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Аннотация
Какими качествами должен обладать настоящий лидер? Как

научиться управлению и что необходимо знать, чтобы принести
реальную пользу компании и повысить свою ценность как
профессионала? Дональд Миллер, глава компании Business
Made Simple и автор бестселлеров «Метод Story Brand»
и Marketing Made Simple, в своей новой книге собрал 60 уроков,
которые способны заменить дорогие курсы бизнес-образования.
Выполняя по одному уроку в день, вы всего за два месяца
разовьете навыки управления, продаж, маркетинга, повысите
личную эффективность. Книга будет полезна всем, кто хочет
стать востребованным специалистом, добиться успеха в бизнесе
и увеличить доход компании.
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фрагменты и элементы, включая текст, изображения и
иное, не подлежат копированию и любому другому исполь-
зованию без разрешения правообладателя. В частности, за-
прещено такое использование, в результате которого элек-
тронная книга, ее часть, фрагмент или элемент станут до-
ступными ограниченному или неопределенному кругу лиц, в
том числе посредством сети интернет, независимо от то-
го, будет предоставляться доступ за плату или безвозмезд-
но.

Копирование, воспроизведение и иное использование элек-
тронной книги, ее частей, фрагментов и элементов, выходя-
щее за пределы частного использования в личных (некоммер-
ческих) целях, без согласия правообладателя является неза-
конным и влечет уголовную, административную и граждан-
скую ответственность.

 
* * *

 
Посвящается памяти Брайана Хэмптона, моего

издателя на протяжении пятнадцати лет. Ты
научил меня всему, что я знаю о книгах, бизнесе,
человеческой доброте и силе духа. Мне не хватает
тебя

Эту книгу можно читать без остановок, от корки до корки.
Она поможет вам стать человеком, который умеет зарабаты-
вать и наращивать собственный капитал и доход вашей ком-



 
 
 

пании. А еще научит вас быть лидером, увеличивать объем
продаж и управлять компанией.

Чтобы получить максимум от этой книги:
● Каждый день читайте по одному уроку.
●  Используйте полученные знания на практике, чтобы

стать ценностно-ориентированным специалистом.

Полноценное бизнес-образование не обязательно должно
стоить десятки тысяч долларов. Главное, чтобы оно было на-



 
 
 

правлено на получение практических навыков, которые поз-
волят добиться успеха в бизнесе. Эта книга была написана
для того, чтобы помочь вам и членам вашей команды стать
ценностно-ориентированными специалистами. Такие специ-
алисты за короткое время успевают сделать больше других,
создают вокруг себя благоприятную психологическую атмо-
сферу, их работа четко выстроена, и они приносят больше
прибыли себе и своим работодателям.

Команда, состоящая из ценностно-ориентированных спе-
циалистов, может свернуть горы.

Верить следует не обывателям, считающим,
что только свободный человек может быть
образованным, а мудрецам, которые говорят,
что только образованный человек может быть
свободным.
Эпиктет. Беседы (2.1.23–23а)



 
 
 

 
Предисловие

 
Допустим, есть два кандидата на повышение. Посколь-

ку речь идет о назначении на руководящую должность, они
должны обладать определенными навыками.

За плечами у кандидата номер один престижный универ-
ситет, он хорошо относится к сотрудникам, всегда действует
строго в рамках профессиональной этики и, без сомнения,
предан компании. На вопрос, почему именно его следует на-
значить на руководящую должность, кандидат номер один
отвечает, что у него прекрасные отношения с коллективом,
он полон энтузиазма и желания работать в команде.

Кандидат номер два уже прочел эту книгу. Он глубоко
проникся ее идеями и отточил полученные навыки на прак-
тике. У него нет диплома престижного университета, но он
знает, как принести реальную пользу компании. На вопрос,
почему именно его следует назначить на руководящую долж-
ность, кандидат номер два отвечает, что наделен именно те-
ми чертами характера, которые необходимы для достижения
успеха. Кроме того, он обладает десятью профессиональны-
ми качествами, благодаря которым компания сможет быстро
увеличить прибыль или существенно сэкономить на расхо-
дах. А именно:

1. Он понимает, как устроен бизнес.  Он не склонен
преувеличивать важность эффективности работы и положи-



 
 
 

тельного денежного потока в каждом из подразделений.
2.  Он  – решительный лидер. Он может сплотить и

вдохновить команду, направив общие усилия на определе-
ние миссии и принципов работы компании.

3. Его личная продуктивность находится на высо-
ком уровне. Он освоил особую систему и использует ее в
работе. Благодаря этой системе он успевает сделать больше
других за меньшее время.

4. Он знает, как сделать месседж понятным.  Он спо-
собен мобилизовать команду, создав требуемый настрой, и
вместе с ней воплощать в жизнь однозначный месседж, вы-
годно представляющий продукт или концепцию, который
привлечет покупателей и всех заинтересованных лиц.

5. Он знает, как проводить маркетинговую кампа-
нию. Он способен построить воронку продаж и превратить
потенциальных клиентов в реальных покупателей.

6. Он умеет продавать.  Он освоил методику презента-
ции продуктов потенциальным клиентам и умеет вести пе-
реговоры, которые заканчиваются заключением контрактов.

7. Он прекрасно общается с людьми.  Он может вы-
ступить с речью, которая введет команду в курс дела и вдох-
новит на совместную работу. Благодаря этому все действия
сотрудников оказываются четко скоординированными, что
позитивно отражается на конечном результате.

8. Он умелый переговорщик. Во время переговоров он
не полагается на интуицию, а руководствуется простой мето-



 
 
 

дикой, которая позволяет добиться наилучшего результата.
9. Он грамотный менеджер. Он знает, как организо-

вать процесс производства, который можно оценить с помо-
щью ключевых показателей и который гарантирует высокую
производительность и прибыльность.

10. Он знает, как работает система управления ком-
панией. Он освоил методику, благодаря которой команда
работает в полную силу и выполняет именно те действия, ко-
торые необходимы для достижения поставленных целей.

Итак, два кандидата ответили на один и тот же вопрос. Но
кто из них при этом произвел более выгодное впечатление?

Повышение явно получит кандидат номер два. Вскоре по-
сле этого его снова повысят. А затем он поднимется еще вы-
ше. Почему? Он обладает ценными практическими навыка-
ми, которые помогают мобилизовать команду и увеличить
доход компании. Проще говоря, он превосходный объект ин-
вестирования.

Независимо от того, работаете вы на себя или на какую-то
компанию, позволяя своим клиентам или начальству зара-
батывать на вложенных в вас средствах, вы обеспечиваете
рост собственного благосостояния. Каждый сотрудник мо-
ей компании – это ценный объект инвестирования, иначе я
не взял бы его на работу. Даже мне самому, владельцу ком-
пании, так же, как и всем остальным сотрудникам, необхо-
димо быть ценностно-ориентированным специалистом. Ес-



 
 
 

ли инвесторам вдруг покажется, что моя продукция и я сам
не являемся хорошими объектами инвестирования, можно
считать, что дни моей карьеры и моей компании сочтены.
Поэтому так необходимо постоянно работать над тем, чтобы
с лихвой возместить людям вложенные в нас силы, время и
деньги.

Секрет успеха кроется именно в таком подходе. Если вы
хотите добиться успеха в работе, любви, дружбе и жизни в
целом, всегда с избытком возвращайте людям то, что они в
вас вложили.

В условиях высокой конкуренции каждая компания же-
лает заполучить сотрудника, который станет хорошим объ-
ектом инвестирования. Эта книга поможет вам стать эконо-
мически ценным специалистом. К сожалению, в универси-
тете вам вряд ли рассказывали хотя бы об одной из схем, о
которых пойдет речь в этой книге. Наверняка вы бы только
обрадовались, если бы вместо изучения какой-то рекламной
кампании 1970-х годов по продаже зубной пасты семьям из
пригорода вам рассказывали, как руководить командой, за-
пустить продукт, вывести его на рынок и начать продавать,
а затем совершенствовать эти процессы. Только представь-
те, насколько повысилась бы ваша ценность на рынке труда,
если бы вы действительно знали, как обеспечить компании
высокую прибыль!

Многие из нас не получили бизнес-образования, кото-
рое отвечает практическим нуждам реальных предприятий.



 
 
 

Именно поэтому глубоко в душе мы постоянно сомневаемся
в собственных силах и нам кажется, что вот-вот правда от-
кроется и всем вокруг станет очевидно, что мы – самозван-
цы. Даже понимая это, далеко не каждый может позволить
себе потратить уйму денег и времени на обучение в специ-
ализированной бизнес-школе. И даже если вы продолжите
свое бизнес-образование, сможете ли вы быть в полной мере
уверены, что узнаете что-то полезное, а не просто потратите
уйму времени на изучение рекламы зубной пасты?

На самом деле если вы освоите то, о чем мы собираемся
подробно рассказать в этой книге, – а именно сможете выра-
ботать в себе десять черт характера и десять профессиональ-
ных качеств ценностно-ориентированного специалиста, – вы
значительно повысите свою ценность на рынке труда. Бо-
лее того, станете просто незаменимы. Никто не сможет срав-
ниться с вами.

К сожалению, учась в университете, мы не понимали, что
вечеринки до утра, походы на футбольные матчи, игры в
пинг-понг, сон на лекциях по глобальным тенденциям в мар-
кетинге и гадание, какие вопросы попадутся на экзамене, не
смогут повысить нашу ценность на рынке труда. А эта книга
сможет.

Это «Бизнес на пальцах».
Какова ваша истинная профессиональная ценность? Есть

ли у вас черты характера и навыки человека, который смо-
жет принести компании большую пользу? С помощью этой



 
 
 

книги вы сможете поднять свою экономическую ценность на
небывалый уровень.



 
 
 

 
Глава 1

Двухнедельный марафон
Десять главных черт

характера ценностно-
ориентированного специалиста

 
 

Введение
 

Никакие выдающиеся профессиональные качества не пе-
ревесят плохой характер. Человек с плохим характером об-
речен терпеть неудачи как в бизнесе, так и в личной жиз-
ни. Он никогда не сможет стать ценностно-ориентирован-
ным специалистом. В конце концов, даже если таким людям
удается принести компании прибыль, из-за слабости харак-
тера все, чего они добиваются, обычно очень быстро обра-
щается в прах. Поэтому мы начнем с двухнедельного мара-
фона по выработке черт характера, которые необходимы для
того, чтобы приносить пользу своим клиентам и коллегам.

Итак, какие же черты характера необходимы человеку
для того, чтобы стать ценностно-ориентированным специ-
алистом? Чем отличаются успешные люди от неуспешных,
помимо безусловной порядочности и безукоризненной при-



 
 
 

верженности профессиональной этике? Чем убеждения эко-
номически ценных специалистов отличаются от убеждений
любого другого человека?

В целом люди, чьи профессиональные способности выше
среднестатистического уровня, ощущают себя иначе, чем ря-
довые сотрудники. А ощущая себя иначе, они и действуют
иначе.

Мне, как писателю, посчастливилось встречать людей, ко-
торые приносят миру огромную пользу. Имена некоторых
широко известны, о других же вы вряд ли слышали. Но каж-
дый из них обладает поистине выдающимися профессио-
нальными способностями. Мне довелось общаться с глава-
ми государств, профессиональными тренерами, выдающи-
мися спортсменами, изобретателями и борцами за права че-
ловека. И я заметил, что каждый из них смог усвоить очень
важный урок: чтобы принести пользу в какой-либо области,
необходимо выработать определенные черты характера.

В течение следующих десяти дней мы будем говорить
именно о таких чертах характера, которые присущи всем
ценностно-ориентированным специалистам. Вы наверняка
будете сильно удивлены, когда узнаете, о чем именно пойдет
речь. Это не один из тех списков, которые вам попадались
раньше и в которых на первом месте стоят усердие и тру-
долюбие. Для достижения успеха эти качества, безусловно,
нужны, однако есть и другие, значительно более важные.

Например, каждый успешный человек, с которым я об-



 
 
 

щался, воспринимал себя как экономический продукт на
свободном рынке. Каждый из них предпочитал решительные
действия длительным раздумьям. Никто из них не боялся
идти на конфликт, особенно если дело касалось несправед-
ливости или неравенства. Каждый из них предпочел бы, что-
бы его уважали, а не любили. И подобных черт сходства меж-
ду ними еще очень много.

Такие черты характера, общие для всех успешных людей,
я объединил в список под названием «Десять качеств цен-
ностно-ориентированного специалиста» . Личностные каче-
ства человека – это фундамент, опираясь на который он раз-
вивает навыки, имеющие на рынке труда значительную ма-
териальную ценность.

Десять качеств ценностно-ориентированного специалиста
хороши тем, что их можно выработать в себе самостоятель-
но. Читая эту книгу, вы постепенно начнете замечать, как
меняется ваше отношение к себе и к миру. Читайте по одной
статье в день, и за первые десять дней нашего марафона вы
откроете для себя много удивительного, нового и вдохнов-
ляющего.



 
 
 

 
День первый

Характер: воспринимайте
себя как экономический

продукт на свободном рынке
 

Ценностно-ориентированный специалист воспри-
нимает себя как экономический продукт на свобод-
ном рынке.

Как воспринимает себя большинство успешных людей?
Как экономический продукт на свободном рынке, и, как я
уже говорил в предисловии, они буквально одержимы иде-
ей обеспечить своим инвесторам значительную прибыль на
вложенные в них средства. Я понимаю, что это звучит праг-
матично – воспринимать себя как продукт, но этот простой
принцип лежит в основе любых профессиональных дости-
жений.

Конечно, ценность любого человека как личности не вы-
зывает сомнения. Но здесь мы ведем речь о профессиональ-
ной ценности в той экосистеме, которой является современ-
ная экономика.

Правда в том, что люди, которые всеми силами стремятся
вернуть и приумножить вложенные в них средства, привле-
кают все больше инвестиций, а значит, растет их професси-
ональная и рыночная ценность. Когда ваша ценность в эко-



 
 
 

номической экосистеме велика, вы можете рассчитывать на
большую заработную плату, получаете больше полномочий,
быстрее продвигаетесь по карьерной лестнице и пользуетесь
доверием клиентов. Соответственно, специалисты, не жела-
ющие рассматривать себя в качестве рыночного продукта, не
привлекают инвестиции, а следовательно, не получают пре-
имуществ, которые возникают, если финансовые вложения
их инвесторов приносят доход.

Большинство уважаемых нами людей, если не все, прино-
сят своим инвесторам колоссальную прибыль. Нам нравятся
спортсмены, которые выкладываются на все сто, и мы гото-
вы платить, чтобы увидеть, как они выступают на соревнова-
ниях. Нам нравятся актеры, которые заставляют нас плакать
или смеяться, и мы готовы платить, чтобы наслаждаться их
игрой. А еще нам нравятся компании, которые производят
продукты, способные удовлетворить наши потребности. Вы
можете стать таким же привлекательным объектом инвести-
рования.

Когда вы входите в комнату, чувствуют ли люди интуитив-
но, что ставку нужно сделать именно на вас? Как добиться
успеха в жизни и бизнесе? Доказать, что вы стоящий объект
инвестирования. Вы можете нравиться вашему боссу (или
клиентам) как человек, но в большей степени они видят в вас
объект инвестирования. И в этом нет ничего плохого. Неко-
торые даже скажут, что это и есть по-настоящему честные
отношения. В конце концов, ваши друзья вам не платят за



 
 
 

то, что вы проводите с ними время, а ваши клиенты и кол-
леги – платят.

Сотрудник мечты для каждого работодателя – это чело-
век, который старается возместить вложенные в него сред-
ства в пятикратном или даже большем размере. Это может
прозвучать странно, но за вычетом всех издержек и сопут-
ствующих расходов пятикратное возмещение вложений от
каждого сотрудника едва позволяет компании получить при-
быль. Это значит, что если сотрудник за свою работу получа-
ет $50 000, компания сможет нормально функционировать и
развиваться, только если он будет приносить доход не менее
$250 000.

По мере того как вы растете и приносите пользу, хоро-
шая компания будет продвигать вас по карьерной лестнице и
платить больше, чтобы вы продолжали многократно окупать
вложенные в вас средства.

Хороший бизнесмен или сотрудник должен всегда стре-
миться приносить своим клиентам и их бизнесу больше при-
были, а следовательно, увеличивать процент дохода от вло-
женных в него средств. Это правило действует не только для
рядовых сотрудников. Например, как писатель и владелец
собственного бизнеса, я тоже должен его придерживаться.
Для меня единственный способ добиться успеха – это позво-
лить другим людям зарабатывать на мне значительные день-
ги. Мне же на самом деле достается всего лишь малая доля
всех этих средств. Итак, как же мне удалось стать невероят-



 
 
 

но успешным? Я сделал других людей безумно успешными!
Суровая правда заключается в том, что сотрудник, не при-

носящий дохода в пятикратном размере от вложенных в него
средств, подвергает компанию финансовому риску. Другими
словами, когда вас назначают на какую-либо должность, ваш
начальник в буквальном смысле рискует своей карьерой и
доходом.

Что нужно сделать, чтобы продвинуться к успеху? Стать
лучшим объектом инвестирования, который только мож-
но пожелать. Представьте, что вы владеете акциями раз-
ных компаний. Если вы заметите, что стоимость акций од-
ной компании растет быстрее других, то станете вкладывать
больше денег именно в нее. По такому же принципу отби-
рают сотрудников для повышения. Руководители всегда бу-
дут делать ставку на тех членов команды, которые в большей
степени окупают вложенные в них средства.

В своей книге «Высокоэффективный менеджмент»1 Энд-
рю Гроув, бывший генеральный директор Intel, сказал: «Вы
должны усвоить для себя главное правило: где бы вы ни ра-
ботали, вы не просто наемный рабочий – вы руководитель
предприятия с одним-единственным сотрудником, и этот со-
трудник – вы сами. Ваше крошечное предприятие находится
в постоянной конкуренции с миллионами таких же компа-
ний. По всему миру миллионы самых разных людей идут по
тому же пути, что и вы. Они вполне в состоянии выполнять

1 Гроув Э. Высокоэффективный менеджмент. – М.: Филинъ, 1996.



 
 
 

ту же работу, что и вы, и, возможно, хотят заниматься этим
гораздо сильнее, чем вы».

Способны ли вы сформулировать, какова ваша экономи-
ческая ценность для организации, в которой вы работаете?
Если работаете в клиентской службе, посчитайте, скольких
клиентов вам удалось удержать и от скольких негативных от-
зывов смогли спасти компанию. Считаете ли вы, что компа-
ния зарабатывает в пять раз больше суммы вашей зарплаты
только из-за того, что вы каждый день появляетесь в офисе?
Если да, то вы на пути к успеху. Ведь все хотят получать при-
быль от своих вложений, и никто не желает терпеть убытки.
Считайте, что таков закон природы.

Если вы управляете собственной компанией, можете ли
вы сформулировать, за счет чего ваши клиенты получают
прибыль на вложенные в нее деньги? Может быть, краска,
которую вы продаете, более долговечна, чем другие? Или
вы стрижете газоны, а ваши клиенты экономят время и чув-
ствуют гордость за свой дом? Если вложенные в вас средства
приносят вашему руководству или клиентам ощутимый до-
ход, вы будете постоянно получать выгодные коммерческие
предложения, расширять свои полномочия, продвигаться по
карьерной лестнице, а ваша заработная плата будет неуклон-
но расти.

Успешные бизнесмены всю свою жизнь строят так, чтобы
быть хорошим объектом экономического инвестирования.
Вам стоит последовать их примеру. Хотите узнать, как это



 
 
 

сделать? Эта книга познакомит вас с практическими прие-
мами и схемами, которые позволят многократно повысить
вашу ценность на рынке труда. Все, что вам нужно делать,
это читать по одному уроку в день.

ИДЕЯ ДНЯ
Ценностно-ориентированный специалист

воспринимает себя как экономический продукт на
свободном рынке и одержим идеей приносить своим
инвесторам большую прибыль.



 
 
 

 
День второй

Характер: вы – герой, а не жертва
 

Ценностно-ориентированный специалист чувству-
ет себя героем, а не жертвой.

Если бы меня попросили предсказать, достигнет ли ка-
кой-либо человек успеха, я бы задал ему всего один вопрос:
как часто он чувствует себя жертвой? Что я подразумеваю
под этим? Я имею в виду, как часто ему кажется, что он не
управляет своей жизнью и своим будущим? Считает ли он,
что над ним навис злой рок? Винит ли он других в своих
неудачах? Считает ли он, что достичь успеха ему мешают
условия рынка, плохая погода или положение звезд на небе?
Если ответы на эти вопросы положительные, то он никогда
не добьется успеха.

Горькая правда такова, что многие люди действительно
находятся в положении жертвы. Их на самом деле притесня-
ют. Но разница между героями и жертвами в том, что жерт-
вы просто сдаются, а герои продолжают борьбу и добиваются
успеха вопреки всем трудностям.

Я сам рос в бедной семье. Детство я провел в социальном
жилье. Мы стояли в очереди за плавленым сыром, который
государство раздавало бедным. Безусловно, на то были опре-
деленные причины. Отец ушел из семьи, когда мы с сестрой
были совсем маленькими, и больше не участвовал в нашей



 
 
 

жизни. Мать работала сутками напролет, но ее зарплаты ед-
ва хватало на еду. Только перед самым уходом на пенсию она
наконец стала зарабатывать чуть больше прожиточного ми-
нимума.

Но когда мы повзрослели (признаюсь, тогда мне часто
приходилось бороться с упадочным настроением и ощуще-
нием беспомощности), она совершила удивительный посту-
пок. Ей было глубоко за пятьдесят, когда она вдруг реши-
ла снова взяться за учебу, получила диплом бакалавра, за-
тем степень магистра, а потом ушла на пенсию. Зачем же ей
было это нужно? Она стремилась показать своим детям, что
при желании они могут добиться чего угодно. Она не хотела,
чтобы я или моя сестра шли по жизни с комплексом жертвы.

На самом деле стоит признать, что, несмотря на нашу бед-
ность, у меня (как у белого человека) в жизни была масса
преимуществ. Например, никто не ущемлял мои права из-за
цвета кожи, и поэтому для меня были открыты двери, кото-
рые для некоторых оказываются закрыты навсегда. Но даже
несмотря на это мне пришлось нелегко. Однако каждый, как
и моя мать, может перестать чувствовать себя страдающей
жертвой и стать героем на ответственном задании.

Никогда никому не позволяйте заставлять вас чувство-
вать себя жертвой. Жертвы либо вызывают жалость, либо
привлекают желающих самоутвердиться за счет помощи им.
Сами по себе они никогда не играют значительной роли. Но
стоит вам только начать сражаться за свое место под солн-



 
 
 

цем, как найдутся миллионы людей, готовых поддержать вас.
Людям нравится помогать героям совершать подвиги. Если
вы посмотрите на успешных людей, то поймете, что многим
из них глубоко противна сама эта мысль  – ощущать себя
жертвой. И это прекрасно.

В любом сюжете роль жертвы всегда незначительна.
Жертва нужна для того, чтобы на ее фоне злодей выглядел
злодеем, а герой – героем. Эти персонажи не развиваются и
не получают никакой награды в конце истории. И это одна
из причин, по которой никто не хочет играть роль жертвы.

Когда я говорю слово «жертва» в таком контексте, я ис-
пользую его в переносном смысле, ведь многие чувствуют
себя жертвами, на самом деле таковыми не являясь. Жерт-
ва – это тот, кто находится в безвыходном положении. Тако-
му человеку действительно необходимо, чтобы его кто-ни-
будь спас, иначе он может пострадать. Но зачастую выход
есть. Мы просто привыкли включать режим жертвы, когда
нам становится тяжело, когда хотим ощутить сочувствие или
когда не хотим брать на себя ответственность за собствен-
ные поступки.

Когда мы изображаем жертву, мы виним в своих неудачах
не себя, а обстоятельства. Если мы плохо работаем, то вино-
вато оборудование, коллеги или сжатые сроки. Но правда за-
ключается в том, что если бы мы проявили больше усердия,
то все бы сделали как надо.

Роль жертвы очень соблазнительна. Жертва часто уходит



 
 
 

от ответственности, ведь все знают, что она беспомощна.
Жертва всегда находит тех, кто придет на помощь, а то и
спасателя, который сделает за нее всю работу. Но проблема
в том, что такая тактика срабатывает всего один раз. Людям
надоедает постоянно находиться рядом с мнимыми жертва-
ми и делать за них всю работу. В конце концов из-за мнимых
жертв лишаются помощи те, кто в ней действительно нужда-
ется.

Настоящий профессионал может справиться с любыми
трудностями, даже если они возникают из-за несправедли-
вости, и добиться успеха. С каждым из нас время от времени
поступают несправедливо, но только герои способны побо-
роть своих недоброжелателей и выполнить миссию несмотря
ни на что. Если это происходит в фильме, то в конце жерт-
ву увозят на скорой, а израненный герой получает заслужен-
ную награду. В реальной же жизни роль жертвы (а каждый
из нас иногда на самом деле оказывается в положении жерт-
вы) лишь временна. И что же мы делаем, если на самом деле
становимся жертвами? Мы просим о помощи. А затем соби-
раемся с силами и вновь становимся героями.

Примечательно, что самые влиятельные и успешные лю-
ди быстро учатся на своих ошибках, стараются доказать соб-
ственную значимость без сторонней поддержки, с готовно-
стью несут ответственность за свои промахи, и надеются по-
казать себя с наилучшей стороны, как только представится
следующий шанс.



 
 
 

Жертвы не ведут в атаку отряды. Никого не спасают. Не
собираются с силами и не одерживают победу над своими
врагами. Все это делают только герои. Только вам решать,
какую роль вы будете играть – роль жертвы или героя. Это
не часть вашей сущности, и никто другой не может заставить
вас принять на себя эту роль. Все дело исключительно в том,
кем вы себя видите.

Я прошу вас перестать видеть в себе жертву. Это ставит
крест на вашем развитии как личности. Да, одним людям
приходится преодолевать больше препятствий, чем другим.
Но, с другой стороны, чем больше препятствий вы преодоле-
ете, тем ярче будет история вашего успеха. Если, столкнув-
шись с трудностями, почувствуете соблазн снова спрятаться
в кокон жертвы, помните: тот, кто выбирает самый длинный
путь, приходит к цели самым сильным. Продолжайте бороть-
ся. Не сдавайтесь.

Признаюсь, что для меня борьба с соблазном почувство-
вать себя жертвой не заканчивается никогда. На самом де-
ле свернуться клубочком и сдаться – это первое, что при-
ходит мне на ум в случае неудачи. Неважно, выслушиваю
я конструктивную критику от друга или становлюсь объек-
том троллинга в интернете, я всегда напоминаю себе, что я
не жертва. В мире полно настоящих жертв, которым нуж-
на чья-то помощь. Я же герой, который учится и пытается
стать лучше, потому что я, как и вы, стремлюсь изменить
этот мир. Я хочу, чтобы у каждого человека было достаточно



 
 
 

знаний, чтобы стать ценностно-ориентированным специали-
стом. Что же в таком случае я должен делать, столкнувшись
с трудностями? Перевязать свои раны и продолжить борьбу.
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