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Аннотация
Эта книга не о том, что вам надо экономить. Эта книга о

том, как вам иметь столько денег, чтобы не пришлось экономить
никогда. Это системный тренинг о вере, который включает
мотивацию, тайм менеджмент, продажи и приёмы НЛП. Тренинг
создан для чемпионов продаж Америки, чтобы вы заработали
больше! Это книга, в которой очень мало информации и много
действий. Ваших действий. Эта книга окупит себя в первый же
день, с первых же активных действий. А всё, что дальше, – только
ваша заслуга. Книга содержит нецензурную брань.
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ПОЗДРАВЛЯЮ!

 
Ты только что приобрёл самый жесткий и честный тре-

нинг о продажах.
Большинство тренингов отнимут у  тебя лишь время,

этот же тренинг даст тебе навыки для заработка денег, со-
тен тысяч долларов.

Большинство тренингов говорят о том, что тебе на-
до относиться «с любовью» к клиентам и тогда «тебе
воздастся».

Нет большей чуши, чем то что говорят такие тренера.
Это – бред. Самый натуральный.
Мой тренинг отличается простотой.
Есть нецензурная лексика.
Хромает пунктуация.
Но делай то, что я тебе даю в этой книге и ты увидишь,

как твои доходы взлетят до небес:
Продажи, тайм-менеджмент, твоя личная логистика. Я со-

брал здесь все, что надо профессионалу своего дела – чем-
пиону продаж.

Иногда мои тренинги ругают новички продаж. Им хоте-
лось бы сказки.

Хрен. С маслом сказки.
Здесь правда. Суровая, честная и невероятно кру-

тая!



 
 
 

Гораздо более крутая, чем кулак Чака Норриса!
Выполняй упражнения и взлет твоих доходов будет менее

чем через 30 дней!



 
 
 

 
ТЕБЯ ДОЛЖНЫ НЕНАВИДЕТЬ

 
Обычно книги начинаются с того, что автор гово-

рит о том, что надо понять клиента, полностью перед
ним постелиться и сделать ему какую то невероятно
приятную скидку.

Что ж. Если тебе дорогой друг нравится стелиться перед
каждым клиентом – то пожалуйста – только прошу, закрой
нахрен эту книгу.

Потому что всем своим ученикам я всегда говорю – что
в какой бы сфере вы ни работали, работайте на своих усло-
виях.

И никогда не стелитесь перед клиентом.
Да. Это не значит что вы его должны посылать – ни в коем

случае.
Вы не должны ему хамить, однако вам стоит показы-

вать прямо и честно, какую ценность приобретет ваш по-
купатель, что он получит от приобретения вашего товара.

И если ценность вашего товара выше чем цена, то вы его
продадите. Даже самому тупоголовому, твердолобому идио-
ту.

И вы должны стоять на своем, постоянно предлагать ваш
товар. Мозольте глаза!

У вас должны быть «хейтеры» – ненавистники то
бишь.



 
 
 

 
ДЕЙСТВИЕ СОЗДАЁТ

ДВИЖЕНИЕ
 

Большинство людей находятся перманентно в  каких-то
мыслях: они не знают, как и с чего начать, они не знают ко-
гда начать, они не знают, кто им поможет и больше всего их
тревожит, как они будут выглядеть нелепо в том или ином
случае.

Больше всего, дорогой читатель, я хочу этой книгой по-
мочь тебе рационализировать и  улучшить качество твоей
жизни.

Не важно, чем ты занят: руководством компании, изуче-
нием английского языка или ты просто успешный продавец –
важно то, что твои систематические, целенаправлен-
ные действия создают движение!

Твои же размышления – лишь отягощают процесс вопло-
щения мыслей в реальность. Брось размышления. Действуй.

Без составления конкретного плана. Просто систематиче-
ски действуй и делай каждый день какую то одну вещь (она
может меняться) которая наиболее сильно приблизит тебя
к результату!



 
 
 

 
ВЫ (ТЫ) НЕ ДОЛЛАР

И не обязаны всем нравиться.
 

Кому то нравится одно – кому – то другое. Так какого хре-
на вы должны нравиться всем? Убегайте от этого!

Нет ничего хуже чем выбрать какую то середину типа «зо-
лотую середину» – потому что в этой золотой середине нет
клиентов.

Вас должны ненавидеть. Вы должны быть на слуху. С лю-
бым товаром – со страховками, с медициной, с автомобиль-
ной мастерской и даже с ершиками для унитазов – если вы
бабушка торгующая у метро всякой херью.

Это нормально что вы будете нравиться только некото-
рым.

И поймите, уважаемый! Пойми мой друг! Чтобы нравить-
ся кому то – вы должны показать ему что вы не нравитесь
тем, кого этот кто то и без вас ненавидит.

Я ненавижу людей с умным видом прочитавших несколь-
ко книг и сыплющих заумными фразами.



 
 
 

 
Я ПРОСТО ФИЗИЧЕСКИ

БЕШУСЬ И ИЗ МЕНЯ
ГОВНО ТОННАМИ ЛЕЗЕТ

 



 
 
 

 
ПОЭТОМУ Я ВСЕГДА

ПИШУ В ТОЙ МАНЕРЕ
В КОТОРОЙ Я ГОВОРЮ –

НЕ НРАВИТСЯ? НАХЕР С ПЛЯЖА!
 

Я ненавижу сложные решения из разряда сделай вот это
и вот это, приведи блять к знаменателю с этим то и посмотри
как он на тебя посмотрит. Если он посмотрит как тебе ка-
жется вот так то сделай вот это – а если посмотрит вот сяк –
то может быть стоит, сначала согласовать с каким то хуем
эту хуйню.

Сцука! Я хер знает что за бред выделенный курсивом на-
писал – но вот такую хуйню обычно я и ты можем прочесть
во всех книгах.

Типа – сцупер тайм менеджмент. Или еще какая нибудь
лабуда.

Я ненавижу профессорски выверенный текст и я люблю
писать не читая потом свой текст. Если ты меня понимаешь –
то молодец – если нет – нахуя читаешь?

Будь всегда в своей тарелке, блеать. Играй на своем поле.
Настаивай на своей цене и показывай что товар у тебя – вы-
годным. Что он принесет то то и то-то.

Будь всегда в своей тарелке и постарайся сделать так что-
бы тебя ненавидели!



 
 
 

Ещё раз. Постарайся сделать так чтобы тебя пиздец как
ненавидели.

Нахуя? Да тут дело то вот в чем:
Если ты подлизываешь всем жопу  – то тебя не  любят

и не ненавидят. Ты нихера не имеешь. Так захером подли-
зывать?

Самые богатые и успешные люди – это те кого постоянно
ненавидят. Да. Блять, эьто правда. Почему – потому что ни-
кому не нравится (в большинстве своем) что такой то Боб,
Билл, Вася имеет столько то.

Работящую верную жену, охеренную любовницу, секрета-
ря – который за шефа горло перегрызет и еще куча всего –
так называемых взрослых игрушек.

Этих успешных богатых людей ненавидят. И чем выше ты
будешь взбираться тем больше будет ненависть.



 
 
 

 
ПРОЯВИТЕ НАСТОЙЧИВОСТЬ

 
Когда я говорю проявите настойчивость то многие сразу

думают о коммивояжерах. А промежду прочим ты знаешь,
что они зарабатывали и зарабатывают реально много денег?

Я имею ввиду чемпионов продаж – будь то пылесосы или
хер-знает-из-чего сделанная супердорогая посуда?

Они реально имеют больше денег чем те, которые не ра-
ботают на  холодных контактах. Потому что они уверены
и убеждены в том, что их супер-сраный пылесос сосет каких
то клещей из любого ковра и типа очищает воздух!

И они эту сраную убежденность переносят на клиента –
до тех пор пока тот не подпишет доровор.

Бумаги на херню за 2500 долларов. Во всех странах они
действуют одинаково. Надо сказать, одинаково эффективно.

И хер ты их выгонишь. Потому что этот адепт пылесосо-
вого ордена свято верит что он несет какую то благую пыле-
совую весть и типа помогает людям.



 
 
 

 
ИХ НЕНАВИДЯТ!

 
Всех этих адептов супер-сраных пылесосов ненавидят.

Похоже, что и  они сами ненавидят себя, хотя в  общем то
с улыбкой и все приветливо.

Но тебе, если ты хочешь стать настоящим продавцом и по-
лучить навык продаж, прямо сегодня надо выходить по часу
в день на холодные продажи.

Возьми что угодно – ручку, фломастер, ершик для унита-
за или в конце концов мою вот эту книгу (распечатай или
на диск запиши) – этой вот фразой я разрешаю свободную
продажу этой книги без отчисления мне любых гонораров –
можешь имя на своё сменить!

И продавай! Продавай это!
Вот прямо на  площади, прямо заходи в  любой магазин

и продавай продавцам. Книгу – карандаш, ручку, ершик для
унитаза!

Продавай по цене не менее 5$. Ручку за 10 центо продавай
за 5 $. Или мою книгу или что угодно невероятно дешевое
по высокой цене. Можешь за 10$ продавать – но не ниже 5!

Пусть тебя ненавидят! Сделай это как игру, как соревно-
вание с самим собой.

Сегодня ты продал к примеру, 5 говно-ручек за час. А зав-
тра – 6!

Молодец! Прогресс!



 
 
 

Читай книги по продажам и продавай! Отточи пару навы-
ков продаж – один из них – аццкая настойчивость и убеж-
денность что эту херь ты можешь дорого продать!

И что она того стоит!
Да. Тебя пошлют на все 4 ре стороны. Пошлют силь-

но. Грубо. Но очень скоро у тебя откроется внутрен-
ний стержень и ты увидишь что тебя уже не посылают
и к тебе отличное отношение.

Главное относись ко всему с игрой – будь позитивен из-
нутри – люди это видят и чувствуют. Они купят твою херову
ручку за 5$ если ты будешь позитивен и в хорошем игривом
настроении. Подходи к девушкам. К мужикам. И предлагай
это говно.

Скажи что проходишь руководительский тренинг. – Люди
покупают сейчас не товар а отношение к товару.

Твоя необычность сыграет на руку.
Заебывай те же самые улицы где ты был вера и тех же са-

мых продавцов с тем же самым предложением!
И ты увидишь что покупать начнут. Главное – не заиграй-

ся – вспомни что ты делаешь это только 1 час в день чтобы
улучшить свою настойчивость и навыки продавца!



 
 
 

 
АНТИПЕРФЕКЦИОНИЗМ

 
Делайте как хуже.
Ничто не сбивает с толку так же сильно, как стремление

к совершенству. Нахуй совершенство! Делайте кое-как!
Делайте чтобы было отвратительно!
Делайте чтобы вам самому было отвратительно от того,

что вы сделали!
Насрите на результат огромную кучу говна и полу-

чайте удовольствие от процесса!
Вы увидите что действуя именно таким образом, звезды

сами будут падать вам на руки. Фигурально выражаясь.
Срите на  результат. Просто делайте. Преследуя жела-

ние получить удовольствие. Жизнь слишком коротка чтобы
ебать себе мозг всякой хуйней!



 
 
 

 
РАБОТА С НЕУДАЧАМИ

 
Очень многие обращают внимание на свои неудачи. Бук-

вально зацикливаются на  них. Вот у  меня такая то хуйня
не получилась. Да и хуй бы с ней! Другая получится.

Понимаешь, когда ты прекратишь ебать себе мозг пер-
фекционизмом, типа стремление к  совершенству  – у  тебя
не будет такого – что «какая-то хуйня не получилась».

Золотое правило: Когда ты стремишься к  хуйне  –
у тебя один хуй какая то хуйня да получится!

А когда у тебя не получится какая то хуйня – то тут 2 ва-
рианта.

Либо хуйня не получилась (и хуй бы с ней), либо получи-
лась совсем нехуйня! А это повод для радости!

Сорри за  мой французский, но  другими словами (без хуйни) мне при-

шлось бы написать целых 10 книг, чтобы объяснить очевидные вещи.



 
 
 

 
ОБУЧАЕМОСТЬ

 
Всё что отличает быструю обучаемость от  медленной  –

это системность. Тебе совершенно не нужно делать все что
я описывал тут по 20 часов в день. Когда речь идет о  си-
стемнности тебе будет более чем достаточно уделять процес-
су не более 20 минут.



 
 
 

 
ПОГРУЖАЙСЯ В ПРОЦЕСС

 
Это -совершенно новые знания для тебя. На 100% новые.
Чтобы отточить любой навык требуется повторение. Ча-

стое и с удовольствием.
Применяй новые знания постоянно, оттачивай их везде,

где только придется.



 
 
 

 
КОНЦЕНТРИРУЙСЯ!

 
Ты знаешь, что отличает мужчину от женщины и успеш-

ного человека от идиота, болвана и оболтуса?
Концентрация. На  одном, единственном и  самом

важном действии.
Выбери что то одно, а остальное – отложи, забудь.
Мотивация уходит в ту же самую секунду как человек

заебывает себя всякой хуйней, когда у него сотня дел и за-
бот, а ему еще довешивают добрые друзья и знакомые.



 
 
 

 
ЧУЖИЕ ЦЕЛИ

 
То что гарантированно заберет у тебя всяческое желание

что либо делать – это чужие цели. Не позволяй тебе вкручи-
вать хуй в уши!

Когда тебе говорит жена, друг, просят о  какой то хуй-
не – подвезти, купить продукты в магазине, постирать носки,
убрать в комнате, да что угодно просят, что тебе вот сейчас
вообще делать нахер не хочется – просто не делай.

Придумай 2 железных отмазки на все случаи жизни.
Я говорю, например, что забыл. Прости.
Жена попросила сходить в магазин. А мне он – ну не впер-

ся. К тому же – это – не моя цель. Поэтому я отключил
телефон и уехал к другу на дачу в баню!

Через 3 дня возвращаюсь.
– Ты где был?
– У Алекса в бане!
– А куда ты вышел?
– КОГДА???
– Ну в пятницу! К шлюхам?
– К Алексу в баню!
– Она за 100 км!
– На такси доехал! А что за вопросы то? Ты говори пря-

мо, что не так?
– В магазин кто должен был сходить?



 
 
 

– Ой забыл, прости! Сходить?
– Нет, уж!
Это конечно, дебилизм последней инстанции, такое

разыгрывать и с женой мы расстались:)
Всё – к лучшему!
Не позволяй другим людям вкручивать хуй себе в уши!

Живи интересно! Действуй!



 
 
 

 
НЕ СТРЕМИСЬ

ОТТОЧИТЬ ВСЁ И СРАЗУ
 

Не  надо пытаться всё познать сразу. Нахрен. Отточи
несколько наиболее часто употребляемых действий:

Как известно, Эллочка людоедочка могла изъяс-
няться всего 30 фразами.

Боксер Моххамед Али отправил в нокаут всех своих
соперников одним идеально отточеным и превосход-
ным по силе ударом!

У нас же – что ни неудачник – то библиотека знаний. Он
знает всё. Он цитирует всё. но нихрена не может.

Нахрен библиотеку!
Купите флэшку. Пусть там эта инфа будет. Много места

не займет. Нахрена голову использовать так бездарно? Что-
бы захлямлять её всяким мусором?

Золотое правило: Голова – чтобы есть.
Пить и говорить.
Блевать  – иногда. Но  не  для информации, фрустрации,

стресса!



 
 
 

 
ГОВОРИТЕ НА ЯЗЫКЕ ЦИФР

 
и подтверждаёте это калькулятором касио!
Не стоит элементарно к примеру разглагольствовать о вы-

годе вашего клиента!
Покажите ему его деньги!
Покажите ему как он сбережет личностные методы полу-

чив у вас именно собственно что или же же же другой про-
дукт, продукт или же услугу!

Как поменяется его жизнь в наилучшую сторону?



 
 
 

 
ВОЗЬМИТЕ ЧИСТЫЙ

ЛИСТ БУМАГИ
 

И покажите наглядно, записывая все цифры, каким обра-
зом ваш заказчик приблизится к успехе вместе с покупкой
у вас собственно что или же же иной вещи!

Сделайте все рассчеты и покажите их на калькуляторе ка-
сио.



 
 
 

 
ОТДЫХАЙТЕ ТЕЛОМ

 
Большиснство наших коллег, устав от  работы отдыхают

лежа на диване у телека.
Кто то играет в видео игры. Все это вызывает только лишь

только апатию.
Для вас стоит на развлечения всем телом.
То есть играть в подвижные игры, заниматься аква видами

спорта.
Дать вашему организму разрядку!
Сходить на массаж!
Золотое правило: Отдых тела-это ахуенно!



 
 
 

 
ВЫХОДИТЕ ЗА РАМКИ

 
В случае в случае в случае если в этот момент ваш круг

приятелей раз, то дерзко расширяйте ваш круг приятелей.
Интересуйтесь новейшими людьми из вашей проф обла-

сти.
Совмещайте занятия спортом с новейшими людьми из ва-

шей области.
Обменивайтесь проф наработками.
Делайте Памятке
Большиснтво людей без сомнения имеют все шансы как

раз именно собственно что то создавать достаточно сносно,
вобщем всякий раз есть пространство оптимизации.

В собственно что числе и для себя, для абсолютно рутин-
ного дела идет по стопам делать памятке.

По продажам.
По уборке квартир.
По прогулкам.
Абсолютно буквально, все в данном мире абсолютно на-

верное устроить ещё больше оптимизированным.
Ещё больше удобным и больше надежным!



 
 
 

 
ОЧИСТИТЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО

 
Ключевая большое количество трудящихся столов – как

помойные ямы.
Отыскать как раз именно собственно что или же же на их

не видется вероятным.
Перед именно собственно что как приступить к работе,

буквально всецело очистите рабочее место.
Ничто не надлежит вас абстрагировать о переписки, в слу-

чае в случае в случае если вы увлекаетесь перепиской!
Ничто не надлежит вас абстрагировать от телефонного бе-

седы, в случае в случае в случае если вы гласите с кем или же
же по телефонному аппарату.

Сего элементарно не надлежит быть.
В случае в случае в случае если для вас освещает работа

с бумагой за письменным столом, элементарно скиньте все
на пол.

Вдогонку за собственно что уберете.



 
 
 

 
ДЕЛЕГИРУЙ!

 
По  довольно буквально всем вашим факторам вашего

собственного роли не потребуется.
В этот момент – абсолютно прогрессивное разговор.
Есть знатоки которые заняты именно собственно что

или же же же другой работой.
Есть ветеринары, доктора, торговцы и зубопротезисты.
Есть таксомотор и повара.
Как раз именно собственно что то абсолютно наверное де-

легировать технике.
Делегируйте ваши возможности как это безусловно

вероятно.
Свариты рис – мультиварке.
Убраться жилья – боту пылесосу.
Отвезти в аэропорт- такси.
Золотое правило: Делегируй всё что можешь деле-

гировать, без потери качества исполнения!



 
 
 

 
СОЧТИ, СКОЛЬКО

СТОИТ ТВОЁ ВРЕМЯ
 

Безоговорочное ключевая большое количество людей
аристократия не понимают, сколько стоит их время.

Для вас надобно аристократия, сколько стоит 1 час ваше-
го рабочего времени, когда вы увлекаетесь главным обликом
собственной работы.

Не стоит допускать, дабы вы промышляли наименее опла-
чиваемым виом работы



 
 
 

 
ЗАЩИЩАЙ РАБОЧЕЕ ВРЕМЯ

 
В случае в случае в случае если вас во время ваших про-

даж отвлекает кто угодно и  по  каким угодно основаниям,
дерзко отгоняете его прочь!

Выстройте пуленепробиваемую стенку, которая отстаива-
ет ваше рабочее время от шуток, новостей и

лишних бесед.
Попробуйте вспомнить вспомнить, за как раз именно соб-

ственно что вы получаете собственную огромную частьопла-
ты.

Лишь только только лишь только сведениям и занимай-
тесь.

ПРИОБРЕТИТЕ Для себя Кое-какое численность ВРЕ-
МЕНИ

Именно собственно что это значит?
Это значит именно собственно что для вас ни разу не сто-

ит заниматься неквалифицированным трудом.
Оосбенно, в случае в случае если вы торгаш – это больше

высокооплачиваемая работа.
Пусть все иные занимаются другими видами работы.
Наймите такси, чтобы довезли вас до аэропорта, а сами

работайте на заднем сидиньи!
Вы как торгаш обязаны наваривать малое численность

60 $ в час, а такси – это низкооплачиваемая работа,



 
 
 

куда идут люди которые не  потрудились обзавестись
сколь-нибудь умными мыслями.

Они не увеличивали личные знания.
Они не охраняли свое золотое время.
Как раз вследствие такового они всякий раз станут вла-

деть бесценок, дабы как то сближать концы с концами.
Ваше дело – купить ещё времени.
Ваша задача – продавать. И делать это всякую дополни-

тельную секунду времени.
Их задачка – вертеть баранку. Более они ни на как раз

именно собственно что не готовы.
Они не желают мыслить.
Безусловно вероятно, когда то кто то из их станет мыслить

более и приблизится к для вас по уровню прибылей, но в этот
момент они заняты тем, как раз именно собственно что кру-
тят баранку.

А вы – спекулянт. Невозможно вертеть для вас баранку.
Вследствие такового как раз именно собственно что это

не ваше дело.
Ваше- реализовывать.
Крыть крышу не ваше дело.
Убираться не ваше дело.
Ваше – реализовывать.



 
 
 

 
ВСЯКИЙ РАЗ СЧИТАЙ ВЫГОДУ!

 
Любой раз, абсолютно любой раз, считайте.
Считайте ваше время которое вы тратите в пути до рабо-

ты.
Считайте ваше время, как раз именно собственно что вы

тратите на способ еды.
Считайте всякий раз вследствие такового как раз именно

собственно что вы обязаны наваривать собственным единым
делом – продажами.

Все, как раз именно собственно что не навевает для вас
выгоды – отбирает ее.

Лишь только только лишь только бодрый подсчет
приведет вас на верхушку продаж!



 
 
 

 
ЛОГИСТИКА

 
Вы подсчитали, сколько времени вы тратите на дорогу?
На работу и обратно?
В среднем, люд растрачивают 2 часа в денек на дорогу!
2 часа в день!
В случае в случае в случае если ваш заработок больше 50 $

в час, то это значит, как раз именно собственно что вы увле-
каетесь не собственным делом цельных 2 часа в день!

Вы любой денек отдаете вникуда 100 долларов!
Вы трудитесь 28 дней в неделю и 2 денька в луна у вас

выходной?
Это означает как раз именно собственно что 2800 $ в луна

вы элементарно отдаете в никуда!
В замен этакого, дабы увлекаться продажами, встречаться

с главными покупателями и исполнять контракты…
как раз именно собственно что вы делаете?
Вы едете! Вы тратите время на дорогу!
Снимите жилище вблизи с работой, запишитесь в трена-

жерный зал в 5 минутках от работы!
Но ни разу не растрачивайте на это столько времени!



 
 
 

 
ПРЕДЛАГАЙТЕ

ПРОДУКТ ВЕРНО!
 

Ни разу не гласите «продать».
Взамен сего предлагайте купить.
Получить.
Приобрести. Счесть выгоду.
Не говорите оплатить.
Предлагайте внести взнос.
Одобрить предложение.



 
 
 

 
ИСПОЛЬЗУЙ НА 100%

ЗОЛОТОЕ ВРЕМЯ ПРОДАЖ!
 

Главная множество продавцов и других людей его не поль-
зуют. Вы – воспользуйтесь.

Это время когда все покупатели на работе. Когда они жи-
вут, работают, наличествуют в доступе.

Для вас идет по стопам буквально всецело назначить это
время работе с покупателями и продавать больше, еще боль-
ше!

Любой один ОСТАВАЙТЕСЬ НА СВЯЗИ И НАПОМИ-
НАЙТЕ О Для себя

Поздравляйте ваших покупателей с днями рождения. Вы-
сылайте открытки.

Помните важные даты ваших покупателей. И любой один
напоминайте о для себя.



 
 
 

 
ПРЕДЛАГАЙ БОЛЬШЕ!

 
Буквально все торговцы недооценивают возможности по-

купок вашими клиентами. А они имеют все шансы купить
больше. Ещё больше.

Любой один предлагайте доходные приобретения.
Предлагайте больше выгоды вашим покупателям.
Они уже в этот момент готовы приобрести больше чем вы

думаете.
Предложите им это!



 
 
 

 
ЭТО ВАЛ ПРОДАЖ

 
Золотое дно. Всякий раз требуйте собственных назначе-

ний у ваших покупателей!

У  их есть  друзья, как  маленькое  количество  3  прияте-
лей кому надобно то, как раз именно собственно что у вас
есть!

Это все  нюансы, которые  надобно  блю-
сти на 100% дабы скорее всего преуспеть в продажах и га-
рантированно прирастить личный заработок.

Лучших правил нет и быть не содержит вероятность.

Просто создавайте их и вы увидите, как круто поменяет-
ся ваша жизнь!

Далее идет тетрадь для ежедневного заполнения!

Это ещё в неотъемлемом порядке делать постольку вслед-
ствие такового как раз именно собственно что только лишь
только лишь только  только лишь только  системная работа
выделяет результат!



 
 
 

МОТИВАЦИЯ НА 100%

Это надо уже сегодня! Замотивируй себя на успех!

Как живут современные люди? Все бегом, быстро- про-
ворно, а то поезд уйдет, и «возобновил по шпалам».

А пешечком по шпалам уже никому не в кайф. Охота дви-
гаться в дорогостоящем комфортном авто, есть

в роскошных ресторанах, существовать в замках с бассей-
ном. Пока же же же лишь только только лишь только пере-
полненное метрополитен, забитые

маршрутки, перекусы в третьесортных кафе и размеще-
ние в малометражках. Любой денек рутина, работа,

которая уже давным-давно злит, дома-неустроенный быт,
любой один недовольный муж, трудности с ребятами, како-
вые

ну  практически никаким  образом не  желают  к  для вас
но  бы прислушаться. Короче, быстро  станет  взрыв мозга
от всех данных

долгих заморочек.



 
 
 

И в один момент, настает аналогичный момент, что, в свое
время в одно и тоже время, вы впадаете в ступор. Нет сил
в что количестве и подняться с кровати

и выйти из жилья. Силы иссякли, энергия на нуле, эмо-
ции  все выгорели. Бывает замечена  извечный  русский  во-
прос:

«Кто виноват?» и  «Что делать?«Ну  ясно, что  повин-
ны все вокруг, они ужасные, довели вас до этого состояния.

Никто не  вожделеет  в  что  количестве  и  пожа-
леть или же же броситься на помощь! Как выбираться? Кто-
то вообще не собирается

решать проблемы, плывет по направленности и, в конце
концов, соединяется в данную лужу, что содержит вероят-
ность из нее и не

выплыть ни разу. Другие, более адекватномыслящие и ак-
тивные, начинают карабкаться, буквально за волосы

тащат себя из болота, вырывая для себя клочья и морщась
от боли. Надо сказать, что помочь вполне вероятно и тем,
и  другим. Для первых  важна  профессиональная  помощь,
или же же поддержка родных и близких, пока же же они



 
 
 

но бы придут в себя. Дальше вполне вероятно начинать
и самим ехать, мотивировать себя на улучшение

собственной же жизни. А 2-ые начинают конвульсивно на-
ходить выход, т.к. уже не желают существовать по старень-
кому. КАк начать

свежий, наилучший период собственной жизни?
Главное, поставить себе реальные цели, простые или гро-

мадные неважно, и начать их осуществление.
Мечты надо изложить на бумаге, расставить приоритеты

и назначить
самому себе сроки для их реализации. Вести эти записи

желательно регулярно, поощряйте себя.
хвалите или ругайте. Словом, действуйте, влияйте на се-

бя, на свои сильные и слабые точки
т.к. никто лучше вас не знает собственную натуру.
Столько есть способов мотивации и самомотивации, что

в том числе и самый отъявленный бездельник может
избрать собственные способы для увеличения собствен-

ной удачливости.
Наконец, мотивация-это собственно что и с чем ее едят?

Вы изумитесь, но это подобный яство, что для вас
безусловно понравится. Мотивация- это мощь, которая

вдохновляет к деянию. Она имеет возможность быть внут-
ренней

или же наружной.
Внутренняя- это когда на влияния человека влияют его



 
 
 

личностные надобности и страсти,
подкрепленные личными эмоциями.
Внешняя мотивация обуславливает влияние на человека

внешней среды, т.е. люди действут
в зависимости от мероприятий.
Избираем способы мотивации и самомотивации.
В первую очередь, полюбите себя! Ведь в случае в случае

в случае если кого-либо предпочитаешь, то горы свернешь
по основанию сего человека,

а уж для себя- то буквально абсолютно наверное испро-
бовать.

Общайтесь лишь только только лишь только с  положи-
тельными людьми, ликвидируйте из собственной жизни за-
нуд и пессимистов.

Сосредоточьтесь на самом основном. Обучайтесь избегать
то, что безусловно не принципиально

и не выделяет для вас ехать вперед.
Избавляйтесь от груза минувших обид и промахов. Ана-

лизируйте и  идите лишь только только лишь только толь-
ко лишь только лишь только только лишь только вперед,
не оглядываясь.

Научитесь болтать «Нет» лишней растрате времени, суете
и депрессии.

Опасайтесь скептиков, пессимистов и честных энергети-
ческих вампиров.

Не  отдавайте им собственную светлую положительную



 
 
 

энергию.
Престаньте дотрагиваться к  жизни достаточно всерьез.

Не надобно к примеру болтать: «Жизнь-это трудная вещь»
Галактика слышит вас и осознает все практически. Жела-

ете сложностей? А вот ещё задача,
в  100  один труднее, как и  просили! Решайте ныне

и не нойте!
Юмор и Смех, веселые посиделки с друзьями,
комедии и смешные передачи без сомнения без сомнения

без сомнения несомненно помогут для вас предотвращать
задачке или же же же же облегчать их симптомы.

Умейте абстрагироваться от  шума и  неудобств. Наведи
порядок кругом себя.

Создавайте данную быт, которая без сомнения без сомне-
ния без сомнения несомненно поможет для вас сделать все
быстро и отменно.

Потрудитесь делать все проворно достаточно очень хоро-
шо, чтобы без конца не возвращаться к предоставленной те-
ме и не

доводить себя и иных до белоснежного каления, только
лишь только бы лишь только только лишь только домогаться
безгранично эталона.

Остановитесь, похвалите себя. Дайте развлечения, а далее
все станет ещё чем какого-либо другого. Жизнерадостный
денек доставит бодрые победы!

Заведите для себя ежедневник, куда будете записывать



 
 
 

личные награды. Вы спокойно можете собой важничать.
это будет стимулировать вас ставить более большие плана

и достигать результатов.
Вполне вероятно ещё изготовлять список личных неудач,

это без сомнения несомненно поможет избегать их в следу-
ющем и не наступать на одни

и те же грабли.
Ни разу не  опасайтесь  заблуждаться, так как  нехоро-

ший навык абсолютно наверное ещё использовать и подхо-
дить вперед к бодреньким свершениям.

Не опасайтесь задач. Берите на себя их как 1 из подроб-
ностях грядущего фурора.

Смотрите фильмы и передачи, которые смогу вас замоти-
вировать на прогресс и благополучие.

Найдете единомышленников и,в процессе соревнователь-
ности, достигайте еще больших результатов.

Не опасайтесь болтать о собственных целях на публике.
Наоборот, у вас ещё более вырастет

мотивация  подходить  к  собственной  цели и  делаться
успешнее и счастливее.

Для большущего числа важной заслугой числятся методы.
Это ещё довольно довольно отлично, так как получая веще-
ственное



 
 
 

вознаграждение, вы сможете отменно сделать чем како-
го-нибудь  иного  собственную  жизнь и  благоденствие  соб-
ственных ближайших.

А это ведет к моральному ублажению.

Для другихиных  популярность  и  признание  принцип-
но важнее, чем вещественная выгода.

Нет чем  какого-нибудь  иного  награды, чем  знать, что
твои награды приносят людям колоссальную пользу.

Начинайте кое-какое численность целей в одно и ещё вре-
мя. Бывает, что переключаясь с 1-го на другой,

безусловно  вероятно  найти  самое  верное  заточе-
ние для качественного результата.

Достаточно принципно  тренировать  свое мертвое мерт-
вое мертвое тело, мозг и душу.

Пробежки, физические упражнения, роль в  спортивной
жизни коллектива- все  только  лишь только  лишь толь-
ко только лишь только лишь только только лишь только толь-
ко лишь только лишь только только лишь только на пользу.



 
 
 

Гуляйте на бодреньком воздухе, просвежайте личные моз-
ги. к примеру как им животрепещуще необходим воздух.

Для развития мозга большое количество еще всевозмож-
ных курсов, решения закономерных задач, кроссвордов,

роль в конференциях, семинарах и т. п.

Становление души- это дееспособность обожать все кру-
гом, работать во благо себя и оказавшегося вокруг нас мира.

Чистосердечно помогайте тем, кто в этот момент потуск-
нел личный глянец личный глянец ориентиры в жизни, за-
нимайтесь благотворительностью,

восторгайтесь  великолепными  творениями классиков,
смотрите красотой нашей природы, будьте рады сами и

потрудитесь осчастливить хоть кого-либо еще. Помните:
«Душа должна работать

И день и ночь, и день, и ночь!»
Мотивируя себя на удачливость, исследуйте навык вели-

чавых людей, которые достигли всего сами
методом каждодневного труда. Обучайтесь у них, восхи-

щайтесь их усердием и настойчивостью. Читайте их цитаты
и конспектируйте для себя мудрые изречения. Все скла-



 
 
 

дывайте в  копилку, в  обязательном порядке понадобится
в жизни.

Двайте себе передышку, чтобы осмыслить и  исправить
ошибки или отпраздновать победы.

Обязательно придумайте награду для себя за выполнение
какого- либо важного дела.

Здесь приведен очень краткий перечень упражнений для
мотивации себя на улучшение собственного

существования.
Одно ясно- начинать мотивировать себя на успех надо уже

сегодня. А завтра уже можно пожинать плоды своей
новой активной жизни.
Каждый может выбрать себе свой личный метод для мо-

тивации. А, если интересно, читайте следующую книгу,
из  которой вы узнаете еще очень-очень много познава-

тельного и занимательного.
Основная масса людей когда жаждут богатства предпола-

гают себя такими Чапаевыми!
С шашкой наголо!
В данный момент! Буду генерировать идеи!
В данный момент! Мою идею заметят!
Открою тайна.
Ваши идеи уже по тыщу и 1 разу перемусолили.
Откройте yandex и напишите всякую собственную фено-

менальную идею.
В том числе и в случае если напишете собственно что на-



 
 
 

мереваетесь кидаться говном с 3 го этажа в прохожих, бьюсь
об залог – в том числе и эту безумную и бесполезную идею
кто то да озвучил.

Тайна в том, собственно что идеи ничего не стоят.
Чего то стоит система реализации поступков:
Реализации, маркетинг, систематизированные производ-

ственные процессы.
Лишь только система – не так важно какая – навевает итог

на длительном отрезке времени.
Остальное- бред! Идеи!
Они ничего не стоят.
В данный момент у всякого пятикласника столько мыслях

собственно что мои уши завянут!
Всё ускоряется. Все обесценивается.
Актуальны системы.
Системы продаж.
Системы общения.
Системы изготовления.
Системы оптимизации. Рекламы.
Системы. И подсчёты!
Считай! Возьми подходящий темп в котором ты имеешь

возможность работать 12 -14 – 16 часов в день и делай! Ра-
ботай.

Да. Всё перечисленное выше не  значит, собственно что
ворошить мозгами не надобно.

Но идеи сами придут когда работаешь по 16 часов в сутки!



 
 
 

 
НАБОР ПРОДАВЦОВ

НАБИРАЙТЕ ТЕХ КОМУ
СТРАШНО БЕЗ РАБОТЫ

 
Не надо набирать людей которые и без работы проживут.

Тех кто не будет «вкалывать» до седьмого пота.
Набирайте на работу только тех кто готов делать работу.

Постоянную трудную и тяжёлую работу.
Обычно славятся тем гастарбайтеры. Набирайте их.
Потому что проще работать с ними чем с теми кто не хо-

чет работать.



 
 
 

 
НЕ ПЕРЕВОСПИТЫВАЙ

 
Очень часто владельцы предприятий воспитывают работ-

ников.
Вам не надо так делать. Лишнее. Просто берите тех кто

должен работать. Кто привык вкалывать до седьмого пота.
Как правило такие и обучаются легко.



 
 
 

 
НЕ ПОВЫШАЙ УРОВЕНЬ

ЗАРАБОТНОЙ ПЛАТЫ
 

Очень много случаев когда пвышают заработную плату
необоснованно.

Не думайте что если увеличите оплату труда – работники
будут лучше работать.

Иногда даже хуже работать будут.



 
 
 

 
НЕ НРАВИТСЯ – УВОЛЬНЯЙ

 
Создайте такие условия в рамках ТК РФ чтобы можно бы-

ло уволить любого сотрудника в соответствии с законом про-
сто потому что не понравился.

Просто потому что нет настроения.
Увольняйте чаще.



 
 
 

 
И НАБИРАЙ НОВЫХ

ПАДАВАНОВ
 

Набирая – устраивайте максимальный отбор. Чтобы к вам
стремились попасть.

А попасть было бы нелегко. А сложно.
Не надо делать всё легко.



 
 
 

 
РЕКЛАМА РАБОЧИХ МЕСТ

 
Вкладывайте деньги в рекламу рабочих мест. Активно на-

бирайте сотрудников.
Приведите систему к максимальному взаимозамещению.



 
 
 

 
АКТИВНО ТЕСТИРУЙ

АЛГОРИТМЫ
 

Постоянно тестируйте алгоритмы работы.
Каждую неделю интересуйтесь – а что повысит мою при-

быль?
Как владельца компании имеется ввиду.
И замеряйте результаты.
Если вы не замеряете результаты – получаться будет

плохо.
Всегда и все измеряйте и делайте только то что приносит

вам прибыль.



 
 
 

 
ВСЕГДА СТРЕМИСЬ

К ПРИБЫЛИ!
 

Как только ваше предприятие зачахнет – его покинут все
сотрудники. Останетесь только вы а потому только вы долж-
ны иметь все с вашего предприятия.

Забудьте о том что дескать есть какая то социальная спра-
ведлисвость ее нету.

Потому что вы всем отвечаете а они ничем.
А ваше предприятие будет прибыльным только тогда ко-

гда будут деньги.



 
 
 

 
ЛИЧНАЯ ЭФФЕКТИВНОСТЬ

 
Ежедневно  люд  устанавливают  перед собой  задачки.

В большинстве случаев это относится к рабочей сфере че-
ловека, за  выполнение  коих  ожидается  то  или  же  другое-
вознаграждение. Как раз в работе эффективность возраста-
ет, улучшаются внутренние  свойства  сотрудника, что наи-
более  он получает  конкретные  заслуги. Людей мотивиру-
ют надлежащие моменты:

Заработок – от него находится в зависимости твое благо-
денствие и благосостояние. Чем более ты отдаешься работе,
что более, в соответствии с этим увеличивается твой доход,
который воздействует на твой степень жизни.

Триумф  – быть  наилучшим, означает  быть  знакомым.
В  случае если  в  собственной  сфере  работы  вы достигае-
те верхушки, вас начинают отмечать. Вы заходите в круг об-
щения, к которому рвались.

Саморазвитие – в процессе увеличения производительно-
сти приобретаются способности, которые раскрывают высо-
чайшие возможности.

Впрочем, когда дело касается  собственных  вопро-
сов или же домашних задач, эффективность быстро понижа-
ется. Отчего например происходит? Специалистами по пси-
хологиибыло установлено, собственно что  как  лишь толь-
ко человек попадает в зону собственного комфорта (прихо-



 
 
 

дит домой), бывать замеченным какая-то леность. При дан-
ном  любойустремляться  что-нибудь  для себя, по  каждый
день  отменяет  сроки выполнения. Мы отвлекаемся на  чу-
жие моменты, которые содействуют нашему развлечению.

Этим  образом, собственную  эффективность  возмож-
но охарактеризовывать не лишь только как скорость выпол-
нения человеком  определенных  задач, но  и  как преодоле-
ние образующихся проблем на пути к достижению цели.

В зависимости от избранного направленности, нужно ква-
лифицировать «инструменты» выполнения. К ним относят-
ся:

Самоорганизованность
Разум
Проф и личностные свойства
Упорство
Время
Принципиально  научится  воспользоваться  данными ре-

сурсами. Давайте разберемся, как как раз использовать их
на практике:

Самоорганизованность – под ней понимается дееспособ-
ность приводить в порядок. В работе принципиально вер-
но распределять собственные старания и выстраивать задач-
кипо мере их усложнения. Для начала исполните легкие за-
дания, а  трудновыполнимые оставьте на  затем. Чем како-
го-либо другого  пусть  станет  более  произведенных  целей,
чем, в  случае если вы будите  трудиться над  трудным пла-



 
 
 

ном и в конце останетесь ни с чем.
Разум  – конкретная  дееспособность  мышления, кото-

рая делается чисто собственным ресурсом отдельного чело-
века. Умственные возможности обязаны избивать ориенти-
рованына выполнение задач необычным методикой. Напри-
мер вы будите отличаться между иных.

Проф и личностные свойства обязаны быть ориентирова-
ны на все. Попробуйте вспомнить, собственно что вы умее-
те создавать в принципе, а не в определенной ветви. Иногда-
как раз малозначительные умения могут помочь скорее до-
стичь итога.

Терпение  – необходимо научится ждать. Конечно, хо-
чется быстрее чего-то достигать, быстро переходя с одного
на другое. Но на практике все происходит быстрее, если вы
ждете. Но не просто сидеть на месте, а терпеливо и кропот-
ливо выполняете задания.

Время  – самый важный ресурс, который очень быстро
исчезает. Чем рациональнее человек использует свое время,
тем большей результативностью он отличается. Владеть вре-
менем значит построить работу так, чтобы успеть выполнить
те задания, которые отложены на завтра.

Знать и уметь пользоваться «инструментами» недостаточ-
но для повышения личной эффективности. Даже при сово-
купном применении всех вышеперечисленных ресурсов ра-
ботоспособность может снижаться в виду определенных об-



 
 
 

стоятельств. Самое главное, что отодвигает дела на второй
план – отсутствие мотивации. Поставьте себе цель и найди-
те для себя вознаграждение. Что вы получите, выполнив ее?
Если желаемое будет сильнее затраченных ресурсов на ее вы-
полнение, результат будет оправдан.

Так же давайте разберем те вещи, которые улучшают эф-
фективность:

Целеполагание  – важное условие успешного старта. На-
сколько  бы продуктивно не  трудился человек, он никогда
не добьется успеха при неверно выбранном ориентире дви-
жения. Реализация своего призвания и предназначения тес-
но связаны с правильной постановкой жизненных целей.

Огромная ошибка большинства людей – неумение выби-
рать верный маршрут среди нескольких. Если вы занимае-
тесь одним делом, но не достигаете результата, попробуйте
сменить свою профессиональную деятельность. Возможно,
вы добьетесь большего результата в другой сфере.

Поэтапное планирование  – разграничьте время и  цели,
разделите одну большую цель на несколько мелких. Выпол-
няя их, вы и не заметите, как придете к желаемому.

Сосредоточенность и  концентрация внимания   – Одна
из  основных проблем человека. Насколько  бы он ни был
мотивирован, все равно долго удержать внимание на одном
объекте, либо задаче, человек не в силах. Чтобы время ра-
боты не затягивалось, отдыхайте время от времени или сме-
няйте задачи, переключайтесь на другие. Так вы быстрее вы-



 
 
 

полните одновременно несколько.
Навык социализации – чем больше людей из разных сфер

вы знаете, тем к большей помощи вы сможете прибегнуть.
Иногда полезно прислушаться к чьим-то советам для боль-
шей эффективности выполнения.

Повышать личную эффективность важно. Она может вли-
ять не  только на  выполнение одной конкретной задачи,
но и в целом на стремлении к определенным целям человека.
Личная эффективность отвечает за важный параметр – ра-
ботоспособность. Человек с маленькой эффективностью бу-
дет бесконечно плестись сзади, пока более успешные будут
использовать свой потенциал для выполнения своих задач.
Личная эффективность – аналог труда с применением своего
таланта. То есть вы используете свои ресурсы для того, что-
бы максимально быстро добиться своей цели, при примене-
нии минимально возможного количества усилий. Это не зна-
чит, что выполнение задачи будет некачественно, даже на-
оборот – чем эффективнее человек, тем более качественно
он выполнит работу за короткий срок. Соответственно, по-
вышение личной эффективности неизбежно приведет к то-
му, что на повседневные дела человек будет тратить гораздо
меньше времени.

Кому и зачем нужно повышать свою личную эффектив-
ность? Естественно она нужна каждому человеку, но  есть
определенная группа людей, кому она необходима, в первую
очередь, для работы.



 
 
 

Фрилансеры – Это люди, которые не имеют одного посто-
янного работодателя, а выполняют проекты на заказ, чаще
всего, удаленно. Такие люди постоянно работают с большим
количеством данных, и потому они подвержены информаци-
онной перегрузке. Поэтому фрилансер часто тратит на вы-
полнение задания более часа даже в  том случае, если оно
может быть закончено за 15 минут. Для того чтобы эконо-
мить время, увеличивать количество реализуемых проектов
и свои доходы не в ущерб личным делам, эти специалисты
должны осваивать методы повышения личной эффективно-
сти.

Бизнесмены  – Владельцы собственного дела, а  также
руководители крупных компаний, как правило, работают
в условиях дефицита времени, необходимого для принятия
важных решений. При этом уровень ответственности у них
выше, чем у рядовых сотрудников. Для того чтобы все успе-
вать и не жертвовать своим временем, таким людям необхо-
димо знать о методах повышения личной эффективности.

Студенты  – К  данной категории можно причислить
не только непосредственно учащихся, но и всех тех, кто осва-
ивает что-либо новое, например, на курсах повышения ква-
лификации или в  ходе самостоятельных занятий. Каждый
такой «студент», неважно, чему он обучается, должен из-
влечь максимум пользы из уроков: запомнить нужную ин-
формацию, отработать полезные навыки и научиться приме-
нять это все в своей профессиональной деятельности. Имен-



 
 
 

но в  этом должны помочь методы повышения личной эф-
фективности.

Решите, от чего вы можете отказаться. Старайтесь мыс-
лить критически, учитывая текущую ситуацию. Используй-
те следующий метод: спрашивайте себя, стали бы вы зани-
маться тем, что делаете сейчас, если бы вам нужно было на-
чинать эту деятельность только в данный момент, с учетом
ваших имеющихся способностей и возможностей. Если вы
не можете ответить на данный вопрос положительно, то за-
дачу лучше отложить или отменить. Оцените с этой позиции
все ваши рабочие дела и занятия, на которые вы тратите свое
свободное время. Найдите те из них, которые можно будет
оставить ради достижения более важных целей. Данный ме-
тод позволит вам рационально использовать время.

Метод трех задач. Выделите три самые важные задачи
из числа тех, что вы выполняете в рабочее время. Задайте
себе следующие вопросы:

Какие дела заслуживают особенного внимания?
Принесут ли они мне наибольшую пользу?
Уяснив для себя, какие три задачи являются наиболее

важными, сконцентрируйтесь только на них и посвятите им
все свое рабочее время. Для каждой сферы жизни определи-
те три ключевые цели. Ранжируйте их по степени важности,
разработайте план их достижения и следуйте ему. Благодаря
этому методу вы получите результаты уже в ближайшее вре-
мя. И они будут потрясающими.



 
 
 

Думайте о воодушевляющих вещах. Старайтесь мыслить
в позитивном ключе. Имейте в виду, что ход наших мыслей
во  многом влияет на  то, что с  нами происходит. Думайте
и говорите о приятных для себя вещах, а не о страхах и опа-
сениях. Будьте творцом своей судьбы, не жалуйтесь ни на что
и никого ни в чем не вините. Не критикуйте других людей.
Думайте только о будущем и о ваших планах по его улуч-
шению. Не застревайте в прошлом. Если вы будете мыслить
подобным образом, у вас все получится. Это по-настоящему
действенный метод, помогающий добиться хороших резуль-
татов.

Привыкайте приступать к задачам немедленно. Побори-
те привычку переносить дела. Начните решать те вопросы,
которые вы долгое время откладывали. Приступите к ним
немедленно. Не тормозите перед возникающими проблема-
ми, решайте их. Получив задание, начинайте выполнять его
сразу же и отчитайтесь в результатах. Следуйте данному спо-
собу, будьте активны в любых жизненных ситуациях – это
пойдет вам на пользу и поможет в работе.

Конечно, в  работе всегда будут находиться вещи, кото-
рые препятствуют ее выполнению. Если вы сможете от них
отказаться, ваша эффективность будет повышаться. Наибо-
лее распространенной является лень. Люди боятся нововве-
дений, боятся менять привычную обстановку, лишиться ста-
бильности, которую они очень ценят. При этом никто не спо-
рит с тем, что лень – это недостаток, от которого нужно из-



 
 
 

бавляться. А вот страх перемен преодолеть в одиночку очень
сложно.

Весьма эффективный метод борьбы с ленью заключает-
ся в том, чтобы действовать по примеру успешных людей.
Наблюдайте за ними и старайтесь заимствовать их полезные
привычки.

Желание достичь все и сразу. Вы поставили себе невооб-
разимо много целей и всегда перескакиваете с одной на дру-
гую. Такой подход только мешает осуществить желаемое.
Ставьте цели по очереди, переходя к следующим по мере вы-
полнения предыдущих.

Страх возраста – возникает у людей всех возрастов. Мы
всегда думаем, что еще слишком молоды или уже слишком
стары. Избавьтесь от этих стереотипов и тогда можно свер-
нуть горы. Если всегда бояться, то можно остаться на том
уровне своего развития, на котором находитесь сейчас.

Личная эффективность неразрывно связана с саморазви-
тием. Постоянно занимайтесь самообразованием. Это дей-
ственный метод повышения личной эффективности. Про-
фессионалы никогда не перестают учиться, они становятся
вечными студентами. Выясните, какими навыками вам нуж-
но овладеть для того, чтобы увеличить скорость работы и до-
биться лучших показателей своей деятельности. Приобре-
тайте умения, которые помогут вам быть высококлассным
специалистом в своей отрасли. Определите цели обучения,
разработайте план и приступайте к формированию и разви-



 
 
 

тию необходимых умений. Будьте всегда настроены на до-
стижение наилучших результатов в любом деле.

В заключении можно сказать, что повышать личную эф-
фективность нужно путем выработки определенных привы-
чек, приобретение которых положительно скажется на рабо-
тоспособности, повысит вашу самооценку и принесет пози-
тивный результат, как в жизни, так и в карьере.



 
 
 

 
Как твои работники воруют

 
 

ВОРОВСТВО ВРЕМЕНИ
 
 

СОЦ. СЕТИ
 

Просто хуева тьма времени у сегодняшних людей уходит
на всевозможные социальные сети.

Ты можешь подумать, что дескать, хуйня – война. Пусть
«Галя»  – «Лена»  – «Вадим» посидит в  социальной сети
на рабочем месте лишние пару минут.

На сраном рабочем месте!
В социальной сети. За более чем 10 летний опыт работы

с продавцами и владельцами торговых компаний – самое хе-
ровое что может сделать твой работник продавец – это тор-
чать на рабочем месте в социальных сетях.

Самое лучшее – и действительно то что он должен на ра-
бочем месте делать – это продавать.

Но эти твари сидят в социальных сетях. Вместо того что-
бы обзванивать клиентам и предлагать им те товары которые
реально улучшат жизнь клиентов.

Таким образом, каждая минута проведенная в социаль-
ной сети – это минута проведенная вне рабочего места. То



 
 
 

есть вы платите этим гандонам чтобы они работали а они
не работают. А деньги получили.

То есть похитили ваши деньги! Еще раз. Деньги полуили
за оговоренную работу.

При приеме на работу вы ведь не говорили им «да, Таня!
Ты блять, можешь сидеть и ставить лайки в сраной соцсети
такой-то целые блять сутки – а я все равно буду тебе денежки
платить».

Ни хера подобного. Работник обещал работать. А  вы  –
платить за работу. Заработную плату.

Не засоциальносетевую плату – и не за торчание на ютубе.
Не за то что этот мудак или мудачка сидит на ютубе.

Нет! Заработанную плату. Ту которая за работу.
Прекращайте хищения. Вводите штрафы и  объявите

им почему. Ласково и по-доброму предупредите что с сего-
дняшнего дня каждая минута в соц. сетях им будет обходить-
ся в такую то сумму.

 
ТЕЛЕФОН

 
Разговор по телефону в рабочее время на нерабочие те-

мы – это еще одна просто дырень – куда улетает неебическое
колличество вашей прибыли.

Потому что в рабочее время что должен делать ваш ра-
ботник? Правильно – трудиться. Дальше я скажу что де-
лать с этой херовой проблемой.



 
 
 

 
КТО ВАШ РАБОТНИК

НА САМОМ ДЕЛЕ
 

Любой работник на вашем предприятии – кем он на са-
мом то деле является? Индивидуумом? Личностью? Челове-
ком?

Нет. Это сраный инструмент который должен делать про-
дажи – мы ведь торговлей занимаемся или еще какой то хуй-
ней?

Так, если мы занимаемся торговлей то не  логично  ли
предположить, что он – этот человек нам нужен только для
того чтобы продавать и  продавать максимально много  –
в нормальном состоянии – если вы платите Ивану 60 тысяч
в месяц, или 720 тысяч в год, и еще примерно 400 у вас ухо-
дит на налоги в всевозможные фонды, то этот Иван для вас –
некупленный мерседес.

Этот Иван должен принести вам за  год как минимум
в 10 раз больше чем те деньги что вы на него потратили.

Почему? Да потому что этот хер, в отличие от тебя ничем
нихуяшеньки не рискует.

Его не выебет кредитор за то что он просрочил платеж
и его не выебет налоговая инспекция за несданную вовремя
отчетность.

И прочая прочая прочая. Хуйня в виде СЭС и пожарни-
ков и полиции – не выебет. А тебе – мозг вынесут нахрен.



 
 
 

Потому что ты – владелец.
Любой инструмент должен работать. И ваш работник –

только инструмент. Вы можете и  должны его уважать
но только до того момента пока он трудится в поте лица сво-
его и делает все ровно, правильно и четко. А если он этого
не делает – то он самое большое говно в мире.

Идём дальше.
 

ПУСТОЙ ТРЁП
ПО НЕРАБОЧИМ ВОПРОСАМ

 
Да. Это ведь так охуенно – дружный коллектив. Типа ве-

селье – радость и прочая хуета.
Ваши работники думают что их рабочее место – это место

для веселья и потехи – но это все – хуйня.
Рабочее место – это лишь сраное место где они должны

въджобывать. До седьмого блять пота.
Пропишите скрипты. Пропишите карты что они должны

делать и чего не должны делать.
Например, со стольких-то до стольких то они должны де-

лать только общение с клиентом по телефону.
Только это. Больше ничего. С улыбкой на лице.
Задача естественно меняется от того, чем и как вы

торгуете – но факт:
Ваши работники должны улыбаться и  вилять хвостом

только перед клиентами.



 
 
 

Очень часто можно встретить компании в которых работ-
ники заигрывают друг с другом и девочки ходят в миниюб-
ках и их чуть ли не дерут на рабочем месте.

А клиент – стоит брошенный и никому нахуй не нужный.
Такие компании скоро канут влету.

Во всем мире таких уже не осталось. Мы как всегда опаз-
дываем, но догоним. Потому что нехуй.



 
 
 

 
САБОТАЖ

 
Часто происходит так что вы своим умом и силами и еще

только Бог знает чем разработали стратегию и вывели фор-
мулу продаж – решили как и по какому алгоритму дарить
клиентам подарки.

По какому алгоритму вести клиенту презентацию. Сколь-
ко должно быть «касаний» блять клиента. А эти мудофилы
работники – стоит вам отойти немного в сторону все нахуй
срывают. Делают что угодно но только не то что им сказано.

Не следование алгоритму продаж уносит более 20% при-
были.

Потому что вы знаете например, что если вы пойдете
в макдональдс и купите кофе то вам предложат пирожок.

А если не предложат то работник будет наказан.
Потому что они обвешаны все возможными видео-каме-

рами. Они обязаны предложить еще пирожок. Даже если ви-
дят что у клиент уже сам как пирожок из-за их пирожков.

Они следуют регламенту продаж. Что и зачем идет.
 

ОПОЗДАНИЯ
 

Введите систему фиксации. Она может быть элементар-
ной. Всё та  же видео-фиксация  – при приходе на  работу
пусть сотрудник помашет в камеру и назовет время прихода.



 
 
 

Внимание: если в 9 утра начинается рабочий день – это
значит что в 9 утра работник должен быть полностью готов
к работе. Не в 9—05, переодеться – а в 9 – быть готовым
принимать, звонить и обслуживать клиентов!



 
 
 

 
ЧТО ДЕЛАТЬ?

 
 

ВИДЕО-ФИКСАЦИЯ
 

Обвешайте весь ваш офис видео-аппаратурой. Установка
сейчас будет стоить не более 20—30 тысяч рублей.

Как показывает практика, установка простой видео-каме-
ры с возможностью вашего постоянного онлайн присутствия
в офисе добавит вам лишнее рвение сотрудников и увеличит
доход на пару сотен тысяч в месяц.

 
АУДИО-ФИКСАЦИЯ

 
Если продавец разъездной – позаботьтесь о том, чтобы он

вел запись всех переговоров и разговоров с покупателями.
Потом вы сможете его мягко исправить и подсказать что

и как делать надо а что нет.
 

GPS ФИКСАЦИЯ
 

Не  допускайте отклонения от  заданного маршрута если
продавец разъездной. В том случае если он работает в точке,
поставьте эту фиксацию так, чтобы он был полностью к ней
привязан и всецело ей занимался.



 
 
 

 
ШТАТНЫЙ ДОНОСИЛА

 
Неплохо работает также штатный доносила – тот работ-

ник который контролирует и доносит о любых нарушениях
в офисе.

Естественно, не все согласятся на такую должность. Одна-
ко в идеале в вашей компании некоторые из продавцов долж-
ны постукивать на своих собратьев и ничего страшного если
кто то из них что то знает.

 
ХРАНИЛИЩЕ

 
Для такой хуятины как мобильный телефон  – заведите

хранилище – чтобы все сотрудники при входе сдавали ту-
да телефон в отключенном состоянии и могли бы его брать
только на время законного перерыва.



 
 
 

 
ЭФФЕКТИВНЫЕ ЛАЙФ-ХАКИ
ДЛЯ БОЛЬШЕГО ЗАРАБОТКА

И ЭКОНОМИИ СРЕДСТВ
 

Чек лист:
1) Отключайте мобильный телефон все время, ко-

гда он вам не требуется для звонков и включайте его
на 5 минут раз в 3 часа, чтобы по-необходимости, от-
писаться в вотсап либо перезвонить по важному делу.

Что делает большинство: большинство людей постоянно
на связи.

Они принимают во время трудового процесса ненужные,
отвлекающие звонки.

Люди «виснут» из-за телефонов!
Ни одно даже самое мощное устройство в мире не способ-

но делать два дела сразу.
Даже очень быстрый и мощный компьютер начинает ра-

ботать медленнее, когда у него поставлено несколько задач.
Он начинает переключаться между заданиями. Ему тре-

буется время на переключение. Это отнимает память.
С человеком всё куда хуже.
В автономном режиме у нас работают разве что обеспе-

чительные системы: пищеварение, дыхание, кровеносная си-
стема и ЦНС (центральная нервная система)



 
 
 

Всё остальное  – продукт нашей мыслительной деятель-
ности. Максильно неэффективно: трудиться и отвлекаться
на телефонные звонки!

2) Крутите этот мир, но не позволяйте миру управ-
лять вами:

Это означает, что для производственного процесса – ко-
гда вы что то делаете вам необходим личный бункер!

Это значит, что вам нужно место и окружение, которое
как нельзя лучше впишется в  вашу сегодняшнюю задачу
и не будет вас ни от чего отвлекать.

Не покупайтесь на рекламу. Не просматривайте каждые
5  минут почтовый ящик. Уверяю вас, ничего страшного
не произойдет, если вы не ответите на письмо из рассылки!

3) Крутите этот мир.
Вам крайне важно создать максимальное движение в этом

мире. К счастью, сейчас век автоматизации.
Вы легко можете управлять мыслями сотен людей, просто

запуская рассылку.
Запускайте рассылку. И не читайте, что на нее ответили.
Снова запускайте. И снова! И опять!
Долбите ваших покупателей, друзей, клиентов пока
а) Они не купят
б) Пока их не стошнит и они не отморозятся. Но даже то-

гда продолжайте долбить.
4) Говорите на языке выгоды.
Сегодня важно экономно расходовать время твоего собе-



 
 
 

седника. Поэтому продай ему интерес к тебе.
Говори на языке выгоды.
Намекая, что приобретение у тебя того-то продукта при-

несет столько то денег!
Или что общение с тобой позволит ему получить опреде-

ленные преференции там то.
Само собой разумеется, что выгоду от общения с тобой

нужно продавать только тем людям, кто и тебе будет выго-
ден.

Иначе наберешь в свое окружение бомжей с вокзала!
5) Не оценивайте себя и не думайте о том, как вы буде-

те выглядеть в глазах общественности, а тем более, в со-
циальных сетях!

Оценивая себя, вы будете погружены во внутрь и неиз-
бежно свалитесь с производственного пути.

Производитель себя не оценивает. Он – производит!
6) Заведи блокнот и записывай туда всё что надо.
Не стоит держать в голове абсолютно все контакты, записи

и напоминания.
Я бы не стал пользоваться и телефоном для этих целей.
Заходя в телефон, можно на очень многое отвлечься.
Для того, чтобы не засорять мозг излишней информацией,

рекомендую пользоваться блокнотом и авторучкой.
Просто записывай встречи, контакты, траты – все в блок-

нот. Это будет крайне удобно для тебя.
Не стоит держать в голове все что предстоит сделать. Го-



 
 
 

лова – чтобы есть и гвоорить. Это не блок памяти.



 
 
 

 
ОБРАЩЕНИЕ К ЧИТАТЕЛЮ

 
Дорогой читатель! В случае, если по какой-либо причине

ты не нашел, исчерпывающего ответа на все твои вопросы, я
предлагаю тебе ознакомиться с другими

моими книгами и инвестировать своё время в их прочте-
ние!

 
ВСЕГО У МЕНЯ 7 КНИГ.

ТЕМЫ: МОТИВАЦИЯ, ТАЙМ
МЕНЕДЖМЕНТ, СТАРТАП,

ПРОДАЖИ, ДЕНЬГИ И ФИНАНСЫ И,
КОНЕЧНО ЖЕ, АНГЛИЙСКИЙ ЯЗЫК

 
Уверяю тебя, что твои вложения окупятся сторицей! Про-

сто попроси консультанта магазина показать все книги авто-
ра, или воспользуйся поиском в интернете!

Полностью убежден, что ты не применяешь всей инфор-
мации, что дана тебе.

Примени. Ты увидишь по-настоящему впечатляющий,
а главное быстрый результат. Рецепты что я дам тебе, про-
сты. Следуй им.

Оторви задницу от  дивана и  действуй! Большинство
не действует. Ты – действуй.



 
 
 

Помни: наша жизнь дана нам лишь на временное пользо-
вание. И смерти пока что никому не удалось избежать.

Цени своё время, больше чем деньги! Получай удо-
вольствие от всего что ТЫ делаешь!

Возможно, тебе покажется, что некоторые мои речевые
обороты слишком режут слух. Или где то я написал слишком
резко.

Пойми, моей целью является донесение информации
и опыта наиболее кратким для тебя путем.

Я ценю твоё время и доверие, что ты оказал мне, приоб-
ретя данный тренинг.

Верю, что полезность информации, что я даю тебе превы-
сит твои ожидания.

Если тебе понравилась данная книга, читай другие! Пиши
отзывы, мне важно твоё мнение!



 
 
 

 
Как твои работники воруют

 
 

ВОРОВСТВО ВРЕМЕНИ
 
 

СОЦ. СЕТИ
 

Просто хуева тьма времени у сегодняшних людей уходит
на всевозможные социальные сети.

Ты можешь подумать, что дескать, хуйня – война. Пусть
«Галя»  – «Лена»  – «Вадим» посидит в  социальной сети
на рабочем месте лишние пару минут.

На сраном рабочем месте!
В социальной сети. За более чем 10 летний опыт работы

с продавцами и владельцами торговых компаний – самое хе-
ровое что может сделать твой работник продавец – это тор-
чать на рабочем месте в социальных сетях.

Самое лучшее – и действительно то что он должен на ра-
бочем месте делать – это продавать.

Но эти твари сидят в социальных сетях. Вместо того что-
бы обзванивать клиентам и предлагать им те товары которые
реально улучшат жизнь клиентов.

Таким образом, каждая минута проведенная в социаль-
ной сети – это минута проведенная вне рабочего места. То



 
 
 

есть вы платите этим гандонам чтобы они работали а они
не работают. А деньги получили.

То есть похитили ваши деньги! Еще раз. Деньги полуили
за оговоренную работу.

При приеме на работу вы ведь не говорили им «да, Таня!
Ты блять, можешь сидеть и ставить лайки в сраной соцсети
такой-то целые блять сутки – а я все равно буду тебе денежки
платить».

Ни хера подобного. Работник обещал работать. А  вы  –
платить за работу. Заработную плату.

Не засоциальносетевую плату – и не за торчание на ютубе.
Не за то что этот мудак или мудачка сидит на ютубе.

Нет! Заработанную плату. Ту которая за работу.
Прекращайте хищения. Вводите штрафы и  объявите

им почему. Ласково и по-доброму предупредите что с сего-
дняшнего дня каждая минута в соц. сетях им будет обходить-
ся в такую то сумму.

 
ТЕЛЕФОН

 
Разговор по телефону в рабочее время на нерабочие те-

мы – это еще одна просто дырень – куда улетает неебическое
колличество вашей прибыли.

Потому что в рабочее время что должен делать ваш ра-
ботник? Правильно – трудиться. Дальше я скажу что де-
лать с этой херовой проблемой.



 
 
 

 
КТО ВАШ РАБОТНИК

НА САМОМ ДЕЛЕ
 

Любой работник на вашем предприятии – кем он на са-
мом то деле является? Индивидуумом? Личностью? Челове-
ком?

Нет. Это сраный инструмент который должен делать про-
дажи – мы ведь торговлей занимаемся или еще какой то хуй-
ней?

Так, если мы занимаемся торговлей то не  логично  ли
предположить, что он – этот человек нам нужен только для
того чтобы продавать и  продавать максимально много  –
в нормальном состоянии – если вы платите Ивану 60 тысяч
в месяц, или 720 тысяч в год, и еще примерно 400 у вас ухо-
дит на налоги в всевозможные фонды, то этот Иван для вас –
некупленный мерседес.

Этот Иван должен принести вам за  год как минимум
в 10 раз больше чем те деньги что вы на него потратили.

Почему? Да потому что этот хер, в отличие от тебя ничем
нихуяшеньки не рискует.

Его не выебет кредитор за то что он просрочил платеж
и его не выебет налоговая инспекция за несданную вовремя
отчетность.

И прочая прочая прочая. Хуйня в виде СЭС и пожарни-
ков и полиции – не выебет. А тебе – мозг вынесут нахрен.



 
 
 

Потому что ты – владелец.
Любой инструмент должен работать. И ваш работник –

только инструмент. Вы можете и  должны его уважать
но только до того момента пока он трудится в поте лица сво-
его и делает все ровно, правильно и четко. А если он этого
не делает – то он самое большое говно в мире.

Идём дальше.
 

ПУСТОЙ ТРЁП
ПО НЕРАБОЧИМ ВОПРОСАМ

 
Да. Это ведь так охуенно – дружный коллектив. Типа ве-

селье – радость и прочая хуета.
Ваши работники думают что их рабочее место – это место

для веселья и потехи – но это все – хуйня.
Рабочее место – это лишь сраное место где они должны

въджобывать. До седьмого блять пота.
Пропишите скрипты. Пропишите карты что они должны

делать и чего не должны делать.
Например, со стольких-то до стольких то они должны де-

лать только общение с клиентом по телефону.
Только это. Больше ничего. С улыбкой на лице.
Задача естественно меняется от того, чем и как вы

торгуете – но факт:
Ваши работники должны улыбаться и  вилять хвостом

только перед клиентами.



 
 
 

Очень часто можно встретить компании в которых работ-
ники заигрывают друг с другом и девочки ходят в миниюб-
ках и их чуть ли не дерут на рабочем месте.

А клиент – стоит брошенный и никому нахуй не нужный.
Такие компании скоро канут влету.

Во всем мире таких уже не осталось. Мы как всегда опаз-
дываем, но догоним. Потому что нехуй.



 
 
 

 
САБОТАЖ

 
Часто происходит так что вы своим умом и силами и еще

только Бог знает чем разработали стратегию и вывели фор-
мулу продаж – решили как и по какому алгоритму дарить
клиентам подарки.

По какому алгоритму вести клиенту презентацию. Сколь-
ко должно быть «касаний» блять клиента. А эти мудофилы
работники – стоит вам отойти немного в сторону все нахуй
срывают. Делают что угодно но только не то что им сказано.

Не следование алгоритму продаж уносит более 20% при-
были.

Потому что вы знаете например, что если вы пойдете
в макдональдс и купите кофе то вам предложат пирожок.

А если не предложат то работник будет наказан.
Потому что они обвешаны все возможными видео-каме-

рами. Они обязаны предложить еще пирожок. Даже если ви-
дят что у клиент уже сам как пирожок из-за их пирожков.

Они следуют регламенту продаж. Что и зачем идет.
 

ОПОЗДАНИЯ
 

Введите систему фиксации. Она может быть элементар-
ной. Всё та  же видео-фиксация  – при приходе на  работу
пусть сотрудник помашет в камеру и назовет время прихода.



 
 
 

Внимание: если в 9 утра начинается рабочий день – это
значит что в 9 утра работник должен быть полностью готов
к работе. Не в 9—05, переодеться – а в 9 – быть готовым
принимать, звонить и обслуживать клиентов!



 
 
 

 
ЧТО ДЕЛАТЬ?

 
 

ВИДЕО-ФИКСАЦИЯ
 

Обвешайте весь ваш офис видео-аппаратурой. Установка
сейчас будет стоить не более 20—30 тысяч рублей.

Как показывает практика, установка простой видео-каме-
ры с возможностью вашего постоянного онлайн присутствия
в офисе добавит вам лишнее рвение сотрудников и увеличит
доход на пару сотен тысяч в месяц.

 
АУДИО-ФИКСАЦИЯ

 
Если продавец разъездной – позаботьтесь о том, чтобы он

вел запись всех переговоров и разговоров с покупателями.
Потом вы сможете его мягко исправить и подсказать что

и как делать надо а что нет.
ПОДСТРОЙКА ПО ПОЗЕ

Бесспорно, не например ли, собственно что в случае ес-
ли ты сидишь вблизи с собеседником, вы глядите ориенти-
ровочно в 1 сторону, то у вас значительно чем какого-либо
другого станет складываться беседа, чем



 
 
 

в случае если вы глядите приятель на друга?

В случае если у людей планируется безладица, в итоге ко-
торого  надо  отыскать  компромисс, который  всецело  всех
бы  сделал, то  бесспорно  же,  собственно что  надобно  гля-
деть в 1 сторону, заботливо выслушивать собеседника

и не орать на него?

Ок. Какого же хрена? Какого хрена я  узнаю, за  дан-
ную  простую  информацию, тренера, которые  в том числе
и не стояли у истоков НЛП, берут большие средства?

Там где эти тренера  обучались, я преподавал. А там
где учащиеся данных тренеров обучались, я трубу шатал!

Мои таинства обгоняют время как минимальное количе-
ство на 3000 лет.

ПОДСТРОЙКА ПО ДЫХАНИЮ

Да, мы на тренингах еще проводим это событие.

На подобии надобно веять как твой собеседник.

Но это не означает собственно что секунда в секунду. Вход



 
 
 

выдох.

Ориентировочно в одном темпе. Ориентировочно.

В случае если он дышит носом – ты дыши ртом. В случае
если он дышит ртом – и ты еще дыши!

ПОДСТРОЙКА ПО ЦЕННОСТЯМ

В случае если твой босс предпочитает силиконовых шлюх
и ведает для тебя об данном, то не вздумай ему болтать о
каких нибудь заповедях

или же о том, собственно что ключевое – душа. В случае
если ты заявишь это, то незамедлительно попадешь в АД.
Рукосотворенный твоим же боссом.

Локальный ад. Нарочно для тебя.

Предпочитает он силиконовых давалок. Скажи собствен-
но что это круто! Поинтересуйся каких? Брюнеток, блонди-
нок. Скажи круто!

Тайное правило в действии:

В случае если твой босс или же генеральный заказчик –



 
 
 

мудак и не предпочитает силиконовых давалок – то ни тек-
ста о давалках!

В случае если  он  предпочитает  собственную  супругу  и
она мудрая, создавай вид, собственно что ты в розыске ум-
ной дамы для семьи.

Надобно  для тебя  болтать,  собственно что  не стоит  из-
лишне проявлять интерес его женой?

Это проезжая часть в АД!:)

p.s. на самом деле все мы обожаем силиконовых давалок
– ну  собственно что  имеет возможность  быть прекраснее
губ-пельменей, жопы – как будто туда телек запихнули и си-
сек-подушек безопасности?

ПОДСТРОЙКА ПО Перемещениям

В случае если собеседник трет нос, ты имеешь возмож-
ность тронуть уха (своего)

В случае если он почесал спину, имеешь возможность за-
ложить руку за поясницу.

То есть надобно создавать однонаправленные перемеще-



 
 
 

ния с твоим собеседником. Это ясно, собственно что не на-
добно всецело копировать его действия?

p/s/ на курсах НЛПеров люд выходят зомби-дебилами, не
все но почти все:

Они начинают подстраиваться по  перемещениям, яко-
рить, глядеть на очи и находить ключи глазного доступа.

Чем значимее личность с кем они разговаривают, что тща-
тельнее они всю  данную  херь мутят и человек  организу-
ет им индивидуальный ад!

Ясно ли для тебя, о падаван, собственно что подстраивать-
ся надобно так, дабы собеседник сего не замечал?

НАХРЕНА Вообщем Необходима ПОДСТРОЙКА?

Дело в том,  собственно что  подстроившись, ты  имеешь
возможность  производить  собеседника к  что,  собственно
что надо как раз для тебя. К собственной выгоде рулитьче-
ловеком.

Взамен споров, распросов и пиздеца, формируется дове-
рие и как последствие, прибыльные договоры, местораспо-
ложение мощных мира этого и денежка.



 
 
 

Ну и силиконовые пустышки, как результат такого, соб-
ственно что у тебя денежка.

Ебись-не пытаюсь.
 

GPS ФИКСАЦИЯ
 

Не  допускайте отклонения от  заданного маршрута если
продавец разъездной. В том случае если он работает в точке,
поставьте эту фиксацию так, чтобы он был полностью к ней
привязан и всецело ей занимался.

ШТАТНЫЙ ДОНОСИЛА
Сносно  трудится  еще  штатный доносила  – что  сотруд-

ник который держит под контролем и доносит о каждых на-
рушениях в кабинете.

Конечно, не  все  дадут согласие  на  эту  место. Впро-
чем в эталоне в вашей фирмы кое-какие из продавцов обя-
заны постукивать на собственных братьев и ничего ужасно-
го в случае если кто то из их собственно что то понимает.

ХРАНИЛИЩЕ
Для подобный хуятины как мобильный телефонный аппа-

рат – заведите хранилище – дабы все работники при входе
сдавали туда телефонный аппарат в отключенном состоянии
и имели возможность бы его взыскивать лишь только на вре-
мя легитимного перерыва.



 
 
 

У Нищих Товарищи Несчастные
Главное отличие между обеспеченными и бедными – это

не их уровень знаний. Не их образование. И не их стартовый
капитал.

Расположите каждого великолепного человека в окруже-
ние нищих и он растеряет все до последнего цента.

Бедность  – заразна. Как грипп, ветрянка  или  же  же
в что количестве и ужаснее.

Вычищайте из личного окружения бедных компаньонов.
В случае в случае если вы хотите закоченеть богаче – вы-

чищайте их более безжалостным образом. Вследствие тако-
го именно собственно что пообщавшись с ними – вы зарази-
тесь их мышлением и их установкой на бедность.

Это достаточно заразно!
НЕ Следите ЗА ПОРЯДКОМ
За пределами зависимости от такого, кто вы и какой пост

занимаете – ваши дела на вашем рабочем пространстве обя-
заны покрывать всё место вашего кабинета.

Да.  Временами  вы  сможете  их  несколько  различить  но.
Надлежит  быть  пространство  где вы занимаете  безуслов-
но всё место.

Сберегаете в данном кабинете банки с средствами – про-
зрачные стеклянные банки с центами, рублями или же с ва-
шей валютой…

И пусть средства станут на облику. В эталоне – дабы у вас
было уникальное здание где вы разбросаете деталь и бумаж-



 
 
 

ные средства по полу.
Будете бродить по ним и не будете их убирать.



 
 
 

 
ПРАКТИКА

 
Это все обман что деньги делают с улыбкой – чаще это

монотонный спокойный труд с уставшими глазами и грустью
в них:

«Откуда взять денег»
Далее следует практическая часть книги – для того что-

бы изменить своё мышление тебе надо в  течение следую-
щих 365 дней просто заполнять поля этой книги – а если ты
купил электронную версию – то распечатай листы бумаги –
365 штук или перепиши их от руки – может и такое быть что
у тебя вообще нет денег – тогда от руки.

Выполняй задания четко. И безоговорочно. И твоя жизнь
наполнится деньгами.



 
 
 

 
ХРАНИ ЗАДАНИЕ В ТАЙНЕ

 
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.



 
 
 

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?



 
 
 

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно



 
 
 

жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________



 
 
 

Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих
потребностей?

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00



 
 
 

Сегодня я убрал из  круга своего общения
___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________



 
 
 

Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?



 
 
 

______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.



 
 
 

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?



 
 
 

______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.



 
 
 

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?



 
 
 

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно



 
 
 

жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________



 
 
 

Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих
потребностей?

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00



 
 
 

Сегодня я убрал из  круга своего общения
___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________



 
 
 

Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?



 
 
 

______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.



 
 
 

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?



 
 
 

______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.



 
 
 

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?



 
 
 

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно



 
 
 

жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________



 
 
 

Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих
потребностей?

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00



 
 
 

Сегодня я убрал из  круга своего общения
___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________



 
 
 

Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?



 
 
 

______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.



 
 
 

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?



 
 
 

______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.



 
 
 

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?



 
 
 

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно



 
 
 

жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________



 
 
 

Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих
потребностей?

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00



 
 
 

Сегодня я убрал из  круга своего общения
___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________



 
 
 

Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?



 
 
 

______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.



 
 
 

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?



 
 
 

______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.



 
 
 

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?



 
 
 

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно



 
 
 

жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________



 
 
 

Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих
потребностей?

______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00



 
 
 

Сегодня я убрал из  круга своего общения
___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.

Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга об-
щения.

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих

потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из  круга своего общения

___________________________потому что он постоянно
жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые –
отвратительные люди.
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