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    За автора


    Дейл Брекенридж Карнеги, оригинално Carnagey до 1922 г. и вероятно до по-късно, (24 ноември 1888 – 1 ноември 1955), е американски писател и лектор, създател на известни курсове за личностно развитие, публично говорене и междуличностни отношения, за умението да се привличат клиенти, корпоративни тренинги и др. Някога неизвестен фермер, роден в Меривил, щата Мисури, той придобил световна популярност, идентифицирайки модел за удовлетворение на определени потребности на човечеството. За първи път Карнеги осъзнава тази възможност през 1906 г. По това време бил студент в предпоследния курс на Педагогическия институт в Уорънсберг – щата Мисури. По-късно става експерт в областта на човешките отношения, създател на класически правила за успешна личностна реализация и любимец на няколко поколения читатели от различни краища на света.


    Dale Carnegie&Associates са издатели на световни бестселъри с непомръкваща популярност: „Как да печелим приятели и да влияем на другите“, „Как да преодолеем безпокойството и да се радваме на живота“, „Как да се наслаждаваме на живота и на работата си“ и други. До днес са продадени над 30 милиона екземпляра от тях. Повече от 3 хиляди души седмично по целия свят се записват в курсовете на Карнеги, а 3,5 милиона души вече са завършили световноизвестните обучителни програми за самоусъвършенстване.

  


  
    Анотация


    Някои хора са толкова магнетични, слънчеви, лъчезарни и приветливи, че никога не им се налага да си пробиват път... Другите просто разтварят вратите си пред тях и ги канят да влязат.


    Тази книга ще ви научи как да разгърнете скрития си потенциал – да започнете да общувате по нов начин, да печелите хората на своя страна и да постигате успехи. Възможно ли е да заменим унинието с хармония, да бъдем винаги ведри и да се наслаждаваме на всяка минута от ежедневието си? Да бъдем харесвани и уважавани, да се радваме на признание в работата и в личния си живот?


    Наръчникът на Дейл Карнеги представлява истинска съкровищница от изпитани методи и практически съвети. Прилагани последователно, те ще ви помогнат да се обградите с атмосфера, в която да развиете и утвърдите най-ценните си лични качества.

  


  
    Това е откъс от книгата

    Купете от www.Biblio.bg


  


  
    УВОД КЪМ ПОРЕДИЦАТА


    Запомнете, че щастието не зависи от това, кой си или какво имаш; то зависи единствено от това, какво мис­лиш. Затова започвайте всеки свой ден с мисълта за многобройните неща, за които трябва да бъдете благодарни. Вашето бъдеще до голяма степен ще зависи от мислите, които храните днес. Затова нека мислите ви бъдат за увереност, любов и успех.


    


    Дейл Карнеги


    Дейл Карнеги е пионер в онова, което днес наричаме развитие на човешкия потенциал. Неговите лекции и книги са помогнали на хора от цял свят да станат уверени, представителни и влиятелни личности. Карнеги изнася своя първи курс по говорене пред публика през 1912 г. пред Асоциацията на младите християни в Ню Йорк Сити. Както при повечето подобни курсове, провеждани по онова време, Карнеги започнал обучението с теоретична лекция, но бързо забелязал, че участниците изглеждат неспокойни и отегчени. Нещо трябвало да се направи.


    Дейл спрял да говори, посочил спокойно един мъж от най-задния ред и го помолил да стане и да изнесе кратко импровизирано представяне на самия себе си. Когато 
курсистът приключил, той помолил още един да стори същото и тъй нататък, докато всеки в класа не получил възможност да направи кратко изказване. Накрая, насърчавани от своите съученици и напътствани от Карнеги, всички те преодолели страха си и изнесли прилични презентации. „Без да знам какво всъщност правя – отбелязва по-късно Карнеги, – аз се натъкнах на най-добрия метод за преодоляване на страха.“


    Курсът му станал толкова популярен, че започнали да го канят да го изнася и в други градове. С годините той постоянно усъвършенствал съдържанието му. Разбрал, че курсистите най-много се интересуват от това, как да повишат своята самоувереност, да подобрят отношенията си с околните, да постигнат успех в кариерата и да преодолеят страха и безпокойството си. В резултат на това акцентът на курса се изместил от говоренето пред публика върху тези въпроси. Самото говорене станало по-скоро начин за пос­тигане на целта, отколкото самата цел.


    В добавка към онова, което научавал от своите студенти, Карнеги се впуснал в задълбочено изследване на отношението към живота на преуспелите мъже и жени. Той включвал резултатите от него в своите лекции. Те довели също така до написването на най-знаменитата му книга – „Как да печелим приятели и да влияем на другите“.


    Тази книга начаса се превърнала в бестселър, като от първата ѝ публикация през 1936 г. (включително преработеното издание от 1981 г.) досега са продадени над 20 милиона екземпляра. Тя е преведена на 36 езика. През 2002 г. „Как да печелим приятели и да влияем на другите“ е определена за бизнес книга № 1 на ХХ век. През 2008 г. списание „Форчън“ я включва като една от седемте книги, които всеки ръководител трябва да има на лавицата си. Друга негова книга, „Как да преодолеем безпокойството и да се радваме на живота“, написана през 1948 г., също е продадена в милиони екземпляри и е преведена на 27 езика.


    През годините Дейл Карнеги и приемниците му в основаната от него компания Dale Carnegie & Associates, Inc. изготвят и изнасят курсове и семинари, които са посетени от милиони мъже и жени в над 70 страни и повлияват върху живота на хора от всички слоеве на обществото– от работници във фабрики и офиси до собственици и управители на компании и глави на правителства. Сред завършилите тези програми за обучение са изпълнителни директори на големи корпорации, собственици и мениджъри на фирми от всякакъв мащаб, спадащи към всички търговски и промишлени сектори, представители на законодателната и изпълнителната власт, както и безброй други хора, чийто живот е бил обогатен от придобитите познания.


    Дейл Карнеги умира на 1 ноември 1955 г. Некрологът в един вашингтонски вестник резюмира по следния начин неговия принос за обществото: „Дейл Карнеги не реши никоя от дълбоките загадки на вселената. Но може би повече от всеки друг от своето поколение помогна на човешките същества да се научат как да постигат разбирателство помежду си– което понякога изглежда, че е най-голямата ни нужда“.


    Тази поредица от книги е написана с цел да запознае читателите с учението на Дейл Карнеги. Тя е базирана върху неговите писмени трудове, както и върху съдържанието на разнообразните курсове, предлагани от компанията Dale Carnegie & Associates, Inc. За да се направят тези принципи по-съдържателни и приложими за читателя от ХХІ век, материалът е обогатен с примери и илюстрации от нашето съвремие.


    Настоящата книга е първата от поредицата. Останалите заглавия са:


    
      	• „Гласът на успеха: как да мислим, действаме и говорим успешно“


      	• „Наръчник на Дейл Карнеги: как да обогатим живота, който живеем“


      	• „Наръчник на Дейл Карнеги: как да преодолеем тревогата и стреса“


      	• „Наръчник на Дейл Карнеги: как да вземаме решения и да ръководим ефективно“.

    


    


    д-р Артър Р. Пел,


    редактор

  


  ПРЕДГОВОР


  Някои хора са толкова магнетични, слънчеви, лъчезарни и приветливи, че никога не им се налага да си пробиват път или дори да искат да ги пуснат някъде. Другите просто разтварят вратите си пред тях и ги канят да влязат. Самото им присъствие има неуловимо въздействие, което е приятно и успокояващо. Те знаят как да убеждават почти без да са произнесли и дума. Харесвани са в работата и сред общест­вото, а кариерите им бързо се движат напред.


  Такива личности притежават магия, от която е трудно да се отскубнете. У тях има нещо, което не ви позволява дори да ги смъмрите. То ви привлича към магнетичната им индивидуалност и независимо колко сте заети или угрижени в момента, или колко мразите да ви прекъсват, ви подтиква да искате да общувате с тях.


  Това е едно трудноописуемо качество, което лидери като Джон Ф. Кенеди, Роналд Рейгън и други харизматични личности като тях са притежавали в значителна степен.


  Не бихте ли искали и вие да сте едни от тези магнетични хора? Можете да го направите. Личният магнетизъм не е непременно вроден. Всеки, който истински желае, може да развие у себе си приветлива, сърдечна, усмихната индивидуалност– стига да овладее техниките, които допринасят за изграждане на подобен образ.


  Има хора, които са естествено магнетични, но когато анализираме техния характер, ще открием, че те притежават определени качества, на които всички ние инстинктивно се възхищаваме, качества, привличащи всяко човешко същество, сред които са щедрост, великодушие, приветливост, човеколюбие, широк поглед върху живота, услужливост, оптимизъм.


  Да, не е нужно да сте родени с чертите, които ви правят магнетични личности. Тези характеристики могат да се придобият, стига да отделите време и усилие, за да ги развиете у себе си. Дейл Карнеги и неговите приемници от Dale Carnegie & Associates, Inc. притежават над 90 години опит в подпомагането на мъже и жени от всички възрасти, националности и нива на образование да придобият тези черти, да спечелят и запазят повече приятели, да напреднат в кариерите си и да живеят по-пълноценен живот. Тази книга е базирана върху техните методики. Сред уменията, които ще научите от нея, са:


  


  
    	• как да станете обаятелни личности


    	• как да се сдобиете с нови приятели и да запазите старите


    	• как да влияете на хората, с които общувате, чрез създаване на дух на сътрудничество, взаимодействие и колегиалност


    	• как да изграждате доверие


    	• как да преценявате и разбирате индивидуалността на другите, за да можете да си взаимодействате по-ефективно с тях


    	• как да убеждавате в своите идеи, концепции и предложения хората на работното място, семейството, приятелите си, както и всички останали, с които общувате


    	• как да действате и да противодействате, когато сте изправени пред трудни хора


    	• как да изразявате несъгласие, без да сте неприятни


    	• как да разбирате и овладявате собствените си емоции и да отгатвате емоциите на другите.

  


  


  Нашата индивидуалност се простира извън телата ни. Тя не зависи от това дали сме грозновати, или красиви, образовани или невежи. От тази книга ще научите как да развиете у себе си способността, заложена у всеки един от нас, да създавате около себе си фината и тайнствена атмосфера, която привлича околните, и как да преодолеете вредните навици, които е възможно да отблъскват хората от вас.


  Емерсън1 казва: „Това, което си, говори толкова силно, че от него не мога да те чуя“. Ние не можем да скрием какви сме и какво чувстваме, защото излъчваме своя атмосфера, своя самоличност и тя е топла или студена, привлекателна или отблъскваща, в зависимост от основните ни качества и черти.


  
    1 Ралф Уолдо Емерсън (1803–1882) – американски лектор, писател и поет, един от основоположниците на трансцендентализма. – Б. пр.

  


  Качествата, които привличат околните, са насочени навън, те бликат от нас; качествата, които отблъскват, са насочени навътре; тоест хората, непритежаващи магнетизъм, са егоцентрични, те мислят прекалено много за себе си, не отдават достатъчно навън, винаги преследват нещо, всмукват в себе си, получават някаква полза, опитват се да постигнат едно или друго преимущество. На тях не им до­стига съпричастност, сърдечност, другарство, те не се смесват добре с другите хора.


  Мъжете и жените са като човешки магнити. Точно както по стоманения магнит, ако го прокараме през купчина отпадъци, ще се полепят само онези, които имат влечение към него, така и ние постоянно привличаме към себе си и установяваме връзки с хора и неща, които отговарят на нашите мисли и идеали.


  Нашата среда, нашите познанства, всичко, с което се обграждаме, е резултат от умственото ни привличане. Тези неща са дошли при нас във физическия си аспект, защото ние предварително сме се концентрирали върху тях, свързали сме се с тях мисловно; те са нашите влечения и ще останат с нас дотогава, докато афинитетът към тях продължава да съществува в умовете ни.


  С каквото и да се занимавате, вашата репутация и успехът ви до голяма степен ще зависят от вида впечатление, което създавате у околните. Ето защо е от жизнено значение да развиете у себе си силна, магнетична индивидуалност.


  Това не е толкова трудно да се направи. Всеки може да култивира способността да се харесва, както и необходимата сила на характера, за да накара околните да го възприемат като реален и значим фактор. След като познаваме качествата и характеристиките, отличаващи магнетичните от немагнетичните хора, е сравнително лесно да развием у себе си едните и в същото време да елиминираме другите. Можете да поощрявате своите щедри, великодушни, приветливи, услужливи умствени нагласи и да потискате техните противоположности; като колкото повече го правите, толкова повече ще откривате, че се интересувате от околните, а и те на свой ред започват да се интересуват от вас. Ще откриете, че където и да отидете, сте по-добре дошли отпреди и че ви търсят повече. Иначе казано, ако култивирате у себе си качествата, на които толкова се възхищавате у другите, същите тези качества ще започнат да привличат и другите към вас. Докато постепенно се прониквате от тези качества, те ще започнат да ви определят и вие ще придобиете привлекателна, магнетична индивидуалност.


  За да бъдете магнетични, трябва да гледате на живота по съответния начин. Песимизмът, егоизмът, киселото нас­троение, липсата на съпричастност и ентусиазъм– всички те рушат личното обаяние. Позитивната, оптимистична, слънчева, трезва, сърдечна личност е тази, която излъчва личния магнетизъм, на който всички се възхищаваме, тази, която приковава вниманието, привлича и задържа хората около себе си.


  Най-вече, ако желаете да притежавате магнетична, прив­лекателна индивидуалност, изградете си навика да бъдете сърдечни, да посрещате хората с топло, искрено приветствие, с открито сърце; това ще направи чудеса за вас. Ще откриете, че сковаността, стеснението и безразличието, студената липса на интерес към околните, които толкова са ви пречели, ще изчезнат от само себе си. Хората ще виждат, че действително се интересувате от тях, че наистина искате да ги опознаете, да ги заинтригувате и да им се харесате. Упражняването на сърдечността ще революционизира вашето социално въздействие. Ще развиете способност да привличате околните, каквато не сте и подозирали, че притежавате. Ако желаете да сте популярни, сърдечността е задължително условие. Трябва да разтворите вратата на сърцето си широко, а не, както правят мнозина, просто леко да я открехнете, колкото да кажете на хората, които срещате: „Да, можете да надзърнете, но не и да влезете, докато не се уверя, че наистина сте желани познати“.


  Не се бойте да откриете сърцето си; нека вратата му бъде винаги широко отворена. Отървете се от всички резерви; недейте да посрещате хората така, сякаш се страхувате да не направите грешка. Подхождайте към тях с увереността, че можете да станете приятели, че действително ще станете такива и че ще установите помежду си приятно и пълноценно взаимоотношение.


  Вземайки в ръце настоящата книга, вие вече сте направили първата стъпка към постигане на този магнетизъм. За да извлечете максималното от нея, първо я прочетете цялата, за да възприемете общата концепция за това, как да станете магнетични личности. След това препрочетете наново всяка глава и започнете да упражнявате на практика насоките за постигане на отделните разглеждани области. Това ще ви даде начален тласък по пътя, донесъл щастие, успех и обогатяване на милиони мъже и жени, които са усвоили и приложили учението на Дейл Карнеги.


  


  Глава 1

  



  Да, вие притежавате обаяние


  Когато Робърт среща Лиза, своята нова началничка, той е впечатлен от приятното ѝ „излъчване“. Нещо в начина, по който тя се държи, го кара да бъде сигурен в нея, да ѝ се възхищава и да се чувства комфортно в присъствието ѝ. „Тази жена притежава обаяние – мисли си той. – Бих искал и аз да съм като нея.“


  Понякога ни се струва, че хора като Лиза са се родили такива. Някои страни от личността ни действително са вродени– външният ни вид, основите на интелекта ни и някои таланти,– но всеки един от нас притежава способността да извлече максималното от своите вродени черти и да ги развие така, че да постигне типа индивидуалност, на който околните да се възхищават.


  Да се превърнем в обаятелни личности не е лесно, но всичко започва от силното желание и воля да развием вродените си черти.


  


  Личностните черти могат да се придобиват


  


  В човешката индивидуалност има нещо, което убягва на фотографа, което художникът не може да изобрази, а скулпторът – да извае. Това неуловимо нещо, което всеки усеща, но никой не може да опише, което никой биограф не може да включи в книгата си, до голяма степен определя успеха ни в живота.


  Някои личности се издигат над чисто физическата красота и са по-могъщи от своите познания. Обаянието, това особено вълшебство, което някои сред нас излъчват, може да подчинява и най-силните характери, а понякога да определя и съдбините на цели нации.


  Хората, притежаващи тази магнетична сила, неусетно ни влияят. В мига, в който се озовем в присъствието им, ние изпитваме чувството, че сме се уголемили. Те отключват у нас способности, за които преди не сме имали и понятие. Нашият хоризонт се разширява; ние усещаме нова сила, изпълваща цялото ни същество; изпитваме чувство на облекчение, сякаш огромна тежест, която от дълго време ни е притискала, най-сетне се е свлякла от плещите ни. Няма ли да е чудесно, ако хората реагират така и на нашето присъствие?


  Голяма част от чара на магнетичната личност идва от приятните култивирани маниери. Тактичността също е важен елемент. Човек трябва да знае точно какво да прави и да умее да направи подходящото нещо в подходящия момент. Добрата преценка и верният усет са задължителни за онези, които се опитват да придобият тази магическа власт. Добрият вкус е още една от съставните ѝ части.


  Личностните черти могат да бъдат придобивани. Не всички хора са създадени равни. Трябва да си даваме сметка, че не всеки от нас притежава еднаква интелигентност, еднаква физическа сила или еднакво ниво на енергия, но с известно усилие всеки може да стане харизматичен. Можем сами да избираме кои личностни черти желаем да придобием или да развием у себе си. Ключът е в прилагането им.


  Кристофър Л. бил умен, съвестен и отдаден на работата си, но твърде притеснителен. Когато го подминали за поредното повишение, той плахо се обърнал към мениджъра на „Човешки ресурси“ и попитал защо. Мениджърът отвърнал: „Крис, ти си добър служител, но не притежаваш качествата, които са нужни, за да бъдеш успешен началник. Ако искаш да напреднеш в кариерата си, трябва не само да се стараеш в работата, но и да можеш лесно да общуваш с колеги, подчинени и шефове. Ако си го поставиш за цел, можеш да придобиеш тези умения“. Крис се вслушал в съвета, записал се в Курса на Дейл Карнеги® и приложил на практика принципите, които научил в него. Той преодолял своята стеснителност и започнал да прави предложения, да се изказва на събранията и да се сприятелява с колегите, на които по-рано не обръщал внимание. Когато отново дошъл ред за повишения, Крис бил сред първите избрани.


  


  Бъдете ведри и оптимистични


  


  Харизматичните личности са положителни, ведри, жизнерадостни хора, които вървят през живота, търсейки красивото и доброто вместо грозното, благородното вместо долното, слънчевото и светлото вместо тъмното и мрачното, надеждата вместо отчаянието, оптимистичната, а не песимистичната страна на нещата. Да обръщате винаги лице към слънцето е също толкова лесно, колкото и постоянно да гледате в сенките, а оттук произтича цялата разлика във вашия характер между доволство и недоволство, между щастие и мъка, а в живота ви – между процъфтяване и злочестина, между успех и провал.


  Хелън Келър, сляпата и глуха жена, имаща всички основания да се жалва от съдбата си и да бъде песимист, е казала: „Оптимизмът е вярата, която ни води към постижения; нищо не може да се направи без надежда“.


  Мъжете и жените, които са постигали най-много в живота, винаги са били усмихнати и обнадеждени, вършели са си работата с усмивка на лице и са приемали случките и обратите на тленното ни битие с вдигната глава, били те за лошо или за добро.


  Нерядко можем да си облекчим живота, да получим по-висока заплата, повишение, да направим повече продажби, да бъдем по-успешни като ръководители или служители, ако сме ведри и усмихнати, като същевременно ще се чувстваме по-добре и по-щастливи от това.


  


  


  С какви хора предпочитате да общувате – унили, мърморещи и недоволни или весели и лъчезарни? Тези чувства и нагласи са също толкова заразни, колкото и дребната шарка. Затова трябва да излъчваме онова, което искаме да виждаме у другите хора.


  Дейл Карнеги


  


  


  Усмивката


  


  Усмивката е знак за дружелюбност. Тя е човешкият еквивалент на махането с опашка при кучето. Разбира се, не можем да се усмихваме през цялото време. Усмивката не е нещо, което може да се поставя механично, както си слагаме шапка на главата. Истинската усмивка е просто външен израз на вътрешното състояние. Напълно е възможно да бъдем мили и очарователни в обноските си и без да се усмихваме. Има ситуации, в които усмивката е напълно неуместна и, естествено, никой не се усмихва непрестанно, освен ако не е обитател на заведение за душевноболни.


  Усмивката трябва да идва от сърцето. Докато си проправя път навън, тя проличава във вашите очи, вашия глас и вашето държание. Дръжте се бодро и ще се почувствате бодри. Усмивката не може да се подправи. Една фалшива усмивка изглежда именно така – фалшиво.


  Илейн Б., общинска служителка в едно предградие на Филаделфия, разказва собственото си преживяване:


  „Една сутрин тръгнах за работа, решена да изпитам силата на положителното мислене. Принадлежах към онези намусени хора, които рядко се усмихват. Бях чела, че ведрото настроение може да промени живота ми към по-добро. Затова, както вървях по улицата, се усмихнах и за своя изненада открих, че започвам да се чувствам приповдигнато. Стойката ми стана по-изправена, походката – по-лека и имах чувството, че не стъпвам по земята. Вгледах се в лицата на жените, с които се разминавах, и видях там толкова тревога и безпокойство, недоволство и дори избухливост, че искрено ги съжалих и ми се прииска да мога да споделя с тях поне частица от слънчевото усещане, което ме бе изпълнило.


  Когато пристигнах в офиса, поздравих момичето на рецепцията с някаква мимолетна реплика, която при други условия никога не би ми хрумнала, тъй като не съм остроумна по природа, и това веднага създаде приятно отношение помежду ни за през целия ден. Градският съветник, който беше зает мъж, вечно угрижен покрай задълженията си, ме доближи намръщено и направи някакъв критичен коментар относно работата ми. При обичайни обстоятелства щях да се почувствам силно уязвена, защото съм много чувствителна, но сега бях твърдо решена да не позволя нищо да помрачи този чудесен ден и затова му отвърнах с усмивка. Челото му се проясни и възникна още едно приятно чувство. Така преминах през целия ден, без да допусна никакъв облак да засенчи красотата му за другите или за мен.


  След работа отидох на събрание в местната църква. Никога не съм била много популярна сред останалите членове на паството, но там, където преди усещах отчуждение и липса на симпатия, сега виждах дружелюбност и топлота. Хората откликват, ако ти пръв им покажеш добро отношение.


  Реших, че от този ден нататък ще пръскам светлина край себе си където и да мина. Ако човек прави това, ще открие как щастието разцъфтява наоколо му като цветна градина и никога няма да остане без приятели и компания“.


  Усмивката може да ви помогне да преодолеете нечие враждебно отношение. Шарън М., тийнейджърка, работеща като доброволец в старчески дом в Кънектикът, разказва за една своенравна възрастна пациентка, която създавала значителни грижи на сестрите. Тя отказвала всякакви процедури и ако не я връзвали с обезопасителни средства (което не искали да правят), не можели да я контролират. Веднъж, както била в инвалидния си стол с прикрепен към него поднос, тя започнала да удря по подноса и се опитала да се промъкне под него. При това обаче се заклещила и започнала да крещи на сестрите.


  Тук се намесила Шарън. Тя знаела, че пациентката обича да я возят с количката напред-назад по коридора, тъй че отишла до нея и като я гледала право в лицето, се усмихнала широко. Пациентката се сепнала от тази внезапна промяна от атмосфера на конфликт към дружелюбно отношение. Тя притихнала, а Шарън ѝ заговорила кротко и я разходила с количката. След това тя позволявала на Шарън да я храни и да извършва другите необходими процедури.


  


  Дейл Карнеги предлага някои полезни съвети относно изкуството на усмихването! „Преди всичко трябва да имате правилната умствена настройка към света и хората в него. Докато не постигнете това, няма да имате особен успех. Но дори и от формалната усмивка има полза, защото тя поражда у другите щастие, което се връща като бумеранг към вас. Създаването на приятно усещане у околните ще накара и вас самите да се чувствате по-приятно и не след дълго ще започнете да се усмихвате от сърце.


  Също така, усмихвайки се, вие потискате всякакви негативни или враждебни емоции, които може да зреят у вас. Когато се усмихнете на човека отсреща, вие по един фин начин му казвате, че поне до известна степен го харесвате. Той ще схване посланието и също ще започне да ви харесва повече. Опитайте да си създадете навика да се усмихвате. Няма какво да загубите.“


  


  


  


  Действията говорят по-силно от думите и една усмивка казва: „Аз те харесвам. Ти ме правиш щастлив. Радвам се да те видя“.


  А неискрената ухилена гримаса? Не. Тя не може да заблуди никого. Ние знаем, че е нагласена и я презираме. Говоря за истинската усмивка, сгряващата усмивка, усмивката, която идва отвътре, онази усмивка, която всеки ще оцени.


  


  Дейл Карнеги


  


  


  


  Харизматичните хора са ентусиасти


  


  Харизматичните хора се отнасят с ентусиазъм към своя живот, своята работа, своите отношения и своите цели. Ентусиазмът се поражда дълбоко в нас. Думата „ентусиазъм“ произлиза от две гръцки думи, означаващи „бог отвътре“. Ентусиазмът не може да се подправя. Престореният ентусиазъм, изразен с изкуствени жестове, фалшиви усмивки и пресилени коментари, е лесно да бъде доловен. Ако сте убедени, че онова, което правите, си струва, че е смислено, значимо, вълнуващо и достижимо, то това ще си проличи по вашите маниери и държание.


  Хората, които са ентусиасти по отношение на себе си и на дейността си, се отнасят към работата си с увереност в крайния успех. Служителите, които подхождат към задълженията си енергично, с устрем и ентусиазъм, дават на своя работодател увереност, че подетите задачи не само ще бъдат изпълнени, но и ще бъдат изпълнени добре.


  Без значение колко добре и здраво е конструиран един парен локомотив или каква е мощността му, ако пàрата в него не се загрее до 100 градуса, влакът няма да помръдне и сантиметър. Само топла вода, дори ако е с един градус под точката на кипене, не е достатъчна. Аналогично, без значение колко сме подготвени или образовани, без пàрата на ентусиазма, която задвижва човешката машина, животът ни ще бъде неефективен.


  Дейл Карнеги разказва следната история за ефекта на ентусиазма при продажбите:


  „Една лятна вечер наблюдавах уменията за продажби на двама души, които предлагаха разглеждане на луната през телескоп. Те бяха поставили телескопите си на 42-ра улица, срещу сградата на Градската библиотека в Ню Йорк. Единият вземаше по десет цента на човек, а другият, чийто телескоп беше малко по-мощен, по двайсет и пет.


  Този, чиято цена беше четвърт долар, имаше четири пъти повече клиенти. Естествено, неговият уред предлагаше малко по-добра гледка, но основната причина за успеха на по-скъпия телескоп бе личността на собственика му. Този човек просто излъчваше ентусиазъм и говореше за разглеждането на луната с такова въодушевление, че човек по-скоро би пропуснал вечерята си, отколкото да не я види. Другият, с десетцентовия телескоп, не казваше нищо, а само пускаше хората да гледат“.


  Светът винаги е давал път на ентусиазма. Той умножава силата ни и издига онези способности, които притежаваме, до най-високо ниво.


  Ентусиазмът е безценен при привличане на клиенти. Той е толкова заразен, че човек го прихваща, без да се усети, дори ако се опитва да се предпази от него. Ако сърцето ви е в онова, което вършите, често пъти вашият ентусиазъм ще накара потенциалния клиент да забрави, че всъщност се опитвате да направите продажба.


  Много е важно да приемем ролята, която сме решили да играем, и да я играем с ентусиазъм. Ако имате амбицията да постигнете големи неща, трябва да сте ентусиазирани относно целта си и да прегърнете ролята, която тя налага.


  Нерядко работата, която вършите, не е вълнуваща, нито дори интересна. Тя може да е скучна, монотонна и изтощителна. Потърсете нещо в нея, което да подсили ентусиазма ви. Намерете начин да я вършите по-добре или по-бързо. Поставете си количествени или качествени цели, за постигането на които да ви е нужно известно усилие. Ако и това е невъзможно, потърсете нещо извън работата, някаква дейност в квартала, семейството, църковната ви общност, в друга политическа или социална група, и му се отдайте.


  


  


  


  Отегчени ли сте от живота? Тогава се хвърлете в някакво начинание, в което вярвате с цялото си сърце, живейте за него, умирайте за него и ще откриете щастие, което сте смятали за недостижимо.


  


  Дейл Карнеги


  


  


  


  В излъчването на ентусиазираните, уверени в успеха си хора има нещо особено, нещо в самия им вид, което им спечелва половината битка още преди да са я започнали.


  Ентусиазмът се просмуква в атмосферата и придава и на другите увереността, че можем да направим онова, с което сме се захванали. С течение на времето започва да ни дава сили не само нашият собствен ентусиазъм, но и този на всички, които ни познават. Нашите приятели и познати потвърждават и препотвърждават шансовете ни да успеем и правят всеки пореден триумф по-лесен от предходния. Увереността в собствените ни способности нараст­ва право пропорционално на броя на нашите достижения. Енергията на собствения ни ентусиазъм, който влагаме, докато вършим онова, с което сме се захванали, безспорно допринася за степента на успеха му.


  Ентусиазмът е динамиката на нашата индивидуалност. Без него каквито и способности да притежаваме, те остават спящи; затова спокойно можем да кажем, че у всеки от нас дреме повече потенциал, отколкото някога ще успеем да оползотворим. Можем да имаме познанията, здравата преценка, качествата за развитие, но никой, дори ние самите, няма да разбере това, докато не се научим как да влагаме сърцето си в мисъл и в действие.


  Когато сме ентусиазирани за онова, което правим, вълнението, радостта и вътрешното чувство на удовлетворение обхващат цялата ни дейност. Невинаги е лесно да сме въоду­шевени от нещата, които влизат в ежедневните ни задължения, но е възможно, ако положим нужното усилие.


  Трябва да изпитваме ентусиазъм не само към себе си и своите способности, но и към работата, която вършим – продукта, който произвеждаме или продаваме, музиката, която композираме или свирим, съчинението, което пишем. Ентусиазмът е тайната съставка за сполуката при повечето преуспели хора, както и генератор на щастие в живота на онези, които го притежават.


  Ентусиазмът е трудно да бъде подправен. Можем да сме действително ентусиазирани само ако го направим неотменима част от ежедневието си.


  Открийте нещо, което да ви ентусиазира. Не бъркайте ентусиазма с шума, виковете или жестикулирането. Дейл Карнеги определя ентусиазма като пламенно, дълбоко скрито духовно качество – сдържано вълнение. Той казва: „Ако сърцето ви гори от желание да помогнете на другите, вие ще сте въодушевени. Вълнението ще се излъчва от погледа ви, от лицето ви, от душата ви и от цялото ви същество. Ще бъдете вдъхновени и вашето вдъхновение ще вдъхновява околните“.


  За да сте наистина въодушевени от нещо, трябва да изпитвате страст дълбоко в себе си. При все това, често се налага да вършим неща, към които нямаме тази всеотдайност. Един от начините да породим ентусиазъм у себе си е като открием нещо, което да ни вълнува. Ако се фокусираме върху него, истинският ентусиазъм ще последва от само себе си.


  Потопете се в онова, с което се занимавате. Научете за него колкото се може повече. Учението води до познание, а познанието често предизвиква въодушевление към на­ученото.


  



  Това е откъс от книгата...


  Издателство „Колибри“


  
    За да си в час със световните литературни явления!


    За да си част от българските културни събития!

    



    www.colibri.bg



    Facebook:www.facebook.com/ColibriBooks



    ул. „Иван Вазов“ № 36

    тел. +359 2 988 8781

    София, 1000

    България


    



    [image: logo]

  


  
    


    


    Други електронни книги може да намерите в Библио.бг

    



    

    

    

    Чети каквото обичаш!
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    Платформа за електронни книги и списания.
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