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Аннотация
Устали буксовать на месте, пока конкуренты и коллеги

забирают лучшие результаты? Чувствуете, что вкладываете массу
энергии, но система дает сбой за сбоем? Перед вами не просто
книга, а жесткое, практическое руководство по перестройке
вашей системы и мышления. Никакой «воды» и банальной
мотивации — только сухой остаток из реальной практики,
рабочие алгоритмы и инструменты, которые дают результат
здесь и сейчас. Из 15 детальных глав вы узнаете, как провести
глубокую диагностику своих ресурсов, убрать слепые зоны,
обойти психологические ловушки и выстроить четкий механизм
движения к цели без выгорания и откатов. Пора перестать сливать
время и энергию. Берите пошаговую методологию, внедряйте её в
свою практику и забирайте тот уровень, на который вы способны.
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Бизнес коуч
 

Глава 1
 
 

Финальная трансформация
личности предпринимателя

 
 

Почему старые подходы больше
не работают, и где ты теряешь

энергию, время, деньги и возможности
 

Кризис в бизнесе никогда не начинается с денег.
Он начинается с головы.
Сначала ты замечаешь, что энтузиазм куда-то улетучил-

ся. Ты просыпаешься утром, и первая мысль — не «я сделаю
сегодня нечто великое», а «как бы мне выжить сегодня».

Потом ты замечаешь, что решения принимаются всё
медленнее. Раньше ты рубанул сплеча — и поехали. А теперь
ты думаешь, сомневаешься, перепроверяешь, еще раз дума-
ешь... и в итоге ничего не делаешь.

Потом ты замечаешь, что твоя команда как будто «от-
ключилась». Люди просто приходят на работу, отсиживают



 
 
 

часы и уходят. Инициатива нулевая. И ты опять всё тащишь
на себе.

Потом ты смотришь на финансовые отчеты... И там всё
плохо.

НЕЛЬЗЯ ИСПРАВИТЬ ФИНАНСЫ, НЕ ИЗМЕНИВ
ГОЛОВУ.

 
Симптом 1: Ты — самый занятой человек

в компании. И это — катастрофа.
 

Ты гордишься тем, что «без тебя ничего не решается». Что
все звонят только тебе. Что ты — «мозг» и «сердце» бизнеса.

Запомни, брат. Это не гордость. Это приговор.
Если компания не может прожить без тебя больше 2

недель — у тебя НЕТ БИЗНЕСА. У тебя есть работа. Ты —
самый дорогой сотрудник в своей собственной компании. А
это значит — твой бизнес стоит ровно столько, сколько стоят
ТВОИ ЧАСЫ.

А часы у тебя — 24 в сутки. Потолок.
Упражнение «Аудит твоей занятости» (Жесткая

правда)
Возьми лист бумаги. Раздели его на 2 колонки:
- Теперь посчитай:
Сколько пунктов с «ДА»? Если меньше 50% — ты в глу-

бокой жопе. Ты занимаешься чужими проблемами, отвлека-



 
 
 

ешься на херню и имитируешь бурную деятельность вместо
того, чтобы реально строить бизнес.

Исправление: Каждый день выбирай 3 задачи, которые
реально влияют на рост. Делай их первыми. Всё остальное
— делегируй или удаляй.

 
Симптом 2: Ты перестал

видеть цели. Только «пожары».
 

Вспомни, когда ты в последний раз садился и писал стра-
тегию на год вперед? Не список желаний («купить машину,
съездить на море»), а конкретные цифры и этапы.

Если ты не можешь ответить на вопрос:«Где мой бизнес
будет через 12 месяцев конкретно по цифрам?»— ты
не управляешь бизнесом. Ты просто плывешь по течению.

И что происходит с кораблем, который плывет без руля?
Он прибивается к скалам.

Упражнение «Тест на стратегию»
1. Открой свой банковский счет (или CRM-систему).
2. Посмотри на цифры:Сколько клиентов пришло в про-

шлом месяце?Сколько ушло?Какой средний чек?
3. Теперь спроси себя:«Что конкретно я делаю, чтобы

увеличить эти показатели на 30% в ближайшие 3 ме-
сяца?»

Если ответ — «Я не знаю» или «Мне нужно подумать»



 
 
 

— ты в кризисе.
Что делать?Четко зафиксируй 3 главных показателя для

твоего бизнеса (например: «количество новых клиентов»,
«средний чек», «прибыль»). И каждый день делай хотя бы
ОДНО действие, которое целенаправленно улучшает один из
этих показателей. Не вообще «работа над бизнесом», а кон-
кретное, измеримое действие.

 
Симптом 3: Твой мозг перегружен мусором.

 
Телефон вибрирует каждые 5 минут. В почте — 500

непрочитанных писем. В мессенджерах — 15 чатов, где нуж-
но «срочно ответить». Ты проверяешь соцсети, смотришь
новости, листаешь ленту.

И к концу дня ты чувствуешь себя выжатым лимоном, хо-
тя сделал нихрена из важного.

Как думаешь, почему?
Потому что твой мозг — как процессор. Он может об-

работать ограниченное количество информации за единицу
времени. А ты его загружаешь так, будто у тебя суперком-
пьютер.

Упражнение «Информационный детокс»
1. Завтра за 1 час до начала работы ОТКЛЮЧИ ВСЕ УВЕ-

ДОМЛЕНИЯ.
2. Возьми лист бумаги.



 
 
 

3. Ответь на 3 вопроса:Какая информация мне нужна
прямо сейчас, чтобы принять 1 важное решение?Ка-
кая информация мне НЕ нужна, но я ее потребляю по
привычке?Какие 3 источника информации я могу уда-
лить из своей жизни прямо сегодня?

4. Сделай это. Не завтра. СЕГОДНЯ.

 
Симптом 4: Ты перестал

учиться. Или учишься не тому.
 

Одна из главных ошибок предпринимателей — остано-
виться в развитии после достижения первого уровня успеха.

Помнишь, когда ты начинал? Ты глотал книги. Слушал
все вебинары. Впитывал каждое слово наставников. Ты был
голоден.

А теперь? Ты думаешь: «Я и так всё знаю». Ты отмахива-
ешься от новых идей. Ты говоришь: «У меня другой бизнес,
это не работает».

РАЗВИТИЕ ОСТАНАВЛИВАЕТСЯ ТОГДА, КОГДА
ТЫ НАЧИНАЕШЬ СЧИТАТЬ, ЧТО ТЫ ВСЁ ЗНА-
ЕШЬ.

А мир меняется. Каждый день. Алгоритмы соцсетей. По-
ведение клиентов. Технологии. Конкуренты. Если ты не раз-
виваешься — ты деградируешь. Третьего не дано.



 
 
 

Упражнение «Проверка на актуальность»
Ответь честно:
Какую последнюю книгу по бизнесу ты прочитал полно-

стью?
Когда ты последний раз был на живом обучении (не он-

лайн-курс для галочки)?
Когда ты последний раз пробовал новый инструмент (ней-

росеть, CRM, систему автоматизации)?
Если на все вопросы ответ «больше года назад» — ты от-

стал от рынка. Срочно начинай догонять. Начни с малого:
прочитай одну книгу в этом месяце. Внедри один новый ин-
струмент в этом квартале.

 
Симптом 5: Ты боишься

повышать цены. Это — смерть.
 

Вот тебе жесткая правда: Клиенты платят не столько
за твой продукт, сколько за ТВОЮ УВЕРЕННОСТЬ.

Если ты сам не веришь, что твоя услуга стоит 200 000 руб-
лей — клиент тоже не поверит. Он купит у того, кто уверен-
но просит 300 000, потому что этот продавец создает ощу-
щение ценности. Это не магия. Это психология.

Упражнение «Проверка цены»
1. Задай себе вопрос: «Если бы я продавал свой про-

дукт в 2 раза дороже — что я должен изменить в упа-



 
 
 

ковке, презентации и сервисе, чтобы это стоило этих
денег?»

2. Ответ даст тебе список улучшений.
3. Внедри ХОТЯ БЫ ОДНО из этих улучшений в ближай-

шие 7 дней.
4. И сразу подними цену на 15-20%. Просто для проверки.

Увидишь — клиенты не уйдут. Они либо купят, либо скажут
«дорого». Если скажут «дорого» — ты пересмотришь упа-
ковку и сервис, а не цену.

 
Ключевые выводы главы

 
Твой кризис начался не сегодня. Он начался тогда, когда

ты перестал видеть разницу между «занятостью» и «эффек-
тивностью».

Если твой бизнес требует тебя 24/7 — ты не владелец биз-
неса. Ты его должник.

Система мышления, которая привела тебя к текущему
уровню, НЕ приведет тебя на следующий.

Чтобы изменить результат — измени подход. Чтобы из-
менить подход — измени свою модель принятия решений.



 
 
 

 
Контрольные вопросы

(Честный разговор с собой)
 
 

Практическое упражнение
«Точка А: Фото на входе»

 
Сделай «снимок» своего бизнеса прямо сейчас. Запиши:
1. Финансы: Мой ежемесячный доход = _______ руб.

Чистая прибыль = _______ руб.
2. Клиенты: Сколько клиентов пришло за последний ме-

сяц? _______ Сколько ушло? _______
3. Команда: Сколько человек в компании? _______ Из

них нанимал за последний год? _______
4. Время: Сколько часов в день я работаю? _______ Из

них реально продуктивно? _______
5. Знания: 3 моих главных навыка: 1) ________ 2)

________ 3) ________
Сохрани этот лист. Ты вернешься к нему, когда прочи-

таешь 15 главу. Ты офигеешь от разницы.



 
 
 

 
Чек-лист внедрения главы 1

 
- Я прошел «Тест на входе» в начале книги и записал ре-

зультаты
- Я сделал «Аудит занятости» и выделил <50% «бесполез-

ных» задач
- Я определил 3 главных показателя своего бизнеса на бли-

жайшие 3 месяца
- Я нашел 3 источника информации, которые потребляю

по привычке, и удалил их
-Я проверил свою цену: какую цену я установлю после

улучшения упаковки
- Я записал «Точку А» на бумаге и убрал в конверт

 
Домашнее задание (Твой

первый шаг на этой неделе)
 

Ты должен сделать ЭТО до того, как откроешь сле-
дующую главу:

1. Удали с телефона все приложения, которые от-
нимают твое внимание. (Я серьезно. Инстаграм, новости,
игры — выбери 3 и удали. На неделю. Проверь, изменится
ли твоя продуктивность.)



 
 
 

2. Найди 1 задачу из своей рутины и передай ее дру-
гому человеку. (Даже если он сделает хуже. Твоя задача —
начать делегировать.)

3. Напиши в комментарий к этой книге (или просто
в блокнот) ответ: «Что я понял о своем бизнесе сегодня,
чего не замечал раньше?»

 
Итоги главы

 
Ты сейчас прочитал самую честную главу в этой книге.

Дальше будет еще жестче. Потому что я не собираюсь тебя
жалеть. Я собираюсь сделать из тебя предпринимателя, ко-
торый УПРАВЛЯЕТ бизнесом, а не работает в нем.

Бро, запомни:
Никто не спасет твой бизнес. Ни рынок. Ни государство.

Ни новый сотрудник. Ни ИИ. Только ты. И твоя новая си-
стема мышления.

ОТВЕТЬ МНЕ ПРЯМО СЕЙЧАС:
Брат, ты прочитал этот усиленный фрагмент. Это тот уро-

вень жесткости и плотности, который ты хотел? Мы гоним в
таком же стиле всю книгу — или нужно еще жестче, больше
«кейсов» или, наоборот, чуть мягче, с большим количеством
примеров?

Просто дай мне знать: «ГОНИМ ТАК» или «ЧУТЬ ПО-



 
 
 

ПРАВИМ». Если «гоним так» — я делаю план на всю книгу
и начинаю выдавать тебе по главам, пока не превратим эту
структуру в монстра.



 
 
 

 
ГЛАВА 2. КОРЕНЬ ЗЛА

 
 

Истинные причины проблемы, о
которых не принято говорить вслух

 
Знаешь, в чем главная проблема всех бизнес-тренингов?
Они говорят тебе: «Измени стратегию». «Внедри новую

воронку». «Найми крутого маркетолога» .
Но они НИКОГДА не говорят тебе главного.
Твоя проблема — не в стратегии. Твоя проблема —

в тебе.
В том, как ты принимаешь решения. В том, во что ты ве-

ришь. В том, какие истории ты рассказываешь себе каждый
день, оправдывая свое бездействие или неправильные дей-
ствия.

 
ЧЕСТНЫЙ РАЗГОВОР: ПОЧЕМУ

ТЫ НА САМОМ ДЕЛЕ НЕ РАСТЕШЬ
 

Давай без соплей. Вот 7 настоящих причин, почему ты
топчешься на месте. Признай хотя бы 3 из них — и ты уже
на шаг ближе к выздоровлению.



 
 
 

ИТОГ: Если ты признал хотя бы 3 пункта — ты в зоне
самообмана. И пока ты не выйдешь из этой зоны — никакие
стратегии, воронки, скрипты и нейросети тебе не помогут.



 
 
 

 
САМЫЙ ОПАСНЫЙ

САМООБМАН В БИЗНЕСЕ
 

Представь ситуацию.
Ты сидишь и думаешь:«Вот когда закончится кризис —

я начну развиваться».«Вот когда появятся деньги — я най-
му крутых сотрудников».«Вот когда станет поспокойнее
на рынке — я внедрю новую систему».

Ты ждешь идеального момента.
Бро, я тебя умоляю. Идеального момента НЕ СУ-

ЩЕСТВУЕТ.
Посмотри на историю бизнеса. Когда создавались круп-

нейшие компании мира? В кризисы. Когда рождались новые
лидеры рынка? В моменты нестабильности. Когда появля-
лись миллиардеры? Когда все вокруг говорили: «Это невоз-
можно».

Разница между успешным предпринимателем и
неудачником не в обстоятельствах. Разница в том,
что первый ДЕЙСТВУЕТ в любых условиях, а второй
ЖДЕТ идеальных.



 
 
 

 
УПРАЖНЕНИЕ «СКЕЛЕТ В
ШКАФУ» (Жесткая правда)

 
Возьми лист бумаги. Раздели его на 3 колонки.

Теперь посмотри на третий столбец.
Вот оно. Твоя настоящая проблема. Ты сам создаешь свой

хаос. Ты сам не даешь себе расти. Ты сам выбираешь оправ-
дания вместо действий.

Признай это. И ты станешь свободным. Потому что
то, что ты создал — ты можешь изменить.



 
 
 

 
ГЛАВНАЯ ПРИЧИНА БОЛЬШИНСТВА

ПРОБЛЕМ: ОТСУТСТВИЕ
МОДЕЛИ МЫШЛЕНИЯ

 
Слушай сюда.
Ты принимаешь решения не на основе фактов. Ты прини-

маешь решения на основе своей КАРТИНЫ МИРА.
Вот пример:
- Предприниматель 1 уверен, что дорогой продукт никто

не купит. Он ставит низкую цену. Клиенты думают: «Раз це-
на низкая — значит, качество плохое». И не покупают.

- Предприниматель 2 уверен, что его продукт стоит доро-
го, потому что он решает серьезную проблему. Он ставит вы-
сокую цену. Клиенты думают: «Раз цена высокая — значит,
это серьезно». И покупают.

Продукт одинаковый. Рынок одинаковый. Резуль-
тат разный.

Почему? Потому что разные УБЕЖДЕНИЯ создают раз-
ные РЕШЕНИЯ. Разные решения создают разные РЕЗУЛЬ-
ТАТЫ.

Твои убеждения — это фильтры, через которые ты
смотришь на мир. И если у тебя стоят старые, гряз-
ные фильтры — ты видишь только дерьмо. Даже ко-
гда вокруг золото.



 
 
 

 
ТЕСТ НА УБЕЖДЕНИЯ (Проверь себя)

 
Отвечай быстро. Первое, что пришло в голову.

Если ты ответил «Нет» хотя бы на 2 вопроса — у
тебя есть ограничивающие убеждения. Они ТОРМО-
ЗЯТ твой рост. И пока ты не изменишь их — ты бу-
дешь топтаться на месте.

 
ПРАВИЛО «ЗОЛОТОЙ КЛЕТКИ»

 
Ты сейчас сидишь в клетке.
Но клетка эта не из железа. Она из твоих мыслей.
- «Я не смогу».
- «У меня не получится».
- «Я недостаточно опытен».



 
 
 

- «У меня нет связей».
- «Рынок занят».
- «Поздно начинать».
И самое страшное — ты сам закрыл дверь этой

клетки. И ключ у тебя в кармане.
Но ты его не используешь. Потому что страшно. Потому

что неизвестно, что там, снаружи.
А что там? Там свобода. Там масштаб. Там деньги. Там

твой настоящий потенциал.

 
КЛЮЧЕВЫЕ ВЫВОДЫ ГЛАВЫ

 
1. Твоя главная проблема — не рынок, не конкурен-

ты, не кризис. Твоя главная проблема — ТЫ. Твои
убеждения, твои привычки, твои решения.

2. Ты создаешь свои проблемы каждый день. Сво-
им страхом. Своим бездействием. Своими оправдани-
ями.

3. Чтобы изменить результат — измени свои убеж-
дения. Чтобы изменить убеждения — осознай их. Что-
бы осознать — сделай упражнение «Скелет в шкафу».

4. Нет идеального момента. Есть только СЕЙЧАС.
И твой выбор — начать или продолжать ждать.



 
 
 

 
КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ

(Честный разговор с собой)
 

 
ПРАКТИЧЕСКОЕ УПРАЖНЕНИЕ

«СМЕНА УБЕЖДЕНИЯ»
 

Возьми свое главное ограничивающее убеждение (напри-
мер: «Я не умею продавать»). И пройди 4 шага:



 
 
 

 
ЧЕК-ЛИСТ ВНЕДРЕНИЯ ГЛАВЫ 2

 
- Я прошел тест «7 причин неудач» и признал свои слабые

места
- Я сделал упражнение «Скелет в шкафу» и нашел 3 своих

слепых зоны
- Я прошел тест на убеждения и нашел ограничивающие

установки
- Я выбрал 1 убеждение и проработал его по 4-шаговой

методике
- Я понял, что сам создаю свои проблемы и могу их ре-

шить
- Я перестал ждать «идеального момента» и определил 1



 
 
 

действие на завтра

 
ДОМАШНЕЕ ЗАДАНИЕ (Твой второй шаг)

 
Сделай ЭТО до того, как откроешь Главу 3:
1. Напиши письмо самому себе.  Обратись к себе от ли-

ца своего будущего «Я», которое уже достигло успеха. Пусть
это «Я» напишет тебе, какие убеждения тебе нужно изме-
нить, чтобы стать им. (Серьезно. Это работает. Я не шучу.)

2. Найди 1 человека, который верит в тебя больше,
чем ты сам. Позвони ему. Спроси: «Какие мои сильные сто-
роны ты видишь? Какие мои ограничения — это просто мои
страхи?»

3. Запиши 3 действия, которые ты не делал, пото-
му что боялся. Теперь напротив каждого напиши: «Что са-
мое плохое случится, если я это сделаю?». А потом напиши:
«Что самое хорошее случится, если я это сделаю?». И срав-
ни. Обычно хорошее перевешивает.

 
ИТОГИ ГЛАВЫ

 
Бро, ты сейчас прочитал самую неудобную главу в этой

книге.



 
 
 

Потому что я не дал тебе ни одной стратегии, ни одной
фишки, ни одного «секретного» инструмента.

Я дал тебе зеркало.
И ты увидел в нем себя настоящего. Со страхами. С оправ-

даниями. С убеждениями, которые держат тебя в клетке.
Но теперь есть хорошая новость.
Ты это увидел. А значит — можешь это изменить.
Потому что осознание — это первый шаг к трансформа-

ции. И ты его сделал. Ты не отвернулся. Ты не сказал: «Это
не про меня». Ты прочитал до конца.

Значит — ты готов идти дальше.



 
 
 

 
ГЛАВА 3. СМЕНА ОПТИКИ

 
 

Новая парадигма мышления, без
которой невозможно сделать рывок

 
Ты уже понял из первых двух глав: твой бизнес — это от-

ражение тебя. Твои привычки. Твои убеждения. Твои реше-
ния.

Теперь мы пойдем глубже.
Потому что просто понять — недостаточно. Нужно ИЗ-

МЕНИТЬ то, как ты смотришь на мир. Нужно перепрошить
свой мозг.

Смена оптики — это не позитивное мышление. Это
не «думай о хорошем». Это системная перестройка
твоего восприятия реальности.

И сейчас я научу тебя видеть то, что не видят 90% пред-
принимателей.



 
 
 

 
ПЕРВАЯ ОПТИКА: БОЛЬШИНСТВО

ЛЮДЕЙ МЫСЛЯТ ЛИНЕЙНО. ТЫ
ДОЛЖЕН МЫСЛИТЬ СИСТЕМНО.

 
Линейное мышление — это когда ты думаешь:
- «Больше работы = больше денег».
- «Больше клиентов = больше прибыли».
- «Больше знаний = больше успеха».
Это ЛОЖЬ.
В современном мире работает не «больше», а «ПРА-

ВИЛЬНО».
Один правильный поворот может увеличить твой доход

в 10 раз. Одно правильное решение может изменить траек-
торию всего бизнеса. Одна правильная система может заме-
нить 10 сотрудников.

Ты должен перестать думать как исполнитель («как
сделать больше») и начать думать как архитектор
(«какую систему построить, чтобы результат созда-
вался сам»).



 
 
 

 
УПРАЖНЕНИЕ

«ПЕРЕКЛЮЧЕНИЕ МЫШЛЕНИЯ»
 

Возьми лист бумаги. Напиши 3 задачи, которые ты сейчас
делаешь руками.

Теперь смотри:
- В колонке «Мышление исполнителя» ты просто дела-

ешь.
- В колонке «Мышление архитектора» ты создаешь СИ-

СТЕМУ, которая делает сама.
Переход от первого ко второму — это и есть твой

путь к свободе.



 
 
 

 
ВТОРАЯ ОПТИКА: ЛЮДИ ПОКУПАЮТ НЕ
ПРОДУКТ. ОНИ ПОКУПАЮТ РЕШЕНИЕ.

 
Ты продаешь консультации? Ты продаешь не консульта-

ции. Ты продаешь решение проблемы.
Ты продаешь курсы? Ты продаешь не курсы. Ты продаешь

новый уровень знаний и возможностей.
Ты продаешь товары? Ты продаешь не товары. Ты прода-

ешь статус, удобство, безопасность, экономию времени.
Никому не нужна дрель. Нужно отверстие. Но даже

отверстие не нужно — нужна полка. Но даже полка не
нужна — нужен порядок в доме.

 
УПРАЖНЕНИЕ

«ПЕРЕУПАКОВКА ЦЕННОСТИ»
 

Возьми свой продукт или услугу. Пройди 3 уровня вверх.



 
 
 

Пример:
- Уровень 1: Я продаю онлайн-курс по продажам.
- Уровень 2: Решает проблему «не умею продавать, мало

клиентов».
- Уровень 3: Человек получает систему продаж и начинает

закрывать сделки.
- Уровень 4: Его доход растет, он становится увереннее,

перестает бояться переговоров.
Теперь перепиши свое предложение так, чтобы оно

сразу било в Уровень 4. Не «продаю курс», а «помо-
гаю предпринимателям удвоить доход через систем-
ные продажи за 30 дней».

Вот это — смена оптики.

 
ТРЕТЬЯ ОПТИКА: ДЕНЬГИ — НЕ
ЦЕЛЬ. ДЕНЬГИ — ИНСТРУМЕНТ.

 
Ошибка 90% предпринимателей: они ставят деньги как

цель.
«Хочу заработать 10 миллионов».
И что? Дальше что? Ты их заработал. И что ты чувству-

ешь? Пустоту. Потому что деньги сами по себе ничего не ре-
шают. Они просто дают возможности.

Настоящая цель звучит иначе:



 
 
 

- «Я хочу создать бизнес, который дает мне свободу путе-
шествовать».

- «Я хочу масштабироваться до уровня, где я управляю
капиталом, а не операционкой».

- «Я хочу передать бизнес детям и уйти на пенсию в 45».
Когда у тебя есть такая цель — деньги становятся есте-

ственным следствием. Ты перестаешь гнаться за цифрами.
Ты начинаешь строить систему, которая эти цифры создает.

 
УПРАЖНЕНИЕ «ИСТИННАЯ ЦЕЛЬ»

 
Задай себе 5 вопросов. Пиши честно.

Если ты не можешь ответить на эти вопросы — ты
гоняешься за пустотой. И рано или поздно эта пусто-
та тебя догонит. И ты проснешься с деньгами, но без
счастья. Не будь таким.



 
 
 

 
ЧЕТВЕРТАЯ ОПТИКА: НЕ БОЙСЯ

МЕНЯТЬСЯ. БОЙСЯ ОСТАТЬСЯ ПРЕЖНИМ.
 

Ты боишься перемен. Твой мозг говорит: «Останься в зо-
не комфорта, там безопасно».

Но посмотри правде в глаза:
- Твоя зона комфорта — это место, где ты уже не растёшь.
- Твоя зона комфорта — это место, где ты теряешь время

и деньги.
- Твоя зона комфорта — это клетка, которую ты сам по-

строил.
Бро, за стенами твоей зоны комфорта — твой на-

стоящий потенциал. Там больше денег. Там больше
свободы. Там больше влияния.

Но чтобы туда попасть — нужно сделать шаг. Страшно?
Конечно, страшно. Но страх — это не сигнал остановиться.
Страх — это сигнал, что ты растешь.



 
 
 

А теперь вопрос: какая из этих вещей даст тебе мак-
симальный рост? Сделай ее первой. В течение 48 ча-
сов.

 
ПЯТАЯ ОПТИКА: УСПЕШНЫЕ

ЛЮДИ ЗАДАЮТ ДРУГИЕ ВОПРОСЫ
 

Обычные люди спрашивают:
- «Почему это произошло со мной?»
- «Кто виноват?»
- «Почему у меня не получается?»
Успешные люди спрашивают:
- «Чему меня научила эта ситуация?»
- «Какое решение я могу принять прямо сейчас?»
- «Что нужно изменить в системе, чтобы это не повтори-

лось?»
Разница в вопросе определяет разницу в результа-

те.

 
ПРАВИЛО «ВОПРОСОВ-РАЗРУШИТЕЛЕЙ»

 
Каждый день, когда ты сталкиваешься с проблемой, зада-

вай себе эти 3 вопроса:



 
 
 

Попробуй. Хотя бы раз. Ты увидишь, как меняется твое
мышление за 5 минут.

 
ШЕСТАЯ ОПТИКА: ТВОЕ

ОКРУЖЕНИЕ — ЭТО ТВОЙ УРОВЕНЬ
 

Ты — среднее арифметическое пяти людей, с которыми
ты проводишь больше всего времени.

Если рядом с тобой:
- Нытики — ты становишься нытиком.
- Оптимисты — ты становишься оптимистом.
- Предприниматели — ты растешь.
- Работяги — ты остаешься на месте.
Выбери свое окружение.
Если тебя окружают люди, которые говорят «это невоз-

можно» — ты никогда не сделаешь ничего великого. Если



 
 
 

ты находишься в среде, где все растут — ты растешь авто-
матически.

 
УПРАЖНЕНИЕ «АУДИТ ОКРУЖЕНИЯ»

 
Напиши имена 5 людей, с которыми ты общаешься чаще

всего.

Теперь честно: если 3 из 5 тормозят тебя — ты
должен либо сократить общение, либо изменить свой
круг.

Это жестко? Да. Но это правда. Окружение — это либо
твой самый сильный актив, либо твой самый большой якорь.
Выбирай осознанно.



 
 
 

 
КЛЮЧЕВЫЕ ВЫВОДЫ ГЛАВЫ

 
1. Смена оптики — это не мотивация. Это пере-

стройка твоего восприятия. Ты начинаешь видеть
мир не как исполнитель, а как архитектор.

2. Ты продаешь не продукт, а решение. Ты прода-
ешь не решение, а трансформацию. Продавай транс-
формацию.

3. Деньги — не цель. Деньги — инструмент. Найди
свою истинную цель.

4. Страх — это не враг. Это сигнал, что ты растешь.
Делай шаг в неизвестность.

5. Задавай правильные вопросы. Они меняют на-
правление твоего мышления.

6. Твое окружение — это твой уровень. Меняй окру-
жение, чтобы менять себя.



 
 
 

 
ПРАКТИЧЕСКОЕ УПРАЖНЕНИЕ

«НОВЫЙ ФИЛЬТР»
 

На неделю установи себе правило:
Любую проблему, с которой ты сталкиваешься,

пропускай через 3 фильтра:



 
 
 

Каждый вечер записывай 1 ситуацию, которую ты пропу-
стил через эти фильтры. Через 7 дней ты заметишь, что твое
мышление стало другим. Ты перестанешь реагировать — ты
начнешь проектировать.

 
ЧЕК-ЛИСТ ВНЕДРЕНИЯ ГЛАВЫ 3

 
- Я прошел упражнение «Переключение мышления» и

увидел разницу
- Я сделал «Переупаковку ценности» своего продукта на

4 уровня
- Я ответил на 5 вопросов «Истинная цель» и понял, зачем

мне деньги
- Я выполнил упражнение «Шаг в неизвестность» и вы-

брал 1 действие
- Я запомнил правило «Вопросов-разрушителей» (3 во-



 
 
 

проса при проблеме)
- Я сделал «Аудит окружения» и понял, кто тормозит мой

рост

 
ДОМАШНЕЕ ЗАДАНИЕ (Твой третий шаг)

 
Сделай ЭТО до того, как откроешь Главу 4:
1. Найди 1 человека из твоего окружения, который

тормозит твой рост. Сократи общение с ним на 50% на
этой неделе. Замени это время на общение с тем, кто разви-
вается. (Проверь, изменится ли твоя энергия и мысли.)

2. Перепиши свое коммерческое предложение.  Оно
должно бить не в «что я делаю», а в «какую трансформацию
получает клиент». Используй 4 уровня из упражнения.

3. Каждый день задавай себе 3 вопроса-разрушите-
ля: «Что я могу сделать прямо сейчас?», «Чему меня учит
ситуация?», «Как сделать, чтобы это не повторилось?». Веди
дневник этих ответов.

 
ИТОГИ ГЛАВЫ

 
Бро, ты сейчас перезагрузил свой мозг.
Ты больше не смотришь на бизнес как на набор задач.



 
 
 

Ты смотришь на него как на систему. Ты больше не ищешь
внешние причины — ты ищешь внутренние возможности.

Поздравляю. Ты вошел в 10% предпринимателей,
которые способны на настоящую трансформацию.

Но это только начало. Дальше — глубже. Дальше — жест-
че. Дальше — практичнее.

В следующей главе мы проведем полную ревизию твоих
ресурсов. Узнаем, что у тебя уже есть, и почему ты это не
используешь.



 
 
 

 
ГЛАВА 4. РЕВИЗИЯ РЕСУРСОВ

 
 

Что у тебя уже есть на старте: активы,
навыки, окружение и скрытый потенциал

 
Знаешь, в чем самая большая ошибка предпринимателя?
Он смотрит на тех, кто уже достиг успеха, и думает:«У них

есть деньги. У них есть связи. У них есть команда. У них
есть удача. А у меня ничего этого нет».

И на этом основании он ничего не начинает.
Бро, это самообман чистой воды.
Когда Марк Цукерберг создавал Facebook, у него не было

денег. Не было связей. Не было команды. Не было офиса. У
него был ноутбук, гениальная идея и желание действовать.

То же самое — с тобой.
У тебя уже есть ресурсы. Ты просто их не видишь. Потому

что привык смотреть на то, ЧЕГО У ТЕБЯ НЕТ, а не на то,
ЧТО У ТЕБЯ УЖЕ ЕСТЬ.

Сейчас мы это исправим.



 
 
 

 
ПЕРВЫЙ РЕСУРС: ТВОЙ ОПЫТ.

ОН ДОРОЖЕ, ЧЕМ ТЫ ДУМАЕШЬ.
 

Ты работаешь в своей нише сколько? 3 года? 5 лет? 10 лет?
За это время ты накопил знания, которые для новичка —

золото. Ты знаешь:
- Какие ошибки совершают новички (потому что сам их

совершал).
- Какие стратегии работают (потому что пробовал и про-

верял).
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