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ВВЕДЕНИЕ:
«Почему ты такой бедный, раз такой умный?» - не раз этот вопрос читался в глазах моих товарищей и знакомых. Наконец он начал тревожить и меня самого. 
Многие мои одноклассники, сокурсники и друзья намного состоятельнее, чем я, а в моей жизни денег как бы нет. Кроме того, в обозримом будущем мне придется брать на себя ответственность за финансовую помощь нетрудоспособным членам своей семьи. 

Тема денег стала гореть красной лампочкой в моем сознании, вызывая страх и ощущение полной беспомощности.  Более того, размышления на тему денег вызвали у меня сильное внутренне сопротивление. В результате я принял решение написать курсовую-исследование именно на эту тему. 

ЦЕЛИ:
· Исследовать разницу в убеждениях богатых и бедных. Увидеть психологические отличия между ними
· Исследовать психологические барьеры, препятствующие получению богатства. 

· Найти механизмы, помогающие ставить цели в области финансов. Научиться их использовать. 

ГИПОТЕЗА: 

Большинство людей не могут добиться финансового успеха, так как плохо представляют цель, для реализации которой им нужны деньги.
В ХОДЕ РАБОТЫ ПРЕДПРИНЯТЫ СЛЕДУЮЩИЕ ДЕЙСТВИЯ:

· Изучена рекомендованная мне литература по данной теме

· Проведено 11 консультаций с клиентами (запрос: справиться с недостатком денег)

· Тема прорабатывалась с моим психотерапевтом и коуч-консультантом
· Выполнены упражнения, повышающие осознанность в области денег из прочитанной литературы (примерно 70% упражнений из Шеффера и Хилла)

· Велся дневник самонаблюдений по теме «я и деньги»
· Проведено несколько визуализаций (в тренинговом пространстве и индивидуально)

· Написан план дальнейшего профессионального становления, определена необходимая сумма и выявлены слепые зоны для дальнейшей проработки (пока непонятно, как создать актив, приносящий доход)
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Никто не побежден, пока не признает себя побежденным. 

Кристофер Хилл

Если в моих проблемах виноват кто-то другой – значит,  я наделяю его своей силой и даю право вершить мою судьбу.

Боди Шеффер
ОТНОШЕНИЕ К ДЕНЬГАМ НУЖДАЮЩИХСЯ ЛЮДЕЙ:

Табу денег: В современном обществе тема денег даже более табуирована, чем секс. О ней не принято говорить, а люди, джобившие6ся достатка, вызывают весьма смешанные чувства.
Образ американского бизнесмена, приведенный Майклом Роучем, вполне соответствует представлениям отечественного предпринимателя о предпринимателе: «У американцев, не исключая меня самого, всегда был очень циничный взгляд на отродье, которое мы называли «бизнесмены», и когда в 60-е годы я подрастал, это слово в чей-либо адрес звучало почти как оскорбление. Стереотип бизнесмена был такой: волчара, одетый в подчёркнуто деловой костюм, со слишком быстрой речью, живущий только ради денег и готовый на всё ради денег, равнодушный к нуждам окружающих его людей. Только представьте себе этот портрет»!
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Бытующие в социуме мифы о богатых:

1. Захватил имущество в ходе приватизации обманным путем, не предприниматель, а мошенник

2. Богатые могут позволить себе честность и порядочность, т.к. у них легкая жизнь

3. Каждый человек должен трудиться в поте лица своего всю жизнь

4. Работать надо ради денег, иначе ты просто любитель.

5. Все, что нужно человеку в смысле карьеры – это надежная, не слишком трудная работа, за которую достаточно платят.

6. Секрет счастья в том, чтобы не ожидать от жизни многого и довольствоваться малым.

7. Когда человек рождается, его судьба уже предопределена генетикой и социальным окружением. С этим бороться бесполезно.

8. Деньги – это символ сексуальной состоятельности. Девушки любят толстосумов.
Таким образом, признается нехватка денег как само собой разумеющееся. Провозглашается отсутствие потребностей их иметь как защитный механизм. Бедность становится «нестяжательством», превращается в добродетель.

Притом образованные бедные/нищие в России упорно не признают свою нищету, стараются считать себя средним классом. Удержаться на плаву им позволяют различные примитивные формы самозанятости: личные подсобные хозяйства, частный извоз, предложение мелких услуг вроде ремонта.

Лицемерие по отношению к деньгам распространено повсюду: их презирают и одновременно тайно вожделеют.

Притом, когда люди просят денег за свой труд, многих из них наполняет чувство вины.

Большие деньги вызывают страх, так как позволяют бесконтрольно проявлять собственные эмоции и пренебрегать внешними обстоятельствами, могут разрушать самодисциплину.

Интересно, что отношение к деньгам как к чему-то постыдному воплощается даже в таких штрихах, как порядок оказания услуг врачами: денежные расчеты доверяются администратору или сестре. Врач занят столь благородным трудом, что его не должен «осквернять» денежный вопрос.
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Инвестиционные стратегии бедных. Люди в качестве целей откладывания сбережений называют:

1. Несчастные случаи, болезни и безработицу

2. Старость 

3. Образование детей

4. Покупку своего дома

НО: не называют в качестве цели сбережений возможность извлечения дополнительного дохода, % по вкладу.

Притом в период экономического роста резко возрастает количество импульсивных покупок, люди намного больше тратят, берут кредиты, не задумываясь о будущем.

Люди, не делающие сбережений, считают себя жертвой внешних обстоятельств, скрывают свое финансовое состояние, не любят обсуждать финансовые вопросы, не контролируют свои финансы.

По данным опросов, у современных россиян сложилось внутренне противоречивое отношение к деньгам: они озабочены своим материальным достатком, но часто скрывают истинное положение дел. Богатство считается чем-то греховным и подозрительным, и в то же время деньги являются мерилом значимости и успешности человека. Правда, в России, в отличие от Западной Европы, люди скрывают не свой достаток, а бедность. Притом достижение внутренней гармонии и материального успеха часто противопоставляются.

Деньги и гендер: Отношение россиян к деньгам в целом отличается повышенной тревожностью. Особенно это верно относительно мужчин, которые часто не способны подтвердить свою гендерную состоятельность достойным заработком для обеспечения семьи. 

Мужчины рассматривают деньги  как способ приобретения власти, а женщины – как способ приобретения вещей. В племенном обществе именно труд мужчины, совершаемый вне дома, рассматривался как освещенный веками акт «добывания хлеба насущного».

ЧЕТЫРЕ СТРАТЕГИИ БЕДНОСТИ:
Исследователями выделяется 7 поведенческих установок, которые могут привести к серьезным проблемам в денежной сфере:

1. Азарт игрока, неспособность вовремя остановиться

2. Жадность, стремление получить больше партнера по сделке

3. Зависть, заставляющая человека впустую тратить психическую энергию

4. Импульсивность и гнев

5. Заниженная самооценка, убеждение, что человек не способен стать богатым

6. Удовлетворенность своей участью

7. Сентиментальность и консерватизм – приверженность культурным и семейным традициям, в которых деньги не являются ценностью.

Чтобы психологически защититься от бедности, многие соотечественники формируют собственные установки, внутренне примиряющие с нехваткой денег. 

1. Чувствуя, что не справляется со своей ролью добытчика, мужчина испытывает настоятельную необходимость найти виноватого в таком положении дел. Как правило, такая стратегия проявляется в упреках «расточительной жене» или в перемывании костей «выжимающему последние соки» работодателю. Притом свое истинное финансовое состояние такой человек старается не афишировать.

2. Соглашаются видеть источник бедности в самом себе. Их часто терзает чувство вины, они признают, что им следует измениться, но при этом постоянно жалуются на собственную расточительность и лень, которые им не позволяют выкарабкаться из финансовой ямы.

3. Признаются себе, что не в силах изменить свое финансовое положение и стараются отнестись к деньгам философски. Они с готовностью признают исконную несправедливость окружающего мира, где деньги достаются не по трудам, а от родителей или в результате мошенничества. Всегда будут существовать «большие люди», которые будут определять уровень цен и наживаться на труде простых тружеников. К работе они относятся как к гарантированной государством необходимости, а не как к зоне личной ответственности за свою дальнейшую судьбу.

4. Мечтают о том, что они сделают, когда у них будет много денег. Они чувствуют, что удача пока просто не повернулась к ним лицом и постоянно находятся в поисках лучшей работы и идеального работодателя, который наконец-то по достоинству оценит их выдающиеся способности. Глубоко внутри у них засела мысль, что человек, не имеющий денег, достоин презрения, даже если он умен и талантлив, но тратить время на кропотливый труд им кажется пустой тратой времени. В их понимании богатство – это возможность тратить. 

Большую часть экономических решений, как говорят исследователи, обыватель принимает не рационально, а под влиянием своих убеждений, страхов и импульсивных желаний. Притом люди более чувствительны к потерям и неудачам, чем к успеху и возможностям.
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ДЕНЬГИ КАК СРЕДСТВО ПСИХОЛОГИЧЕСКОЙ КОМПЕНСАЦИИ

Литература по денежной патологии показывает, что деньги часто символизируют потребности в любви, безопасности, власти или свободе. И, поскольку многие люли полагают, что их неудачи в удовлетворении этих потребностей вызваны недостатком денег, они удваивают усилия. Чтобы заработать еще больше.

Безопасность: Зачастую желание богатства – это ни что иное, как потребность в эмоциональной безопасности. Желание богатства у self-made бизнесменов часто связано с психологическими травмами детства. Богатство для них – компенсаторный механизм, который позволяет возвратить чувство безопасности. Деньги в этом случае используются как способ преодоления тревоги. 

Выделяется 4 типа людей, для которых деньги – символ безопасности:

1. Скряга: Для них экономия денег представляет ценность сама по себе.

2. Подвижник. Находят удовольствие в самоотречении и показной бедности.

3. Охотник за скидками: Не расстается с деньгами до тех пор, пока не ситуация не окажется максимально выигрышной, и тогда радостно их тратит. Чувство триумфа часто искупает нерациональность приобретенной вещи. (Близко мне)
4. Коллекционер-фанатик. Владение предметами заменяет им общение с людьми и чувство привязанности.

Власть: Деньги и власть, которую они дают, можно рассматривать как попытку возврата к инфантильным фантазиям о всемогуществе. Искатели власти весьма агрессивны при воплощении своих финансовых амбиций.

1. Манипулятор. Используют деньги, чтобы манипулировать и управлять людьми, пользуясь их тщеславием и жадностью.

2. Строитель империи. Независимы и уверены в своих силах. Отрицая свою зависимость от других, они пытаются сделать других зависимыми от себя. (Близко мне)
3. Крестный отец. Используют деньги для взяток и контроля, покупая верность и преданность.

Любовь: Распространен тип людей, которые считают траты условием получения любви и одобрения окружающих. Поэтому они склонны тратить деньги, когда чувствуют себя одиноко, тревожно или нуждаются в любви.

Деньги часто используются, чтобы купить привязанность, преданность и самоуважение.

1. Покупатель любви. Одаривая окружающих, человек старается купить их любовь. Пытаются избежать чувства отверженности, угождая другим своей щедростью. Наличие денег в карманах дает ощущение сексуальной привлекательности.

Свобода: Деньги здесь выступают как средство для освобождения от рутины, дают возможность распоряжаться своей жизнью и беспрепятственно осуществлять мечты и желания.

1. Покупатель свободы. Для них деньги означают свободу от обязательств и правил, которые ограничивают их самостоятельность. Подобные люди стремятся прежде всего к свободе, а не к любви. Они мечтают о таких отношениях, в которых оба партнера чувствовали бы свободу и духовное единение. Однако на деле они оказываются слишком эгоцентричными, закрытыми и самодостаточными, что вызывает у партнера обиду и гнев. (Близко мне)
2. Борец за свободу. Среди них много политических радикалов, отвергающих деньги как результат порабощения других людей. 

Деньги и травмы детства: 
Поведенческие установки по отношению к деньгам прямо связаны с эмоциональной динамикой детства. Функции денег в семье разнообразны: деньги могут использоваться для выражения недоверия и подозрения, внутрисемейных союзов, порождать манипуляцию. Деньги часто используются как инструмент контроля, создания зависимости, или же, напротив, как форма искупления родительской вины, в качестве заменителя искреннего извинения. Деньги в семье зачастую исполняют роль определителя границ в внутрисемейных взаимоотношениях, когда члены семьи не могут сформулировать, где кончается личное пространство одного и начинается личное пространство другого. 

Многие денежные расстройства уходят корнями в семейные расстройства. Большую роль в этом играет подростковое чувство протеста и инфантилизм. У сверхосторожных родителей могут вырасти расточительные и неосмотрительные дети. Другие дети стараются превзойти родителей в материальном отношении. Некоторые кажутся совершенно безразличными к деньгам и как бы «не от мира сего». Их отношение к деньгам подразумевает, что они их не заслуживают. Естественно, что тот, кто полагает, что не заслуживает справедливой оплаты за свой труд, ее и не получает.

Религиозные убеждения и деньги: 
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Классическая христианская этика имеет противоречивый взгляд на деньги: с одной стороны, верующих призывают быть трудолюбивыми, бережливыми и справедливыми, а с другой – бескорыстными, альтруистичными и аскетичными. Чувство вины за избыточное личное богатство и ответственность за судьбу бедняков составляют отличительную черту христианской этики.

СТРАТЕГИИ СОЦИАЛЬНЫХ ГРУПП СРЕДНЕГО КЛАССА ОТНОСИТЕЛЬНО ДЕНЕГ

Яппи, метросексуалы - много тратят на предметы роскоши, - вынуждены работать больше других, живут в сумасшедшем ритме белки в колесе, чтобы поддержать свой явно избыточный уровень потребления. Они стараются выглядеть как богатые, покупают много предметов роскоши, Они трудоголики и снобы. Воплощают собой правило «общества потребления»: «Больше зарабатывать, чтобы больше тратить».
Новые буржуа («Бабуины» - сленговое наименование на западе), - не тратятся на предметы роскоши, но любят все качественное, могут пойти в простой пеший поход с рюкзаком, но инвентарь у них будет по высшему разряду. Не демонстрируют свое богатство, демократичны в общении с «простым народом», склонны к самоиронии. Их главное отличие – работа для них источник удовольствия, а не просто источник денег, как для яппи. Они – приверженцы классической протестантской трудовой этики: больше зарабатывать, меньше тратить. В рамках этой системы люди негативно относятся к непозволительной роскоши и жизни одним днем. 
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ОТНОШЕНИЕ К ДЕНЬГАМ СОСТОЯТЕЛЬНЫХ ЛЮДЕЙ:

Состоятельные люди характеризуются несгибаемой волей и верой в успех. Здесь подход успешных людей сходен со словами Петра ! после поражения под Нарвой, назвавшего шведов своими учителями. Мы отвечаем не за все события в нашей жизни, но на 100% отвечаем за их интерпретацию. 

По-настоящему богатые люди, как свидетельствуют американские исследователи, живут скромно. Они очень бережливы и удачно инвестируют. Притом имеют стабильный брак и несколько детей. Люди, делающие сбережения, склонны брать ответственность за свою жизнь на себя и с оптимизмом смотрят в будущее. Люди с высокими доходами склонны видеть прямую связь денег и жизненных достижений. Богатые и пожилые люди гораздо более обеспокоены своим будущим, чем бедные и молодежь. 

Эмоциональное состояние состоятельных людей против ожиданий оказывается более гармоничным, чем у бедных. По статистике даже в России богатые живут дольше. Исследователи говорят, что у состоятельных людей нет страха перед нищетой, страха увольнения и жалкой старости.

ИНТЕРЕСНЫЕ АВТОРСКИЕ ВЗГЛЯДЫ НА ДЕНЬГИ:

Геше Майкл Роуч. Алмазный огранщик. Принципы буддистского бизнеса:

1) Богатство способствует духовному развитию: Самые выдающие бизнесмены обладают богатым внутренним миром: их духовный голод — потребность в истинной духовной жизни — такой же, как у нас, только ещё сильнее. Много чего повидав, они лучше понимают мир, чем большинство из нас; они прекрасно знают, что он может дать им, а чего не может. Они требуют логики в духовных вещах, они требуют, чтобы метод и результаты его применения были чётко определены, как ясны и понятны условия любой коммерческой сделки. Часто эти люди выпадают из активной духовной жизни, и это вовсе не потому, что они жадные или ленивые, просто ни один из путей не отвечает их требованиям.
Для достижения ощутимого успеха в бизнесе непременно сталкиваешься с необходимостью глубоких внутренних постижений из числа тех, что сопутствуют духовной жизни. 
Буддийская мысль считает, что сами деньги не есть зло, ведь фактически человек с большими ресурсами может сделать намного больше добра, чем тот, у кого их нет. Вопрос скорее в том, сохраняем ли мы нравственное отношение к деньгам.
2) Мы должны наслаждаться деньгами, то есть должны научиться содержать ум и тело в добром здравии, пока мы делаем деньги. Деятельность по обретению богатства не должна настолько морально и физически истощать нас, чтобы не было сил наслаждаться этим богатством. 

3) Стратегия пустоты. В чем же секрет успеха в бизнесе? Дело не в капитале — невероятное количество проектов с достаточными капиталовложениями проваливается. Дело не в людях — огромное число проектов с прекрасными людьми рушится. Дело не в рынке — кто-то на том же самом рынке развивает проект, который отлично работает. Дело не в том, как много вы работаете, — одни почти не ходят на работу и кажутся вполне преуспевающими, другие вкалывают не покладая рук — сверхурочно, да ещё выходные прихватывают, — а всё равно безрезультатно. Не в этом ключ к успеху, а в состоянии ума. Приобретение оказывается хорошим для тех, кто получает от этого выгоды, и плохим, для тех, кто терпит от этого ущерб. Но люди видят разное. И потому вещи чисты, нейтральны, или, как говорят буддисты, «пусты». 

Содержание, которое мы видим в событии, — то есть то, что мы воспринимаем его как приятное или неприятное, — не является чем-то ему присущим, исходящим от него. Скорее это содержание исходит от нас. В этом кроется секрет отпечатков сознания. Они насаждаются в наш ум через врата нашего собственного самосознания в те моменты, когда мы делаем что-нибудь на пользу или во вред другому. 
5) Щедрость ума. В своей реакции на финансовые затруднения — неважно, личные или корпоративные, — прежде всего нужно избегать скупости как состояния ума. И пусть вам даже придётся прикрыть эту лавочку до лучших времён, жизненно важно, чтобы вы не стали мыслить мелочными категориями, не утратили творческий подход, не потеряли щедрость и благородство видения под гнетом очередных финансовых трудностей.
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Нилтон Болтон. Каббала денег. Принципы евреского бизнеса.

В том, как мы относимся к своему карману, безошибочно угадывается, кто мы есть, какое место занимаем на огромном Рынке ценностей, который мы называем реальностью. Раввины рассматривают деньги как часть нашего существа.

Долг каждого человека - множить богатство, не только для себя. но и повсюду вокруг. Чем полнее мы обеспечиваем нужды одного человека, не умаляя достатка другого, тем лучше.

Состояние "внутреннего покоя" человек черпает из своего достатка. Быть богатым не так просто. Древние еврейские рукописи содержат такое описание человека ложно богатого: "Он верит в то, что его идеи в финансовых вопросах представляют собой некую сложную структуру. Его сновидения являют ему картины того, как реализуются самые смелые его надежды иметь то, что пожелает. Он подобен огню, который горит тем сильнее, чем больше поленьев в него бросают. Эти сновидения волнуют его сердце. Он напряженно ждёт времени, когда можно закладывать товар на хранение, а затем, когда его можно будет выгодно продать. Он делает всё это в надежде достичь предела, которого в этой ситуации нет. И это заставляет его страдать, познать несчастья и горечь от сознания того, что усилия были потрачены зря. А если его надежды оправдаются только частично, ему придётся немало потрудиться, чтобы сохранить состояние, управлять им, охранять от самых разных опасностей, и так будет до тех пор, пока оно не попадёт в руки человека, которому предназначено судьбой".

Кристофер Хилл. Думай и богатей. Любовь и бизнес.
За время многолетней работы, выясняя, каким образом сотни людей добились выдающихся успехов, автор пришел к выводу, что на каждого из этих людей повлияла любовь к женщине. Любовь вместе с увлечением и сексом дает всем творческим усилиям крылья, как бы подставляет им лестницу.

Практически каждый лидирующий в своей области человек, утверждает К. Хилл, был вдохновлен женщиной. В большинстве случаев в качестве "роковой женщины" выступала скромная, но самоотверженная и заботливая жена, о которой общество не слышало ничего или почти ничего.

Убейте в себе сексуальное чувство, - говорит Хилл, - и Вы убьете основной источник Ваших жизненных сил. Самых значительных результатов добиваются люди с высоко развитым сексуальным чувством. У людей зажатых или не обладающих сексуальной энергией никогда и ни в чем не бывает воодушевления, поэтому они и не могут воодушевить других.
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ДЕНЬГИ И ДОСТИЖЕНИЕ СЧАСТЬЯ:

Однако, на более важный источник счастья, чем деловой успех, - досуг – мало влияют финансы. Бескорыстное общение с друзьями, большинство видов спорта, отдых на природе, путешествия-походы не требую денег вообще или требуют небольшие суммы. Так что наиболее мудрые учителя обращения с деньгами говорят о необходимости сбалансированной, гармоничной жизни, где деньги – необходимый, но далеко не единственный ингредиент в стратегии достижения личного счастья.
ВЫВОДЫ ПО ПРОЧИТАННОЙ ЛИТЕРАТУРЕ:

Учителя финансовой независимости дают совершенно отличное от общепринятого определение богатства. Большой доход, как отмечает Боди Шеффер, еще не означает богатства: чем больше вы зарабатываете, тем больше растут ваши потребности. Роберт Кийосаки называет таких людей «высокооплачиваемыми рабами». Богатым вы станете тогда, когда сможете жить на %-ты от своего капитала, не имея необходимости работать. А для богатства нужно родить курицу, несущую вам золотые яйца (собственный бизнес, акции или недвижимость, приносящие доход).
В книгах авторов разных культур, различного жизненного опыта прослеживается несколько непреложных принципов, объединяющих их взгляды на деньги.
 «Формула финансового успеха» от бизнес-гуру нашей планеты:
· Цели людей, которые достигают многого, по-настоящему амбициозны и значительны

· Человек, желающий разбогатеть, должен страстно хотеть достичь своей цели. Большинство людей ничего не хотят и потому ничего не получат. Богатство достигается не упорным трудом, а деятельным желанием.

· Необходимо мыслить категориями успеха, искать не ограничения, а возможности. Желание победить должно превалировать над страхом проигрыша. Поражение сопутствует тем, кто позволяет мыслить категориями поражения

· Необходимо постоянно заниматься самовоспитанием – а это тяжелейшая из работ. Человек, идущий к своей цели, обладает несгибаемой волей и ошибки воспринимает как уроки, дающие новый опыт.

· Цели и пути их достижения у успешных людей нравственны и способствуют увеличению мира и благосостояния людей.

· Они ищут и находят наставников, добившихся большего, чем они, которые помогают найти оптимальный путь применения таланта ученика
· Много думают и имеют смелость воплощать в жизнь идеи и ноу-хау, которые другим могут показаться безумными
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Всегда находят достаточно времени на отдых и занятия спортом. Помощь нуждающимся, любовь, дружба, спорт и творчество дают энергию. Измотанный и издерганный человек никогда не станет по-настоящему успешным. 

· Распоряжаются своими деньгами так, чтобы через обозримый период жить на дивиденды. В итоге работа превращается из необходимости в хобби. Они следуют принципу: если работаешь на другого – стань незаменимым, если работаешь на себя – стань заменимым, сделай так, чтобы бизнес мог развиваться без тебя.

Список использованной литературы:

1. Боди Шеффер. Путь к финансовой независимости

2. Роберт Кийосаки Богатый папа – бедный папа

3. Анна Фенько. Люди и деньги

4. Нилтон Болтон. Каббала денег.

5. Кристофер Хилл. Думай и богатей. 

6. Майкл Роуч. Алмазный огранщик.

7. Джоул к. Дж. Деньги – это любовь.

ИССЛЕДОВАНИЯ СВОИХ ОТНОШЕНИЙ С ДЕНЬГАМИ

Талмуд вопрошает: Кто действительно богат?

Реббе Иосия обычно говорил: Тот, кто имеет 
ванную комнату рядом со столовой.
Реббе Меир обычно говорил: Тот, что обретает внутреннее спокойствие через своё богатство.
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ПОЧЕМУ Я ДО СИХ ПОР НЕ ДОСТИГ СВОЕЙ ЦЕЛИ?

ДЕНЬГИ В МОЕМ КРУГЕ ОБЩЕНИЯ:

Мама: После смерти бабушки она стала сама делать покупки (до этого семейный бюджет вела бабушка). Денег у нее никогда серьезных не было. – Говорила, что лишь однажды много зарабатывала – и складывала деньги в коробочку, потому что не знала, куда их девать. Со мной о деньгах она никогда не говорила. В семье не было такой ценности как деньги вообще – и не потому, что это неприлично, а так как это просто неважно. Была дальняя родственница, которая и в конце 80-х-90-х вместе с мужем зарабатывала неплохо. В семье она осуждалась, как барыжница и скупердяйка – ее сравнивали с кем-то вроде ужасных «кооперативщиков» - так говорила моя бабушка. Маму эта тема вообще не интересовала.

При всем своем отрицании денег, мама могла запросто проиграть большую сумму наперсточникам у метро. Думаю, моя мама тогда и теперь просто побаивается денег. Ей важно отсутствие беспокойства. А деньги с ним связаны.

В начале 90-х маме предлагали руководство бизнесом в Белоруссии по производству картофельных чипсов. Она даже на собеседование ездила. Но отказалась. Сказала, что это дело –т не ее. Так что семья продолжала жить в крайней бедности.
Когда я поступал в институт про финансовую сторону моего профессионального пути вообще не думали. Нам с мамой казалось, что если хватит денег на еду мне самому – то этого вполне достаточно (так и она жила). 

Бабушка: экономно жила, тратила только на питание, делала заготовки на зиму из даров леса. Никакой финансовой стратегии у нее не было. Деньги складывались на сберкнижку – кажется, к моему 18-летию, но их съела инфляция 90-х. О деньгах она со мной никогда не говорила – маленький еще. Деньги в руках я не держал.

Лучший друг: уже не первый год находится в депрессии относительно денег. У него явно заниженные финансовые ожидания. С деньгами еще хуже, чем у меня. Его уровень потребностей в деньгах ограничен питанием, опрятной одеждой и возможностью сходить в кино на выходных. Все. Никаких целей, связанных с финансами, он не озвучивает и не ставит. Ту ничтожную сумму, которую получает, проедает к следующей зарплате.

Девушки: Для девушек, оказавших влияние на мою жизнь, зарабатывание денег не было приоритетом, - главное, чтобы хватало на еду, одежду и 1-2 поездки на отдых. Никаких целей в области денег они не ставят.

ИЗ ДНЕВНИКА САМОНАБЛЮДЕНИЙ (ФОКУС – НА ФИНАНСЫ): май- июль 2008
Тоска протеста: Становится тоскливо, когда не могу купить красивые вещи, стильно одеться, выразить себя ч/з одежду. Чувствую, что мой внешний вид начинает меня унижать. Обновил гардероб (чему был безмерно рад – все-таки маленькая победа над собой), но задумался: откуда причина такого отсутствия самоуважения к себе, услужливой готовности смириться с любым положением собственных дел?..

О «бесплатных консультациях»: раздумывал: я, нищий, прусь через весь город, чтобы бесплатно помочь сотрудникам огромной корпорации… почему у меня вообще так много бесплатной работы? Почему я на это соглашаюсь и не рискую попросить плату за свой труд? Интересно в связи с этим, что мне почему-то не стыдно отчасти жить за счет мамы, которая мне помогает и меньше меня зарабатывает, но стыдно попросить денег за свой труд. Вспомнил установку «Я буду учиться и люди мне за это будут платить!». Как же странно это для меня звучит.
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Что мне дает счастье в течение дня? Решил записать. И вот что получилось: музыка, когда консультация или тренинг прошли хорошо и кончились на позитивной энергии, душ после тренировки в спортзале (благодарность тела), солнце, кошки и близкие люди рядом… Задумался: как свой внутренний мир трансформировать (максимально бережно) так, чтобы наконец-то начать зарабатывать…

Синхрония: Увидел закономерность: предупредил человека, и он не совершил финансовой ошибки. Я сделал себе подарок – и внутри созрела мысль, что мир дает мне ровно столько, сколько мне надо, если я не сопротивляюсь ему, а живу «в мире с миром».

Честность: был момент, что денег в кошельке нет на пирожок на обед. Почувствовал, что вся моя честность до поры до времени: пока отсутствие денег не угрожает моему физическому существованию, я вроде честный, но если дойдет до выживания – то смогу украсть, а, может, и пойти на большее… Кто знает, что кроется в моей душе, если я ни разу в жизни не испытал настоящих лишений? Может, вся эта воспитанность – наносное, и серьезные испытания (в том числе и финансовый успех) разрушат мои шаткие ценности?

Читал Кастанеду: Запомнилось: множество желаний умножает страдания. Путь воина – следовать потоку жизни, плыть в нем без своеволия с непреклонной волей, помня, что смерть всегда находится на расстоянии вытянутой руки. И то, что нужно придет (в том числе и финансовый достаток).

Меня похвалили! Запомнил этот факт на неделю. И задумался о темной стороне силы… Осенило: во мне так много страхов, компенсирующихся в стремлении к гордости собой (власть) и тщеславию (деньги)! Притом они остаются подавленными и нереализованными! Власть и тщеславие остаются такими привлекательными, что я не позволяю себе заниматься ни руководящей работой, ни зарабатывать деньги.
Предложили тысячу долларов: Рассказал о своей жизненной ситуации дальнему знакомому. И вдруг человек, проникнувшись сочувствием предложит 1 тыс. долл. Просто так – чтобы я съездил на неделю отдохнуть от житейских тягот. Какой же я страх испытал, когда понял, что он не шутит! Как же я боюсь принять бескорыстную помощь, привык быть обиженным!
О щедрости ума: Могу себя похвалить: не смотря на трудности, рискнул оплатить тренинг для тренеров, раз для меня это так важно. И не пожалел! Спасибо Геше Маклу Роучу.
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Хруст купюр: Я стал ощущать, что мой труд уже чего-то стоит. Первая платная консультация. Клиент попался скупой, просил скидку на бедность. Я же абсолютно спокойно сказал, что мы можем с ним обсудить, что может стать тем результатом, за который он готов отдать запрошенные мной деньги. И спокойно попросил предоплату и взял деньги с чувством спокойного удовлетворения.
Неуважение к паузе: Позвонил знакомый и спросил, сколько будет стоить мой тренинг. Я из стремления помочь человеку и желания получить заказ тут же сказал мизерную сумму, в 4 раза меньше реальной стоимости. А ведь мог взять паузу и подумать. Много еще мне предстоит работать над своей стратегией решения финансовых вопросов!
МОЯ РЕЛИГИОЗНАЯ ПРИНАДЛЕЖНОСТЬ И ДЕНЬГИ:

Полагаю, что проблемы с деньгами связаны также с моей религиозной жизнью. 

Я вырос в рамках ценностей православия. И понял их так, что деньги – это зло, опасность, искушение для слабых духом (к которым я себя, безусловно, причисляю). Наличие денег приводит к желанию покрасоваться, самолюбованию, тщеславию, смертному греху гордыни и, в конечном счете, к смерти души. – А за это уж точно гореть в аду вечно, без вариантов и надежд на амнистию. 

Это убеждение не беспочвенно. Когда обижает близкий человек, мое сознание время от времени посещает следующий образ. Вот ездил бы я на белой BMW в белом пиджаке, а на галстуке непременно должны быть желтые блестящие звездочки, на костюме золотые запонки, а на руке – золотой перстень с огромным сверкающим брильянтом. Вот вхожу я такой красивый в помещение и спрашиваю так небрежно: «Ну как у вас дела?». Вот такая вот хлестаковщина… Интересно. Что на тренинге по деньгам у меня также проявилась стратегия «хапуги», демонстрирующего свои трофеи, относящегося с вызовом к окружающим.
ПАУЧЬИ КАРТЫ:

Шаг I: Почему мне нужны деньги?
1. Стабильность

2. Потешить тщеславие

3. Забота о близких

4. Осуществить мечту

5. Забота о здоровье

6. Красивая жизнь

7. Владеть миром

8. Быть нужным

9. Удовольствие от процесса по их зарабатыванию

10. Смотреть, как растут активы

Шаг II: Что значит для меня осуществить мечту?
1) Радость от достижения цели

2) Обретение смысла жизни

3) Быть самим собой

4) Неземной восторг

5) Гордость за себя

6) Уважение и восхищение окружающих

7) Смысл моей жизни

8) Полное раскрытие творческого потенциала

9) Обретение себя

10) Неземная музыка сфер

11) Стать ближе к Богу

12) Знать, для чего я здесь, на этой планете
Шаг IV. Что я знаю и во что я верю относительно денег?

1) В них смысл жизни многих

2) Ради них убивают и предают

3) Деньги развращают

4) Деньги дают власть

5) Деньги – это огненная страсть

6) С ними не страшно жить

7) Без них чувствуешь себя унизительно

8) Деньги – это статус и показатель успешности

9) Тот, кто много зарабатывает, по-настоящему полезен обществу

10) Без денег люди унижаются, комплексуют и завидуют успешным

11) Хорошо и приятно получать достойную оплату за труд

12) Деньги – эквивалент полезности моей работы в обществе

13) Имеющий деньги умеет общаться и ладить с людьми

14) Деньги дисциплинируют

15) Деньги умудряют опытом

Шаг V. Я боюсь иметь деньги, потому что…
1) Стану заносчив

2) Потеряю друзей

3) Мне будет нравиться делать больно

4) Я буду испытывать удовольствие от власти

5) Я не буду страдать и духовно развиваться

6) Все, что мне нужно, я буду получать не трудом, а подарком

7) За них могут убить и предать

8) Я буду подозревать близких, что они ко мне хорошо относятся, только из боязни потерять достаток и наследство

9) Они станут в конце концов смыслом моего существования

10) Я буду бояться их потерять больше, чем моральных запретов

11) Я стану очень тщеславным и надутым

12) Я перестану развиваться

[image: image14.jpg]


Шаг VI. Какие люди относятся к тем, кто имеет деньги?
1) Успешные

2) Знающие, что нужно окружающим

3) Не стеснительные, умеющие себя ценить

4) Рискующие ставить амбициозные цели

5) Мужественные: не боятся препятствий

6) Не ломаются от поражений

7) Очень любят жизнь
8) На них держится мир

9) Они прежде всего думают о своих интересах

10) Их источник уверенности в себе – внутри них самих

11) Волевые. Их трудно сбить альтернативами с выбранного пути

12) С практическим умом, не витающие в облаках

13) Любящие страстно жить, им много надо от жизни

14) Им интересно менять жизнь, они не боятся изменений, любят их

Шаг III: Деструктивные и трансформирующие убеждения:

Деструктивные установки  Трансформирующие убеждения

1) В моей жизни нет вдохновения, неземного восторга (осуществить мечту – это неземной восторг)

2) Деньги – это развращающая огненная страсть, дающая власть, губящая душу

3) Имея деньги, я перестану страдать и внутренне развиваться

4) Трусливый – боюсь испытаний (мужественные – не боятся препятствий)

1) Моя жизнь полна восторга от собственного творчества ( и это не тщеславие)

2) Деньги – это созидающая плодотворная сила, помогающая воплотить мечту

3) Деньги помогут моему духовному развитию. Путь к успеху тоже труден – об этом можно не беспокоиться.

4) Я смело преодолеваю любые препятствия на пути к поставленной цели
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МОИ ОГРАНИЧИВАЮЩИЕ УБЕЖДЕНИЯ И СТРАТЕГИИ:

1. Только за безупречно выполненную работу можно брать с клиента деньги

2. Каждый человек должен сильно помучаться, чтобы заработать приличные деньги

3. В сложно ситуации пусть мне будет хуже, лишь бы ничего плохого не случилось

4. Терпение как ценность. Терпение обстоятельств и уход в внутренний мир, отключение от жизни как защитная реакция

5. Убеждение, что в каждый конкретный момент я еще не достоин того, что хочу

6. Боязнь воплощать свои мечты

7. Желание в переговорах всегда встать в позицию ведомого 

8. Способность легко отказываться от своих желаний. Неверие в достижимость своих финансовых целей: я сам легко готов сказать, что это все иллюзии, и я не достоин и того, что имею

9. Страх идти на риск и добиваться воплощения своей цели

10. Отсутствие четкого видения целей, к которым иду

11. Способность жить в состоянии постоянного внутреннего конфликта и неудовлетворенностью собственной жизнью(хожу в рваных ботинках, немного стыдно и обидно за себя, но терпеть можно)

12. Отсутствие уважение к себе. Покорность тому образу «безобидно-заумного очкарика», который самому не нравится.

13. Привычка жить не здесь и сейчас, а мысленно находиться в прошлом или будущем: соответственно, те проблемы, которые есть сейчас, утрачивают эмоциональную значимость. Я себя идентифицирую не с тем человеком, которому не на что сводить девушку в кино, а с тем образом себя в будущем или в прошлом, который имеется у меня в голове. Притом образ этот неконкретный (некий усредненный состоятельный, успешный и социальный человек), и нет чувства, что я к нему осознанно иду.

РЕФРЕЙМИНГ НАИБОЛЕЕ СИЛЬНЫХ ОГРАНИЧИВАЮЩИХ УБЕЖДЕНИЙ

1. Деньги приобретаются за счет здоровья

2. Деньги делают человека высокомерным 

Почему   деньги не сделают меня высокомерным?

· Потому что я буду работать тренером – а аудитория не даст вознестись – тут же опустят на землю

· Потому что и так самооценка очень низкая

· Потому что меня будут окружать коллеги-психологи с тонким чутьем – и мне дадут обратную связь тут же

· Знаю состоятельных людей, не ставших высокомерными

· Потому что я собираюсь уклоняться от руководящей работы над людьми до тех пор, пока не почувствую, что мне это интересно и не приведет к конфликтам и заносчивости

Почему труд над созданием моего капитала не испортит мое здоровье?

· Потому что хороший, оплачиваемый тренер и психотерапевт должен быть исполнен энергией, владеть своим телом, быть с ним в гармонии

· Знаю немало владельцев своего бизнеса, находящихся в гармонии со здоровьем 

· Здоровье – это и профессиональное качество: только при его наличии организм пустит меня к подсознанию, инсайтам и даст дополнительную энергию для развития
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МОИ ПОЗИТИВНЫЕ УБЕЖДЕНИЯ, НА КОТОРЫЕ Я МОГУ ОПИРАТЬСЯ:

Какие догматы веры относительно денег для меня самые важные:

1. Деньги – это безопасность и свобода (могу поехать куда хочу, потратить на свое здоровье и здоровье близких, круто менять свою жизнь)

2. Деньги – это признание того, что мой труд действительно полезен людям. Только за действительную пользу человек с радостью расстается с деньгами, и я беру их с чувством собственного достоинства
3. Деньги – это возможность быть ближе к солнцу и лучше заботиться о своем здоровье и здоровье близких. Только деньги позволят мне спокойно провести зрелые годы, в уюте и безопасности, занимаясь своим здоровьем и тратя на принесение пользу обществу ровно столько времени и сил, сколько у меня будет хватать
4. Деньги дают новые возможности
5. Деньги позволяют быстрее идти к своим внутренним целям.
6. Ради достижения финансового успеха я буду делать только те вещи, которые приносят мне удовольствие.
7. Я стремлюсь не становиться инструментом по извлечению прибыли для других, а самому создать такую машину, работающую на меня. Кроме того, она масштабируема, в отличие от моих усилий – в них только 8 часов рабочего времени в день.

ОТ ЧЕГО Я БУДУ ВЫНУЖДЕН ОТКАЗАТЬСЯ, ЕСЛИ МОЯ ФИНАНСОВАЯ СИТУАЦИЯ НЕ УЛУЧШИТСЯ?

1. От стильной одежды

2. От возможности радовать себя по-настоящему вкусной пищей

3. От услуг врачей и дорогостоящих систем оздоровления, которые мне необходимы
4. От возможности обеспечить свою семью

5. От возможности путешествовать, учиться и заниматься творчеством 

6. От независимости по отношению к работодателю

7. От возможности помогать своей семье
8. От свободы в распоряжении своей жизнью – вот что для меня здесь главное!

КЛЮЧЕВЫЕ ПОНЯТИЯ, СВЯЗАННЫЕ У МЕНЯ С ДЕНЬГАМИ:
Деньги для меня – это благодарность за пользу, которую я приношу людям.

· Творчество – ключевое понятие: только посредством творчества мне интересно зарабатывать деньги
· Свобода
· Воплощение мечты

ЕСТЬ ЛИ У МЕНЯ ЭНЕРГИЯ НА ДВИЖЕНИЕ К ЦЕЛИ?

Как часто меня охватывают нижеперечисленные эмоции/желания?
· Страх - ежедневно

· Зависть - редко

· Ненависть - редко

· Месть - редко

· Жадность - редко

· Суеверие - редко

· Гнев – раз в неделю

· Желание - часто

· Вера - никогда

· Любовь - редко

· Секс – ежедневно

· Энтузиазм – раз в неделю

· Сентиментальность – через день

· Надежда – редко
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Вывод – эмоций и энергии более чем достаточно, но большая доля сил уходит на деструктивную компенсацию страхов

САМОИДЕНТИФИКАЦИЯ В КАЧЕСТВЕ МУЖЧИНЫ И ДЕНЬГИ:

Когда я после сдачи сессии колол дрова в деревне, а меня женщины кормили сытным обедом, я с удовольствием ел и требовал добавки, т.к. я заработал, я был уверен в этом, чувствую себя полезным. Я – созидатель, творец пользы и хозяин самому себе. В созидательном начале реализуюсь как мужик, добытчик, творец, и в этом подобен Богу. 

Я отследил, что есть огромная внутренняя потребность в созидании, мужской самореализации: кормить и воспитывать своих детей, приносить пользу в мир своим трудом.

ПРОВЕРКА ИСТИННОСТИ СВОЕЙ ЦЕЛИ НА ЯЗЫКЕ ОБРАЗОВ И ТЕЛА

Визуализация в холотропном дыхании: Старался «продышать» задачу финансовой состоятельности.

Образы погружения в жерло вулкана и огненного яркого закатного солнца. Ощутил, насколько я телесно не здоров. Тело вынуждено бороться за «место под солнцем» в моей неуравновешенной и тревожной жизни. Ощутил, насколько же я силен, что тело продолжает выдерживать удары моего образа жизни, и в то же время насколько же я слаб и болен. Пришел образ жерла вулкана, в которое я погружаюсь, и огненного заходящего солнца. Деньги для меня – это энергия солнца, энергия жизни.

Притом доступ к этой энергии внутри себя я могу получить только пройдя упорный труд по исцелению своего тела. Тогда оно с благодарностью допустит меня к этому источнику энергии. А для этого надо прежде всего победить свою тревожность и подверженность страхам.

Тренинг Ирины Топоревой: В процессе визуализации на тему «какой я гуру» мне соответствовал образ наблюдения за солнцем, погружающимся в море: гуру сидит на берегу на скамейке и тихо радуется красоте мироздания.

Запрос на супервизии: мужику 30 лет, а денег не только на создание семьи, на себя не хватает! Хожу в дырявых ботинках и испытываю чувство досады на себя.

В рамках визуализации деньги ассоциируются с серебристой, холодной на ощупь рыбой. Когда я ее поймал, она уже оказалась мертвой. Приготовил, а аппетита, чтобы ее съесть, нет!

Интерпретация: Именно так я отношусь к деньгам, заработанным при реализации не своих, чуждых мне целей. Тут я похож на Неточку Незванову из романов Достоевского, пошедшую на панель от безвыходности. Получив плату от клиента, ей хочется эти жалкие гроши бросить «работодателю» в лицо за испытанное унижение. Но тогда ей нечего будет есть. И она давится, берет их, ненавидя эти деньги и не имея возможности обойтись без них. 

КАК ДОЛЖЕН ВЫГЛЯДЕТЬ ПРОЦЕСС ПО ДОСТИЖЕНИЮ МОЕЙ ФИНАНСОВОЙ ЦЕЛИ?

Каким бизнес-тренером я хочу быть?

· Создаю процесс, в котором люди будут постигать себя, взаимодействовать друг с другом на приливе энергии. А я буду сидеть тихо в сторонке, смотреть на них и радоваться 

· Тренером, который видит истинную потребность за агрессией, умеет отвечать истинным принятием на интервенции в свой адрес, владеет энергией превращения негативной силы в позитивную.

· Тренером, который прекрасно знает управленческие проблемы бизнеса и не навязывает себя, а чувствует/видит болевые точки в организме клиента и умеет достигать поставленного результата.

· Когда он видит «морды кирпичем» при контакте с группой, он испытывает не страх и отвращение, а интерес к решению сложной задачки.

· Глубоко эрудирован в управленческих компетенциях руководителей и менеджеров среднего звена.

· Проведение тренингов развивает меня как личность, дает новую энергию, придает динамизм моему профессиональному росту.

Какого результата достигают участники моих тренингов?
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Интересные байки по теме

· Доступное и краткое изложение концепций

· Овладевают новыми умениями в области управления и коммуникаций

· Получают заряд позитивной энергии, много смеются

· Получают возможность выйти за грань привычного опыта.

· Находят эффективные способы решения застарелых проблем своей компании

· Получают личностные осознания 

Темы, которые мне интересны:

· Линейка авторских тренингов «искусство управления и опыт веков» (на притчах и управленческом опыте древних в синтезе с современными концепциями западных бизнес-гуру)

· Деловые игры, нацеленные на развитие управленческих и коммуникационных компетенций (переговоры, управление продажами, проектами)

ПОЧЕМУ РЫНОК БУДЕТ МНЕ ПЛАТИТЬ ТЕ ДЕНЬГИ, КОТОРЫХ Я ХОЧУ?

Каким должен быть тренер, чтобы зарабатывать 100 тыс. руб/мес (на руки)? 

(требует дальнейшей проработки, превращения в план действий)

· Иметь положительные рекомендации известных компаний

· Он должен уметь доходчиво объяснить, какой именно результат и как будет достигнут заказчиком при оплате его услуг

· Он должен уметь работать с управленческими компетенциями руководителей высшего и среднего звена

· Должен иметь свою «изюминку», иметь авторские программы. Про него другие должны легко понимать, чем он отличается от других
· Уметь работать с «трудными» группами

· Знать себе цену и уметь говорить нет на нереальные запросы

· Проводить в месяц 10-12 тренингов

· Иметь практику коучинга/психотерапии, что обеспечит необходимую глубину при работе с группой

· Развивать навык управления групповой динамикой, чувствования группы

· Иметь качественную супервизию от своего наставника

· Регулярно учиться и повышать свой уровень (тренинги личностного роста, новые методики, психотерапия)
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КАКУЮ ПОМОЩЬ Я ОЖИДАЮ НА ПУТИ К ДОСТИЖЕНИЮ СВОЕЙ ЦЕЛИ?

Мне нужен наставник как вызов (наставник ждет от меня большего, чем я сам от себя, не даст соврать), уровень подготовки которого я буду воспринимать как близкий к идеальному. В наставнике я нуждаюсь для развития своих сильных сторон (склонность к творчеству, интеллект, стремление к преподавательской деятельности, хорошая устная и письменная речь).

Что я могу предложить будущему наставнику? – комплекс опробованных тренингов (у меня должен быть сценарий каждого из них). Притом они должны быть по-настоящему востребованы корпоративными клиентами, а не открытыми группами. В каждом из них должна быть своя изюминка. – Это та задача, которую я намереваюсь решить с августа по декабрь.

Работа с образом наставника в рамках психотерапии:

Но, в то же время, я боюсь утратить собственную идентичность при взаимодействии с наставником. И я выбрал стратегию непризнания авторитета любого наставника и противодействия ему, борьбы с ним. Результат этой борьбы для меня - стать равным наставнику по уровню профессионализма, доказать себе в очередной раз, что для меня авторитетов не существует. 

Кроме того, борьба со своим наставником дает мне силу, включает в работу на достижение цели мой непомерный эгоцентризм. И я действительно достигаю цели. Только в результате отношения с «наставником» разрушаются и процесс взаимодействия становится изнуряющим и очень энергоемким для обеих сторон. В то же время, потенциальные наставники на собеседованиях чувствуют это и не хотят вписываться в взаимодействие, основанное на борьбе и противостоянии. Эта стратегия относится для меня к подростковому периоду (стадия формирования), когда я доказывал своей маме право идти своим путем.

КАК ИЗМЕНИТСЯ МОЙ ВНУТРЕННИЙ МИР В ХОДЕ ДОСТИЖЕНИЯ ЦЕЛИ?
Через 10 лет я:

В здоровье:
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Занимаюсь спортом каждый день. Тело стало более мускулистым и подтянутым. Возросла выносливость. Забочусь о своем позвоночнике, регулярно прохожу курсы у остеопата, спина у меня не болит.

В деньгах:
Зарабатываю более 100 тысяч рублей в месяц. Я работаю сам, привлекаю сторонних котренеров и прочих специалистов по мере необходимости на проектную работу. Я сам планирую график и уровень своего заработка. Жена тоже работает. Каждый месяц откладываю на домик на юге по 1,5 тыс. долларов. Занимаюсь созданием масштабируемого бизнеса.

Во взаимоотношениях: 
Имею веселую и любящую жену, а также двоих детишек, свою квартиру и машину. Стал более веселым и легким в общении человеком. Расширился круг близких друзей, притом старые друзья никуда не ушли.

В эмоциях:
Стал уравновешенным, спокойным мужиком. (Как-то мне сказали: посмотри на лица людей на улицах – как отражаются их черные мысли на лице – разве такие люди могут создать что-то поистине полезное, заработать денег?)
В смысле жизни:
Умножаю добро и мир на планете своими действиями.

Я конвертирую в продаваемые продукты свою склонность к творчеству, интеллект, стремление к преподавательской деятельности, хорошую устную и письменную речь. Нахожу контакт со своей интуицией.
У меня должны компенсироваться в ходе личностной работы (психотерапия) такие слабые стороны, как: Трусливость, чрезвычайная тревожность и неуверенность в себе, а также слабый контакт со своими чувствами, состояние постоянной усталости, боязнь риска и поражений. Должны исчезнуть такие проявления этих чувств, как откладывание решительных действий, страх брать деньги за свой труд, неуверенность в качестве собственной работы.

КАКОЙ ОБРАЗ ЖИЗНИ Я ХОЧУ ВЕСТИ ПО ДОСТИЖЕНИИ СВОЕЙ ФИНАНСОВОЙ ЦЕЛИ?

Хочу к 40 годам существенно сократить объем своего труда  – вести 2-3 тренинга в месяц. Иметь ренту на жизнь и воспитание детей, остальное время посвящать спорту и личностному развитию. Важно: это 10-летие на пути к поставленной цели должно доставлять удовольствие от процесса.

К этому времени я достигаю независимости от работодателя, создаю собственную фирму.

Я могу себе позволить заниматься тем, что захочется. Например, научные изыскания, длительное погружение в какую-либо область без спешки: психотерапия, ведение обучающих программ не с целью прямо сейчас окупить свой труд – а достичь совершенства и потом уже предлагать свой труд обществу с абсолютной уверенностью, что это – первоклассный продукт!

В моей жизни останутся 4 важнейшие для меня ценности: любовь, дружба, общение с природой и творчество. В своем сочетании эти ценности создают мое счастье.  И не надо забывать, что непосредственная связь с финансами для меня только в последнем – в творчестве.
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КАКОВА МОЯ ФИНАНСОВАЯ ЦЕЛЬ:

· К 40 годам (2019 год) хочу приобрести дом на побережье средиземного моря. Для этого мне нужно заработать 5 млн. рублей. (анализ цен на соответствующие предложения уже проведен). Кредитный ресурс привлекать не хочу.

· Сейчас мне - 29 лет. В 30 лет (2009 год) выхожу на проектную мощность по бизнес-тренингам, оканчиваю институт. С 31 года по 40 лет включительно - время на откладывание денег (по 40 тыс./мес). 

· Задача: за сентябрь 2008 - декабрь 2009 года (16 месяцев) увеличить заработок в 2,3 раза (до 80 тыс)

ЧТО Я СТАЛ ДЕЛАТЬ ИНАЧЕ В РЕЗУЛЬТАТЕ РАБОТЫ НАД ТЕМОЙ ДЕНЕГ?

· Стал практиковать состояние «щедрости ума», не отсекать свои потребности, даже если и нет денег на их реализацию: помочь другим избежать проблем с деньгами, если могу, и не скупиться на себя, если желание исходит не из тщеславия, а от сердца. Например: Купил себе необходимый мне тренинг и вещи, даже если денег не хватает (напр., я купил себе дорогущий костюм для ведения тренингов), подаю нуждающимся, хотя и сам в нужде. – И мир стал откликаться! Так мне подарили поездку за границу, новую одежду, дали 40 тысяч премиальных (хотя причин к тому не было), предложили провести тренинг за плату.

· Отказался от практики бесплатных консультаций. Стал брать деньги за свой труд как коуча (сейчас работаю со студентами и беру 500руб/час. Сейчас перехожу на работу с менеджерами среднего звена и хочу повысить расценки: (пока еще не решил, на сколько). Стараюсь держать в голове: бессеребничеством на виллу не накопишь, так что тебе действительно нужны деньги, много денег!
· Стал смелее применять в работе с клиентами методики, помогающие клиенту находить контакт между интеллектом и чувствами при постановке целей

· Развиваю контакты с несколькими тренинговыми компаниями, тестирую у них свои программы, нарабатываю опыт
· Провожу демо-тренинги личностного роста, используя их в качестве канала самопродаж как коуча

· Стал на индивидуальном коучинге работать над своим карьерным ростом как тренера/коуча. Цель – сделать это максимально быстро и без ущерба для других сфер жизни
КАКИЕ ИЗМЕНЕНИЯ Я ПЛАНИРУЮ ОСУЩЕСТВИТЬ?
· Завершу создание линейки опробованных авторских тренингов, востребованных рынком (сентябрь- декабрь 2008г.)
· Устроюсь в динамичную тренинговую компанию, где будут специалисты, явно выше меня по квалификации (возможные наставники) – с сентября 2008 г.
· Проработаю свою «Фабрику идей»: у меня нет сейчас такой великой идеи, которая сделает меня уникальным на рынке – хотя в сотренерстве со мной немало людей хотят поработать. Вывод: должна оформится концептуальная идея, полезная рынку к декабрю 2008г.
· Повышу стоимость своих коуч-консультаций для топ-менеджеров (до 2-3 тыс. руб.). мои клиенты – активные, мыслящие, желающие победы, готовые меняться и платить по 3000 руб. за час работы.
· Буду думать, как мне создать бизнес/актив, приносящий доход, но не требующий моего присутствия (над этой темой стоит еще много поработать)
· Конечная цель - заниматься тем, что мне хочется и жить на проценты.
РАБОТА С КЛИЕНТАМИ ПО ТЕМЕ ДЕНЕГ
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1)КЛИЕНТКА, 35 ЛЕТ, руководитель среднего звена (одна консультация)
Запрос: научиться просить вернуть долг: «Есть какое-то препятствие»
Процесс: В ходе работы клиент увидел препятствие, которое мешает попросить деньги обратно. Это страх, что человек обидится, испортятся отношения, что станет стыдно, т.к. у человека может действительно не быть денег вообще; страх, что сочтут ее мелочной и жадной. 
Два ключевых препятствия, которые выделил клиент – страх сделать больно и испортить отношения.

Результат: Клиент решил прямо сказать должнику о своих чувствах: что я испытываю страх тебя обидеть, испортить отношения и проч. Но это сделать оказалось трудно: клиент пояснил, что когда она говорит прямо о своих чувствах, ее просто обидеть, она открыта и сама себе напоминает маленькую девочку.
2) КЛИЕНТКА, 30 ЛЕТ, безработная (одна консультация)
Выявление убеждений связанных с деньгами: Деньги – это зло! Приоритет – чтобы душа была как цветок, а «птицам деньги не нужны». Девиз – легкость! Ей нравится процесс траты денег, к деньгам относится легко. В голодные времена питались летом на даче только кабачками – и это никак не напрягало: просто друзья привозили еду сами. 

Ей досадно, почему деньги должны зарабатываться тяжелым трудом. Убеждена, что работа – это шахтерский труд. Найден образ «железного дровосека» - в этом образе протекает вся трудовая деятельность. Деньги связаны с такими качествами как агрессия, напористость, жесткость, использование людей в своих целях. Все эти качества у нее есть – но она их не использует, держит в некоем стеклянном ящичке, который открывает только в кризисных ситуациях. Не хочет эти качества в связи с деньгами обнаруживать.

Убеждена, что если деньги нужны – найдутся. Хочет быть как сито: через него все проветривается, и то. Что ему надо – оседает. 
Итог: клиент убежден, что такое отношение к деньгам естественно, и ничего менять тут не надо. Проблем с деньгами клиент не боится, так как вполне комфортно себя чувствует и без них.
Мои выводы: Консультация прошла не эффективно. Я воспринял защитную реакцию клиента «у меня все нормально» как отсутствие запроса. А на самом деле нужно было поработать с дальни видением (как хочешь себя видеть через 10 лет), а также с мечтами клиента.  Думаю, что тогда бы работа пошла.
3)КЛИЕНТ, 24 ГОДА, менеджер среднего звена
Мои выводы: Смог почувствовать, что за денежным запросом стоит совсем другой – построение личных отношений. Понял, что если разговор о деньгах идет на низкой энергии, то надо сразу докапываться до истинных мотивов, прямо говорить клиенту, что я чувствую, что тебя беспокоит совсем не это. Хорошо работает метод рисования циклов своей жизни на бумаге. Поработали с препятствиями к искреннему выражению своих чувств и страхов относительно партнера, что принесло результат. Полагаю, что необходимо было также расширить ракурс в будущее, посмотреть, как клиент вообще видит идеальную семью с этой девушкой, чего ждет и что для этого надло сделать сейчас.

4) КЛИЕНТКА, 26 ЛЕТ, менеджер среднего звена
Запрос: я к своей цели относительно финансов не иду. Хочет с этим разобраться.

Процесс: Какой хочешь быть относительно денег? – Ответ: хочу быть «суперледи», интуитивно строить свою жизнь, не иметь четко обусловленных планов, неторопливо ощущать вкус жизни, хорошо чувствовать людей и на этом строить свое благосостояние. Моя профессиональная деятельность должна быть похожа на джаз: расслабленна и импровизационна. «Суперледи» мудра как Энтони Хопкинс, умеет принимать правильные решения.
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Представление о себе относительно денег в настоящий момент: тупой середнячек. «Я не дружу с деньгами». Деньги ассоциируются с чем-то неподвижным, запертым в комнате под замком. А я – охранник, усатый мужик. Притом я охраняю свою стену страха. В то же время имеется убеждение, что «я без денег – ничто», беззащитная, зависимая и отвергнутая. 

Результат: в процессе работы над образами выявлен ресурс: она упорна в достижении цели, точно сделает, если ей надо. Обрисован эталонный для нее образ человека, которым она хочет стать в процессе личного и финансового становления – Энтони Хопкинс (в фильме «На грани»). Дано упражнение: просмотреть этот фильм и выписать по ходу просмотра все, даже самые рисковые решения, которые помогут ей стать «суперледи». 

Интерпретация: Осознал, что отсутствие четкой цели, для которой могли бы понадобиться деньги, никак не мешает страдать по поводу их отсутствия (хотя они, вроде бы, пока и не особо нужны). Интересно, что преграда, которая мешает подойти к деньгам, совершенно так же звучит и относительно отношений с мужчинами. Видимо, это тот внутренний энергетический ресурс, который просится наружу, но не может раскрыться. А выражаться он может как в финансовом успехе, так и в построении межполовых отношений. 

Запрос (вторая консультация): Как мне позволить себе изменить свою жизнь?

Процесс: продолжили работать над образом себя по достижении результата: просмотр фильма «На грани» добавил «суперледи» такие черты как смелость, глубокое спокойствие, верность себе и веру в себя, не требующую доказательств, а также способность идти непроторенной дорожкой.

Именно такой человек может себе позволить влюбиться, поменять работу/место жительства, и, в целом, может себе позволить зарабатывать выше среднего уровня.

Результат: клиентка осознала, что не позволяет себе быть разной, не допускает в себе изменений и расширения рамок. В этих внутренних ограничениях кроется препятствие к инвестиции своих сбережений и изменению финансовой стратегии в целом. К следующей консультации сформировался вопрос: как соединить в себе деньги и свои желания. Предложил в закрепление стремления к расширению границ поехать на прогулку в незнакомое место в области с ночевкой, почувствовать, что такое «отдаться процессу» на практике.

Запрос (третья консультация): клиент попросил помочь разобраться в соотношении денег и личного счастья в своей жизни. Действительно ли мне нужно много денег?

Процесс: Говорит, что чувствует, что деньги – во многом навязанная социумом тема. «Машина-квартира-дача» – это то, чего принято желать. А на самом деле душа хочет другого: быть в состоянии гармонии с собой и окружающим миром и спокойно плыть по течению. В состоянии гармоничного естественного роста цель не достигается, а получается.

Таким образом, возник вопрос: как сочетаются деньги и гармоничный рост?

Цели в области финансов будут гармоничны в том случае, если от их постановки откликается тело, начинает вибрировать (индикатор истинности цели для клиента). К таким целям (в ходе активной визуализации) относится образ солнечного дня с белеными домиками на берегу моря. Все финансовые цели должны проверяться любовью, и тогда они обретут свой смысл. В достижении финансовых целей должно сохраняться безоценочное, чистое сознание.  Пришло осознание, что в социальной среде клиент не позволяет себе приятное, а если и позволяет, то в навязанных социумом формах. 

Результат: Выявили тот камертон, который помогает проверять истинность целей (любовь, отклик тела). Клиент осознал, что через трепетное внимание к себе только и могут рождаться истинные желания (в т.ч. финансовые).  Консультация по словам клиента была «о позволении себе увидеть истину, копнув глубже».
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Мои выводы: Работа с образами через активную визуализацию была эффективной – позволила осознать внутренние ограничения и образ себя – идеальной («я» в будущем). Тема денег оказалась связанной с разрешением себе быть разной, с поиском внутри себя истинных желаний. Клиенту было трудно понять, что же он хочет относительно денег. В итоге консультаций мы вышли на необходимость серьезной внутренней работы по поиску внутри себя истинных желаний, без которых стремления к финансовому успеху не возникает. Мне все время хотелось поработать предметнее, поэтому давал домашние задания на список конкретных действий. Но для клиента оказалось важным именно поработать над раскрытием своего чувственного мира и глубинных желаний. Как я понял, пока клиент не раскроет в себе «подмороженные» чувства, работать над финансовыми целями преждевременно.

5) КЛИЕНТ, 35 ЛЕТ, собственник бизнеса 
Запрос (Первая консультация): Хочу достичь финансового успеха – а все не получается! Хочет понять, почему.

Процесс: В ходе выяснения цели получил стандартный список «дом-машина-путешествия», без всякого выражения чувств. Попросил обрисовать, какой ты будешь по достижении этой цели подробнее – в ходе описания картины опять не удалось выйти на соединение с чувствами. Получился все тот же список здоровье-путешествия-семейный уют. При просьбе выделить главное и обрисовать картину получал социально приемлемые клише. Обратил внимание клиента, что при разговоре о своих целях, он много говорит о том, что и кому должен он сделать в своем возрасте. Попросил нарисовать график своей жизни на бумаге относительно здоровья тела . Клиент нарисовал в углу очень маленький график, так что край листа кончался на его возрасте на момент консультации. 
Результат: Вышли на установку, что он мало думает о самом себе, своих чувствах, все время старается оправдаться и говорит больше о желаниях социума/окружающих, а о своих желаниях и понятия не имеет. Попросил сделать «коллаж мечты».
Запрос (Вторая консультация): понять, что мешает в отношениях с деловыми партнерами и не позволяет зарабатывать больше.

Процесс: Клиент принес коллаж, сделанный после прошлой консультации относительно идеальной картины своего будущего. Но говорил о нем как-то скомкано и заученными фразами, картинки частично отклеились. Явных эмоций относительно коллажа у него нет. В центре 2 кольца с жемчугом. На вопрос «Что это для тебя значит» - отвечает, «вы просили приклеить – вот и приклеил», «ничего это для меня не означает». Общий уровень энергии низкий.

Клиенту было очень сложно обратиться к своему внутреннему миру: на вопрос «Что ты хочешь?» клиент отвечал «мне надо быть более ответственным», «достичь определенного финансового успеха», «быть социально успешным». Клиент постоянно говорит, что он должен по отношению к окружающим, а при разговоре относительно себя чувствовалась заученность, шаблонность формулировок. Мечта о финансовом благосостоянии сводится к хорошему дому и возможности путешествовать. Притом клиент и сейчас может путешествовать, и вопрос с недвижимостью постепенно решает. Относительно денег начал читать и Боди Шеффера, но бросил.

Вышли в процессе изучения вопроса на неумение четко ставить перед собой цели и определять приоритеты. При этом клиент жалуется на то, что трудно выделить приоритеты, ходит на множество тренингов, но горизонт не просветляется. Препятствия к четкому планированию не исчезает, хотя все методики, казалось бы, известны. 
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Далее мы стали рассматривать, в чем же состоит его препятствие. Оказалось следующее:

· 70% - не вижу своих истинных целей

· 30% - нет контакта с чувствами

Результат: клиент осознал, что ему необходимо налаживать контакт с чувствами и выразил желание продолжить работу над этой темой.

Запрос (Третья консультация): В ходе уточнения запроса выявили 3 действительно актуальные темы: 

· Как я могу почувствовать/понять, где моя истинная цель? – выбрали как тему для работы. (Клиент запросил также индикатор/критерий, который ему поможет определить, что это истинная цель).

· Какую сумму я хочу зарабатывать и почему?

· Как я топчусь на месте и почему это происходит?

Процесс: На вопрос, какими могут быть твои истинные цели, клиент назвал небрежным тоном несколько вариантов. Жизни в этом не было. Предложил сделать упражнение с линейкой: определить значимые периоды своей жизни, написать цифры на бумажках и выложить их в линейку на полу. Когда клиент вставал на каждый из обозначенных им возрастов, я просил описать, что вокруг него находится, а также задавал вопросы: каково твое эмоциональное состояние в этом возрасте, от чего испытывал счастье и о чем мечтал. В результате получилось 7 диагностичных картин. Притом самым ресурсным оказался ранний детский возраст, который клиенту было чрезвычайно трудно вспомнить. Выявились отчетливо также ограничивающие убеждения, которые сформировались главным образом в период прохождения службы в армии (жизнь враждебна и проч.). Получился целый список. Выявились и ресурсы (упорство в достижении цели, инициативность и решительность – эти качества позволили клиенту заняться своим бизнесом).

Предложил клиенту составить картину той жизни, которую он считает счастливой по критериям:  здоровье, взаимоотношения, смысл жизни, эмоции и деньги. Притом четко расписать каждый из критериев, а денежный ресурс определить в конце работы. В работе над портретом цели посоветовал использовать как индикатор позитивный опыт прошлого (охотничий азарт, возникавший при игре в солдатики, любовь и теплоту, которая исходила от бабушки, когда она рассказывала сказки, воспоминания об отдыхе на юге, радостное веселье от катания с горки друзьями и проч.). После чего подвести итог, поставив срок достижения цели.

Второе задание – трансформировать негативные убеждения, выявившиеся в ходе работы с визуализацией и линейкой по методу паучьих карт.

Результат: Индикатор и инструмент для создания портрета своей цели клиент признал главным результатом работы по итогам консультации.

Мои выводы: Наткнулся на ту же проблему, что и с предыдущим клиентом: шаблонный ответ относительно финансовых целей и невозможности их достижения не удовлетворяет. Работа шла над раскрытием истинных желаний и потребностей. Блокировка мира чувств и стремление давать только «правильные» ответы не позволило эффективно поработать с визуализацией в коллаже и рисунке. Только через телесные практики мы вышли на истинные желания клиента и моменты счастья, зарытые глубоко в прошлом. Полагаю, что мне следовало сразу предлагать работать с телом и образом себя в будущем, а не тратить время на «слив» социально обусловленных убеждений и мелочей.
КАК Я ПОМЕНЯЛСЯ КАК КОУЧ В ХОДЕ РАБОТЫ С КЛИЕНТАМИ?

· Стал проще и смелее применять методы работы с телом и образами.
· Осознал на опыте, что выслушивать длительный «слив» жизненных историй совершенно непродуктивно: это не дает новой информации

· Стало легче говорить, когда и где я чувствую неконгруэнтность слов и эмоций/действий клиента

· Подловил за собой, что с девушками на консультациях я стараюсь быть настолько тактичным, что это мне мешает останавливать непродуктивные процессы в ходе консультаций,  а также, что я иногда «введусь» на красивые образы», теряю фокус на перевод этих образов в конкретные действия по изменению своей жизни
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Относительно денег отметил, что клиенты часто ставят финансовые цели относительно внешнего окружения и ради выполнения своих обязательств. Притом их запрос в том, что целей стало как-то много и идти к ним как-то изнурительно. То, что профессиональная/финансовая цель должна воплощать внутреннее стремление, мечту, для них необычно и непривычно. Самое сложное для них – наладить контакт со своими чувствами, остановить гонку и рабочую суету и вновь научиться мечтать. 

ВЫВОДЫ ПО ГИПОТЕЗЕ:
Опыт работы над собой и с клиентами укрепил мою уверенность в выдвинутой гипотезе. Именно отсутствие истинной цели мешает людям увидеть свой путь к финансовой состоятельности. Притом «из головы» клиенты цель формируют быстро, даже как бы бравируя: «Ну-ка, посмотрим, как ты мне поможешь заработать на машину и виллу, раз ты такой умный!». 
Когда же ведем работу над прояснением цели, возникает мощнейшее сопротивление:

· Очень много клиенты говорят про то, что они «должны» достичь в своем возрасте, чего от них ждет семья и окружающие, хотят своим финансовым успехом что-то доказать. Очень мало говорят про свои цели и мечты. Как правило, навыка обращаться к своему внутреннему миру не сформировано.

· Клиентам (особенно мужчинам) трудно ставить цель не «из головы» - контакт с чувствами нарушен. На вопрос «о чем ты мечтаешь?» отвечают, «я думаю, что я должен…»

· В ряде случаев за финансовой целью стоит совсем другая мотивация: напр., доказать свою состоятельность родителям или решить конфликт с женой.

· Притом у всех клиентов имеется сильное недоверие к окружающему миру (жизнь агрессивна) или к деньгам (деньги – источник зла). В результате сформировано амбивалентное отношение к понятию деньги: их тайно желают, но боятся.

· В результате работы над темой денег мы неизбежно выходим на задачу конструирования будущего и к вопросу смысла жизни клиента. Здесь начинается самая сложная часть. Поскольку создать близкую самому себе, яркую и вдохновляющую картину себя богатого клиенту чрезвычайно трудно.

В проработке темы денег наилучший результат показали техники работы с субличностями, визуализации, коллажи, «линейка» и другие телесно/эмоциональноориентированные практики. Особенно эффективными оказались техники выхода на подсознание, в область чувств и неартикулированных стремлений, работа с детством и исследование источников радости в жизни клиента.[image: image2.png]



PAGE  
6

