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УЧИМСЯ СОЗНАТЕЛЬНО ИСПОЛЬЗОВАТЬ АЛЬФА - УРОВЕНЬ

  Чтобы гарантировать, что вы научитесь сами достигать альфа-уровня, я попрошу вас выделить на это сорок дней. После этого вы сможете програм​мироваться по своему желанию.
Когда вы засыпаете, то входите в альфа. Но (быстро минуете этот уровень, погружаясь дальше в бета- и дельта-уровни.
На протяжении ночи ваш мозг колеблется меж​ду алъфа, бета и дельта, как приливы и отливы. Эти циклы длятся около девяноста минут.
Утром, пока вы просыпаетесь, вы проходите аль​фа-уровень, возвращаясь к быстрым бета-часто​там, которые соответствуют состоянию созна​тельного бодрствования.
Некоторые авторы советуют вам, отходя ко сну, думать о своих целях. Таким образом, вы застигаете некоторое апъфа-время для программирования. Един​ственная трудность в том, что вы рискуете уснуть.
Тем, временем я дам вам несколько  заданий, которые вы можете выполнять на бета-уровне и которые помогут вам подготовиться, как следует к программированию на альфа-уровне, когда вы пройдете сорокадневный курс. Вот это альфа-упражнение: Выполняйте его по утрам, как только проснетесь, поскольку, когда вы просыпаетесь, ваш мозг начина​ет переходить из альфа- в бета-уровень, и вам не гро​зит возможность уснуть, когда вы войдете в алъфа. Делайте следующие шаги:
1. Когда проснетесь завтра утром, сходите в ван​ную, если угодно, а потом возвращайтесь в по​стель. Заведите будильник, чтобы он зазвонил
через пятнадцать минут, на случай, если вы все-таки уснете.
2. Закройте глаза и поднимите их слегка вверх к бровям (примерно на 20 градусов). Исследования показывают, что это облегчает переход в алъфа.
3.
Медленно считайте в обратном порядке от
100 до 1. Делайте это беззвучно. Интервал
между числами должен быть около секунды.
4 Когда достигнете счета 1, мысленно пред​ставьте себя добившимся успеха. Это легко сделать, если вспомнить самый недавний слу​чай, когда вы имели 100-процентный успех. Вспомните обстановку, которая вас окружа​ла при этом, и как вы себя чувствовали.
5 Мысленно повторяйте: "День за днем во всех
отношениях мне становится лучше, лучше и лучше".
6.
Потом скажите себе: "Я собираюсь считать от 1 до 5; когда дойду до счета 5, я открою глаза, чувствуя себя прекрасно и идеально здо​ровым, чувствуя себя лучше, чем прежде".

7 Начинайте считать. Когда достигнете 3, по​вторите: "Когда я дойду до счета 5, я открою глаза, чувствуя себя прекрасно и идеально здо​ровым, чувствуя себя лучше, чем прежде".
8. Продолжайте считать до 4 и 5. При счете 5 откройте таза и мысленно подтвердите: "Я полностью проснулся, чувствуя себя прекрас​но и идеально здоровым, чувствуя себя лучше, чем прежде". 

ЭТИ  ВОСЕМЬ ШАГОВ   НА САМОМ ДЕЛЕ СОСТАВЛЯЮТ ТОЛЬКО ТРИ
Рассмотрим подробнее каждый из этих восьми шагов, чтобы понять их цель и одновременно более четко запомнить последовательность.
1. Мозг не может расслабиться в достаточной мере, если тело не расслаблено. Лучше сходить в ванную, чтобы тело полнее наслаждалось комфортом. Кроме того, когда вы проснулись, может оказаться, что вы проснулись не вполне. Чтобы проснуться полностью, лучше сходить в ванную. Но если вы все же не уверены, что проснулись окончательно, заведите будильник, чтобы он зазвонил через пятнадцать минут и вы не рисковали опоздать куда-нибудь.

2. Исследования показывают, что когда человек поднимает глаза на 20 градусов, это произво​дит больше альфа-ритмов в мозгу и приводит к большей активности правого полушария. Позже мы также будем поднимать глаза на этот угол, создавая мысленные картины. А пока это просто способ активизации альфа.
Вы можете представить себе, что смотрите чуть вверх на экран в кинотеатре.
Обратный отсчет расслабляет. Отсчет впе​ред активизирует. "1, 2, 3" напоминает "На старт, внимание, марш!" Отсчет от трех к единице умиротворяет. Вам бежать некуда, кроме как внутрь себя.
3. Когда вы представляете себя таким, каким хо​тите быть — в расслабленном состоянии, — это создает образ. Если человек расслабляется и представляет себе неудачу, это зачастую само влечет неудачу. Вы же делаете обрат​ное. Ваш ментальный образ — это образ успе​ха, и он создает то, чего вы хотите, — успех.
4. Мысленно повторяемые в расслабленном состо​янии слова создают понятия, которые они обо​значают. Образы и слова программируют мозг соответствующим образом
5,6 и 7. Эти последние три шага являются про​стым счетом до 5 и завершают упражнение. Отсчет в сторону увеличения активизирует вас. Но все равно очень хорошо давать себе "ко​манду" активизироваться присчете5 Делай​те это до начала отсчета; делайте это по мере счета; делайте это, когда открываете глаза при счете 5
Когда вы проснетесь завтра утром и подготови​тесь к упражнению, все оно сведется к трем шагам:
Подняв глаза вверх на двадцать градусов,
А  Отсчитайте в обратном порядке от 100 до 1.
В. Мысленно вообразите себя удачливым и под​твердите свой продолжающийся успех.
С. Считайте от 1 до 5, утверждая доброе здра​вие и полное пробуждение.
СОРОК  ДНЕЙ,   КОТОРЫЕ МОГУТ ИЗМЕНИТЬ ВАШУ ЖИЗНЬ К ЛУЧШЕМУ

Вы знаете, что делать завтра утром, но что делать потом? Вот программа:
•   Обратный отсчет от 100 до 1 в течение десяти дней,
•   Обратный отсчет от 50 до 1 в течение десяти дней,   

•  Обратный отсчет от 25 до 1 в течение десяти дней,
•  Обратный отсчет от 10 до 1 в течение десяти дней.
После этих сорока дней практики расслабления при помощи обратного отсчета вы сможете пользо​ваться альфа-уровнем, считая лишь от 5 до 1.
Люди часто бывают нетерпеливыми, хотят продвигаться вперед быстрее. Пожалуйста, не пода давайтесь этому искушению и следуйте моим ин​струкциям так, как написано. Вы должны приобре​сти и развить способность сознательно функционироватъ на альфа-уровне, прежде чем ментальная техника начнет работать на вас. 
ЧИСТКА МЫШЛЕНИЯ
В дополнение к тренировке альфа-техники, вы можете также отработать прием, который мы именуем "чисткой мышления". Практикуйте чистку мышления в течение дня. Вечером, перед тем как ложиться спать, подумайте над тем, как хорошо вы выполняли упражнение.
Десять дней практики очень помогут вам освоить  более позитивное мышление.
Этому исключительно важно научиться до того, как вы продвинетесь слишком далеко в альфа-рабо​те. Мысли на альфа-уровне гораздо сильнее, так что;  вам следует быть уверенным, что вы развили в себе привычку к позитивному мышлению. Когда вы ра​ботаете на альфа-уровне, позитивное мышление дол​жно включаться автоматически.        
Вот что нужно сделать:
Вы помните из наших предыдущих бесед, что позитивное мышление — это мысли о том, что вы хотите, а не о том, чего бы вам не хотелось.
В течение дня замечайте, о чем вы думаете и что вы говорите.
Представляете ли вы себя в трудной ситуации, добивающимся встречи с клиентом, или видите себя представляющим свой товар множеству людей?
Вот некоторые слова и фразы, которые вам лучше исключить из своего словаря:
Негатив

Позитив
Я не могу...
 Я могу...

Я так не думаю
Я думаю
Я забыл...
У меня вылетело из головы
Я неудачник
Я сделаю это
Я робок
Я напорист
Вот что вы должны делать, когда замечаете, что используете негативные слова и фразы: Остановитесь и сотрите негативные слова, говоря: "Стерто-стерто". Затем замените негативные сло​ва позитивными. 
Мы советуем практиковать это упражнение по расслаблению раз в неделю. Потом при необходи​мости используйте технику "трех пальцев".
ПРОГРЕССИВНОЕ РАССЛАБЛЕНИЕ
Вы уже поупражнялись с обратным отсчетом в течение тридцати дней. Теперь на следующие де​сять дней сократите этот ритуал и считайте только от 10 до 1. По истечении сорока дней вы сможете достигать уровня мозговых альфа-волн к тому времени, как досчитаете до 1. Альфа-уровень определяется как диапазон частот между семью и четырнадцатью пульсациями (или циклами) в се​кунду.
Чтобы гарантировать достижение альфа-уров​ня, вы можете попробовать дополнительное упраж​нение, призванное ускорить процесс расслабления.
Прежде чем начать обратный отсчет, пройди​те процесс "прогрессивного (постепенного) расслаб​ления". Вы должны прочувствовать различные груп​пы мышц вашего тела, сконцентрироваться на них и расслаблять их особо. Обычно процесс начинают с головы, постепенно продвигаясь к ногам.
Вы можете даже приступать к "прогрессивному расслаблению", пока держите перед открытыми глазами книгу, читая инструкции. А завтра утром вы сможете сделать это без книги.
Прежде всего осознайте свой скальп. Обратите на скальп все свое внимание. Почувствуйте его. Знай​те, что он там. Ощущение его может прийти в форме щекотания или чувства теплоты, вызванной усилением циркуляции крови в вашем скальпе. Если вы расслабите скальп, циркуляция еще улучшится. Расслабьте свой скальп.
Далее сделайте то же самое со лбом. Пусть ваше воображение поможет вам почувствовать щекотание, ощущение тепла, вызванное циркуляцией крови, и затем расслабьте лоб.
Расслабьте глаза и ткани, их окружающие. По​чувствуйте щекотание и затем расслабьте глаза и окружающие ткани.
Теперь сконцентрируйте свое сознание на горле, на коже, покрывающей шею. Почувствуйте щекота​ние, тепло, вызванное циркуляцией крови, и затем расслабьте горло.
Продолжайте расслаблять свое тело по частям. Прочувствуйте свои плечи, грудь, живот. Замечай​те прикосновение одежды к каждой части вашего тела и ощущение щекотания и тепла. Потом рас​слабьте эту часть тела и переходите к следующей части.
Продолжайте в том же духе осознавать свое тело часть за частью, расслабляя их по очереди, бедра, колени, лодыжки. И ступни тоже: пальцы, подошвы, пятки.
Несмотря на то, что вы продолжаете читать, сохраняете ментальную активность, вы все-таки способны ощущать вызванное вами физическое рас​слабление. Теперь вы знаете, что вам нужно делать завтра, чтобы насладиться таким же глубоким фи​зическим расслаблением. Используйте прогрессивную релаксацию до начала обратного отсчета.
И не забудьте по истечении десяти дней продол​жать практику прогрессивного расслабления по крайней мере еще неделю. Это поможет вам под​держивать свой мозг на идеальном уровне.
ТЕХНИКА ТРЕХ ПАЛЬЦЕВ
Находясь на альфа-уровне, вы можете заранее запрограммировать себя на большее спокойствие в стрессовых ситуациях. Пользуйтесь при этом так называемой "техникой трех пальцев"
 Я покажу вам, как использовать ее, чтобы оставаться спокойным и управлять своей энергией в стрессовых ситуациях.
Войдите в альфа-уровень, как вас этому научи​ли. Оказавшись в уровне, вы можете запрограмми​ровать себя.
Первый шаг — это свести вместе кончики боль​шого, указательного и среднего пальцев каждой руки или обеих рук Соедините их в виде кольца. Через кон​чики пальцев вас покидает много энергии. Этот прием возвращает вам часть этой энергии, с тем чтобы вы могли запрограммироватъся сильнее. Од​новременно этот прием служит в качестве спуско​вого  крючка. Всякий раз, когда вы сводите вместе три пальца, то, что вы запрограммировали, осуще​ствится.
   Итак, войдя в альфа-уровень и соединив вместе большой, указательный и средний пальцы каждой руки или обеих рук, мысленно скажите себе: "Каж​дый раз, когда я напряжен и хочу расслабиться, всё, что мне нужно для этого, — свести вместе кончи​ки большого, указательного и среднего пальцев каж​дой руки или обеих рук, как я это делаю сейчас, сде​лать глубокий вдох, и на выдохе я расслаблюсь фи​зически и духовно. Да будет так".
Время от времени подкрепляйте эту программу, входя в уровень. И тогда, для того чтобы рассла​биться, вам действительно достаточно будет лишь соединить кончики трех пальцев, сделать глубокий вдох и расслабиться при выдохе.

ПОЧЕМУ ЛЮДИ НЕ СПЯТ
Обычно, когда человек не может заснуть ночью или спит очень беспокойно и просыпается утром изможденный, это вызвано тем, что его мучают проблемы.
Беспокойство может затруднять засыпание ночью.
А утром из-за этого вам не хочется вставать.
В соответствии с техникой управления сном мы даем вам чем заняться, так что вы не будете ду​мать над своими проблемами. Но задание, которое я предложу вам, утомительно, настолько утоми​тельно, что вы скоро уснете.

Вы должны запомнить три важнейших момен​та в отношении применения 

этой — как и лю​бой — техники:
1. Техника эта должна применяться с альфа-уровня, а не с бета.
2. Вам нужно заранее запрограммировать себя
на то, чтобы эта техника работала.
3. Вы должны быть решительно настроены на
то, чтобы эта техника работала, и ожидать,
что она будет работать.
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ МГНОВЕННОГО УПРАВЛЕНИЯ СНОМ
Когда вы готовы идти спать и хотите вос​пользоваться техникой управления сном, войдите в альфа-уровень и примените технику управления сном.
Во-первых, визуализируйте школьную доску, по которой пишут мелом. Когда я говорю "визуализи​руйте", это значит вспомните доску, которую вы видели раньше. Потом представьте себе, что вы стоите перед доской, держа в одной руке кусок мела, а в другой тряпку.

Затем представьте, как вы рисуете на доске большой круг. Потом мысленно начертите внутри круга большой X. Затем начинайте стирать X изнутри круга, начиная от центра и двигаясь к границе круга и стараясь не задеть тряпкой саму границу.
Стерев X внутри круга, справа от круга напи​шите слово "Глубже". Каждый раз, когда вы пишете слово "глубже", вы погружаетесь в более глубокий, более здоровый уровень сознания в направлении к нормальному, естественному, здоровому сну.
Потом напишите в круге большую цифру 100. Сотрите число 100, стараясь не задеть границу круга. Потом справа от круга снова напишите сло​во "Глубже".
Затем напишите в круге число 99, сотрите его и напишите слово "Глубже". Потом продолжайте в том же духе с числами 98,97,96 и так далее, пока не уснет

ЗАРАНЕЕ ПРОГРАММИРУЙТЕ, ЧТОБЫ ТЕХНИКА РАБОТАЛА НА ВАС
Большинство людей хоть немного знает о пер​сональных компьютерах. Вы знаете, что, чтобы вос​пользоваться компьютером, в него нужно сначала ввести программу. То есть включить компьютер и ввести набор команд.
Потом, когда вы хотите воспользоваться ком​пьютерам, вы просто включаете его, вызываете вве​денную программу и пользуетесь ею.
Аналогично программируется ваш мозг.
Сначала мы должны ввести программу. Это до​стигается предварительным самопрограммирова​нием на альфа-уровне. Потом, когда вам нужно вос​пользоваться, вы входите в уровень и пользуетесь ею.
Вот как запрограммировать технику управле​ния сном:
1. Войдите в альфа-уровень методом "от 5 до 1".
2. Мысленно скажите себе, что  любое время, когда вы захотите уснуть, вы сможете до​биться этого с помощью техники управления сном.
3. Визуализируйте доску и мысленно пройдите
описанный выше процесс до числа 9,6.
4. Мысленно напомните себе, что в любое, время,
когда вы захотите уснуть, вы сможете до​биться этого с помощью техники управления сном.
5. Выйдите из уровня.
СТАНЬТЕ ХОЗЯИНОМ СВОЕЙ ЖИЗНИ
Помните, что важно хотеть, чтобы техника ра​ботала, и ожидать, что она будет работать.
Если вы  просто испытываете ее и готовы легко от нее отказаться, она может не сработать в вашем случае. 
НО если вы настроитесь на то, что будете при​менять эту технику, пока не уснете, то вы уснете. 
Говорят, что в мире есть три типа людей: люди, которые заставляют вещи происходить, люди, ко​торые наблюдают за происходящим, и люди, кото​рые гадают, что произошло.
Если вы будете просто сидеть и ждать, когда что-то произойдет, вам часто придется гадать, почему то-то и то-то не случается с вами.
Лучше всего заставлять вещи случаться.
УПРАВЛЕНИЕ ПРОБУЖДЕНИЕМ
Техника управления пробуждением предполагает, что мы обладаем автоматической системой, на​страивающей ваш мозг в помощь вам для достиже​ния поставленных целей.
На альфа-уровне вы можете отдавать приказы, своему разуму вызвать тот или иной эффект в ва​шем теле. Вы приказываете своему мозгу разбудить ваше тело в назначенное время.
Вот как вы должны применять эту технику:
Вечером, когда вы уже легли в постель, готовясь ко сну, войдите в альфа-уровень методом 5—1. За​тем визуализируйте (вспомните) часы. Мысленно установите на часах время, в которое хотите проснуться, и мысленно же скажите себе: "В это время я хочу проснуться, и в это время я проснусь".
Оставайтесь на альфа-уровне и засыпайте с него.
Вы проснетесь в желаемое время, чувствуя себя бодрым и здоровым.
Помните, что вы должны сначала предваритель​но запрограммировать эту технику. Войдите в аль​фа-уровень и мысленно скажите себе, что вы мо​жете, используя технику управления пробуждением, проснуться в любое желаемое время без будильника. Потом мысленно повторите технику и представь​те, как вы пользуетесь ею. Наконец, прежде чем вы​ходить из уровня, напомните себе, что вы можете использовать технику управления пробуждением, чтобы проснуться в любое желаемое время без бу​дильника.
КАК  ВАШ РАЗУМ ВОЗДЕЙСТВУЕТ НА ВАШЕ ТЕЛО
Кто следит за временем? Ваш разум, который не является физическим объектом и потому никогда не нуждается во сне, следит за временем для вас.
Как ваш разум будит вас? Иногда вы просыпае​тесь, думая, что вас разбудил лай собаки или гудок автомобиля. Таким образом ваш разум использует ваше воображение, чтобы привлечь ваше внимание. Или вы можете проснуться, сами не зная, почему.
Нас не заботит, как вы просыпаетесь утром. Наша цель — помочь вам развить способность использовать свой разум, построить фундамент, ко​торый окажется очень ценным для вас позднее, когда вы освоите дополнительные приемы.
Практикуя эту технику, вы разовьете в себе способность "управлять разумом" и будете делать это еще лучше, когда узнаете другие приемы, осо​бенно технику, связанную с коммуникацией разума с разумом.
Одна из первых вещей, что вы узнали касатель​но метода Сильва, — как использовать свое вообра​жение, чтобы расслабить свое физическое тело. Теперь вы делаете следующий шаг и узнаете, как использовать воображение в качестве средства ком​муникации, чтобы сознательно работать со своим разумом в ментальном измерении, что в свою оче​редь отражается в физическом измерении.
КАК МГНОВЕННО ВЗБОДРИТЬСЯ
Техника управления пробуждением применима в любое время, когда вы дремлете, или спите, или испытываете упадок сил. Это может например, случиться, если вы едете домой после поздней дело​вой встречи.
Как и все другие приемы метода Сильва, эта техника применяется на альфа-уровне, после опи​санного выше предварительного программирования.
Она включает пять шагов, и эти пять шагов в той или иной форме можно найти во всех других приемах метода Сильва. Каждый шаг важен, если вы пропустите хоть один из них, велика вероятность того, что техника не сработает.
Вот эти пять шагов:
1.Осознать существующую ситуацию.  




         
2.Поставить себе цель.
3.Создать план достижения поставленной цели.  




             4.Применить метод, который вы запланировали. 





 
5.Быть уверенным, что добьетесь успеха.

ТЕХНИКА УПРАВЛЕНИЯ ПРОБУЖДЕНИЕМ
Вот как использовать управление пробуждени​ем, чтобы оставаться бодрым подольше:Если вы чувствуете сонливость и вам хочется спать, но вы не должны уснуть, особенно если вы за рулем, сверните на обочину, выключите мотор и войдите в альфа-уровень методом 5 - I
На уровне мысленно скажите себе: "Мне хочется спать, но я не хочу уснуть; я хочу быть в полном сознании, чувствовать себя бодрым и здоровым".
Потом скажите себе: "Я буду считать от 1 до 5. При счете 5 я открою глаза, буду в полном созна​нии, чувствуя себя бодрым и здоровым. Мне не бу​дет хотеться спать, я буду совершенно бодрым".
Медленно считайте про себя: 1, 2, 3; при счете 3 мысленно напомните себе, что при счете 5 "я от​крою глаза, буду в полном сознании, чувствуя себя бодрым и здоровым".
Затем медленно считайте до 4 и 5; при счете 5, открыв глаза, мысленно скажите себе: "Я в пол​ном сознании и чувствую себя бодрым и здоровым: чувствую себя лучше чем прежде".
Помните, очень важно быть абсолютно уверен​ным, что вы будете чувствовать себя взбодренным.
Это вроде того, как вы предполагаете заключе​ние договора о продаже.         После того, как вы показа​ли потенциальному клиенту, как может ему помочь ваш товар, и он согласился, вы предполагаете, что он собирается купить. Действуйте так же при ис​пользовании ментальной техники по методу Силь​ва. Применив формулу, предполагайте, что она сра​ботает. Действуйте так, словно она сработала. Сделайте вид, что она сработала. Даже если вам не кажется, что она сработала, притворитесь, что вам кажется, что она сработала. Обманите себя и притворитесь, что вы чувствуете себя свежим и бодрым, и вы почувствуете себя свежим и бодрым.
Настройтесь на то, что вы готовы на все, что​бы это произошло.
ТЕХНИКА УПРАВЛЕНИЯ ГОЛОВНЫМИ БОЛЯМИ
Врачи утверждают, что большинство головных болей, возможно 90 процентов, имеют причиной перенапряжение. Некоторые имеют органическую природу. "Имеете" вы головную боль, вызванную орга​ническими причинами, или "чувствуете" боль, выз​ванную напряжением, вы можете научиться сни​мать боли при помощи "техники управления голов​ными болями".
Если ваша головная боль вызвана чрезмерным стрессом, то, применяя эту технику, вы добьетесь перманентного облегчения, головные боли будут по​вторяться все реже, пока ваше тело не забудет со​всем, как вызывать их.
Но если головные боли продолжают появляться с той же регулярностью, значит, вы можете подо​зревать органическую причину, и вам следует немед​ленно пройти медицинское обследование.
Техника управления головными болями содержит те же пять шагов, что и другие приемы метода Сильва: во-первых, констатировать проблему; во-вторых, поставить цель; в-третьих, выработать план достижения цели; в-четвертых, воплотить план в жизнь; в-пятых, принимать как должное, что метод работает. Настройтесь и заставьте его ра​ботать.
Помните, вы должны применять эту технику на альфа-уровне после того, как предварительно за​программируете его. Она работает лучше, если вы применяете ее при первом признаке головной боли.
Вот формула:
Если вы страдаете головной болью от перена​пряжения, войдите в уровень методом 5 - 1. Затем мысленно скажите себе: "У меня болит голова; я ис​пытываю головную боль; я не хочу, чтобы у меня болела голова; я не хочу чувствовать головную боль.
Я буду считать от 1 до 5, и при счете 5 я от​крою глаза, буду в полном сознании, чувствуя себя бодрым и здоровым. У меня не будет головной боли, Я не буду чувствовать головной боли".
Затем вы мысленно считаете: 1, 2, 3 и при сче​те 3 напоминаете себе, что "при счете 5 я открою глаза, буду в полном сознании, чувствуя себя бодрым и здоровым; у меня не будет дискомфорта в голове; я не буду испытывать дискомфорта в голове".
Обратите внимание, что на счете "три" мы из​менили слово "боль" на "дискомфорт". Боль осталась позади. Затем вы продолжаете медленно считать: 4, 5 и при счете 5, открыв глаза, мысленно скаже​те себе: "Я в полном сознании, я чувствую себя бод​рым и здоровым. У меня нет дискомфорта в голове. Я не испытываю дискомфорта в голове".
Если вы страдаете мигренью, применяйте ту же формулу, но три раза подряд с пятиминутными ин​тервалами.
Первое применение устранит часть проблемы. Второе устранит еще одну часть. После третьего применения метода головная боль исчезнет.
Впоследствии вам будет достаточно одного при​менения. Если вы будете продолжать и дальше в том же духе, симптомы будут появляться все реже, пока ваше тело не забудет совсем, как вызывать голов​ную боль, положив конец вашим проблемам с мигре​нью без каких бы то ни было лекарств.
Для коррекции проблем со здоровьем техника управления применяется под наблюдением врача.
УСТРАНЕНИЕ ПРИЧИНЫ ПРОБЛЕМЫ
Вас могло удивить, почему я говорю, что, когда вы используете эту технику, как я ее изложил вам, это положит конец вашим проблемам и избавит вас от головных болей.
Может создаться впечатление, словно мы лечим лишь симптомы, а не причину проблемы.
В отношении почти любой другой техники это было бы справедливо. Гипнотизер может запрограммировать вас во время сеанса и избавить вас от го​ловной боли, но он не устранит причину проблемы. В результате головные боли будут продолжаться. Аспирин устранит симптомы, но не напряжение, ко​торый вызывается головная боль.
ТЕХНИКА ВИЗУАЛИЗАЦИИ
Давайте создадим инструмент, который позво​лит вам легче пользоваться визуализацией и вооб​ражением. Мы будем называть этот инструмент "мысленным экраном".
Ваш мысленный экран, если хотите, может быть чем-то вроде киноэкрана. Вообразите его перед собой, чуть выше, примерно на 20 градусов, горизонтальной плоскости зрения. Некоторые люди предпочитают телевизионный экран, поскольку его можно по желанию включать и выключать и пере​ключать каналы.
Есть также люди, которые предпочитают ком​пьютерный экран. Если вы часто пользуетесь ком​пьютером, то знаете, как легко созда​вать на компьютерном экране картинки и как легко их менять или уничтожать одним нажати​ем кнопки.
ВАШ МЫСЛЕННЫЙ ЭКРАН
 Вы можете использовать мысленный экран для  переноса всего, чего вы ни пожелаете, из физическо​го измерения в ментальное. В физическом измере​нии вещи часто бывает трудно изменить. Напри​мер, потенциальный клиент может упорно придер​живаться каких-то старых предубеждений и ложных предрассудков и не покупать ваш товар. Трудно заставить человека перемениться, споря с ним.
Однако в ментальном измерении возможно все. Осуществлять перемены в ментальном измере​нии — очень простое дело. Вот как вы должны действовать:
Во-первых, войдите в альфа-уровень и спроек​тируйте на мысленный экран образ проблемы, человека или ситуации. Хорошенько изучите пробле​му, то есть отметьте все детали. Изучив проблему или существующую ситуацию, сотрите образ проблемы. Сотрите его, вообразите, как он растворяется, переключите каналы, сбрось​те картинку с вашего экрана — короче, делайте что хотите, чтобы избавиться от образа пробле​мы.
Затем с помощью воображения создайте кар​тинку желаемого вами решения. В приведенном выше примере вы можете вообразить, как вы бесе​дуете с клиентом, объясняя ему все, и клиент ви​дит это в новом свете и понимает, каким образом вы хотите помочь ему или ей.
Теперь вы превратили проблему в проект. В бу​дущем, когда вам придется думать об этом проек​те, визуализируйте (вспомните) образ решения, который вы создали.
Никогда больше не возвращайтесь к образу са​мой проблемы. Когда бы вы ни думали об этом про​екте, немедленно вспоминайте образ решения.  Вы можете усиливать это решение время от времени. Помните, что вы уже создали решение и ждете, когда оно проявится в физическом изме​рении.
Помните, что в ментальном измерении вы ис​пользуете сотрудничество, а не конфронтацию для достижения своих целей. Расслабьтесь и дайте этому случиться в мыслях, а затем действуйте и предпринимайте необходимые физические шаги для осуществления этого проекта 
ПРОГРАММИРУЙТЕ СЕБЯ НА УСПЕХ
Не забывайте использовать все ментальные при​емы, которые вы узнали из этой книги, которые помогут вам научиться лучше продавать. Делая это, вы снимаете все страхи и стресс, связанные с завер​шением продажи. Ваши покупатели будут видеть вас спокойным, уверенным в себе, потому что вы таким и  будете. Уверенность, заразительна, и они будут  готовы купить у вас. 
 Вот некоторые приемы, которыми вы можете пользоваться:
• Используйте мысленный экран для трениров​ки завершения продаж.                      Со временем вы будете это делать так часто — на альфа-уровне, — что почувствуете себя одним из опытнейших тор​говцев в своей сфере бизнеса. Вы помните, что игроки в хоккей на траве получили почти та​кую же пользу от ментальных занятий, как и те кто занимался физически? И помните, насколь​ко больше пользы получили те, кто занимался и физически и ментально? Программируйте себя, а потом действуйте. Когда вы делаете и то, и другое, ваш прогресс удивит вашего начальника — и вас тоже.
· Используйте при необходимости технику трех пальцев, которая тоже поможет вам улучшить успехи в завершении продаж. Предварительно программируйте себя на использование техники трех пальцев, чтобы оставаться расслаблен​ным при закрытии продажи, чтобы вспомнить заготовленные пробные завершения, чтобы ментально, на уровне, проецировать уверен​ность или иные чувства.

·  На альфа-уровне думайте обо всех причинах, почему вы должны продать свой товар, думайте обо всех людях, кому это при​ несет пользу. Когда у вас будет достаточно высокая мотивация — когда будет достаточно сильно ваше желание, — тогда ничто не удер​жит вас от продажи.

· Сделайте глубокий вдох и расслабляйтесь при выдохе; вспомните идеальное место для расслабления, чтобы расслабить​ся ментально.
·  Пользуйтесь словами, которые создают позитивные мысленные картины, мыс​ленные образы желаемого конечного резуль​тата. Хвалите себя,  и вы достигнете лучших результатов, чем когда бы то ни было.
Теперь вы имеете в своем распоряжении всю технику, чтобы стать лучшим специалистом в своем бизнесе.
Настройте свой разум на ее использование и принимайтесь за работу
Собеседники при коммерческом разговору по телефону
Звонящий
                                                          Человек,   которому   продавец звонит по телефону
Чего-то хочет

Оказывается неготовым к раз​говору
Выступает в роли просителя 


Застигнут врасплох
  Нарушитель спокойствия


Воспринимает телефонный зво​нок как 
Задерживает




 помеху
Отвлекает




           Вынужден прерывать свою ра​боту
                                                                Mысленно не оставляет прерван​ную  деятельность
                                                               по возможности продолжает работать, 
                                                                 отвечая одновремен​но по телефону
                                                               До телефонного звонка, воз​можно,
                                                                  разговаривал с сотруд​ником или посетителем,  

                                                               не расположен вести беседу,
                                                              не может сосредоточиться на
                                                           разговоре из-за большого ко​личества 
                                                               отвлекающих момен​тов
Беседуя по телефону, разгля​дывает что-нибудь (просматри​вает документы, обводит взгля​дом свой кабинет, висящие на стенах календарь, картинки и т. п., рассматривает сотруд​ников, посетителей, смотрит в окно...)
В любую минуту может закон​чить разговор и положить трубку
По телефону сложнее, чем при личной встрече, настроиться на одну волну с собеседником, привлечь его внимание и пробудить у него интерес к своему предложению.
При телефонном разговоре легче возникают непонимание, недоразумения, чаще оказывается, что собеседники говорят "на разных языках".
По телефону труднее убеждать.
Требуется проявить ловкость и мастерство, чтобы получить утвердительный ответ. Начало телефонного разговора должно быть более интерес​ным, "интригующим", чем при личной встрече. Изложить свое предложение о продаваемой вами пользе для клиента и обосновать его нужно как можно быстрее и убедительнее.
Попытайтесь свои невербальные сигналы облечь в слова. Упо​требляйте образные выражения, которые могут вызвать у клиента определенные ассоциации, например вместо "легкий" лучше сказать "легкий как перышко", вместо "тяжелый" — "тяжелый как свинец". Используйте сравнения, помогающие представить клиенту, о чем идет речь, например "плоский как компакт-диск", "размером со спичечный коробок"... (дополнительные рекомендации, касающиеся речи, вы найдете в гл. 7 "Умение активно и внимательно слушать", в разделе "Понять человека можно только тогда, когда внимательно его слушаешь!").
Необходимо постоянно "подогревать" интерес собеседника, чтобы его внимание не ослабевало.
Более кратко и точно, чем при личной беседе, формулируйте вопросы, чтобы собеседнику не приходилось ломать голову над тем, что вы имели в виду.
Особое внимание обращайте не на то, что вам говорит собеседник, а на то, как он это делает. Больше следите не за словами, а за мыслями, настроением, эмоциями, потребностями и желаниями.

Выступайте не в роли просителя, а в роли равноправного партнера, который может сообщить нечто важное и предложить нечто интересное.
Если вы избрали для себя роль значимой важной персоны и при разговоре с клиентом, образно говоря, ведете себя как бундесканцлер, который хочет лично поздравить своего собеседника по случаю его награждения медалью за заслуги перед отечеством, то вряд ли откликнувшийся на ваш телефонный звонок человек отка​жется беседовать с вами. Кому не лестно, когда с тобой хочет поговорить сам бундесканцлер?
Чрезвычайно важно во время телефонного разговора одновре​менно делать беглые записи, чтобы зафиксировать все то важное, что говорит собеседник, и на основе этих записей тут же на ходу выявить его потребности.
Как правильно начать разговор по телефону?
    При любом контакте с клиентом или лицом, проявившим интерес к вашим предложениям, вы представляете свою фирму. При любом телефонном разговоре вы вступаете в контакт и уста​навливаете определенные отношения. Поэтому старайтесь, представляясь по телефону, называть свои фирму, фамилию и долж​ность разборчиво и внятно. Ведь вы что-то хотите узнать у со​беседника и для этого должны максимально привлечь его вни​мание.
Сначала, однако, необходимо выяснить, туда ли вы попали, куда хотели (называете нужную вам фирму), и с тем ли человеком вы разговариваете, с которым запланировали (называете его имя и должность). Первое же слово, которое вы воспринимаете, показы​вает, что с вами кто-то вступил в контакт. Только после этого ваш мозг переключается на слух. Если ответивший вам первым называет свое имя или название своей фирмы, вы, вероятно, не сразу его поймете (кроме того случая, когда вы хорошо знаете собеседника и точный номер его телефона).
Для того чтобы избежать этого, всегда откликайтесь первым, как только поймете, что на том конце провода кто-то поднял трубку. Вежливо произнесите "Здравствуйте ", "Доброе утро " или "Добрый день". После этого назовите свою фирму, чтобы собесед​ник знал, откуда с ним хотят поговорить. Затем назовите свою фамилию, чтобы собеседник знал, с кем он говорит и как он должен к вам обращаться.
При разговоре по телефону невозможно вручить визитную карточку, по этой причине фамилию, названную впервые, часто воспринимают искаженно и не сразу запоминают. Чтобы такого не произошло, целесообразно назвать ее во второй раз теперь уже вместе с именем (например, Силантьева, Ирина
Силантьева). Это звучит менее официально и способствует установлению более непринужденной атмосферы ,  Назовите также свою должность, сферу компетенции или отдел, в котором вы работаете, чтобы собеседник понял, с кем имеет дело.
Начало делового разговора по телефону должно звучать примерно так (даже если вы за сегодняшний день уже в двухсо​тый раз беретесь за трубку телефона или начинаете обзванивать клиентов уже через три минуты после начала рабочего дня в по​недельник):
"Добрый день, акционерное общество XV из Владивостока. Меня зовут

Петр Иванович Федоров, я сотрудник отдела обслуживания оптовых покупателей ". Ваше вежливое дружелюбное приветствие является основой установления желаемого результативного контакта. Упомянуть нужно еще об одном важном моменте: собеседник, как правило, называ​ет свое имя или вы связываетесь по телефону с человеком, кото​рого уже знаете, поэтому обязательно обращайтесь к своему собе​седнику по имени. Нет слова, которое вашему собеседнику было бы приятнее, чем собственное имя! Используйте эту возможность, чтобы создать приятную атмосферу для общения.
Итак, начало делового телефонного разговора будет правиль​ным, если в ходе него будут названы имя вашего собеседника, ваше собственное имя, ваша фирма, ее местоположение и, если вы говорите с собеседником впервые, ваша должность (если это может повлиять на ход и результаты конкретного телефонного разговора, нужно назвать и область вашей компетенции).
Как сознательно владеть голосом, чтобы про​извести хорошее впечатление и убедить собе​седника?
· Говорить надо медленно, спокойно, достаточно громко и
внятно. Чем меньше времени в вашем распоряжении, тем
меньше вы можете себе позволить углубляться в разъяснения
того, что ваш собеседник не понял с первого раза.
· Выделяйте голосом особо значимые слова, меняйте интона​цию.

· Сознательно меняйте силу голоса, не говорите монотонно.

· Употребляйте короткие предложения, в которых формулируй​
те только одну мысль.

· Периодически делайте паузы, давая возможность собеседнику
"переварить" сказанное вами.
· Говорите глубоким бархатным голосом зрелого ("сорокалетне​го") человека, но оставайтесь при этом естественным, а не
притворяйтесь. Благодаря этому вы произведете впечатление
серьезного человека, вызывающего к себе доверие, а не
"молодого неопытного новичка" или "старой нерасторопной
калоши предпенсионного возраста".
· Говоря по телефону, сидите прямо, не напрягаясь. За счет
этого вы будете дышать глубоко, держаться спокойнее, стане​
те более сосредоточенным, голос будет более сочным.
· Не пытайтесь имитировать иностранный акцент и говорить на
каком-либо диалекте, это выглядит глупо.
· Когда вы улыбаетесь во время разговора, голос делается более
приятным.
· Медленное глубокое дыхание успокаивает. Голос и интонация
выдают ваш внутренний настрой.
· Вопросник: Как мне подготовиться к делово​му разговору по телефону?
· Цели.
'Чего я хочу достичь?
(Главная цель разговора/промежуточная цель/до​полнительная цель на случай отказа.) Кому я хочу позвонить?
В какое время наиболее вероятно застать нужного мне человека на месте? (Разгар рабочего дня, период работы с деловой корреспонденцией, обе​денное время, конец рабочего дня.)
Документы. Какие документы мне нужны? (Картотека клиен​тов, деловая переписка, отчеты, досье на клиен​та, блокнот, который не скользит по поверхности стола!)
Какие документы нужны моему собеседнику? (Бланк заказа, деловая переписка, рекламные про​спекты, другие деловые бумаги.)
Начало
Кто берет трубку? Что я говорю, чтобы меня
телефонного        беспрепятственно и быстро связали с нужным
разговора.
мне лицом?
Какую привлекательную "приманку" я исполь​зую, чтобы сразу     создать благоприятную атмо​сферу и установить контакт?
Как я обосную полезность этого разговора для
моего собеседника?
Какие открытые вопросы я хочу ему задать (тезисно)?
Аргументы.    Каковы цели моего собеседника? Как я могу ему
помочь достичь этих целей?
Как я могу убедить собеседника в том, что предлагаемые мной услуги или продукт будут ему полезны? Как я могу его мотивировать на сотрудничество?
Какие доказательства, рекомендации и примеры я могу использовать?
Какие вопросы мне может задать собеседник? Как я могу на них убедительно             ответить?
Возражения.  Какие возражения он может привести? 
Как я могу опровергнуть эти возражения?
Что я не должен говорить?
Что мой собеседник не будет мне говорить по своей воле? 
Каким образом мне подступиться к тем сведениям, о которых мой собеседник предпочел бы умолчать?
Завершение   На какие компромиссы и уступки я могу пойти? 
телефонного  Какой выход можно найти из столкновения инте​ресов
разговора        так, чтобы ни одна из обеих сторон не осталась в проигрыше?
                      Как подвести итог разговору и добиться подтвер​ждения
                       согласия на заключение договора и буду​щую деловую встречу?
Результаты   Самоконтроль: в какой степени я добился своих
телефонного  целей и целей своего собеседника?
 разговора     Какие результаты разговора необходимо записать?
                      Кому следует о них сообщить?
                    Какие действия нужно предпринять, исходя из достигнутых в ходе 
                   телефонного разговора результатов?
 Самое важное при согласовании условий дело​вой встречи
· Тщательно готовьтесь к телефонному разговору, учитывая ситуацию, в которой находится ваш собеседник (его цели, мотивация, возможные возражения: "Сначала пришлите мне рекламные материалы ", "Я занят, у меня нет времени ", "Мы не нуждаемся в изменении сложившейся ситуации"). 
· Положительно настройтесь перед разговором. 
· Прежде чем взяться за трубку телефона, подумайте, что можно сказать промежуточной инстанции (коммутатор, сек​ретариат), чтобы вам не преградили доступ к нужному собе​седнику.
· Расположитесь так, как если бы собеседник сидел напро​тив вас. Решающее значение имеет то, как вы говорите, так как вас могут только слышать и не могут видеть мимику и жесты. Поэтому говорите медленно, достаточно громко, внятно и выразительно, но прежде всего стре​митесь подстроиться к тому, как разговаривает ваш со​беседник.
· При разговоре слетка улыбайтесь, по вашему голосу собесед​ник поймет, что вы улыбаетесь. Ваш голос — это отражение вашей личности. Голосом можно выразить свое расположение и симпатию! Во время разговора дышите глубоко и равно​мерно.
· Представляясь, четко и внятно называйте свои фамилию, фирму, которую вы представляете, ее местонахождение и свою должность. Повторите свою фамилию, но на этот раз вместе с  именем.
· Удостоверьтесь в том, что вы говорите с нужным вам собеседником, и с самого начала при помощи интересной "приманки" постарайтесь возбудить интерес. Дайте понять, что ему будет полезен личный разговор с вами. Поставьте себя на место собеседника, представьте себя в его "шкуре".      
· Говорите образно, выразительно, кратко и вразумительно. 
· Задавайте краткие открытые вопросы. Внимательно выслуши​вайте ответы. Обращайте больше внимания не на "что", а на "как". Тон делает музыку. Прислушивайтесь ко всем нюансам в интонации собеседника.
· Не перебивайте собеседника и не возражайте ему. 
· Не забывайте кратко записывать самые важные ответы собе​седника.
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