачников, пополнят ряды безработных, будут во всем обвинять правительство и хныкать, что у них не было шанса добиться лучшего. Харланд А. Хоуард тоже мог не получить этого шанса, если бы однажды он не решил сделать скучную работу интересной. 

Когда-то другому молодому человеку приходилось заниматься скучной работой, стоять у станка и вытачивать болты. Его звали Сэмом. Сэм хотел бросить это занятие, но боялся, что не сможет найти другую работу. Поэтому ему приходилось смириться с тоскливой работой. Сэм решил сделать свою работу интересной. Тогда он предложил рабочему на соседнем станке устроить соревнование. Один из них должен был обрабатывать поверхность, а другой — придавать болтам нужный диаметр. Периодически они менялись станками, чтобы посмотреть, кто сможет сделать больше болтов. Скорость и точность работы Сэма произвели впечатление на мастера, и тот вскоре перевел его на более интересную работу. Это событие положило начало целой цепи повышений. Тридцать лет спустя Сэм — Сэмюэль Воклен — стал президентом крупной компании по производству локомотивов. Но он мог остаться простым механиком на всю жизнь, если бы не попытался разнообразить свою скучную работу. 

Г. В. Кальтенборн, известный радиокомментатор, однажды рассказал мне о том, как он сумел сделать скучную работу интересной. Когда ему было двадцать два года, он работал на судне, перевозившем скот через Атлантический океан. В его обязанности входило кормить и поить коров. Ему очень хотелось совершить путешествие по Европе. И вот, проехав на велосипеде всю Англию, он приехал в Париж, голодный и без гроша в кармане. Продав за пять долларов свой фотоаппарат, он дал объявление в парижском издании «Нью-Йорк ге-ральд» и получил работу по продаже стереооптического оборудования. Я прекрасно помню эти старомодные стереоскопы, которые мы держали перед глазами и глядели на две одинаковые картинки. Когда мы смотрели в эту трубу, происходило чудо: две линзы стереоскопа совмещали две картинки в одну, и она приобретала эффект третьего измерения. 

Итак, как я уже сказал, Кальтенборн начал продавать стереоскопы, бродя от дома к дому, — но он не знал французского языка. И все же ему удалось заработать пять тысяч долларов комиссионных за первый год работы и стать самым высокооплачиваемым коммивояжером во Франции. Г. В. Кальтенборн рассказывал мне, что этот опыт дал ему больше, чем год обучения в Гарварде. Он сумел приобрести качества, которые необходимы для достижения успеха. Главным свойством его характера стала уверенность в себе. Он говорил мне, что после года работы коммивояжером с легкостью мог бы продать протоколы заседаний конгресса США французским домохозяйкам. 

Благодаря этой работе он много узнал о жизни французов, что существенно помогло ему в дальнейшей работе, когда на радио ему приходилось комментировать европейские события. 

Как же ему удалось стать удачливым коммивояжером, если он не знал французского? Он попросил своего работодателя написать ему текст на превосходном французском языке, а затем выучил его наизусть. Он звонил в дверь, открывала хозяйка дома, и Кальтенборн начинал повторять заученный текст, но его акцент был настолько силен, что вызывал смех. Тогда он показывал хозяйке дома свои стереоскопы с разными картинками, а когда она начинала задавать вопросы, только пожимал плечами и повторял: «Американец.,, американец». Затем он снимал шляпу и указывал на копию текста, написанного его работодателем, которую он приклеил изнутри. Хозяйка дома начинала смеяться, он смеялся вместе с ней и показывал новые картинки. Когда Г. В. Кальтенборн рассказывал мне об этом, он признался, что работа совсем не была такой легкой, как может показаться. Он говорил, что выдержать ему помогло только одно: он решил сделать эту работу интересной. Каждое утро, перед тем как отправиться на работу, он смотрел в зеркало и говорил себе: «Кальтенборн, ты должен сделать это, если хочешь сегодня пообедать. А раз уж ты должен этим заниматься, так почему бы не получить от работы удовольствие? Почему бы не представить себе, что ты — актер, перед тобой огни рампы, покупатели — это твоя публика, которая специально собралась, чтобы посмотреть на тебя? В конце концов, ты же делаешь то же самое, что и настоящие актеры на сцене. Так почему бы не отнестись к этому занятию с энтузиазмом и энергией?» 

Мистер Кальтенборн рассказал мне, что эти ежедневные уговоры помогли ему превратить занятие, которое он ненавидел, в подлинное приключение, которое доставляло ему удовольствие и принесло существенную прибыль. 

Когда я спросил мистера Кальтенборна, какой совет он мог бы дать молодым людям, которые стремятся добиться успеха, он ответил: «Мы много говорим о важности физических упражнений для того, чтобы окончательно пробудиться от того полусна, в котором многие из нас пребывают. Но еще больше человеку нужны духовные и умственные упражнения. Только они могут побудить нас к действиям. Занимайтесь самовнушением каждое утро». 

Ежедневный разговор с самим собой кажется вам наивным, глупым, детским занятием? Но это очень важный компонент психологии. «Наша жизнь — это наши мысли». Эти слова точно так же справедливы сегодня, как были они справедливы восемнадцать веков назад, когда Марк Аврелий написал их в своей книге «Размышления»: «Наша жизнь такова, какой ее делают наши мысли». 

Разговаривая с собой каждый час, вы сможете направить поток своих мыслей в направлении радости и счастья, энергии и покоя. Разговаривайте с собой о том, за что вы должны быть благодарны судьбе, и ваша душа запоет, а дух воспрянет. 

Если ваши мысли будут позитивными, вы сможете сделать самую скучную работу увлекательной и интересной. Ваш начальник хочет, чтобы работа была вам интересна, ведь тогда он сможет получить больше денег. Но не думайте о том, чего хочет ваш начальник. Думайте только о том, что интересная работа может дать вам. Напоминайте, себе, что вы можете удвоить ощущение счастья, получаемого от жизни. Ведь вы проводите на работе половину жизни, и если вы несчастливы на работе, то вам не быть счастливым нигде. Напоминайте себе, что если вы будете заинтересованы в своей работе, то сможете избавиться от беспокойства, а в перспективе добьетесь повышения и увеличения зарплаты. Но даже если этого и не произойдет, вы все равно станете меньше уставать и будете получать больше удовольствия от часов досуга. 

Глава 5 

ОТДАЛИ БЫ ВЫ ЗА МИЛЛИОН ДОЛЛАРОВ ТО, ЧТО ИМЕЕТЕ? 

Я знаком с Гарольдом Эбботом довольно давно. Он живет в Уэбб-Сити в штате Миссури. Одно время он был организатором моих лекций. Как-то раз мы с ним встретились в Канзас-Сити, и он отвез меня на мою ферму в Белтоне. Во время этой поездки я спросил его, как ему удается сохранять самообладание. Он рассказал мне замечательную историю, которую я никогда не забуду. 

«Я всегда сильно переживал, — сказал он, — но весной 1934 года я шел по Вест Догерти-стрит в Уэбб-Сити. И вдруг глазам моим предстало зрелище, которое вмиг избавило меня от беспокойства. Все произошло буквально за десять секунд, но за это мгновение я узнал о жизни гораздо больше, чем за предыдущие десять лет. Два года я был хозяином небольшого бакалейного магазина в Уэбб-Сити, но не только потерял все свои деньги, но и влез в такие долги, что потом семь лет не мог с ними расплатиться. Мой магазин закрылся в предыдущую субботу, и теперь я шел в банк, чтобы занять денег на поездку в Канзас-Сити, где надеялся найти работу. Я шел, как побитая собака. Я потерял веру в себя, я больше не хотел бороться. И вдруг я увидел мужчину без ног. Он сидел на маленькой деревянной тележке с колесиками от роликовых коньков. Этот мужчина передвигался по улице, отталкиваясь от земли небольшими деревянными брусками, которые он держал в руках. Когда я увидел его, он пересек улицу и в этот самый момент пытался преодолеть бордюрный камень. Он изловчился наклонить свою тележку, и в этот момент наши глаза встретились. Он улыбнулся и сказал: 

«Доброе утро, сэр. Прекрасная погода, не правда ли?» И вот, глядя на этого человека, я впервые понял, насколько же я богат. У меня было две ноги. Я мог ходить. Мне стало стыдно за ту жалость, которую я к себе только что испытывал. Я сказал себе, что если даже этот человек может быть счастлив, весел и уверен в себе, хотя у него нет ног, то я определенно могу быть еще счастливее, ведь у меня они есть. Я ощутил неожиданный прилив сил. Я намеревался просить в банке всего лишь сто долларов, но теперь мне хватило храбрости попросить двести. Я собирался сказать, что еду в Канзас-Сити искать работу. А вместо этого сказал, что еду, чтобы получить работу. Я получил заем и нашел работу. 

И теперь на зеркале в моей ванной комнате написаны слова, которые я читаю каждое утро: «Я печалился, потому что у меня не было башмаков, до тех пор, пока на улице не встретил человека, у которого не было ног». 

Я как-то раз спросил Эдди Рикенбакера о том, какой самый большой урок он извлек из той истории, когда он и его товарищи три недели дрейфовали на спасательном плоту по Тихому океану, почти потеряв надежду на спасение. «Я понял самое важное, — сказал Эдди, — если у человека есть пресная вода, когда он хочет пить, и еда, когда ему хочется есть, то ему не на что жаловаться!» 

В журнале «Тайм» была опубликована статья о сержанте, раненном в сражении при Гуадалканале. Осколок снаряда порвал ему горло. Сержанту пришлось перенести семь переливаний крови. В записке доктору он написал: «Я выживу?» Доктор ответил: «Да». Раненый написал: «Я смогу говорить?» И ответ снова был утвердительным. И тогда сержант написал: «Тогда, черт побери, о чем же я волнуюсь?» 

Почему бы вам не остановиться прямо сейчас и не спросить себя: «О чем, черт побери, мне беспокоиться?» Вы наверняка обнаружите, что все ваши беспокойства незначительны и неважны в сравнении с чем-либо действительно серьезным. 

Около девяноста процентов происходящего в нашей жизни нормально и правильно, и лишь десять процентов плохо. Если мы хотим быть счастливыми, то нам нужно только сконцентрироваться на этих девяноста процентах и забыть о тех десяти, которые портят общую картину. Если мы хотим беспокоиться, переживать, зарабатывать себе язву, то достаточно подумать о тех десяти процентах и забыть об остальных девяноста. 

Слова «Подумай и возблагодари» написаны на стенах множества церквей эпохи Кромвеля в Англии. Эти слова должны жить в сердце каждого из нас: «Подумай и возблагодари!» Подумайте обо всем том, за что вы должны быть благодарны судьбе, и возблагодарите господа за все- дары и щедроты. 

Джонатан Свифт, автор «Путешествия Гулливера», был одним из самых отъявленных пессимистов в английской литературе. Он так сожалел о своем появлении на свет, что надевал траур и постился в дни рождения. И в своем отчаянии этот величайший пессимист английской литературы восхвалял мощнейшие целительные свойства веселья и счастья. «Лучшие доктора в мире, — писал он, — это доктор Диета, доктор Покой и доктор Веселье». 

Мы с вами можем прибегнуть к услугам доктора Веселье когда угодно, стоит лишь подумать о невероятном богатстве, которым мы обладаем, — богатстве, превосходящем сокровища Али-Бабы. Отдали бы вы свои глаза за миллиард долларов? Сколько бы вы запросили за свои ноги? А за руки? За свое сердце? За детей? За семью? Добавьте к этому списку свои достояния, и вы поймете, что вы бы не отдали то, что имеете, ни за какие сокровища Рокфеллеров, Фордов и Морганов, вместе взятых. 

Но ценим ли мы все это? Увы, нет. Как сказал Шопенгауэр: «Мы редко думаем о том, что имеем, зато всегда помним о том, чего нам недостает». Да, тенденция редко думать о том, что у нас есть, и всегда помнить о том, чего нам недостает, — это величайшая трагедия на земле. Она становится причиной несчастий, гораздо больших, чем те, что принесли все войны и эпидемии в истории. 

Она превратила Джона Палмера из «отличного парня в старого брюзгу» и практически разрушила его дом. Я знаю об этом, потому что он сам мне рассказал. Мистер Палмер жил в Патерсоне, штат Нью-Джерси. «Как только я вернулся из армии, — написал он мне, — я начал собственное дело. Я упорно трудился день и ночь. Дела шли неплохо. Потом начались проблемы. Я не мог найти нужные детали и материалы. Я боялся, что мне придется бросить свое дело, и начал беспокоиться так сильно, что превратился из отличного парня в старого брюзгу. Я стал настолько ворчливым и раздраженным, что чуть не потерял свой замечательный дом. Тогда я этого не понимал, но теперь отчетливо вижу, что находился на грани. И вот в один прекрасный день ко мне пришел молодой парень, ветеран войны, инвалид. Он работал у меня. Этот человек сказал мне: «Джонни, тебе должно быть стыдно за себя. Ты ведешь себя так, словно во всем мире проблемы возникают только у тебя одного. Предположим, ты даже лишишься своего дела — что с того? Ты сможешь начать все снова, когда дела пойдут лучше. Ты постоянно ворчишь. Парень, как бы мне хотелось оказаться на твоем месте! Посмотри на меня. У меня только одна рука, а лицо безнадежно изуродовано, но я не жалуюсь. Если ты не перестанешь ворчать и жаловаться, ты потеряешь не только свое дело, но и здоровье, и дом, и всех друзей!» Слова этого человека полностью изменили мою жизнь. Они заставили меня понять, как я счастлив. Я решил измениться и стать прежним. Именно так я и поступил». 

Мой друг Люсиль Блейк была на грани трагедии, пока не поняла, что нужно быть счастливой тем, что имеешь, а не переживать из-за того, что тебе чего-то не хватает. 

Я встретился с Люсиль давным-давно, когда мы оба слушали курс написания рассказов в Колумбийском университете на факультете журналистики. Некоторое время назад она пережила глубокое потрясение. Тогда она жила в Таксоне, штат Аризона. Вот история, которую она мне рассказала: «Я жила в настоящем водовороте событий: училась играть на органе в университете Аризоны, руководила логопедической клиникой и вела курс музыкального образования. Я постоянно бывала на вечеринках, танцах, а порой мы устраивали скачки всю ночь напролет. И вдруг как-то утром я потеряла сознание. Мое сердце! «Вы должны год провести в постели в полном покое», — сказал мой доктор. Он не ободрил меня и не сказал, что верит в полное выздоровление. 

Год в постели! Бить инвалидом, а может быть, даже умереть! Я была в ужасе! Почему все это случилось со мной? Что я сделала, чтобы заслужить такую судьбу? Я плакала и стонала. Я возмущалась и злилась, но все же легла в постель, как предписал доктор. Мой сосед, мистер Рудольф, художник, сказал мне: «Сейчас ты думаешь, что год, проведенный в постели, это трагедия. Но это не так. У тебя будет время подумать и понять саму себя. За эти месяцы ты в духовном плане вырастешь больше, чем за всю предыдущую жизнь». Я немного успокоилась и попыталась провести переоценку ценностей. Я стала читать книги, которые воодушевляли меня. Как-то раз по радио я услышала такие слова: «Вы можете выразить лишь то, что живет в вашем сознании». Я много раз раньше слышала подобные слова, но теперь они проникли в глубь моей души и пустили корни. Я решила думать только о том, как я хотела бы жить: думать о веселье, счастье и здоровье. Я каждое утро заставляла себя думать о том, за что я должна быть благодарна. Никакой боли. Очаровательная маленькая дочь. Отличное зрение. Прекрасный слух. Замечательная музыка по радио. Время для чтения. Вкусная еда. Хорошие друзья. Я так веселилась, ко мне приходило столько людей, что доктор даже предписал допускать ко мне только одного человека и только в строго отведенные часы. 

С тех пор прошло много лет, я вернулась к нормальной активной жизни. Я глубоко благодарна судьбе за этот год, проведенный в постели. Это был самый счастливый и замечательный год за всю мою жизнь». Моя дорогая Люсиль, вы можете этого и не осознавать, но вы получили тот же урок, что и доктор Сэмюэль Джонсон двести лет назад. «Привычка видеть в любом событии положительные стороны, — писал он, — дороже тысячи фунтов годового дохода». 

Обратите внимание, что эти слова были написаны не профессиональным оптимистом, а человеком, которому были знакомы и тревоги, и нищета, и голод, который двадцать лет добивался признания, и в конце концов стал одним из самых выдающихся писателей своего поколения и самым блестящим собеседником всех времен. 

Логан Пирселл Смит сумел вложить глубочайшую мудрость в несколько слов, сказав: «В жизни есть смысл стремиться лишь к двум целям: сначала получать то, чего вы хотите, а получив это, наслаждаться им. Второе доступно лишь немногим мудрецам». 

Хотите знать, как можно наслаждаться простым мытьем посуды? Прочтите удивительную книгу Боргильд Даль. Она называется «Я хотела видеть». 

Эта книга написана женщиной, которая пятьдесят лет была практически слепой. «У меня был только один глаз, — пишет она, — и тот покрывали плотные рубцы, так что я могла видеть только через крошечный участок в левой части глаза. Я могла читать, только поднося книгу к самому лицу и изо всех сил стараясь смотреть влево». 

Но эта женщина не позволяла себя жалеть, не хотела, чтобы к ней относились как к инвалиду. В детстве ей хотелось играть в классики с другими детьми, но она не видела линии и отметки. Поэтому, когда остальные дети отправлялись по домам, она опускалась на землю и ползала, рассматривая линии. Она сумела запомнить каждый сантиметр игровой площадки и вскоре научилась даже бегать. Она читала дома, держа книгу с огромными буквами так близко к лицу, что ее ресницы касались страниц. Она сумела получить две степени — бакалавра искусств в университете Миннесоты и магистра искусств в Колумбийском университете.  

Боргильд Даль начала преподавать в маленькой деревушке Твин-Вэлли, штат Миннесота, и сделала карьеру профессора журналистики и литературы в Августин-ском колледже в Сиу-Фоллс, Южная Дакота. Она работала там тринадцать лет, читая лекции в женских клубах и выступая по радио с обзорами современной литературы и рассказами о писателях. «Где-то в глубине души, — пишет она, — я постоянно боялась полностью ослепнуть. Чтобы преодолеть этот страх, я стала относиться к жизни весело, радостно, даже беззаботно». 

Затем в 1943 году, когда миссис Даль было уже 52 года, случилось чудо: ей сделали операцию в знаменитой клинике Майо. Теперь она может видеть в сорок раз лучше, чем раньше. 

Новый удивительный и прекрасный мир открылся перед этой женщиной. Ей доставляет радость даже просто мыть посуду на кухне. «Я начинаю играть с этой прекрасной белой пеной в раковине, — пишет она. — Я погружаю руки в мыльную пену и вижу, как на поверхности возникают радужные пузырьки. Я взбиваю их, на них играет свет, и в каждом из них я вижу маленькую радугу». И когда она выглядывает из окна своей кухни, то видит «трепещущие черные крылышки пролетающих мимо воробьев, которые летят под белыми хлопьями снега». Боргильд Даль находит радость в мыльных пузырьках, в полете воробья, и она заканчивает свою книгу такими словами: «Великий Боже, — шепчу я, — Отец наш небесный, благодарю тебя. Благодарю тебя!» 

Попробуйте поблагодарить господа за то, что вы можете мыть посуду и видеть радугу в каждом мыльном пузырьке, и наблюдать за полетом воробьев под хлопьями снега! 

Нам с вами должно быть стыдно за себя! Все дни прожитых нами лет мы должны были наслаждатьсй сказочной красотой и счастьем, но мы были слишком слепы, чтобы увидеть это, и слишком ненасытны, чтобы наслаждаться. 

Если вы хотите перестать беспокоиться и начать жить. 

ДУМАЙТЕ О СВОИХ УДАЧАХ. А НЕ О ПРОВАЛАХ! 

Глава 6 

ПОМНИТЕ: 

ТОЛЬКО ДОХЛУЮ СОБАКУ НИКТО НЕ ПИНАЕТ 

События, произошедшие в 1929 году, стали настоящей сенсацией в мире образования. Образованные люди со всей Америки съезжались в Чикаго, чтобы стать свидетелями происходящего. Несколькими годами раньше молодой человек Роберт Хатчинс сумел пробиться в Йельский университет. До этого он работал официантом, лесорубом, репетитором и продавцом бельевых веревок. Теперь же, спустя восемь лет, он избран президентом четвертого по значимости университета Америки, Чикагского университета. Сколько же ему лет? Тридцать! Невероятно! Старые профессора только качали головами. Критика, поднявшаяся со всех сторон, обрушилась на вундеркинда. Он слишком молод, он совершенно неопытен, его идеи чересчур радикальны. Даже газеты, и те присоединились к травле. 

В день инаугурации один приятель сказал отцу Роберта Майнарда Хатчинса: «Сегодняшние газеты повергли меня в шок. Они ужасно оскорбляют вашего сына». 

«Я знаю, — сказал старый Хатчинс. — Это грубо, но помните, что лишь дохлую собаку никто не пинает». 

Действительно, чем крупнее собака, тем больше удовлетворения получают люди, пиная ее. Принц Уэльский, который позже стал королем Эдвардом VIII, поневоле усвоил это на собственном опыте. В свое время он посещал Дартмутский колледж в Девоншире. Принцу было около четырнадцати лет. Как-то раз один из морских офицеров увидел, что он плачет, и спросил его в чем дело. Принц отказался отвечать, но в конце концов был вынужден признаться — его обижали кадеты. Коммодор колледжа вызвал обидчиков к себе и разъяснил им, что принц не жаловался, но он хочет выяснить, почему именно он был избран для столь жестокого обращения. После некоторой заминки и отпирательства кадеты признались, что, когда они станут командирами и капитанами королевского флота, им доставит невероятное удовольствие рассказывать, как они унижали самого короля! 

Поэтому когда вас пинают, унижают и критикуют, помните, что ваш обидчик просто-напросто хочет укрепить чувство собственной значимости. Чаще всего подобные нападки означают, что вы сделали нечто, заслуживающее внимания. Многие находят извращенное удовлетворение в унижении тех, кто превосходит их в образовании или добился большего жизненного успеха. Приведу пример. Когда я писал эту главу, я получил письмо от женщины, в котором она критиковала генерала Вильяма Бута, основателя Армии Спасения. Не так давно я выступал в передаче, посвященной этому замечательному человеку, поэтому женщина написала именно мне. Она утверждала, что генерал украл восемь миллионов долларов из денег, пожертвованных его организации. Обвинения, разумеется, были абсурдными. Но истина эту женщину не интересовала. Она находила жестокое удовлетворение от того, что унижала человека, который превосходил ее во всем. Я выбросил ее грязное письмо в мусорную корзину и возблагодарил всемогущего за то, что я не женат на подобной особе. Из ее письма я не узнал ничего о генерале Буте. Но письмо многое рассказало мне о его авторе. Шопенгауэр написал: «Люди низменные находят глубокое удовлетворение в ошибках и недостатках людей великих». 

Едва ли можно считать низменным человеком президента Йельского университета, но бывший президент Йеля, Тимоти Дуайт, действительно находил глубокое удовлетворение в нападках на человека, который стал впоследствии президентом США. Дуайт утверждал, что если этого человека изберут президентом, то «наши жены и дочери станут жертвами легальной проституции, они будут хладнокровно обесчещены и осквернены, они лишатся невинности и добродетели и станут отвратительны богу и человеку». 

Вы думаете, эти слова сказаны про Гитлера? Как бы не так. Вся эта гневная филиппика направлена против Томаса Джефферсона. Какого Томаса Джефферсона? Неужели того самого, бессмертного Томаса Джефферсона, автора Декларации независимости, отца американской демократии? Да, да, именно против этого самого человека. 

Как вы думаете, кого американцы называли «лицемером», «самозванцем» и кого они считали «немногим отличающимся от убийцы»? На газетных карикатурах этого человека изображали на гильотине, огромный нож отсекал его голову. Толпы насмехались над ним, люди кричали и свистели ему вслед, когда он проезжал по улицам. Кто же был этот человек? Джордж Вашингтон. 

Но все это происходило много лет назад. Может быть, за последнее время человеческая природа изменилась к лучшему? Давайте посмотрим. Вспомните, к примеру, дело адмирала Пири, исследователя, которому удалось достичь Северного полюса на собачьих упряжках 6 апреля 1909 года. К этой цели люди стремились веками, страдали, голодали и умирали в попытках свершить этот подвиг. Пири сам чуть не погиб от голода и мороза. Он обморозил восемь пальцев, и их пришлось ампутировать. Испытания оказались настолько жестокими, что он чуть не сошел с ума. Но вышестоящие морские офицеры впали в ярость от того, что Пири получил всеобщее признание. Они обвинили его в том, что он собрал деньги на научную экспедицию, а сам «жил в свое удовольствие и развлекался в Арктике». И эти люди наверняка верили в то, о чем говорили, потому что практически невозможно не верить в то, во что хочется верить. Их стремление унизить и опорочить Пири было так велико, что только приказ президента Маккинли позволил Пири продолжить свои исследования Арктики. 

Подвергли бы Пири таким оскорблениям и унижениям, если бы он просто занимался бумажной работой в морском министерстве в Вашингтоне? Нет. В этом случае он не совершил бы ничего такого, что могло бы вызвать ревность и зависть. 

Генерал Грант испытал на себе еще более жестокие унижения. В 1862 году он одержал первую крупную победу в Гражданской войне. Эта победа была молниеносной, она в мгновение ока превратила Гранта в национального героя. Она имела громадный отклик даже в далекой Европе. По всему Северу, от штата Мэн до берегов Миссисипи, звонили колокола и пылали костры. Но через шесть недель после этой великой победы Грант — герой Севера — был арестован, а армия получила другого командующего. Он плакал от унижения и отчаяния. Почему же генерал Грант был арестован в зените своей славы? Только потому, что он вызвал ревность и зависть своих высокомерных начальников. Если вы испытываете беспокойство из-за несправедливой критики... Вспомните, что несправедливая критика очень часто является завуалированным комплиментом. Не забывайте: только дохлую собаку никто не пинает. 

Глава 7 

КАК ПЕРЕСТАТЬ ОБИЖАТЬСЯ НА КРИТИКУ 

Однажды я беседовал с генерал-майором Смидли Батлером — стариной Всевидящим Оком. Старина Батлер! Помните его? Он был одним из самых колоритных и отчаянно храбрых генералов, когда-либо командовавших морской пехотой США. 

Он рассказал мне, что в молодости страстно мечтал о славе и признании и стремился произвести на всех самое благоприятное впечатление. В то время даже самая безобидная критика больно уязвляла и ранила его. Но тридцать лет, проведенных на флоте, закалили его дух. «Меня унижали и оскорбляли, — рассказывал генерал, — меня обзывали псом, змеей и скунсом. Меня оскорбляли величайшие мастера этого дела. Я выслушал в свой адрес все возможные сочетания непечатных выражений, какие только существуют в английском языке. Вы думаете, меня они обижали? Ха! Когда я слышу, что кто-то ругает меня, я даже не поворачиваюсь к нему!» 

Может быть, старина Батлер стал слишком безразличен к критике, но одно очевидно: большинство из нас принимают слишком близко к сердцу то, на что вообще не следует обращать внимания. Я помню, как несколько лет назад ко мне пришел репортер из нью-йоркской «Сан», чтобы написать статью о моих семинарах для взрослых. После посещения наших занятий он язвительно высмеял меня и мою работу. Сказать, что я вспылил, значит не сказать ничего. Я воспринял это как личное оскорбление. Я позвонил Джилу Ходжесу, председателю совета директоров этой газеты, и буквально потребовал, чтобы он напечатал статью, объективно отражающую факты, а не оскорбительную и лживую. Я жаждал возмездия за совершенное преступление. 

Сегодня мне стыдно за то, как я поступил тогда. Теперь я понимаю, что половина из тех, кто купил эту газету, даже не обратили на статью никакого внимания. Половина из тех, кто все же прочел ее, посмеялись над ней, как над невинной шуткой. А те же, кто отнесся к ней серьезно, забыли о ней через неделю. 

Сегодня я понимаю, что люди не думают ни о вас, ни обо мне. Им неинтересно то, что говорят о других. Они думают только о себе — до завтрака, после завтрака и все остальное время дня, пока не заснут. Их гораздо больше заботит собственная головная боль, чем известие о вашей или о моей кончине. 

Даже если кто-то солгал о вас, оскорбил, извратил ваши слова, воткнул нож вам в спину, поднял на смех и предал — не погружайтесь в пучину жалости к себе. Вместо этого вспомните, что с Иисусом произошло то же самое. Один из его двенадцати лучших и преданнейших друзей стал предателем за сумму, которая в пересчете на сегодняшние деньги составляет всего-то девятнадцать долларов. А другой из двенадцати открыто предал Христа в трудную минуту, трижды заявил, что не знает Иисуса, и даже поклялся в этом. Вот что произошло с Иисусом. Так почему же с вами или со мной не должно случиться ничего подобного? 

Давным-давно я понял, что не в состоянии помешать людям несправедливо критиковать меня. Я могу сделать гораздо более важное — могу сделать так, чтобы несправедливые слова не оказывали на меня никакого действия. 

Давайте разберемся в этом. Я не призываю вас не обращать внимания на критику. Я далек от подобной мысли. Я говорю о том, что не следует обращать внимания на несправедливую критику. Как-то раз я спросил Элеонору Рузвельт, как она относится к несправедливой критике — один бог знает, сколько подобных слов пришлось ей выслушать в свой адрес! У этой женщины было больше преданных друзей и заклятых врагов, чем у любой другой хозяйки Белого дома. 

Миссис Рузвельт рассказала мне, что в детстве и юности она отличалась болезненной застенчивостью и постоянно боялась того, что могут сказать о ней люди. Она так боялась всяческой критики, что однажды спросила совета у своей тети, сестры Теодора Рузвельта. Элеонора спросила: «Тетя Бай, я хочу сделать то-то и то-то. Но я боюсь, что людям это не понравится». 

Сестра Тедди Рузвельта посмотрела ей в глаза и сказала: «Никогда не думай о том, что скажут люди, если ты убеждена, что поступаешь правильно». Элеонора Рузвельт рассказала мне, что именно этот совет стал ее Гибралтарской скалой, когда она стала хозяйкой Белого дома. Она сказала, что единственный способ избежать критики — это превратиться в фарфоровую фигурку и застыть на полке. «Поступай так, как считаешь правильным, — пусть даже за это тебя подвергнут критике. Тебя осудят, если ты сделаешь это, и осудят еще более жестоко, если ты этого не сделаешь!» Вот такой совет дала Элеоноре эта мудрая женщина. 

Когда Мэттью С. Браш был президентом крупной компании, я спросил его, обращает ли он внимание на критику. И он ответил: «Да, в молодости я был очень чувствителен. Я страстно мечтал, чтобы все сотрудники моей компании считали меня совершенством. Если это было не так, я огорчался. Я старался умиротворить каждого, кто что-то говорил против меня. Но добивался я лишь одного — когда мне удавалось наладить отношения с одним, в ярость приходил другой. Стоило мне справиться со вторым, как тут же находилась еще парочка недовольных. Наконец я осознал, что чем больше я стараюсь задобрить и умиротворить чувства одних, чтобы избежать критики в мой адрес, тем вернее наживаю себе новых врагов. И наконец я сказал себе: 

«Если ты выше остальных, то тебе не избежать критики. Так что откажись от этой идеи!» И такой подход очень мне помог. С этой минуты я взял себе за правило делать все, что в моих силах, а после этого раскрывать старый зонтик, чтобы он принимал на себя ливень несправедливой критики, обрушивающийся на мою голову». 

Димз Тейлор пошел еще дальше. Он позволил этому ливню обрушиться прямо на него и только смеялся над ним — причем публично. Когда он выступал по радио с комментариями в антракте воскресного дневного концерта Нью-Йоркского филармонического симфонического оркестра, ему передали записку, в которой одна женщина называла его «лжецом, предателем, змеей и слабоумным». Мистер Тейлор пишет в книге «Люди и музыка»: «Я подозреваю, что она совершенно не думала о том, как прозвучат ее слова». В следующей программе мистер Тейлор прочел это письмо по радио миллионам слушателей — и получил еще одно письмо от этой же самой женщины, в котором она сообщала, что ее отношение к нему не изменилось. Она по-прежнему утверждала, что он лжец, предатель, змея и слабоумный. Нельзя не восхищаться человеком, способным так воспринять явно несправедливую критику, его спокойствием, его невозмутимостью и чувством юмора. 

Когда Чарльз Шваб выступал перед студентами в Принстонском университете, он рассказал, что самый важный урок в своей жизни он получил от старого немца, работавшего на его сталелитейном заводе. Этот старый немец ввязался в жаркий спор с другими рабочими на тему войны, и они сбросили его в реку. «Когда он пришел в мой кабинет, — рассказал мистер Шваб, — покрытый грязью и весь мокрый, я спросил его, что же он ответил людям, сбросившим его в реку. И он ответил мне: «Я просто рассмеялся». 

Мистер Шваб сделал слова, услышанные от этого старого немца, девизом своей жизни: «Просто смейся». Этот девиз особенно хорош, когда вы чувствуете себя жертвой несправедливой критики. В ответ на грубость можно ответить новой грубостью, но что делать с человеком, который просто смеется? 

Линкольн вряд ли смог бы выдержать все нечеловеческое напряжение Гражданской войны, если бы не оставил попытки возражать всем тем, кто яростно нападал на него. Его описание того, как он относился к подобным замечаниям, стало своего рода классикой американской литературы. Генерал Макартур всегда держал копию этого высказывания у себя на столе. Уинстон Черчилль вставил эту цитату в рамку и повесил ее на стену в своем кабинете в Чартвелле. Вот эта замечательная цитата: «Если бы я читал все нападки на меня, не говоря уж о том, чтобы отвечать на них, у меня не было бы времени заниматься ничем другим. Я всегда делал все, что было в моих силах, — сделать больше я просто не могу и собираюсь поступать так до конца. Если в конце концов подтвердится моя правота, то все, что говорилось против меня, не будет иметь значения. Если же меня ждет поражение, то, даже если десять ангелов поклянутся, что я был прав, это уже ничего не изменит». 

Когда вы подвергаетесь несправедливой критике, вспомните простое правило: Делайте все, что в ваших силах, а после раскрывайте старый зонтик, и пусть дождь несправедливых упреков стекает по нему, не причиняя вам вреда. 

Часть вторая 

ОСНОВНЫЕ ПРИЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ ЛЮДЬМИ 

Книга «Как завоевывать друзей и оказывать влияние на людей» посвящена человеческим взаимоотношениям — умению общаться с людьми, умению приобретать настоящих друзей, без которых немыслима нормальная жизнь. Подавите в себе желание критиковать, выработайте привычку хвалить и искренне восхищаться собеседником — так вы сможете заставить людей отнестись к себе с симпатией. И то, что делает нас счастливыми в общественной жизни, сделает нас счастливыми и в жизни личной — а ведь именно это необходимо каждому мужчине и каждой женщине. 

Глава 8 

«ЕСЛИ ХОЧЕШЬ ПОЛУЧИТЬ МЕД, НЕ СТОИТ РАЗРУШАТЬ УЛЕЙ» 

7 мая 1931 года погоня за самым известным преступником в истории Нью-Йорка подошла к своему пику. После долгих недель поисков Кроули Два Пистолета, убийца, который не пил и не курил, был наконец обнаружен в квартире своей подружки на Вест-Энд-авеню. 

Сто пятьдесят полицейских и детективов осадили его убежище, располагавшееся на верхнем этаже здания. Они взяли под контроль все лазейки на крыше и попытались выкурить Кроули, убийцу полицейских, слезоточивым газом. Затем полиция вооружилась автоматами и залегла на крышах соседних домов. Более часа весьма оживленный район Нью-Йорка содрогался от грохота пистолетных выстрелов и треска автоматных очередей. Кроули, укрывшись за огромным креслом, отчаянно отстреливался. Десять тысяч возбужденных зевак наблюдали за поединком. Нью-Йорк еще не видел ничего подобного. 

Когда Кроули наконец схватили, комиссар полиции Малруни заявил, что убийца с двумя пистолетами был одним из наиболее опасных преступников за всю историю Нью-Йорка. «Убить человека для него — совершенный пустяк», — сказал комиссар. 

А что думал об этом сам Кроули? Мы знаем об этом из письма, которое убийца писал в тот момент, когда его схватила полиция. «Всем, кого это касается», — так озаглавил Кроули свое послание миру. Пока он писал, кровь из его ран капала на бумагу. Вот что он написал: «В моей груди бьется усталое, но очень доброе сердце. Я в жизни не причинил бы вреда ни единому человеку». 

Незадолго до этого Кроули развлекался со своей подружкой в машине на обочине дороги на выезде из Лонг-Айленда. К машине подошел полицейский и попросил Кроули предъявить права. 

Не произнеся ни слова, Кроули выхватил пистолет и буквально изрешетил несчастного полисмена. Когда умирающий полицейский упал, Кроули выскочил из машины, схватил его табельный пистолет и еще раз выстрелил в распростертое перед ним тело. И вот такой человек пишет о себе: «В моей груди бьется усталое, но очень доброе сердце. Я в жизни не причинил бы вреда ни единому человеку». 

Кроули приговорили к смертной казни на электрическом стуле. Когда его поместили в камеру смертников в тюрьме Синг-Синг, вы думаете, он сказал: «Я здесь, потому что я убивал людей»? Нет, он заявил, что приговорен к смерти за то, что защищал себя. 

Смысл этой истории очень прост. Кроули Два Пистолета совершенно не раскаивался в своих поступках. Вы считаете, что это необычно? Если да, то прочтите следующее: «Я провел лучшие годы своей жизни, доставляя людям изысканные удовольствия и помогая им хорошо проводить время. И что же я получил в награду? Только оскорбления и преследования. На меня открыли настоящую охоту!» 

Это слова Аль Капоне — опаснейшего врага общества, предводителя банды гангстеров, заставлявшей трепетать весь Чикаго. Капоне не раскаивался ни в чем. Он считал себя человеком, действовавшим на благо общества, — непонятым и не оцененным по достоинству. 

Точно так же относился к себе и Голландец Шульц. Правда, потом он погиб от пуль гангстеров в Нью-йорке. Голландец Шульц, один из столпов преступного мира Нью-Йорка, как-то заявил в интервью одной из газет, что он действовал исключительно на благо общества. И он искренне верил в свои слова. 

У меня есть интересное письмо от бывшего начальника тюрьмы Синг-Синг Льюиса Лоуса. Он пишет, что «лишь очень немногие заключенные считают себя дурными людьми. Они такие же люди, как и мы с вами. Поэтому они ищут себе оправдание, пытаются объяснить собственные поступки. Они могут рассказать вам, почему они должны были взломать сейф или нажать на спусковой крючок. Большинство из них пытаются оправдать бессмысленно или вполне логично свои антиобщественные поступки даже перед самими собой. Все они считают, что не заслужили тюремного заключения». 

Если Аль Капоне, Кроули Два Пистолета, Голландец Шульц или все остальные преступники, находящиеся в заключении, не обвиняют себя ни в чем, то что же тогда говорить о нормальных людях, с которыми мне и вам приходится общаться постоянно? Джон Ванамейкер, основатель сети магазинов, носящих его имя, однажды признался: «Тридцать лет назад я усвоил, что ругаться совершенно бессмысленно. У меня достаточно проблем с самим собой, чтобы еще беспокоиться из-за того, что господь бог не позаботился справедливо наделить всех остальных разумом». Ванамейкер усвоил этот урок довольно рано, а вот я сам вынужден был на протяжении трети века на ощупь бродить по этому старому миру, чтобы начать понимать, что в девяноста девяти случаях из ста люди ни за что не станут критиковать себя, будь они тысячу раз неправы. 

Критика совершенно бесполезна, потому что она заставляет человека обороняться, а следовательно, находить для себя оправдания. Критика опасна, потому что она уязвляет человеческую гордость, чувство собственной значимости и вызывает обиду. 

Б.Ф. Скиннер, психолог с мировым именем, в ходе своих экспериментов установил, что животные, которых поощряли за хорошее поведение, поддаются дрессировке гораздо быстрее и запоминают полученные навыки на более продолжительное время, чем те, кого наказывали за неправильные поступки. Дальнейшие исследования привели его к тому, что этот вывод справедлив и в отношении человека. Критикуя, мы не можем добиться позитивных изменений, а очень часто просто обижаем человека. 

Еще один выдающийся психолог, Ханс Сели, сказал: «Мы жаждем одобрения так же страстно, как отчаянно трепещем перед порицанием». Обида, которую порождает критика, может полностью деморализовать подчиненных, членов семьи, друзей. Критика совершенно не способна улучшить ситуацию. 

Джордж Б. Джонстон из Энида, штат Оклахома, работает начальником службы техники безопасности. Одной из его обязанностей является наблюдение за тем, чтобы рабочие постоянно носили защитные каски во время работы. Джордж говорил мне, что, когда он видел рабочих без касок, он начинал отчитывать их, говорить об установленных правилах и о том, что они должны подчиняться. В результате каски надевались, но, как только Джордж отходил, рабочие тут же снова снимали их. Тогда он решил попробовать иной подход. В следующий раз, заметив нескольких рабочих без касок, он спросил их, подходят ли им каски, удобна ли их форма. Затем Джордж спокойным тоном разъяснил рабочим, что эти защитные головные уборы предназначены для того, чтобы предупредить травмы и сохранить их здоровье. А после этого он попросил их надеть каски и всегда носить их во время работы. И таким образом он сумел добиться выполнения правил без обид и эмоциональных стрессов. 

Изучая историю человечества, вы можете увидеть, насколько бесполезна критика. Давайте для примера рассмотрим знаменитый конфликт между Теодором Рузвельтом и президентом Тафтом. В результате этого конфликта произошел раскол республиканской партии, в Белом доме водворился Вудро Вильсон, в историю Первой мировой войны была вписана новая необычная страница, а история человечества пошла по совершенно иному пути. Вот основные факты. Когда в 1908 году Теодор Рузвельт покинул Белый дом, он поддерживал Тафта, которого и избрали президентом. Затем Рузвельт уехал в Африку охотиться на львов. Вернувшись, он стал другим человеком. Он стал укорять Тафта за его консерватизм, стал добиваться переизбрания себя на третий срок, сформировал «Партию сохатого», практически развалил республиканскую партию. На ближайших выборах Вильям Говард Тафт и партия республиканцев сумели одержать победу только в двух штатах, в Вермонте и Юте. Республиканцы еще никогда не знали такого сокрушительного поражения. 

Теодор Рузвельт обвинял во всем Тафта, но укорял ли президент Тафт себя сам? Разумеется, нет. Со слезами на глазах он заявил: «Я не видел иного способа действий в сложившихся обстоятельствах». 

И кого же следует винить? Рузвельта или Тафта? Честно говоря, я не знаю, и мне это неинтересно. Я рассказал вам эту историю только для того, чтобы показать, что критика, которой подверг президента Тафта Рузвельт, не привела ни к чему хорошему. Она лишь заставила Тафта занять оборонительную позицию, снова и снова повторяя со слезами на глазах: «Я не видел иного способа действий в сложившихся обстоятельствах». 

А давайте вспомним нефтяной скандал в Типот Доум. В начале 20-х годов ему были посвящены первые страницы всех американских газет. События просто потрясли нацию! На памяти живущих в истории Америки еще не случалось такого скандального происшествия. Вот основные факты. Альберт Б. Фолл, министр внутренних дел в администрации президента Гардинга, должен был сдать в аренду правительственные нефтяные месторождения в Элк Хилл и Типот Доум. Эта нефть предназначалась для военно-морского флота. Устроил ли министр Фолл открытый конкурс? Нет. Он просто-напросто отдал этот лакомый кусочек своему близкому другу Эдварду Л. Дохени. А что же сделал Дохени? Он сообщил министру Фоллу, что будет счастлив, так сказать, «одолжить» ему ни больше, ни меньше как сто тысяч долларов. И следом за этим министр Фолл отдал приказ морской пехоте США занять район Элк Хилл и прогнать конкурентов, чьи скважины забирали нефть из этого месторождения. Подчинившись военной силе, предприниматели были вынуждены прекратить разработку, но обратились в суд. И тогда-то скандал в Типот Доум выплыл на свет. Возмущение коррупцией достигло таких размеров, то администрация Гардинга была вынуждена подагь в отставку, народ потерял веру в президента, республиканская партия в очередной раз стояла на грани развала, а Альберт Б. Фолл угодил за решетку.
Приговор Фоллу был чрезвычайно суров. В истории США столь суровый приговор государственному деятелю не выносился ни разу. Но раскаивался ли министр? Никогда! Много лет спустя Герберт Гувер в публичном выступлении заявил, что смерть президента Гардинга была вызвана переживаниями и моральными страданиями, которые причинило ему предательство ближайшего друга. Когда миссис Фолл услышала эти слова, он вскочила с кресла, заплакала, сжала кулаки и закричала: «Что? Фолл предал Гардинга? Нет! Мой муж никогда в жизни никого не предавал. Золотые горы не могли бы заставить Альберта свернуть с истинного пути. Это его предали, заточили в темницу и распяли!» 

Таковы люди, такова человеческая природа. Мы можем поступать неправильно, но обвинять всегда будем только других. Таковы все без исключения. Поэтому, когда я или вы испытываем искушение подвергнуть кого-нибудь критике, нам следует сразу же вспомнить Аль Капоне, Кроули Два Пистолета и Альберта Б. Фолла. Вы должны понять, что критика — это домашний голубь. Выпустите его — и он обязательно вернется домой. Вы должны осознать, что человек, чьи действия мы собираемся исправить и подвергнуть критике, тут же займет оборонительную позицию и начнет критиковать нас самих. А в лучшем случае скажет, как президент Тафт: «Я не видел иного способа действий в сложившихся обстоятельствах». 

Утром 15 апреля 1865 года Авраам Линкольн умирал в спальне дешевой гостиницы через дорогу от печально знаменитого театра Форда, где его смертельно ранил Джон Вилке Бут. Линкольн лежал на слишком короткой для него кровати по диагонали. Над кроватью висела дешевая репродукция знаменитой картины Розы Боннер «Выставка лошадей», под потолком слабо мерцал газовый светильник. Министр обороны Стэнтон сказал: «Здесь лежит самый выдающийся правитель, которого только знала история!» В чем же секрет успеха Линкольна? Я изучал жизнь Авраама Линкольна целых десять лет и три года посвятил написанию книги «Неизвестный Линкольн». Я убежден, что изучил жизнь этого выдающегося человека во всех деталях. Я знаю его личность и его личную жизнь настолько полно, насколько это возможно. Особое внимание я уделил тому, как Линкольн общался с людьми. Позволял ли он себе критиковать людей? О да! В молодости, когда он жил в долине Пиджен Крик в Индиане, он не только критиковал, но даже писал стихи и статьи, высмеивающие разных людей, и развешивал свои творения на дорогах, где их обязательно кто-нибудь должен был найти. Одна из таких статей нанесла обиду, которая не угасла и через многие годы. 

Даже после того, как Линкольн стал практикующим адвокатом в городе Спринг-филд, штат Иллинойс, он открыто нападал на своих оппонентов, печатая в газетах оскорбительные статьи. Но однажды он перешел границы дозволенного. 

Осенью 1842 года он зло высмеял тщеславного, агрессивного политика Джеймса Шилдса. В местной газете Линкольн опубликовал анонимную статью, посвященную Шилдсу. Город хохотал. Шилдс был чувствителен и горд. Он вскипел. Он сумел узнать имя автора статьи, вскочил на лошадь, помчался к дому Линкольна и вызвал его на дуэль. Линкольн сражаться не хотел. Он был принципиальным противником дуэлей. Но отказаться он не мог, иначе пострадала бы его честь. Выбор оружия оставался за ним. Поскольку у Линкольна были очень длинные руки, он предпочел кавалерийские палаши и взял несколько уроков фехтования у выпускника Вест Пойнта. В назначенный день Линкольн и Шилдс встретились на песчаном берегу Миссисипи, приготовившись биться до смерти. Но в последнюю минуту вмешались секунданты и остановили дуэль. 

Это был самый мрачный эпизод в жизни Линкольна. Он получил жестокий, но действенный урок искусства общения с людьми. Никогда в жизни он больше не писал оскорбительных статей. Никогда больше никого не высмеивал. С этой минуты он вообще перестал критиковать людей. 

Время шло. Во время Гражданской войны Линкольн постоянно менял генералов, возглавлявших армию Потомака, но все они — МакКлеллан, Поуп, Бернсайд, Ху-кер, Мид — совершали трагические промахи, что повергало командующего в отчаяние. Половина страны жестоко критиковала некомпетентных военачальников, но Линкольн, сделавший принципом своей жизни слова «без злобы, но с милосердием ко всем», сохранял олимпийское спокойствие. Одной из его любимых цитат было изречение из Библии: «Не судите, да не судимы будете!» 

И когда его жена и другие люди резко высказывались о южанах. Линкольн отвечал: «Не критикуйте их. Мы с вами поступали бы точно так же, если бы находились в их положении». И все же если кто-нибудь и имел повод для критики, так это именно Линкольн. Давайте рассмотрим один пример. 

Битва при Геттисберге состоялась в самом начале июля 1863 года. Ночью 4 июля генерал Ли начал отступать к югу. В это время разразился ужасный ливень, почти затопивший всю округу. Когда Ли добрался до Потомака, его обессиленная армия увидела перед собой бурную, вышедшую из берегов реку. А сзади уже наступали войска северян. Ли попал в ловушку. Ему некуда было бежать. Линкольн это понимал. Командующему представилась прекрасная возможность — само небо посылало ее армии северян. Линкольн мог захватить армию генерала Ли и немедленно закончить войну. Поэтому, вдохновляемый надеждой на победу, он приказал генералу Миду не созывать военный совет, а немедленно атаковать войска южан. Линкольн передал свой приказ по телеграфу, а затем послал специального курьера к Миду, требуя от того немедленных действий. 

И как же поступил генерал Мид? Он сделал совершенно противоположное тому, что от него требовалось. Он созвал военный совет, хотя приказ Линкольна это категорически запрещал. Мид медлил. Мид тянул время. Он рассылал бесчисленные телеграммы. Он отказался атаковать войска генерала Ли. В конце концов вода спала, и армия южан смогла переправиться. 

Линкольн был в ярости. «Что это значит? — кричал Линкольн своему сыну Роберту. — Боже всемогущий! Что это значит? Мы держали их в руках! Нам оставалось лишь протянуть руку, и они были бы разбиты! Но ни один мой приказ не смог заставить армию сдвинуться с места. В таких обстоятельствах захватить Ли было под силу любому. Если бы я был там, я бы сам сумел разгромить его!» 

В горьком разочаровании Линкольн сел и написал генералу Миду письмо. Не забывайте, что в тот период жизни Линкольн был необычайно консервативен и сдержан в выражениях. Поэтому такое письмо, написанное Линкольном в 1863 году, равносильно жесточайшему разносу: «Мой дорогой генерал! Не могу поверить, что вы не осознаете всего размера несчастья, связанного с отступлением армии Ли. Он был в наших руках, и если бы вы сумели разбить его, то войне был бы положен конец. В сложившейся же ситуации война может длиться бесконечно. Если вы не смогли атаковать армию Ли в прошлый понедельник, то как вы сумеете сделать это на южном берегу, учитывая, что взять с собой вы можете не более двух третей армии, которыми вы располагаете? Было бы неразумно ожидать, а я и не ожидаю, что вы сможете добиться успеха на этот раз. Время упущено, и я глубоко разочарован». 

Что же сделал генерал Мид, прочитав это письмо? Он никогда его не видел. Линкольн не отправил его. Это письмо нашли в его бумагах уже после его смерти. 

Я полагаю — хотя это всего лишь мое предположение, — что, написав подобное письмо. Линкольн выглянул в окно и сказал себе: «Минутку! Может быть, не стоит так спешить. Мне легко сидеть здесь, в тиши и уюте Белого дома, и приказывать Миду атаковать противника. Но если бы я был в Геттисберге, если бы я видел столько крови, сколько за последнюю неделю довелось увидеть этому генералу, если бы до  моего слуха доносились крики и стоны раненых и умирающих, может быть, и я не  стал бы атаковать так стремительно. В конце концов, вода уже спала. Если я отправлю это письмо, то чувства мои успокоятся, но я заставлю генерала Мида искать себе оправдания. Это заставит его ополчиться против меня. Возникнет конфликт, пользы от которого не будет. Это отразится на пригодности Мида к командованию армией, а возможно, даже приведет к его отставке». 

И Линкольн не стал отправлять это письмо, поскольку он на собственном горьком опыте знал, к чему может привести столь резкая критика. Теодор Рузвельт говорил, что, когда он был президентом и сталкивался со сложной проблемой, он всегда откидывался на спинку кресла, смотрел на портрет Линкольна, висевший напротив его стола в Белом доме, и спрашивал себя: «А что бы на моем месте сделал Линкольн? Как бы он разрешил эту проблему?» 

В следующий раз, когда вы решите отчитать кого-либо, вытащите из кармана пятидолларовую бумажку, посмотрите на портрет Линкольна и спросите себя: «А что бы на моем месте сделал Линкольн? Как бы он разрешил эту проблему?» 

Марк Твен часто выходил из себя и писал письма, от которых краснела даже бумага. Как-то раз он написал человеку, чем-то разгневавшему его: «Единственное, что вам нужно, — это разрешение на погребение. Только скажите, и я немедленно его для вас добьюсь!» В письме редактору, разозленный попытками корректора исправить его орфографию и пунктуацию, Марк Твен написал: «Печатайте мой текст так, как я его написал, и пусть ваш корректор заткнет свои соображения себе в задницу!» 

Такое занятие успокаивало Марка Твена. Он выпускал пар, а вреда от них никому не было, потому что жена писателя аккуратно извлекала их из общего потока корреспонденции. Эти письма никогда не были отправлены. 

Вы наверняка знаете людей, которых вам хотелось бы изменить и улучшить. Прекрасно! Замечательно! Я целиком на вашей стороне. Но не стоит ли начать с самого себя? Заняться собой — куда более полезно, чем пытаться усовершенствовать окружающих, а к тому же и куда безопаснее. «Не жалуйся на снег, что лежит на крыше соседа, если сам не очистил свой порог», — писал Конфуций. 

Когда я был молод и пытался произвести впечатление на людей, я написал глупое письмо Ричарду Хардингу Дэвису, писателю, в свое время ярко блиставшему на литературном небосводе Америки. Я готовил большую статью о современных писателях и обратился к Дэвису с просьбой рассказать мне о его методе работы. Несколькими неделями раньше я получил письмо, на котором красовалась надпись: «Продиктовано, но не прочитано». Она произвела на меня глубокое впечатление. Я решил, что автор письма очень занят важными и серьезными делами. Я не был слишком занят, но мне хотелось произвести впечатление на Ричарда Хардинга Дэвиса. Поэтому я закончил свое коротенькое послание этими же самыми словами: «Продиктовано, но не прочитано». 

Он не потрудился ответить на мое письмо. Он просто вернул его мне с припиской: «Вы просто превзошли самого себя в дурных манерах». Да, я действительно совершил промах и, наверное, заслуживал порицания. Но я был человеком и поэтому ужасно оскорбился. Моя обида была так глубока, что когда десять лет спустя я прочел о смерти Ричарда Хардинга Дэвиса, то в моем мозгу мелькнула только одна мысль — мне даже стыдно в этом признаться — я вспомнил о той обиде, которую он мне нанес. 

Если мы с вами завтра захотим избавиться от чувства глубокой обиды, терзающей нас десятилетиями, давайте займемся жалящей самокритикой. 

Общаясь с людьми, мы должны постоянно помнить о том, что людям не свойственна логика. Люди — существа эмоциональные, подверженные предубеждению и подталкиваемые гордостью и тщеславием. 

Жестокая критика заставила чувствительного Томаса Харди, одного из лучших романистов Англии, навсегда отказаться от создания художественных произведений. А английского поэта Томаса Чаттертона критика довела до самоубийства. 

Бенджамин Франклин, будучи в молодости довольно бестактным, с возрастом стал настолько дипломатичным и настолько искушенным в искусстве общения, что его назначили американским послом во Франции. В чем же секрет его успеха? «Я ни о ком не говорил ничего плохого, — писал Франклин, — но зато всегда говорил все то хорошее, что мне было о ком-либо известно». 

Критиковать, осуждать и жаловаться может любой дурак — и большинство дураков так и поступает. Но понимать и прощать может только человек, обладающий характером и способный контролировать себя. «Великий человек проявляет свое величие, — писал Карлейль, — через свое отношение к малым мира сего». 

Боб Гувер, известный летчик-испытатель и постоянный участник авиационных шоу, вернулся домой в Лос-Анджелес после выступления в Сан-Диего. Как написал журнал «Реальные полеты», на высоте трехсот футов у его самолета отказали оба мотора. Искусно маневрируя, пилот все же сумел посадить машину. Самолет был полностью разбит, но никто из зрителей не пострадал. 

Сразу же после экстренной посадки Гувер бросился проверять топливо. Как он и подозревал, самолет времен Второй мировой войны с пропеллером заправили топливом для реактивных самолетов, а не керосином. 

Вернувшись на аэродром, он попросил показать ему механика, готовившего самолет к выступлению. Молодой человек был в ужасе от совершенной им ошибки. Слезы заструились по его лицу, как только он увидел Гувера. Механик только что погубил дорогостоящую машину и чуть было не стал причиной смерти трех человек. 

Можете себе представить гнев Гувера. Никто бы не осудил этого гордого и несдержанного пилота, если бы он стер молодого механика в пыль. Но Гувер не стал ругать механика. Он просто положил свою тяжелую ладонь на его плечо и сказал: «Чтобы убедить меня в том, что вы никогда больше не совершите подобного промаха, вы должны подготовить мой самолет к завтрашнему выступлению». 

Родители часто поддаются искушению критиковать своих детей. Вы, наверное, ожидаете, что я скажу вам, что делать этого не стоит. Но я этого не скажу. Я скажу вам другое. Прежде чем критиковать своих детей, прочтите классическую статью под названием «Отец забыл». Она была опубликована в «Домашнем журнале». Мы перепечатали ее с любезного разрешения автора в том виде, в котором она появилась в «Ри-дерз дайджест». 

«Отец забыл» — это одна из тех небольших статей, которые появляются под воздействием искренних чувств и находят эмоциональный отклик в сердцах тысяч читателей. Со времени первого опубликования эта статья неоднократно перепечатывалась в сотнях журналов и газет по всей стране. Мало того, она переводилась на иностранные языки. Автору приходилось разрешать использовать ее в школах, церквях и в Публичных выступлениях. Ее включали в бесчисленное множество программ. Ее" перепечатывали университетские издания. Бывает, что небольшие вещи пользуются огромным успехом. Именно так и случилось с этой статьей. 

«ОТЕЦ ЗАБЫЛ» В. Ливингстон Ларнед 

«Послушай, сынок. Я говорю это тебе, когда ты уже заснул, положив одну маленькую ручку под щеку. Светлые кудряшки прилипли к твоему лобику. Я прокрался в твою комнату. Всего несколько минут назад я спокойно читал газету в библиотеке, но внезапно меня охватили угрызения совести. И вот с чувством вины я стою у твоей постели. Я думаю о многом, сынок. Я виноват перед тобой. Я бранил тебя, когда ты собирался в школу, потому что ты плохо умылся. Я остался недоволен тем, что ты не почистил свои ботинки. Я накричал на тебя, когда ты что-то уронил на пол. 

За завтраком я тоже нашел к чему придраться. Ты расплескал сок. Ты с жадностью заглатывал пищу. Ты положил локти на стол. Ты намазал слишком много масла на бутерброд. А когда ты пошел играть, а мне пришло время ехать на работу, ты повернулся ко мне и сказал: «До свидания, папочка!» Но я только нахмурился и сказал тебе: «Не сутулься!» И то же самое происходило днем. Когда я вернулся домой, то увидел, как ты играешь в камешки, стоя на коленях на дорожке. На твоих штанишках были дырки, и я унизил тебя перед друзьями, заставив пойти со мной домой. Штанишки дорого стоят — если бы ты покупал их сам, то относился бы к ним более бережно! Вот что услышал ты, сынок, от своего отца! 

Помнишь, позже, когда я читал в библиотеке, ты потихоньку вошел в комнату и . робко посмотрел на меня. Но когда я взглянул на тебя поверх газеты, недовольный тем, что ты отвлекаешь меня, ты направился к двери. «Что тебе нужно?» — крикнул я вдогонку. 

Ты ничего не ответил, только подбежал ко мне, обнял меня и поцеловал. Твои маленькие ручки, сжимавшие мою шею, сказали мне то, что бог вселил в твое сердце и для чего нет слов. А потом ты убежал и поднялся в свою комнату. 

И сразу же после этого, сынок, газета выпала из моих рук и ужасный, всепоглощающий страх охватил мою душу. Что случилось со мной? Зачем я постоянно ищу, за что бы тебя укорить или сделать тебе выговор? Я просто завидую твоей молодости. Нет, я не хочу сказать, что я не люблю тебя. Просто я ожидаю от тебя слишком многого. Я меряю тебя по меркам собственного возраста. » 

Но в твоем характере есть столько прекрасного, и возвышенного, и искреннего. Твое маленькое сердечко так же велико и необъятно, как этот закат, что пылает сейчас над холмами. Твой спонтанный импульс подбежать ко мне и поцеловать на ночь доказывает это. Ничто плохое нынешней ночью не случится, сынок. Я стою у твоей постели в темноте, я преклонил колени, охваченный чувством стыда. 

Это слабое искупление. Я знаю, ты не понял бы ничего из того, что я говорю во мраке ночи. Но завтра я стану настоящим отцом! Я буду дружить с тобой, и страдать от твоих страданий, и смеяться от твоих радостей. Я прикушу язык, когда сердитые слова будут готовы сорваться с него. Я буду повторять себе, как заклинание: «Он всего лишь мальчик, маленький мальчик!» 

Боюсь, что всегда относился к тебе как к мужчине. Теперь я вижу тебя, сынок, усталым и разметавшимся в своей постельке. Я вижу, что ты — всего лишь ребенок. Еще вчера ты лежал на руках своей матери, а твоя головка приникала к ее груди. Я хочу от тебя слишком многого, слишком многого!» 

Вместо того, чтобы обвинять людей, попробуйте понять их. Попробуйте разобраться, почему они поступают так, как они поступают. Это куда более полезно и интересно, чем просто критиковать их. И такой подход принесет вам симпатию, терпимость и доброту. «Чтобы познать все, надо все простить!» 

Как сказал доктор Джонсон: «Сам господь бог не позволяет себе судить человека до Судного дня». 

Так почему же мы с вами позволяем себе это? 

НЕ КРИТИКУЙТЕ, НЕ ОБВИНЯЙТЕ, НЕ ОСУЖДАЙТЕ ЛЮДЕЙ. 

Глава 9 ГЛАВНЫЙ СЕКРЕТ ОБЩЕНИЯ С ЛЮДЬМИ 

На Земле есть только один способ заставить человека что-нибудь сделать. Задумайтесь! Только один способ. И способ этот в том, что вы должны заставить человека захотеть сделать то, что вам нужно. 

Помните: другого способа не существует. Разумеется, вы можете заставить человека захотеть отдать вам свои часы, наставив на него револьвер. Вы можете заставить своих подчиненных сотрудничать с вами — пока вы не отвернетесь, — угрожая в противном случае их уволить. Вы можете заставить ребенка сделать то, что вам нужно, запугивая или угрожая ему. Но все эти способы имеют свои недостатки и чреваты последствиями. 

Единственный способ заставить вас сделать все, что угодно, — дать вам то, что вам нужно. 

Но что же вам нужно? 

Зигмунд Фрейд сказал, что главными побудительными мотивами человека являются секс и стремление к величию. 

Джон Дьюи, один из величайших американских философов, сформулировал это чуть-чуть иначе. Дьюи сказал, что глубочайшим стремлением человеческой натуры является «желание быть значимым». Запомните это выражение — «желание быть значимым». Это очень важно. Вы не раз встретите эти слова на страницах моей книги. 

Что же вам нужно? На самом деле не так уж и много. Но есть вещи, к которым вы страстно стремитесь, которых вы жаждете. Вот чего хотят многие люди: 

1. Здоровье и сохранение жизни. 

2. Пища. 

3. Сон. 

4. Деньги и то, что можно на них купить. 

5. Жизнь после смерти. 

6. Сексуальное удовлетворение. 

7. Благополучие детей. 

8. Чувство собственной значимости. 

Почти все, чего хотят люди, им дается. Все, кроме одного. Одно страстное желание — такое же глубокое и властное, как желание пищи или сна, — редко удовлетворяется. Именно это желание Фрейд и назвал «стремлением к величию», а Дьюи «желанием быть значимым». 

Линкольн однажды написал в письме: «Любому нравятся комплименты». Вильям Джеймс сказал: «Глубочайшее свойство человеческой натуры — это стремление быть оцененным». Он не употребил слова «желание» или «жажда» признания. Он сказал «стремление». 

В этом и заключена неутолимая и постоянно терзающая человека жажда. Тот редкий человек, который сумеет утолить эту жажду, будет управлять другими людьми, и «даже гробовщик огорчится, когда он умрет». 

Желание осознавать собственную значимость — одно из существеннейших различий между человеком и животным. Приведу пример. Я вырос на ферме в Миссури. Мой отец разводил роскошных породистых свиней и чистопородных коров. Мы выставляли наших животных на ярмарках и выставках по всему Среднему Западу, и мы всегда получали первые призы. Мой отец прикалывал эти голубые розетки на белую шелковую ленту, и мы с ним растягивали ее во всю длину, когда к нам приходили гости. 

Свиньям же не было никакого дела до тех розеток, которые они получили. Но для отца это было важно. Эти призы придавали ему ощущение собственной значимости. 

Если бы наши предки не обладали таким страстным стремлением к признанию, существование цивилизации было бы невозможно. Без этого стремления мы бы до сих пор остались животными. 

Именно желание ощутить собственную значимость подтолкнуло Диккенса на написание его бессмертных романов. Именно это желание заставило сэра Кристофера Рена создать свои поэмы в камне. Это стремление помогло Рокфеллеру заработать миллионы, которые ему никогда не потратить. И это же самое желание заставляет самую богатую семью в вашем городе построить для себя огромный дом, в большую часть комнат которого никто и никогда не заглядывает. 

Именно стремление быть оцененным заставляет вас покупать модную одежду, менять машины и говорить о своих выдающихся детях. 

Именно это желание приводит молоденьких мальчишек и девчонок в уличные банды и превращает их в преступников. Средний малолетний преступник, по наблюдениям И.П. Малруни, комиссара полиции Нью-Йорка, полностью поглощен своей персоной. Первая просьба после ареста — получить местную бульварную газету, в которой он изображен героем. Неприятная перспектива тюремного заключения еще далеко, а пока он может наслаждаться изображением собственной персоны рядом с фотографиями выдающихся спортсменов, известных актеров и политиков. 

Если вы скажете мне, как вы удовлетворяете стремление быть оцененным, я скажу вам, кто вы есть. Именно это желание определяет ваш характер. Это ваша самая важная черта. Приведу пример. Джон Д. Рокфеллер удовлетворяет собственное стремление быть оцененным, строя современную больницу в Пекине, где будут лечиться миллионы бедняков, которых он никогда в жизни не видел и никогда не увидит. С другой стороны, Диллинжер удовлетворил свое стремление к признанию, став бандитом, грабителем банков и убийцей. Когда агенты ФБР наконец выследили его, он ворвался в сельский дом в Миннесоте с воплем: «Я — Диллинджер!». Он гордился тем, что его назвали Врагом Общества № 1. «Я не причиню вам вреда, — сказал он. — Но я — Диллинджер!» 

Да, существенная разница между Рокфеллером и Диллинджером состоит в том, как они удовлетворяют свое стремление быть оцененным. 

История знает немало удивительных примеров того, как известные люди добивались признания. Даже Джордж Вашингтон хотел, чтобы его называли «Ваше превосходительство, президент Соединенных Штатов». Колумб удовлетворился титулом «Адмирал Океана и вице-король Индии». Екатерина Великая не вскрывала писем, если они не были адресованы «Ее Императорскому Величеству». А миссис Линкольн в бытность ее в Белом доме, как тигрица, набросилась на жену генерала Гранта с криком: «Как вы смеете сидеть в моем присутствии, если я вам не предлагала!» 

Наши миллионеры помогали финансировать экспедицию адмирала Берда в Антарктиду в 1928 году, поставив условием своей помощи, что горы, покрытые вечными льдами, будут названы их именами. Виктор Гюго хотел, чтобы в его честь переименовали Париж. Даже Шекспир, величайший из великих, и тот пытался добавить своему имени блеск, купив герб для своей семьи. 

Люди порой просто заболевают, стараясь завоевать симпатию и привлечь к себе внимание. Вспомните миссис МакКинли. Она ощущала себя значимой, заставляя мужа, президента Соединенных Штатов, бросать важные государственные дела и часами просиживать у ее постели, обнимая ее и уговаривая заснуть. Чтобы удовлетворить ее ненасытное чувство собственной значимости, муж должен был присутствовать при  каждом ее посещении дантиста. Какой скандал закатила ему жена, когда он оставил ее на растерзание зубного врача, а сам ушел на важную встречу с Джоном Хэем, государственным секретарем США! 

Писательница Мэри Роберте Райнхарт однажды рассказала мне об энергичной, ,,- Яркой молодой женщине, которая превратилась в настоящего инвалида, чтобы ощутить собственную значимость. «Однажды, — рассказывала миссис Райнхарт, — эта женщина осознала нечто неприятное, возможно, свой возраст. Впереди маячили долгие годы одиночества и старости. Она слегла в постель, и на протяжении десяти лет ее старая мать должна была таскать на третий этаж еду и всячески ухаживать за дочерью. В конце концов старая женщина не выдержала напряжения и умерла. Несколько недель больная томилась без помощи, но затем встала, оделась и продолжала жить, как ни в чем не бывало». 

Некоторые ученые утверждают, что люди могут действительно заболеть, сойти с ума, удалиться в воображаемый мир, где они смогут почувствовать себя значимыми и оцененными, чего им никогда не достичь в реальном мире. В Соединенных Штатах от психических расстройств страдает больше людей, чем от всех остальных болезней. В чем же причина их безумия? 

Никто не может ответить на этот сложный вопрос, но мы знаем, что некоторые болезни, например, сифилис, поражают и разрушают клетки мозга, в результате чего возникает безумие. Примерно половина психических расстройств вызвана физическими причинами — повреждениями мозга, воздействием алкоголя, токсичных веществ или травмами. Но другая половина — и это самое страшное! — другая половина людей, страдающих психическими заболеваниями, не имеют никаких физических отклонений в строении мозга. Посмертное вскрытие показывает, что ткани их мозга точно такие же, как и у вас, и у меня, и у миллионов здоровых людей. 

Почему же эти люди сходят с ума? Я задал этот вопрос главному врачу одной из крупнейших психиатрических клиник нашей страны. Доктор, увенчанный самыми высокими наградами в своей области, честно признался мне, что не знает, в чем причина психических заболеваний. Этого не знает никто. Но он сказал, что многие люди находят в безумии удовлетворение своего стремления к сознанию собственной значимости, которого они лишены в мире реальном. Затем он рассказал мне одну историю: 

«У меня была пациентка, чей брак превратился в кошмар. Она хотела любви, сексуального удовлетворения, детей и общественного положения, но жизнь безжалостно разбила все ее надежды. Ее муж не любил ее. Он даже отказывался есть вместе с ней и требовал, чтобы она подавала ему обед наверх, в его комнату. У этой женщины не было детей, не было социального престижа. Она сошла с ума. В своем воображении она развелась с мужем и вернула себе девичью фамилию. Теперь она считает, что вышла замуж за английского аристократа, и требует, чтобы ее называли леди Смит. Поскольку она всегда хотела иметь детей, она представляет, что каждую ночь у нее рождается ребенок. Каждый раз, когда я ей звоню, она сообщает мне: «Доктор, сегодня ночью у меня родился ребенок». 

Корабль ее мечты разбился об острые скалы жизни, но на солнечных, воображаемых островах безумия ее бригантина благополучно вошла в порт, а мачты ее корабля гудят от ветра, наполняющего алые паруса. 

Трагично? Я не знаю. Доктор этой женщины сказал мне: «Если бы я мог протянуть руку и вытащить ее из пучины безумия, не знаю, сделал ли бы я это. Она гораздо счастливее сейчас, чем была раньше». 

Если некоторые люди так жаждут признания, что могут даже заболеть, чтобы добиться этого, то представьте себе, чего вы можете добиться, просто искренне восхищаясь ими и оценивая их достижения. 

Один из крупнейших бизнесменов Америки Чарльз Шваб получал миллион долларов в год. Тогда не существовало подоходного налога и можно было прекрасно прожить на пятьдесят долларов в неделю. Эндрю Карнеги предложил Швабу стать президентом организуемой им стальной компании в 1921 году. Швабу тогда было всего тридцать восемь лет. (Впоследствии Шваб оставил пост президента компании «Ю-Эс Стал», чтобы заняться делами другой сталелитейной компании, испытывавшей серьезные трудности, и сумел сделать ее одной из наиболее процветающих фирм США.) 

Почему Эндрю Карнеги платил миллион долларов в год, то есть больше трех тысяч в день Чарльзу Швабу? Зачем? Потому что Шваб был гением? Нет. Потому что он больше всех знал о производстве стали? Чепуха! Чарльз Шваб сам признавался, что на него работают множество людей, чьи познания в этой области во много раз превосходят его собственные. 

Шваб говорил, что его зарплата так высока, потому что он умеет общаться с людьми. Я спросил его, как же он это делает. И вот я передаю вам его секрет, изложенный его собственными словами. Эти слова достойны, чтобы их отлили в бронзе и повесили в каждой школе, в каждом магазине, в каждом офисе. Эти слова с самого раннего детства должен усвоить каждый ребенок. Их стоит заучить, они принесут пользы больше, чем все бессмысленные латинские глаголы или количество осадков, выпадающих в Бразилии. Эти слова способны изменить вашу жизнь, если вы будете жить в соотвегс1вии с ними. 

«Я считаю способность вселять энтузиазм в окружающих, — сказал мне Шваб, — своим величайшим достижением и самым ценным своим качеством. Самое главное мое свойство — это умение развить все лучшее, что есть в человеке, поощряя его и признавая его достоинства. Ничто так не убивает честолюбие, как критика со стороны вышестоящих. Я никогда никого не критикую. Я считаю, что человека следует поощрять к работе. Поэтому я с удовольствием хвалю сотрудников, но терпеть не могу их ругать. Если мне что-нибудь нравится, я искренен в своем одобрении и не скуплюсь на похвалу». 

Вот что делает Шваб. Но как поступает обычный человек? Совершенно противоположным образом. Если ему что-нибудь не нравится, он вымещает свое недовольство на подчиненных. Если же все в порядке, то он не говорит ни слова похвалы. В старинной песенке есть такие слова: «Однажды я поступил плохо, и дважды мне об этом сказали. Дважды я поступил хорошо, и не услышал ни слова похвалы». 

«Мне приходилось сталкиваться с большим количеством людей в разных концах света, — продолжает Шваб. — Но никогда не доводилось мне встречать человека, какой бы высокий пост он ни занимал, кто не работал бы лучше и более продуктивно в обстановке одобрения и признания, нежели подвергаясь постоянной критике». 

В этом, по словам Шваба, и крылась причина феноменального успеха Эндрю Карнеги. Карнеги постоянно одобрял и хвалил своих сотрудников как публично, так и в личных беседах. 

Карнеги сумел похвалить своих помощников даже с того света. Он написал для себя эпитафию, которая гласила: «Здесь лежит тот, кто знал, как собрать вокруг себя людей, которые были умнее его самого». 

Искреннее восхищение людьми и признание заслуг окружающих — вот в чем кроется секрет первого успеха Джона Д. Рокфеллера. Когда один из его партнеров Эдвард Т. Бедфорд потерял миллион долларов на неудачной сделке в Южной Америке, Рокфеллер мог бы устроить ему выволочку, но он знал своего партнера, знал, что тот хотел сделать как лучше, и инцидент был исчерпан. Но Рокфеллер этим не ограничился. Он сумел найти то, за что партнера можно было похвалить. Он поздравил Бедфорда с тем, что шестьдесят процентов вложенных денег все же удалось вернуть. «Это великолепно, — заявил Рокфеллер. — Даже мы не можем работать так эффективно». 

В своих записях я обнаружил историю, которая никогда не происходила в действительности, но которая прекрасно иллюстрирует все вышесказанное. Поэтому я ее все же расскажу. 

Одна крестьянка под вечер тяжелого трудового дня подала своим мужчинам на стол охапку сена. Когда те стали говорить, что она сошла с ума, она ответила: «А как мне узнать, что вы меня замечаете? Двадцать лет я готовлю для вас и за все это время ни разу не услышала ни единого слова. По-моему, вы просто не замечаете, что едите!» 

Когда несколько лет назад было проведено исследование причин, по которым жены оставляют своих мужей, какая из причин, по вашему мнению, заняла первое место? Недостаток внимания и признания.  И я думаю, что причина, побуждающая мужей оставлять своих жен, кроется в том же самом. Мы настолько привыкаем к своим супругам, что не даем себе труда показать им, как ценим и любим их. Один из участников нашего семинара рассказал о просьбе, с которой к нему обратилась его жена. Вместе с группой других женщин она посещала курсы по самосовершенствованию. Она попросила мужа помочь ей составить список из шести качеств, которые ей следовало изменить, чтобы стать лучшей женой. Этот человек рассказывал, что просьба жены его удивила. Честно говоря, сначала задание показалось ему простым — ведь и она сумела бы найти тысячу разных качеств, которые ей хотелось бы изменить в муже. Но потом это оказалось совсем не так. Ответственный муж решил подумать до утра. 

На следующее утро он поднялся очень рано, позвонил цветочнику и попросил прислать жене шесть красных роз с запиской: «Я не могу придумать шести черт твоего характера, которые мне хотелось бы изменить. Я люблю тебя такой, какова ты есть». 

Вечером жена встретила его у дверей чуть ли не в слезах. Не стоит и говорить, что муж поступил чрезвычайно мудро, решив не критиковать жену, пусть даже и по ее просьбе. 

Когда она рассказала об этом своим подругам, некоторые из них пришли к ее мужу и сказали: «Это самый замечательный поступок, который только мог совершить любящий муж!» И тогда этот человек понял силу похвалы. 

Флоренс Зигфелд, самый выдающийся антрепренер в истории Бродвея, сумел создать себе репутацию благодаря способности «прославить американскую девушку». Время от времени он выбирал какое-нибудь серое, невзрачное создание, на которое никто не удосуживался взглянуть больше одного раза, и превращал его в сияющую соблазнительную диву. Зная силу похвалы и уверенности в себе, он заставлял женщину почувствовать себя прекрасной, демонстрируя ей свое восхищение и галантность. Зигфелд был практичным человеком, но тем не менее именно он увеличил жалованье хористок с 30 долларов в неделю до 175. А его галантность вошла в легенды — в день открытия нового шоу он всегда посылал звездам поздравительные телеграммы и осыпал каждую хористку роскошными розами. 

Как-то раз я решил поголодать и провел шесть суток без пищи. Это оказалось совсем не трудно. К концу шестого дня есть мне хотелось меньше, чем к концу второго. И мне, и вам прекрасно известны люди, которые считают, что совершат преступление, если оставят свою семью или своих сотрудников без пищи на шесть дней. Но эти  же самые люди совершенно спокойно оставляют своих близких на шесть дней, шесть недель, шесть лет, даже шестьдесят Лет без единого доброго слова, которого все  люди жаждут не менее страстно, чем пищи или воды. 

Когда Альфред Лант, величайший актер своего времени, играл в фильме «Встреча в Вене», он сказал. «Больше всего я нуждаюсь в подтверждении моей самооценки». 

Мы питаем тела наших детей, и друзей, И коллег, но как часто мы питаем их самооценку? Мы угощаем их ростбифом, и картошкой, и салатом, чтобы они могли поддержать свои физические силы, но в то же самое время скупимся хотя бы на одно слово похвалы, которое потом годами будет жить в их памяти, словно музыка утренней звезды. 

Под Харви, ведущий радиопрограммы «Конец истории», рассказывал, что искреннее восхищение может полностью изменить жизнь человека. Он рассказал о том, как однажды одна учительница попросила слепого мальчика Стиви Морриса помочь ей поймать мышь, потерявшуюся в классной комнате. Понимаете? Она оценила тот факт, что, лишив Стиви зрения, природа наделила его феноменальным слухом, какого не было ни у одного другого ученика. Впервые в жизни Стиви понял, что его слух — это достоинство, которое ценят. И теперь, спустя много лет, он говорит, что тот день стал для него началом новой жизни. Вы знаете, как ему удалось развить свой слух. Он стал выдающимся певцом, получил признание миллионов под сценическим именем Стиви Уандер. Он, несомненно, является одним из самых выдающихся певцов и авторов песен 70-х годов. 

Некоторые читатели, прочитав эти строки, воскликнут: «Бред! Сюсюканье! Ложь! Я убежден, что это не имеет смысла. Это просто не может сработать, если вы имеете дело с разумными людьми». 

Разумеется, грубая лесть редко приносит пользу. Она пуста, фальшива и неискренна. Проницательный человек легко распознает вашу фальшь. Но люди так страстно жаждут признания и одобрения, что порой они могут проглотить все что угодно, подобно тому, как голодающий человек может есть траву и червяков. 

Даже королева Виктория была восприимчива к лести. Премьер-министр Бенджа-мин Дизраэли признался, что нередко прибегал к лести, когда ему надо было в чем-то убедить королеву. Если быть более точным, он говорил, что грубо льстил. Но Дизраэли был одним из самых воспитанных, искусных и утонченных людей, управлявших гигантской Британской империей. Он был гением в своем роде. То, что удавалось ему, совсем не обязательно получится у вас или у меня. По большому счету, лесть гораздо чаще наносит вред, чем приносит пользу. Лесть — это подделка, и, как поддельная банкнота, она может принести вам серьезные проблемы, если вы попытаетесь всучить ее кому-нибудь другому. 

В чем же разница между искренним признанием и лестью? Это очень просто. Признание искренне, лесть фальшива. Признание идет от сердца, лесть — только с языка. Признание не эгоистично, лесть всегда преследует личные интересы. Признание — это восхищение, лесть — это обман. 

Как-то раз я видел бюст мексиканского героя генерала Альваро Обрегона во дворце Чапультепек в Мехико. Под бюстом были высечены слова, формулирующие всю суть философии генерала Обрегона: «Не бойся врагов, которые нападают. Бойся друзей, которые льстят». 

Нет! Нет! Нет! Я не призываю вас льстить. Я далек от подобной мысли. Я говорю о новом образе жизни. Я хочу повторить. Я говорю о новом образе жизни. 

Король Георг V на стенах своего кабинета в Букингемском дворце повесил шесть изречений. Одно из этих изречений гласило: «Научи меня не произносить, не выслушивать дешевую похвалу». Вот что такое лесть — это дешевая похвала. Я как-то раз прочел определение лести, которое заслуживает быть повторенным в этой книге: 

«Лесть — это способность сказать человеку то, что он думает о себе сам». 

«Что бы вы ни говорили, — пишет Ральф Уолдо Эмерсон, — вам никогда не сказать ничего, что не отражало бы вашу личность». 

Если бы мы с вами должны были льстить, то все было бы очень просто. Каждый человек мог бы стать экспертом в области человеческого общения. 

Когда мы не поглощены обдумыванием какой-нибудь важной проблемы, то обычно тратим 95 процентов времени на мысли о самих себе. Но если мы перестанем думать о себе и начнем думать о хороших качествах других людей, нам не потребуется прибегать к грубой и дешевой лести, которую собеседник может распознать еще до того, как она слетит с наших губ. 

Одним из наиболее ценимых качеств является способность признавать достоинства других людей. Но именно им чаще всего пренебрегают. Мы забываем похвалить сына или дочь, когда они приносят хорошую оценку. Мы забываем похвалить наших детей, когда они испекут первый торт или сколотят первый скворечник. Ничто так не вдохновляет ребенка, как проявление родительского интереса и одобрения. 

В следующий раз, когда вы будете наслаждаться нежнейшим филе в вашем клубе, не забудьте передать шеф-повару свое восхищение его искусством. А когда усталый продавец отнесется к вам с необычной вежливостью, постарайтесь отметить это. 

Каждому министру, лектору или человеку, выступающему публично, знакомо давящее ощущение того, что аудитория не - проявляет интереса к его словам и не выражает одобрения. И то, что справедливо в отношении профессионалов, дважды справедливо в отношении наших близких, наших друзей, членов семьи, даже коллег. В межличностных отношениях мы не должны забывать о том, что наши близкие — тоже люди, которые нуждаются в нашем одобрении. Это та ласка, которой так жаждут человеческие души. 

Попробуйте оставлять за собой след мелких искорок благодарности на протяжении целого дня. Вы удивитесь, увидев, как быстро эти искорки разгорятся в пламя дружбы, станут настоящей путеводной звездой. 

Памела Данхэм из Нью-Фэрфилда должна была по долгу службы наблюдать за уборщиком, который очень плохо справлялся со своими обязанностями. Другие сотрудники смеялись над ним и бросали мусор у дверей, чтобы показать, что он работает из рук вон плохо. И действительно, он никак не мог выполнить то, что от него требовалось. 

Памела безуспешно пыталась как-то заинтересовать этого человека. Она заметила, что порой он работает очень хорошо. Памела не упустила случая похвалить его в присутствии других сотрудников И с каждым днем он стал работать все лучше и лучше и наконец стал вполне приличным работником. Теперь он нашел себе другую работу, люди его ценят и признают его успехи. Искреннее восхищение приносит результаты, а критика и грубость обречены на неудачу. 

Причиняя людям боль, вы не только не сможете их изменить, но даже не сумеете просто привлечь их внимание. Есть старинное высказывание, которое я вырезал и прикрепил к зеркалу в ванной комнате. Каждый день я читаю следующие слова: «Я должен пройти этот путь, но лишь однажды. Любое доброе дело, которое я могу сделать, я должен сделать именно сейчас, любое доброе слово, которое я могу произнести, я должен произнести именно сейчас. Позволь мне не забыть об этом и не пренебречь этим, чтобы мне не пришлось идти тем же путем снова». 

Эмерсон как-то сказал: «Любой человек, встречающийся на моем пути, в чем-то превосходит меня. Мне есть, чему у него поучиться». 

Если это справедливо для Эмерсона, то разве не в тысячу раз более справедливо для вас или для меня? Давайте перестанем думать о собственных потребностях и желаниях. Давайте попробуем найти хорошее в другом человеке. И тогда вы сможете за быть о лести. Честно и искренне выскажите человеку свое признание. Будьте искренни в своем одобрении и не скупитесь на похвалу. И люди услышат ваши слова, сохранят их в сердце и будут повторять их всю жизнь — повторять их и после того, как вы забудете о них. 

ИСКРЕННЕ И ЧЕСТНО ВОСХИЩАЙТЕСЬ ЛЮДЬМИ. 

Глава 10 

«ТОТ, КТО СМОЖЕТ ЭТО СДЕЛАТЬ, ЗАВОЮЕТ ВЕСЬ МИР. ТОТ, КОМУ ЭТО НЕДОСТУПНО. ОСТАНЕТСЯ В ОДИНОЧЕСТВЕ» 

Летом я часто ловлю рыбу в штате Мэн. Сам я очень люблю клубнику со сливками, но по какой-то странной причине рыба предпочитает мерзких червяков Поэтому, отправляясь на рыбалку, я забываю о собственных предпочтениях. Я думаю о том, чего хочет рыба. Я не насаживаю на крючок клубнику и не поливаю ее сливками. Вместо этого я ловлю червяка или кузнечика, опускаю его в воду и предлагаю рыбкам: «Не хотите ли отведать?» 

Почему бы не воспользоваться этой здравой мыслью, когда вы отправляетесь на ловлю людей? 

Ллойд Джордж, британский премьер-министр времен Первой мировой войны, поступал именно так. Когда кто-нибудь спрашивал его, как ему удалось остаться на своем посту, хотя все другие лидеры военных времен — Вильсон, Орландо и Клемансо — давно забыты, он отвечал, что если бы его пост зависел только от одного умения, то этим умением стала бы его способность угадывать, какую именно наживку следует насадить на крючок. 

Зачем говорить о собственных желаниях? Так поступают только дети. Это глупо. Разумеется, важно Получить именно то, чего вы хотите. Вы глубоко заинтересованы в этом. Но никто, кроме вас, этого не хочет. Все остальное человечество похоже на вас — все люди заинтересованы только в том, чего хотят сами. 

Поэтому единственный способ повлиять на людей — говорить о том, чего они хотят, и показывать им, как они могут это получить. 

Вспомните о моих словах завтра, когда вы будете пытаться убедить кого-нибудь сделать что-нибудь. Если, к примеру, вы хотите, чтобы ваш сын бросил курить, не стоит читать ему мораль и говорить о своих желаниях. Лучше объясните ему, что сигареты могут помешать ему попасть в сборную по баскетболу. 

Об этом следует помнить всегда — имеете ли вы дело с ребенком, теленком или детенышем шимпанзе. Приведу простой пример. Как-то раз Ральф Уолдо Эмерсон вместе с сыном пытались загнать теленка в амбар. Но они совершили банальную ошибку: делали то, что хотели сами. Эмерсон тянул теленка, а его сын втолкал его сзади. Но теленок делал то же самое, что и люди: он делал то, что хотел сам, поэтому он расставил ноги и отказывался уходить с пастбища. Ирландская кухарка увидела их бедственное положение. Она была простой женщиной и не писала умных книг. Но на этот раз она проявила больше здравого смысла, чем великий писатель. Она подумала о том, чего хочет теленок, поэтому она сунула палец, смоченный в молоке, ему в рот. Теленок стал сосать палец, и ей с легкостью удалось отвести его в амбар. 

И Каждый ваш поступок является следствием каких-то ваших желаний. Даже если вы жертвуете огромную сумму Красному  Кресту. Вы пожертвовали деньги, потому что хотите протянуть руку помощи, потому  что хотите совершить бескорыстный, богоугодный поступок, «... так как вы сделали это одному из сих братьев Моих меньших, то сделали это Мне». 

:Если бы вы не стремились ощутить это внутреннее удовлетворение, вы бы не стали совершать пожертвования. Разумеется, вы могли дать деньги, потому что вам неудобно было отказать. Но одно несомненно. Вы совершили пожертвование, потому что чего-то хотели. 

Гарри А. Оверстрит в своей замечательной книге «Влияние на поведение человека» пишет: «Любой поступок совершается из-за того, чего человек страстно хочет. Самый лучший совет, который можно дать тому, кто поставит своей задачей убедить другого человека сделать что-нибудь, будь то дома, в школе, в политике или в бизнесе, очень прост. Заставьте человека страстно захотеть совершить то, что вам нужно. Тот, кто сможет это сделать, завоюет весь мир. Тот, кому это недоступно, останется в одиночестве». 

Эндрю Карнеги, бедный шотландский мальчишка, начал работать за два цента в час, а потом потратил на благотворительность 365 миллионов долларов. Он рано усвоил, что единственным способом повлиять на людей является умение говорить с ними так, как они этого хотят. Он учился в школе всего четыре года, но науку общения усвоил в совершенстве. 

Чтобы проиллюстрировать вышесказанное, приведу пример. Невестка Карнеги сильно беспокоилась о своих сыновьях. Мальчики учились в Йеле и были так заняты собственными делами, что не писали домой и не обращали внимания на послания матери. 

Тогда Карнеги предложил пари на сто долларов, что сможет получить ответ от мальчиков, хотя даже не станет их просить об этом. Вызов был принят. Карнеги написал племянникам небольшое письмо, упомянув в постскриптуме, что высылает каждому по пять долларов.  Разумеется деньги в конверт он положить «забыл».  Ответ от нерадивых племянников пришел буквально сразу же. «Дорогой дядя Эндрю!» — начиналось это любезное послание. Ну а что было дальше, вы можете додумать сами. 

 Еще один поучительный пример убеждения являет нам Стэн Новак из Кливленда, участник моего семинара. Стэн вернулся домой с работы и обнаружил, что его "младший сын Тим рыдает и катается по полу в гостиной. На следующий день ему предстояло отправиться в детский сад, и этим он выражал свое несогласие. Раньше Стэн в такой ситуации просто отшлепал бы мальчишку, отправил его в спальню и сказал бы, что лучше знает, что ему нужно. Но .после наших занятий он понял, что такой подход не поможет установить в семье нормальный климат и убедить ребенка послушаться. Поэтому Стэн сел рядом и подумал: «Если бы я был Тимом, почему мне не хотелось бы идти в детский сад?» Они с женой составили длинный список того, что любит их сын, начиная с рисования смывающейся краской и кончая пением. Тогда они начали исполнять все по порядку. Вся семья принялась рисовать пальцами на кухонном столе. Тим всхлипывал в уголке, но постепенно перестал и попытался принять участие в рисовании. «Нет, нет, — сказали ему родители. — Сначала ты должен пойти в детский сад и научиться правильно рисовать пальцами». С энтузиазмом вся семья прошлась по пунктам списка, постаравшись убедить младшего сына в том, что в детском саду все эти удовольствия будут ему доступны. На следующее утро Стэн проснулся рано, но оказался не первым, кто поднялся с постели. В гостиной он обнаружил Тима, спящего на кресле в гостиной. «Что ты здесь делаешь?» — спросил отец. «Я собираюсь в детский сад и не хочу опоздать», — ответил ребенок. Семья сумела пробудить в Тиме такой энтузиазм, какого бы они никогда не добились угрозами и наказаниями. 

Завтра вам придется побуждать кого-нибудь к какому-то действию. Прежде чем приступить, сделайте паузу и спросите себя: «Как мне заставить этого человека захотеть сделать это?» И, найдя ответ, вы избавите себя от долгого, нудного и бесплодного разговора о собственных желаниях. Как-то раз я снял большой зал в одном из отелей Нью-Йорка на двадцать вечеров, чтобы прочесть курс лекций. 

В начале сезона я обнаружил, что за аренду зала мне придется платить втрое больше, чем раньше. Новость достигла моих ушей, когда билеты уже были отпечатаны и распроданы, а афиши уже развешены по всему городу. 

Естественно, мне не хотелось платить так много, но какой смысл говорить об этом администрации отеля? Для них важнее собственные интересы. Поэтому спустя пару дней я пошел поговорить с управляющим. «Ваше сообщение меня шокировало, — сказал я. — Но я не виню вас. Если бы я был на вашем месте, то, вероятно, написал бы то же самое. Как управляющий этим отелем вы заинтересованы в максимальной прибыли. Если вы этого не сделаете, вас уволят, а вы не хотите быть уволенным. А теперь давайте возьмем листочек бумаги и распишем все преимущества и недостатки повышения арендной платы». 

Я взял лист бумаги, расчертил его пополам. С одной стороны я написал «Преимущества», с другой — «Недостатки». 

Под заголовком «Преимущества» я написал «Зал свободен». Затем я сказал: «Вы хотите освободить зал для танцев и встреч. Это большое преимущество, так как вы сможете подучить денег гораздо больше, чем за цикл лекций. Если я займу ваш зал на двадцать вечеров, то вы понесете ощутимые потери. 

А вот и недостатки. Во-первых, вместо того чтобы увеличить свой доход за мой счет, вы только снизите его. Вы же понимаете, что я не стану платить такие деньги и постараюсь подыскать для .лекций другое помещение. 

Еще один недостаток. Мои лекции привлекают в ваш отель множество образованных и культурных людей. Это отличная реклама, разве не так? На самом деле, если вы потратите 5000 долларов на рекламу в газетах, вы все равно не сможете привлечь в свой отель столько людей, сколько придет на мои лекции. Это ведь плюс для отеля, не так ли?» 

Пока я говорил, я записал эти два соображения в графу «Недостатки» и показал листок управляющему. «Мне бы хотелось, чтобы вы тщательно проанализировали мои слова, — сказал я. — А затем сообщите мне о своем решении». На следующий день я получил письмо, в котором управляющий сообщал, что арендная плата будет повышена только на 50% вместо 300%. 

Вспомните, я добился такого снижения, не сказав ни слова о собственных желаниях. Я все время говорил только о том, что было важно для собеседника. 

А предположим, что я бы поступил наиболее естественным для человека образом. Я бы ворвался в офис управляющего с криками: «Что вы себе позволяете? Как можно повышать аренду в три раза? Вы же знаете, что билеты уже отпечатаны, а афиши расклеены! Ужасно! Бред! Я не буду платить!» 

И что бы случилось потом? Ссора бы разгорелась, а вы знаете, чем это кончается. Даже если бы я сумел убедить его, что он не прав, его гордость не позволила бы ему изменить решение. 

Приведу вам одно высказывание, которое как нельзя лучше подходит к искусству человеческих взаимоотношений. «Если и существует какой-нибудь секрет успеха, — писал Генри Форд, — он заключается в умении понять точку зрения другого человека и взглянуть на положение вещей с нее, а не со своей собственной». Это так прекрасно, что я хочу еще раз повторить: «Если и существует какой-нибудь секрет успеха, так он заключается в умении понять точку зрения другого человека и взглянуть на положение вещей его глазами». 

Это так просто, так очевидно, что справедливость этого высказывания поймет любой человек. Но без малого девяносто процентов населения Земли игнорируют это правило. 

Хотите пример? Пожалуйста! Посмотрите на те письма, что ежедневно приносит вам почтальон. Вы обнаружите, что большинство авторов пренебрегают этим мудрым советом. Давайте посмотрим на письмо, которое хозяин радиостанции отправляет отделениям рекламного агентства, чьи офисы расположены во всех уголках света. Такое письмо рассылается руководителям местных радиостанций по всей стране. (В скобках вы увидите мои комментарии по этому поводу.) 

Мистеру Джону Бланку Бланвилл, Индиана. 

Дорогой мистер Бланк, 

Наша компания хотела бы сохранить положение ведущего рекламного агентства страны в области радиовещания. 

(Кому какое дело, чего хотела бы ваша компания? Меня волнуют собственные проблемы. Банк скоро откажет мне в праве выкупа закладной на дом, вредители сожрали мои мальвы, фондовый рынок опять лихорадит. Сегодня я опоздал на автобус. Меня не пригласили вчера к Джонсам. Доктора говорят, что у меня повышенное давление, неврит и перхоть. И что же происходит? Я прихожу утром на работу, вскрываю свою почту и узнаю, что какой-то паразит из Нью-Йорка хочет сохранить положение своей компании. Да если бы он знал, какое впечатление произведет его письмо, он бы немедленно бросил рекламный бизнес и занялся производством порошка от блох.) 

Рекламная кампания нашего агентства способствовала стабильной работе национальной радиосети. Постоянное увеличение доли рекламного времени позволило нам значительно укрепить наши позиции и стать лидерами среди аналогичных компаний. 

(Так-так, значит, вы — крупная и богатая компания? Ну и что? Я не дам за вас ни гроша, будь вы крупнее «Дженерал Электрик», «Дженерал Моторс» и Генерального штаба Армии США, вместе взятых. Если бы даже у вас ума было столько же, сколько у бестолковой колибри, то вы бы и тогда поняли, что для меня главное — это я сам, насколько велик я сам, а не ваша омерзительная компания. И все разглагольствования о ваших прежних успехах только заставляют меня почувствовать себя мелким и незначительным.) 

Мы хотели бы, чтобы наша работа основывалась на последних достижениях в области радиорекламы. 

(Вы хотели бы! Вы хотели бы! Вы абсолютный осел! Мне неинтересно, чего хотите вы или чего хочет президент Соединенных Штатов. Я скажу вам, что для меня важно и интересно, — мне интересно лишь то, чего хочу я сам! А вы до сих пор не обмолвились об этом ни словом в своем идиотском послании!) 

Не будете ли вы столь любезны внести наше агентство в список для первоочередной рассылки еженедельной информации о вашей станции. Самая мельчайшая деталь будет нам полезна в рациональном распределении резервируемого времени. 

(Для первоочередной рассылки! Ну вы ребята, даете! Вы и так вывели меня из себя своей болтовней о вашем мерзком агентстве, а теперь еще просите посылать вам информацию в первую очередь и даже не удосуживаетесь написать «пожалуйста»!) 

Своевременное подтверждение получения этого письма, а также информация о ваших последних достижениях будут взаимно полезны. 

(Ну ты и идиот! Ты посылаешь мне дешевое официальное письмо, которое значит для тебя не больше, чем прошлогодний снег, и еще имеешь наглость требовать, чтобы я тебе отвечал, когда у меня и так достаточно хлопот с закладной и с моим давлением. А теперь я должен все бросить и диктовать секретарше ответ и только потому, что вы просили меня ответить «своевременно». Что значит своевременно? Вы что, не понимаете, что я занят не меньше, чем вы. И в конце концов, кто дал вам право мне приказывать? Вы считаете, что это будет взаимно полезно. Наконец-то, наконец-то вы подумали и обо мне тоже. Но вы не потрудились объяснить, чем же вы можете быть мне полезны!) 

Искренне ваш 

Джон До, 

менеджер, радиодепартамент 

P.S. Приложенная выдержка из «Блан-квил джорнел» может представлять для вас интерес. Вы можете использовать эту информацию в передачах вашей радиостанции. 

(Ну, наконец-то, хотя бы в постскриптуме вы упомянули о чем-то, что может разрешить хотя бы одну из моих проблем... 

А впрочем, стоит ли об этом говорить? Почему бы не начать с этого? Любой рекламщик, у которого хватило ума написать весь этот бред, явный клиент психиатрической клиники. Вам не нужна информация о наших достижениях. Вам нужна кварта йода, чтобы привести в порядок щитовидку!) 

А теперь подумайте сами — если человек, всю жизнь занимающийся рекламой и считающий себя специалистом в области воздействия на людей, пишет такую дребедень, то чего же ожидать от мясника, или пекаря, или автомеханика? 

Вот другое письмо, написанное начальником крупной товарной станции слушателю моего семинара Эдварду Вермилену. Как подействует это письмо на адресата? Прочтите, а потом я вам расскажу. 

А. Дзерега и сыновья, Инкорпорейтед, 28 Фронт-стрит Бруклин, Нью-Йорк 11201 Мистеру Эдварду Вермилену. 

Джентльмены, 

Обработка грузов на нашей отгрузочно-приемной станции в настоящее время затруднена в связи с большим объемом грузов, поступающих во второй половине дня. Такое состояние дел приводит к скоплению грузов, увеличению времени обработки, задержке машин, а в некоторых случаях даже самих грузов. 10 ноября мы получили от вашей компании груз, состоящий из 510 наименований, который поступил к нам в 16.30. 

Мы просим вашего содействия в преодолении нежелательных последствий, вызываемых поздним поступлением грузов на станцию. Мы бы хотели просить вас, чтобы в дни отправки крупных грузов вы присылали их на станцию раньше или доставляли до обеда хотя бы часть груза. 

В результате ваши машины будут разгружаться быстрее, и вы будете уверены, что ваш груз отправится получателю в тот же день. 

Искренне Ваш, 

Д.Б., начальник станции. 

После прочтения этого письма мистер Вёрмилен, менеджер по продажам фирмы «А. Дзерега и сыновья, Инкорпорейтед», прислал его мне со следующим комментарием: 

«Письмо, полученное мной с отгрузоч-но-приемной станции, возымело обратное действие. Оно начиналось с описания трудностей терминала, которые нам в принципе совершенно неинтересны. Дальше отгрузочная фирма просила нас о содействии, совершенно не заботясь о том, что это может оказаться для нас неудобным. И только в самом последнем абзаце говорилось о том, что в результате наши машины будут разгружаться быстрее, а грузы будут отправляться в тот же день, что может быть нам выгодно. 

Другими словами, то, в чем мы были наиболее заинтересованы, оказалось в самом конце длинного послания. А в целом письмо вызывало у адресата скорее чувство антагонизма, чем желание плодотворно сотрудничать». 

Давайте подумаем, как можно было бы переписать и улучшить это письмо. Не будем попусту тратить время, обсуждая собственные проблемы. Как говорил Генри Форд, надо понять точку зрения собеседника и рассматривать события именно с нее, а не со своей собственной. 

Вот один из вариантов переделанного письма. Может быть, это и не лучший вариант, но все же он явно стал лучше, не правда ли? 

Мистеру Эдварду Вермилену, А. Дзерега и сыновья, Инкорпорейтед 28 Фронт-стрит Бруклин, Нью-Йорк 11201 

Уважаемый мистер Вёрмилен, Ваша компания является нашим надежным клиентом на протяжении вот уже четырнадцати лет. Естественно, мы очень благодарны за это и хотели бы предоставить вам самое лучшее обслуживание, которого вы, несомненно, заслуживаете. Однако, к нашему сожалению, мы не сможем обеспечивать своевременную отправку ваших грузов, если они будут поступать к нам после обеда, как случилось, в частности, 10 ноября. Почему? Потому что слишком многие поставщики присылают свои грузы именно ближе к вечеру. Естественно, возникает скопление, что приводит к задержке. В такой ситуации ваши грузовики не могут быть разгружены немедленно, а иногда это может привести даже к задержке с отправкой самого груза. 

Это очень плохо, но в данной ситуации неизбежно. Если бы вы могли доставлять грузы на станцию утром, то ваши грузовики разгружались бы немедленно, а грузы отправлялись в тот же день. К тому же и наши рабочие могли бы отправиться домой вовремя, чтобы в кругу семьи за ужином насладиться замечательными макаронами и лапшой, которые производит ваша компания. 

Вне зависимости от того, в какое время будут поступать ваши грузы, мы всегда приложим все усилия, чтобы они были обработаны и отправлены наилучшим образом. 

Понимаю, что вы очень заняты, поэтому можете не отвечать на наше письмо. 

Искренне ваш, 

Д. Б., начальник станции. 

Барбара Андерсон, работающая в нью-йоркском банке, решила переехать в Финикс, штат Аризона, из-за здоровья сына. Используя знания, полученные на нашем семинаре, она отправила в двенадцать банков Финикса следующее письмо: 

Уважаемый сэр, 

Мой десятилетний опыт работы в банковской сфере может представлять интерес для динамично развивающегося банка, каковым является ваш банк. 

Обладая познаниями в самых различных областях банковского дела, полученными в «Бэнкирс Траст Компани», где я работала начальником отделения, я приобрела навыки в вопросах депозитных счетов, кредитов, ссуд и управления. 

В мае я переезжаю в Финикс. Я уверена, что могу принести пользу вашему банку. Я приеду в Финикс 3 апреля и пробуду здесь неделю. Была бы рада, если бы вы позволили мне обсудить, каким образом я могла бы послужить процветанию вашего банка. 

Искренне Ваша 

Барбара Л. Андерсон. 

Как вы думаете, получила ли миссис Андерсон ответ на свое письмо? Одиннадцать из двенадцати банков пригласили ее на собеседование, и у нее был прекрасный выбор места работы. Почему? Миссис Андерсон не делала упор на то, чего хочет она, наоборот, она всячески подчеркивала, что хочет принести пользу работодателю, и концентрировалась на его, а не на собственных интересах. 

Тысячи усталых, разочарованных, плохо одетых торговцев толпятся на тротуарах. Почему? Потому что они всегда думают только о собственных интересах. Они не понимают, что ни вы, ни я не хотим ничего покупать. Если бы мы хотели, то пошли бы и купили. Но и мы, и они заинтересованы в решении собственных проблем. И если продавец сумеет убедить нас в том, что его услуга или товар помогут нам разрешить наши проблемы, то им не придется ничего продавать нам. Мы купим сами. И все покупатели хотят чувствовать, что они покупают сами, а не что им стараются всучить товар. 

Многие торговцы проводят всю жизнь, что-то продавая, не пытаясь взглянуть на вещи с точки зрения покупателя. Приведу пример из собственной жизни. Много лет я жил в Форест-Хиллз, маленьком островке частных особняков в центре Большого Нью-Йорка. Как-то раз, спеша на станцию, я встретил агента по продаже недвижимости, который занимался покупкой и продажей недвижимости в районе Лонг-Айленда. Он прекрасно знал Форест-Хиллз, поэтому я на бегу спросил его, был ли мой оштукатуренный дом построен с применением металлической сетки или сложен из пустотелого кирпича. Он ответил, что не знает, и рассказал мне то, что я знал и без него. Все это же самое мне бы рассказали, если бы я позвонил в Садовую ассоциацию Форест-Хиллз. На следующее утро я получил письмо от встреченного мной агента. Предоставил ли он мне информацию, которая меня интересовала? Он мог выяснить все, что мне было нужно за минуту, стоило ему лишь набрать телефонный номер. Но он не сделал этого. Он сообщил мне, по какому телефону я могу это выяснить, а в заключение предложил мне купить у него страховку. 

Он не был заинтересован в том, чтобы помочь мне. Его волновали только собственные проблемы. Дж. Говард Лукас из Бирмингема, штат Алабама, рассказал мне о том, как два продавца из одной и той же компании справились с такой же ситуацией. Вот эта история: «Несколько лет назад я входил в состав руководства небольшой компании. Неподалеку от нас находился офис крупной страховой компании. Их агенты поделили территорию между собой, и нашу компанию курировали два агента — Карл и Джон. 

Как-то утром в нашу контору пришел Карл и в разговоре упомянул, что его компания предлагает новый полис по страхованию жизни для руководителей, и если мы заинтересованы, то позже он сможет дать нам дополнительную информацию. 

В тот же день, возвращаясь с обеденного перерыва, я на улице встретил Джона. «Эй, Люк. — крикнул он. — У меня есть прекрасная новость для твоих ребят!» Он спешил, но все же очень возбужденно рассказал нам о программе страхования жизни руководителей, которую его компания начала распространять только с этого дня. (Это была та же самая система, о которой мельком упомянул Карл.) Джон хотел, чтобы мы стали его первыми клиентами. Он сообщил нам очень полезную информацию о стоимости и условиях, и сказал: 

«Этот полис совершенно новый. Я собираюсь зайти в главный офис и получить необходимые разъяснения. Ну, а пока можете подписать основные бумаги, чтобы мне было с чем работать». Его энтузиазм был настолько заразителен, что мы захотели купить этот полис, даже не разобравшись толком, в чем же его преимущество. Когда нам стали известны все детали страхования, мы поняли, что Джон все рассказал правильно, и в результате он не только смог продать нам полисы, но еще и вдвое увеличил страховую сумму впоследствии. Карл мог бы сделать все то же самое, но он не приложил усилий, чтобы зародить в нас стремление купить этот .полис». 

Мир полон людей, которые заботятся только о собственных интересах. Поэтому те редкие экземпляры рода человеческого, которые стремятся служить людям, имеют огромное преимущество. У них просто нет конкурентов. Оуэн Д. Янг, известный адвокат и крупный бизнесмен, однажды сказал: «Люди, которые могут поставить себя на место других людей, которые понимают ход мыслей собеседника, могут не беспокоиться о том, что уготовило им будущее». 

Если, прочитав мою книгу, вы научитесь из нее только одному — понимать точку зрения других людей и смотреть на мир их глазами, то вы сможете построить свою карьеру, опираясь только на это умение. 

Умение принять точку зрения собеседника и заставить его захотеть того, чего хотите вы, совсем не означает манипулирования людьми. Вам не удастся заставить человека совершить что-то, что послужит только вашей выгоде, а ему или ей окажется совершенно бесполезным. От вашей сделки должны выиграть обе стороны. В письме мистеру Вермилену в предложении заинтересованы и отправитель, и адресат. И банк, и миссис Андерсон выиграют, если квалифицированный работник получит работу. А в примере со страховыми агентами и Джон, и мистер Лукас остались в выигрыше. 

Вот еще один пример того, как обе стороны могут получить выгоду от предложения одной из сторон. Об этом мне рассказал мистер Майкл И. Видден из Варвика, штат Род Айленд. Он работал региональным представителем компании «Шелл». Майкл хотел стать лучшим представителем «Шелл» в своем регионе, но одна станция техобслуживания его постоянно подводила. Хозяином этой станции был пожилой человек, который не собирался содержать свое предприятие в идеальном порядке. Станция находилась в таком бедственном положении, что продажи на ней стремились к нулю. 

Хозяин не собирался выслушивать жалобы Майкла на эту несчастную станцию. После долгих увещеваний и задушевных бесед, которые не имели никакого смысла, Майкл решил пригласить хозяина захудалой заправки посетить самую новую заправку «Шелл» в его регионе. 

Тот был настолько потрясен возможностями новой станции, что, когда Майкл посетил его в следующий раз, он с трудом узнал его заправку. Все сияло и блестело. А продажи возросли в несколько раз. И благодаря этому Майкл стал лучшим представителем «Шелл» в своем регионе. Все его разговоры и увещевания ни к чему не привели, но, сумев зародить в собеседнике стремление к успеху, показав ему современную станцию техобслуживания, Майкл сумел добиться своей цели. Но пользу из этого извлек не только он, но и хозяин старой заправки. 

Многие люди окончили колледж, где их учили читать Вергилия и постигать премудрости высшей математики, но они ни разу не задумались над тем, как работает их собственный разум. Как-то раз я читал курс лекций по эффективному использованию речи для выпускников колледжей, которые пришли на работу в «Кэрриер компани», компанию, производящую кондиционеры. Один из участников хотел убедить остальных поиграть в баскетбол в свободное время. Вот что он им сказал: «Я предлагаю вам пойти поиграть в баскетбол. Я люблю баскетбол, но когда последний раз был в спортивном зале, там собралось слишком мало народу, чтобы поиграть как следует. Двое или трое все же попытались переброситься мячом, так мне подбили глаз. Давайте поиграем сегодня вечером. Мне так хочется поиграть в баскетбол!» 

Сказал ли этот человек хоть слово о том, чего хотите вы? Вы же не пойдете в гимнастический зал, куда не ходит никто из ваших друзей, не так ли? Вам дела нет до желаний этого человека. Вы не хотите, чтобы вам подбили глаз. 

Мог ли он подчеркнуть, что бы вы выиграли, отправившись в гимнастический зал? Конечно, мог. Что же вы могли получить, согласившись на его предложение? Бодрость духа. Здоровый аппетит. Свежесть мысли. Развлечение. Игру. Баскетбол. 

Повторю мудрый совет профессора Оверстрита: «Любой поступок совершается из-за того, что человек чего-то страстно хочет. Самый лучший совет, который можно дать тому, кто поставит своей задачей убедить другого человека сделать что-нибудь, будь то дома, в школе, в политике или в бизнесе, очень прост. Заставьте человека страстно захотеть того, что вам нужно. Тот, кто сможет это сделать, завоюет весь мир. Тот, кому это недоступно, останется в одиночестве». 

Один из моих студентов постоянно тревожился о своем маленьком сыне. Ребенок был худеньким и плохо ел. Родители все время приставали к нему: «Мамочка хочет, чтобы ты съел то и это», «Папочка хочет, чтобы ты вырос и стал большим мальчиком». 

Обращал ли ребенок внимание на эти увещевания? Не больше, чем вы обращаете внимание на песчинку посреди огромного пляжа. 

Никто в здравом уме не может ожидать от трехлетнего ребенка, чтобы он понял точку зрения тридцатилетнего мужчины. Но ведь его отец ожидает именно этого. Это абсурд. И в конце концов мой студент понял это. И тогда он сказал себе: «Чего хочет ребенок? Как я могу связать то, чего хочу я, с его собственными желаниями?» 

И тогда все стало очень просто. У его сынишки был трехколесный велосипед, на котором тот очень любил кататься перед их домом в Бруклине. За несколько домов от них жил местный хулиган — более взрослый мальчик, который постоянно отнимал у малыша его велосипед и катался на нем сам. 

Естественно, что маленький ребенок с плачем кидался к матери, та выходила, отнимала у обидчика велосипед и отдавала его сынишке. И это повторялось почти каждый день. 

Чего же хотел маленький мальчик? Не нужно быть Шерлоком Холмсом, чтобы догадаться. Его гордость, его гнев, его стремление утвердить собственную значимость — все основные человеческие эмоции — подталкивали его к мести. Ему хотелось разбить обидчику нос. И когда отец объяснил ему, что мальчик может справиться даже с тем, кто старше и сильнее, если будет есть все то, что ему дает мама, проблем с питанием больше не было. Ребенок стал есть даже шпинат, квашеную капусту и соленую макрель — лишь бы поскорее стать большим и сильным и справиться с соседом, который так часто его унижал. 

Решив эту проблему, родители столкнулись с другой. Ребенок приобрел дурную Привычку мочиться в постель.  Он спал с бабушкой. Каждое утро бабушка будила его, откидывала одеяло, щупала простыню и говорила: «Посмотри, Джонни, что ты наделал!» я; «Это не я, а ты!» — упрямо отвечал ребенок. Ребенка ругали, наказывали, стыдили, ему говорили, что родители не хотят, чтобы он так поступал, — ничто не могло убедить мальчика в том, что поступать так нехорошо. И тогда родители задались вопросом: «Как заставить сына захотеть перестать мочиться в постель?» Чего он хочет? Во-первых, ему хочется носить пижаму, как отец, а не ночную рубашку, как бабушка. Бабушке так надоели его ночные проделки, что она с радостью пообещала купить ему пару пижам, если он исправится. Во-вторых, он хотел спать отдельно. Бабушка с еще большей радостью согласилась. 

Мама отвела сына в магазин в Бруклине, подвела к продавщице и сказала: «Этот юный джентльмен хотел бы кое-что купить». Продавщица только усилила его сознание собственной значимости. Она спросила у трехлетнего малыша: «Итак, молодой человек, что же я могу вам предложить?» Мальчик вытянулся и сказал: «Я хочу купить себе кровать». Когда ему показали ту, которую присмотрела его мать, она подмигнула продавщице, и та сумела убедить ребенка выбрать именно ее. 

Кровать доставили на следующий день. И тем же вечером мальчик встретил вернувшегося с работы отца радостным криком: «Папочка! Папочка! Пойдем посмотрим на кровать, которую я купил!» Отец взглянул на кровать и последовал совету Чарльза Шваба: он был искренен в одобрении и не скупился на похвалу. «Ты же не будешь мочиться в эту постель?» — спросил он. 

«Нет, нет, ни за что! Я ни за что не буду мочиться в свою новую постель!» — с энтузиазмом ответил ребенок. Он сдержал обещание, поскольку нарушить его — означало поступиться собственной гордостью. Это была только его постель. Он сам купил ее. И теперь он носил пижаму, как настоящий мужчина. Он хотел поступать так, как должен поступать мужчина. И он стал поступать именно так. 

Другой отец, К. Т. Датчмен, инженер-связист, слушатель моего семинара, не мог справиться со своей трехлетней дочерью. Она постоянно отказывалась есть то, что мама давала ей на завтрак. Уговоры, угрозы и наказания действия не возымели. Тогда родители спросили себя: «Как нам заставить ее захотеть есть?» 

Маленькая девочка любила подражать матери, чтобы чувствовать себя взрослой. Поэтому как-то раз родители позволили ей самой приготовить завтрак. В этот психологически важный момент на кухню вошел отец. Девочка как раз размешивала кашу. «Посмотри, папочка, — сказал она. — Я сама приготовила кашу!» 

Не стоит и говорить, что ребенок съел приготовленную им самим кашу с огромным удовольствием, потому что ему было интересно. Девочка удовлетворила потребность в осознании собственной значимости — она сама приготовила завтрак и смогла самоутвердиться. 

Вильям Винтер как-то заметил: «Самовыражение — вот главная потребность человеческой натуры». Почему мы не хотим применить эту идею в деловых отношениях? Когда нам приходит в голову прекрасная идея, вместо того чтобы давать окружающим понять, что она принадлежит только нам, почему бы не позволить им самим «сварить эту кашу»? И тогда они полюбят ее, как собственную. Она им понравится, и они захотят добавки. 

Помните: «Самый лучший совет, который можно дать тому, кто поставит своей задачей убедить другого человека сделать что-нибудь, очень прост. Заставьте человека страстно захотеть того, что вам нужно. Тот, кто сможет это сделать, завоюет весь мир. Тот, кому это недоступно, останется в одиночестве». 

СТАРАЙТЕСЬ ВЫЗВАТЬ В ЧЕЛОВЕКЕ ИСКРЕННЕЕ ЖЕЛАНИЕ ВЫПОЛНИТЬ ТО, ЧТО ВАМ НУЖНО. 

Глава 11 КАК БЫТЬ ВСЕГДА ЖЕЛАННЫМ 

Зачем читать эту книгу, чтобы научиться завоевывать друзей? Почему бы не поучиться у самого крупного специалиста в этой области? И кто же он, спросите вы? Вы наверняка завтра утром повстречаете его на улице. Как только вы окажетесь на расстоянии десяти футов, он начнет вилять хвостом. Если вы остановитесь и погладите его, он из кожи вон вылезет, чтобы показать вам, как он вас любит. И вы знаете, что за этой преданностью и восторгом нет никаких задних мыслей — он не собирается вам ничего всучить и не станет заставлять жениться на себе. Разве вы никогда не думали, что собака — это единственное животное, которому не нужно трудиться, чтобы заработать себе на жизнь? Курица несет яйца, корова дает молоко, канарейка поет. А собака дарит вам свою любовь и преданность. 

Когда мне было пять лет, отец купил мне маленького рыжего щенка за пятьдесят центов. Этот пес стал лучшим воспоминанием моего детства. Каждый день примерно в 4.30 он садился возле двери и пристально смотрел на дорожку. Как только он слышал мой голос или видел, что я пробираюсь сквозь кусты, он срывался с места, мчался ко мне, чтобы встретить меня, и оглашал окрестности радостным лаем. 

Типпи был моим постоянным спутником в течение пяти лет. А затем произошла трагедия. Я никогда не забуду тот день. Мою собаку убило в двух шагах от меня. В него попала молния. Смерть Типпи стала самым тяжелым воспоминанием моего детства. 

Ты никогда не читал книг по психологии, мой Типпи. Тебе они были не нужны. Ты по воле господа обладал удивительным инстинктом, который позволил тебе за два месяца завести друзей больше, чем некоторые люди заводят за всю жизнь. Ты просто проявлял свою заинтересованность в людях, а не старался заинтересовать их собственной персоной. И теперь я хочу повторить свои слова. Ты за два месяца приобрел Друзей больше, чем мог приобрести их за два года, пытаясь добиться их заинтересованности в себе. 

Но нам с вами прекрасно известны люди, которые всю жизнь совершают ошибку, пытаясь всеми способами заинтересовать окружающих собственной персоной. 

Разумеется, этот путь совершенно бессмыслен. Вы людей не интересуете. Их не интересую я. Их интересуют только они сами — и утром, и днем, и вечером. 

Нью-Йоркская телефонная компания провела подробный анализ телефонных разговоров. Они старались выяснить, какое слово повторяется абонентами чаще всего. Вы, наверное, уже догадались. Этим словом оказалось личное местоимение «я». В 500 телефонных разговорах слово «я» повторилось 3900 раз. Когда вы смотрите на групповые фотографии, где есть и вы тоже, на чье изображение вы глядите в первую очередь? 

Если мы хотим произвести на людей впечатление и заставить их заинтересоваться нами, то нам никогда не удастся обрести настоящих верных друзей. Друзья, настоящие друзья, так не приобретаются. 

Наполеон пытался. Во время последней встречи с Жозефиной он сказал: «Жозефина, я был удачлив, как только может быть удачлив человек на Земле; но сейчас я могу положиться на единственного человека — на тебя, дорогая». Историки до сих пор сомневаются, что он мог положиться даже на нее. 

Альфред Адлер, известный венский психолог, в книге «Что должна значить для вас ваша жизнь» писал: «Человек, которого не интересуют окружающие, будет испытывать в жизни величайшие трудности и причинять людям огромную боль. Именно такие люди и становятся причиной человеческих бедствий». 

Вы можете прочесть горы специальной литературы, посвященной вопросам психологии, но не найти столь всеобъемлющей фразы, которая имеет огромное значение для любого человека. Утверждение Адлера настолько значимо, что я хочу его повторить и выделить: «Человек, которого не интересуют окружающие, будет испытывать в жизни величайшие трудности и причинять людям огромную боль. Именно такие люди и становятся причиной человеческих бедствий». 

Как-то раз я читал курс лекций по написанию рассказов в Нью-йоркском университете. Во время этого курса перед слушателями выступал редактор крупного журнала. Он сказал, что по нескольким абзацам любого рассказа, которые сотнями проходят через его руки, может определить, как автор относится к людям. «Если автор не любит людей, — сказал этот редактор, — то люди не полюбят его рассказы». 

Этот опытный редактор дважды прерывал свое выступление и извинялся за то, что учит нас писать беллетристику. «Я говорю вам то же самое, что и ваш преподаватель. Помните, самое главное для писателя — любить людей, интересоваться ими. Только тогда читатели полюбят ваши книги!» 

Если это справедливо в отношении литературы, то можете быть уверены — это справедливо и в отношениях между людьми. 

Как-то раз мне довелось провести вечер в гримерной Говарда Торстона, когда он в последний раз выступал на Бродвее. Торстон был признанным корифеем среди фокусников. На протяжении сорока лет он путешествовал по всему миру, создавая иллюзии, мистифицируя публику и заставляя людей задыхаться от восторга. Более 60 миллионов зрителей посетили его выступления и заплатили за это. Его состояние достигало двух миллионов долларов. 

Я попросил мистера Торстона рассказать мне о секрете его успеха. Воспитание не сыграло в этом никакой роли. Он убежал из дому еще в раннем детстве, стал бродягой, путешествовал на грузовиках, спал на сеновалах, подбирал пищу на помойках, научился читать по надписям на грузовиках и железнодорожных вокзалах. 

Обладал ли он врожденной магией? Нет. Он рассказал мне, что о фокусах написаны сотни книг, и множество людей знают о них не меньше, чем он. Но Торстон обладал двумя качествами, которых не было у остальных. Во-первых, он умел заставить публику ощутить его индивидуальность. Он был прирожденным артистом. Он знал человеческую природу. Все, что он делал, каждый его жест, каждый звук его голоса, каждое движение бровей было тщательно отрепетировано. Его номера рассчитывались до долей секунды. Но помимо этого Торстон искренне интересовался людьми. Он говорил мне, что многие фокусники относятся к публике, как к сборищу профанов и идиотов, которых легко одурачить. Но сам он подходил к своей профессии совершенно иначе. Этот знаменитый фокусник рассказывал мне, что каждый раз, выходя на сцену, он говорил себе: «Я благодарен этим людям, что они пришли посмотреть на меня. Только благодаря им я могу вести тот образ жизни, который хочу. Я должен показать этим людям лучшее, на что я способен». 

Он утверждал, что ни разу не вышел к рампе, не повторив себе несколько раз: «Я люблю свою публику. Я люблю свою публику». Вам кажется это глупым? Абсурдным? Вы можете думать так, как вам нравится, но я просто передаю вам рецепт успеха самого знаменитого фокусника нашего времени и не хочу комментировать его слова. 

Джордж Дайк из Северного Уоррена, штат Пенсильвания, был вынужден бросить работу на автозаправке, так как новое шоссе прошло как раз по территории его станции. Очень скоро спокойная жизнь пенсионера стала его тяготить, поэтому он начал занимать свободное время игрой на своей старенькой скрипке. Вскоре Джордж начал путешествовать по штату, встречаясь и общаясь со множеством скрипачей, играющих в стиле «кантри». Его скромная манера держаться и искреннее желание узнать побольше, а также явная заинтересованность в другом человеке располагали к нему собеседников. Хотя он и не стал знаменитым скрипачом, но друзей в этом кругу у него образовалось множество. Он стал посещать музыкальные конкурсы и скоро стал известен в кругу любителей «кантри» как «Дядюшка Джордж, скрипач из графства Кинзуа». Когда я встретил дядюшку Джорджа, ему было уже семьдесят два года, но он по-прежнему наслаждался каждой минутой своей жизни. Проявляя искренний интерес к другим людям, он сумел начать новую жизнь тогда, когда больший-тво людей считает, что жизнь кончена. 

В этом же заключался - секрет удивительной популярности Теодора Рузвельта. Его любили даже слуги. Камердинер Рузвельта Джеймс И. Эймос написал о нем книгу, озаглавленную «Теодор Рузвельт, герой своего камердинера». В этой книге Эймос описывает удивительный эпизод. 

«Моя жена однажды спросила президента о том, что такое вирджинская куропатка. Она никогда в жизни не видела эту птицу, и он очень подробно описал ей ее. Чуть позже в нашем коттедже раздался телефонный звонок (Эймос и его жена жили в маленьком домике в поместье Рузвельта в Ойстер Бэй). Жена подняла трубку. Это оказался мистер Рузвельт, который сообщил ей, что если она хочет увидеть вирджинскую куропатку, то одна из них сейчас как раз прогуливается под ее окном. Такие мелочи были очень характерны для него. Когда он проходил мимо нашего домика, даже если нас не было видно, мы всегда слышали, как он приветствует нас: «Э-эй, Энни!» и «Э-эй, Джеймс!» Это не значило, что мы ему зачем-то понадобились, просто он приветствовал нас, проходя мимо». 

Разве могут подчиненные не любить такого начальника? Да и вообще, как можно не любить такого человека? Рузвельт как-то раз зашел в Белый дом, когда президента и миссис Тафт не было. Его искренний интерес к людям, занимающим скромное положение, проявлялся в том, что он помнил всех старых сотрудников Белого дома по именам, включая кухарку и посудомойку. 

Арчи Батт пишет в своей книге: «Когда он увидел Алису, нашу кухарку, то спросил ее, печет ли она по-прежнему кукурузный хлеб. Алиса ответила, что иногда делает это, но только для слуг. Никто наверху кукурузный хлеб не ест. 

— У них плохой вкус, — ответил Рузвельт. — Я обязательно скажу президенту об этом, как только его увижу. 

Алиса принесла ему кусок кукурузного хлеба на тарелке, и он поднялся в свой офис, поедая его на ходу и приветствуя по именам всех садовников и рабочих, встречавшихся ему на пути... 

Он обращался к каждому из них так, как называл их в прошлом. Айк Гувер, главный швейцар Белого дома, проработавший в этой должности более сорока лет, произнес со слезами на глазах: «Это был единственный счастливый день за последние два года. Никто из нас не променял бы его даже на стодолларовую бумажку». 

Такое же отношение к «маленьким» людям помогло торговому представителю Эдварду М. Сайксу-младшему заключить удачную сделку. Он пишет: «Много лет назад я работал с покупателями продукции фирмы «Джонсон и Джонсон» в штате Массачусетс. Одним из основных клиентов была аптека в Хинхэме. Когда я приезжал в эту аптеку, то всегда разговаривал с человеком, продававшим газировку, и с другим продавцом и только потом отправлялся к хозяину аптеки, чтобы оформить заказ. Однажды я поднялся к нему, но он сказал, чтобы я уходил, потому что он больше не собирается покупать продукцию нашей фирмы — он чувствует, что его маленькая аптека больше не представляет интереса для «Джонсон и Джонсон». Поджав хвост, я ушел и несколько часов колесил по городу, стараясь прийти в себя. Наконец я решил вернуться и попытаться по крайней мере разъяснить владельцу политику нашей фирмы. 

Вернувшись, я, как обычно, поздоровался с продавцами. Когда я поднялся наверх, то, к моему удивлению, хозяин встретил меня очень приветливо и сделал заказ, вдвое превышавший его обычный. Я смотрел на него во все глаза и спросил, что же произошло с того момента, как я вышел из его кабинета. Он указал на молодого человека, продававшего газировку, и рассказал мне, что после моего ухода парень поднялся к хозяину и сказал, что я — единственный из всех торговых представителей, кто здоровается с ним и со всеми остальными работниками аптеки. Он сказал, что если кто и заслуживает крупного заказа, так это только я. Хозяин аптеки согласился и надолго остался нашим клиентом. Я никогда не забуду этот урок. Только искренняя заинтересованность в других людях помогла мне в тот раз. Это самое ценное качество, которым только может обладать торговец». 

На личном опыте я знаю, что можно добиться приема, внимания и сотрудничества даже у самых известных и занятых людей, если показать им, что они вам искренне интересны. Приведу небольшой пример. 

Несколько лет назад я читал курс по художественной литературе в Бруклинском институте искусств и наук. Мне хотелось пригласить на свой семинар таких известных авторов, как Кэтлин Норрис, Фанни Херст, Ида Тербелл, Альберт Пэйсон Теран и Руперт Хьюз. Если бы они поделились с нами своим опытом, это было бы очень полезно для начинающих писателей. Поэтому я написал им, сообщая, что мы все искренне восхищены их работами и хотели бы получить от них совет и узнать о секретах их успеха. 

Каждое письмо подписали 150 студентов. Мы понимали, что эти авторы заняты — слишком заняты, чтобы читать нам лекции. Поэтому мы приложили к письмам список вопросов о них самих и об их методах работы. Им это понравилось. А кому бы не понравилось? И в результате они приехали в Бруклин и протянули нам руку помощи. 

Точно так же я сумел убедить Лесли М. Шоу, министра финансов в администрации президента Теодора Рузвельта, Джорджа Викершэма, генерального прокурора администрации президента Тафта, Вильяма Джен-нингса Брайана, Франклина Д. Рузвельта и многих других выдающихся людей прийти и выступить перед слушателями моих семинаров по ораторскому искусству. 

Все люди, будь они простыми рабочими, клерками или королями, любят тех, кто ими восхищается. Вспомните, к примеру, германского кайзера. В конце Первой мировой войны он был, наверное, самым ненавидимым и презираемым человеком на земле. Даже его собственный народ отвернулся от него, и он был вынужден бежать в Голландию, чтобы спасти свою жизнь. Ненависть к нему была настолько сильна, что миллионы людей с удовольствием разорвали бы его на куски или сожгли на костре. И вот в разгар этой ненависти и ярости один маленький мальчик написал кайзеру простое, искреннее письмо, исполненное доброты и восхищения. Этот мальчик написал, что ему не важно, что думают другие, но он всегда будет любить Вильгельма — ведь он его император. Кайзер был глубоко тронут этим письмом и пригласил мальчика приехать навестить его. Мальчик приехал, с ним приехала его мама — и кайзер женился на ней. Этому ребенку не надо было читать книги о том, как завоевывать друзей и влиять на людей. Он знал это инстинктивно. 

Если мы хотим иметь друзей, то мы должны что-то делать для других людей. Такие поступки требуют времени, энергии, бескорыстия и заботы. Когда герцог Виндзорский был принцем Уэльским, он отправился в поездку по странам Южной Америки. Но прежде чем поехать, он несколько месяцев изучал испанский язык, чтобы выступать на языке тех стран, которые он должен был посетить. Жители Южной Америки искренне полюбили его за такое внимание. 

На протяжении многих лет я стараюсь узнавать дни рождения моих друзей и знакомых. Как? Хотя я не силен в астрологии, я начинаю расспрашивать своих друзей, верят ли они в то, что дата рождения человека может повлиять на его характер и судьбу. А потом я прошу человека сказать мне день и месяц его рождения. А потом украдкой быстро записываю эту дату в свою записную книжку. Дома я переношу эту запись в специальную книжку дней рождений. Когда этот день наступает, я отправляю поздравительную открытку или телеграмму. Какое впечатление это производит! Порой я бываю единственным человеком, кто помнит об этой важной для любого человека дате. 

Если мы хотим иметь друзей, надо относиться к людям с энтузиазмом и вниманием. Если кто-то звонит вам по телефону, здоровайтесь с ним радостно. Произносите «Привет!» так, словно вы ждали этого звонка всю жизнь. Ваш собеседник должен почувствовать, что вы ему рады. Многие компании специально готовят телефонных операторов, чтобы они отвечали по телефону радостно и приветливо. Звонящие сразу же чувствуют, что компания заинтересована в них. Вспомните мои слова, когда завтра будете отвечать на телефонные звонки. 

Умение показать искренний интерес к собеседнику поможет вам не только приобрести друзей, но и убедит покупателей сохранить отношения с вашей компанией. В журнале Национального банка Северной Америки было опубликовано письмо от Маделин Роуздейл, вкладчицы банка. 

«Мне хотелось бы сказать, как я восхищена вашими сотрудниками. Все чрезвычайно вежливы, предупредительны и внимательны. Это огромное удовольствие, когда, отстояв длинную очередь, подходишь к окошку, где тебя радостно и вежливо приветствуют. 

В прошлом году мою мать положили в больницу на пять месяцев. В это время я часто обращалась к кассиру Мэри Петручелло, и она всегда спрашивала меня о моей матери и о ее самочувствии». 

У вас есть какие-нибудь сомнения по поводу того, что миссис Роуздейл останется вкладчицей этого банка надолго? 

Чарльз Уолтере, сотрудник одного из известных нью-йоркских банков, должен был подготовить конфиденциальную записку о состоянии дел одной корпорации. Уолтере знал только одного человека, президента крупной фирмы, обладавшего нужной ему информацией. Когда мистера Уолтерса проводили в кабинет этого человека, туда заглянула секретарша и сообщила, что сегодня для него не было никаких марок. «Я собираю марки для моего двенадцатилетнего сына», — пояснил президент. 

Уолтере изложил свою миссию и начал задавать вопросы. Президент отвечал неохотно, туманно и неопределенно. Он не хотел говорить, и Уолтерсу никак не удавалось убедить его ответить на вопросы. Разговор получился коротким и бесполезным. «Я просто не знал, что делать, — признался мистер Уолтере, рассказывая об этом случае на семинаре.,.— А потом я вспомнил, что говорила секретарша — марки, двенадцатилетний сын... И я обратился в иностранный департамент нашего банка, собиравший марки — марки с писем, приходящих к нам со всех концов света. 

На следующее утро я позвонил своему вчерашнему собеседнику и сообщил, что у меня есть несколько марок для его мальчика. Был ли я на этот раз принят более гостеприимно? Разумеется. Он не мог бы более восторженно жать мою руку, даже если бы пытался баллотироваться в конгресс. Он просто излучал радость и счастье. «Моему Джорджу они наверняка понравятся, — повторял он, разглядывая марки. — А вы только посмотрите на эту! Это же настоящее сокровище!» 

Мы полчаса рассматривали принесенные мной марки и фотографии его сына, а затем он уделил мне больше часа и сообщил все, что мне нужно было узнать, хотя на этот раз я почти его не расспрашивал. Он рассказал мне все, что знал сам, а потом позвонил своим подчиненным и расспросил их. Он звонил своим помощникам. Он нагрузил меня таким количеством фактов, отчетов и документов, что я еле справился с ними. Говоря языком газетчиков, я имел сенсационный успех». 

Приведу еще один пример. 

С.М. Кнафл-младший из Филадельфии несколько лет пытался наладить продажу бензина крупной компании, специализирующейся на розничной торговле. Но компания продолжала покупать бензин у другого дилера и перевозила его прямо под самыми окнами конторы Кнафла. Как-то вечером мистер Кнафл рассказал об этом на семинаре, излив свой гнев на мелкие магазины, называя их бичом нации. 

И он еще удивлялся, почему они не хотят покупать бензин у него! 

Я предложил ему изменить тактику. Мы поступили следующим образом. На нашем семинаре мы решили провести диспут и выяснить, приносят ли мелкие магазины нашей стране пользу или вред. 

Мистер Кнафл по моему совету согласился защищать мелкие магазины. После этого он пришел к управляющему той компании, которой он так долго и безуспешно пытался продать бензин, и сообщил, что на этот раз он не собирается ничего продавать, просто ему нужна информация о работе сети мелких магазинов, и никто другой не может так исчерпывающе ответить на его вопросы. Мистер Кнафл сказал, что ему очень хочется победить в диспуте и он будет очень признателен за помощь. 

Вот окончание истории мистера Кнафла в его собственном изложении: «Я попросил управляющего уделить мне буквально минуту. Это было тик понятно, что он не отказался выслушать меня. Когда я изложил свое дело, он усадил меня в кресло и целых полтора часа рассказывал мне о своих магазинах. Он пригласил другого администратора, который написал на эту тему целую книгу. Он позвонил в национальную ассоциацию и заказал для меня литературу. Он искренне верил, что оказывает огромную услугу человечеству. Он гордился тем, что делает для сотен тысяч покупателей. Его глаза блестели. Он открыл мне глаза на вещи, о которых я прежде и не задумывался. Он полностью изменил мое отношение к его компании. 

Когда я собрался уходить, этот человек проводил меня до двери, положил руку мне на плечо, пожелал удачи на диспуте и предложил зайти к нему снова и рассказать о своих делах. Напоследок он сказал мне: «Пожалуйста, заходите весной. Я подумываю о том, чтобы закупать бензин у вас». 

Это было настоящее чудо! Он сам предложил покупать мой бензин, хотя я даже не заикнулся об этом. Я добился большего успеха за два часа, расспрашивая о его делах, чем за десять лет, когда я пытался заинтересовать его собой и своим продуктом». 

Вы не открыли ничего нового, мистер Кнафл. Задолго до рождения Христа римский поэт Публий Сирии заметил: «Мы интересуемся другими только тогда, когда они интересуются нами». 

Проявление интереса, как и любой другой аспект человеческих отношений, должно быть искренним. И пользу от этого интереса должны получить обе стороны. Это дорога с двусторонним движением. 

Мартин Гинзберг, посещавший наши курсы на Лонг-Айленде, рассказал, что искренний интерес, который проявила к нему медсестра, полностью изменил его жизнь: «Мне было десять лет. Был День Благодарения, а я лежал в больнице. Мне предстояла сложная ортопедическая операция. Я знал, что впереди меня ждут долгие месяцы неподвижности, боли и страданий. Отец мой умер, мы с мамой жили в маленькой квартирке на пособие. Мама не могла прийти ко мне в этот день. 

Ближе к вечеру меня начало охватывать чувство одиночества, отчаяния и страха. Я знал, что мама волнуется обо мне, что она одна дома, что с ней никого нет, ей нечего есть и у нее нет денег на традиционный обед в честь Дня Благодарения.  Слезы навернулись на глаза, я уткнулся в, подушку и накрылся с головой. Я плакал беззвучно, но так горько, что все мое тело Сотрясалось и молоденькая медсестра услышала, что я плачу, и подошла ко мне. Она подняла одеяло и стала вытирать мои слезы. Она рассказала мне, какой одинокой себя чувствует из-за того, что должна сегодня работать и не может быть со своей семьей. Она спросила меня, не хочу ли я пообедать вместе с ней. Она принесла два подноса с едой: нарезанная индейка, картофельное пюре, клюквенный соус и мороженое на десерт. Медсестра поговорила со мной и постаралась успокоить. Хотя ей надо было уходить в четыре часа, она пробыла со мной до одиннадцати. Она играла со мной, разговаривала и не ушла до тех пор, пока я не уснул. 

С тех пор я много раз отмечал День Благодарения, но каждый раз я вспоминал свой страх, одиночество и отчаяние, которые ушли, уступив место теплоте и нежности, проявленным ко мне посторонним человеком. Та медсестра помогла мне справиться с одиночеством». 

Если вы хотите, чтобы люди любили вас, если вы хотите иметь настоящих друзей, если вы хотите помогать другим так же, как помогаете себе, постоянно помните об одном: 

ПРОЯВЛЯЙТЕ ИСКРЕННИЙ ИНТЕРЕС К ДРУГИМ ЛЮДЯМ! 

Глава 12 

КАК БЫСТРО РАСПОЛОЖИТЬ К СЕБЕ ЛЮДЕЙ 

Я стоял в очереди в почтовом отделении на углу Тридцать третьей стрит и Восьмой авеню в Нью-Йорке. И заметил, что почтовый служащий явно скучает. Работа ему надоела: взвешивать конверты, наклеивать марки, отсчитывать мелочь, выписывать квитанции — одно и то же день за днем, год за годом. И тогда я подумал: «Нужно заставить этого парня полюбить меня. Очевидно, что для того, чтобы ему понравиться, я должен сказать ему что-то приятное, но не о себе, а о нем». Я спросил себя: «Что в этом парне могло бы вызвать мое искреннее восхищение?» Порой на этот вопрос бывает очень трудно ответить, особенно если вы не знаете другого человека. Но на этот раз все было просто. Я сразу же заметил то, чем мог восхищаться бесконечно. 

Поэтому, пока он взвешивал мой конверт, я восторженно сказал: «Хотел бы я, чтобы у меня были такие волосы, как у вас!» 

Он обернулся, слегка удивленный, но потом расплылся в улыбке. «Но они уже не так хороши, как раньше», — сказал он скромно. Я заверил его, что его волосы, возможно, утратили былую красоту, но они все равно великолепны. Парню было явно приятно. Мы еще немного поговорили, и наконец он признался мне: «Мои волосы многим нравятся». 

Держу пари, что этот человек чувствовал себя окрыленным. Держу пари, что он вечером рассказал об этом своей жене. Держу пари, что он смотрел в зеркало и думал: «Да, у меня действительно прекрасные волосы!» 

Однажды я рассказал эту историю на лекции, и мой слушатель спросил меня: «А что вам, собственно, от него было нужно?» 

Что мне от него было нужно!!! Что мне от него было нужно!!! 

Если мы такие чудовищные эгоисты, что не можем подарить человеку немного счастья и искренне оценить его достоинства, не пытаясь от него ничего добиться, если наши души так же мелки, как плоды дикой яблони, то мы обречены на неудачу, которую честно заслужили. 

Да, мне было кое-что нужно от этого человека. Мне было нужно нечто, не имеющее цены. И я это получил. Я получил ощущение, что сделал другому человеку приятное, хотя он не мог ответить мне тем же. Это ощущение будет долго наполнять мою душу, хотя само событие изгладится из моей памяти. 

Существует один важнейший закон человеческого общения. Если мы подчинимся этому закону, то никогда не потерпим неудачи. Наоборот, этот закон поможет нам обрести бесчисленных друзей и жить счастливо. Но стоит лишь нарушить его, и проблемы начнут возникать одна за другой. Закон этот таков — всегда давайте другому человеку почувствовать его значимость в ваших глазах. Джон Дьюи, как мы уже говорили, сказал, что желание быть значимым — это глубочайшее стремление человеческой натуры. А Вильям Джеймс заметил: «Главнейший принцип человеческой природы — это стремление быть оцененным». Как я уже говорил, именно это стремление и отличает нас от животных. Только благодаря ему возможно развитие цивилизации. 

Философы на протяжении тысячелетий постигали законы человеческих взаимоотношений, и изо всех этих исследований родилась всего лишь одна главная заповедь. Она совсем не нова. Заратустра говорил о ней своим ученикам две с половиной тысячи лет назад. Конфуций проповедовал ее в Китае почти в то же время. Лао Цзы, основатель даосизма, говорил об этом своим последователям в долине Хань. Будда произносил эти слова на берегах священного Ганга задолго до рождения Христа. Священные книги индуизма упоминают об этом. Иисус учил тому же среди выжженных пустынь Иудеи. Он сумел сформулировать эту мысль и выразить ее в единственном предложении: «Во всем, как хотите, чтобы с вами поступали люди, так поступайте и вы с ними». 

Вы ждете одобрения от тех, с кем общаетесь. Вы хотите, чтобы люди оценивали вас по достоинству. Вы хотите ощущать себя значительным в своем маленьком мирке. Вам не нужна дешевая грубая лесть, но вы стремитесь к искреннему признанию. Вы хотите, чтобы ваши друзья и коллеги были, по словам Чарльза Шваба, искренни в своем одобрении и не скупились на похвалу. Все люди хотят этого. 

Итак, давайте же подчинимся Золотому Правилу и дадим другим то, что хотим получить от них. Как? Когда? Где? Ответ очень прост: всегда и везде. 

Дэвид Г. Смит рассказал на моем семинаре о том, как он справился со сложной ситуацией. Его попросили собирать пожертвования на благотворительном концерте, и вот что из этого вышло: «Вечером я приехал в парк и встретил там двух пожилых дам в дурном расположении духа. Я подумал, что программу изменили, и остановился в нерешительности. Тут появился один из членов организационного комитета, вручил мне коробку для сбора пожертвований и поблагодарил за то, что я согласился принять участие в этом проекте. Он представил мне этих женщин, Розу и Джейн, как моих помощниц и покинул нас. Воцарилось молчание. Осознав, что коробка для сбора денег является своего рода символом власти, я передал ее Розе и объяснил, что не могу везде носить с собой деньги и буду ей крайне признателен, если она возьмет на себя эту обязанность. Затем я попросил Джейн объяснить двум подросткам, занимавшимся напитками, как обращаться с аппаратом для производства газированной воды, и предложил ей взять это под свою ответственность. 

Вечер удался Довольная Роза собирала деньги, Джейн присматривала за подростками, а я наслаждался музыкой». 

Не стоит ждать, когда вы станете послом во Франции или президентом собственной фирмы, чтобы пользоваться этим приемом. Вы можете волшебным образом изменить каждый день своей жизни. 

Если, к примеру, официантка приносит вам пюре, а вы заказали картофель фри, скажите ей: «Простите, но я предпочитаю жареную картошку!» Уверен, что она ответит вам: «Без проблем!» — и с радостью заменит блюдо, потому что вы отнеслись к ней с уважением. 

Простые фразы вроде «простите за беспокойство», «не будете ли вы так любезны...», «не возражаете?», «как вы полагаете?», «благодарю вас» — это небольшие искорки вежливости, которые расцвечивают наши серые будни. К тому же они говорят и о вашем прекрасном воспитании. 

Приведу еще один пример. В начале нашего века романы Холла Кейна «Христианин», «Судья» и «Человек с острова Мэн» считались настоящими бестселлерами. Миллионы людей читали эти книги. Между тем их автор был сыном кузнеца. Он не окончил и восьми классов, но умер богатейшим литератором нашего времени. 

История его жизни такова. Холл Кейн любил поэзию и особенно восхищался творчеством Данте Габриэля Россетти. Он даже написал восторженную статью, посвященную его поэзии, и отправил экземпляр Россетти. Россетти был польщен. «Если молодой человек так тонко понимает суть моих стихов, — подумал он, — то он наверняка выдающаяся личность». Россетти пригласил сына кузнеца приехать в Лондон и стать его секретарем. Это событие стало поворотным моментом в жизни Холла Кейна. 

В доме Россетти он познакомился со многими представителями литературной и артистической элиты того времени. Воодушевленный и поддерживаемый их советами, он сумел сделать головокружительную литературную карьеру. 

Его дом на острове Мэн стал Меккой для туристов со всех концов света. Он оставил мультимиллионное состояние. Но он мог умереть в нищете и безвестности, не напиши он Россетти в свое время искренние слова, идущие от самого сердца. 

Такова сила, невообразимая сила искреннего сердечного признания и восхищения. 

Россетти считал себя значительным человеком. Это неудивительно. Каждый человек считает себя значительным, очень важным. 

Жизнь многих людей разительно изменилась бы, если бы кто-нибудь признал их значимость. Рональд Дж. Роуленд читал лекции на нашем семинаре в Калифорнии. Помимо этого он преподавал живопись и скульптуру. Он написал мне о студенте по имени Крис, который пришел в его класс скульптуры: 

«Крис был очень скромным, застенчивым молодым человеком, страдавшим от недостатка уверенности в себе. Таким студентам преподаватели редко уделяют много внимания. Я тогда преподавал еще и в «продвинутом» классе. Чтобы попасть в этот класс, студенты должны были чем-то проявить себя. 

В среду Крис спокойно работал за своим столом. Я почувствовал, что в нем пылает какой-то внутренний огонь. Я спросил его, не хочет ли он заниматься в «продвинутом» классе. Хотелось бы мне передать вам то выражение, которое появилось на лице Криса, те эмоции, которые промелькнули в его глазах, пока он безуспешно пытался сдержать слезы! 

— Кто, я, мистер Роуленд? Вы считаете, что я могу? 

— Да, Крис, ты вполне справишься. Здесь мне придется остановиться, потому что слезы душат меня самого. Когда в тот день Крис выходил из класса, мне показалось, что он стал выше ростом. Он обернулся, посмотрел на меня яркими голубыми глазами и сказал: 

— Спасибо, мистер Роуленд. 

Крис дал мне урок, который я никогда не забуду. Каждый человек мечтает быть значительным. Я никогда не должен забывать об этом. Я написал большой плакат: 

«ТЫ ОЧЕНЬ ЗНАЧИТЕЛЕН!» — и повесил его в своем классе. Все мои студенты видят его, я сам вижу его и всегда вспоминаю, что каждый студент — личность, значительная личность». 

Истина заключается в том, что почти все люди, с которыми вы встречаетесь, в чем-то считают себя выше вас. Верный путь к их сердцам — это показать, что вы признаете их значительность и это признание идет из глубины сердца. 

Вспомните слова Эмерсона: «Каждый человек, которого я встречаю на своем пути, в чем-то превосходит меня, и в этом смысле я учусь у каждого». И самое удивительное в этом, что люди, меньше всего заслуживающие признания, энергичнее всех его добиваются, суетятся, кричат, шумят, словом, выглядят ужасно. Как сказал Шекспир: 

... Но человек, 

Но гордый человек, что облечен Минутным, кратковременным величьем И так в себе уверен, что не помнит, 

Что хрупок, как стекло, — он перед небом Кривляется, как злая обезьяна, И так, что плачут ангелы над ним. 

Я хочу рассказать вам о том, как бизнесмены, занимавшиеся у меня на курсах, применяли эти принципы и добивались удивительных результатов. Давайте возьмем историю одного коннектикутского прокурора. (Щадя чувства своих родственников, он предпочел, чтобы я не называл его имени ) 

Вскоре после того, как мистер Г. присоединился к нашему семинару, он вместе с женой поехал на Лонг-Айленд навестить родственников. Жена оставила его беседовать со своей старенькой тетушкой, а сама ушла общаться с более молодыми родственниками. Так как мистер Р. был очень заинтересован в применении своих познаний на практике, он решил попробовать поговорить с тетушкой, пользуясь всеми недавно узнанными приемами. Он огляделся по сторонам, чтобы понять, чем бы можно было искренне восхититься. 

— Ваш дом построен около 1890 года, не так ли? — спросил он. 

— Да, — ответила старая леди. — Он был построен именно в этом году. 

— Он напоминает мне родительский дом, — сказал мистер Р. — Он прекрасен. Замечательно спланирован, просторен. Знаете, сейчас ведь не строят таких домов. 

— Вы правы, — согласилась старушка. — Молодежь не понимает толка в домах. Им достаточно маленькой квартирки, а все остальное время они проводят в своих автомобилях. Это сказочный дом, — продолжала она голосом, смягчившимся от приятных воспоминаний. — Он построен с любовью. Мы с мужем несколько лет мечтали о нем, прежде чем смогли это себе позволить. Мы не приглашали архитектора, а все спланировали сами. 

Старая дама показала мистеру Р. весь дом, а он искренне восхищался ее сокровищами, которые она собирала всю жизнь, чтобы украсить свой дом, — кружевными шалями, английскими сервизами, веджвудским фарфором, французской мебелью, итальянскими картинами, шелковыми портьерами, которые вполне подошли бы для какого-нибудь французского замка. 

Показав мистеру Р. весь дом, старая дама привела его в гараж. Там, подвешенный на блоках, красовался «Паккард» в прекрасном состоянии. 

— Мой муж купил эту машину незадолго до смерти, — печально сказала старая дама. — Я ни разу не ездила на ней после того, как его не стало... Вы умеете ценить красивые вещи, и я решила подарить эту машину вам. 

— Что вы, тетушка, — возразил мистер Р. — Вы слишком добры. Конечно, я тронут вашей щедростью, но я не могу принять этот автомобиль. Я вам даже не родственник. У меня есть собственная машина, а ваши родственники с радостью будут ездить на вашем «Паккарде». 

— Родственники! — воскликнула она. — Да, у меня есть родственники, которые только и ждут моей смерти, чтобы заполучить все это. Но этот автомобиль им не достанется. 

— Но если вы не хотите оставлять его им, вы можете очень выгодно продать его. 

— Продать! Неужели вы думаете, что я могу продать эту машину? Разве я могу видеть, как посторонние люди разъезжают по улицам в машине, которую мой муж купил для меня? Я ни за что не продам ее. Я лучше подарю ее вам. Вы умеете ценить красивые вещи. 

Мистер Р. пытался отказаться от подарка, но не смог этого сделать, не обидев старую даму. 

Эта женщина осталась совершенно одна в огромном доме с кружевными шалями, французской мебелью и со своими воспоминаниями. Она жаждала внимания. Когда-то она была молодой, прекрасной и желанной. Она построила дом, согретый любовью, украсила его драгоценными вещами, собранными со всего мира. А теперь в одинокой старости она жаждала человеческого тепла, немного признания — и никто не хотел дать ей этого. И когда она наконец встретила человека, который отнесся к ней с вниманием, ее благодарность не знала границ и выразилась в дорогом подарке — в роскошной машине, значащей для нее так много. 

Давайте рассмотрим еще один пример. О нем рассказал мне Дональд МакМахон, управляющий фирмы «Льюис и Вален-тайн», занимающейся декоративным садоводством и ландшафтной архитектурой: 

«Вскоре после того, как я прослушал семинар «Как завоевывать друзей и оказывать влияние на людей», я планировал поместье очень известного судьи. Владелец рассказал мне о том, что он хочет посадить много рододендронов и азалий. 

— Судья, у вас замечательное хобби, — сказал я. — Мне очень нравятся ваши прекрасные собаки. Наверное, они получают массу наград на собачьих выставках. 

Эффект от этой фразы был ошеломительный. 

— Да, — ответил судья. — Я очень люблю своих собак. Хотите посмотреть мою псарню? 

Он почти час показывал мне своих собак и награды, которые они получили. Он даже принес их родословные и рассказал мне о том, как красота и сообразительность зависят от чистоты породы. 

Наконец он повернулся ко мне и спросил: 

— У вас есть маленькие дети? 

— Да, — ответил я. — У меня есть сын. 

— Он наверняка хочет иметь щенка? 

— Конечно, он бы с ума сошел от радости. 

— Прекрасно. Я подарю ему щенка. Судья стал рассказывать мне, как надо кормить собачку и ухаживать за ней, потом остановился и сказал: 

— Нет, так вы все забудете. Я лучше все вам напишу. 

Он пошел в дом, напечатал мне родословную и инструкции по уходу за щенком. Судья подарил мне щенка стоимостью несколько сотен долларов и полтора часа своего драгоценного времени, а все потому, что я выразил свое искреннее восхищение его увлечением и достижениями». 

Джордж Истмен, основатель фирмы «Кодак», изобрел прозрачную пленку, сделавшую возможным появление кино, нажил состояние в сто миллионов долларов и стал самым известным бизнесменом в мире. Но несмотря на все эти выдающиеся достижения, он жаждал признания, как и мы с вами. 

Когда Истмен основал Истменовскую музыкальную школу и построил Килбурн-Холл в Рочестере, Джеймс Адамсон, впоследствии ставший президентом крупной фирмы, захотел получить заказ на поставку театральных кресел для этих зданий. Позвонив архитектору, мистер Адамсон назначил встречу с Истменом в Рочестере. 

Когда Адамсон приехал, архитектор предупредил: «Я знаю, вам хочется получить этот заказ, но могу сказать, что у вас не остается ни единого шанса, если вы отнимете у Джорджа Истмена больше пяти минут. Он чрезвычайно дисциплинирован и очень занят. Поэтому излагайте свою просьбу кратко». Адамсон приготовился говорить в телеграфном стиле. Когда его пригласили в кабинет, он заметил, что Истмен перебирает бумаги на столе. Заметив вошедших, он поднял очки на лоб, встал, подошел к ним и сказал: 

«Доброе утро, джентльмены, чем могу вам помочь?» 

Архитектор представил мистера Адамсона. Адамсон сказал: «Пока мы вас ждали, мистер Истмен, я восхищался вашим кабинетом. Хотелось бы мне поработать в таком кабинете. Я занимаюсь деревом, но мне в жизни не доводилось видеть такого красивого офиса». 

«Вы напомнили мне о том, о чем я давно забыл, — улыбнулся Истмен. — Он действительно красив. Я очень любил здесь работать раньше. Но теперь у меня столько забот, что я забываю посмотреть на всю эту красоту». 

Адамсон подошел к стене и погладил панель. «Английский дуб, не так ли? Немного отличается по текстуре от итальянского». «Да, — согласился Истмен. — Импортный английский дуб. Его прислал мне друг, который занимается деревом». 

Потом Истмен показал Андерсону весь кабинет, рассказывая о пропорциях, цветовом решении, ручной резьбе и других своих задумках, которые были воплощены в этой комнате. 

Так, восхищаясь работой мастера, они обошли весь кабинет и остановились у окна. Джордж Истмен в присущей ему скромной манере показал гостю некоторые здания, в постройке которых он принимал участие: университет Рочестера, главную больницу, гомеопатическую больницу, дом престарелых и детскую больницу. Мистер Адамсон искренне поздравил его с тем, что он сумел облегчить страдания человечества. И наконец Джордж Истмен открыл стеклянную коробку и показал Адамсону первую камеру, которую он купил у англичанина. 

Адамсон долго расспрашивал Истмена о трудностях, с которыми тому пришлось столкнуться на заре своей карьеры. Истмен подробно и с чувством рассказал о своем детстве, проведенном в бедности, как его овдовевшая мать держала пансион, а он работал клерком в страховой компании. Страх перед бедностью преследовал его и днем, и ночью. Он решил заработать столько денег, чтобы матери больше не приходилось работать. Мистер Адамсон задавал новые вопросы и внимательно слушал рассказ об экспериментах с сухими фотопластинами. Истмен рассказал, как целый день работал в конторе, а по вечерам экспериментировал с фотографией. Он прерывался только тогда, когда кончались химикаты. Порой он засыпал, не раздеваясь, и спал несколько суток. 

Джеймса Адамсона привели в кабинет Истмена в 10.15 и предупредили, чтобы он не занимал больше пяти минут. Но прошел час, потом другой, а они все еще разговаривали. 

Наконец Истмен повернулся к Адамсону и сказал: «Когда я был в Японии, то купил там несколько стульев, привез их домой и поставил в солярии. Но от солнца краска на стульях облупилась. Я поехал в город, купил краску и покрасил стулья сам. Хотите посмотреть, как я умею красить стулья? Приходите ко мне, мы пообедаем, а потом я покажу вам их». После обеда Истмен показал Адамсону покрашенные стулья. Они стоили всего несколько долларов, но Джордж Истмен, миллионер, гордился ими, потому что сам покрасил их. Заказ на театральные кресла стоил девяносто тысяч долларов. Как вы думаете, кто получил этот заказ — Джеймс Адамсон или его конкуренты? 

С того времени и до самой смерти Джорджа Истмена Джеймс Адамсон оставался его близким другом. 

Клод Маре, владелец ресторана в Руане, применил этот принцип и сумел сохранить для своего ресторана отличного сотрудника. Эта женщина работала у него уже пять лет и служила связующим звеном между месье Маре и его сотрудниками. Он был в шоке, когда она решила уволиться. Вот что он рассказал: «Я был очень удивлен и разочарован, потому что мне казалось, что я относился к ней справедливо и внимательно. Она была другом для меня и для всех других работников. Возможно, я нагрузил ее сильнее, чем остальных, и требовал от нее слишком многого. 

Конечно, я не подписал ее заявления, не поговорив. Я спустился в офис и сказал: 

«Полетт, вы должны понять, что я не хочу вас увольнять. Вы так много сделали для меня и для моей фирмы. Нашим успехом мы обязаны вам. И я лично вам обязан». Я сказал все это перед остальными сотрудниками, а потом пригласил ее к себе и повторил эти слова в присутствии своей семьи. Полетт забрала заявление, и сегодня я могу на нее положиться, как никогда раньше. Я постоянно подчеркиваю то, что ценю ее способности, ценю то, что она делает. Она очень важна и для меня, и для моего ресторана, и она это знает». «Говорите людям о них самих, — советовал Дизраэли, один из умнейших людей, когда-либо правивших Британской империей. — Говорите людям о них самих, и они будут готовы слушать вас часами». 

ПУСТЬ ВАШ СОБЕСЕДНИК ПОЧУВСТВУЕТ СВОЮ ЗНАЧИМОСТЬ! 

Часть третья 

КАК СКЛОНИТЬ ЛЮДЕЙ К ВАШЕЙ ТОЧКЕ ЗРЕНИЯ 

Дейл Карнеги сказал: «Большинство людей не обладают способностью проникать в цитадель убеждений собеседника рука об руку с хозяином крепости». Если вы изучите книгу «Как склонить людей к вашей точке зрения и добиться позитивного сотрудничества», то сумеете развить в себе эту способность. 

Глава 13 

ВЕРНЫЙ СПОСОБ НАЖИТЬ ВРАГОВ -И КАК ЭТОГО ИЗБЕЖАТЬ 

В бытность свою в Белом доме Теодор Рузвельт говорил, что, если бы он оказывался прав в семидесяти пяти случаях яз ста, он бы не желал ничего лучшего. 

Если такова была цель одного из самых выдающихся людей двадцатого века, то что же тогда говорить обо мне или о вас? 

Если вы уверены, что правы в пятидесяти пяти случаях из ста, то можете смело отправляться на Уолл-стрит и заработать за день миллион долларов. Если вы в этом на уверены, то почему же тогда с такой смелостью говорите людям, что они не правы? 

Вы можете показать людям, что они не правы, взглядом, интонацией или жестом так же ясно, как и словами. А если вы говорите, что они не правы, то захотят ли они общаться с вами? Никогда! Вы нанесли жестокий удар по их разуму, гордости и самоуважению. Это заставляет их обороняться, но свою точку зрения они уже ни за что не изменят. Вы можете убеждать их, превосходя в своем красноречии Платона или Иммануила Канта, но вам не изменить их мнения, потому что вы оскорбили их чувства. 

Никогда не начинайте со слов: «Сейчас я вам докажу». Это никуда не годится. Это все равно, как если бы вы сказали: «Я умнее вас. Я собираюсь вам кое-что рассказать, и вы тут же измените свою точку зрения». 

Это вызов. Так вы вызываете желание сопротивляться. Ваш собеседник ощетинивается еще до того, как вы произнесете эти сакраментальные слова. Очень трудно заставить человека изменить точку зрения. Так зачем же еще усложнять эту задачу? Зачем ставить подножку самому себе? 

Если вы собираетесь поправить кого-либо, пусть он об этом не узнает. Сделайте это тонко, деликатно, так незаметно, чтобы никто и не понял, что вы это сделали. Александр Поуп очень точно сформулировал эту мысль: «Людей надо учить так, словно вы и не думаете их учить, а то, чего они не знают, нужно преподносить им, словно забытое». 

Спустя три века Галилей сказал: «Вы не можете ничему научить человека, вы можете только помочь ему открыть нечто внутри себя». 

А лорд Честерфилд писал своему сыну: «Будь мудрее других, если можешь, но никогда не говори им об этом». 

Сократ постоянно повторял своим последователям: «Я знаю лишь то, что я ничего не знаю». 

Я не могу считать себя мудрее Сократа, поэтому я никогда не говорю людям, что они не правы. И это приносит свои плоды. 

Если человек говорит что-то, что вы считаете неправильным — даже если вы уверены, что это действительно так, — не лучше ли будет сказать: «Надо же! А я думал иначе. Но, может быть, я ошибаюсь. Я часто ошибаюсь. Давайте посмотрим на факты. Мне хочется уточнить свои сведения». 

Фразы типа «Я могу ошибаться, со мной это часто случается. Давайте проверим факты» обладают магией, настоящей позитивной магией. 

Никто не сможет устоять перед вами, если вы признаете, что можете ошибаться. 

Один из моих слушателей постоянно применял этот метод при общении с покупателями. Его звали Гарольд Ренке, он торговал машинами марки «Додж» в Биллинг-се, штат Монтана. Он заметил, что из-за напряженной работы часто раздражается и сердится, выслушивая требования покупателей. Ь результате продажи снижались, отношения портились, словом, все шло из рук вон плохо. 

«Осознав, что вспыльчивость мне не помогает, я решил попробовать применить новую тактику. Я начал говорить покупателям что-то вроде: «Наша служба распространения делает столько ошибок, что мне становится стыдно. В вашем случае явно допущена ошибка. Расскажите мне, что случилось». 

Эта фраза действовала на людей совершенно обезоруживающе. К тому моменту, когда покупатель заканчивал излагать свои жалобы, он обычно успокаивался и становился более покладистым. Некоторые даже благодарили меня за понимание. А двое из них привели своих друзей, чтобы те купили машину именно у меня. На рынке автомобилей существует очень жесткая конкуренция, поэтому каждый новый покупатель для нас как подарок. Я полагаю, что, относясь к покупателям с уважением и разговаривая с ними вежливо и внимательно, можно стать лидером на рынке продаж». 

Вы никогда не промахнетесь, сообщив собеседнику, что можете ошибаться. Это прекратит начавшуюся было ссору и поможет вашему противнику говорить открыто, честно и спокойно. После вашей фразы он подумает, что тоже может ошибаться. 

Если вы уверены, что ваш собеседник не прав, и прямо скажете ему или ей об этом, то что произойдет? Приведу один пример Мистер С., нью-йоркский прокурор, недавно выступал в Верховном суде США (Ластгартен против Флит Корпорейшн). 

«Дело было связано с крупной денежной суммой и довольно сложным юридическим вопросом. Во время заседания один из членов Верховного суда спросил «Закон об исковой давности предусматривает срок в шесть лет, не так ли?» 

Я замолчал, посмотрел на судью и резко ответил: «Ваша честь, в адмиралтействе не существует закона об исковой давности!» 

В зале повисла мертвая тишина. Температура упала ниже нуля. Я был прав, судья — нет. И я сказал ему об этом. Но стал ли он относиться ко мне лучше? Нет. Я полагал, что закон на моей стороне. Я знал, что выступал лучше, чем когда бы то ни было. Но я не смог убедить суд. Я совершил грубую ошибку, сказав очень образованному и известному человеку, что он не прав». 

Лишь немногие люди обладают логикой Большинство из нас страдают от предубеждения и необъективности. Почти все мы ослеплены ревностью, подозрительностью, страхом, завистью и гордыней. Люди не хотят менять свою точку зрения на религию или мнение о собственной прическе, или о коммунизме, или о своей любимой кинозвезде. Поэтому, если вы хотите убедить людей в том, что они не правы, читайте следующий абзац каждое утро до завтрака. Это выдержка из книги Джеймса Харви Робинсона «Становление разума»: 

«Иногда мы меняем свое мнение без малейшего сопротивления и не испытываем при этом никаких негативных эмоций, но если нам говорят, что мы не правы, то наше сердце ожесточается. Мы не испытываем особых пристрастий, когда формируем свои убеждения, но стоит их затронуть, как мы с яростью бросаемся их защищать. Совершенно очевидно, что нам дороги не сами идеи, а наша самооценка, которая подвергается сомнению. Маленькое словечко «мой» для человека важнее всего, и мудрый человек всегда считается с ним. Оно имеет одинаковую силу, идет ли речь о «моей» собаке, «моем» обеде, «моем» доме или «моем» отце, «моей» стране, «моем» боге. Нас возмущают не только замечания относительно наших отстающих часов или потрепанности нашего автомобиля, мы не можем смириться даже с тем, что подвергается сомнению наше представление о марсианских каналах, произношение имени Эпиктет, об эффективности препарата салицина или о дате вступления на престол Саргона . Нам нравится продолжать верить в то, что мы сами считаем истиной, и любое сомнение в этом вызывает в нас страстное желание найти любой способ, чтобы сохранить прежние убеждения. Что все мы с успехом и делаем». 

Карл Роджерс, выдающийся психолог, в книге «Становление личности» пишет: «Я считаю бесценными те случаи, когда могу снизойти до понимания других людей. То, как я сказал об этом, может вызвать у вас удивление. Неужели до этого нужно «снизойти»? Я думаю, что да. Наша первая реакция на любое утверждение (услышанное от других людей) является оценочной или осуждающей. Мы либо оцениваем, либо осуждаем, но никогда не понимаем. Когда кто-либо выражает свои чувства, говорит о своей точке зрения или о своих убеждениях, мы тут же решаем для себя «это правильно», «это глупо», «это ненормально», «это неразумно», «это неправильно», «это нехорошо». Очень редко мы можем просто понять, что хотел сказать другой человек». 

Однажды я пригласил дизайнера по интерьеру, чтобы поменять дома шторы. Когда я получил счет, то был просто в шоке. Несколько дней спустя ко мне зашла моя приятельница. Она взглянула на шторы и спросила, во что они мне обошлись. Я сказал. Она пришла в ужас: «Сколько? Это кошмар! Дорогой, он же ободрал тебя, как липку!» В тоне ее слышалась нотка торжества. 

Она была права? Конечно, она сказала мне чистую правду, но очень немногие люди с радостью слушают горькую правду. Поэтому, как любой нормальный человек, я начал говорить, что лучшее не может быть дешевым, что нельзя найти качественную и стильную вещь в магазине уцененных товаров и так далее, и тому подобное. 

На следующий день ко мне зашла другая приятельница. Шторы ей понравились, но она посетовала, что не может позволить себе такую роскошь. Моя реакция была совершенно другой. Я сказал, что для меня они тоже дороговаты и что я уже сожалею, что заказал их. 

Если мы не правы, то можем признаться в этом самим себе. Если с нами говорят мягко и тактично, мы можем признаться в этом и другим и даже найти удовлетворение в своей честности и свободном образе мыслей. Но только не том случае, когда нам пытаются запихнуть нечто неудобоваримое прямо в глотку. 

Хорас Грили, знаменитейший редактор Америки времен Гражданской войны, жестоко критиковал политику Линкольна. Он полагал, что сможет убедить Линкольна согласиться с его точкой зрения путем оскорблений, ссор и споров. Он продолжал эту кампанию день за днем, месяц за месяцем, год за годом. Он написал грубую, горькую, саркастичную и полную личных нападок на президента статью в тот вечер, когда Линкольн был застрелен. 

Но заставила ли Линкольна эта грубость и едкость согласиться с точкой зрения Грили? Нет и еще раз нет. Грубость и оскорбления никогда еще не приносили пользы. 

Если вы хотите получить совет относительно умения общаться с людьми и способов самосовершенствования, прочтите автобиографию Бенджамина Франклина — это выдающееся произведение американской литературы. Бен Франклин расскажет вам о том, как он боролся с привычкой спорить. Он сумел превратить себя в одного из самых умных, учтивых и дипломатичных людей в американской истории. 

Как-то раз, когда Франклин был еще задиристым юнцом, к нему пришел старый квакер и жестоко отругал, высказав ему немало горьких истин. «Бен, ты невозможен, — сказал он. — Ты готов оскорбить каждого, кто не согласен с тобой. Ты так обижаешь людей, что их не удается успокоить.^Твоим друзьям гораздо спокойнее, когда тебя нет поблизости. Ты знаешь так много, что никто не может тебе ничего сказать. Да никто и не пытается, зная, к чему это приведет. Поэтому ты вряд ли когда-нибудь узнаешь больше, чем тебе уже известно. А известно тебе очень немногое». 

Реакция Франклина была совершенно замечательна. Он был достаточно мудр, чтобы понять, что старый квакер прав, и почувствовать, что движется к провалу и социальной катастрофе. И он стал вести себя противоположным образом. Он сразу же решил изменить свое высокомерное обращение с людьми. «Я взял за правило, — пишет Франклин, — избегать прямого противоречия чувствам других людей и выпячивания своих собственных. Я даже запретил себе пользоваться словами и выражениями, которые свидетельствовали бы о твердой точке зрения. Я вычеркнул из своего словаря такие слова, как «несомненно», «конечно» и им подобные. Вместо них я стал употреблять другие — «я полагаю», «опасаюсь» или «мне кажется». Когда окружающие говорили что-то, что я находил ошибочным, я отказывал себе в удовольствии разбить их в пух и прах и тут же доказать всю несостоятельность их высказываний. Нет, я начинал ответ с выражения мнения о том, что слова собеседника могут быть правильными в том или ином контексте, но вот в данном случае и в данное время мне кажется, что дело обстоит несколько иначе. Очень скоро я ощутил все преимущество подобного подхода. Общаться с людьми стало намного приятнее. Скромность, с какой я высказывал собственное мнение, привлекала людей, они легче соглашались с моей точкой зрения и реже возражали. Если же выяснялось, что ошибался я, это огорчало меня гораздо меньше, чем прежде. Мне стало легче убедить других согласиться со мной, если я оказывался прав. 

И эта манера, к которой мне пришлось привыкать довольно мучительно, со временем стала настолько естественной для меня, что на протяжении последующих пятидесяти лет никто 'ни разу не услышал от меня резкого слова. И именно этой привычке (после своего основного качества — цельности) я обязан тем, что сумел завоевать такой авторитет среди сограждан. Мне удавалось убедить их согласиться на новое и изменить старое. К моему голосу прислушивались в советах, членом которых я был. Я был неважным оратором, не обладал красноречием, с трудом подбирал слова, но все же мне удавалось убеждать людей». 

Насколько же применимы методы Франклина в бизнесе? Давайте рассмотрим два примера. 

Кэтрин А. Альфред из Кингз Маунтинс работает инженером на шерстопрядильной фабрике. Она рассказала свою историю на моем семинаре: «По роду своей деятельности я должна разрабатывать и внедрять поощрительные меры и критерии соответствия заработной платы сотрудников количеству произведенной ими продукции. Система, которой мы пользовались, была вполне эффективна, пока у нас было всего два-три вида пряжи. 

Но вскоре мы расширили ассортимент и стали обрабатывать более двенадцати разных видов пряжи. Старая система уже не помогала правильно оценивать труд наших операторов и стимулировать их к более производительному труду. Я разработала новую систему, которая позволяла по-разному оплачивать работу оператора в зависимости от того, с каким видом пряжи он работает. Со своими заметками я пришла на совещание, будучи твердо убежденной, что придумала замечательную систему. Я детально рассказала руководству, почему их старая система уже неэффективна, показала, в чем они ошибались и как можно решить все проблемы. Должна сказать, что я с треском провалилась! Я так увлеклась защитой собственных соображений, что забыла дать им возможность высказаться. 

После нескольких занятий на нашем семинаре я поняла, в чем была моя ошибка. Я попросила созвать новое совещание и на этот раз уже стала спрашивать мнение других участников. Мы обсудили все проблемы, а затем я спросила, как, по их мнению, можно было бы их решить. Постепенно я подвела их к тому, что они сами высказали основные положения моей системы. Когда в конце совещания я представила им свои соображения, они приняли их с энтузиазмом. 

Я убеждена, что нет ничего хорошего в том, чтобы говорить человеку прямо в лицо, что он не прав. Такой подход может нанести только вред. Добиться успеха можно, только уважая самооценку собеседника и пытаясь сделать так, чтобы он самостоятельно пришел к тем же выводам, что и вы». 

Давайте рассмотрим другой пример. Не забывайте, что эти примеры я беру из жизни, они совершенно типичны и напоминают опыт тысяч других людей Р.В. Кроули работал в фирме, торгующей пиломатериалами. Мистер Кроули рассказал, что годами пытался убедить вспыльчивых инспекторов в их неправоте. И он побеждал в спорах. Но это не приводило ни к чему хорошему. Эти инспектора напоминали ему бейсбольных судей. Если они решили, что правы, то переубедить их было невозможно никакими силами. 

Мистер Кроули видел, что его фирма теряет большие деньги, хотя он и побеждает в спорах. Тогда, прослушав мой курс, он решил изменить тактику и перестал спорить. И с каким же результатом? Предоставим слово ему самому: «Как-то утром в моем офисе зазвонил телефон. Довольно раздраженный человек на другом конце провода сообщил мне, что древесина, которую мы отправили на его фабрику, совершенно непригодна к переработке. Его фирма прекратила разгрузку и требует, чтобы мы немедленно забрали свой лес с их склада. Примерно четверть машины уже разгружена. После этого их инспектор пришел к выводу, что качество древесины на 55% ниже нормы, и теперь они отказываются принимать товар. 

Я немедленно выехал на фабрику и по пути решил справиться с ситуацией по-иному. Раньше я бы начал цитировать правила и, опираясь на собственный опыт и знания, попытался убедить инспектора в том, что качество леса соответствует накладной, а он неправильно проводит инспекцию. Теперь я решил применить тактику, которой меня научили на семинаре. 

Прибыв на фабрику, я обнаружил агента по закупкам и инспектора в самом дурном расположении духа. Они были готовы к спору. Мы подошли к машине, и я решил продолжить разгрузку, чтобы я мог разобраться в ситуации. Я попросил инспектора продолжать откладывать некачественные бревна в одну сторону, а те, которые он считал нормальными, в другую. 

Понаблюдав за его работой, я понял, что он слишком строг и неправильно трактует правила приемки. Фирма закупила партию белой сосны, а я знал, что этот инспектор прекрасно разбирается в твердых породах дерева, но не слишком хорошо знает особенности белой сосны. Это дерево было моим коньком, но я не стал ничего говорить. Я продолжал наблюдать за разгрузкой, время от времени задавая вопросы, почему то или иное бревно кажется инспектору некачественным. Я ни разу не обмолвился, что он может ошибаться. Я делал упор на то, что хочу разобраться в ситуации, чтобы поставить фирме именно такой лес, какой соответствует ее потребностям. 

Задавая вопросы дружеским тоном и не оспаривая результатов их инспекции, я сумел смягчить его воинственное настроение. Напряженность между нами ослабла, лед растаял. Отдельные мои замечания зародили в его душе подозрения, что, возможно, отвергнутые им бревна соответствуют тому сорту, который заказала фирма, но для их целей они должны были закупить более дорогостоящий сорт древесины. Я был очень осторожен, чтобы он не почувствовал, что и сам я считаю именно так. 

Постепенно его настроение полностью изменилось. Он даже признался мне, что не слишком силен в белой сосне, и начал расспрашивать меня о качестве того или иного бревна. Я объяснял, почему считаю качество дерева соответствующим накладной, но продолжал настаивать, что мы ни в коем случае не намерены заставлять фирму принимать товар, если он не соответствует их потребностям. Наконец инспектор начал чувствовать себя виноватым, когда какое-нибудь бревно казалось ему неудовлетворительным. В конце концов он понял, что фирма ошиблась и заказала не тот сорт древесины, который им был нужен. 

В результате он заново пересмотрел всю партию после моего отъезда, принял ее, и мы получили чек на полную сумму. 

Всего лишь немного такта и сдержанности помогли моей фирме сэкономить приличную сумму, а добрые отношения, которые мне удалось сохранить, невозможно оценить деньгами». 

Мартин Лютер Кинг-младший был пацифистом и в то же время искренне восхищался генералом ВВС США Дэниелом «Чаппи» Джеймсом. Генерал был единственным чернокожим, сумевшим добиться столь высокого положения в армии. Доктор Кинг всегда говорил: «Я оцениваю людей по их собственным принципам, а не по своим». 

Точно так же генерал Роберт И. Ли разговаривал с президентом Конфедерации Джефферсоном Дэвисом об одном офицере, находившемся под его командованием. Другой офицер, присутствовавший при разговоре, был поражен. «Генерал, — сказал он, — разве вы не знаете, что офицер, о котором вы только что так высоко отозвались, ваш злейший враг, который не упустит возможности сделать вам гадость?» «Я знаю, — ответил генерал Ли, — но президент спросил мое мнение о нем. Он же не спрашивал его мнение обо мне». 

Словом, я не открыл вам в этой главе ничего нового. Две тысячи лет назад Христос сказал: «Соглашайся с противником своим скорее». 

А задолго до рождения Христа египетский фараон Эхнатон дал своему сыну примерно такой же совет — совет, который не утратил своей актуальности и сегодня. «Будь дипломатом, — посоветовал сыну фараон. — Это поможет тебе добиться своей цели». 

Другими словами, не спорьте с покупателем, с супругом или со своим противником. Не говорите им, что они не правы, не пытайтесь переубедить их. Будьте дипломатом. 

ОТНОСИТЕСЬ К МНЕНИЮ СОБЕСЕДНИКА С УВАЖЕНИЕМ. НИКОГДА НЕ ГОВОРИТЕ, ЧТО ОН НЕ ПРАВ. 

Глава 14 ПУТЬ К РАЗУМУ 

Если вы вспылите и выскажете собеседнику все, что вы о нем думаете, то на некоторое время успокоитесь, дав волю чувствам. Но что почувствует другой человек? Разделит ли он ваше удовольствие? Помогут ли ему ваш повышенный тон, ваша враждебность понять вашу точку зрения и согласиться с вами? 

«Если вы придете ко мне со сжатыми кулаками, — говорил Вудро Вильсон, — то мои кулаки наверняка сразу же непроизвольно сожмутся при виде вас. Но если вы придете и скажете: «Давай-ка посидим, поговорим и если мы в чем-то расходимся, то попробуем понять, в чем дело», — мы сумеем понять, что расходимся-то мы в малом, зато согласны во многом. Если только у нас хватит терпения, объективности и желания договориться, мы пойдем рука об руку». 

Никто не может оценить слова Вильсона по достоинству так, как Джон Д. Рокфеллер-младший. Вернемся в 1915 год. Тогда он был самым презираемым человеком в штате Колорадо. В течение двух лет в штате тянулась самая длительная и кровопролитная забастовка в истории американской промышленности. Воинственно настроенные шахтеры требовали повышения зарплаты от компании, которую контролировал Рокфеллер. Собственность уничтожалась, в штат были введены войска. Кровь лилась рекой. Шахтеров убивали, их тела находили изрешеченными пулями. 

И вот в такое время, когда воздух был накален от ненависти, Рокфеллер решил договориться с шахтерами и склонить их на свою сторону. И ему это удалось. Как? Это целая история. Несколько недель Рокфеллер заводил друзей среди забастовщиков, а затем встретился с представителями шахтеров. Его речь перед ними была произведением искусства. Она привела к удивительным результатам. Благодаря этому выступлению Рокфеллеру удалось снизить накал ненависти и даже приобрести сторонников. Рокфеллер изложил свою точку зрения настолько спокойно и разумно, что забастовщики вернулись на рабочие места, не заикаясь о прибавке к зарплате, которой добивались так яростно. 

Я приведу вам начало этой уникальной речи. Обратите внимание на то, каким дружелюбием она проникнута. Помните, что Рокфеллер разговаривал с людьми, которые всего несколько дней назад были готовы вздернуть его на ближайшей осине. Но он не мог бы говорить мягче и дружелюбнее даже с группой миссионеров. Его речь наполнена такими фразами, как «я горжусь тем, что выступаю перед вами», «мне довелось побывать в ваших домах, познакомиться с вашими женами и детьми», «мы встретились не как посторонние люди, но как друзья», «дух дружбы», «наши общие интересы», «только благодаря вашей любезности я смог выступить перед вами». 

«Сегодня знаменательный день в моей жизни, — начал свою речь Рокфеллер. — В первый раз мне выпало счастье встретиться с представителями работников этой замечательной компании, с ее руководителями и инженерами. Хочу заверить вас, что я горжусь тем, что выступаю перед вами и я буду помнить об этом всю жизнь. Если бы эта встреча состоялась две недели назад, то я стоял бы перед вами как чужой, не узнавая ни одного лица. Но за последнюю неделю мне представилась возможность посетить лагеря в южных бассейнах и поговорить практически со всеми вашими представителями, кроме тех, кто в это время отсутствовал. Мне удалось побывать в ваших домах, поговорить с вашими женами и детьми. Теперь мы не чужие друг другу, мы друзья. И вот в этом духе взаимной дружбы я хочу обсудить с вами наши общие интересы. 

Так как это встреча администрации и представителей рабочих, я смог присутствовать на ней только благодаря вашему любезному разрешению, ибо не имею чести принадлежать ни к тем, ни к другим, но все же я чувствую себя тесно связанным с вами. В некотором смысле я представляю здесь акционеров и директоров». 

Ну разве это не прекрасный пример искусства превращения врагов в друзей? 

Предположим, что Рокфеллер избрал бы другую тактику. Предположим, он начал бы спорить с шахтерами и бросать им в лице неопровержимые факты. Предположим, он стал бы утверждать, что они не правы, что их поступки лишены логики. И что бы произошло? Поднялось бы еще большее возмущение, ненависть только усилилась бы, а ситуация обострилась бы до предела. 

Если сердце человека исполнено недовольства и злобы по отношению к вам, вы не сможете склонить его на свою сторону при помощи одной только логики. Ворчливые родители, авторитарные начальники и мужья, сварливые жены должны понимать, что люди не хотят менять свою точку зрения. Их нельзя заставить согласиться с вами. Но этого можно добиться, если делать это мягко и дружелюбно, очень мягко и очень дружелюбно. 

Линкольн сказал практически то же самое сто лет тому назад. Вот его слова: 

«Старая поговорка гласит: «Капля меда привлекает мух больше, чем целая бочка желчи». То же самое справедливо и в отношении человека. Если вы хотите склонить человека на свою сторону, сначала убедите его в том, что вы ему друг. Это та капля меда, которой жаждет его сердце. А затем можете говорить о своем — путь к его разуму уже проложен». 

Администраторы давно усвоили, что нужно дружески относиться к забастовщикам. Когда две с половиной тысячи рабочих объявили забастовку, требуя повышения зарплаты и организации профсоюза, Роберт Ф. Блэк, впоследствии ставший президентом этой компании, не стал выходить из себя и кричать о красной угрозе и тирании. Нет, он начал хвалить забастовщиков. Он опубликовал статью в кливлендских газетах, где хвалил их за то, что забастовщики избрали мирный путь. Считая, что проводить время в пикетах скучно, он послал им дюжину бейсбольных бит и перчаток, чтобы они могли занять свободное время. Для тех же, кто предпочитал боулинг, он снял небольшой кегельбан поблизости. 

Такое отношение породило ответное дружелюбие. Забастовщики раздобыли метлы и стали убирать мусор, валявшийся во дворе завода. Можете себе это представить! Забастовщики убирают территорию завода, когда речь идет о повышении зарплаты и о признании профсоюза. Это было неслыханно! За всю историю Америки такого не случалось. Забастовка закончилась компромиссом всего через неделю, закончилась без крови и озлобления. 

Дэниел Уэбстер, который выглядел, как сам господь бог, и говорил, как Иегова, был одним из самых удачливых адвокатов нашей страны. Свои самые убедительные аргументы он сопровождал фразами типа «Дело присяжных — принять ли во внимание...», «Возможно, на это следует обратить внимание...», «Есть некоторые факты, которые, по моему разумению, ускользнули от вашего внимания...», «Вы, с вашим знанием человеческой природы, с легкостью поймете значение этих фактов...». Никакого нажима. Никакого диктата. Уэбстер использовал исключительно мягкий, дружелюбный подход, и это помогло ему завоевать славу лучшего адвоката. 

Вам никогда в жизни может не представиться возможности вести переговоры с забастовщиками или выступать перед судом присяжных, но, возможно, вы захотите обсудить снижение арендной платы. Поможет ли вам дружелюбный подход? Давайте посмотрим. 

О.Л. Страуб, инженер, хотел, чтобы ему снизили арендную плату. Он знал, что домовладелец очень несдержан. Вот его рассказ: 

«Я написал письмо домовладельцу с извещением, что покидаю свою квартиру, как только истечет срок аренды. На самом деле я не хотел переезжать. Я хотел остаться, но арендная плата была для меня слишком высока. Ситуация казалась совершенно безнадежной. Другие жильцы уже пытались что-то изменить, но безуспешно. Все говорили мне, что домовладелец — очень вспыльчивый человек, с которым трудно иметь дело. Но я сказал себе: «Я же посещаю семинар по искусству общения с людьми, неужели я не справлюсь с ним? Попробую применить свои знания, и посмотрим, что получится». 

Он пришел ко мне вместе со своей секретаршей, как только получил мое письмо. Я встретил их у дверей очень дружелюбно. Я просто излучал радость и энтузиазм от того, что вижу его. Я не стал говорить, что арендная плата чересчур высока. Я заговорил о том, как мне нравится его дом. Поверьте, что я был искренен в одобрении и не скупился на похвалу. Я сказал, что он прекрасно следит за состоянием дома, и сообщил, что с радостью бы остался, но не могу себе этого позволить. 

Было очевидно, что он не ожидал от жильца такого приема. Он даже не понимал, как ему дальше поступить. 

Затем домовладелец стал рассказывать мне о своих проблемах. Постоянно жалующиеся жильцы, один из которых написал ему четырнадцать писем, причем некоторые в оскорбительном тоне. Другой угрожал разорвать договор аренды, если домовладелец не выселит храпящего жильца в квартире над ним. «Как приятно иметь дело со спокойным и всем довольным жильцом вроде вас», — сказал он. И тут же предложил немного снизить арендную плату, хотя я его ни о чем не просил. Я хотел большего, поэтому назвал ему сумму, которая была мне по карману. И он согласился. 

Когда он уходил, он спросил меня: «Может быть, у вас нужно сделать какой-нибудь ремонт?» 

Если бы я пытался добиться снижения аренды так, как это делали другие жильцы, то наверняка потерпел бы неудачу, как и они. Но я был дружелюбен, открыт и оценил домовладельца по достоинству. И этот подход сработал». 

Дин Вудкок из Питтсбурга, штат Пенсильвания, — начальник отдела в местной электрической компании. Его сотрудники занимаются ремонтом оборудования, которое располагается на столбах. Раньше этой работой занимался другой отдел, но недавно эти обязанности возложили на отдел Вудкока. Хотя его персонал был подготовлен к такой работе, им впервые пришлось заниматься ею на практике. Всем было интересно, как они справятся с новой задачей. Мистер Вудкок, несколько его заместителей и представители других отделов выехали на место работы, чтобы посмотреть, как идут дела. Собралось множество машин и грузовиков. Люди стояли и смотрели, как работают два человека на столбе. 

Посмотрев вокруг, Вудкок заметил на улице человека, который вышел из машины, достал фотоаппарат и стал фотографировать. Руководство не возражало против дополнительной рекламы, но внезапно Вудкок понял, как все это выглядит со стороны — десятки людей стоят и наблюдают за работой двоих. Он пересек улицу и подошел к фотографу. 

— Я вижу, вы заинтересовались нашей работой? 

— Да. А моя мать будет заинтересована еще больше. Она является акционером вашей компании. Мои фотографии откроют ей глаза. Скорее всего, она решит, что вкладывать сюда деньги неразумно. Я уже давно говорю ей, что ваша компания только даром тратит деньги. А мои фотографии это подтвердят. Газетчикам они тоже понравятся. 

— Да, это действительно выглядит не сколько странно. Думаю, что на вашем месте я подумал бы то же самое, но... 

И Дин Вудкок объяснил молодому человеку, что работники его отдела впервые занимаются подобной работой и, естественно, что всем интересно узнать, как они с ней справятся. Он убедил его в том, что в нормальных условиях эту работу спокойно выполняют два человека. Фотограф убрал фотоаппарат, пожал Вудкоку руку и поблагодарил за то, что тот разъяснил ему ситуацию. 

Дружелюбие Дина Вудкока спасло его компанию от крупных неприятностей и плохой рекламы. 

Другой участник нашего семинара, Джеральд X. Винн из Литтлтона, штат Нью-Гемпшир, рассказал, как ему удалось с помощью дружелюбного подхода избежать серьезных расходов: 

«Как-то ранней весной, когда земля еще не оттаяла, разразилась страшная гроза, и река, которая обычно не заливает дорогу, потекла по другому руслу и затопила то место, где я только что купил новый дом. 

Поскольку у нее не было выхода, вода подмыла фундамент моего дома, размыла кирпичное основание, и весь подвал был затоплен. Погиб отопительный котел и множество мебели. Стоимость ремонта превысила две тысячи долларов. У меня не было страховки, предусматривающей подобный случай. 

Однако очень скоро я обнаружил, что бывший владелец дома не прорыл вокруг дома канавы, которые могли бы предотвратить несчастье. Я позвонил и договорился с ним о встрече. За двадцать пять минут, проведенных в дороге, я тщательно проанализировал ситуацию и вспомнил то, чему меня учили на нашем семинаре. Я решил не показывать свой гнев, поскольку это не приведет ни к чему хорошему. Приехав, я успокоился и начал разговор с обсуждения его отпуска, проведенного в Вест-Индии. А затем, когда я почувствовал, что почва подготовлена, я упомянул о «незначительном» ущербе, причиненном дождями. Он быстро согласился оказать мне помощь в решении проблемы. 

Через несколько дней он мне позвонил и сказал, что заплатит за ремонт, а также выроет вокруг дома дренажные канавы, чтобы это не повторилось в будущем. 

Даже несмотря на то, что это была его вина, если бы я не повел разговор в спокойном, дружелюбном тоне, мне вряд ли удалось бы добиться подобного результата с такой легкостью». 

Давным-давно, когда я был еще босоногим мальчишкой и бегал через лес в сельскую школу на северо-западе Миссури, мне довелось прочесть басню Эзопа о солнце и ветре. Солнце и ветер поссорились из-за того, что не могли решить, кто из них сильнее. Ветер сказал; «Я сильнее. Видишь вон там старика в пальто? Спорим, что я заставлю его снять пальто быстрее, чем ты?» 

И тогда солнце скрылось за тучкой, а ветер задул со страшной силой, почти превратившись в торнадо. Но чем сильнее он дул, тем плотнее укутывался в пальто старик. 

И наконец ветер обессилел и перестал дуть. Тогда солнце вышло из-за туч и ласково улыбнулось старику. Вскоре он стал вытирать пот со лба и снял пальто. Так солнце доказало ветру, что мягкость и дружелюбие всегда сильнее, чем ярость и сила. 

Люди, которые усвоили, что капля меда привлекает мух больше, чем целая бочка желчи, постоянно пользуются именно дружелюбием и мягкостью. Ф. Гейл Коннор из Лютервилля, штат Мэриленд, доказал это на своем примере, когда доставил купленную им всего четыре месяца назад машину в ремонтную мастерскую в третий раз. На нашем семинаре он рассказал следующую историю: 

«Я вошел в демонстрационный зал и попросил провести меня к владельцу агентства мистеру Уайту. После недолгого ожидания меня проводили в кабинет мистера Уайта. Я представился и объяснил, что купил машину в его агентстве по рекомендации друзей, ранее уже прибегавших к его услугам. Они сказали мне, что здесь приемлемые цены и прекрасный сервис. Владелец агентства удовлетворенно улыбнулся, мои слова ему явно понравились. После этого я изложил ему свою проблему. «Полагаю, вы сможете справиться с ситуацией и не уроните своей высокой репутации», — сказал я. Мистер Уайт поблагодарил меня за сообщение и заверил, что моя проблема будет тут же решена. И он не только лично проконтролировал ремонт моей машины, но и одолжил мне другую на то время, пока мой автомобиль находился в починке». 

Эзоп был греческим рабом. Он жил при дворе богача Креза и сочинял свои бессмертные басни еще за шестьсот лет до рождения Христа. Но истины, которые он сформулировал, справедливы до сих пор — человеческая натура претерпела мало изменений. И сегодня в Бостоне и Бирмингеме совершенно справедливы слова Эзопа, точно так же как справедливы они были в античных Афинах. Солнце заставит вас снять пальто куда быстрее, чем пронизывающий ветер. Дружелюбный, мягкий подход и высокая оценка достоинств других людей помогут вам склонить их на свою сторону гораздо быстрее, чем грубость и негодование. 

Не забывайте слова Линкольна: «Капля меда привлекает мух больше, чем целая бочка желчи». 

РАЗГОВАРИВАЙТЕ С ЛЮДЬМИ ДРУЖЕЛЮБНО. 

Глава 15 ТАЙНА СОКРАТА 

Разговаривая с другими людьми, не начинайте беседу с обсуждения того, в чем вы расходитесь. Начните с того — и продолжайте это подчеркивать в ходе разговора, — в чем ваши мнения совпадают. Если это возможно, обратите внимание собеседника на то, что вы оба стремитесь к одной и той же цели и единственное различие между вами только в способе ее достижения. 

Пусть ваш собеседник постоянно произносит: «Да». Просто не давайте ему возможности говорить: «Нет». 

Такой ответ, по мнению профессора Оверстрита, преодолеть очень трудно. Когда человек произнес: «Нет», — чувство гордости требует, чтобы он придерживался этой позиции и в дальнейшем. Позже он может почувствовать, что был не прав, но чувство гордости не позволит ему изменить точку зрения. Однажды сказав «нет», вы чувствуете себя обязанным сохранять негативное отношение. Вот почему так важно в самом начале разговора постараться перевести собеседника в позитивное, утвердительное настроение. 

Искусный оратор умеет добиться от собеседника постоянного подтверждения своих слов. Таким образом психологический процесс в разуме его слушателей движется по нужному для него руслу. Этот процесс подобен движению бильярдного шара. Толкните его в одном направлении, и потребуются определенные усилия, чтобы он изменил траекторию, не говоря уже о том, чтобы повернуть его вспять. 

Психологический момент здесь вполне очевиден. Когда человек говорит «нет», и этот ответ соответствует его настроению, то он не просто произносит слово из трех букв. Весь его организм — железы, нервы, мышцы — настраивается на отрицание. Все происходит мгновенно, но порой бывает довольно заметно даже на физическом уровне. Вся нервно-мышечная система человека готова дать вам отпор. Когда же человек, напротив, произносит «да», то ничего подобного не происходит. Организм человека готов к восприятию, он открыт и готов к сотрудничеству. Следовательно, чем большее количество «да» мы услышим, тем более вероятно, что мы сможем добиться успеха в достижении нашей конечной цели. 

Существует очень простой прием, позволяющий добиться от собеседника именно такой реакции. Но тем не менее им почему-то постоянно пренебрегают! Кажется, что люди стремятся утвердить себя, намеренна вызывая враждебное отношение окружающих. 

Если ваш собеседник (студент, покупатель, ребенок, муж или жена) скажет «нет», то вам потребуются ангельское терпение и мудрость, чтобы трансформировать негативное отношение в позитивное. 

«Метод утвердительных ответов» помог Джеймсу Эберсону, клерку Гринвичского банка в Нью-Йорке, сохранить перспективного клиента, который уже готов был забрать вклад. Мистер Эберсон рассказывает: «Этот человек пришел открыть счет, и я дал ему стандартную форму для заполнения. На некоторые вопросы он ответил легко, но в анкете оказались и такие, на которые он отвечать категорически отказался. 

До того, как я прослушал курс по человеческим взаимоотношениям, я бы просто сказал этому довольно перспективному клиенту, что, поскольку он отказывается дать банку необходимую информацию, мы вынуждены отказать ему в открытии счета. Сейчас мне стыдно, что в прошлом я действительно так поступал. Естественно, что подобное заявление давало мне ощущение собственной власти. Я сразу показывал клиенту, кто здесь хозяин. Но такое отношение не создавало у клиента ощущения собственной значимости и внимания к нему со стороны банка. А ведь он собирался доверить нам свои деньги. 

Этим утром я решил быть более гибким. Я не стал говорить о желаниях банка, а подумал, что будет лучше обсудить желания клиента. И я поставил своей целью добиться того, чтобы он с самого начала разговора постоянно соглашался со мной. Поэтому для начала я согласился с ним сам. Я сказал ему, что та информация, которую он не хочет нам дать, совершенно не обязательна. 

«Однако, — продолжал я, — предположим, что после вашей смерти в нашем банке останутся ваши деньги. Разве вы не хотели бы, чтобы банк перевел их вашему ближайшему родственнику, который наследует их по закону?» 

«Конечно», — согласился он. 

«Раз так, то не думаете ли вы, — продолжал я, — что было бы разумно сообщить нам имя вашего ближайшего родственника, чтобы в случае вашей смерти мы могли бы выполнить ваше желание без ошибок и задержек?» 

«Да, разумеется», — снова согласился он. 

Его отношение ко мне смягчилось, когда он понял, что запрашиваемая банком информация имеет значение для него самого, а не для банка. Перед тем как уйти, он дал мне исчерпывающую информацию, да еще открыл доверительный вклад на имя матери и с радостью ответил на все вопросы, связанные с ней. 

Я понял, что, заставив его соглашаться со мной, я сумел сделать так, чтобы он забыл о предмете конфликта и сделал все, чего я от него добивался». 

Джозеф Эллисон, торговый представитель фирмы «Вестингауз Электрик», рассказал нам свою историю: «В моем районе располагалась компания, которой нам очень хотелось продавать свое оборудование. Мой предшественник пытался продать наш товар этой фирме более десяти лет, но безуспешно. Когда я пришел работать сюда, то три года добивался заказа, но тоже не преуспел. Наконец, через тринадцать лет бесплодных звонков и уговоров мы сумели продать этой фирме несколько моторов. Если бы все было в порядке, то в дальнейшем мы могли бы рассчитывать на крупный заказ в несколько сотен штук. 

А почему бы и нет? Я знал, что моторы у нас отличные. Поэтому, когда через несколько недель я позвонил хозяину этой фирмы, я пребывал в отличном расположении духа. 

Главный инженер фирмы огорошил меня с самого начала. 

«Эллисон, — сказал он, — мы не можем купить у вас остальные моторы». 

«Почему? — удивился я. — Почему?» 

«Потому что ваши моторы слишком греются. Я не могу приложить к ним руку». 

Я знал, что спорить бесполезно. Я уже не раз пытался, и результат всегда был плачевным. Поэтому я решил применить тактику «утвердительных ответов». 

«Знаете, мистер Смит, — сказал я, — я полностью согласен с вами. Если эти моторы перегреваются, вам нет никакого смысла покупать их. Вам нужны моторы, которые нагреваются не сильнее, чем это предусмотрено стандартами Национальной ассоциации производителей электрооборудования. Верно?» 

«Да, именно так», — согласился он. 

Это было первое «да», которого мне удалось добиться в этом разговоре. 

«Национальная ассоциация производителей электрооборудования разработала инструкцию, по которой правильно сконструированный мотор должен нагреваться до температуры, превышающей комнатную не больше чем на 72 градуса по Фаренгейту, не так ли?» 

«Да, — согласился он. — Это совершенно верно. Но ваши моторы слишком горячие». 

Я не стал с ним спорить, а просто задал ему вопрос: 

«Какова температура в цехе, где установлены моторы?» 

«Около 75 градусов по Фаренгейту». 

«Прекрасно. Если температура в цехе 75 градусов, а мы прибавим к ним еще 72 градуса, то суммарная температура будет уже 147 градусов по Фаренгейту (64 градуса по Цельсию). Разве вы не обожжетесь, если опустите руку в воду подобной температуры?» 

И снова он был вынужден согласиться". 

«Полагаю, вам не стоило прикасаться к нашим моторам», — сказал я. 

«Пожалуй, вы правы», — признал главный инженер. 

Мы еще некоторое время поговорили, а затем он вызвал секретаршу и оформил дополнительный заказ, который принес нашей фирме тридцать пять тысяч долларов. 

Потребовались годы и миллионы упущенной прибыли, прежде чем я понял, что спорить бесполезно. Гораздо более прибыльно и разумно посмотреть на ситуацию глазами собеседника и постараться вынудить его согласиться с вами». 

Эдди Сноу, спонсор нашего курса в Окленде, штат Калифорния, рассказал нам, как он стал постоянным клиентом одного магазина, хозяин которого всегда заставлял его соглашаться с собой. Эдди увлекался стрельбой из лука и тратил довольно значительную сумму денег на приобретение оборудования и других товаров в местном магазине. Когда его брат приехал к нему в гости, мистер Сноу захотел взять для него лук напрокат в этом магазине. Но клерк сказал ему, что они не дают оборудование напрокат, и посоветовал обратиться в другой магазин. Вот что рассказал Эдди на нашем семинаре: 

«На мой телефонный звонок ответил очень приятный мужской голос. Его ответ разительным образом отличался от того, какой я услышал в первый раз. Он сказал, что очень сожалеет, но они больше не дают луков напрокат, потому что не могут себе это позволить. Он спросил меня, брал ли я у них лук напрокат раньше. Я ответил, что да, несколько лет назад. Сотрудник магазина напомнил мне, что плата за такую услугу составляла 25—30 долларов. Я снова согласился с ним. После этого он спросил меня, не хочу ли я сэкономить деньги. И естественно, я ответил «да». Тогда он объяснил мне, что лук вместе со всеми принадлежностями стоит 34,95 доллара. Я могу купить полный комплект и заплатить всего на 5 долларов больше, чем за аренду. Он объяснил, что они перестали оказывать такую услугу именно по этой причине. Не нахожу ли я это разумным? Я согласился и купил полный комплект. А после этого я приобрел в этом магазине еще множество принадлежностей и в конце концов стал их постоянным покупателем». 

Сократ, которого прозвали «оводом Афин», был одним из величайших философов, каких только знал мир. Он сумел сделать то, что под силу лишь немногим. Он полностью изменил ход мышления человечества. И теперь, через двадцать четыре века после его смерти, мы почитаем его как мудрейшего философа, сумевшего оказать влияние на весь мир. 

В чем же заключался его метод? Говорил ли он людям, что они не правы? Только не Сократ. Для этого он был слишком умен. Весь его подход, впоследствии получивший название «метода Сократа», основывался на получении утвердительных ответов. Он задавал своим оппонентам такие вопросы, на которые те вынуждены были отвечать «да». И так он строил цепочку вопросов, а его собеседники отвечали «да», потом «да, да», потом опять «да». И в конце концов они соглашались с тем, с чем отчаянно спорили всего несколько минут назад. 

Когда в следующий раз вы почувствуете искушение сказать собеседнику, что он не прав, вспомните Сократа и задайте деликатный вопрос — такой, на который собеседник вынужден будет ответить «да». 

У китайцев есть пословица, которая суммирует великую мудрость Востока: «Тот, кто ступает мягко, сможет уйти далеко». 

Эти цивилизованные китайцы потратили пять тысяч лет на изучение человеческой натуры и за это время стали более чем проницательными: «Тот, кто ступает мягко, сможет уйти далеко». 

ПУСТЬ ВАШ СОБЕСЕДНИК ПОСТОЯННО СОГЛАШАЕТСЯ С ВАМИ. 

Глава 16 КАК ДОБИТЬСЯ СОТРУДНИЧЕСТВА 

Правда ведь, что вы больше доверяете идеям, которые зародились в вашем собственном разуме, чем тем, что поднесли вам на блюдечке с голубой каемочкой другие? А если это так, то стоит ли пытаться вложить собственные мысли в чужие головы? Разве не мудрее было бы намеками позволить другому человеку прийти к нужному вам выводу самостоятельно? 

Адольф Зельтц из Филадельфии работает менеджером по продажам в автосалоне и посещает мой семинар. Как-то раз он столкнулся с необходимостью вселить энтузиазм в большую и дезорганизованную группу торговых агентов. Он созвал совещание и прямо спросил агентов, чего они от него ожидают. Пока они говорили, он записывал их пожелания на черной доске. А затем сказал: «Вот те качества, которых вы ожидаете от меня. Теперь я хочу, чтобы вы рассказали мне о том, чего я могу ожидать от вас». Ответы последовали незамедлительно: преданность, честность, инициативность, оптимизм, командный стиль работы, восемь часов в день работы с энтузиазмом. Встреча закончилась со всеобщим подъемом — один из агентов даже вызвался работать по четырнадцать часов в день. Мистер Зельтц сказал, что рост продаж после этого совещания был феноменальным. 

«Сотрудники заключили со мной своего рода моральное соглашение, — говорил мистер Зельтц. — И до тех пор пока я выполнял свои обязательства, они считали себя обязанными выполнять свои. Обсуждение их желаний и потребностей было тем необходимым, что смогло подтолкнуть их к более эффективному труду». 

Никому не нравится, когда его заставляют что-либо купить или сделать. Мы предпочитаем думать, что поступаем по собственному разумению и в соответствии со своим выбором. Нам нравится, когда нашими желаниями, мыслями и планами интересуются. 

Давайте рассмотрим пример Юджина Вессона. Он потерял бесчисленные тысячи долларов на комиссионных, пока не понял этого принципа. Мистер Вессон продает эскизы для студии, которая разрабатывает рисунки для модельеров и текстильных фабрик. Мистер Вессон на протяжении трех лет еженедельно посещал одного из крупнейших модельеров Нью-Йорка. «Он никогда не отказывался принять меня, — рассказывает мистер Вессон, — но никогда ничего не покупал. Он всегда очень внимательно рассматривал мои эскизы. А затем произносил что-то вроде: «Нет, Вессон, полагаю, сегодня нам не понять друг друга.»  После 150 неудачных визитов Beecort понял, что, вероятно, находится в плену некоего мыслительного шаблона, поэтому он решил посвятить один вечер в неделю изучению человеческого поседения, чтобы обрести второе дыхание и с новыми силами пойти на штурм клиента. 

Он решил применить новый подход. На этот раз Вессон взял с собой полдюжины незаконченных эскизов и отправился в офис несговорчивого модельера. «Не окажете ли вы мне небольшую услугу? — спросил он. — Я принес несколько незаконченных работ. Не могли бы вы посоветовать, как мне лучше их завершить, чтобы вы могли использовать их у себя?» 

Покупатель некоторое время смотрел на эскизы, не говоря ни слова. Наконец он сказал: «Оставьте их мне на несколько дней, Вессон, а потом заходите, поговорим». 

Через три дня Вессон вернулся, выслушал пожелания клиента, забрал эскизы, завершил их в соответствии с желанием покупателя. И каков же был результат? Все его работы купили! 

После этого случая клиент стал заказывать Вессону эскизы, которые он выполнял в соответствии с его пожеланиями. «Я наконец понял, почему все эти годы мне ничего не удавалось ему продать, — говорит мистер Вессон. — Я предлагал ему покупать то, что хотелось мне. Затем я полностью изменил подход. Я предложил ему подавать мне идеи. В результате он почувствовал, что он сам создает собственный дизайн. И это на самом деле было так. Я не должен был ему продавать, нет, это он должен был покупать». 

Дайте другому человеку почувствовать, что идея принадлежит ему. Это полезно не только в бизнесе или политике, но и в семейных отношениях. Пол М. Дэвис из Талсы, штат Оклахома, рассказал на нашем семинаре свою историю, связанную с применением этого принципа: «Мы с семьей отправились в удивительно увлекательное путешествие во время отпуска. Я давно мечтал посетить исторические места, связанные с Гражданской войной: поле битвы при Геттисберге, Индепен-денс Холл в Филадельфии и Вашингтон. Вэлли Фордж, Джеймстаун и сохранившаяся колониальная деревня Вильямсбург также входили в список мест, которые мне бы хотелось посетить. 

В марте моя жена Нэнси сказала мне, что она придумала, как нам провести в этом году отпуск. Она решила отправиться в тур по западным штатам, включая Нью-Мексико, Аризону, Калифорнию и Неваду. Она мечтала об этой поездке несколько лет, но мы, естественно, не могли совершить одновременно обе поездки. 

Наша дочь Энн как раз завершила курс истории США в старших классах и также очень интересовалась событиями, связанными с созданием и развитием нашей страны. Я спросил ее, не хотела бы она посетить места, о которых она столько читала. Она сказала, что ей бы очень хотелось. 

Черед два дня мы собрались за обеденным столом. Нэнси объявила, что если мы все согласны, то можно провести отпуск на востоке. Такая поездка была бы необычайно интересна и увлекательна. Все согласились». 

Тот же самый прием применил производитель рентгеновского оборудования при продаже своего товара крупнейшей больнице Бруклина. Больницу построили по последнему слову, и оборудование ей требовалось первоклассное. Доктор Л., заведующий рентгеновским отделением, был завален предложениями от торговцев, каждый из которых превозносил достоинства именно своей фирмы. 

Наш производитель оказался более хитрым. Он многое знал о человеческой природе и о том, как оказывать влияние на людей. Он написал доктору Л. письмо, в котором говорилось следующее: «Наша фабрика только что получила рентгеновское оборудование последнего поколения. Первая партия приборов недавно поступила в наш офис. Они не идеальны. Мы это знаем и хотели бы их улучшить. Поэтому мы были бы глубоко признательны, если бы вы смогли найти время, чтобы взглянуть на них и поделиться с нами соображениями по поводу того, как бы их можно было усовершенствовать, чтобы они были бы максимально удобны в работе. Зная, насколько вы заняты, я был бы рад прислать за вами машину в любое удобное для вас время». 

Когда доктор Л. рассказывал об этом на семинаре, он сказал: «Получив такое письмо, я был крайне удивлен, но и польщен. Ни один производитель рентгеновского оборудования до сих пор ни разу не спрашивал моего мнения. Я почувствовал себя значимым. Хотя на этой неделе все вечера у меня были заняты, но я отменил один деловой обед и поехал взглянуть на оборудование. Чем больше я его изучал, тем больше оно мне нравилось. 

Никто не пытался мне ничего продать. Я чувствовал, что идея приобрести именно эти приборы для нашей больницы принадлежит только мне. Я убедил себя в превосходном качестве оборудования и заказал большую партию». 

Ральф Уолдо Эмерсон в эссе «Доверие к себе» писал: «В каждой работе гения мы узнаем наши собственные, отвергнутые мысли; они возвращаются к нам с удивительным, чужим величием». 

Полковник Эдвард М. Хауз пользовался огромным влиянием на внутренние и международные дела во времена правления президента Вудро Вильсона. Вильсон приглашал полковника на секретные совещания и доверял ему больше, чем членам своего собственного кабинета. 

Каким же способом полковнику Хаузу удалось завоевать такое доверие президента? К счастью, мы об этом знаем, так как Хауз сам рассказал о своем методе Артуру Д. Хаудену Смиту, а Смит процитировал его слова в статье, опубликованной в газете «Сатердейивнинг пост»: «Познакомившись с президентом, я понял, что самый лучший способ в чем-то убедить его — это упомянуть об этом невзначай, но так, чтобы заинтересовать его. 

Я всегда старался сделать так, чтобы он считал, что эта мысль пришла ему в голову самостоятельно. В первый раз мне это удалось совершенно случайно. Я пришел навестить президента в Белый дом и кое-что ему предложил. Мое предложение не вызвало восторга. Но через несколько дней я услышал мое предложение из его собственных уст». 

Прервал ли Хауз президента? Стал ли он напоминать ему, что эта идея его, полковника Хауза? Конечно, нет. Так мог поступить кто угодно, только не Хауз. Он для этого был слишком умен. Его не волновала слава. Он хотел добиться результата. Поэтому он позволил Вильсону продолжать считать чужую идею своей собственной. Хауз пошел дальше. Он даже публично одобрял президента за эти идеи. 

Помните, что те, с кем общаетесь вы, по своей природе мало чем отличаются от президента Вильсона. Поэтому советую вам пользоваться техникой полковника Хауза. 

Несколько лет назад человек из очаровательной канадской провинции Нью-Брансуик применил подобный прием ко мне и сумел добиться моего расположения. Я собирался отправиться в Нью-Брансуик порыбачить и поплавать на байдарке. Поэтому я написал письмо в туристическое агентство. Естественно, что агентство включило мои имя и адрес в свой список клиентов, и через некоторое время меня буквально завалили письмами, проспектами и буклетами из туристических лагерей и от отдельных проводников. Я был в ужасе. Я не знал, на чем остановиться. И вот тут один из владельцев туристических лагерей сумел привлечь мое внимание. Он прислал мне адреса и номера телефонов жителей Нью-Йорка, которые отдыхали в его лагере, и предложил мне позвонить им, чтобы узнать все, что меня интересует. 

К моему удивлению, в его списке я обнаружил имя моего знакомого и сразу же позвонил ему. Он отозвался об этом лагере очень хорошо. Поэтому я тут же позвонил и забронировал место. 

Все остальные старались продать мне свои услуги, и лишь этот человек позволил мне купить их самостоятельно. И этот принцип сработал. 

Двадцать пять веков назад китайский философ Лао Цзы высказал гениальную мысль, которая может быть полезна вам, мой читатель, и сегодня: «Реки и моря получают воду от сотен маленьких горных речек, потому что они располагаются гораздо ниже. Но, находясь ниже, они господствуют над всеми горными речками. Точно так же и мудрец, желающий быть выше людей, должен поставить себя ниже их. Желая быть впереди, нужно постараться отстать. Так, несмотря на то, что мудрец возвышается над людьми, они не чувствуют его тяжести; он находится впереди, но других это не оскорбляет». 

ПУСТЬ ВАШ СОБЕСЕДНИК СЧИТАЕТ, ЧТО ИДЕЯ ПРИНАДЛЕЖИТ ЕМУ. 

Глава 17 

ПРИЗЫВ, КОТОРЫЙ ПОНРАВИТСЯ КАЖДОМУ 

Я вырос в штате Миссури, неподалеку от того места, где разбойничал знаменитый грабитель Джесси Джеймс. Как-то раз я отправился на ферму Джеймсов в Кирни, штат Миссури, где все еще жил сын Джесси. 

Жена Джесси рассказала мне о том, как ее муж грабил поезда и банки, а потом раздавал деньги соседям-фермерам, чтобы те могли платить по своим закладным. 

Скорее всего, Джесси Джеймс в душе был идеалистом, точно так же, как и Голландец Шульц, Кроули Два Пистолета, Аль Капоне и многие другие крестные отцы мафии. И действительно, любой человек, с которым вы встречаетесь, очень высокого мнения о себе, и ему хочется в собственных глазах выглядеть благородным и неэгоистичным. 

Дж. Пирпонт Морган в одном из своих аналитических интервью заметил, что у человека обычно бывает две причины совершить тот или иной поступок: одна благовидная, а вторая истинная. 

Человек прекрасно сознает истинную причину своих поступков. Вам не следует указывать на нее. Но все мы, будучи в душе идеалистами, любим считать основной причиной именно ту, благовидную. Поэтому, чтобы изменить человека, вы должны взывать к его благородству. 

Вам кажется, что для бизнеса этот подход чересчур идеалистичен? Давайте посмотрим. Для примера выберем историю, произошедшую с Хэмилтоном Дж. Фаррел-лом из «Фаррелл-Митчелл компани», Глен-холден, штат Пенсильвания. В доме мистера Фаррелла жил недовольный квартиросъемщик, который собирался съехать. Договор аренды истекал только через четыре месяца, но арендатор собирался съехать немедленно, несмотря на условия договора. «Эти люди прожили в моем доме всю зиму — самое дорогое время года, — говорил мистер Фаррелл на нашем семинаре. — Я знал, что летом мне будет нелегко найти нового арендатора. Я понимал, что лишаюсь приличной суммы, и был в ярости. 

Если бы я пошел по стандартному пути, то отправился бы к арендатору и предложил ему снова прочесть договор аренды. Я бы указал ему на тот пункт, согласно которому при досрочном расторжении договора он обязан выплатить полностью всю сумму аренды. Я мог бы — и обязательно предпринял бы все шаги, чтобы взыскать с него эти деньги. Однако вместо того, чтобы рвать и метать, вместо того, чтобы устраивать сцены, я решил испробовать другой подход. Поэтому я начал издалека. «Мистер До, — сказал я, — я выслушал вас и не понимаю, почему вы решили переехать. Я на протяжении долгих лет занимаюсь сдачей квартир внаем и многому научился. Я полагаю, что вы — человек слова. Я настолько в этом уверен, что предлагаю вам пари. 

Вот мое предложение. Отложите свое решение на несколько дней и как следует его обдумайте. Если после этого вы придете ко мне до первого числа следующего месяца, когда вы обычно вносите квартплату, и скажете, что все еще хотите переехать, то даю вам слово, что не стану препятствовать вашему решению. Я разрешу вам переехать и пойму, что был не прав в своем суждении. Но я все же верю, что вы — человек слова и выполните свои обязательства. В конце концов, люди мы или обезьяны? Наш выбор зависит только от нас самих!» Итак, когда настал следующий месяц, этот человек пришел ко мне и лично принес арендную плату. Они с женой обсудили мои слова и решили остаться. Они пришли к выводу, что это единственно честный выход из ситуации». 

Когда последний лорд Нортклифф увидел газету, где была опубликована его фотография, разрешения на публикацию которой он не давал, он написал редактору письмо. Вы полагаете, он написал: «Пожалуйста, больше никогда не печатайте моих фотографий. Мне это не нравится»? Нет, он обратился к благородству редактора. Он воззвал к чувствам уважения и любви, которые каждый из нас питает к материнству. Лорд Нортклифф написал: «Пожалуйста, не публикуйте больше моих фотографий. Моей матери это не нравится». 

Когда Джон Д. Рокфеллер-младший решил запретить фотографам снимать его детей, он также воззвал к их возвышенным чувствам. Он не сказал: «Я не хочу, чтобы эти фотографии были опубликованы». Нет, он обратился к живущему в глубине души каждого человека стремлению оградить своих детей от вреда. Он сказал: «Вы же знаете, как это бывает, парни. У вас самих есть дети, по крайней мере, у некоторых из вас. И вы знаете, что лишняя реклама молодежи ни к чему». 

Когда Сайрус Г.К. Кертис, бедный парнишка из штата Мэн, начинал свою фантастическую карьеру издателя (а он стал владельцем «Сатердей ивнинг пост» и «Ледиз Хоум джорнел» и сделал многомиллионное состояние, он не мог платить своим сотрудникам столько же, сколько платили в других изданиях. Он не мог нанять высококлассных авторов, чьи гонорары были ему не по плечу. Поэтому он воззвал к их возвышенным чувствам. К примеру, ему удалось убедить Луизу Мэй Олкотт, бессмертного автора «Маленьких Женщин», написать материал в его журнал, когда та находилась в зените славы. И сделал он это, послав чек на сто долларов, но не ей лично, а благотворительному фонду, с которым она сотрудничала. 

Предчувствую, что скептики скажут: «Да, это справедливо для Нортклиффа и Рокфеллера или для сентиментальной романистки. Но покажите мне, как это сработает в отношении тех пройдох, которых я заставляю платить по счетам!» Может быть, вы и правы. Универсального средства не существует — все люди разные, и подходить к ним надо по-разному. Если вас все удовлетворяет, то зачем вам меняться? Если же вы не удовлетворены, то почему бы не поэкспериментировать? В любом случае, я полагаю, вам доставит удовольствие история из жизни, рассказанная Джеймсом Л. Томасом, моим бывшим студентом. 

Шесть покупателей одной автомобильной компании отказались оплачивать свои счета за обслуживание. Никто из них не опротестовал всю сумму счета, но каждый утверждал, что отдельные пункты включены в него по ошибке. В каждом случае покупатель подписывал квитанцию за сделанную работу, поэтому компания была уверена в своей правоте и сообщила покупателям об этом. Но это была первая ошибка. Вот какие шаги предпринял отдел продаж, чтобы взыскать причитающуюся сумму. Как вы полагаете, удалось ли им добиться успеха? 

Они позвонили покупателям и довольно решительно заявили, что им придется заплатить по счету, так как срок уплаты давно прошел. 

Они дали понять, что компания полностью и безоговорочно права, а сам покупатель абсолютно не прав. 

Они сообщили покупателям, что их автомобильная компания знает об автомобилях столько, сколько покупателю не узнать за всю свою жизнь. Так о чем же тогда спорить? 

И что в результате — длительная и изнурительная тяжба. 

Мог ли убедить клиента хоть один из предпринятых шагов? Вы можете ответить на этот вопрос самостоятельно. 

На этой стадии переговоров сотрудник отдела продаж уже готов был открыть огонь из всех орудий, но, к счастью, в дело вмешался директор. Он побеседовал со всеми недовольными клиентами и выяснил, что они всегда правильно оплачивали свои счета. Что-то явно было не так: похоже, надо было изменить порядок оплаты счетов. Поэтому он обратился к Джеймсу Л. Томасу и попросил его собрать эти «зависшие» суммы. 

Привожу рассказ мистера Томаса в его собственных словах: «Мне предстояло посетить каждого клиента и убедить его оплатить давно просроченный счет, в правильности которого я не сомневался. Но я не говорил об этом ни слова. Я сообщал клиентам, что хочу выяснить, что именно компания сделала, а чего не сделала. Я давал им понять, что до тех пор, пока я не выслушаю их рассказ, я не буду делать никаких выводов. Клиенты должны были понять, что я не считаю свою фирму непогрешимой. Я сообщал им, что меня интересует только их автомобиль, что они знают о своих машинах куда больше, чем кто-либо другой, и что я доверяю их мнению. 

После этого клиент рассказывал мне о своих проблемах, а я выслушивал их с интересом и симпатией, в которых он, собственно, и нуждался. 

И наконец, когда клиент приходил в хорошее расположение духа, я излагал свою точку зрения, обращаясь к его благородству. «Во-первых, — говорил я, — я хочу, чтобы вы знали, что здесь явно была допущена бестактность. Наш представитель обидел вас, причинил вам неудобство и вызвал ваше раздражение. Этого не должно было случиться. Я глубоко сожалею об этом и как представитель фирмы приношу свои извинения. Ваш рассказ произвел на меня глубокое впечатление. Я понял, что вы — человек беспристрастный и терпеливый. И теперь я хочу попросить вас об одной услуге. Вы сможете это сделать лучше, чем кто-либо другой, потому что знаете об этом гораздо больше любого другого. Речь идет о вашем счете. Я знаю, что могу на вас положиться точно так же, как если бы вы были президентом нашей фирмы. Поэтому я оставлю вам счет, а вы, пожалуйста, проверьте его еще раз. Фирма полностью полагается на ваше мнение». 

Как вы полагаете, проверяли ли мои клиенты свои счета? Естественно, и даже с удовольствием. Счета были выписаны на суммы от 150 до 400 долларов. Решили ли клиенты эту проблему в свою пользу? Да, один из них так и поступил. Он отказался платить, но остальные пять заплатили по счетам все до последнего цента! И главное в этой истории, что за последующие два года мы продали каждому из этих клиентов по новой машине! 

Этот опыт научил меня, что, если мы не располагаем о клиенте иной информацией, лучше всего считать его искренним, честным, достойным доверия и охотно готовым заплатить по счету, стоит только убедить его в том, что счет выписан правильно. Можно выразить это и иначе: люди по природе своей честны и хотят выполнить свои обязательства. Исключения из этого правила встречаются крайне редко. Я убежден, что даже прирожденный мошенник в большинстве случаев отреагирует положительно, если почувствует, что вы считаете его честным, доброжелательным и справедливым». 

ВЗЫВАЙТЕ К ЛУЧШИМ КАЧЕСТВАМ В ЧЕЛОВЕКЕ. 

Часть четвертая 

КАК ИЗМЕНИТЬ ТОЧКУ ЗРЕНИЯ ЧЕЛОВЕКА, НЕ ОБИЖАЯ И НЕ РАЗДРАЖАЯ ЕГО 

Если мы хотим воздействовать на человека, не оскорбляя его и не нанося обиды, то должны научиться уважать его и видеть в нем личность. Реакция собеседника всегда зависит от нашего к нему отношения. 

Глава 18 

КАК КРИТИКОВАТЬ - И ПРИ ЭТОМ НЕ НАЖИВАТЬ СЕБЕ ВРАГОВ 

Как-то раз в полдень Чарльз Шваб проходил по одному из цехов своего сталелитейного предприятия и увидел, что несколько рабочих курят. Прямо над их головами красовался плакат: «Не курить!». Как вы думаете, что сделал Шваб? Полагаете, он указал на плакат и спросил: «Вы что, ребята, читать не умеете?» Нет, Шваб поступил не так. Он подошел к рабочим, предложил им по сигаре и сказал: «Я был бы вам очень признателен, ребята, если бы вы выкурили эти сигары на улице». Рабочие поняли — начальник заметил, что они нарушают правила. Но то, что он угостил их сигарами и не стал выговаривать за нарушение, восхитило их и позволило почувствовать собственную значимость. Как вы думаете, могли они не любить такого начальника? 

Джон Ванамейкер использовал тот же самый прием. Он каждый день проходил по своему огромному магазину в Филадельфии. Однажды он заметил, что покупатель ждет продавца. Никто не обращал на него внимания. А что же продавцы? Они собрались у стойки и громко смеялись, что-то обсуждая между собой. Ванамейкер не сказал ни слова. Он просто зашел за стойку, обслужил покупателя самостоятельно, передал покупку продавцам, чтобы те ее упаковали, и продолжил обход. 

Официальных лиц часто критикуют за то, что простым людям трудно к ним обратиться. Да, они занятые люди, но их часто окружают чрезмерно заботливые помощники, которые не хотят перегружать своих начальников большим числом посетителей. Карл Лангфорд, мэр города Орландо, штат Флорида, на протяжении многих лет постоянно требовал, чтобы его сотрудники допускали к нему людей. Он считал, что проводит политику «открытых дверей», но тем не менее секретари и администраторы отсекали большое число простых граждан, которые хотели бы обратиться к мэру. 

Но наконец мэр сумел найти решение этой проблемы. Он просто снял дверь своего кабинета! Он хотел добиться полной открытости и сумел это сделать, демонстративно сняв все преграды между собой и избирателями. 

Простое маленькое слово часто отделяет неудачу от успеха при воздействии на людей, не наносящем ни обиды, ни оскорбления. 

Многие начинают критические замечания с искренней похвалы, за которой следует маленькое «но», и заканчивают настоящей критикой. Например, пытаясь изменить беззаботное отношение ребенка к учебе, мы можем сказать: «Мы очень гордимся тобой, Джонни, за то, что ты добился больших успехов в этой четверти, но если бы ты больше внимания уделял алгебре, то результаты были бы еще лучше!» 

В этом случае Джонни почувствует родительское ободрение, прежде чем услышать это сакраментальное «но». Затем он может усомниться в искренности похвалы. Ему может показаться, что эта похвала была всего лишь завуалированным вступлением к критическому замечанию, касающемуся его неудачи. Доверие будет подорвано, и скорее всего родители не добьются своей цели — отношение ребенка к учебе не изменится. 

Этого легко избежать, если в вышеприведенной фразе заменить союз «но» на союз «и»: «Мы очень гордимся тобой, Джонни, за то, что ты добился больших успехов в этой четверти, и если ты будешь продолжать так заниматься в следующей четверти, то оценки по алгебре станут не хуже остальных!» 

Теперь Джонни почувствует, что его похвалили, потому что в этом предложении нет и намека на его неудачи. Мы косвенно привлекаем внимание ребенка к поведению, которое нам бы хотелось изменить, и скорее всего он захочет поступить так, как мы и предполагаем" 

Косвенное привлечение внимания к ошибкам очень полезно при общении с чувствительными людьми, которые легко обижаются на открытую критику. Мардж Джей-коб рассказала на нашем семинаре о том, как она сумела убедить неаккуратных строительных рабочих убрать за собой, после того как они сделали пристройку к ее дому. 

Несколько дней подряд миссис Джей-коб возвращалась с работы и обнаруживала свой двор заваленным обрезками досок и засыпанным опилками. Ей не хотелось вступать с рабочими в конфликт, потому что работали они очень хорошо. Поэтому после того как рабочие ушли, она с детьми принялась за разборку древесных завалов на лужайке. На следующее утро миссис Джейкоб позвонила управляющему и сказала: «Мне так понравилось, в каком состоянии ваши рабочие оставили мою лужайку вчера вечером. Она совершенно чистая и не портит вид соседям». С этого дня рабочие стали складывать обрезки и отходы очень аккуратно, а управляющий каждый день приезжал, чтобы проверить, в каком состоянии находится лужайка после их работы. 

Главной проблемой разногласий между офицерами-резервистами и теми, кто занимается их подготовкой во время сборов, является вопрос причесок. Резервисты продолжают считать себя гражданскими (каковыми они и являются большую часть своей жизни) и не хотят коротко стричься. 

Сержант Харли Кайзер из военной школы Армии США столкнулся с этой проблемой, занимаясь с группой офицеров-резервистов. Будучи сержантом старой закалки, он мог бы наорать на своих подчиненных и всячески их запугать. Вместо этого он решил применить косвенный подход. 

«Джентльмены, — сказал он, — теперь вы все — командиры. Вы сможете добиться лучшего результата, если будете для своих подчиненных примером, образцом для подражания. Вы знаете армейские требования относительно причесок. Я сам сегодня собираюсь подстричься, хотя мои волосы гораздо короче, чем у большинства из вас. Посмотрите на себя в зеркало, и если вы не сочтете свою прическу образцом для подражания, мы организуем для вас посещение местного парикмахера». 

Результат оказался совершенно предсказуемым. Несколько резервистов посмотрели в зеркало и отправились к парикмахеру, чтобы привести свои волосы в соответствующий вид. На следующее утро сержант Кайзер отметил перед строем, что развитие навыков руководства людьми налицо. 

8 марта 1887 года скончался красноречивый пастор Генри Уорд Бичер. В следующее воскресенье занять опустевшую кафедру в соборе пригласили Лаймана Эббота. Стремясь произвести впечатление, он писал, переписывал и отшлифовывал свою проповедь со старанием, достойным Флобера. Затем он прочел ее своей жене. Проповедь явно не удалась — как и большинство заранее заготовленных речей. Если бы его жена была менее деликатна, она могла бы сказать: «Лайман, это ужасно. Все уснут. Ты должен был написать гораздо лучше — ведь ты уже столько лет проповедуешь. На этот раз ты словно переписал энциклопедию. Ради всего святого, почему бы тебе не поговорить с людьми, как нормальному человеку? Почему ты не хочешь поступить естественно? Если ты выступишь с такой проповедью, ты просто опозоришься». 

Вот что могла сказать эта женщина. И если бы она так поступила, вы прекрасно представляете себе, что бы произошло. И она тоже это знала. Поэтому она лишь вскользь заметила, что из этой проповеди получилась бы прекрасная статья для «Норт Америкэн ревью». Другими словами, она похвалила работу мужа, но тонко дала ему понять, что для публичного выступления она не годится. Лайман Эбботт понял ее намек, разорвал столь тщательно подготовленную проповедь и выступил без всяких заметок. 

Вот эффективный способ исправить ошибку другого. 

ОБРАЩАЙТЕ ВНИМАНИЕ СОБЕСЕДНИКА НА ЕГО ОШИБКИ КОСВЕННЫМ ОБРАЗОМ. 

Глава 19 ГОВОРИТЕ О СОБСТВЕННЫХ ОШИБКАХ 

Моя племянница Жозефина Карнеги приехала в Нью-Йорк, чтобы поработать моим секретарем. Ей было девятнадцать лет, она всего три года назад окончила школу, и ее деловой опыт был практически нулевым. Теперь она стала одним из наиболее квалифицированных секретарей к западу от Суэца, но в начале своей карьеры — как бы это помягче сказать? — ее работа нуждалась в некотором улучшении. Однажды, когда я начал распекать ее за какой-то промах, я остановился и сказал себе: «Минуточку, Дейл Карнеги, минуточку! Ты вдвое старше этой девочки. Твой деловой опыт в десятки тысяч раз больше, чем у нее. Как же ты можешь ожидать, чтобы у нее были твои взгляды на жизнь, твои суждения и инициативы — причем вполне возможно, что и не идеальные! Вспомни, Дейл, а что ты сам делал, когда тебе было девятнадцать? Вспомни все свои идиотские ошибки и промахи, которые ты сам совершил в молодости! Вспомни, когда ты сделал то-то и то-то...» 

И все обдумав и взвесив, подойдя к ситуации честно и непредвзято, я решил, что средние показатели у Жозефины гораздо выше моих в ее возрасте. И, к своему стыду, я вынужден был признать, что хвалил Жозефину гораздо реже, чем она того заслуживала. 

Обдумав все это, я решил изменить свой подход. Теперь, когда мне нужно было указать племяннице на ее промах, я говорил: «Ты совершила ошибку, Жозефина, но, видит бог, не более значительную, чем большинство тех, что наделал я за всю свою жизнь. Ты же не можешь обладать деловым опытом с рождения. Все приходит постепенно. Ты гораздо умнее, чем был я в твоем возрасте. Я сам совершил в молодости множество дурацких, глупых поступков. Я не собираюсь критиковать тебя или кого-нибудь другого. Но не думаешь ли ты, что было бы разумнее поступить вот так и так?» 

Гораздо легче выслушать констатацию твоей ошибки, если критикующий сначала признается в том, что и сам далек от совершенства. 

И.Г. Диллистоун, инженер из Канады, никак не мог сработаться со своей секретаршей. Продиктованные им письма ложились на его стол с несколькими ошибками на странице. Мистер Диллистоун рассказал мне, как ему удалось справиться с этой проблемой: 

«Как и множество инженеров, я не могу похвастаться идеальным знанием языка. На протяжении многих лет я вел специальный словарь, куда заглядывал при необходимости. Когда мне стало ясно, что мой пример не вдохновляет мою секретаршу к самостоятельному изучению словаря и более тщательной проверке своей работы, я решил применить другой подход. Когда она снова принесла мне письмо с ошибками, я сел рядом с ней и сказал: «Некоторые слова кажутся мне написанными неправильно. Вот это слово я сам постоянно забываю. Вот почему я начал вести собственный словарик. (Я открыл свою записную книжку на нужной страничке.) Да, вот оно. Я очень внимательно отношусь к тому, чтобы в деловых письмах не было ошибок, потому что люди судят о нас по нашим письмам. Письма с ошибками говорят о нашем непрофессионализме». 

Не знаю, стала ли моя секретарша пользоваться моим методом, но с этого момента количество ошибок в ее работе резко сократилось». 

Обладавший превосходными манерами князь Бернгард фон Бюлов осознал горькую необходимость подобного поведения на собственной шкуре в 1909 году. Фон Бюлов тогда был канцлером Германии, а на троне сидел Вильгельм II — пресловутый Вильгельм, Вильгельм Высокомерный, Вильгельм — последний кайзер Германии, создавший армию и флот, которые, по его словам, могли победить любого даже самого грозного противника. 

Однажды случилась удивительная вещь. Кайзер выступил с неслыханным заявлением, которое потрясло континент и вызвало оглушительный резонанс во всем мире. Что было еще хуже, кайзер произносил эти эгоистичные, абсурдные слова публично, будучи с визитом в Англии, а затем дал свое королевское разрешение опубликовать их в «Дейли телеграф». Например, он заявил, что является единственным немцем, дружелюбно относящимся к англичанам, что он построил флот лишь для того, чтобы противостоять Японии, что только он один способен спасти Англию от нападения России и Франции, что лишь разработанный им план военной кампании позволил лорду Робертсу победить буров в Южной Африке, и так далее, и тому подобное. 

На протяжении сотен лет ни один европейский монарх не позволял себе в мирное время подобных высказываний. Весь континент загудел, как потревоженный улей. Англия негодовала. Германские государственные мужи были в панике. И в разгар этой сложной ситуации кайзер вдруг впал в панику и предложил князю фон Бюлову, имперскому канцлеру, взять вину на себя. Да, да, он захотел, чтобы фон Бюлов заявил, что вся ответственность лежит на нем, что это именно он посоветовал своему монарху выступить с подобными заявлениями. 

«Но, Ваше Величество, — возразил фон Бюлов, — это совершенно невозможно, чтобы кто-нибудь в Англии или в Германии поверил, что я способен посоветовать Вашему Величеству сказать что-нибудь подобное!» 

Как только эти слова слетели с губ князя, он понял, что совершил непростительную ошибку. Кайзер взорвался. «Вы считаете меня ослом, — закричал он, — способным совершать поступки, которых вы сами никогда бы не совершили!» 

Фон Бюлов понял, что он должен был начать с похвалы, прежде чем переходить к критике, но, поскольку было уже слишком поздно, он решил пойти другим путем. Он стал хвалить после того, как критиковал. И ему удалось совершить чудо. 

«Я далек от подобной мысли, — почтительно произнес он. — Ваше Величество превосходит меня во многих отношениях, не только, разумеется, в области военного искусства и руководства флотом, но и в естественных науках. Я часто с восхищением слушал, как вы, Ваше Величество, разъясняли устройство барометра, или беспроволочного телеграфа, или принцип действия рентгеновских лучей. Я совершеннейший профан в области естественных наук, не имею ни малейшего представления ни о химии, ни о физике, и я абсолютно не способен объяснить простейшее природное явление. Но, — продолжал фон Бюлов, — я обладаю некоторыми познаниями в истории и отдельными качествами, чрезвычайно полезными в политике, и особенно в дипломатии». 

Кайзер был польщен: фон Бюлов похвалил его. Фон Бюлов возвысил его и принизил себя. После этого кайзер был способен простить, что угодно. «Разве я всегда не говорил вам, — произнес он с энтузиазмом, — что мы с вами прекрасно дополняем друг друга? Мы должны действовать вместе, и мы будем действовать вместе!» 

Он пожал канцлеру руку, и не один раз, а несколько. А несколько позже его восторг превзошел сам себя. Он воскликнул, потрясая кулаками: «Если кто-нибудь будет отзываться о князе фон Бюлове дурно, тому я сам разобью нос!» 

Фон Бюлов сумел спасти ситуацию но опытный дипломат, каким он несомненно был, не должен был совершать такой ошибки. Ему следовало начать с разговора о собственных недостатках и о достоинствах Вильгельма — а не с намеков на то, что кайзер не отличается умом и нуждается в опекуне. 

Если несколько спокойных предложений, принижающих себя и возвышающих собеседника, смогли превратить оскорбленного, разъяренного кайзера в преданнейшего друга, представляете, что подобный подход может сделать для вас в вашем повседневном общении! Если воспользоваться этим приемом правильно, то он может совершить настоящее чудо в человеческих взаимоотношениях. 

Признание собственных ошибок —- даже если вы не собираетесь их исправлять — может помочь вам убедить человека изменить его поведение. Прекрасную иллюстрацию вышесказанного являет собой история, рассказанная Кларенсом Зерхузеном из Тимониума, штат Мэриленд. Он обнаружил, что его пятнадцатилетний сын начал курить. 

«Естественно, мне не хотелось, чтобы Дэвид курил, — рассказывал он, — но мы с его матерью курили и постоянно показывали ему дурной пример. Я объяснил Дэйву, что сам начал курить в его возрасте и теперь никотин оказал на меня такое сильное воздействие, что я не в состоянии бросить эту вредную привычку. Я напомнил ему, какой ужасный кашель меня мучает, и о том, что он сам несколько лет назад уговаривал меня бросить курить. 

Я не уговаривал его бросить сигареты, не угрожал и не предупреждал об опасности курения. Я всего лишь показал ему, как сам' попал в плен этой дурной привычки и как она плохо сказывается на моем здоровье. 

Дэвид некоторое время обдумывал мои слова и решил, что не будет курить, пока не кончит школу. Годы шли, а он так и не начал курить и не имеет подобного намерения сейчас. 

В результате этой беседы я сам решил бросить курить. Семья поддержала меня, и мне это удалось». 

Хороший лидер всегда руководствуется этим принципом: 

ПРЕЖДЕ ЧЕМ КРИТИКОВАТЬ ДРУГОГО ЧЕЛОВЕКА, РАССКАЖИТЕ О СВОИХ ОШИБКАХ. 

Глава 20 

НИКТО НЕ ЛЮБИТ, КОГДА ИМ КОМАНДУЮТ 

Как-то раз мне довелось обедать с Идой Тарбелл, старейшиной американских биографов. Когда я рассказал ей о том, что пишу эту книгу, мы заговорили о чрезвычайной важности умения эффективно воздействовать на людей. Миссис Тарбелл рассказала мне, что, когда она работала над биографией Оуэна Д. Янга, она встретилась с человеком, который три года сидел с Янгом в одном кабинете. Этот человек утверждал, что за три года он ни разу не слышал, чтобы Янг отдал кому-нибудь приказ сделать что-либо или, наоборот, не делать. Он всегда выражался иначе: «Подумайте над этим» или «Вам не кажется, что можно сделать так?» После того, как он диктовал письмо, он обычно спрашивал: «И что вы об этом думаете?» Просматривая письмо, подготовленное кем-либо из его помощников, он всегда говорил: «Может быть, стоит изменить фразу, тогда она будет звучать лучше». Янг всегда давал людям возможность совершить поступок самостоятельно, он никогда не приказывал им. Он позволял людям совершать ошибки и учиться на них. 

Его способ позволяет человеку очень легко признавать свои ошибки и исправлять их. Так он не оскорблял гордость собеседника и позволял ему почувствовать собственную значимость. В результате он добивался сотрудничества, а не соперничества и возражений. 

Резкий, конкретный приказ может вызвать чувство обиды — даже если этот приказ был призван исправить ситуацию к лучшему. Дэн Сантарелла, преподаватель профессионального училища в Вайоминге, штат Пенсильвания, рассказал на нашем семинаре о том, как один из его учеников поставил машину перед входом в магазин и блокировал проезд. Другой преподаватель влетел в аудиторию и начальственным тоном спросил: «Кто поставил машину перед входом?» Когда хозяин машины признался, преподаватель закричал: «Немедленно уберите машину и поставьте ее в положенном месте, иначе я подцеплю ее и вышвырну со стоянки!» 

Студент был не прав. Машину нельзя было оставлять там, где он ее поставил. Но с этого дня не только он стал нарочно ставить машину в неположенном месте, но и все остальные студенты этой группы стали поступать так, чтобы причинить этому преподавателю как можно больше неприятностей. 

Мог ли он поступить иначе? Если бы он спросил спокойным тоном: «Чья машина блокирует проезд?», — а затем сообщил, что если бы хозяин убрал ее, то другие машины могли бы въезжать и выезжать, то, полагаю, студент с радостью бы убрал машину и ни он, ни его однокурсники не почувствовали бы себя оскорбленными. 

Задавая вопрос, мы облекаем приказ в более вежливую форму. Такой подход стимулирует собеседника сделать то, о чем вы просите. Люди легче воспринимают приказы, если чувствуют, что могут сами принять решение. 

Когда Яну Макдональду из Йоханнесбурга, Южная Африка, главному управляющему небольшой фабрики, специализирующейся на производстве точных деталей, предложили очень большой заказ, его предупредили, что работа должна быть выполнена точно в срок. Фабрика была загружена, и, чтобы выполнить заказ в такие короткие сроки, какие требовались заказчику, нужно было работать сверхурочно. Заказ был под угрозой, и Макдональд подумывал о том, чтобы отказаться. 

Но вместо того чтобы требовать от рабочих более интенсивной работы и постоянно их подгонять, он собрал всех работников предприятия, объяснил им ситуацию, рассказал о том, какое огромное значение для компании имеет этот заказ, и попросил их сделать все, что в их силах, чтобы выполнить заказ в срок. Затем он стал задавать работникам вопросы: 

«Что мы можем сделать, чтобы ускорить выполнение заказа?» 

«Может быть, кто-нибудь хочет предложить другой способ обработки, чтобы работа шла быстрее?» 

«Может быть, надо изменить график работы, чтобы повысить эффективность?» 

Работники предложили множество идей и настаивали на том, чтобы Макдональд принял заказ. Они подошли к работе с точки зрения «мы можем сделать это!». Заказ был принят, выполнен и доставлен заказчику точно в срок. 

Мудрый руководитель всегда руководствуется принципом: 

ЗАДАВАЙТЕ ВОПРОСЫ, А НЕ ОТДАВАЙТЕ ПРИКАЗЫ. 

Глава 21 

ПОЗВОЛЬТЕ СОБЕСЕДНИКУ СОХРАНИТЬ ЛИЦО 

Когда-то давно в компании «Дженерал Электрик» возникла щекотливая ситуация. Необходимо было снять Чарльза Штейнме-ца с должности начальника отдела. Штейн-мец был невероятно талантлив в области электротехники, но как начальник конструкторского отдела никуда не годился. Но компании не хотелось обижать человека. Он был незаменим и очень чувствителен. Поэтому для него придумали новую должность. Его сделали инженером-консультантом «Дженерал Электрик». Практически его работу назвали иначе, а конструкторский отдел возглавил другой человек. 

Штейнмец был счастлив. 

Довольны были и руководители компании. Они сумели разрешить деликатную ситуацию и сделали это без скандалов, позволили человеку сохранить лицо. 

Сохранить лицо! Как это важно, как жизненно важно! Но лишь немногие из нас задумываются над этим! Мы грубо топчем чувства других людей, настаиваем на своем, укоряем, указываем на промахи, угрожаем, критикуем детей и подчиненных публично, даже не задумываясь, что тем самым оскорбляем их гордость. А ведь стоит несколько минут подумать, заменить пару слов, попытаться понять точку зрения собеседника — и вы сможете добиться своего, не причиняя человеку лишней боли! 

Давайте в следующий раз, когда нам придется столкнуться с неприятной необходимостью делать выговор сотруднику или ругать ребенка, вспомним об этом принципе. 

«Увольнять человека — неприятное дело. Быть уволенным — дело еще более неприятное. (Я цитирую письмо, которое написал мне Маршалл А. Грэйнджер, опытный бухгалтер.) Наша работа носит сезонный характер. Как правило, больше всего работы бывает тогда, когда люди начинают заполнять налоговые декларации. 

Никто не любит ходить по краю, и это стало проклятием нашей профессии. Обычно процесс увольнения происходил очень быстро и всегда одинаково: «Садитесь, мистер Смит. Сезон закончен, и у нас больше нет работы для вас. Надеюсь, вы понимаете, что мы брали вас на временную работу и т. д., и т. п.». 

Людей такой подход глубоко обижал, они чувствовали себя выкинутыми на улицу. Большинство из них всю жизнь проработали бухгалтерами. Не стоит и говорить, что к фирме, выставившей их на улицу, они особой любви не испытывали. 

Я решил отнестись к временным работникам более тактично и внимательно. Поэтому я стал вызывать их к себе только после тщательного анализа их работы в течение зимы. Я обычно говорил что-то вроде: «Мистер Смит, вы хорошо поработали (если это было действительно так). Когда мы послали вас в Ньюарк, вам пришлось нелегко. Но вы оказались на высоте и сумели справиться со сложным заданием. Мы хотим, чтобы вы знали, что фирма гордится вами. Вы прекрасный работник, и все отзываются о вас очень высоко. Наша фирма благодарна вам и сожалеет, что нам приходится расстаться. Мы бы хотели, чтобы вы об этом не забывали». 

Зачем я делал это? Увольняемые чувствовали себя гораздо лучше. Их не «выбрасывали». Они знали, что, если у нас снова появится работа, мы обратимся к ним. И когда они действительно снова оказывались нам необходимы, они с радостью приходили на работу». 

Во время одного из семинаров два участника обсуждали негативное воздействие резкой критики и позитивное влияние возможности сохранить лицо. 

Фред Кларк из Гаррисбурга, штат Пенсильвания, рассказал о случае, произошедшем в его компании: 

«На одном из совещаний вице-президент задал очень нелицеприятный вопрос одному из руководителей производства. Его тон был агрессивным. Он явно хотел указать на какой-то промах, совершенный подчиненным. Не желая быть униженным публично, тот, кому был задан вопрос, отвечал уклончиво. В результате вице-президент вышел из себя, выбранил сотрудника и обвинил его во лжи. Все деловые взаимоотношения были безнадежно погублены за какие-то десять минут. Сотрудник, который отличался профессионализмом и ответственностью, с этого момента стал совершенно бесполезен. Через несколько месяцев он уволился и перешел работать в конкурирующую фирму. Я слышал, что он сделал там хорошую карьеру». 

Другая участница семинара, Анна Маццони, вспомнила похожую ситуацию, сложившуюся на ее работе, но подход руководства был совершенно иным, иными оказались и результаты! Миссис Маццони работает маркетологом на фабрике, производящей упаковку для пищевых продуктов. Ее первым заданием было исследование рынка нового продукта. Вот что она рассказала: «Когда я получила результаты исследования, я была в ужасе. Я совершила грубую ошибку в планировании, и все исследование нужно было проводить повторно. Что было еще хуже, у меня не было времени посоветоваться с начальником перед совещанием, на котором я должна была доложить о результатах. 

Когда мне предложили рассказать о результатах, я просто задрожала от страха. Я пыталась справиться с собой, но при мысли о том, что сейчас все эти мужчины начнут отпускать язвительные замечания относительно женщин в бизнесе, слезы подступали к моим глазам. Я кратко рассказала о своих исследованиях и сообщила, что из-за допущенной ошибки вынуждена повторить работу еще раз. Я села, ожидая от начальника взрыва возмущения. 

Но он почему-то поблагодарил меня за проделанную работу и заметил, что ошибки в новом проекте — не редкость. Он выразил уверенность в том, что в следующий раз исследование будет проделано более аккуратно и принесет компании ощутимую пользу. Перед моими коллегами он сказал, что верит в меня и в мои способности. Начальник сказал, что причиной неудачи стало отсутствие опыта, а не мои деловые качества. 

Я вышла с этого совещания с гордо поднятой головой и с мыслью о том, что я никогда больше не подведу своего замечательного руководителя». 

Даже если мы правы на сто процентов, а наш собеседник в корне не прав, мы можем смертельно оскорбить его, указав на его промах. Легендарный французский летчик и писатель Антуан де Сент-Экзюпери писал: «Я не имею права говорить или делать что-либо, что унижает человека в его собственных глазах. Неважно, что я думаю о нем, важно лишь то, что он сам думает о себе. Унижение достоинства другого человека — это преступление». 

                               Всегда 

ДАВАЙТЕ ВОЗМОЖНОСТЬ СОБЕСЕДНИКУ СОХРАНИТЬ ЛИЦО. 

