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Аннотация
Эта книга написана миллиардером, владельцем семи частных

компаний, она раскрывает силу правила 10Х. Это правило
формирует особый образ мышления и действий, который
приводит к десятикратным результатам во всем, чем бы вы ни
занимались. «Чтобы попасть точно в яблочко, нужно целиться
выше мишени,  – объясняет Гранд Кардон.  – Чтобы заработать
миллион, стоит замахиваться как минимум на десять миллионов,
чтобы получить 100 миллионов – на миллиард».
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* * *
 

«Человек, который советует совершать меньше
действий, либо не друг мне, либо сам сбит с толку!»
– Грант Кардон



 
 
 

 
Введение

 
Чем бизнесмен из  списка Forbes отличается от  всех

прочих предпринимателей? Почему одним людям удает-
ся совершить в течение жизни головокружительный рывок
к  сверхдостижениям, а  другим нет? Мой опыт бизнес-на-
ставника, через которого прошли более 3 000 предпринима-
телей, свидетельствует о следующем: дело не в уровне интел-
лекта, не в целеустремленности и даже не в везении. Дело
в способности следовать одному единственному правилу.

Правилу генерального рывка.
Правилу целенаправленного приложения усилий.
Правилу 10Х.
Оно абсолютно универсально. Неважно, заработали ли вы

уже свой первый миллион или никак не можете выплатить
кредит за  подержанную машину, открыли ли  собственное
дело или только подумываете об этом. Это правило актуаль-
но и для наемного менеджера, и для владельца растущего
бизнеса, и для старшеклассника в преддверии выпускных эк-
заменов, и для врача в госклинике. Оно и именно оно лежит
в основе выдающегося успеха в любой области.

Если вы готовы ему следовать, первое, что нужно сделать,
это перепрошить собственное мышление. Ваша задача – на-
строить его на «десятикратный уровень» и начать действо-
вать с таким же размахом. Всю жизнь изучая истории взле-



 
 
 

тов богатых людей, я раз за разом отмечал в их биографии
момент, когда происходила перепрошивка «10Х». Она за-
ставляла их менять подход к планированию и расчету необ-
ходимых для достижения целей усилий. Она показывала оп-
тимальный путь в нужную точку, вынуждая отметать не ве-
дущие к ней действия. И еще – это отмечали в разговорах
со  мной все по-настоящему успешные люди  – она делала
их жизнь гораздо интереснее и увлекательнее, чем прежде.

В  этой книге мы  с  вами разберемся, как Правило
10Х трансформирует все ваши действия. Каким образом оно
меняет подход к:

• целеполаганию;
• планированию;
• распределению ресурсов на пути к цели;
• установлению полезных связей;
• формированию ежедневного распорядка дня;
• созданию и управлению командой;
• самообучению;
• поддержанию жизненного тонуса.

И главное. Если кому-то кажется, что Правило 10Х рабо-
тает только во времена экономического процветания, а в пе-
риоды глобальных спадов оно что мертвому припарки, разо-
чарую – это не так. Пока рынок растет, а потребительский
спрос на  все товары зашкаливает, следовать ему не  столь



 
 
 

принципиально. Но стоит мировой экономике дать крен, как
Правило 10Х становится едва ли не ключевым условием ро-
ста карьеры и бизнеса. А так как мы вошли с вами в полосу
тектонических изменений, то самое время подключать тяже-
лую артиллерию личной эффективности – Правило 10Х.

Согласны? Тогда вперед!



 
 
 

 
Глава 1. Принцип

десятикратного запаса
 

Изучая феномен успеха почти три десятилетия, я обнару-
жил, что существует много общего между стратегиями и так-
тиками настоящих чемпионов от бизнеса. Это и подход к по-
становке целей, и манера нетворкинга, и способ приклады-
вать усилия к решению тех или иных задач, и умение фоку-
сироваться на результате. Однако я никогда не был уверен,
что хотя бы один из этих пунктов действительно имеет зна-
чение.

Во время интервью и на тренингах меня сотни раз спра-
шивали: «Какое качество принесет человеку небывалый
успех?» Этот вопрос не давал мне покоя. Я хотел понять, бы-
ло ли в моих действиях то, что имело наибольшее значение?
У меня, как и у других, не наблюдалось генов, отвечающих
за везение. Не было связей с «нужными» людьми. Я не хо-
дил в школу для золотых детишек. Так что же позволило мне
стать успешным?

Оглядываясь на  свою жизнь, я  вижу один момент, ко-
торый каждый раз приводил меня к незаурядному резуль-
тату,  – напор. Я  всегда делал в  10  раз больше, чем дру-
гие. На  каждую презентацию продаж, телефонный звонок
или встречу, которые совершали окружающие, приходилось



 
 
 

10 моих презентаций, звонков и встреч. То есть я все делал
с десятикратным запасом. Покупая недвижимость, я первым
делом смотрел в 10 раз больше возможных объектов, чем
мог купить. И только потом выбирал те, что возьму по нуж-
ной цене.

Ко всем бизнес-начинаниям я приобщал массовые меро-
приятия: это самый важный фактор достижения успеха, ко-
торый я  вывел. Меня никто не  знал, когда я  создал свою
первую компанию. У меня не было ни ноу-хау, ни связей, да-
же бизнес-плана, а деньги я получал только от новых продаж.
Тем не менее я построил надежный, перспективный бизнес,
просто работая намного больше, чем другие сочли бы разум-
ным. Я сделал себе имя – и в результате буквально изменил
целую отрасль.

Позвольте здесь внести ясность: я не думаю, что добился
выдающихся успехов, и знаю, что не раскрыл свой потенци-
ал полностью. Я осознаю, что есть немало людей, которые
во много раз более успешны, – по крайней мере, в финансо-
вом отношении – чем я. Да, я не Уоррен Баффет, Стив Дж-
обс или один из основателей Facebook1 или Google. Но я со-
здал несколько компаний с нуля, которые позволили мне ве-
сти в целом приятный образ жизни.

Причина, по которой я не добился выдающегося финан-
сового успеха, известна. Я  нарушил вторую часть Прави-

1 Компания Facebook в России признана экстремистской и запрещена (прим.
ред.).



 
 
 

ла 10Х – не включил десятикратное мышление. Пожалуй,
это единственное, о чем жалею. Сейчас я бы поставил цели
в 10 раз больше тех, которые ставил вначале. Но, как и вы,
я работаю над этим, и у меня еще есть несколько лет, чтобы
исправить положение.

На протяжении всей книги я снова и снова упоминаю о со-
здании «экстраординарных уровней» успеха. Они выходят
за рамки того, что может и делает большинство нормальных
людей. И, разумеется, точное значение определения будет
зависеть от вашего представления об успехе.

Оглядываясь на свою жизнь, я вижу один момент,
который каждый раз приводил меня к незаурядному
результату, – напор.

В этот самый момент вы, наверняка, скажете: «Мне не ну-
жен экстраординарный успех» или «Успех – это еще не все»,
или «Я просто хочу быть счастлив». Или любые другие фра-
зы, которые вы можете бормотать себе под нос. Но поймите
главное: чтобы перейти на следующий уровень в жизни или
работе, вы должны думать и действовать совершенно ина-
че, чем раньше. Вы не сможете перейти к следующему этапу
вашей деятельности без расширения мышления, большего
ускорения и дополнительной мощности. Ваши мысли и дей-
ствия – это причины, по которым вы находитесь там, где на-



 
 
 

ходитесь сейчас. Поэтому разумно учитывать и то, и другое!
Допустим, у вас есть работа, но нет сбережений, и вы хо-

тите получать еще 1 000 долларов в месяц. Или, возможно,
у вас в настоящее время 20 000 долларов в банке, но вы хо-
тите накопить 1 миллион долларов. А может, ваша компа-
ния зарабатывает 1  миллион долларов в  год на  продажах,
а вы хотите достичь отметки в 100 миллионов долларов. Мо-
жет быть, вам нужно найти работу, сбросить 40 фунтов или
найти подходящего партнера. Хотя эти цели относятся к раз-
ным областям вашей жизни, все они имеют одну общую чер-
ту: человека, который их желает, еще нет.

Каждая из этих целей важна, и для их достижения потре-
буется иной способ мышления и соответствующие действия.
Если они будут выходить за рамки привычного для вас, зна-
чит, они экстраординарные. Даже если окружающие не счи-
тают их таковыми. Главное, что поставленная вами цель все-
гда должна приводить вас к лучшему, к идеям, которые вам
только предстоит реализовать.

У других может быть свое мнение о вашем пути к успеху,
но только вы решаете, экстраординарный он или нет. Лишь
вы знаете свои истинные возможности; никто другой не мо-
жет судить о вашем успехе. Помните: успех – это степень или
мера достижения желаемой цели. Как только вы ее добье-
тесь, встанет вопрос, сможете ли вы умножать и повторять
свои действия, чтобы поддерживать результат. Хотя успех
может заключаться в совершении настоящего подвига, люди,



 
 
 

как правило, не останавливаются на этом. Они всегда ориен-
тированы на дальнейшие шаги.

Интересная особенность успеха – он подобен глотку воз-
духа; ваш последний вдох важен, но далеко не так, как сле-
дующий. Независимо от ваших достижений, вам захочется
снова и снова добиваться успеха. Перестать стремиться к но-
вым вершинам равносильно намерению сделать вдох и про-
жить остаток жизни на этом последнем глотке воздуха.

Ничто не  длится вечно. Чтобы некоторые вещи остава-
лись прежними, им нужно уделять силы и время. В конце
концов, брак не может всегда основываться на чувстве люб-
ви, которое вы испытывали исключительно в день свадьбы.

Успешные как в профессиональной, так и в личной жиз-
ни люди продолжают работать и творить, даже когда достиг-
ли расцвета. Мир наблюдает за такими личностями с изум-
лением и замешательством, задаваясь вопросом: «Зачем они
продолжают идти вперед?» Ответ прост: безумно успешные
люди знают, что нужно продолжать прилагать усилия для но-
вых достижений. Потому что едва охота за желаемым объ-
ектом или целью прекращается, успешный период подходит
к концу.

Недавно мне сказали: «Очевидно, что заработанных то-
бой денег хватит, чтобы обеспечить комфортную жизнь.
Почему же  ты продолжаешь искать дальше?» Потому что
я одержим следующими достижениями и желанием оставить
след на планете. Больше всего меня расстраивает моя неспо-



 
 
 

собность достичь цели, а радует – раскрытие в полной мере
своего потенциала и возможностей.

Мое разочарование и  неудовлетворенность нынешним
положением говорят не о моих психологических проблемах,
а скорее, наоборот, что со мной все в порядке. Я считаю, моя
моральная обязанность – добиваться успеха для себя, сво-
ей семьи, своей компании и своего будущего. Никто не смо-
жет убедить меня, что стремление к новым уровням успеха –
неправильное. Должен ли удовлетворять меня тот уровень
любви, который я чувствовал к своей жене и детям вчера?
Или я должен дарить ее в новых количествах сегодня и зав-
тра?

В реальности у большинства людей нет успеха; многие хо-
тят «чего-то большего», по крайней мере, в одной из сфер
своей жизни. Несомненно, именно такие люди будут читать
эту книгу – неудовлетворенные, жаждущие развития. И дей-
ствительно, кто не хочет лучших отношений или событий,
кто не хочет более высокого уровня физической подготов-
ки и здоровья, энергии, духовных знаний и способности вно-
сить вклад во благо общества? Именно желание совершен-
ствоваться определяет достижение успеха.

Независимо от ваших целей – сбросить 10 фунтов, напи-
сать книгу или стать миллиардером – ваше желание достичь
их  будет важным элементом. Поставленные задачи крити-
чески важны для вашей будущей жизни, поскольку каждая
из них находится в пределах ваших возможностей. Неважно,



 
 
 

чего вы хотите добиться, вы должны будете мыслить иначе,
быть непоколебимым в приверженности цели и действовать
на уровнях, в 10 раз превышающих те, что вы считаете доста-
точными. Люди сталкиваются со многими проблемами в ка-
рьере и других аспектах своей жизни, таких как нарушенные
диеты, неудачные браки или финансовые трудности. Но все
они – результат недостаточного количества действий.

Вы можете миллион раз убеждать себя: «Я был бы счаст-
лив, если бы  у  меня просто было…» или «Мне не  нужно
жить в  роскоши  – достаточно приемлемых условий», или
«Я хочу слишком многого, чтобы быть счастливым». Но сна-
чала поймите один жизненно важный момент: ограничение
размера успеха, к  которому вы  идете, нарушает Правило
10Х. Когда люди устанавливают границы своим желаниям,
уверяю вас, они устанавливают границы и на необходимые
действия для достижения целей и их удержания.

Важнейший аспект Правила 10Х: вы должны определить
свои намерения в 10 раз выше изначальной цели, а затем сде-
лать в 10 раз больше, чем, по вашему мнению, потребуется
для воплощения этих намерений. За глобальными мыслями
должны следовать глобальные действия.

В Правиле 10Х нет ничего обычного. Оно гласит: увели-
чивайте в 10 раз те мысли и действия, которые готовы пред-
принимать другие люди. Только при соблюдении этого мас-
штаба у вас формируется мышление победителя. Вы не по-
вторяете действия за другими. Вы должны быть готовы дей-



 
 
 

ствовать так, как другие не будут. Необходимо совершать по-
ступки, которые могут казаться вам чрезмерными.

Мышление победителя сводится не к контролю, а к уме-
нию быть примером для других людей. Ваш образ мыс-
лей и  поступки должны служить мерилом, по  которому
окружающие могут оценивать себя. Приверженцы Правила
10Х не добиваются поставленной цели, если стремятся до-
стигнуть только ее. Такие люди хотят быть лидерами в опре-
деленной области в целом и будут вести чрезмерную, экстра-
ординарную деятельность для этого.

Запомните: если вы устанавливаете рамки возможного ре-
зультата, вы также ограничиваете и действия, необходимые
для его достижения.

Вот список основных ошибок при планировании цели:
1. Неверное целеполагание. Возникает в результате поста-

новки легкодостижимых целей, которые стимулируют силь-
ную мотивацию.

2.  Недооценка усилий. Для некоторых целей требуется
больше необходимых действий, ресурсов, денег или энергии.

3.  Чрезмерная трата времени на  конкурирование и  его
нехватка для получения первенства в своей отрасли.

4. Недооценка возможных трудностей, которые придется
преодолеть, чтобы дойти до желаемой цели.

Прекрасный пример последовательного совершения этих
ошибок – проблема потери права выкупа2, с которой столк-

2 Потеря права выкупа – процесс, при котором кредитор вступает во владение



 
 
 

нулась Америка. Попавшие в  такую ситуацию люди виде-
ли неверные ориентиры, потому не могли спрогнозировать
необходимые действия и  были чрезмерно сфокусированы
на своей конкурентоспособности, вместо создания безопас-
ных для себя условий на  случай различных неудач. Такая
стратегия поведения основана на  стадном мышлении, на-
правленном на конкуренцию, а не на мышлении победителя
(как во время строительного бума). Они думали: «Я должен
делать так же, как мой коллега/сосед/родственник» вместо:
«Я должен действовать, как лучше для меня».

Несмотря на различные убеждения (или предположения)
людей, правда такова: каждый человек, у которого был нега-
тивный опыт с обвалом жилищного рынка и лишением права
выкупа, неправильно поставил цели в жизни. Такая ситуация
в стране повлияла на стоимость жилья. Негативное влияние
обвала рынка недвижимости затронуло даже тех, кто не про-
водил никаких махинаций в этой сфере. Уровень безрабо-
тицы внезапно удвоился, а  затем утроился. Как итог: про-
мышленность разрушилась, компании закрылись, а пенсион-
ные счета были уничтожены. Даже самые продвинутые инве-
сторы зачастую неверно определяют сумму финансов, необ-
ходимую для пережидания такого шторма. Вы можете ви-
нить банки, ФРС (Федеральную Резервную Систему), ипо-
течных брокеров, время, невезение или даже Бога, если хо-

заложенным активом, если заемщик постоянно не производит требуемые плате-
жи (прим. ред.).



 
 
 

тите. Реальность же такова: каждый человек (включая ме-
ня!), а также бесчисленные компании и даже целые отрасли
промышленности не смогли адекватно оценить положение.

Когда люди не ставят перед собой цели в 10Х размере –
и, следовательно, не могут работать на 10Х уровнях – они
становятся падкими на различные способы «быстрого обо-
гащения» и уязвимыми из-за внезапных изменений рынка.
Если бы  вы занимались утверждением своей роли лидера
в  вашей сфере деятельности, вероятно, вас не  затронули
бы подобные явления. Я знаю это, потому что так произошло
и со мной.

Я  сам попал в  подобную ситуацию из-за неправильной
постановки цели на 10Х уровне, а мой заработок приходил
из сомнительного источника. Один человек завоевал мое до-
верие и  заявил, что я смогу хорошо заработать, если объ-
единюсь с ним и его компанией. Мне не хватало «стержня»
в собственной деятельности, поэтому меня втянули в их иг-
ру. И он причинил мне боль, причем сильную. Если бы я пра-
вильно поставил цели, то был бы настолько занят их дости-
жением, что у меня даже не нашлось бы времени разговари-
вать с тем мошенником.

Если вы оглянетесь вокруг, скорее всего, увидите, что лю-
ди в целом склонны ставить цели на низких уровнях. В дей-
ствительности многих программируют на  задачи, которые
даже исходят не  от них самих. Нам внушают, что именно
нужно считать «большими деньгами», что значит высокий,



 
 
 

низкий или средний класс. У нас предопределены понятия
справедливости, сложности, легкости, этичности, понятия
плохого и хорошего, уродливого, вкусного, красивого и так
далее. Не обольщайтесь: на ваше целеполагание эти уже уста-
новленные программы тоже влияют.

Какую бы цель вы ни поставили – вам будет трудно к ней
прийти, а некоторые этапы на пути к ней неизбежно вас рас-
строят. Так почему бы не поставить эти цели изначально на-
много выше тех, которые казались достаточными? Если они
потребуют работы, сил, энергии и упорства, то почему бы не
потратить в 10 раз больше этих ресурсов? Что, если вы недо-
оцениваете свои возможности?

О, вы можете не согласиться! У вас может возникнуть во-
прос: как быть с неудовлетворением от постановки нереа-
листичных целей? Посвятите всего несколько минут изуче-
нию исторических событий или, что еще лучше, просто огля-
нитесь на свою жизнь. Вероятно, чаще всего вы расстраива-
лись, достигая быстрых целей, и при этом удивлялись, что
все еще не добились желаемого. Другое направление мыслей
подразумевает: вы не должны ставить «нереалистичные» це-
ли. Если вы поймете, что их не получается достичь, у вас мо-
жет возникнуть желание сдаться. Но разве воплощение цели
в десятикратном размере не даст вам больше, чем реализа-
ция только одной десятой ее части? Представим, что моим
первоначальным планом было заработать 100 000 долларов.
Затем я изменил желаемую сумму на 1 миллион долларов.



 
 
 

Какую из этих двух целей вы предпочли бы не достичь?
Некоторые утверждают, что завышенные ожидания при-

водят к  разочарованиям. Тем не  менее я  на  личном опы-
те убедился: вы разочаруетесь сильнее, установив для себя
низкую планку. Ведь тогда вы не будете учитывать расходы
на энергию, силу и ресурсы, которые потребуются при воз-
никновении неожиданных перемен в процессе работы над
проектом или мероприятием.

Зачем тратить жизнь, стремясь зарабатывать достаточно
денег, а в итоге понять, что их недостаточно? Зачем трени-
роваться в тренажерном зале только раз в неделю, чтобы спу-
стя год прийти в негодование, не увидев никаких изменений
в теле? Зачем быть просто «хорошим» в чем-то, если вы зна-
ете, что на рынке востребованы только профессионалы? За-
чем работать по восемь часов в день на работе, где тебя ни-
кто не знает, если ты можешь стать суперзвездой – и, воз-
можно, стать управляющим или даже владельцем компании?
Все эти действия требуют затрат энергии. Но действительно
себя оправдывают только цели, поставленные в 10Х размере.

Итак, давайте вернемся к нашему определению успеха –
понятию, о котором большинство людей никогда даже не за-
думывались, а тем более не изучали. Что на самом деле озна-
чает достигнуть успеха или быть успешным?

В Средние века это определение часто относилось к че-
ловеку, восседавшему на троне. Слово «успех» произошло
от латинского succeder и  включало много значений, среди



 
 
 

которых: слава, деньги, власть, статус (теперь – это насто-
ящая власть). «Преуспеть» буквально означает «добиться
успеха или достичь желаемой цели или результата». Таким
образом, успех – это совокупность событий, которые завер-
шились благоприятным для вас образом, а также достиже-
ние желаемых результатов.

Подумайте: вы бы вряд ли назвали диету успешной, ес-
ли бы сбросили 10 фунтов и потом прибавили 12. Недоста-
точно просто получить результат, нужно его сохранить. За-
тем вы, наверняка, захотите его улучшить, тем самым убеж-
даясь, что поддерживаете достигнутый уровень успеха. Так,
вы можете единожды подстричь траву и преуспеть в этом,
но в конце концов она снова вырастет. Вам придется посто-
янно поддерживать порядок в саду, чтобы считаться успеш-
ным на этом поприще. Речь не идет о достижении одной це-
ли. Важно продолжать творить.

Прежде чем вы начнете беспокоиться о бесконечных тру-
дах, позвольте заверить: вам не придется вечно работать, ес-
ли вы, конечно, с самого начала правильно поставите цель
в 10Х размере. Поговорите с необычайно успешным в любой
области человеком, и он скажет вам нечто в таком духе: его
занятие нельзя назвать работой. Большинство людей считает
свою деятельность трудом, потому что они не получают до-
статочной отдачи и не становятся победителями. А именно
это позволило бы им воспринимать свое дело иначе.



 
 
 

Ваши мысли и действия – это причины, по которым
вы находитесь там, где находитесь сейчас.

Ваше внимание должно быть сосредоточено на  таком
результате, который можно повторить многократно. Также
имейте в виду, что желаемое – цель или результат – не на-
столько важно, как образ мыслей и действий, необходимых
для реализации мечты в 10Х размере. Хотите ли вы быть
профессиональным оратором, автором бестселлеров, глав-
ным исполнительным директором, идеальным родителем,
отличным учителем? А может быть, вы мечтаете создать об-
разцовую семью, подтянуть физическую форму или снять
фильм, о котором мир говорил бы из поколения в поколе-
ние? Для всего этого вам потребуется выйти за рамки ны-
нешнего положения и посвятить себя мышлению и действи-
ям, основанным на Правиле 10Х.

Любая желаемая цель – это то, что вам еще предстоит до-
стичь. Не имеет значения, как много вы уже добились. В жиз-
ни вы будете либо добиваться исполнения собственных же-
ланий, либо вас будут использовать другие для реализации
их идей. Ранее я уже писал, что успех определяю как дости-
жение следующего уровня ваших целей. Также – это метод,
благодаря которому у вас навсегда изменится восприятие се-
бя, своей жизни, распределение энергии и – возможно, что
наиболее важно – ваш образ в глазах других.



 
 
 

Руководствуясь Правилом 10Х  в  своем образе мыс-
лей и  действий, вы  сможете добиться результата, который
в 10 раз превысит изначально представляемый. Такой уро-
вень недостижим при обычном поведении и мышлении. Вот
почему при достижении большинства таких «среднестати-
стических» целей вы не испытываете удовлетворения. Рядо-
вые браки, банковские счета, фигура, здоровье, бизнес, про-
дукты и тому подобное, – все это часто находится в среднем
состоянии.

Так готовы ли вы к приключению с Правилом 10Х?
 

Контрольные вопросы:
 

Из каких двух частей состоит Правило 10Х?
Назовите четыре самые большие ошибки при постановке

целей?
В чем проблема легко достигаемых целей?
Готовы ли вы к применению Правила 10Х?



 
 
 

 
Глава 2. Почему Правило

10Х жизненно важно
 

Чуть позже мы перейдем к причинам, по которым важно
думать и действовать в соответствии с Правилом 10Х, а пока
позвольте поделиться собственной историей.

В  прошлом при разработке проектов, в  которых участ-
вовал, я неправильно распределял время, энергию, деньги
и  силы, необходимые для достижения точки успеха. Каж-
дый клиент, на которого я нацеливался, или сфера бизне-
са, в которую погружался, всегда требовали в 10 раз больше
писем, звонков, электронных сообщений и контактов, чем
я первоначально предполагал. Даже на уговоры будущей же-
ны встречаться со мной, а затем – выйти замуж, мне понадо-
билось в 10 раз больше усилий и энергии, чем я рассчитывал
(но это того стоило!).

Даже если ваш продукт, услуга или предложение прекрас-
ны, уверяю вас, неизбежно возникнет нечто неожиданное
и незапланированное. Экономические изменения, юридиче-
ские вопросы, конкуренция, слишком сырой продукт, за-
мораживание банковских счетов, неопределенность рынка,
технологические изменения, проблемы с людьми или боль-
шие проблемы с людьми, выборы, война, забастовки – это
лишь некоторые из потенциальных неожиданных событий.



 
 
 

Я говорю это не для запугивания. Наоборот, хочу показать,
в чем вы можете найти большие возможности для себя.

Мышление и  действия в  соответствии с  Правилом
10Х критически важны; это единственное, что поможет вам
пережить разные неожиданности. Конечно, деньги могут по-
мочь, но они не могут сделать всю работу за вас. Если вы от-
правитесь в сражение без надлежащего войска, провианта,
боеприпасов и мужества, вы вернетесь домой побежденным.
Все очень просто. Недостаточно просто занять территорию.
Вы должны быть в состоянии сохранить ее.

Я  открыл первый бизнес в  29  лет. Большинство не  бу-
дет вести бизнес самостоятельно, потому что они не  гото-
вы к «подстриженному финансированию» (займам на сум-
му меньше полной стоимости обеспечения). Я подготовил-
ся к этому. По крайней мере, так я думал. По моим предпо-
ложениям, на уровень доходов, какой у меня был на преды-
дущей работе, я мог выйти за три месяца. Но мне потребо-
валось почти три года. Это в 12 раз дольше моих планов.
И я чуть было не ушел спустя три месяца. Не из-за проблем
с деньгами, а из-за разочарования, которое испытал.

Я даже составил конкретный список причин, по которым
моя компания не могла продолжать работу, чтобы убедить
себя бросить это дело. Придумывал один повод за другим:
у клиентов нет денег, экономика в полном упадке, неподхо-
дящее время, я слишком молод, клиенты не хотят меняться,
я ужасен, они ужасны… Я был вне себя от разочарования,



 
 
 

обезумевшим и почти уничтоженным. Однажды даже пошел
к другу и сказал: «Я больше не могу – с меня хватит».

В конце концов, потратив немало времени на поиск при-
чины неудачи, я понял, что вполне возможно не вижу ответ
целиком.

Мне никогда не приходило в голову, что в самом начале
я неправильно все просчитал. Я, конечно, выдвинул новую
идею, но этого оказалось мало. Нужно было, чтобы ею за-
интересовались другие. Мои ограниченные средства не поз-
воляли нанимать людей или заказывать рекламу. И это при-
скорбно, потому что никто не  знал ни меня, ни мою ком-
панию. Я не представлял, как изменить ситуацию, и пото-
му просто совершал холодные звонки в другие организации.
Если от этого и был толк, так только благодаря моей работо-
способности, а не оправданиям.

Как только я перестал искать поводы закрыть компанию
и  взял на  себя обязательство выполнить этот проект, мне
пришлось увеличить затрачиваемые усилия в 10 раз. Но ед-
ва я это сделал, все начало меняться. Мгновенно. Я вернул-
ся на рынок с правильным расчетом сил, и результаты не за-
ставили себя ждать. Вместо двух-трех звонков по продажам
в день, я начал делать от 20 до 30. Когда я набрался реши-
мости и поднял уровень своего мышления и действий, ры-
нок начал реагировать на меня. Все еще бывало тяжело, что
время от времени меня расстраивало. Но я получал в четыре
раза больше результатов, прилагая в 10 раз больше усилий.



 
 
 

Когда вы неверно рассчитываете время, энергию и силы,
необходимые для конкретного дела, это заметно по вашим
мыслям, голосу, позам, мимике и поведению. Вы не разви-
ваете целеустремленность, нужную для реализации вашего
проекта. Однако, если ваша оценка ресурсов, которые вам
потребуются, будет верна, вы займете определенную пози-
цию. Благодаря вашим действиям, рынок почувствует, что
вы – сила, с которой нужно считаться, – и начнет реагиро-
вать соответствующим образом.

За последние 20  лет я  консультировал тысячи людей
и компаний – и ни разу не видел, чтобы хоть один из них пра-
вильно оценивал собственные силы. Будь то строительство
дома, сбор денег, споры в суде, устройство на работу, про-
дажа нового продукта, изучение новой специальности, про-
движение по службе, создание фильма или поиск партнера
в жизни, – все это требовало больше, чем люди изначаль-
но предполагали. Я еще не встречал никого, кто утверждал
бы, что все это досталось ему легко. Достижение этих це-
лей может показаться простым для стороннего наблюдателя,
но только сам человек знает, чего это стоило, а потому ни-
когда не сделает подобного заявления.

Вас может расстроить и  обескуражить неправильная
оценка своих сил. Именно она ведет к ошибочной постанов-
ке цели, и в результате вы рано или поздно убедитесь, что
результат недостижим. В итоге вы признаете поражение.

Большинство людей стремятся уменьшить цель, а не уве-



 
 
 

личить свою активность. Я  видел, как сотрудники отде-
ла продаж в компаниях годами следовали такой стратегии.
В начале квартала они согласовывали цель, а в середине сро-
ка обнаруживали, что не могут ее достичь. Они проводили
совещания и снижали планку, устанавливая более реальные
цифры. На первый взгляд, правильно: команда остается за-
мотивированной, и шанс на победу становится более веро-
ятным.

Но такой подход – серьезная ошибка. Даже как экстрен-
ный вариант никогда не стоит его использовать. В нем за-
ложен посыл, что цели неважны, а единственный способ по-
бедить – это сдвинуть назад финишную черту. Грамотный
и дальновидный руководитель или старший менеджер будет
подталкивать других сотрудников к  выполнению большей
цели, невзирая на риск неудачи. Идея изменять цели ради
общего комфорта приведет только к ослаблению морально-
го духа, надежд, ожиданий и навыков. Все станут называть
причины – более известные как оправдания – почему ком-
пания не может достичь поставленных задач.

Никогда не понижайте уровень цели. Лучше увеличивай-
те количество действий. Когда вы начинаете понижать план-
ку, придумывать оправдания и идти протоптанной дорож-
кой, вы отказываетесь от мечты! Такие действия указывают,
что вы сбились с пути. Вам стоить начать с корректировки
изначальной оценки своих ресурсов.

Согласно Правилу 10Х, цель никогда не бывает пробле-



 
 
 

мой. Любая задача, которая упорно сопровождается пра-
вильными действиями в  нужном количестве, выполнима.
Даже если я захочу полететь на другую планету, то, грамотно
совершая определенные шаги в течение определенного вре-
мени, смогу это сделать.

Когда человек ошибочно просчитал свои действия,
он ищет этому рациональное обоснование. Похоже, у каж-
дого из нас есть встроенный автоматический калькулятор,
единственная цель которого – оправдать неудачу. Проблема
этого калькулятора – первые и наиболее часто используемые
его вычисления всегда нацелены на что угодно, кроме уров-
ня активности. Потому что он основан скорее на эмоциях,
чем на логике. А в качестве оправдания он предлагает «под-
счет», согласно которому проект, клиенты, экономика и об-
щество несовершенны. И именно поэтому ничего не полу-
чается. Вероятно, эта настройка связана с ложным матери-
алом, который был загружен в калькулятор средствами мас-
совой информации, системой образования и воспитанием.

Функция оправдания включается утверждениями из раз-
ряда «рынок не готов», «экономика в упадке», «я не справ-
люсь с этим», «мне это не дано», «мы поставили нереали-
стичные цели» и  так далее. Но  истинная причина одна  –
вы  просто неправильно оценили объем необходимых дей-
ствий. Независимо от времени, экономики, продукта, разме-
ра компании, к  успеху вас приведут правильные действия
в достаточном количестве в течение определенного периода.



 
 
 

Имея 30-летний опыт создания компаний и вывода на ры-
нок новых продуктов и идей, могу вас заверить: всегда про-
исходит нечто непредвиденное, независимо от качества про-
работки бизнес-плана. Неважно, превосходит ли в 100 раз
ваша продукция товар конкурентов или она простая. Вам
в любом случае придется приложить в 10 раз больше сил,
чтобы выделиться среди прочих компаний. Представьте, что
в каждом проекте вам нужно задействовать больше людей,
времени и денег, чем вы могли предполагать. Умножьте свои
расчеты на 10, и тогда, вероятно, вы избежите ошибки. Если
вам не потребуется тратить в 10 раз больше времени – отлич-
но. Лучше приятно удивиться, чем сильно разочароваться.

Если вы  хотите сэкономить время на  выводе продукта
на рынок, вы должны быть уверены, что ваших действий для
привлечения людей на разных площадках за небольшой пе-
риод в 10 раз больше. Например, если вы изначально счи-
тали, что одного человека для презентации вашей идеи до-
статочно, теперь найдите 10 человек. Также помните: если
вы в 10 раз увеличиваете количество человек, то и денежные
траты вам придется умножить на 10. И вам необходимо на-
значить управляющего этими людьми.

В Правиле 10Х учитывается большинство незапланиро-
ванных переменных, которые могут возникнуть на  любом
этапе проекта: сложности с  сотрудниками, судебные иски,
экономические колебания, события национального или ми-
рового масштаба, конкуренция, болезни и так далее. Добавь-



 
 
 

те к этому списку сопротивление рынка, негативно настро-
енных людей, изменения в технологиях, и вы получите це-
лый ряд «случайностей», которые могут произойти.

Часто люди, которые представляют на рынке свой проект,
склонны к оптимизму. Он заставляет их сильно ошибаться
в оценке требуемых условий для полной реализации идеи.
Хотя энтузиазм в отношении любого проекта, безусловно,
важен, вы не можете забывать об одном важном факте: ва-
ши потенциальные клиенты не испытывают такого же энту-
зиазма относительно вашего продукта, потому что они еще
не знают о нем. Рынок, скорее всего, тоже едва знакомится
с ним. С другой стороны, велик риск появления апатии, ко-
гда интереса к вашему предложению не будет вообще.

Я не говорю вам стать пессимистом, просто будьте гото-
вы. Развивайте свой проект с помощью Правила 10X так ак-
тивно, словно от этого зависит ваша жизнь. Делая каждый
шаг, представляйте, что вас снимает камера. Вообразите, что
вас записывают как образец, по которому ваши дети и вну-
ки научатся добиваться успеха в жизни. Атакуйте со свире-
постью спортсмена-чемпиона, который получает последнюю
возможность заявить о своих правах на страницах в учебни-
ках истории. И всегда помните – нужно идти до конца. Это
великий общий знаменатель всех победителей: они доводят
каждое дело до конца. Не оправдывайтесь и придерживай-
тесь позиции «не брать пленных». Подходите к каждой ситу-
ации с установкой «победить-чего-бы-это-ни-стоило». Зву-



 
 
 

чит слишком агрессивно? Извините, но это условия, необхо-
димые для победы в наши дни.

Знаю, вероятно, вы слышали подобные фразы и раньше,
но успех не просто «случается». Он – результат непрерыв-
ных, грамотных действий, совершаемых в течение некото-
рого времени. Только такой взгляд поможет вам действо-
вать и  добиться результата. Удача, конечно, тоже помога-
ет, но любой, кому «везет», скажет: удача прямо пропорци-
ональна вложенным силам. Чем больше вы действуете, тем
больше шансов, что вам «повезет».

 
Контрольные вопросы

 
Какова первая реакция большинства людей, когда они

не достигают поставленных целей?
Если вы оправдываетесь, когда не смогли достигнуть це-

ли, о чем это говорит?
Заполните пробелы в следующем утверждении:
Согласно Правилу 10Х, цель никогда _____. Любая цель,

которая упорно сопровождается правильными _____ в нуж-
ном _____, достижима.



 
 
 

 
Глава 3. Что такое успех?

 
Я уже многократно использовал слово «успех», но, веро-

ятно, вы его понимаете по-своему, а я – по-своему. Потому
давайте уточним, что это такое на самом деле.

Определение успеха зависит от образа жизни, который че-
ловек ведет, и от  того, что привлекает его внимание. Так,
в раннем детстве успехом можно считать первые карманные
деньги или возможность позже лечь спать. Спустя несколь-
ко лет эти события не  будут представлять никакого инте-
реса. Потому что в подростковом возрасте успех – это соб-
ственный спальник, мобильный телефон без родительского
контроля и нестрогий комендантский час. В 20-летнем воз-
расте победой можно назвать обустройство первой кварти-
ры и первое повышение по службе. Позже к успеху относят
брак, рождение детей, новые повышения, путешествия, хо-
роший достаток.

По мере развития ваша жизнь становится другой. Есте-
ственно, меняются и критерии, по которым вы определяе-
те, преуспели вы  или нет. Когда вы  будете в  преклонном
возрасте, скорее всего, победой назовете хорошее здоровье,
наличие большой семьи и возможность оставить памятный
след.

Ваша жизнь, ситуации, с которыми вы сталкиваетесь, со-
бытия и люди, на которых вы сосредоточены больше всего,



 
 
 

неизбежно влияют на ваше представление успеха. Его мож-
но добиться в любой сфере: финансовой, духовной, физиче-
ской, умственной, эмоциональной, общественной, семейной
и даже в благотворительности. Однако, в чем бы вы ни ви-
дели успех, вы должны помнить, что поможет его достичь
и сохранить:

1. Успех важен.
2. Успех – ваша обязанность.
3. Успеха всем хватит.
Я рассмотрю первый пункт в этой главе, а два других –

в последующих.
 

Успех важен
 

Независимо от  культуры, расы, религии, экономическо-
го положения или социальной группы, многие согласятся,
что успех критически важен для благополучия отдельно-
го человека, семьи и группы – и, безусловно, для будуще-
го их выживания. Достижение целей обеспечивает уверен-
ность, безопасность, чувство комфорта, способность вно-
сить свой вклад на более высоком уровне, а  также надеж-
ду и вдохновение для других, которые поверят: нет ничего
невозможного. Без этого вы, ваша компания, цели и мечты
прекратили бы не только развитие, но и само существование.

Думайте об успехе с точки зрения развития. Без постоян-
ного роста любое явление – будь то корпорация, мечта или



 
 
 

даже целая раса – перестало бы существовать. История полна
примеров, подтверждающих идею, что разрушение происхо-
дит, когда развитие невозможно. Мы можем вспомнить ви-
кингов, Древний Рим и Грецию, СССР и бесконечный спи-
сок компаний и продуктов. Достижение результатов необхо-
димо, чтобы увековечивать людей, места и вещи.

Вы никогда не  должны говорить или даже думать, что
успех не  имеет значения; напротив, он  жизненно важен!
Если вы  умаляете важность успеха, значит, вы  отказались
от потенциальных достижений и тратите жизнь на попытки
убедить других сделать то же самое. Каждый человек или
компания должны активно достигать поставленных целей
и задач, чтобы двигаться дальше. Если этого не происходит,
они либо прекратят свое существование, либо будут погло-
щены другими компаниями или проектами и станут их ча-
стью. Компании и отрасли, которые хотят сохранить репута-
цию, должны успешно создавать продукцию, выводить ее на
рынок, радовать клиентов, сотрудников и инвесторов. И ре-
гулярно повторять этот цикл снова и снова.

Существует много «умилительных» высказываний, кото-
рые занижают значимость успеха. Например: «Успех – это
путь, а не точка прибытия». Я вас умоляю! Когда финансо-
вое положение резко ухудшается, ко всем быстро приходит
понимание, что они не могут оплачивать еду и жилье подоб-
ными утверждениями.

Экономические события последних нескольких лет по-



 
 
 

казали, как сильно мы все недооценивали важность успеха
и  насколько он  на самом деле важен для нашего выжива-
ния. Недостаточно просто играть в игру; жизненно важно на-
учиться побеждать в ней. Победы везде, где вы участвуете –
снова и снова, – гарантируют, что вы сможете развиваться
дальше. И это значит, что вы и ваши идеи будут живы в бу-
дущем.

Успех не  менее важен для самоощущения человека.
Он помогает укрепить уверенность и чувство безопасности,
развить воображение, а также подчеркивает: важно внести
собственный вклад в  дело. Люди, которые не  в  состоянии
обеспечить семью и будущее, рискуют. Люди, не достигшие
успеха, не в состоянии полноценно пользоваться товарами
и  услугами. Это ведет к  замедлению экономики и  сниже-
нию налогов, что затем негативно скажется на финансирова-
нии школ, больниц и государственных служб. Думаю, сейчас
некоторые скажут: «Но успех – это еще не все». Согласен,
не все. Но мне всегда интересно, какой смысл люди вклады-
вают в это заявление. Когда слушатели на моих семинарах
говорят подобное, я отвечаю им примерно таким вопросом:
«Вы пытаетесь принизить значимость цели, которой не смог-
ли добиться?»
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