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			вступ
Моя історія
В ОСТАННІЙ день навчання на другому курсі середньої школи мене вдарили по обличчю бейсбольною битою. Коли мій однокласник зробив повний розмах, біта вислизнула з його рук і полетіла до мене, а потім влучила прямо між очей. Не пам'ятаю момент удару.
Кажан врізався мені в обличчя з такою силою, що розчавив мій ніс у спотворену U-подібну форму. Від зіткнення м’які тканини мого мозку врізалися всередину черепа. Відразу хвиля набряку прокотилася по моїй голові. За частку секунди я отримав зламаний ніс, численні переломи черепа та дві розбиті очні ямки.
Коли я відкрив очі, я побачив, що люди дивляться на мене і біжать на допомогу. Я подивився вниз і помітив червоні плями на своєму одязі. Один з моїх однокласників зняв зі спини сорочку і передав її мені. Я використовував його, щоб закрити струмінь крові, що текла з мого розбитого носа. Вражений і збентежений, я не усвідомлював, наскільки серйозно мене поранили.
Мій учитель обняв мене за плече, і ми почали довгий шлях до кабінету медсестри: через поле, вниз по пагорбу та назад до школи. Випадкові руки торкалися моїх боків, тримаючи мене вертикально. Ми не поспішали і йшли повільно. Ніхто не розумів, що кожна хвилина має значення.
Коли ми прийшли до кабінету медсестри, вона поставила мені низку запитань.
«Який зараз рік?»
«1998», — відповів я. Насправді це був 2002 рік.
«Хто є президентом Сполучених Штатів?»
— Білл Клінтон, — сказав я. Правильною відповіддю був Джордж Буш.
«Як звати твою маму?»
«Ух. Гм." Я застопорився. Минуло десять секунд.
«Патті», — недбало сказав я, не звертаючи уваги на те, що мені знадобилося десять секунд, щоб згадати ім’я моєї матері.
Це останнє запитання, яке я пам’ятаю. Моє тіло не могло впоратися зі швидким набряком мозку, і я втратив свідомість ще до приїзду швидкої допомоги. Через кілька хвилин мене винесли зі школи та відвезли до місцевої лікарні.
Незабаром після прибуття моє тіло почало відключатися. Я боровся з основними функціями, такими як ковтання та дихання. У мене був перший напад за день. Потім я зовсім перестав дихати. Коли лікарі поспішили доставити мені кисень, вони також вирішили, що місцева лікарня не має обладнання, щоб впоратися з ситуацією, і наказали вертольотом доставити мене до більшої лікарні в Цинциннаті.
Мене викотили з дверей відділення швидкої допомоги до вертолітного майданчика через дорогу. Ноші затріщали по вибоїстому тротуару, коли одна медсестра штовхала мене, а інша рукою вдихала в мене кожен вдих. Моя мама, яка кілька хвилин тому прибула до лікарні, залізла в гелікоптер поруч зі мною. Я залишався без свідомості і не міг дихати сам, оскільки вона тримала мене за руку під час польоту.
Поки мама їхала зі мною в гелікоптері, тато пішов додому, щоб перевірити, як мої брат і сестра, і повідомити їм новини. Він стримував сльози, пояснюючи моїй сестрі, що цього вечора пропустить її випускну церемонію восьмого класу. Передав моїх братів і сестер родині та друзям, він поїхав до Цинциннаті, щоб зустрітися з моєю матір’ю.
Коли ми з мамою приземлилися на даху лікарні, команда з майже двадцяти лікарів і медсестер вискочила на вертолітний майданчик і відвезла мене в травматологічне відділення. На той час набряк у моєму мозку став настільки сильним, що у мене повторювалися посттравматичні напади. Мої зламані кістки потрібно було виправити, але я був не в такому стані, щоб робити операцію. Після ще одного нападу — мого третього за день — мене ввели в медикаментозну кому та підключили до апарату штучної вентиляції легень.
Мої батьки не були чужими для цієї лікарні. Десять років тому вони зайшли в ту саму будівлю на першому поверсі після того, як моїй сестрі поставили діагноз лейкемія у віці трьох років. Мені тоді було п'ять. Моєму братові було всього півроку. Після двох з половиною років хіміотерапії, спинномозкової пункції та біопсії кісткового мозку моя маленька сестричка нарешті вийшла з лікарні щасливою, здоровою та без раку. І ось, після десяти років нормального життя, мої батьки знову опинилися на тому ж місці з іншою дитиною.
Поки я впадав у кому, лікарня прислала священика та соціального працівника, щоб вони втішили моїх батьків. Це був той самий священик, який зустрічався з ними десять років тому в той вечір, коли вони дізналися, що моя сестра хвора на рак.
Коли день переходив у ніч, низка машин тримала мене в живих. Мої батьки неспокійно спали на лікарняному матраці — мить падали від втоми, а наступної — прокидалися від хвилювання. Моя мати скаже мені пізніше: «Це була одна з найгірших ночей, які я коли-небудь мав».
МОЄ ОЗДОРОВЛЕННЯ
На щастя, наступного ранку моє дихання відновилося настільки, що лікарі почувались спокійно, виводячи мене з коми. Коли я нарешті прийшов до тями, то виявив, що втратив здатність відчувати запахи. В якості тесту медсестра попросила мене высморкатися і понюхати коробку яблучного соку. Мій нюх відновився, але — на загальний подив — сморкання проштовхнуло повітря через розломи в очниці й штовхнуло ліве око назовні. Моє очне яблуко висунулося з ямки, ненадійно утримуючись на місці повікою та зоровим нервом, що приєднує око до мозку.
Офтальмолог сказав, що моє око поступово повертатиметься на місце, коли повітря буде просочуватися, але важко сказати, скільки часу це займе. Мені призначили операцію через тиждень, що дасть мені додатковий час для одужання. Я виглядав так, ніби потрапив не в той кінець боксерського поєдинку, але мені дозволили залишити лікарню. Я повернувся додому зі зламаним носом, півдюжиною переломів обличчя та виряченим лівим оком.
Наступні місяці були важкими. Здавалося, що все в моєму житті зупинилося. Я двоївся в очах тижнями; Я буквально не бачив прямо. Минуло більше місяця, але моє очне яблуко врешті-решт повернулося на своє нормальне місце. Після нападів і проблем із зором минуло вісім місяців, перш ніж я знову зміг керувати автомобілем. Під час лікувальної фізкультури я практикував базові рухові моделі, як-от прямолінійну ходьбу. Я був сповнений рішучості не дозволити своїй травмі вразити мене, але було кілька моментів, коли я почувався пригніченим і приголомшеним.
Коли через рік повернувся на бейсбольне поле, я з болем усвідомив, як далеко мені треба було зайти. Бейсбол завжди був головною частиною мого життя. Мій тато грав у нижчу бейсбольну лігу за «Сент-Луїс Кардіналс», і я також мріяв грати професійно. Після місяців реабілітації я більше за все хотів повернутися на поле.
Але моє повернення до бейсболу не було гладким. Коли почався сезон, я був єдиним юніором, якого виключили з університетської бейсбольної команди. Мене відправили грати з другокурсниками молодшого університету. Я грав із чотирьох років, і для людини, яка витратила стільки часу та зусиль на цей вид спорту, порізатися було принизливо. Я добре пам'ятаю день, коли це сталося. Я сиділа в машині й плакала, гортаючи радіо, відчайдушно шукаючи пісню, яка змусить мене почуватися краще.
Після року невпевненості в собі мені вдалося потрапити до команди університету, будучи старшим, але я рідко виходив на поле. Загалом я зіграв одинадцять інінгів у бейсбол старшої школи, ледве більше, ніж одна гра.
Незважаючи на свою невдалу кар’єру в середній школі, я все ще вірив, що зможу стати великим гравцем. І я знав, що якщо все покращиться, я відповідаю за це. Переломний момент настав через два роки після моєї травми, коли я почав навчатися в університеті Денісона. Це був новий початок, і це було місце, де я вперше відкрию дивовижну силу маленьких звичок.
ЯК Я ДІЗНАВСЯ ПРО ЗВИЧКИ
Відвідувати Denison було одним із найкращих рішень у моєму житті. Я отримав місце в бейсбольній команді, і, незважаючи на те, що на першому курсі я був у нижній частині списку, я був у захваті. Незважаючи на хаос моїх старших шкільних років, мені вдалося стати спортсменом коледжу.
Я не збирався найближчим часом починати грати в бейсбольній команді, тому я зосередився на тому, щоб навести порядок у своєму житті. У той час як мої однолітки засиджувалися допізна та грали у відеоігри, я виробив хороші звички спати й щовечора рано лягав спати. У безладному світі гуртожитку коледжу я намагався підтримувати свою кімнату в порядку. Ці покращення були незначними, але вони дали мені відчуття контролю над своїм життям. Я знову почав почуватися впевнено. І ця зростаюча віра в себе поширилася на клас, коли я покращив свої звички у навчанні та зміг заробити чисті п’ятірки протягом першого курсу.
Звичка — це розпорядок дня або поведінка, яка виконується регулярно — і, у багатьох випадках, автоматично. З кожним семестром я накопичував невеликі, але постійні звички, які зрештою призвели до результатів, які я не міг собі уявити, коли я починав. Наприклад, уперше в житті я взяв за звичку піднімати тяжкості кілька разів на тиждень, і в наступні роки мій шість футів чотири дюйми збільшився з напівлегкої ваги 170 до худорлявої 200 фунтів.
Коли настав мій другий сезон, я отримав стартову роль у штабі пітчингу. На молодшому курсі мене вибрали капітаном команди, а наприкінці сезону мене обрали до команди всіх учасників конференції. Але тільки після закінчення мого сезону мої звички спати, навчатися та силових тренувань почали справді окупатися.
Через шість років після того, як мене вдарили по обличчю бейсбольною битою, доправили до лікарні та впали в кому, мене вибрали найкращим спортсменом Денісонового університету та включили до Всеамериканської академічної команди ESPN — велика честь надається лише тридцяти трьом гравцям по всій країні. Коли я закінчив школу, я був занесений до шкільної книжки у восьми різних категоріях. Того ж року я був нагороджений найвищою академічною відзнакою університету — Президентською медаллю.
Сподіваюся, ви вибачите мене, якщо це прозвучить хвалькуватістю. Чесно кажучи, у моїй спортивній кар’єрі не було нічого легендарного чи історичного. Я ніколи не закінчував грати професійно. Однак, озираючись на ті роки, я вважаю, що я досяг чогось такого ж рідкого: я реалізував свій потенціал. І я вірю, що концепції в цій книзі також можуть допомогти вам реалізувати свій потенціал.
Ми всі стикаємося з труднощами в житті. Ця травма була однією з моїх, і цей досвід навчив мене важливого уроку: зміни, які спочатку здаються невеликими та неважливими, приведуть до чудових результатів, якщо ви готові дотримуватися їх роками. Ми всі маємо справу з невдачами, але в довгостроковій перспективі якість нашого життя часто залежить від якості наших звичок. З тими ж звичками ви отримаєте однакові результати. Але з кращими звичками все можливо.
Можливо, є люди, які можуть досягти неймовірного успіху за одну ніч. Я не знаю нікого з них, і я точно не один з них. Не було жодного вирішального моменту на моєму шляху від медикаментозної коми до академічного Всеамериканського; було багато. Це була поступова еволюція, довга низка маленьких перемог і крихітних проривів. Єдиний спосіб, яким я досяг прогресу — єдиний вибір, який у мене був, — це почати з малого. І я застосував цю саму стратегію через кілька років, коли відкрив власний бізнес і почав працювати над цією книгою.
ЯК І ЧОМУ Я НАПИСАЛА ЦЮ КНИГУ
У листопаді 2012 року я почав публікувати статті на jamesclear.com. Роками я записував свої особисті експерименти зі звичками і нарешті був готовий поділитися деякими з них публічно. Я почав з публікації нової статті щопонеділка та щочетверга. За кілька місяців ця проста звичка писати привела до моєї першої тисячі передплатників електронної пошти, а на кінець 2013 року це число зросло до понад тридцяти тисяч осіб.
У 2014 році мій список розсилок розширився до понад ста тисяч підписників, що зробило його одним із найшвидше зростаючих інформаційних бюлетенів в Інтернеті. Я почувався самозванцем, коли почав писати два роки тому, але тепер я став відомим як експерт зі звичок — новий ярлик, який мене схвилював, але водночас і незручно. Я ніколи не вважав себе майстром у цій темі, а радше тим, хто експериментував разом із моїми читачами.
У 2015 році я досяг двохсот тисяч передплатників електронною поштою та підписав угоду з Penguin Random House, щоб почати писати книгу, яку ви зараз читаєте. З ростом моєї аудиторії зростали й мої бізнес-можливості. Мене все частіше просили виступити у провідних компаніях про науку про формування звичок, зміну поведінки та постійне вдосконалення. Я виголошував основні доповіді на конференціях у Сполучених Штатах і Європі.
У 2016 році мої статті почали регулярно з’являтися у великих виданнях, таких як Time, Entrepreneur і Forbes. Неймовірно, але того року мої твори прочитали понад вісім мільйонів людей. Тренери НФЛ, НБА та МЛБ почали читати мої роботи та ділитися ними зі своїми командами.
На початку 2017 року я запустив Академію звичок, яка стала головною навчальною платформою для організацій і окремих осіб, зацікавлених у створенні кращих звичок у житті та роботі.* Компанії зі списку Fortune 500 і стартапи, що розвиваються, почали залучати своїх керівників і навчати свій персонал . Загалом понад десять тисяч лідерів, менеджерів, тренерів і вчителів закінчили Habits Academy, і моя робота з ними навчила мене неймовірно багато чого про те, що потрібно для того, щоб звички працювали в реальному світі.
У 2018 році, коли я завершую роботу над цією книгою, jamesclear.com щомісяця відвідують мільйони відвідувачів, і майже п’ятсот тисяч людей підписуються на мою щотижневу електронну розсилку — це число настільки перевищує мої очікування, коли я починав, що я я навіть не знаю, що про це думати.
ЯК ЦЯ КНИГА ПРИНЕСЕ ВАМ КОРИСТЬ
Підприємець та інвестор Навал Равікант сказав: «Щоб написати чудову книгу, потрібно спочатку стати книгою». Спочатку я дізнався про згадані тут ідеї, тому що мені довелося жити за ними. Мені довелося покладатися на маленькі звички, щоб відновитися після травми, стати сильнішим у спортзалі, виступати на полі на високому рівні, стати письменником, побудувати успішний бізнес і просто стати відповідальною дорослою людиною. Маленькі звички допомогли мені реалізувати свій потенціал, і оскільки ви взяли цю книгу, я припускаю, що ви також хотіли б реалізувати свій потенціал.
На наступних сторінках я поділюся покроковим планом формування кращих звичок — не на дні чи тижні, а на все життя. Хоча наука підтверджує все, що я написав, ця книга не є науковою працею; це посібник з експлуатації. Ви знайдете мудрість і практичні поради на передньому плані, коли я поясню науку про те, як створити та змінити свої звички у спосіб, який легко зрозуміти та застосувати.
Галузі, якими я займаюся, — біологія, нейронаука, філософія, психологія тощо — існують уже багато років. Те, що я пропоную вам, — це синтез найкращих ідей, які давно вигадали розумні люди, а також найпереконливіших відкриттів, зроблених вченими останнім часом. Я сподіваюся, що мій внесок полягає в тому, щоб знайти ідеї, які є найважливішими, і поєднати їх у спосіб, який буде дуже ефективним. Будь-що мудре на цих сторінках ви повинні віддати належне багатьом експертам, які були переді мною. Будь-яка дурниця, вважайте, що це моя помилка.
Основою цієї книги є моя чотириступенева модель звичок — підказка, бажання, відповідь і винагорода — і чотири закони зміни поведінки, які розвиваються в результаті цих кроків. Читачі, які мають досвід психології, можуть розпізнати деякі з цих термінів з оперантного кондиціонування, яке вперше було запропоновано як «стимул, відповідь, винагорода» Б. Ф. Скіннером у 1930-х роках, а нещодавно було популяризовано як «підказка, рутина, винагорода» в «Силі». Звичка Чарльза Дагігга.
Вчені-біхевіористи, такі як Скіннер, зрозуміли, що якщо ви запропонуєте правильну винагороду чи покарання, ви зможете змусити людей діяти певним чином. Але хоча модель Скіннера чудово пояснила, як зовнішні подразники впливають на наші звички, їй бракувало хорошого пояснення того, як наші думки, почуття та переконання впливають на нашу поведінку. Внутрішні стани — наші настрої та емоції — теж мають значення. В останні десятиліття вчені почали з’ясовувати зв’язок між нашими думками, почуттями та поведінкою. Це дослідження також буде висвітлено на цих сторінках.
Загалом, структура, яку я пропоную, є інтегрованою моделлю когнітивних і поведінкових наук. Я вважаю, що це одна з перших моделей людської поведінки, яка точно враховує вплив зовнішніх подразників і внутрішніх емоцій на наші звички. Хоча частина мови може бути знайомою, я впевнений, що деталі — і застосування чотирьох законів зміни поведінки — запропонують новий спосіб думати про ваші звички.
Людська поведінка постійно змінюється: ситуація до ситуації, момент за моментом, секунда за секундою. Але ця книга про те, що не змінюється. Це про основи людської поведінки. Незмінні принципи, на які ви можете покладатися рік за роком. Ідеї, навколо яких можна будувати бізнес, сім’ю, життя.
Немає єдиного правильного способу вироблення кращих звичок, але ця книга описує найкращий спосіб, який я знаю — підхід, який буде ефективним незалежно від того, з чого ви починаєте чи що намагаєтеся змінити. Стратегії, про які я розповідаю, будуть актуальними для всіх, хто шукає покрокову систему вдосконалення, незалежно від того, чи ваші цілі зосереджені на здоров’ї, грошах, продуктивності, стосунках чи всьому вищезазначеному. Якщо мова йде про людську поведінку, ця книга буде вашим путівником.
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			Дивовижна сила атомарних звичок
ДОЛЯ Британського велоспорту змінилася одного разу в 2003 році. Організація, яка була керівним органом професійного велоспорту у Великій Британії, нещодавно найняла Дейва Брейлсфорда своїм новим директором з продуктивності. У той час професійні велосипедисти у Великій Британії пережили майже сто років посередності. З 1908 року британські гонщики виграли лише одну золоту медаль на Олімпійських іграх, і вони показали ще гірші результати в найбільшій велогонці, Тур де Франс. За 110 років жоден британський велогонщик не вигравав змагання.
Насправді продуктивність британських гонщиків була настільки поганою, що один із провідних виробників велосипедів у Європі відмовився продавати велосипеди команді, оскільки вони боялися, що це зашкодить продажам, якщо інші професіонали побачать, що британці використовують їхнє спорядження.
Брейлсфорд був найнятий, щоб вивести британський велоспорт на нову траєкторію. Що відрізняло його від попередніх тренерів, так це його невпинну відданість стратегії, яку він називав «агрегацією граничних здобутків», яка була філософією пошуку крихітного запасу вдосконалення у всьому, що ви робите. Брейлсфорд сказав: «Весь принцип виник із ідеї, що якщо ви зламали все, що можна було придумати, пов’язане з їздою на велосипеді, а потім покращили це на 1 відсоток, ви отримаєте значне збільшення, коли об’єднаєте все разом».
Брейлсфорд і його тренери почали з невеликих коригувань, яких можна очікувати від професійної велоспортної команди. Вони змінили дизайн сидінь велосипеда, щоб зробити їх зручнішими, і натерли шини спиртом для кращого зчеплення. Вони попросили райдерів носити шорти з електричним підігрівом, щоб підтримувати ідеальну температуру м’язів під час катання, і використовували датчики біологічного зворотного зв’язку, щоб відстежувати, як кожен спортсмен реагує на певне тренування. Команда випробувала різні тканини в аеродинамічній трубі та змусила своїх райдерів перейти на гоночні костюми для закритих, які виявилися легшими та аеродинамічнішими.
Але на цьому вони не зупинилися. Брейлсфорд і його команда продовжували знаходити 1 відсоток покращень у забутих і несподіваних областях. Вони протестували різні типи масажних гелів, щоб побачити, який із них призвів до найшвидшого відновлення м’язів. Вони найняли хірурга, щоб навчити кожного вершника найкращому способу мити руки, щоб зменшити ймовірність застуди. Вони визначили тип подушки та матраца, які забезпечують найкращий нічний сон для кожного вершника. Вони навіть пофарбували внутрішню частину командної вантажівки в білий колір, що допомогло їм помітити невеликі частинки пилу, які зазвичай проскочили непомітно, але могли погіршити продуктивність добре налаштованих мотоциклів.
Оскільки ці та сотні інших невеликих покращень накопичувалися, результати з’являлися швидше, ніж хтось міг уявити.
Всього через п’ять років після того, як Брейлсфорд очолив команду, британська велоспортна команда домінувала на шосейних і трекових велоспортах на Олімпійських іграх 2008 року в Пекіні, де вони виграли вражаючі 60 відсотків доступних золотих медалей. Через чотири роки, коли Олімпійські ігри відбулися в Лондоні, британці підняли планку, встановивши дев’ять олімпійських і сім світових рекордів.
Того ж року Бредлі Віггінс став першим британським велосипедистом, який виграв Тур де Франс. Наступного року його товариш по команді Кріс Фрум виграв гонку, і він знову вигравав у 2015, 2016 та 2017 роках, забезпечивши британській команді п’ять перемог на Тур де Франс за шість років.
Протягом десяти років з 2007 по 2017 рік британські велогонщики виграли 178 чемпіонатів світу та шістдесят шість золотих медалей на Олімпійських і Паралімпійських іграх, а також здобули п’ять перемог на Тур де Франс, що вважається найуспішнішим заїздом в історії велоспорту.*
Як це відбувається? Як команда раніше звичайних спортсменів перетворюється на чемпіонів світу з крихітними змінами, які, на перший погляд, у кращому випадку мають помірне значення? Чому невеликі покращення акумулюються в такі чудові результати, і як ви можете відтворити цей підхід у своєму власному житті?
ЧОМУ Дрібні звички мають велике значення
Так легко переоцінити важливість одного визначального моменту та недооцінити цінність щоденних невеликих покращень. Занадто часто ми переконуємо себе, що величезний успіх вимагає масштабних дій. Незалежно від того, чи це схуднення, створення бізнесу, написання книги, перемога в чемпіонаті чи досягнення будь-якої іншої мети, ми тиснемо на себе, щоб зробити якесь карколомне вдосконалення, про яке всі будуть говорити.
Тим часом покращення на 1 відсоток не особливо помітне — іноді воно навіть непомітне, — але воно може мати набагато більше значення, особливо в довгостроковій перспективі. Різниця, яку може дати невелике покращення з часом, вражає. Ось як працює математика: якщо ви можете покращуватись на 1 відсоток щодня протягом одного року, то закінчите, коли закінчите, і станете кращими у тридцять сім разів. Навпаки, якщо ви погіршуєтеся на 1 відсоток щодня протягом одного року, ви знизитеся майже до нуля. Те, що починається як маленька перемога чи незначна невдача, накопичується у щось набагато більше.
КОЖНОГО ДНЯ НА 1% КРАЩЕ
1% погіршується щодня протягом року. 0,99365 = 00,03
1% краще щодня протягом року. 1,01365 = 37,78
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					МАЛЮНОК 1. Наслідки дрібних звичок з часом посилюються. Наприклад, якщо ви можете покращуватись лише на 1 відсоток щодня, через рік ви отримаєте результати, які стануть кращими майже в 37 разів.

			
			Звички - це складний інтерес до самовдосконалення. Подібно до того, як гроші примножуються через складні відсотки, наслідки ваших звичок примножуються, коли ви їх повторюєте. Здається, що вони мало впливають на будь-який день, але вплив, який вони справляють протягом місяців і років, може бути величезним. Лише коли озирнутися назад через два, п’ять чи, можливо, десять років, цінність хороших звичок і ціна поганих стає разюче очевидною.
Це може бути важко оцінити концепцію в повсякденному житті. Ми часто відкидаємо невеликі зміни, тому що вони, здається, не дуже важливі в даний момент. Якщо ви зараз заощадите трохи грошей, ви ще не мільйонер. Якщо ви ходите в спортзал три дні поспіль, ви все одно не в формі. Якщо ви вивчаєте мандарин протягом години сьогодні ввечері, ви все ще не вивчили мову. Ми вносимо деякі зміни, але результати ніколи не приходять швидко, тому ми повертаємося до наших попередніх процедур.
На жаль, повільні темпи трансформації також дозволяють легко позбутися поганої звички. Якщо ви сьогодні їсте нездорову їжу, терези не сильно рухаються. Якщо ви працюєте сьогодні допізна й ігноруєте свою родину, вони вам пробачать. Якщо ви зволікаєте і відкладаєте свій проект на завтра, зазвичай буде час завершити його пізніше. Єдине рішення легко відхилити.
Але коли ми повторюємо 1 відсоток помилок день за днем, копіюючи невдалі рішення, дублюючи крихітні помилки та раціоналізуючи дрібні виправдання, наші невеликі рішення перетворюються на токсичні результати. Саме накопичення багатьох помилок — падіння на 1 відсоток тут і там — зрештою призводить до проблеми.
Вплив зміни ваших звичок подібний до ефекту зміни маршруту літака лише на кілька градусів. Уявіть, що ви летите з Лос-Анджелеса до Нью-Йорка. Якщо пілот, який вилітає з Лос-Анджелеса, змінить курс лише на 3,5 градуса на південь, ви приземлитеся у Вашингтоні, округ Колумбія, а не в Нью-Йорку. Така невелика зміна ледь помітна під час зльоту — носова частина літака рухається всього на кілька футів, — але якщо її збільшити на всю територію Сполучених Штатів, ви опинитесь на відстані сотень миль один від одного.*
Подібним чином невелика зміна ваших повсякденних звичок може спрямувати ваше життя до зовсім іншого призначення. Зробити вибір, який на 1 відсоток кращий або на 1 відсоток гірший, здається неважливим на даний момент, але протягом усього життя ці моменти визначають різницю між тим, ким ви є, і тим, ким ви могли б бути. Успіх є продуктом щоденних звичок, а не трансформацій, які відбуваються один раз у житті.
Тим не менш, неважливо, наскільки успішні чи неуспішні ви зараз. Важливо те, чи ведуть ваші звички на шляху до успіху. Ви повинні набагато більше турбуватися про свою поточну траєкторію, ніж про поточні результати. Якщо ви мільйонер, але щомісяця витрачаєте більше, ніж заробляєте, у вас погана траєкторія. Якщо ваші звички витрачати не зміняться, це не закінчиться добре. І навпаки, якщо ви розорилися, але заощаджуєте трохи щомісяця, ви на шляху до фінансової свободи, навіть якщо ви рухаєтеся повільніше, ніж хотілося б.
Ваші результати є відсталою мірою ваших звичок. Ваша чиста вартість є відстаючим показником ваших фінансових звичок. Ваша вага є відсталим показником ваших харчових звичок. Ваші знання є відсталою мірою ваших звичок до навчання. Ваш безлад є відсталим показником ваших звичок прибирання. Ви отримуєте те, що повторюєте.
Якщо ви хочете передбачити, куди ви потрапите в житті, все, що вам потрібно зробити, це простежити за кривою крихітних здобутків або крихітних втрат і побачити, як ваш щоденний вибір складеться через десять чи двадцять років. Ви щомісяця витрачаєте менше, ніж заробляєте? Ви встигаєте в спортзал щотижня? Ви читаєте книжки і кожного дня дізнаєтесь щось нове? Крихітні битви, подібні до цих, визначать ваше майбутнє.
Час збільшує межу між успіхом і невдачею. Він буде розмножуватися, чим би ви його не годували. Корисні звички роблять час вашим союзником. Шкідливі звички роблять час вашим ворогом.
Звички - це палиця з двома кінцями. Шкідливі звички можуть знищити вас так само легко, як і хороші звички можуть вас зміцнити, тому розуміння деталей має вирішальне значення. Ви повинні знати, як діють звички та як створити їх на свій смак, щоб уникнути небезпечної половини леза.
ВАШІ ЗВИЧКИ МОЖУТЬ СКЛАДИТИСЯ ВАМ АБО ПРОТИ ВАС

				Позитивне складання
Продуктивність сполук. Виконання одного додаткового завдання — це маленький подвиг у будь-який день, але це багато важить за всю кар’єру. Ефект від автоматизації старого завдання або оволодіння новою навичкою може бути ще більшим. Чим більше завдань ви можете виконувати, не замислюючись, тим більше ваш мозок вільний для зосередження на інших сферах.
Склади знань. Вивчення однієї нової ідеї не зробить вас генієм, але відданість навчанню протягом усього життя може трансформувати. Більше того, кожна книга, яку ви читаєте, не лише навчає вас чомусь новому, але й відкриває нові способи мислення про старі ідеї. Як каже Уоррен Баффет: «Так працюють знання. Він накопичується, як складні відсотки».
Складні відносини. Люди відображають вам вашу поведінку. Чим більше ви допомагаєте іншим, тим більше інші хочуть допомогти вам. Бути трохи добрішим у кожній взаємодії з часом може призвести до створення мережі широких і міцних зв’язків.
Негативне складання
Сполуки стресу. Розчарування через пробку. Вагомість батьківських обов’язків. Турбота звести кінці з кінцями. Напруга незначно підвищеного артеріального тиску. Самі по собі ці поширені причини стресу можна впоратися. Але коли вони тривають роками, незначний стрес призводить до серйозних проблем зі здоров’ям.
Поєднання негативних думок. Чим більше ви вважаєте себе нікчемним, дурним або потворним, тим більше ви зумовлюєте себе так трактувати життя. Ви потрапляєте в пастку думок. Те саме стосується того, як ви думаєте про інших. Як тільки ви звикнете сприймати людей як злих, несправедливих або егоїстичних, ви побачите таких людей всюди.
Склади обурення. Заворушення, протести та масові рухи рідко є результатом однієї події. Натомість довга серія мікроагресій і щоденних загострень повільно множиться, доки одна подія не схилить чашу терезів і обурення не пошириться, як лісова пожежа.


			ЩО ТАКЕ НАСПРАВДІ ПРОГРЕС
Уявіть, що перед вами на столі лежить кубик льоду. У кімнаті холодно, видно дихання. Зараз двадцять п'ять градусів. Дуже повільно кімната починає нагріватися.
Двадцять шість градусів.
Двадцять сім.
Двадцять вісім.
Кубик льоду все ще лежить на столі перед вами.
Двадцять дев'ять градусів.
Тридцять.
Тридцять один.
Все одно нічого не сталося.
Потім тридцять два градуси. Лід починає танути. Зрушення на один градус, яке, здавалося б, нічим не відрізняється від підвищення температури до нього, відкрило величезну зміну.
Переломні моменти часто є результатом багатьох попередніх дій, які створюють потенціал, необхідний для розв’язання серйозних змін. Цей шаблон проявляється всюди. Рак проводить 80 відсотків свого життя без виявлення, а потім захоплює тіло за кілька місяців. Перші п’ять років бамбук майже не видно, оскільки він утворює велику кореневу систему під землею, перш ніж вибухнути на дев’яносто футів у повітря протягом шести тижнів.
Так само часто здається, що звички не мають значення, поки ви не переступите критичний поріг і не розблокуєте новий рівень продуктивності. На ранніх і середніх етапах будь-якого квесту часто є Долина розчарування. Ви очікуєте, що прогрес буде відбуватися лінійно, і засмучує те, наскільки неефективними зміни можуть здаватися в перші дні, тижні і навіть місяці. Немає відчуття, що ти кудись йдеш. Це характерна риса будь-якого процесу компаундування: найпотужніші результати затримуються.
Це одна з основних причин, чому так важко виробити звички, які тривають. Люди роблять кілька невеликих змін, не бачать відчутного результату і вирішують зупинитися. Ви думаєте: «Я бігаю щодня протягом місяця, то чому я не бачу жодних змін у своєму тілі?» Як тільки таке мислення бере верх, легко відкинути корисні звички. Але для того, щоб досягти значних змін, звички мають зберігатися достатньо довго, щоб подолати це плато — те, що я називаю плато прихованого потенціалу.
Якщо вам важко виробити хорошу звичку або позбутися поганої, це не тому, що ви втратили здатність вдосконалюватися. Часто тому, що ви ще не перетнули плато прихованого потенціалу. Скаржитися на те, що ви не досягли успіху, незважаючи на наполегливу роботу, це все одно, що скаржитися на те, що кубик льоду не розтанув, коли ви нагріли його від двадцяти п’яти до тридцяти одного градуса. Ваша праця не пропала даремно; воно просто зберігається. Усе дійство відбувається при тридцяти двох градусах.
Коли ви нарешті пройдете плато прихованого потенціалу, люди назвуть це нічним успіхом. Зовнішній світ бачить лише найдраматичнішу подію, а не все, що їй передувало. Але ви знаєте, що саме робота, яку ви виконували давно — коли здавалося, що ви не робите жодного прогресу — робить стрибок сьогодні можливим.
Це людський еквівалент геологічного тиску. Дві тектонічні плити можуть стикатися одна з одною мільйони років, при цьому напруга повільно зростає. Потім, одного разу, вони знову потираються один об одного, так само, як і протягом століть, але цього разу напруга надто велика. Вибухає землетрус. Зміни можуть тривати роки, перш ніж вони відбудуться відразу.
Майстерність вимагає терпіння. «Сан-Антоніо Сперс», одна з найуспішніших команд в історії НБА, має цитату соціального реформатора Джейкоба Ріса, яка висить у їхній роздягальні: «Коли здається, що нічого не допомагає, я йду й дивлюся на каменяра, який відбиває свій камінь, можливо, сто разів без жодної тріщини. Але від сто першого удару воно розколеться надвоє, і я знаю, що це зробив не останній удар, а все, що було раніше».
ПЛАТО ПРИХОВАНОГО ПОТЕНЦІАЛУ
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					МАЛЮНОК 2: Ми часто очікуємо, що прогрес буде лінійним. Принаймні, ми сподіваємося, що це відбудеться швидко. Насправді результати наших зусиль часто запізнюються. Лише через місяці чи роки ми усвідомлюємо справжню цінність попередньої роботи, яку ми виконали. Це може призвести до «долини розчарування», де люди почуваються знеохоченими після того, як приклали тижні чи місяці наполегливої праці, не отримавши жодних результатів. Проте ця праця не пропала даром. Його просто зберігали. Лише набагато пізніше розкриється повна цінність попередніх зусиль.

			
			Усі великі справи починаються з малого. Насіння будь-якої звички – це одне крихітне рішення. Але коли це рішення повторюється, звичка проростає і зміцнюється. Коріння вкорінюється, а гілки ростуть. Завдання позбутися шкідливої звички подібне до викорчовування могутнього дуба всередині нас. А завдання вироблення корисної звички подібне до вирощування ніжної квітки день за днем.
Але що визначає, чи будемо ми триматися звички достатньо довго, щоб пережити плато прихованого потенціалу та пробитися на інший бік? Що спонукає одних людей ковзати до небажаних звичок і дає змогу іншим насолоджуватися ефектом посилення корисних звичок?
ЗАБУДЬТЕ ПРО ЦІЛІ, ЗАМІСТЬ СКОРЕДУЙТЕСЯ НА СИСТЕМИ
Загальноприйнята мудрість стверджує, що найкращий спосіб досягти того, чого ми хочемо в житті — прийти в кращу форму, побудувати успішний бізнес, більше відпочивати й менше хвилюватися, проводити більше часу з друзями та сім’єю — це встановити конкретні, дієві цілі.
Протягом багатьох років я також підходив до своїх звичок. Кожен з них був ціллю, якої потрібно було досягти. Я ставив цілі щодо оцінок, які я хотів отримувати в школі, щодо ваги, яку я хотів піднімати в спортзалі, щодо прибутку, який я хотів отримати в бізнесі. Я досяг успіху в кількох, але зазнав невдачі в багатьох із них. Згодом я почав усвідомлювати, що мої результати мало пов’язані з цілями, які я поставив, і майже повністю пов’язані з системами, яких я дотримувався.
Яка різниця між системами та цілями? Про цю відмінність я вперше дізнався від Скотта Адамса, карикатуриста, який створив комікс про Ділберта. Цілі стосуються результатів, яких ви хочете досягти. Системи — це процеси, які призводять до цих результатів.

					
					Якщо ви тренер, вашою метою може бути виграти чемпіонат. Ваша система — це те, як ви набираєте гравців, керуєте помічниками тренерів і проводите тренування.


					
					Якщо ви підприємець, вашою метою може бути створення мільйонного бізнесу. Ваша система — це те, як ви тестуєте ідеї продуктів, наймаєте співробітників і проводите маркетингові кампанії.


					
					Якщо ви музикант, вашою метою може бути зіграти новий твір. Ваша система – це те, як часто ви тренуєтеся, як ви розбираєте та вирішуєте складні заходи, а також ваш метод отримання зворотного зв’язку від вашого інструктора.


			

			А тепер цікаве запитання: якби ви повністю ігнорували свої цілі й зосереджувалися лише на своїй системі, чи досягли б ви успіху? Наприклад, якби ви були баскетбольним тренером і проігнорували свою мету виграти чемпіонат і зосередилися лише на тому, що ваша команда робить на тренуваннях щодня, чи досягли б ви результатів?
Я думаю, ти б.
Мета будь-якого виду спорту — закінчити з найкращим результатом, але було б смішно провести всю гру, дивлячись на табло. Єдиний спосіб справді виграти — ставати кращим щодня. За словами триразового переможця Super Bowl Білла Волша, «Рахунок піклується сам про себе». Те саме стосується й інших сфер життя. Якщо ви хочете кращих результатів, забудьте про встановлення цілей. Зосередьтеся на своїй системі.
Що я маю на увазі під цим? Цілі абсолютно марні? Звичайно, ні. Цілі гарні для визначення напрямку, але системи найкращі для досягнення прогресу. Декілька проблем виникають, коли ви витрачаєте надто багато часу на роздуми про свої цілі та недостатньо на проектування систем.
Проблема №1: переможці та переможені мають однакові цілі.
Постановка цілей страждає від серйозної упередженості щодо виживання. Ми зосереджуємося на людях, які врешті-решт перемагають — тих, хто вижив — і помилково припускаємо, що амбітні цілі привели до їхнього успіху, не звертаючи уваги на всіх людей, які мали таку саму мету, але не досягли успіху.
Кожен олімпієць хоче виграти золоту медаль. Кожен кандидат хоче отримати роботу. І якщо успішні і неуспішні люди мають однакові цілі, то мета не може бути тим, що відрізняє переможців від переможених. Не мета виграти Тур де Франс привела британських велосипедистів до вершини спорту. Імовірно, вони хотіли виграти гонку кожного року раніше, як і будь-яка інша професійна команда. Мета завжди була. Лише коли вони запровадили систему постійних невеликих удосконалень, вони досягли іншого результату.
Проблема №2: досягнення мети – це лише миттєва зміна.
Уявіть, що у вас брудна кімната, і ви поставили собі за мету прибрати її. Якщо ви викличете енергію, щоб навести порядок, тоді у вас буде чиста кімната — поки що. Але якщо ви збережете ті самі неохайні звички, які призвели до брудної кімнати, незабаром ви побачите нову купу безладу та сподіватиметеся на новий сплеск мотивації. Ви залишилися в гонитві за тим самим результатом, тому що ви ніколи не змінювали систему, яка стоїть за цим. Ви вилікували симптом, не усунувши причину.
Досягнення мети змінює ваше життя лише на мить. Це суперечить інтуїції щодо вдосконалення. Ми вважаємо, що нам потрібно змінити наші результати, але результати не є проблемою. Нам дійсно потрібно змінити системи, які викликають такі результати. Коли ви вирішуєте проблеми на рівні результатів, ви вирішуєте їх лише тимчасово. Щоб покращити назавжди, потрібно вирішувати проблеми на системному рівні. Виправте входи, і виходи виправляться самі.
Проблема №3: Цілі обмежують ваше щастя.
Неявне припущення, що стоїть за будь-якою ціллю, таке: «Як тільки я досягну своєї мети, я буду щасливий». Проблема менталітету, коли на першому місці ставлять цілі, полягає в тому, що ви постійно відкладаєте щастя до наступної віхи. Я стільки разів потрапляв у цю пастку, що втратив рахунок. Протягом багатьох років щастя завжди було чимось, чим я міг насолоджуватися в майбутньому. Я пообіцяв собі, що як тільки я наберу двадцять фунтів м’язів або після того, як мій бізнес буде представлено в New York Times, я нарешті зможу розслабитися.
Більше того, цілі створюють конфлікт «або-або»: або ви досягнете своєї мети й досягнете успіху, або зазнаєте невдачі й розчаруєтеся. Ви подумки закриваєте себе у вузьку версію щастя. Це помилково. Малоймовірно, що ваш реальний життєвий шлях збігатиметься з тією подорожжю, яку ви мали на увазі, коли вирушали. Немає сенсу обмежувати своє задоволення одним сценарієм, коли є багато шляхів до успіху.
Менталітет системи на першому місці дає протиотруту. Коли ви закохуєтесь у процес, а не в продукт, вам не потрібно чекати, щоб дати собі дозвіл бути щасливим. Ви можете бути задоволені будь-коли, коли ваша система працює. І система може бути успішною в багатьох різних формах, а не лише в тій, яку ви спочатку уявляєте.
Проблема №4: цілі суперечать довгостроковому прогресу.
Нарешті, цілеспрямоване мислення може створити ефект «йо-йо». Багато бігунів наполегливо працюють місяцями, але як тільки перетинають фінішну лінію, припиняють тренування. Перегони більше не мотивують їх. Коли вся ваша важка робота зосереджена на конкретній меті, що залишається, щоб штовхати вас вперед після її досягнення? Ось чому багато людей після досягнення мети повертаються до своїх старих звичок.
Мета постановки цілей - перемога в грі. Метою побудови систем є продовження гри. Справжнє довгострокове мислення – це безцільне мислення. Мова не йде про якесь окреме досягнення. Це про цикл нескінченного вдосконалення та безперервного вдосконалення. Зрештою, саме ваша відданість процесу визначатиме ваш прогрес.
СИСТЕМА АТОМНИХ ЗВИЧОК
Якщо вам важко змінити свої звички, проблема не у вас. Проблема у вашій системі. Погані звички повторюються знову і знову не тому, що ви не хочете змінюватися, а тому, що у вас неправильна система змін.
Ви не піднімаєтесь до рівня своїх цілей. Ви опускаєтесь до рівня своїх систем.
Зосередження на загальній системі, а не на одній меті, є однією з основних тем цієї книги. Це також одне з глибших значень слова атомний. Наразі ви, напевно, зрозуміли, що атомарна звичка означає незначну зміну, незначний приріст, 1 відсоток покращення. Але атомарні звички — це не просто будь-які старі звички, якими б малими вони не були. Це маленькі звички, які є частиною більшої системи. Подібно до того, як атоми є будівельними блоками молекул, атомарні звички є будівельними блоками чудових результатів.
Звички - як атоми нашого життя. Кожен з них є фундаментальною одиницею, яка сприяє вашому загальному вдосконаленню. Спочатку ці крихітні процедури здаються незначними, але незабаром вони доповнюються одна одною та приносять більші виграші, які значно перевищують вартість їхніх початкових інвестицій. Вони і маленькі, і могутні. Це значення фрази атомарні звички — регулярна практика або рутина, яка не тільки невелика і проста у виконанні, але й є джерелом неймовірної сили; компонент системи складного росту.
Короткий зміст глави

					
					Звички - це складний інтерес до самовдосконалення. Покращення на 1 відсоток щодня має велике значення в довгостроковій перспективі.


					
					Звички - це палиця з двома кінцями. Вони можуть працювати на вас або проти вас, тому важливо розуміти деталі.


					
					Невеликі зміни часто не мають значення, поки ви не перетнете критичний поріг. Найпотужніші результати будь-якого процесу компаундування сповільнюються. Вам потрібно набратися терпіння.


					
					Атомна звичка — це маленька звичка, яка є частиною більшої системи. Подібно до того, як атоми є будівельними блоками молекул, атомарні звички є будівельними блоками чудових результатів.


					
					Якщо ви хочете кращих результатів, забудьте про встановлення цілей. Зосередьтеся на своїй системі.


					
					Ви не піднімаєтесь до рівня своїх цілей. Ви опускаєтесь до рівня своїх систем.
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			Як ваші звички формують вашу особистість (і навпаки)
ЧОМУ так легко повторити погані звички і так важко виробити хороші? Мало що може мати сильніший вплив на ваше життя, ніж покращення ваших щоденних звичок. І все ж цілком ймовірно, що цього року наступного року ви робитимете те саме, а не щось краще.
Часто буває важко зберегти корисні звички довше кількох днів, навіть докладаючи щирих зусиль і час від часу спалаху мотивації. Такі звички, як фізичні вправи, медитація, ведення щоденника та приготування їжі, є розумними протягом дня чи двох, а потім стають проблемою.
Однак, як тільки ваші звички закріпляться, вони, здається, залишаться назавжди, особливо небажані. Незважаючи на наші найкращі наміри, може здатися, що неможливо позбутися таких нездорових звичок, як вживання нездорової їжі, занадто багато перегляду телевізора, прокрастинація та куріння.
Змінити свої звички складно з двох причин: (1) ми намагаємося змінити щось неправильне та (2) ми намагаємося змінити свої звички неправильним шляхом. У цьому розділі я торкнуся першого пункту. У наступних розділах я відповім на друге.
Наша перша помилка полягає в тому, що ми намагаємося змінити щось неправильне. Щоб зрозуміти, що я маю на увазі, візьміть до уваги, що є три рівні, на яких можуть відбутися зміни. Ви можете уявити їх як шари цибулі.
ТРИ РАВНИ ЗМІНИ ПОВЕДІНКИ
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					МАЛЮНОК 3. Є три рівні зміни поведінки: зміна ваших результатів, зміна ваших процесів або зміна вашої особистості.

			
			Перший рівень змінює ваші результати. Цей рівень стосується зміни ваших результатів: схуднення, публікація книги, перемога в чемпіонаті. Більшість цілей, які ви ставите, пов’язані з цим рівнем змін.
Другий рівень змінює ваш процес. Цей рівень пов’язаний із зміною ваших звичок і систем: запровадженням нового розпорядку в тренажерному залі, розчищенням столу для кращого робочого процесу, розвитком практики медитації. Більшість звичок, які ви формуєте, пов’язані з цим рівнем.
Третій і найглибший шар — зміна вашої особистості. Цей рівень стосується зміни ваших переконань: вашого світогляду, вашого самооцінки, ваших суджень про себе та інших. Більшість переконань, припущень і упереджень, яких ви дотримуєтеся, пов’язані з цим рівнем.
Результати стосуються того, що ви отримуєте. Процеси стосуються того, що ви робите. Ідентичність залежить від того, у що ти віриш. Коли справа доходить до створення довготривалих звичок — коли доходить до створення системи покращень на 1 відсоток — проблема не в тому, що один рівень «кращий» чи «гірший» за інший. Усі рівні змін корисні по-своєму. Проблема полягає в напрямку змін.
Багато людей починають процес зміни своїх звичок, зосереджуючись на тому, чого хочуть досягти. Це веде нас до звичок, що ґрунтуються на результатах. Альтернативою є формування звичок, заснованих на ідентичності. З таким підходом ми починаємо з фокусування на тому, ким ми хочемо стати.

				
					ЗВИЧКИ, ОСНОВАНІ НА РЕЗУЛЬТАТ
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			ЗВИЧКИ, ЗАСНОВАНІ НА ІДЕНТИЧНОСТІ
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					МАЛЮНОК 4. Зі звичками, орієнтованими на результат, увага зосереджена на тому, чого ви хочете досягти. Зі звичками, заснованими на ідентичності, увага зосереджена на тому, ким ви хочете стати.

			
			Уявіть собі двох людей, які пручаються сигареті. Коли йому пропонують закурити, перший каже: «Ні, дякую. Я намагаюся кинути». Це звучить як розумна відповідь, але ця людина все ще вірить, що вона курець, який намагається бути чимось іншим. Вони сподіваються, що їхня поведінка зміниться, дотримуючись тих самих переконань.
Друга особа відмовляється, кажучи: «Ні, дякую. Я не курю». Це невелика різниця, але це твердження свідчить про зміну ідентичності. Куріння було частиною їхнього колишнього життя, а не теперішнього. Вони більше не ідентифікують себе як тих, хто курить.
Більшість людей навіть не замислюються про зміну особистості, коли збираються вдосконалюватися. Вони просто думають: «Я хочу бути худим (результат), і якщо я буду дотримуватися цієї дієти, то буду худим (процес)». Вони встановлюють цілі та визначають дії, які вони повинні зробити для досягнення цих цілей, не враховуючи переконань, які керують їхніми діями. Вони ніколи не змінюють погляду на себе і не усвідомлюють, що їхня стара ідентичність може саботувати їхні нові плани змін.
За кожною системою дій стоїть система переконань. Система демократії заснована на переконаннях, таких як свобода, правління більшості та соціальна рівність. Система диктатури має зовсім інший набір переконань, таких як абсолютна влада та сувора слухняність. Ви можете уявити багато способів спроби змусити більше людей голосувати в демократичній державі, але така зміна поведінки ніколи не почнеться з місця в умовах диктатури. Це не ідентифікація системи. Голосування - це поведінка, яка неможлива за певних переконань.
Подібна картина існує незалежно від того, чи ми обговорюємо окремих осіб, організації чи суспільства. Існує набір переконань і припущень, які формують систему, особистість, що стоїть за звичками.
Поведінка, яка не відповідає самому собі, не триватиме. Ви можете хотіти більше грошей, але якщо ваша особистість є людиною, яка споживає, а не створює, тоді вас продовжуватиме тягнути до витрачання, а не до заробітку. Ви можете хотіти покращити здоров’я, але якщо ви й надалі віддасте перевагу комфорту, а не досягненню результатів, вас більше захопить відпочинок, ніж тренування. Важко змінити свої звички, якщо ви ніколи не змінюєте основні переконання, які призвели до вашої минулої поведінки. У вас є нова ціль і новий план, але ви не змінилися.
Історія Брайана Кларка, підприємця з Боулдера, штат Колорадо, є гарним прикладом. «Скільки себе пам’ятаю, я гриз нігті», — сказав мені Кларк. «Це почалося як нервова звичка, коли я був молодим, а потім перетворився на небажаний ритуал догляду. Одного разу я вирішив припинити гризти нігті, поки вони трохи не відростуть. Завдяки лише уважній силі волі мені вдалося це зробити».
Потім Кларк зробив щось дивовижне.
«Я попросив дружину записатися на мій перший манікюр», — сказав він. «Я думав, що якби я почав платити за догляд за своїми нігтями, я б їх не гризти. І це спрацювало, але не через гроші. Сталося те, що завдяки манікюру мої пальці вперше виглядали дуже гарно. Майстер манікюру навіть сказав, що, окрім жування, у мене дійсно здорові, привабливі нігті. Раптом я пишався своїми нігтями. І хоча це те, до чого я ніколи не прагнув, це мало значення. З тих пір я ніколи не гриз нігті; навіть жодного близького дзвінка. І це тому, що тепер я пишаюся належним доглядом за ними».
Найвища форма внутрішньої мотивації – це коли звичка стає частиною вашої особистості. Одна справа сказати, що я з тих людей, які хочуть цього. Це щось зовсім інше – сказати, що я така людина.
Чим більше ви пишаєтеся певним аспектом своєї ідентичності, тим більше ви будете мотивовані підтримувати пов’язані з ним звички. Якщо ви пишаєтеся тим, як виглядає ваше волосся, у вас з’являться різноманітні звички доглядати за ним і підтримувати його. Якщо ви пишаєтеся розміром своїх біцепсів, ви ніколи не пропускатимете тренування для верхньої частини тіла. Якщо ви пишаєтеся своїми в’язаними шарфами, ви, швидше за все, будете витрачати години на в’язання щотижня. Як тільки ваша гордість буде вмішана, ви будете боротися зубами і нігтями, щоб зберегти свої звички.
Справжня зміна поведінки – це зміна ідентичності. Ви можете створити звичку через мотивацію, але єдина причина, чому ви залишитеся з нею, полягає в тому, що вона стане частиною вашої особистості. Будь-яка людина може переконати себе відвідувати тренажерний зал або харчуватися здорово один-два рази, але якщо ви не зміните переконання, що лежить в основі поведінки, то важко дотримуватися довгострокових змін. Покращення лише тимчасові, поки вони не стануть частиною того, ким ви є.

					
					Мета - не прочитати книгу, мета - стати читачем.


					
					Мета — не пробігти марафон, мета — стати бігуном.


					
					Мета - не навчитися грати на інструменті, мета - стати музикантом.


			

			Зазвичай ваша поведінка є відображенням вашої особистості. Те, що ви робите, свідчить про те, якою людиною ви себе вважаєте — свідомо чи несвідомо.* Дослідження показали, що коли людина вірить у певний аспект своєї особистості, вона, швидше за все, діятиме відповідно до цього переконання. . Наприклад, люди, які назвали себе «виборцями», з більшою ймовірністю проголосували, ніж ті, хто просто стверджував, що «голосувати» — це дія, яку вони хотіли б виконати. Подібним чином людина, яка включає фізичні вправи в свою особистість, не повинна переконувати себе тренуватися. Робити правильні речі легко. Зрештою, коли ваша поведінка та ваша ідентичність повністю узгоджені, ви більше не прагнете змінити поведінку. Ви просто ведете себе як той тип людини, яким ви вже вважаєте себе.
Як і всі аспекти формування звички, це теж палиця з двома кінцями. Працюючи на вас, зміна ідентичності може стати потужною силою для самовдосконалення. Однак, якщо працювати проти вас, зміна особистості може бути прокляттям. Коли ви прийняли певну ідентичність, можна легко дозволити своїй відданості їй вплинути на вашу здатність змінюватися. Багато людей йдуть по життю в когнітивному сні, сліпо дотримуючись норм, пов’язаних з їхньою ідентичністю.

					
					«Мені погано вказувати дорогу».


					
					«Я не ранкова людина».


					
					«Я погано пам’ятаю імена людей».


					
					«Я завжди спізнююся».


					
					«Я погано розбираюся в техніці».


					
					«Я жахливо володію математикою».


			

			. . . і тисячі інших варіацій.
Коли ви роками повторюєте собі якусь історію, легко ковзати в ці розумові канавки й приймати їх як факт. З часом ви починаєте опиратися певним діям, тому що «я не такий». Існує внутрішній тиск, щоб підтримувати самооцінку та поводитися відповідно до ваших переконань. Ви знаходите будь-які способи, щоб не суперечити собі.
Чим глибше думка чи дія пов’язані з вашою особистістю, тим важче їх змінити. Вам може бути комфортно вірити у те, у що вірить ваша культура (групова ідентичність), або робити те, що підтримує ваш образ себе (особиста ідентичність), навіть якщо це неправильно. Найбільшою перешкодою для позитивних змін на будь-якому рівні — особистості, команди, суспільства — є конфлікт ідентичності. Хороші звички можуть мати раціональний сенс, але якщо вони суперечать вашій особистості, ви не зможете застосувати їх у життя.
У будь-який день ви можете боротися зі своїми звичками через те, що ви занадто зайняті, або занадто втомлені, або надто перевантажені, або з сотень інших причин. Однак у довгостроковій перспективі справжня причина, через яку ви не можете дотримуватися звичок, полягає в тому, що ваше самооцінка стає на шляху. Ось чому ви не можете занадто прив’язуватися до однієї версії вашої особистості. Прогрес вимагає відучитися. Щоб стати найкращою версією себе, потрібно постійно змінювати свої переконання, вдосконалювати та розширювати свою ідентичність.
Це підводить нас до важливого питання: якщо ваші переконання та світогляд відіграють таку важливу роль у вашій поведінці, звідки вони взагалі беруться? Як саме формується ваша ідентичність? І як ви можете підкреслити нові аспекти вашої ідентичності, які вам служать, і поступово стерти частини, які вам заважають?
ДВОХОКІВНИЙ ПРОЦЕС ДО ЗМІНИ ВАШОЇ ІДЕНТИЧНОСТІ
Ваша особистість випливає з ваших звичок. Ви не народжуєтесь із заздалегідь встановленими переконаннями. Кожне переконання, включно з тим, що стосується вас самих, засвоюється та обумовлюється через досвід.*
Точніше, ваші звички - це те, як ви втілюєте свою особистість. Коли ви щодня застеляєте ліжко, ви втілюєте особистість організованої людини. Коли ви пишете щодня, ви втілюєте особистість творчої людини. Коли ви тренуєтеся щодня, ви втілюєте особистість спортивної людини.
Чим більше ви повторюєте поведінку, тим більше ви зміцнюєте ідентичність, пов’язану з цією поведінкою. Насправді слово ідентичність спочатку походить від латинських слів essentitas, що означає буття, і identidem, що означає багаторазово. Ваша ідентичність — це буквально ваше «повторне буття».
Якою б не була ваша особистість зараз, ви вірите в це лише тому, що у вас є докази цього. Якщо ви ходите до церкви щонеділі протягом двадцяти років, у вас є докази того, що ви релігійні. Якщо ви вивчаєте біологію одну годину щовечора, у вас є докази того, що ви старанний. Якщо ви ходите в спортзал, навіть коли йде сніг, у вас є докази того, що ви віддані фітнесу. Чим більше у вас є доказів для віри, тим сильніше ви в це вірите.
Більшу частину свого раннього життя я не вважав себе письменником. Якби ви запитали будь-кого з моїх вчителів середньої школи чи професорів коледжу, вони б сказали вам, що я був у найкращому випадку середнім письменником: аж ніяк не видатним. Коли я починав свою письменницьку кар’єру, я публікував нову статтю щопонеділка та щочетверга протягом перших кількох років. У міру того, як кількість доказів зростала, зростала і моя особистість як письменника. Я починав не як письменник. Я став ним завдяки своїм звичкам.
Звичайно, ваші звички – не єдині дії, які впливають на вашу особистість, але через свою частоту вони зазвичай є найважливішими. Кожна життєва подія змінює ваше уявлення про себе, але навряд чи ви б вважали себе футболістом, тому що ви колись пнули м’яч, або художником, тому що ви нашкрябали картинку. Проте коли ви повторюєте ці дії, докази накопичуються, і ваше самооцінка починає змінюватися. Вплив одноразового досвіду, як правило, зникає, тоді як вплив звичок з часом посилюється, а це означає, що ваші звички є більшою частиною доказів, які формують вашу особистість. Таким чином, процес формування звичок насправді є процесом становлення самого себе.
Це поступова еволюція. Ми не змінюємося, клацаючи пальцями і вирішуючи бути кимось абсолютно новим. Ми змінюємося крок за кроком, день за днем, звичка за звичкою. Ми постійно зазнаємо мікроеволюції себе.
Кожна звичка схожа на пропозицію: «Гей, можливо, це я». Якщо ви закінчили читати книгу, можливо, ви належите до тих людей, які люблять читати. Якщо ви відвідуєте тренажерний зал, можливо, ви належите до того типу людей, які люблять займатися спортом. Якщо ви граєте на гітарі, можливо, ви належите до тих людей, які люблять музику.
Кожна ваша дія є голосуванням за тип людини, якою ви хочете стати. Жоден окремий випадок не змінить ваші переконання, але в міру того, як наростають голоси, зростають і докази вашої нової ідентичності. Це одна з причин, чому значущі зміни не потребують радикальних змін. Маленькі звички можуть мати суттєве значення, надаючи докази нової ідентичності. І якщо зміна має значення, вона насправді велика. Це парадокс невеликих покращень.
Зібравши все це разом, ви можете побачити, що звички — це шлях до зміни вашої особистості. Найпрактичніший спосіб змінити себе – це змінити те, що ви робите.

					
					Щоразу, коли ви пишете сторінку, ви стаєте письменником.


					
					Кожного разу, коли ви граєте на скрипці, ви стаєте музикантом.


					
					Кожного разу, коли ви починаєте тренування, ви стаєте спортсменом.


					
					Щоразу, коли ви заохочуєте своїх співробітників, ви є лідером.


			

			Кожна звичка не тільки приносить результати, але й навчає чогось набагато важливішого: довіряти собі. Ви починаєте вірити, що справді можете досягти цього. Коли кількість голосів зростає і докази починають змінюватися, історія, яку ви розповідаєте собі, також починає змінюватися.
Звичайно, це працює і навпаки. Щоразу, коли ви обираєте шкідливу звичку, це голос за цю особистість. Хороша новина полягає в тому, що вам не потрібно бути ідеальним. На будь-яких виборах будуть голоси за обидві сторони. Щоб виграти вибори, вам не потрібне одностайне голосування; вам просто потрібна більшість. Немає значення, віддасте ви кілька голосів за погану поведінку чи непродуктивну звичку. Ваша мета - просто виграти більшу частину часу.
Нові особи вимагають нових доказів. Якщо ви будете продовжувати віддавати ті самі голоси, що й завжди, ви отримаєте ті самі результати, що й завжди. Якщо нічого не зміниться, нічого не зміниться.
Це простий двоетапний процес:

					
					Визначтеся, ким ви хочете бути.


					
					Доведіть це собі маленькими перемогами.


			

			Спочатку вирішіть, ким ви хочете бути. Це стосується будь-якого рівня — окремої людини, команди, спільноти, нації. За що ви хочете відстоювати? Які ваші принципи та цінності? Ким ти хочеш стати?
Це серйозні запитання, і багато людей не знають, з чого почати, але вони знають, яких результатів вони хочуть: отримати шість пакетів преса, чи менше хвилюватися, чи подвоїти свою зарплату. Добре. Почніть з цього і рухайтеся назад від бажаних результатів до типу людини, яка могла б отримати ці результати. Запитайте себе: «Яка людина може отримати бажаний результат?» Яка людина може схуднути на сорок фунтів? Яка людина може вивчити нову мову? Хто є тим типом людей, які можуть керувати успішним стартапом?
Наприклад, «Яка людина може написати книгу?» Ймовірно, це хтось послідовний і надійний. Тепер ваша увага зміщується з написання книги (на основі результатів) на те, щоб бути людиною, яка є послідовною та надійною (на основі ідентичності).
Цей процес може призвести до таких переконань, як:

					
					«Я такий вчитель, який захищає своїх учнів».


					
					«Я такий лікар, який приділяє кожному пацієнту необхідний час і співпереживання».


					
					«Я такий менеджер, який захищає своїх працівників».


			

			Коли ви визначитеся, якою людиною хочете бути, ви можете почати робити невеликі кроки, щоб зміцнити свою бажану особистість. У мене є подруга, яка схудла понад 100 фунтів, запитуючи себе: «Що зробила б здорова людина?» Цілий день вона використовувала це запитання як орієнтир. Чи йшла б здорова людина пішки чи візьме таксі? Чи замовила б здорова людина буріто чи салат? Вона подумала, що якщо досить довго поводитиметься як здорова людина, то зрештою стане цією людиною. Вона була права.
Концепція звичок, заснованих на ідентичності, є нашим першим знайомством з іншою ключовою темою в цій книзі: циклами зворотного зв’язку. Ваші звички формують вашу особистість, а ваша особистість формує ваші звички. Це вулиця з двостороннім рухом. Формування всіх звичок є циклом зворотного зв’язку (концепція, яку ми детально дослідимо в наступному розділі), але важливо, щоб ваші цінності, принципи та ідентичність керували циклом, а не результатами. У центрі уваги завжди має бути те, щоб стати такою людиною, а не отримати певний результат.
СПРАВЖНЯ ПРИЧИНА ЗВИЧКИ МАЮТЬ ЗНАЧЕННЯ
Зміна ідентичності — це Полярна зірка зміни звички. Решта цієї книги надасть вам покрокові інструкції щодо того, як виробити кращі звички в собі, своїй сім’ї, команді, компанії та де завгодно. Але справжнє запитання: «Чи стаєте ви тією людиною, якою хочете стати?» Перший крок — не що чи як, а хто. Вам потрібно знати, ким ви хочете бути. Інакше ваше прагнення до змін схоже на човен без керма. І тому ми починаємо тут.
Ви маєте силу змінити свої переконання щодо себе. Ваша особистість не висічена в камені. У вас є вибір у кожну мить. Ви можете вибрати ідентичність, яку хочете зміцнити сьогодні за допомогою звичок, які ви виберете сьогодні. І це підводить нас до глибшої мети цієї книги та справжньої причини, чому звички мають значення.
Вироблення кращих звичок – це не засмічення дня лайфхаками. Йдеться не про те, щоб щовечора чистити один зуб зубною ниткою, приймати холодний душ щоранку чи носити один і той самий одяг щодня. Йдеться не про досягнення зовнішніх показників успіху, як-от заробіток більше грошей, втрата ваги чи зменшення стресу. Звички можуть допомогти вам досягти всього цього, але в основному вони не мають на меті щось мати. Вони хочуть стати кимось.
Зрештою, ваші звички мають значення, оскільки вони допомагають вам стати тією людиною, якою ви хочете бути. Вони є каналом, через який ви розвиваєте свої найглибші переконання про себе. Буквально, ви стаєте своїми звичками.
Короткий зміст глави

					
					Є три рівні змін: зміна результату, зміна процесу та зміна особистості.


					
					Найефективніший спосіб змінити свої звички — зосередитися не на тому, чого ви хочете досягти, а на тому, ким ви хочете стати.


					
					Ваша особистість випливає з ваших звичок. Кожна дія - це голосування за те, ким ти хочеш стати.


					
					Щоб стати найкращою версією себе, потрібно постійно змінювати свої переконання, вдосконалювати та розширювати свою ідентичність.


					
					Справжня причина, чому звички мають значення, полягає не в тому, що вони можуть принести вам кращі результати (хоча вони можуть це зробити), а в тому, що вони можуть змінити ваші переконання про себе.


			

		

	
		
			
				[image: ]
			

			3

			Як виробити кращі звички за 4 прості кроки
У 1898 році психолог на ім’я Едвард Торндайк провів експеримент, який заклав основу для нашого розуміння того, як формуються звички та правил, які керують нашою поведінкою. Торндайка цікавило вивчення поведінки тварин, і він почав із роботи з котами.
Він поміщав кожного кота в пристрій, відомий як коробка-пазл. Ящик був розроблений таким чином, щоб кіт міг втекти через двері «якимось простим дією, наприклад, потягнувши за петлю шнура, натиснувши важіль або наступивши на платформу». Наприклад, в одній коробці був важіль, який при натисканні відкривав двері збоку коробки. Коли двері відчинялися, кіт міг вискочити назовні та підбігти до миски з їжею.
Більшість котів хотіли втекти, як тільки їх поміщали в коробку. Вони тикали носом у кути, просували лапи в отвори та чіплялися кігтями за незакріплені предмети. Через кілька хвилин дослідження кішки випадково натиснули магічний важіль, двері відчинилися, і вони втекли.
Торндайк відстежував поведінку кожного кота під час багатьох випробувань. Спочатку тварини пересувалися по коробці навмання. Але як тільки важіль був натиснутий і двері відчинилися, почався процес навчання. Поступово кожен кіт навчився пов’язувати натискання важеля з винагородою за втечу з коробки та діставання до їжі.
Після двадцяти-тридцяти випробувань ця поведінка стала настільки автоматичною і звичною, що кіт міг втекти за кілька секунд. Наприклад, Торндайк зазначив: «Коту 12 знадобився наступний час, щоб виконати дію. 160 секунд, 30 секунд, 90 секунд, 60, 15, 28, 20, 30, 22, 11, 15, 20, 12, 10, 14, 10, 8, 8, 5, 10, 8, 6, 6, 7 .”
Під час перших трьох випробувань кіт втік в середньому за 1,5 хвилини. Під час останніх трьох випробувань він втік в середньому за 6,3 секунди. З практикою кожен кіт робив менше помилок, а їхні дії ставали швидшими та автоматичними. Замість того, щоб повторювати ті самі помилки, кіт почав переходити прямо до рішення.
У своїх дослідженнях Торндайк описав процес навчання, заявивши, що «поведінка, яка супроводжується задовольняючими наслідками, як правило, повторюється, а ті, які спричиняють неприємні наслідки, мають меншу ймовірність повторення». Його робота є ідеальною відправною точкою для обговорення того, як звички формуються в нашому житті. Він також дає відповіді на деякі фундаментальні запитання, наприклад: що таке звички? І навіщо мозок взагалі їх будувати?
ЧОМУ ВАШ МОЗОК ВИРОБУЄ ЗВИЧКИ
Звичка - це поведінка, яка повторювалася достатньо разів, щоб стати автоматичною. Процес формування звички починається з проб і помилок. Щоразу, коли ви стикаєтеся з новою ситуацією в житті, ваш мозок повинен прийняти рішення. Як мені на це відповісти? Коли ви вперше стикаєтеся з проблемою, ви не знаєте, як її вирішити. Як кіт Торндайка, ви просто пробуєте щось, щоб побачити, що працює.
У цей період неврологічна активність мозку висока. Ви уважно аналізуєте ситуацію і свідомо приймаєте рішення про те, як діяти. Ви отримуєте масу нової інформації та намагаєтеся зрозуміти все це. Мозок зайнятий вивченням найбільш ефективного способу дій.
Час від часу, як кіт, що натискає на важіль, ви натрапляєте на рішення. Ви відчуваєте занепокоєння та виявляєте, що пробіжка вас заспокоює. Ви морально виснажені довгим робочим днем, і ви дізналися, що відеоігри розслабляють вас. Ви досліджуєте, досліджуєте, досліджуєте, а потім — BAM — винагорода.
Коли ви натрапите на несподівану винагороду, ви зміните свою стратегію на наступний раз. Ваш мозок негайно починає каталогізувати події, які передували нагороді. Зачекайте хвилинку — це було добре. Що я робив прямо перед цим?
Це цикл зворотного зв’язку, що стоїть за всією людською поведінкою: спробуйте, зазнайте невдач, навчіться, спробуйте по-іншому. З практикою марні рухи зникають, а корисні дії зміцнюються. Це формування звички.
Щоразу, коли ви постійно стикаєтеся з проблемою, ваш мозок починає автоматизувати процес її вирішення. Ваші звички — це лише ряд автоматичних рішень, які вирішують проблеми та стреси, з якими ви регулярно стикаєтеся. Як пише вчений-біхевіорист Джейсон Греха, «звички — це просто надійні рішення повторюваних проблем у нашому середовищі».
У міру формування звичок рівень активності в мозку знижується. Ви навчитеся фіксувати сигнали, які передбачають успіх, і налаштовувати все інше. Коли подібна ситуація виникне в майбутньому, ви точно знаєте, на що звернути увагу. Більше немає потреби аналізувати кожен кут ситуації. Ваш мозок пропускає процес проб і помилок і створює розумове правило: якщо це, то те. Ці когнітивні сценарії можуть виконуватися автоматично, коли це необхідно. Тепер, коли ви відчуваєте стрес, у вас свербить бігти. Як тільки ви заходите з роботи, ви хапаєте контролер відеоігор. Вибір, який колись вимагав зусиль, тепер став автоматичним. Виробилася звичка.
Звички - це розумові скорочення, отримані з досвіду. У певному сенсі звичка — це лише спогад про кроки, які ви виконали раніше, щоб вирішити проблему в минулому. За наявності відповідних умов ви можете використовувати цю пам’ять і автоматично застосовувати те саме рішення. Основна причина, чому мозок пам’ятає минуле, полягає в тому, щоб краще передбачити, що буде працювати в майбутньому.
Формування звички неймовірно корисне, тому що свідомий розум є вузьким місцем мозку. Він може звернути увагу лише на одну проблему одночасно. У результаті ваш мозок завжди працює, щоб зберегти вашу свідому увагу для будь-якого найважливішого завдання. Коли це можливо, свідомий розум любить віддавати завдання несвідомому розуму, щоб вони їх автоматично виконували. Це саме те, що відбувається, коли формується звичка. Звички зменшують когнітивне навантаження та звільняють розумові здібності, тому ви можете зосередити свою увагу на інших завданнях.
Незважаючи на їх ефективність, деякі люди все ще задаються питанням про користь звичок. Аргумент звучить так: «Чи зроблять звички нудним моє життя? Я не хочу прив’язувати себе до способу життя, який мені не подобається. Хіба стільки рутини не забирає жвавість і спонтанність життя?» Навряд чи. Такі запитання створюють хибну дихотомію. Вони змушують вас думати, що вам доведеться вибирати між формуванням звичок і досягненням свободи. Насправді вони доповнюють один одного.
Звички не обмежують свободу. Вони його створюють. Насправді люди, які не займаються своїми звичками, часто мають найменшу кількість свободи. Без хороших фінансових звичок ви завжди будете боротися за наступний долар. Без здорових звичок у вас завжди буде не вистачати енергії. Без хороших звичок до навчання ви завжди почуватиметеся, що перебуваєте позаду. Якщо вас постійно змушують приймати рішення щодо простих завдань — коли мені тренуватися, куди мені піти писати, коли я оплачувати рахунки — тоді у вас буде менше часу на свободу. Лише полегшивши основи життя, ви зможете створити розумовий простір, необхідний для вільного мислення та творчості.
Навпаки, коли ви набрали своїх звичок і основи життя впоралися й зробили, ваш розум вільний зосередитися на нових викликах і впоратися з наступним набором проблем. Вироблення звичок у сьогоденні дозволить вам робити більше того, що ви хочете в майбутньому.
НАУКА ПРО ЯК ДІЮТЬ ЗВИЧКИ
Процес формування звички можна розділити на чотири прості кроки: підказка, бажання, реакція та винагорода.* Розбивка на ці фундаментальні частини може допомогти нам зрозуміти, що таке звичка, як вона працює та як її покращити.
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					МАЛЮНОК 5: Усі звички проходять чотири стадії в одному порядку: сигнал, бажання, реакція та винагорода.

			
			Ця схема з чотирьох кроків є основою кожної звички, і ваш мозок щоразу проходить через ці кроки в тому самому порядку.
По-перше, є репліка. Підказка спонукає ваш мозок ініціювати певну поведінку. Це трохи інформації, яка передбачає винагороду. Наші доісторичні предки звертали увагу на сигнали, які сигналізували про розташування основних винагород, таких як їжа, вода та секс. Сьогодні ми проводимо більшу частину свого часу, вивчаючи підказки, які передбачають другорядні винагороди, такі як гроші та слава, влада та статус, похвала та схвалення, любов та дружба чи почуття особистого задоволення. (Звичайно, ці заняття також опосередковано покращують наші шанси на виживання та відтворення, що є глибшим мотивом усього, що ми робимо.)
Ваш розум постійно аналізує ваше внутрішнє та зовнішнє оточення, шукаючи підказки про те, де розташовані винагороди. Оскільки підказка є першою ознакою того, що ми близькі до винагороди, вона, природно, призводить до бажання.
Потяги є другим кроком, і вони є мотиваційною силою кожної звички. Без певного рівня мотивації чи бажання — без бажання змін — у нас немає причин діяти. Те, чого ви прагнете, — це не сама звичка, а зміна стану, яку вона забезпечує. Ви не прагнете викурити сигарету, ви жадаєте відчуття полегшення, яке вона приносить. Вас мотивує не чищення зубів, а радше відчуття чистоти рота. Ви не хочете вмикати телевізор, ви хочете, щоб вас розважали. Будь-яке бажання пов'язане з бажанням змінити свій внутрішній стан. Це важливий момент, який ми детально обговоримо пізніше.
Тяга різна від людини до людини. Теоретично будь-яка інформація може викликати потяг, але на практиці люди не мотивуються однаковими сигналами. Для азартного гравця звук гральних автоматів може стати потужним тригером, який викликає інтенсивну хвилю бажання. Для тих, хто рідко грає в азартні ігри, дзвін і дзвони казино — це лише фоновий шум. Репліки не мають сенсу, поки їх не інтерпретують. Думки, почуття та емоції спостерігача перетворюють сигнал на бажання.
Третій крок – відповідь. Відповідь — це фактична звичка, яку ви виконуєте, яка може мати форму думки чи дії. Чи буде реакція, залежить від того, наскільки ви мотивовані та наскільки сильно пов’язано з вашою поведінкою тертя. Якщо певна дія вимагає більше фізичних або розумових зусиль, ніж ви готові витратити, ви не будете її робити. Ваша відповідь також залежить від ваших здібностей. Звучить просто, але звичка може виникнути, лише якщо ви здатні це робити. Якщо ви хочете закинути баскетбольний м’яч, але не можете стрибнути достатньо високо, щоб дотягнутися до кільця, вам не пощастило.
Зрештою, відповідь приносить винагороду. Винагорода є кінцевою метою кожної звички. Репліка полягає в тому, щоб помітити винагороду. Бажання полягає в бажанні винагороди. Відповідь стосується отримання винагороди. Ми прагнемо винагород, тому що вони служать двом цілям: (1) вони задовольняють нас і (2) вони навчають нас.
Перша мета винагород - задовольнити ваше бажання. Так, винагороди самі по собі приносять користь. Їжа та вода забезпечують енергію, необхідну для виживання. Підвищення по службі приносить більше грошей і поваги. Приведення у форму покращує ваше здоров’я та перспективи на побачення. Але більш безпосередня користь полягає в тому, що винагороди задовольняють ваше бажання поїсти або отримати статус або отримати схвалення. Принаймні на мить винагорода дарує задоволення та позбавляє від бажання.
По-друге, винагорода вчить нас, які дії варто пам’ятати в майбутньому. Ваш мозок — це детектор винагороди. Коли ви займаєтеся своїм життям, ваша сенсорна нервова система постійно відстежує, які дії задовольняють ваші бажання та приносять задоволення. Почуття задоволення та розчарування є частиною механізму зворотного зв’язку, який допомагає вашому мозку відрізняти корисні дії від марних. Винагороди замикають цикл зворотного зв’язку та завершують цикл звички.
Якщо поведінка недостатня на будь-якому з чотирьох етапів, вона не стане звичкою. Усуньте репліку, і ваша звичка ніколи не почнеться. Зменшіть потяг, і ви не відчуєте достатньої мотивації діяти. Ускладніть поведінку, і ви не зможете цього зробити. І якщо винагорода не задовольнить ваше бажання, у вас не буде причин повторювати це в майбутньому. Без перших трьох кроків поведінка не відбудеться. Без усіх чотирьох поведінка не повториться.
ПЕТЛЯ ЗВИЧКИ
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					МАЛЮНОК 6: Чотири стадії звички найкраще описати як цикл зворотного зв’язку. Вони утворюють нескінченний цикл, який триває щомиті, коли ви живі. Ця «петля звички» постійно сканує навколишнє середовище, прогнозує, що станеться далі, випробовує різні відповіді та навчається на результатах.*

			
			Підводячи підсумок, сигнал викликає бажання, яке спонукає до відповіді, забезпечує винагороду, задовольняє бажання і, зрештою, асоціюється з сигналом. Разом ці чотири кроки утворюють неврологічну петлю зворотного зв’язку — сигнал, бажання, відповідь, винагорода; підказка, бажання, реакція, винагорода — це врешті-решт дозволяє вам створювати автоматичні звички. Цей цикл відомий як цикл звички.
Цей чотириетапний процес — це не те, що відбувається час від часу, а скоріше це нескінченна петля зворотного зв’язку, яка працює й активна протягом кожної миті вашого життя — навіть зараз. Мозок постійно сканує навколишнє середовище, передбачаючи, що станеться далі, випробовуючи різні реакції та навчаючись на результатах. Весь процес завершується за частки секунди, і ми використовуємо його знову і знову, не усвідомлюючи всього, що було упаковано в попередній момент.
Ми можемо розділити ці чотири кроки на дві фази: фазу проблеми та фазу вирішення. Фаза проблеми включає сигнал і бажання, і саме тоді ви розумієте, що потрібно щось змінити. Етап вирішення включає відповідь і винагороду, і це коли ви вживаєте заходів і досягаєте бажаних змін.

				Проблемна фаза
1. Кий
2. Тяга
Фаза рішення
3. Відповідь
4. Винагорода


			Будь-яка поведінка керується бажанням вирішити проблему. Іноді проблема в тому, що ти помічаєш щось хороше і хочеш це отримати. Іноді проблема полягає в тому, що ви відчуваєте біль і хочете її полегшити. У будь-якому випадку мета будь-якої звички — вирішити проблеми, з якими ви стикаєтеся.
У таблиці на наступній сторінці ви можете побачити кілька прикладів того, як це виглядає в реальному житті.
Уявіть, що ви заходите в темну кімнату і клацаєте вимикач. Ви використовували цю просту звичку стільки разів, що вона виникає без роздумів. Ви проходите всі чотири етапи за частки секунди. Бажання діяти вражає вас без роздумів.

				Проблемна фаза
1. Підказка: Ваш телефон дзижчить із новим текстовим повідомленням.
2. Бажання: Ви хочете дізнатися зміст повідомлення.
Фаза рішення
3. Відповідь: ви берете телефон і читаєте текст.
4. Винагорода: ви задовольняєте своє бажання прочитати повідомлення. Хатання телефону асоціюється з дзижчанням телефону.


			
				Проблемна фаза
1. Підказка: Ви відповідаєте на електронні листи.
2. Жага: Ви починаєте відчувати стрес і перевантажені роботою. Ви хочете відчувати себе під контролем.
Фаза рішення
3. Відповідь: Ви гризете нігті.
4. Винагорода: ви задовольняєте своє бажання зменшити стрес. Гризти нігті починає асоціюватися з відповіддю на електронну пошту.


			
				Проблемна фаза
1. Репліка: Ти прокидаєшся.
2. Жага: Ви хочете відчувати себе пильними.
Фаза рішення
3. Відповідь: Ви п'єте чашку кави.
4. Винагорода: Ви задовольняєте своє бажання бути пильним. Вживання кави починає асоціюватися з пробудженням.


			
				Проблемна фаза
1. Репліка: ви відчуваєте запах магазину пончиків, коли йдете вулицею біля свого офісу.
2. Тяга: Ви починаєте жадати пончик.
Фаза рішення
3. Відповідь: Ви купуєте пончик і їсте його.
4. Винагорода: ви задовольняєте своє бажання з’їсти пончик. Купівля пончика починає асоціюватися з прогулянкою по вулиці біля вашого офісу.


			
				Проблемна фаза
1. Репліка: Ви натрапили на камінь спотикання під час виконання проекту на роботі.
2. Бажання: ви відчуваєте, що застрягли, і хочете позбутися свого розчарування.
Фаза рішення
3. Відповідь: ви дістаєте телефон і перевіряєте соціальні мережі.
4. Винагорода: ви задовольняєте своє бажання відчути полегшення. Перевірка соціальних мереж починає асоціюватися з відчуттям зупинки на роботі.


			
				Проблемна фаза
1. Репліка: Ви заходите в темну кімнату.
2. Жага: Ви хочете мати можливість бачити.
Фаза рішення
3. Відповідь: Ви перемикаєте вимикач світла.
4. Винагорода: Ви задовольняєте свою жагу бачити. Увімкнення вимикача починає асоціюватися з перебуванням у темній кімнаті.


			Коли ми стаємо дорослими, ми рідко помічаємо звички, які керують нашим життям. Більшість із нас ніколи не замислюються про те, що ми щоранку зав’язуємо одне й те саме взуття, чи вимикаємо тостер із розетки після кожного використання, чи завжди переодягаємось у зручний одяг після повернення додому з роботи. Після десятиліть розумового програмування ми автоматично скочуємося до цих моделей мислення та дій.
ЧОТИРИ ЗАКОНИ ЗМІНИ ПОВЕДІНКИ
У наступних розділах ми знову і знову побачимо, як чотири етапи підказки, бажання, відповіді та винагороди впливають майже на все, що ми робимо щодня. Але перш ніж ми це зробимо, нам потрібно перетворити ці чотири кроки на практичну структуру, яку ми зможемо використовувати для створення хороших звичок і усунення поганих.
Я називаю цю структуру чотирма законами зміни поведінки, і вона містить простий набір правил для створення хороших звичок і відмови від поганих. Ви можете розглядати кожен закон як важіль, що впливає на поведінку людини. Коли важелі знаходяться в правильному положенні, вироблення хороших звичок не викликає зусиль. Коли вони займають неправильні позиції, це майже неможливо.

				Як створити корисну звичку
Перший закон (Cue): Зробіть це очевидним.
2-й закон (Жага): Зробіть це привабливим.
3-й закон (відповідь): зробити це легко.
4-й закон (винагорода): нехай це приносить задоволення.


			Ми можемо перевернути ці закони, щоб навчитися позбавлятися шкідливої звички.

				Як позбутися шкідливої звички
Інверсія 1-го закону (Cue): Зробіть його невидимим.
Інверсія 2-го закону (Жага): Зробіть це непривабливим.
Інверсія 3-го закону (Відповідь): Ускладніть.
Інверсія 4-го закону (Винагорода): Зробіть це незадовільним.


			З мого боку було б безвідповідально стверджувати, що ці чотири закони є вичерпною основою для зміни будь-якої людської поведінки, але я думаю, що вони близькі. Як ви незабаром побачите, Чотири закони зміни поведінки застосовуються майже до всіх сфер: від спорту до політики, від мистецтва до медицини, від комедії до менеджменту. Ці закони можна використовувати незалежно від того, з якою проблемою ви зіткнулися. Немає потреби в абсолютно різних стратегіях для кожної звички.
Щоразу, коли ви хочете змінити свою поведінку, ви можете просто запитати себе:

					
					Як я можу зробити це очевидним?


					
					Як я можу зробити його привабливим?


					
					Як я можу полегшити це?


					
					Як я можу зробити це задоволеним?


			

			Якщо ви коли-небудь задавалися питанням: «Чому я не роблю те, що кажу, що збираюся зробити? Чому б мені не схуднути, не кинути палити, не відкладати кошти на пенсію чи розпочати інший бізнес? Чому я кажу, що щось важливе, але ніколи не знаходжу на це часу?» Відповіді на ці запитання можна знайти десь у цих чотирьох законах. Ключ до створення хороших звичок і відмови від поганих полягає в розумінні цих фундаментальних законів і в тому, як змінити їх відповідно до ваших потреб. Кожна мета приречена на провал, якщо вона суперечить людській природі.
Ваші звички формуються системами вашого життя. У наступних розділах ми обговоримо ці закони один за одним і покажемо, як ви можете використовувати їх для створення системи, в якій хороші звички виникають природним чином, а погані зникають.
Короткий зміст глави

					
					Звичка - це поведінка, яка повторювалася достатньо разів, щоб стати автоматичною.


					
					Кінцева мета звичок полягає у вирішенні життєвих проблем із якомога меншою кількістю енергії та зусиль.


					
					Будь-яку звичку можна розбити на цикл зворотного зв’язку, який включає чотири етапи: підказка, бажання, відповідь і винагорода.


					
					Чотири закони зміни поведінки — це простий набір правил, які ми можемо використовувати, щоб виробити кращі звички. Вони (1) роблять це очевидним, (2) роблять його привабливим, (3) роблять його легким і (4) роблять його задоволеним.


			

		

	
		
			1-Й ЗАКОН
Зробіть це очевидним
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			Чоловік, який виглядав не так
ПСИХОЛОГ ГЕРІ Кляйн якось розповів мені історію про жінку, яка прийшла на сімейне зібрання. Вона багато років працювала фельдшером і, прибувши на подію, хоч раз подивилася на свого свекра і дуже занепокоїлася.
«Мені не подобається, як ти виглядаєш», — сказала вона.
Її свекор, який почувався цілком нормально, жартома відповів: «Ну, мені теж не подобається твоя зовнішність».
«Ні», — наполягала вона. «Вам зараз потрібно йти до лікарні».
Кілька годин потому чоловікові робили рятувальну операцію після того, як обстеження показало, що у нього була закупорка великої артерії та ризик серцевого нападу. Без інтуїції невістки він міг би померти.
Що побачив фельдшер? Як вона передбачила його швидкий серцевий напад?
Коли великі артерії закупорені, організм зосереджується на надсиланні крові до критичних органів і подалі від периферійних місць біля поверхні шкіри. В результаті змінюється картина розподілу крові в області обличчя. Після багатьох років роботи з людьми з серцевою недостатністю жінка неусвідомлено розвинула здатність розпізнавати цю картину на очах. Вона не могла пояснити, що саме вона помітила в обличчі свого свекра, але знала, що щось не так.
Подібні історії є і в інших сферах. Наприклад, військові аналітики можуть визначити, яка проблиска на екрані радара є ворожою ракетою, а яка – літаком з їх власного флоту, навіть якщо вони рухаються з однаковою швидкістю, летять на однаковій висоті та виглядають на радарі майже однаково. кожна повага. Під час війни в Перській затоці капітан-лейтенант Майкл Райлі врятував цілий лінкор, коли наказав збити ракету, незважаючи на те, що на радарі він виглядав точно так само, як літаки лінкора. Він зробив правильний виклик, але навіть його начальники не змогли пояснити, як він це зробив.
Відомо, що куратори музеїв розпізнають різницю між справжнім витвором мистецтва та майстерно виготовленою підробкою, навіть якщо вони не можуть точно сказати, які деталі їх підказують. Досвідчені радіологи можуть переглянути сканування мозку та передбачити область, де розвинеться інсульт, перш ніж будь-які очевидні ознаки будуть помітні неопрацьованому оку. Я навіть чула про перукарів, які помічали, чи клієнтка вагітна, лише на дотик до її волосся.
Людський мозок — це машина прогнозування. Він постійно вивчає ваше оточення та аналізує інформацію, яку отримує. Кожного разу, коли ви відчуваєте щось неодноразово, наприклад фельдшер бачить обличчя пацієнта з серцевим нападом або військовий аналітик бачить ракету на екрані радара, ваш мозок починає помічати важливе, сортуючи деталі та виділяючи відповідні ознаки, і каталогізуючи це. інформацію для майбутнього використання.
Маючи достатньо практики, ви можете вловлювати сигнали, які передбачають певні результати, не замислюючись про це. Ваш мозок автоматично кодує уроки, отримані з досвіду. Ми не завжди можемо пояснити, чого саме ми навчаємося, але навчання відбувається протягом усього шляху, і ваша здатність помічати відповідні сигнали в певній ситуації є основою для кожної вашої звички.
Ми недооцінюємо, наскільки наш мозок і тіло можуть робити, не думаючи. Ви не наказуєте своєму волоссю рости, серцю качати, легеням дихати або шлунку перетравлювати. І все ж ваше тіло справляється з усім цим та іншими на автопілоті. Ви набагато більше, ніж ваша свідомість.
Подумайте про голод. Як дізнатися, що ти голодний? Вам не обов’язково бачити печиво на прилавку, щоб зрозуміти, що час їсти. Апетит і голод управляються несвідомо. Ваше тіло має різноманітні системи зворотного зв’язку, які поступово сповіщають вас, коли настав час знову їсти, і відстежують, що відбувається навколо вас і всередині вас. Тяга може виникнути завдяки гормонам і хімічним речовинам, які циркулюють у вашому тілі. Раптом ви зголодніли, хоча не зовсім впевнені, що вам це підказувало.
Це одне з найдивовижніших уявлень про наші звички: вам не потрібно усвідомлювати ознаки появи звички. Ви можете помітити можливість і вжити заходів, не приділяючи їй свідомої уваги. Саме це робить звички корисними.
Це також те, що робить їх небезпечними. Коли звички формуються, ваші дії підпорядковуються автоматичному і несвідомому розуму. Ви потрапляєте в старі шаблони, перш ніж усвідомлюєте, що відбувається. Якщо хтось не вкаже на це, ви можете не помітити, що прикриваєте рот рукою, коли смієтеся, що ви вибачаєтеся перед тим, як поставити запитання, або що у вас є звичка закінчувати речення інших людей. І чим більше ви повторюєте ці шаблони, тим менша ймовірність, що ви будете сумніватися, що ви робите і чому ви це робите.
Одного разу я чув про продавця роздрібної торгівлі, якому доручили розрізати порожні подарункові картки після того, як клієнти використали баланс на картці. Одного разу продавець перерахував кілька клієнтів підряд, які зробили покупки за допомогою подарункових карток. Коли підійшла наступна особа, клерк взяв справжню кредитну картку клієнта, взяв ножиці, а потім розрізав її навпіл — повністю на автопілоті — перш ніж поглянути на приголомшеного клієнта й зрозуміти, що щойно сталося.
Ще одна жінка, яку я зустріла під час свого дослідження, була колишньою вихователькою дошкільного закладу, яка перейшла на корпоративну роботу. Незважаючи на те, що тепер вона працювала з дорослими, її старі звички почали діяти, і вона постійно запитувала колег, чи мили вони руки після відвідування туалету. Я також знайшов історію про чоловіка, який багато років працював рятувальником і час від часу кричав «Гуляй!» щоразу, коли бачив, як біжить дитина.
Згодом ознаки, які викликають наші звички, стають настільки поширеними, що їх практично не видно: ласощі на кухонній стійці, пульт дистанційного керування біля дивана, телефон у кишені. Наші реакції на ці сигнали настільки глибоко закодовані, що може здатися, що бажання діяти виникає нізвідки. З цієї причини ми повинні починати процес зміни поведінки з усвідомлення.
Перш ніж ми зможемо ефективно будувати нові звички, нам потрібно впоратися з нашими поточними. Це може виявитися складнішим, ніж здається, тому що як тільки звичка міцно вкоренилася у вашому житті, вона здебільшого несвідома та автоматична. Якщо звичка залишається бездумною, ви не можете розраховувати на її покращення. Як сказав психолог Карл Юнг: «Поки ви не усвідомите несвідоме, воно керуватиме вашим життям, і ви називатимете це долею».
КАРТА ПОКАЗНИКІВ ЗВИЧОК
Японська залізнична система вважається однією з найкращих у світі. Якщо ви коли-небудь опинитеся, що їдете потягом у Токіо, ви помітите, що провідники мають особливу звичку.
Коли кожен оператор керує потягом, вони виконують ритуал, вказуючи на різні об’єкти та вимовляючи команди. Коли потяг наближається до сигналу, оператор вказує на нього та скаже: «Сигнал зелений». Під час входу та виходу поїзда з кожної станції оператор вказує на спідометр і називає точну швидкість. Коли прийде час вирушати, оператор наведе на розклад і повідомить час. На платформі інші співробітники виконують подібні дії. Перед відправленням кожного поїзда працівники вказують на край платформи та оголошують: «Все чисто!» Кожну деталь ідентифікують, показують на неї та називають вголос.*
Цей процес, відомий як вказівка та виклик, є системою безпеки, розробленою для зменшення помилок. Це здається дурним, але працює неймовірно добре. Функція вказування та виклику зменшує кількість помилок до 85 відсотків і скорочує нещасні випадки на 30 відсотків. Система метро MTA у Нью-Йорку прийняла модифіковану версію, яка є «тільки точковою», і «протягом двох років впровадження кількість інцидентів, пов’язаних із неправильно причепленими метро, зменшилася на 57 відсотків».
Функція «вказуй і виклик» настільки ефективна, тому що вона підвищує рівень усвідомлення від несвідомої звички до більш усвідомленого рівня. Оскільки оператори поїздів повинні використовувати очі, руки, рот і вуха, вони швидше помітять проблеми, перш ніж щось піде не так.
Моя дружина робить щось подібне. Кожного разу, коли ми готуємося вийти з дверей у подорож, вона словесно називає найнеобхідніші речі зі свого пакувального списку. «У мене ключі. У мене є гаманець. У мене є окуляри. У мене є мій чоловік».
Чим більш автоматичною стає поведінка, тим менша ймовірність того, що ми свідомо думатимемо про неї. І коли ми робили щось тисячу разів раніше, ми починаємо не помічати речі. Припускаємо, що наступного разу буде так само, як минулого. Ми настільки звикли робити те, що робили завжди, що не замислюємося, чи це взагалі правильно. Багато наших невдач у виконанні значною мірою пояснюються відсутністю самосвідомості.
Однією з наших найбільших проблем у зміні звичок є усвідомлення того, що ми насправді робимо. Це допомагає пояснити, чому наслідки шкідливих звичок можуть підкратися до нас. Нам потрібна система «вкажи і подзвони» для нашого особистого життя. З цього виникла картка показників звичок, яка є простою вправою, за допомогою якої ви можете краще усвідомлювати свою поведінку. Щоб створити свій власний, складіть список своїх щоденних звичок.
Ось приклад того, з чого може починатися ваш список:

					
					Прокидайся


					
					Вимкніть будильник


					
					Перевір мій телефон


					
					Піти в ванну


					
					Зважуюсь


					
					Прийняти душ


					
					Чистити зуби


					
					Чисти зуби ниткою


					
					Нанесіть дезодорант


					
					Повісьте рушник для висихання


					
					Одягатися


					
					Заваріть чашку чаю


			

			. . . і так далі.
Отримавши повний список, подивіться на кожну поведінку та запитайте себе: «Це хороша звичка, погана звичка чи нейтральна звичка?» Якщо це корисна звичка, напишіть біля неї «+». Якщо це шкідлива звичка, напишіть «–». Якщо це нейтральна звичка, напишіть «=».
Наприклад, наведений вище список може виглядати так:

					
					Прокинься =


					
					Вимкнути будильник =


					
					Перевір мій телефон –


					
					Піти в туалет =


					
					Зважуюсь +


					
					Прийняти душ +


					
					Чистити зуби +


					
					Чисти зуби ниткою +


					
					Нанесіть дезодорант +


					
					Повісити рушник сушитися =


					
					Одягнись =


					
					Зробіть чашку чаю +


			

			Оцінки, які ви поставите певній звичці, залежатимуть від вашої ситуації та ваших цілей. Для тих, хто намагається схуднути, їсти бублик з арахісовим маслом щоранку може бути поганою звичкою. Для тих, хто намагається збільшити обсяг і м’язи, така ж поведінка може бути хорошою звичкою. Усе залежить від того, над чим ви працюєте.*
Оцінка ваших звичок може бути дещо складнішою з іншої причини. Ярлики «хороша звичка» і «погана звичка» є трохи неточними. Немає ні хороших, ні поганих звичок. Є тільки ефективні звички. Тобто ефективний у вирішенні проблем. Усі звички певним чином служать вам, навіть погані, тому ви їх повторюєте. Для цієї вправи класифікуйте свої звички за тим, яку користь вони принесуть вам у довгостроковій перспективі. Загалом кажучи, хороші звички матимуть позитивні результати. Шкідливі звички мають чистий негативний результат. Куріння сигарети може зменшити стрес прямо зараз (ось як це вам допомагає), але це не здорова поведінка в довгостроковій перспективі.
Якщо ви все ще не можете визначити, як оцінити певну звичку, ось питання, яке я люблю використовувати: «Чи ця поведінка допомагає мені стати людиною, якою я хочу бути? Ця звичка голосує за чи проти моєї бажаної особистості?» Звички, які зміцнюють вашу бажану ідентичність, як правило, хороші. Звички, які суперечать вашій бажаній ідентичності, зазвичай погані.
Коли ви створюєте свою картку показників звичок, спочатку не потрібно нічого змінювати. Мета — просто помітити, що насправді відбувається. Спостерігайте за своїми думками та діями без осуду чи внутрішньої критики. Не звинувачуйте себе у своїх помилках. Не хваліть себе за свої успіхи.
Якщо ви щоранку їсте плитку шоколаду, визнайте це так, ніби спостерігаєте за кимось іншим. Ой, як цікаво, що вони таке зробили. Якщо ви переїдаєте, просто зауважте, що ви їсте більше калорій, ніж потрібно. Якщо ви витрачаєте час в Інтернеті, зверніть увагу, що ви проводите своє життя так, як вам цього не хочеться.
Першим кроком до зміни шкідливих звичок є їх пошук. Якщо ви відчуваєте, що вам потрібна додаткова допомога, ви можете спробувати вказати та викликати у своєму житті. Скажіть вголос дію, яку ви збираєтеся зробити, і яким буде результат. Якщо ви хочете відмовитися від шкідливої їжі, але помітили, що хапаєте ще одне печиво, скажіть вголос: «Я збираюся з’їсти це печиво, але воно мені не потрібне. З’ївши це, я наберу вагу та зашкоджу своєму здоров’ю».
Коли про свої шкідливі звички говорять вголос, наслідки здаються більш реальними. Це додає ваги дії, а не дозволяє собі бездумно скочуватися в стару рутину. Цей підхід корисний, навіть якщо ви просто намагаєтеся згадати завдання зі свого списку справ. Якщо просто сказати вголос: «Завтра мені потрібно піти на пошту після обіду», то ймовірність того, що ви це зробите, збільшується. Ви змушуєте себе визнати необхідність діяти — і це може змінити все.
Процес зміни поведінки завжди починається з усвідомлення. Такі стратегії, як Pointing-and-Calling і Habits Scorecard, зосереджені на тому, щоб змусити вас розпізнавати свої звички та визнати сигнали, які їх викликають, що дає змогу реагувати у спосіб, який принесе вам користь.
Короткий зміст глави

					
					Достатньо потренувавшись, ваш мозок вловить сигнали, які передбачають певні результати, навіть не замислюючись про це.


					
					Як тільки наші звички стають автоматичними, ми перестаємо звертати увагу на те, що ми робимо.


					
					Процес зміни поведінки завжди починається з усвідомлення. Ви повинні усвідомити свої звички, перш ніж змінити їх.


					
					Вказуючи й викликаючи, ви можете підвищити рівень усвідомлення від неусвідомленої звички до більш усвідомленого рівня, вербалізуючи ваші дії.


					
					Картка показників звичок — це проста вправа, яку можна використати, щоб краще усвідомити свою поведінку.
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			Найкращий спосіб засвоїти нову звичку
У 2001 РОЦІ ДОСЛІДНИКИ з Великої Британії почали працювати з 248 людьми, щоб виробити кращі звички займатися спортом протягом двох тижнів. Піддослідних розділили на три групи.
Перша група була контрольною. Їх просто попросили відстежувати, як часто вони займаються спортом.
Друга група – група «мотивації». Їх попросили не лише відстежувати свої тренування, але й прочитати деякі матеріали про переваги фізичних вправ. Дослідники також пояснили групі, як фізичні вправи можуть знизити ризик ішемічної хвороби серця та покращити здоров’я серця.
Нарешті була третя група. Ці суб’єкти отримали таку ж презентацію, як і друга група, що гарантувало, що вони мали однакові рівні мотивації. Однак їх також попросили сформулювати план, коли і де вони будуть тренуватися протягом наступного тижня. Зокрема, кожен член третьої групи завершив таке речення: «Протягом наступного тижня я буду брати участь у принаймні 20 хвилин інтенсивних вправ [ДЕНЬ] о [ЧАС] у [МІСЦЕ]».
У першій і другій групах від 35 до 38 відсотків людей займалися принаймні раз на тиждень. (Цікаво, що мотиваційна презентація, надана другій групі, здавалося, не мала суттєвого впливу на поведінку.) Але 91 відсоток третьої групи займалися спортом принаймні раз на тиждень — більш ніж удвічі більше, ніж зазвичай.
Речення, яке вони заповнили, дослідники називають наміром реалізації, тобто планом, який ви заздалегідь складаєте щодо того, коли і де діяти. Тобто те, як ви збираєтеся впровадити певну звичку.
Симптоми, які можуть спровокувати звичку, можуть бути різними: відчуття дзижчання телефону в кишені, запах шоколадного печива, звуки сирен швидкої допомоги, але двома найпоширенішими сигналами є час і місце. Наміри впровадження використовують обидва ці сигнали.
Загалом кажучи, формат створення плану реалізації такий:
«Коли виникає ситуація X, я виконаю відповідь Y».
Сотні досліджень показали, що наміри впровадження ефективні для досягнення наших цілей, будь то запис точного часу та дати, коли ви отримаєте щеплення від грипу, або запис часу вашої колоноскопії. Вони збільшують шанси на те, що люди залишаться такими звичками, як переробка сміття, навчання, ранній відхід до сну та припинення куріння.
Дослідники навіть виявили, що явка виборців зростає, коли людей змушують створювати наміри щодо реалізації, відповідаючи на запитання на кшталт: «Яким маршрутом ви йдете на виборчу дільницю?» О котрій годині плануєш їхати? Яким автобусом ви доїдете?» Інші успішні урядові програми спонукали громадян скласти чіткий план вчасного надходження податків або надавали вказівки щодо того, коли та де оплачувати прострочені рахунки за дорожній рух.
Суть ясна: люди, які складають конкретний план щодо того, коли і де вони будуть використовувати нову звичку, швидше за все, його дотримаються. Дуже багато людей намагаються змінити свої звички, не з’ясувавши цих основних деталей. Ми говоримо собі: «Я буду їсти здоровіше» або «Я збираюся більше писати», але ніколи не кажемо, коли і де ці звички з’являться. Ми залишаємо це на волю випадку та сподіваємось, що «просто не забудемо це зробити» або відчуємо мотивацію в потрібний момент. Намір впровадження змітає туманні поняття на кшталт «Я хочу більше тренуватися», «Я хочу бути продуктивнішим» або «Я маю проголосувати» та перетворює їх на конкретний план дій.
Багато людей думають, що їм не вистачає мотивації, коли їм насправді не вистачає ясності. Не завжди очевидно, коли і де діяти. Деякі люди все життя чекають, коли настане відповідний час, щоб щось покращити.
Після того, як наміри впровадження визначено, вам не потрібно чекати, поки з’явиться натхнення. Напишу я сьогодні розділ чи ні? Я медитую сьогодні вранці чи в обід? Коли настає момент дії, немає необхідності приймати рішення. Просто дотримуйтесь заздалегідь визначеного плану.
Найпростіший спосіб застосувати цю стратегію до ваших звичок — заповнити це речення:
Я буду [ПОВЕДІНКА] о [TIME] у [LOCATION].

					
					Медитація. Я буду медитувати одну хвилину о 7 ранку на своїй кухні.


					
					навчання. Я вивчатиму іспанську двадцять хвилин о 6 вечора. в моїй спальні.


					
					Вправа. Я займатимуся спортом одну годину о 5 вечора. у моєму місцевому спортзалі.


					
					Шлюб. Я приготую своєму партнерові чашку чаю о 8 ранку на кухні.


			

			Якщо ви не впевнені, коли розпочати свою звичку, спробуйте перший день тижня, місяця чи року. У такі моменти люди частіше вживатимуть заходів, оскільки надії зазвичай більше. Якщо у нас є надія, у нас є причина діяти. Новий початок мотивує.
Є ще одна перевага намірів реалізації. Конкретне визначення того, чого ви хочете і як цього досягнете, допоможе вам відмовити речам, які гальмують прогрес, відволікають вашу увагу та збивають з курсу. Ми часто погоджуємося на невеликі прохання, тому що нам недостатньо ясно, що ми повинні робити замість цього. Коли ваші мрії розпливчасті, легко цілий день обґрунтовувати маленькі винятки й ніколи не переходити до конкретних речей, які вам потрібно зробити, щоб досягти успіху.
Дайте своїм звичкам час і простір для життя у світі. Мета полягає в тому, щоб зробити час і місце настільки очевидними, щоб при достатньому повторенні у вас виникло бажання зробити правильну річ у потрібний час, навіть якщо ви не можете сказати, чому. Як зазначив письменник Джейсон Цвейг: «Очевидно, що ви ніколи не збираєтеся просто тренуватися без усвідомлених думок. Але, як у собаки, що слиняє на дзвінок, можливо, ти починаєш нервувати в той час доби, коли зазвичай тренуєшся».
Є багато способів використання намірів реалізації у вашому житті та роботі. Мій улюблений підхід — це той, який я навчився від професора Стенфордського університету Б. Дж. Фоґга, і це стратегія, яку я називаю накопиченням звичок.
НАБІР ЗВИЧОК: ПРОСТИЙ ПЛАН ПЕРЕГЛЯНУТИ СВОЇ ЗВИЧКИ
Французький філософ Дені Дідро майже все своє життя прожив у злиднях, але все змінилося одного разу в 1765 році.
Дочка Дідро збиралася вийти заміж, і він не міг дозволити собі оплатити весілля. Незважаючи на брак багатства, Дідро був добре відомий своєю роллю співзасновника та автора Encyclopédie, однієї з найповніших енциклопедій того часу. Коли Катерина Велика, імператриця Росії, почула про фінансові проблеми Дідро, її серце було до нього. Вона була книголюбом і дуже любила його енциклопедію. Вона запропонувала купити особисту бібліотеку Дідро за 1000 фунтів стерлінгів — сьогодні це понад 150 000 доларів*. Раптом у Дідро з’явилися гроші. Своїм новим багатством він не тільки заплатив за весілля, але й придбав собі багряну ризу.
Червоне вбрання Дідро було прекрасним. Насправді така гарна, що він одразу помітив, якою недоречною вона здавалася в оточенні його більш звичайного майна. Він писав, що між його елегантною мантією та іншими його речами «більше немає координації, більше немає єдності, немає більше краси».
Дідро незабаром відчув бажання модернізувати свої володіння. Він замінив свій килим на килим із Дамаска. Він прикрасив своє житло дорогими скульптурами. Він купив дзеркало над каміном і кращий кухонний стіл. Він відкинув своє старе солом’яне крісло на шкіряне. Як падіння кісток доміно, одна покупка призвела до наступної.
Поведінка Дідро не рідкість. Фактично, тенденція того, що одна покупка призводить до іншої, має назву: ефект Дідро. Ефект Дідро стверджує, що придбання нового майна часто створює спіраль споживання, яка призводить до додаткових покупок.
Цю модель можна помітити всюди. Ви купуєте сукню і повинні отримати нові туфлі та сережки в тон. Ви купуєте диван і раптом сумніваєтеся в плануванні всієї вашої вітальні. Ви купуєте іграшку для своєї дитини та незабаром виявляєте, що купуєте всі аксесуари, які до неї додаються. Це ланцюгова реакція покупок.
Багато людської поведінки слідують цьому циклу. Ви часто вирішуєте, що робити далі, виходячи з того, що щойно закінчили робити. Відвідування ванної кімнати призводить до миття та висушування рук, що нагадує вам, що вам потрібно покласти брудні рушники в пральню, таким чином ви додаєте пральний порошок до списку покупок тощо. Жодна поведінка не відбувається ізольовано. Кожна дія стає підказкою, яка запускає наступну поведінку.
Чому це важливо?
Коли справа доходить до формування нових звичок, ви можете використовувати зв’язок поведінки на свою користь. Один із найкращих способів виробити нову звичку — це визначити поточну звичку, якою ви вже займаєтесь щодня, а потім додати свою нову поведінку на вершину. Це називається накопиченням звички.
Накопичування звичок — це особлива форма реалізації наміру. Замість того, щоб поєднувати свою нову звичку з певним часом і місцем, ви поєднуєте її з поточною звичкою. Цей метод, створений Бі Джей Фогґом у рамках його програми Tiny Habits, можна використати для розробки очевидних ознак майже будь-якої звички.*
Формула накопичення звичок:
«Після [ПОТОЧНОЇ ЗВИЧКИ] я буду [НОВОЇ ЗВИЧКИ]».
Наприклад:

					
					Медитація. Після того, як я щоранку наливаю чашку кави, я буду медитувати одну хвилину.


					
					Вправа. Після того, як я зніму робоче взуття, я одразу переодягнусь у спортивний одяг.


					
					Подяка. Після того, як я сідаю обідати, я скажу одну річ, за яку я вдячний, що сталося сьогодні.


					
					Шлюб. Після того, як я ляжу в ліжко ввечері, я поцілую свого партнера.


					
					Безпека. Після того, як я одягну кросівки, я надішлю друзям або членам сім’ї SMS, де я бігаю та скільки часу це займе.


			

			Головне – зв’язати бажану поведінку з тим, що ви вже робите щодня. Після того, як ви освоїте цю базову структуру, ви можете почати створювати більші стеки, об’єднуючи маленькі звички разом. Це дозволяє вам скористатися природним імпульсом, який виникає від однієї поведінки, що веде до наступної — позитивної версії ефекту Дідро.
ЗВИЧКА СКЛАДАННЯ
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					МАЛЮНОК 7. Накопичування звичок збільшує ймовірність того, що ви залишитеся зі звичкою, накладаючи нову поведінку на стару. Цей процес можна повторювати, щоб об’єднати численні звички, кожна з яких є сигналом для наступної.

			
			Ваш ранковий список звичок може виглядати так:

					
					Після того, як я наллю ранкову чашку кави, я буду медитувати шістдесят секунд.


					
					Після того, як я помедитую шістдесят секунд, я напишу свій список справ на день.


					
					Після того, як я напишу свій список справ на день, я одразу приступлю до свого першого завдання.


			

			Або подумайте про цей набір звичок увечері:

					
					Після того, як я закінчу обідати, я покладу тарілку прямо в посудомийну машину.


					
					Після того, як я приберу посуд, я негайно витру прилавок.


					
					Після того, як я витру прилавок, я відкладу свою чашку кави на завтра вранці.


			

			Ви також можете вставити нову поведінку в середину своїх поточних процедур. Наприклад, можливо, у вас уже є ранковий розпорядок дня, який виглядає так: прокидайся > Застилай ліжко > Прийми душ. Скажімо, ви хочете виробити звичку читати більше щовечора. Ви можете розширити свій набір звичок і спробувати щось на кшталт: прокинутися > Застели моє ліжко > Поклади книгу на мою подушку > Прийми душ. Тепер, коли ви щовечора лягаєте в ліжко, там буде лежати книга, яка чекатиме на вас.
Загалом, накопичення звичок дозволяє створити набір простих правил, які керуватимуть вашою майбутньою поведінкою. Це ніби у вас завжди є план гри, яка дія має бути наступною. Коли ви звикнете до цього підходу, ви зможете розробити загальні набори звичок, які допоможуть вам у будь-якій ситуації:

					
					Вправа. Коли я бачу сходи, я піду ними замість ліфта.


					
					Соціальні навички. Коли я прийду на вечірку, я познайомлюсь з людиною, яку ще не знаю.


					
					Фінанси. Коли я хочу купити щось понад 100 доларів, я чекаю двадцять чотири години, перш ніж робити покупку.


					
					Здорове харчування. Коли я подаю собі їжу, я завжди спочатку кладу на тарілку овочі.


					
					Мінімалізм. Коли я купую нову річ, я щось віддам. («Один увійшов, один вийшов».)


					
					Настрій. Коли задзвонить телефон, я зроблю глибокий вдих і посміхнуся, перш ніж відповісти.


					
					Забудькуватість. Коли я виходжу з громадського місця, я перевіряю стіл і стільці, щоб переконатися, що нічого не залишаю.


			

			Незалежно від того, як ви використовуєте цю стратегію, секрет створення успішного стека звичок полягає у виборі правильної підказки, щоб розпочати роботу. На відміну від плану реалізації, який конкретно визначає час і місце для даної поведінки, стекування звичок неявно містить час і місце розташування. Коли і де ви вирішите включити звичку у свій розпорядок дня, це може мати велике значення. Якщо ви намагаєтесь додати медитацію до свого ранкового розпорядку дня, але ранок хаотичний, а ваші діти постійно бігають до кімнати, то це може бути неправильне місце та час. Подумайте, коли у вас найімовірніше досягти успіху. Не просіть себе мати звичку, коли ви, швидше за все, будете зайняті чимось іншим.
Ваша репліка також повинна мати таку ж частоту, як і ваша бажана звичка. Якщо ви хочете мати звичку щодня, але ви накладаєте її на звичку, яка виникає лише по понеділках, це невдалий вибір.
Один із способів знайти правильний тригер для вашого набору звичок — це мозковий штурм зі списком ваших поточних звичок. Ви можете використовувати свою картку показників звичок з останнього розділу як відправну точку. Крім того, ви можете створити список із двох стовпців. У першому стовпчику запишіть звички, якими ви користуєтеся щодня.*
Наприклад:

					
					Встати з ліжка.


					
					Прийняти душ.


					
					Почисть зуби.


					
					Одягатися.


					
					Зваріть чашку кави.


					
					Їсти сніданок.


					
					Ведіть дітей до школи.


					
					Почніть робочий день.


					
					Обідати.


					
					Завершити робочий день.


					
					Зняти робочий одяг.


					
					Сідайте вечеряти.


					
					Вимкнути світло.


					
					Лягай в ліжко.


			

			Ваш список може бути набагато довшим, але ви зрозуміли ідею. У другому стовпчику запишіть все те, що відбувається з вами щодня в обов'язковому порядку. Наприклад:

					
					Сонце сходить.


					
					Ви отримуєте текстове повідомлення.


					
					Пісня, яку ви слухаєте, закінчується.


					
					Сонце сідає.


			

			Озброївшись цими двома списками, ви можете почати шукати найкраще місце, щоб включити свою нову звичку у свій спосіб життя.
Накопичування звичок найкраще працює, коли репліка дуже конкретна та діє негайно. Багато людей вибирають надто розпливчасті сигнали. Я сам зробив цю помилку. Коли я хотів навчитися віджиматися, мій список звичок був таким: «Коли я зроблю перерву на обід, я зроблю десять віджимань». На перший погляд це звучало розумно. Але незабаром я зрозумів, що тригер незрозумілий. Чи роблю я віджимання до обіду? Після того, як я пообідав? Де б я їх зробив? Через кілька непослідовних днів я змінив свої звички на: «Коли я закрию ноутбук на обід, я зроблю десять віджимань біля свого столу». Зникла двозначність.
Такі звички, як «читай більше» або «їж краще», є гідними причинами, але ці цілі не дають інструкцій щодо того, як і коли діяти. Будьте конкретні та чіткі: після того, як я зачиню двері. Після того, як я почистив зуби. Після того, як я сідаю за стіл. Конкретика важлива. Чим тісніше ваша нова звичка пов’язана з певним сигналом, тим більше шансів, що ви помітите, коли прийде час діяти.
Перший закон зміни поведінки полягає в тому, щоб зробити це очевидним. Такі стратегії, як наміри впровадження та накопичення звичок, є одними з найбільш практичних способів створити очевидні підказки для ваших звичок і розробити чіткий план, коли та де діяти.
Короткий зміст глави

					
					Перший закон зміни поведінки полягає в тому, щоб зробити це очевидним.


					
					Двома найпоширенішими сигналами є час і місце.


					
					Створення наміру впровадження — це стратегія, яку можна використовувати, щоб поєднати нову звичку з конкретним часом і місцем.


					
					Формула наміру реалізації така: я буду [ПОВЕДІНКА] о [TIME] у [LOCATION].


					
					Накопичування звичок — це стратегія, яку можна використовувати, щоб поєднати нову звичку з поточною.


					
					Формула накопичення звичок така: після [ПОТОЧНА ЗВИЧКА] я буду [НОВУ ЗВИЧКУ].
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			Мотивація переоцінена; Навколишнє середовище часто важливіше
У ЕНН ТОРНДАЙК, лікаря первинної медичної допомоги Массачусетської загальної лікарні в Бостоні, прийшла божевільна ідея. Вона вірила, що зможе покращити харчові звички тисяч персоналу лікарні та відвідувачів, анітрохи не змінюючи їхньої сили волі чи мотивації. Насправді вона взагалі не планувала з ними розмовляти.
Торндайк та її колеги розробили шестимісячне дослідження, щоб змінити «архітектуру вибору» лікарняної їдальні. Вони почали зі зміни способу розміщення напоїв у кімнаті. Спочатку холодильники, розташовані поруч з касами в кафетерії, були наповнені лише газованою водою. До кожного з них дослідники додали воду як варіант. Крім того, вони розмістили кошики з бутильованою водою поруч із пунктами харчування по всій кімнаті. Газована вода все ще була в основних холодильниках, але вода тепер була доступна в усіх місцях для напоїв.
За наступні три місяці кількість продажів газованої води в лікарні впала на 11,4 відсотка. Водночас продажі бутильованої води зросли на 25,8 відсотка. Вони внесли схожі зміни — і побачили схожі результати — з їжею в кафетерії. Ніхто не сказав ні слова нікому, хто там їв.
ДО ПІСЛЯ
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					МАЛЮНОК 8: Ось зображення того, як кафетерій виглядав до внесення змін у дизайн середовища (ліворуч) і після (праворуч). Заштриховані прямокутники вказують на території, де бутильована вода доступна в кожному випадку. Оскільки кількість води в навколишньому середовищі збільшилася, поведінка змінилася природно і без додаткової мотивації.

			
			Люди часто вибирають продукти не через те, що вони є, а через те, де вони знаходяться. Якщо я зайду на кухню й побачу на прилавку тарілку з печивом, я візьму півдюжини печива й почну їсти, навіть якщо я не думав про це заздалегідь і не обов’язково відчував голод. Якщо спільний стіл в офісі завжди заповнений пончиками та рогаликами, час від часу буде важко не схопити їх. Ваші звички змінюються залежно від кімнати, в якій ви перебуваєте, і сигналів перед вами.
Навколишнє середовище – це невидима рука, яка формує поведінку людини. Незважаючи на нашу унікальність, певна поведінка, як правило, виникає знову і знову за певних умов навколишнього середовища. У церкві люди зазвичай розмовляють пошепки. На темній вулиці люди ведуть себе насторожено і обережно. Таким чином, найпоширенішою формою зміни є не внутрішня, а зовнішня: нас змінює навколишній світ. Кожна звичка залежить від контексту.
У 1936 році психолог Курт Левін написав просте рівняння, яке робить потужне твердження: поведінка є функцією людини в її оточенні, або B = f (P,E).
Випробування рівняння Левіна в бізнесі не зайняло багато часу. У 1952 році економіст Гокінс Стерн описав феномен, який він назвав «Імпульсна покупка пропозиції», який «спрацьовує, коли покупець вперше бачить продукт і візуалізує потребу в ньому». Іншими словами, клієнти час від часу купуватимуть продукти не тому, що вони хочуть їх, а тому, як вони їм представлені.
Наприклад, предмети на рівні очей, як правило, купуються частіше, ніж ті, що знаходяться біля підлоги. З цієї причини ви знайдете дорогі торгові марки на полицях магазинів у легкодоступних місцях, оскільки вони приносять найбільший прибуток, тоді як дешевші альтернативи сховані у важче доступних місцях. Те саме стосується торцевих заглушок, які є блоками в кінці проходів. Торцеві заглушки – це машини для заробітку для роздрібних торговців, оскільки вони є очевидними місцями, які стикаються з великою кількістю людей. Наприклад, 45 відсотків продажів Coca-Cola припадає саме на стелажі в кінці проходу.
Чим очевиднішим є продукт чи послуга, тим більша ймовірність, що ви спробуєте їх. Люди п’ють Bud Light, тому що він є в кожному барі, і відвідують Starbucks, тому що він є на кожному розі. Нам подобається думати, що ми все контролюємо. Якщо ми вибираємо воду замість газованої води, ми припускаємо, що це тому, що ми цього хотіли. Однак правда полягає в тому, що багато дій, які ми робимо щодня, формуються не цілеспрямованим бажанням і вибором, а найбільш очевидним вибором.
Кожна жива істота має свої методи сприйняття та розуміння світу. Орли мають чудовий зір на великі відстані. Змії відчувають запахи, «куштуючи повітря» своїм дуже чутливим язиком. Акули можуть виявляти невелику кількість електрики та вібрації у воді, спричинені рибою, що знаходиться поблизу. Навіть бактерії мають хеморецептори — крихітні сенсорні клітини, які дозволяють їм виявляти токсичні хімікати в навколишньому середовищі.
У людини сприйняттям керує сенсорна нервова система. Ми сприймаємо світ за допомогою зору, звуку, нюху, дотику та смаку. Але ми також маємо інші способи сприйняття подразників. Деякі свідомі, але багато несвідомих. Наприклад, ви можете «помітити», коли температура падає перед грозою, або коли біль у кишечнику посилюється під час болю в животі, або коли ви втрачаєте рівновагу під час ходьби по кам’янистій землі. Рецептори у вашому тілі реагують на широкий спектр внутрішніх подразників, таких як кількість солі в крові або потреба пити під час спраги.
Однак найпотужнішою з усіх чуттєвих здібностей людини є зір. Людське тіло має близько одинадцяти мільйонів сенсорних рецепторів. Приблизно десять мільйонів з них присвячені зору. Деякі експерти вважають, що половина ресурсів мозку використовується на зір. Враховуючи, що ми більше залежимо від зору, ніж від будь-яких інших почуттів, не дивно, що візуальні сигнали є найбільшим каталізатором нашої поведінки. З цієї причини невелика зміна в тому, що ви бачите, може призвести до великих змін у тому, що ви робите. Як наслідок, ви можете собі уявити, наскільки важливо жити й працювати в середовищі, наповненому продуктивними сигналами й позбавленими непродуктивних.
На щастя, у цьому відношенні є хороші новини. Ви не повинні бути жертвою свого оточення. Ви також можете бути її архітектором.
ЯК ПРОЕКТУВАТИ СВОЄ СЕРЕДОВИЩЕ ДЛЯ УСПІХУ
Під час енергетичної кризи та нафтового ембарго 1970-х років голландські дослідники почали приділяти пильну увагу споживанню енергії в країні. В одному передмісті поблизу Амстердама вони виявили, що деякі власники будинків споживають на 30 відсотків менше енергії, ніж їхні сусіди, незважаючи на те, що будинки мають подібний розмір і отримують електроенергію за однакову ціну.
Виявилося, що будинки в цьому мікрорайоні майже однакові, за винятком однієї особливості: розташування електролічильника. У деяких був такий у підвалі. Інші мали електролічильник нагорі в головному коридорі. Як ви можете здогадатися, будинки з лічильниками, розташованими в головному коридорі, споживали менше електроенергії. Коли споживання енергії стало очевидним і його було легко відстежити, люди змінили свою поведінку.
Будь-яка звичка виникає з певного сигналу, і ми швидше помічаємо сигнали, які виділяються. На жаль, у середовищі, де ми живемо та працюємо, часто нам легко не робити певних дій, оскільки немає очевидної підказки, яка б викликала таку поведінку. Легко не вправлятися на гітарі, коли вона лежить у шафі. Легко не читати книгу, коли книжкова полиця стоїть у кутку кімнати для гостей. Легко не прийняти вітаміни, коли їх не видно в коморі. Коли сигнали, що викликають звичку, ледь помітні або приховані, їх легко проігнорувати.
Для порівняння, створення очевидних візуальних підказок може привернути вашу увагу до бажаної звички. На початку 1990-х років прибиральник аеропорту Схіпхол в Амстердамі встановив біля центру кожного пісуара маленьку наклейку, схожу на муху. Очевидно, коли чоловіки підійшли до пісуарів, вони цілилися в те, що вони вважали жуком. Наклейки покращили прицілювання та значно зменшили «проливання» навколо пісуарів. Подальший аналіз показав, що наклейки скорочують витрати на прибирання ванної кімнати на 8 відсотків на рік.
Я відчув силу очевидних підказок у своєму власному житті. Раніше я купував яблука в магазині, клав їх у контейнер на дні холодильника й забував про них. Поки я згадав, яблука б зіпсувалися. Я їх ніколи не бачив, тому ніколи їх не їв.
Зрештою я скористався власною порадою та змінив дизайн свого середовища. Я купив велику миску й поставив її посередині кухонної стійки. Наступного разу, коли я купив яблука, вони пішли туди — просто неба, де я міг їх побачити. Майже як чарівна магія, я почав їсти кілька яблук щодня просто тому, що вони були очевидними, а не схованими.
Ось кілька способів, за допомогою яких ви можете перепланувати своє оточення та зробити ознаки ваших улюблених звичок більш очевидними:

					
					Якщо ви хочете не забувати приймати ліки щовечора, поставте пляшечку з таблетками безпосередньо біля крана на стійці у ванній.


					
					Якщо ви хочете частіше займатися грою на гітарі, поставте гітарну стійку посередині вітальні.


					
					Якщо ви хочете не забути надіслати більше листів подяки, тримайте стос канцелярського приладдя на своєму столі.


					
					Якщо ви хочете пити більше води, щоранку наповнюйте кілька пляшок водою та розставляйте їх у загальних місцях удома.


			

			Якщо ви хочете зробити звичку значною частиною свого життя, зробіть кий важливою частиною свого оточення. Найбільш стійка поведінка зазвичай має кілька ознак. Подумайте, скількома різними способами можна спонукати курця витягнути сигарету: їзда в машині, побачення, що курить друг, стрес на роботі тощо.
Таку саму стратегію можна застосувати щодо корисних звичок. Розпорошуючи тригери навколо себе, ви збільшуєте ймовірність того, що думатимете про свою звичку протягом дня. Переконайтеся, що найкращий вибір є найбільш очевидним. Прийняти краще рішення легко і природно, коли підказки щодо корисних звичок знаходяться прямо перед вами.
Дизайн середовища є потужним не лише тому, що він впливає на те, як ми взаємодіємо зі світом, але й тому, що ми рідко це робимо. Більшість людей живуть у світі, створеному для них іншими. Але ви можете змінити простір, де ви живете та працюєте, щоб збільшити вплив позитивних сигналів і зменшити вплив негативних. Дизайн середовища дозволяє вам повернути контроль і стати архітектором свого життя. Будьте дизайнером свого світу, а не просто його споживачем.
КОНТЕКСТ ЦЕ ЦЕ
Сигнали, що викликають звичку, можуть спочатку бути дуже специфічними, але з часом ваші звички асоціюються не з одним тригером, а з усім контекстом, який оточує поведінку.
Наприклад, багато людей випивають у соціальних ситуаціях більше, ніж коли б випили на самоті. Тригером рідко є один сигнал, а скоріше ціла ситуація: спостерігати, як ваші друзі замовляють напої, чути музику в барі, бачити розливне пиво.
Ми подумки приписуємо свої звички місцям, де вони виникають: дім, офіс, спортзал. Кожна локація розвиває зв’язок із певними звичками та розпорядком дня. Ви встановлюєте особливий зв’язок із предметами на столі, кухонною стійкою, речами у спальні.
Наша поведінка визначається не об’єктами в навколишньому середовищі, а нашим ставленням до них. Насправді це корисний спосіб подумати про вплив оточення на вашу поведінку. Перестаньте думати про навколишнє середовище як про наповнене предметами. Почніть думати про це як про наповнене стосунками. Думайте про те, як ви взаємодієте з простором навколо вас. Для однієї людини її диван є місцем, де вона читає протягом години щовечора. Для когось диван – це місце, де він дивиться телевізор і їсть тарілку морозива після роботи. Різні люди можуть мати різні спогади — і, отже, різні звички — пов’язані з одним місцем.
Хороші новини? Ви можете навчитися пов’язувати певну звичку з певним контекстом.
В одному дослідженні вчені наказали людям, які страждають безсонням, лягати в ліжко лише тоді, коли вони втомлені. Якщо вони не могли заснути, їм казали сидіти в іншій кімнаті, поки вони не заснуть. Згодом піддослідні почали асоціювати контекст свого ліжка зі сном, і їм стало легше швидко засинати, коли вони забиралися в ліжко. Їхній мозок дізнався, що сон — не переглядати телефони, не дивитися телевізор, не дивитися на годинник — це єдина дія, яка відбувалася в цій кімнаті.
Сила контексту також розкриває важливу стратегію: звички легше змінити в новому середовищі. Це допомагає уникнути непомітних тригерів і сигналів, які підштовхують вас до ваших поточних звичок. Підіть у нове місце — іншу кав’ярню, лавку в парку, куток вашої кімнати, яким ви рідко користуєтеся, — і створіть там нову рутину.
Легше пов’язати нову звичку з новим контекстом, ніж вибудувати нову звичку в умовах конкуруючих сигналів. Може бути важко рано лягати спати, якщо ви щовечора дивитесь телевізор у своїй спальні. Може бути важко вчитися у вітальні, не відволікаючись, якщо там ви завжди граєте у відеоігри. Але коли ви виходите за межі свого звичайного середовища, ви залишаєте позаду свої поведінкові упередження. Ви не боретеся зі старими ознаками навколишнього середовища, що дозволяє безперервно формувати нові звички.
Хочете мислити більш креативно? Перейдіть у більшу кімнату, у внутрішній дворик на даху або в будівлю з великою архітектурою. Відпочиньте від місця, де ви виконуєте свою щоденну роботу, яка також пов’язана з вашими поточними образами мислення.
Намагаєтеся харчуватися здоровіше? Ймовірно, ви робите покупки на автопілоті у своєму звичайному супермаркеті. Спробуйте новий продуктовий магазин. Вам може бути легше уникати нездорової їжі, коли ваш мозок автоматично не знає, де вона знаходиться в магазині.
Якщо вам не вдається потрапити в абсолютно нове середовище, перевизначте або змініть своє поточне. Створіть окремий простір для роботи, навчання, фізичних вправ, розваг і приготування їжі. Мантра, яку я вважаю корисною, це «Один простір, одне використання».
Коли я починав свою кар’єру підприємця, я часто працював з дивана або за кухонним столом. Вечорами мені було дуже важко припинити роботу. Не було чіткого розподілу між закінченням робочого часу та початком особистого часу. Чи був кухонний стіл моїм офісом чи місцем, де я їв їжу? Диван був там, де я відпочивав чи там, де я надсилав електронні листи? Все сталося на одному місці.
Через кілька років я нарешті міг дозволити собі переїхати в будинок з окремою кімнатою для офісу. Раптом робота стала чимось, що відбувалося «тут», а особисте життя — чимось, що відбувалося «там». Мені було легше вимкнути професійну сторону мозку, коли між роботою та домашнім життям була чітка межа. Кожна кімната мала одне основне використання. Кухня була для приготування їжі. Офіс був для роботи.
По можливості уникайте змішування контексту однієї звички з іншою. Коли ви починаєте змішувати контексти, ви почнете змішувати звички — і легші зазвичай перемагають. Це одна з причин, чому універсальність сучасних технологій є як сильною, так і слабкою стороною. Ви можете використовувати свій телефон для будь-яких завдань, що робить його потужним пристроєм. Але коли ви можете використовувати свій телефон для будь-яких завдань, стає важко пов’язати його з одним завданням. Ви хочете бути продуктивними, але ви також змушені переглядати соціальні мережі, перевіряти електронну пошту та грати у відеоігри щоразу, коли відкриваєте телефон. Це суміш сигналів.
Ви можете подумати: «Ти не розумієш. Я живу в Нью-Йорку. Моя квартира розміром зі смартфон. Мені потрібно, щоб кожна кімната відігравала кілька ролей». Досить справедливо. Якщо ваш простір обмежений, розділіть кімнату на зони активності: стілець для читання, стіл для письма, стіл для їжі. Ви можете зробити те саме зі своїми цифровими просторами. Я знаю письменника, який використовує свій комп’ютер лише для писання, планшет – лише для читання, а телефон – лише для соціальних мереж і текстових повідомлень. Кожна звичка повинна мати дім.
Якщо ви зможете дотримуватися цієї стратегії, кожен контекст буде асоціюватися з певною звичкою та способом мислення. Звички розвиваються за таких передбачуваних обставин. Фокус приходить автоматично, коли ви сидите за робочим столом. Відпочити легше, коли ви перебуваєте в просторі, призначеному для цієї мети. Сон приходить швидко, коли це єдине, що відбувається у вашій спальні. Якщо ви хочете, щоб поведінка була стабільною та передбачуваною, вам потрібне середовище, яке є стабільним та передбачуваним.
Стабільне середовище, де всьому є місце і мета, це середовище, де звички можуть легко формуватися.
Короткий зміст глави

					
					Невеликі зміни в контексті можуть з часом призвести до великих змін у поведінці.


					
					Кожна звичка зароджується сигналом. Ми швидше помічаємо ознаки, які виділяються.


					
					Зробіть ознаки хороших звичок очевидними у вашому оточенні.


					
					Поступово ваші звички асоціюються не з одним тригером, а з усім контекстом поведінки. Контекст стає підказкою.


					
					У новому середовищі легше виробити нові звички, тому що ви не боретеся зі старими сигналами.
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			Секрет самовладання
У 1971 році, коли В’єтнамська війна наближалася до свого шістнадцятого року, конгресмени Роберт Стіл з Коннектикуту та Морган Мерфі з Іллінойсу зробили відкриття, яке приголомшило американську громадськість. Відвідуючи війська, вони дізналися, що понад 15 відсотків дислокованих там американських солдатів були героїновими. Подальше дослідження показало, що 35 відсотків військовослужбовців у В’єтнамі пробували героїн і аж 20 відсотків мали залежність — проблема була ще гіршою, ніж вони спочатку думали.
Відкриття призвело до бурхливої активності у Вашингтоні, включаючи створення Управління спеціальних дій із запобігання зловживанню наркотиками під керівництвом президента Ніксона для сприяння профілактиці та реабілітації та відстеження залежних військовослужбовців, коли вони повертаються додому.
Лі Робінс був одним із відповідальних дослідників. У висновку, який повністю перевернув загальноприйняті уявлення про залежність, Робінс виявив, що коли солдати, які споживали героїн, поверталися додому, лише 5 відсотків із них ставали повторно залежними протягом року, і лише 12 відсотків повторювали залежність протягом трьох років. Іншими словами, приблизно дев'ять із десяти солдатів, які вживали героїн у В'єтнамі, позбулися своєї залежності майже за одну ніч.
Це відкриття суперечило панівній на той час точці зору, яка вважала залежність від героїну постійним і незворотним станом. Натомість Робінс виявив, що залежність може спонтанно зникнути, якщо відбулася радикальна зміна навколишнього середовища. У В’єтнамі солдати проводили цілий день в оточенні сигналів, які спонукали до вживання героїну: до нього було легко дістатися, вони були охоплені постійним стресом війни, вони дружили з однополчанами, які також були споживачами героїну, і вони були за тисячі миль від дому. . Але як тільки солдат повернувся до Сполучених Штатів, він опинився в середовищі, позбавленому цих тригерів. Коли змінився контекст, змінилася і звичка.
Порівняйте цю ситуацію з типовим споживачем наркотиків. Хтось стає залежним вдома чи з друзями, йде до клініки, щоб очиститися — яка позбавлена всіх подразників навколишнього середовища, що спонукають їхню звичку — а потім повертається до свого старого району з усіма своїми попередніми ознаками, які викликали у них залежність у першість. Не дивно, що зазвичай ви бачите цифри, прямо протилежні тим, що були в дослідженні у В’єтнамі. Як правило, 90 відсотків споживачів героїну знову стають залежними після повернення додому з реабілітації.
Дослідження у В’єтнамі суперечили багатьом нашим культурним уявленням про шкідливі звички, оскільки кинули виклик загальноприйнятій асоціації нездорової поведінки як моральної слабкості. Якщо у вас надмірна вага, ви курите чи наркоман, вам усе життя казали, що це тому, що вам бракує самоконтролю — можливо, навіть, що ви погана людина. Ідея про те, що трохи дисципліни вирішить усі наші проблеми, глибоко вкорінена в нашій культурі.
Однак останні дослідження показують дещо інше. Коли вчені аналізують людей, які, здається, володіють чудовим самоконтролем, виявляється, що ці люди не так вже й відрізняються від тих, кому важко. Натомість «дисципліновані» люди краще вміють будувати своє життя таким чином, щоб не вимагати героїчної сили волі та самоконтролю. Іншими словами, вони менше часу проводять у спокусливих ситуаціях.
Люди з найкращим самоконтролем, як правило, потребують його використання найменше. Легше практикувати самообмеження, коли вам не потрібно використовувати його дуже часто. Отже, так, наполегливість, твердість і сила волі є важливими для успіху, але шлях до покращення цих якостей полягає не в бажанні бути більш дисциплінованою людиною, а в створенні більш дисциплінованого середовища.
Ця суперечлива ідея набуває ще більшого сенсу, коли ви розумієте, що відбувається, коли в мозку формується звичка. Звичка, яка була закодована в розумі, готова до використання, коли виникне відповідна ситуація. Коли Петті Олуелл, терапевт з Остіна, штат Техас, почала палити, вона часто закурювала, катаючись на конях з другом. Згодом вона кинула палити і роками уникала цього. Вона також перестала їздити верхи. Десятиліття потому вона знову скочила на коня і вперше за всю історію відчула, що їй захотілося закурити. Репліки все ще були інтерналізовані; вона просто не стикалася з ними протягом тривалого часу.
Після того, як звичка закодована, бажання діяти виникає щоразу, коли знову з’являються навколишні сигнали. Це одна з причин, чому методи зміни поведінки можуть мати зворотний ефект. Соромлячи людей із ожирінням презентаціями про втрату ваги, вони можуть відчувати стрес, і в результаті багато людей повертаються до своєї улюбленої стратегії подолання: переїдання. Показ курцям фотографій почорнілих легенів підвищує рівень тривоги, що змушує багатьох людей тягнутися до сигарети. Якщо ви не будете обережні з підказками, ви можете викликати ту саму поведінку, яку хочете зупинити.
Шкідливі звички є автокаталізатором: процес живить сам себе. Вони підживлюють почуття, які намагаються придушити. Вам погано, тому ви їсте шкідливу їжу. Через те, що ви їсте шкідливу їжу, ви почуваєтеся погано. Перегляд телевізора змушує вас почуватися млявим, тому ви дивитеся більше телевізора, тому що у вас немає сил робити щось інше. Занепокоєння про своє здоров’я змушує вас відчувати занепокоєння, що змушує вас палити, щоб зменшити занепокоєння, що ще більше погіршує ваше здоров’я, і незабаром ви відчуваєте ще більше занепокоєння. Це низхідна спіраль, шлейф шкідливих звичок.
Дослідники називають це явище «бажанням, спричиненим сигналом»: зовнішній тригер викликає нав’язливе бажання повторити погану звичку. Як тільки ви щось помічаєте, ви починаєте цього хотіти. Цей процес відбувається постійно, часто ми цього не усвідомлюємо. Вчені виявили, що показ наркоманам зображення кокаїну лише на тридцять три мілісекунди стимулює шлях винагороди в мозку та викликає бажання. Ця швидкість надто висока, щоб мозок міг її свідомо зареєструвати — наркомани навіть не могли розповісти вам, що вони бачили, — але вони все одно жадали наркотику.
Ось суть: ви можете позбутися звички, але навряд чи забудете її. Після того, як ментальні канавки звички вирізані у вашому мозку, їх майже неможливо повністю видалити, навіть якщо вони не використовуються протягом тривалого часу. А це означає, що просто протистояти спокусі — неефективна стратегія. Важко підтримувати дзен у житті, наповненому перервами. Це вимагає занадто багато енергії. У короткостроковій перспективі ви можете подолати спокусу. У довгостроковій перспективі ми стаємо продуктом середовища, в якому живемо. Відверто кажучи, я ніколи не бачив, щоб хтось постійно дотримувався позитивних звичок у негативному середовищі.
Більш надійний підхід – позбутися шкідливих звичок у джерелі. Один із найпрактичніших способів позбутися шкідливої звички — зменшити вплив сигналу, який її викликає.

					
					Якщо ви не можете виконати будь-яку роботу, залиште телефон в іншій кімнаті на кілька годин.


					
					Якщо ви постійно відчуваєте, що вас недостатньо, припиніть стежити за акаунтами в соціальних мережах, які викликають ревнощі та заздрість.


					
					Якщо ви витрачаєте надто багато часу на перегляд телевізора, перенесіть телевізор зі спальні.


					
					Якщо ви витрачаєте забагато грошей на електроніку, перестаньте читати огляди найновішого технологічного обладнання.


					
					Якщо ви забагато граєте у відеоігри, відключайте консоль від мережі та кладіть її в шафу після кожного використання.


			

			Ця практика є інверсією 1-го Закону зміни поведінки. Замість того, щоб зробити це очевидним, ви можете зробити його невидимим. Мене часто дивує, наскільки ефективними можуть бути такі прості зміни. Видаліть одну репліку, і вся звичка часто зникає.
Самоконтроль - це короткострокова стратегія, а не довгострокова. Можливо, ви зможете протистояти спокусі один чи два рази, але навряд чи ви зможете зібрати силу волі, щоб щоразу перемагати свої бажання. Замість того, щоб викликати нову порцію сили волі щоразу, коли ви хочете вчинити правильно, свою енергію краще витратити на оптимізацію середовища. Це секрет самоконтролю. Зробіть ознаки ваших хороших звичок очевидними, а ознаки ваших шкідливих звичок невидимими.
Короткий зміст глави

					
					Інверсія 1-го закону зміни поведінки полягає в тому, щоб зробити його невидимим.


					
					Сформувавши звичку, навряд чи її забудуть.


					
					Люди з високим самоконтролем, як правило, витрачають менше часу на спокусливі ситуації. Легше уникнути спокуси, ніж протистояти їй.


					
					Один із найпрактичніших способів позбутися шкідливої звички — зменшити вплив сигналу, який її викликає.


					
					Самоконтроль - це короткострокова стратегія, а не довгострокова.


			

		

		ЯК ВИРОБИТИ КОРИСНУ ЗВИЧКУ

			Перший закон: Зроби це очевидним
1.1: Заповніть картку оцінки звичок. Запишіть свої поточні звички, щоб усвідомити їх.
1.2. Використовуйте наміри реалізації: «Я буду [ПОВЕДІНКА] о [ЧАС] у [МІСЦЕ]».
1.3. Використовуйте накопичення звичок: «Після [ПОТОЧНОЇ ЗВИЧКИ] я буду [НОВОЇ ЗВИЧКИ]».
1.4: Створіть своє середовище. Зробіть ознаки корисних звичок очевидними та видимими.
Другий закон: зробіть це привабливим
Третій закон: зробити це легко
Четвертий закон: нехай це приносить задоволення


		ЯК ПОЛУЧИТИ ШКІДНУ ЗВИЧКУ

			Інверсія 1-го закону: зробити це невидимим
1.5: Зменште вплив. Видаліть ознаки ваших шкідливих звичок з вашого оточення.
Інверсія 2-го закону: зробити це непривабливим
Інверсія 3-го закону: зробити це складно
Інверсія 4-го закону: зробити його незадовільним


		Ви можете завантажити версію для друку цієї шпаргалки про звички за адресою: atomichabits.com/cheatsheet

		
			2-Й ЗАКОН
Зробіть його привабливим
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			Як зробити звичку непереборною
У 1940-Х роках голландський учений Ніко Тінберген провів серію експериментів, які змінили наше розуміння того, що нас мотивує. Тінберген, який згодом отримав Нобелівську премію за свою роботу, досліджував сріблястих чайок, сірих і білих птахів, яких часто можна побачити на узбережжі Північної Америки.
У дорослих сріблястих чайок на дзьобі є маленька червона крапка, і Тінберген помітив, що щойно вилупилися пташенята клюють це місце щоразу, коли хочуть їжі. Щоб розпочати один експеримент, він створив колекцію підроблених картонних дзьобів, просто голови без тіла. Коли батьки відлетіли, він підійшов до гнізда і запропонував пташенятам ці муляжі дзьобів. Дзьобики були очевидними підробками, і він припустив, що пташенята взагалі їх відкинуть.
Однак коли крихітні чайки побачили червону пляму на картонному дзьобі, вони відкльовували його, наче він був прикріплений до їхньої матері. Вони явно віддавали перевагу тим червоним плямам, ніби вони були генетично запрограмовані при народженні. Незабаром Тінберген виявив, що чим більше червона пляма, тим швидше клюють курчата. Згодом він створив дзьоб із трьома великими червоними крапками. Коли він поставив його над гніздом, пташенята божеволіли від захвату. Вони клювали маленькі червоні плями, наче це був найбільший дзьоб, який вони коли-небудь бачили.
Тінберген і його колеги виявили подібну поведінку в інших тварин. Наприклад, сіра гуска — наземно-гніздовий птах. Іноді, коли мати пересувається по гнізду, одне з яєць викочується й осідає на траві поблизу. Щоразу, коли це трапляється, гусак перевалюється до яйця та використовує дзьоб і шию, щоб затягнути його назад у гніздо.
Тінберген виявив, що гусак тягне назад у гніздо будь-який круглий предмет поблизу, наприклад більярдну кулю чи лампочку. Чим більший об'єкт, тим сильніша його реакція. Один гусак навіть доклав величезних зусиль, щоб відкотити волейбольний м'яч назад і сісти зверху. Подібно до маленьких чайок, які автоматично клювали червоні крапки, сіра гуска дотримувалася інстинктивного правила: коли я бачу поблизу круглий предмет, я повинен закотити його назад у гніздо. Чим більший круглий предмет, тим старанніше я повинен намагатися його дістати.
Це схоже на те, що мозок кожної тварини попередньо завантажений певними правилами поведінки, і коли він натрапляє на перебільшену версію цього правила, він спалахує, як новорічна ялинка. Вчені називають ці перебільшені сигнали надприродними подразниками. Наднормальний стимул — це підвищена версія реальності, як-от дзьоб із трьома червоними крапками чи яйце розміром з волейбольний м’яч, — і він викликає сильнішу реакцію, ніж зазвичай.
Люди також схильні піддаватися перебільшеним версіям реальності. Нездорова їжа, наприклад, доводить наші системи винагороди до божевілля. Провівши сотні тисяч років у полюванні та пошуку їжі в дикій природі, мозок людини еволюціонував, щоб надавати велике значення солі, цукру та жиру. Така їжа часто калорійна, і вони були досить рідкісними, коли наші давні предки бродили по савані. Коли ви не знаєте, звідки прийдете наступний прийом їжі, їсти якомога більше — це чудова стратегія для виживання.
Однак сьогодні ми живемо в калорійному середовищі. Їжі багато, але ваш мозок продовжує жадати її, ніби її мало. Велике значення солі, цукру та жиру більше не приносить користі для нашого здоров’я, але тяга залишається, оскільки центри винагороди мозку не змінювалися приблизно п’ятдесят тисяч років. Сучасна харчова промисловість покладається на розтягування наших палеолітичних інстинктів за межі їх еволюційної мети.
Основна мета науки про харчові продукти – створити продукти, які будуть більш привабливими для споживачів. Майже кожна їжа в пакеті, коробці чи банці була певним чином покращена, хоча б додатковими ароматизаторами. Компанії витрачають мільйони доларів, щоб знайти найбільш приємний рівень хрускоту в картопляних чіпсах або ідеальну кількість шипучості в газованій воді. Цілі відділи займаються оптимізацією того, як продукт відчувається у роті — якість, відома як відчуття рота. Картопля фрі, наприклад, є потужним поєднанням: золотисто-коричневий і хрусткий зовні, легкий і гладкий всередині.
Інші оброблені харчові продукти підсилюють динамічний контраст, який відноситься до продуктів із комбінацією відчуттів, як-от хрусткий і вершковий. Уявіть липкість плавленого сиру на хрусткій скоринці піци або хрускіт печива Oreo у поєднанні з його гладкою серединкою. З натуральними, необробленими продуктами ви, як правило, відчуваєте одні й ті самі відчуття знову і знову — як вам смакує цей сімнадцятий укус капусти? Через кілька хвилин ваш мозок втрачає інтерес, і ви починаєте відчувати ситість. Але продукти з високим динамічним контрастом зберігають враження новизною та цікавістю, заохочуючи вас їсти більше.
Зрештою, такі стратегії дозволяють дослідникам харчових продуктів знайти «точку блаженства» для кожного продукту — точне поєднання солі, цукру та жиру, яке збуджує ваш мозок і спонукає вас повертатися за новим. Результатом, звичайно, є те, що ви переїдаєте, тому що надсмачна їжа більш приваблива для людського мозку. Як каже Стефан Гієне, нейробіолог, який спеціалізується на харчовій поведінці та ожирінні, «ми занадто добре натискаємо на власні кнопки».
Сучасна харчова промисловість і звички до переїдання, які вона породила, є лише одним із прикладів 2-го закону зміни поведінки: зробіть її привабливою. Чим привабливішою є можливість, тим більша ймовірність, що вона сформує звичку.
Озернись. Суспільство наповнене високотехнічними версіями реальності, які є привабливішими, ніж світ, у якому еволюціонували наші предки. У магазинах виставляються манекени зі збільшеними стегнами та грудьми, щоб продати одяг. Соціальні мережі доставляють більше «лайків» і похвал за кілька хвилин, ніж ми могли б отримати в офісі чи вдома. Онлайн-порно з'єднує стимулюючі сцени зі швидкістю, яку неможливо відтворити в реальному житті. Рекламні оголошення створюються з поєднанням ідеального освітлення, професійного макіяжу та фотошопних редагувань — навіть модель не схожа на людину на кінцевому зображенні. Це надприродні подразники нашого сучасного світу. Вони перебільшують риси, які є природними для нас привабливими, і в результаті наші інстинкти шаленіють, спонукаючи нас до надмірних покупців, звичок у соціальних мережах, порнографії, харчових звичок та багатьох інших.
Якщо історія служить дороговказом, можливості майбутнього будуть привабливішими, ніж сьогоднішні. Тенденція полягає в тому, що винагороди стають більш концентрованими, а стимули – більш привабливими. Нездорова їжа є більш концентрованою формою калорій, ніж натуральна їжа. Міцний алкоголь є більш концентрованою формою алкоголю, ніж пиво. Відеоігри є більш концентрованою формою гри, ніж настільні. У порівнянні з природою важко встояти перед цими насолодами. Ми маємо мозок наших предків, але спокуси, з якими їм ніколи не доводилося стикатися.
Якщо ви хочете збільшити ймовірність того, що певна поведінка відбудеться, вам потрібно зробити її привабливою. Під час нашого обговорення 2-го закону наша мета — навчитися, як зробити наші звички непереборними. Хоча неможливо перетворити кожну звичку на надприродний стимул, ми можемо зробити будь-яку звичку більш привабливою. Для цього ми повинні почати з розуміння того, що таке тяга і як вона працює.
Ми починаємо з вивчення біологічної ознаки, притаманної всім звичкам, — стрибка дофаміну.
ПЕТЛЯ ЗВОРОТНОГО ЗВ’ЯЗКУ, КЕРОВАНА ДОПАМІНОМ
Вчені можуть відстежити точний момент, коли виникає бажання, вимірявши нейромедіатор під назвою дофамін.* Важливість дофаміну стала очевидною в 1954 році, коли нейробіологи Джеймс Олдс і Пітер Мілнер провели експеримент, який виявив неврологічні процеси, що стоять за бажанням і бажанням. Вжививши електроди в мозок щурів, дослідники заблокували вивільнення дофаміну. На подив вчених, щури втратили бажання жити. Вони б не їли. Вони б не займалися сексом. Вони нічого не жадали. За кілька днів тварини померли від спраги.
У подальших дослідженнях інші вчені також пригнічували частини мозку, що вивільняють дофамін, але цього разу вони бризнули маленькими крапельками цукру в рот щурів із виснаженим дофаміном. Їх маленькі щурячі мордочки засяяли приємними посмішками від ласої речовини. Незважаючи на те, що дофамін був заблокований, їм подобався цукор так само, як і раніше; вони просто цього більше не хотіли. Здатність відчувати задоволення залишилася, але без дофаміну бажання вмерло. І без бажання дія припинилася.
Коли інші дослідники змінили цей процес і наповнили систему винагороди мозку дофаміном, тварини почали виконувати звички з шаленою швидкістю. В одному дослідженні миші отримували потужний удар дофаміну кожного разу, коли вони тикали носом у коробку. За кілька хвилин у мишей виникла така сильна тяга, що вони почали пхати носом у коробку вісімсот разів на годину. (Люди не такі вже й різні: середній гравець грального автомата обертає колесо шістсот разів на годину.)
Звички - це петля зворотного зв'язку, керована дофаміном. Будь-яка поведінка, яка викликає звикання — вживання наркотиків, вживання шкідливої їжі, гра у відеоігри, перегляд соціальних мереж — пов’язана з вищим рівнем дофаміну. Те ж саме можна сказати про наші основні звичні способи поведінки, такі як їжа, пиття води, секс і соціальні взаємодії.
Протягом багатьох років вчені вважали, що дофамін — це задоволення, але тепер ми знаємо, що він відіграє центральну роль у багатьох неврологічних процесах, включаючи мотивацію, навчання та пам’ять, покарання та відразу, а також добровільні рухи.
Коли справа доходить до звичок, ключовий висновок такий: дофамін вивільняється не лише тоді, коли ви відчуваєте задоволення, але й коли ви його очікуєте. У залежних від азартних ігор сплеск дофаміну спостерігається безпосередньо перед тим, як вони роблять ставку, а не після виграшу. Кокаїнозалежні отримують сплеск дофаміну, коли вони бачать порошок, а не після того, як вони його приймають. Щоразу, коли ви передбачаєте, що можливість буде корисною, ваш рівень дофаміну різко зростає в очікуванні. І щоразу, коли дофамін підвищується, зростає і ваша мотивація діяти.
Саме очікування винагороди, а не її виконання, змушує нас діяти.
Цікаво, що система винагороди, яка активується в мозку, коли ви отримуєте винагороду, є тією ж системою, яка активується, коли ви очікуєте винагороди. Це одна з причин, чому очікування досвіду часто може здатися кращим, ніж його досягнення. У дитинстві думати про різдвяний ранок може бути краще, ніж відкривати подарунки. У дорослому віці мріяти про майбутню відпустку може бути приємніше, ніж бути у відпустці насправді. Вчені називають це різницею між «бажанням» і «подобанням».
СПИСОК ДОПАМІНУ
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					МАЛЮНОК 9: До того, як звичка засвоєна (А), дофамін вивільняється, коли винагорода відчувається вперше. Наступного разу (B) рівень дофаміну підвищується перед діями, одразу після розпізнавання сигналу. Цей сплеск призводить до відчуття бажання і тяги діяти щоразу, коли помічається сигнал. Після того як звичка засвоєна, рівень дофаміну не підвищиться, коли ви отримаєте винагороду, тому що ви вже очікуєте винагороди. Однак, якщо ви бачите сигнал і очікуєте винагороди, але не отримуєте її, то дофамін впаде через розчарування (C). Чутливість реакції на дофамін можна чітко побачити, коли винагорода надається пізно (D). По-перше, сигнал визначається, і рівень дофаміну підвищується, коли тяга наростає. Далі відбувається відповідь, але винагорода не приходить так швидко, як очікувалося, і дофамін починає падати. Нарешті, коли винагорода приходить трохи пізніше, ніж ви сподівалися, рівень дофаміну знову зростає. Це ніби мозок каже: «Дивіться! Я знав, що мав рацію. Не забудьте повторити цю дію наступного разу».

			
			Ваш мозок має набагато більше нейронних ланцюгів, призначених для бажання отримати винагороду, ніж для того, щоб її любити. Потрібні центри в головному мозку великі: стовбур мозку, прилегле ядро, вентральна тегментальна область, дорсальне смугасте тіло, мигдалеподібне тіло та частини префронтальної кори. Для порівняння, центри симпатій у мозку набагато менші. Їх часто називають «гедонічними гарячими точками», і вони розподілені, як крихітні острівці, по всьому мозку. Наприклад, дослідники виявили, що під час бажання активується 100 відсотків прилеглого ядра. При цьому під час лайки активується лише 10 відсотків конструкції.
Той факт, що мозок виділяє стільки дорогоцінного простору регіонам, відповідальним за потяг і бажання, є ще одним доказом вирішальної ролі, яку відіграють ці процеси. Бажання - це двигун, який керує поведінкою. Кожна дія виконується через передчуття, яке їй передує. Саме бажання призводить до реакції.
Ці ідеї показують важливість 2-го закону зміни поведінки. Нам потрібно зробити свої звички привабливими, тому що саме очікування корисного досвіду спонукає нас діяти в першу чергу. Ось тут і вступає в дію стратегія, відома як об’єднання спокус.
ЯК ВИКОРИСТОВУВАТИ TEMPTATION BUNDLING, ЩОБ ЗРОБИТИ СВОЇ ЗВИЧКИ БІЛЬШ ПРИВАБЛИВИМИ
Ронан Бірн, студент електротехніки в Дубліні, Ірландія, із задоволенням дивився Netflix, але він також знав, що йому слід займатися спортом частіше, ніж він. Використовуючи свої інженерні навички, Бірн зламав свій велотренажер і підключив його до свого ноутбука та телевізора. Тоді він написав комп’ютерну програму, яка дозволяла б Netflix запускатися, лише якщо він їхав на велосипеді з певною швидкістю. Якщо він надто довго сповільнювався, будь-яке шоу, яке він дивився, зупинялося, доки він знову не починав крутити педалі. Він, за словами одного шанувальника, «позбавлявся від ожиріння один раз на Netflix».
Він також використовував групування спокус, щоб зробити свою звичку фізичних вправ більш привабливою. Об’єднання спокус працює, пов’язуючи дію, яку ви хочете зробити, з дією, яку вам потрібно зробити. У випадку Бірна він поєднав перегляд Netflix (те, чим він хотів займатися) з їздою на велотренажері (те, що йому потрібно було робити).
Підприємства є майстрами в групуванні спокус. Наприклад, коли Американська телерадіомовна компанія, більш відома як ABC, запустила телевізійну програму щочетверга ввечері на сезон 2014–2015 років, вони масово сприяли об’єднанню спокус.
Щочетверга компанія транслювала три шоу, створені сценаристом Шондою Раймз: «Анатомія Грея», «Скандал» і «Як уникнути вбивства». Вони назвали це «TGIT на ABC» (TGIT означає «Слава Богу, сьогодні четвер»). Окрім реклами шоу, ABC заохочувала глядачів готувати попкорн, пити червоне вино та насолоджуватися вечором.
Ендрю Кубіц, керівник відділу планування ABC, описав ідею кампанії: «Ми розглядаємо вечір четверга як можливість для глядачів, коли або пари, або жінки самі по собі, які хочуть сісти, втекти, повеселитися, випити червоного вина і мати трохи попкорну». Яскравість цієї стратегії полягає в тому, що ABC пов’язувала те, що їм потрібно від глядачів (перегляд їхніх шоу), із діяльністю, якою їхні глядачі вже хотіли займатися (розслабитися, випити вина та з’їсти попкорн).
Згодом люди почали пов’язувати перегляд ABC із відчуттям відпочинку та розваг. Якщо ви п'єте червоне вино і їсте попкорн о 8 вечора. кожного четверга, потім, зрештою, «8 вечора. у четвер» означає відпочинок і розваги. Нагорода асоціюється з реплікою, а звичка вмикати телевізор стає привабливішою.
Ви з більшою ймовірністю знайдете поведінку привабливою, якщо ви одночасно займатиметеся однією зі своїх улюблених справ. Можливо, ви хочете почути про останні плітки про знаменитостей, але вам потрібно бути у формі. Використовуючи temptation bundling, ви могли лише читати таблоїди та дивитися реаліті-шоу в спортзалі. Можливо, ви хочете зробити педикюр, але вам потрібно очистити свою поштову скриньку. Рішення: робіть педикюр лише під час обробки прострочених робочих електронних листів.
Поєднання спокус — це один із способів застосування психологічної теорії, відомої як принцип Премака. Принцип, названий на честь роботи професора Девіда Премака, стверджує, що «більш вірогідна поведінка посилить менш ймовірну поведінку». Іншими словами, навіть якщо ви насправді не хочете обробляти прострочені робочі електронні листи, ви будете змушені робити це, якщо це означатиме, що ви зможете зробити те, що ви дійсно хочете зробити на цьому шляху.
Ви навіть можете поєднати об’єднання спокус із стратегією накопичення звичок, яку ми обговорювали в розділі 5, щоб створити набір правил, які керуватимуть вашою поведінкою.
Формула поєднання звичок + спокус:

					
					Після [ПОТОЧНА ЗВИЧКА], я буду [ЗВИЧКА, МЕНІ ПОТРІБНА].


					
					Після того, як [ЗВИЧКА МЕНІ ПОТРІБНА], я буду [ЗВИЧКА Я ХОЧУ].


			

			Якщо ви хочете прочитати новину, але вам потрібно висловити більше подяки:

					
					Випивши ранкову каву, я скажу одну річ, за яку я вдячний за те, що сталося вчора (потреба).


					
					Після того, як я скажу одну річ, за яку я вдячний, я прочитаю новини (хочу).


			

			Якщо ви хочете дивитися спорт, але вам потрібно зателефонувати продавцю:

					
					Після того, як я повернуся з обідньої перерви, я подзвоню трьом потенційним клієнтам (потреба).


					
					Після того, як я зателефоную трьом потенційним клієнтам, я перевірю ESPN (хочу).


			

			Якщо ви хочете перевірити Facebook, але вам потрібно більше тренуватися:

					
					Після того, як я витягну свій телефон, я зроблю десять бурпі (потреба).


					
					Після того, як я зроблю десять бурпі, я перевірю Facebook (хочу).


			

			Сподіваюся, що зрештою ви з нетерпінням чекатимете, коли подзвоните трьом клієнтам або зробите десять бурпі, тому що це означає, що ви зможете прочитати останні спортивні новини або перевірити Facebook. Робити те, що вам потрібно, означає, що ви можете робити те, що хочете.
Ми розпочали цю главу з обговорення надприродних стимулів, які є вдосконаленими версіями реальності, які посилюють наше бажання діяти. Об’єднання спокус — це один із способів створити розширену версію будь-якої звички, поєднавши її з тим, чого ви вже бажаєте. Виробити справді непереборну звичку — це важке завдання, але цю просту стратегію можна застосувати, щоб зробити майже будь-яку звичку привабливішою, ніж вона була б інакше.
Короткий зміст глави

					
					Другий закон зміни поведінки полягає в тому, щоб зробити її привабливою.


					
					Чим привабливішою є можливість, тим більша ймовірність, що вона сформує звичку.


					
					Звички - це петля зворотного зв'язку, керована дофаміном. Коли рівень дофаміну підвищується, зростає і наша мотивація діяти.


					
					Саме очікування винагороди, а не її виконання, змушує нас діяти. Чим більше очікування, тим більший сплеск дофаміну.


					
					Об’єднання спокус – це один із способів зробити ваші звички привабливішими. Стратегія полягає в тому, щоб поєднати дію, яку ви хочете зробити, з дією, яку вам потрібно зробити.
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			Роль родини та друзів у формуванні ваших звичок
У 1965 році угорець на ім’я Ласло Полгар написав серію дивних листів жінці на ім’я Клара.
Ласло твердо вірив у важку працю. Фактично, це було єдине, у що він вірив: він повністю відкидав ідею вродженого таланту. Він стверджував, що за умови цілеспрямованої практики та розвитку хороших звичок дитина може стати генієм у будь-якій галузі. Його мантрою було: «Генієм не народжуються, його навчають і навчають».
Ласло так сильно вірив у цю ідею, що хотів перевірити її на власних дітях — і він написав Кларі, тому що йому «потрібна була дружина, яка готова приєднатися». Клара була вчителем, і, хоча вона, можливо, не була такою непохитною, як Ласло, вона також вірила, що з належним навчанням кожен може вдосконалити свої навички.
Ласло вирішив, що шахи будуть підходящим полем для експерименту, і він виклав план виховати своїх дітей так, щоб вони стали шаховими вундеркіндами. Дітей навчали вдома, що було рідкістю в Угорщині того часу. Будинок буде наповнений шаховими книгами та фотографіями відомих шахістів. Діти постійно грали один проти одного і змагалися в найкращих турнірах, які тільки могли знайти. Сім'я зберігає ретельну файлову систему історії турнірів кожного учасника, з яким зіткнулися діти. Їхнє життя буде присвячене шахам.
Ласло успішно залицявся до Клари, і за кілька років Полгари стали батьками трьох маленьких дівчат: Сьюзен, Софії та Юдіт.
Сюзан, найстарша, почала грати в шахи, коли їй було чотири роки. Протягом шести місяців вона перемагала дорослих.
Софія, середня дитина, впоралася ще краще. До чотирнадцяти вона була чемпіонкою світу, а через кілька років стала гросмейстером.
Юдіт, наймолодша, була кращою за всіх. До п'яти років вона могла перемогти свого батька. У свої дванадцять років вона була наймолодшим гравцем, який коли-небудь входив до ста найкращих шахістів світу. У віці п’ятнадцяти років і чотирьох місяців вона стала наймолодшим гросмейстером усіх часів — молодшою за Боббі Фішера, попереднього рекордсмена. Двадцять сім років вона була першою шахісткою світу.
Дитинство сестер Полгар було, м'яко кажучи, нетиповим. І все ж, якщо їх запитати про це, вони стверджують, що їхній спосіб життя був привабливим і навіть приємним. В інтерв'ю сестри розповідають про своє дитинство як про веселе, а не виснажливе. Вони любили грати в шахи. Вони не могли цього натішитися. Одного разу Ласло знайшов Софію, яка грала в шахи у ванній посеред ночі. Заохочуючи її знову заснути, він сказав: «Софія, залиш шматочки!» На що вона відповіла: «Тату, вони мене одну не залишать!»
Сестри Полгар виросли в культурі, де шахи ставилися понад усе — хвалили їх за це, винагороджували за це. У їхньому світі одержимість шахами була нормальною. І як ми побачимо, будь-які звички, які є нормальними у вашій культурі, є одними з найпривабливіших видів поведінки, які ви знайдете.
ЗВАБЛИВА ПИТАННЯ СОЦІАЛЬНИХ НОРМ
Люди стадні тварини. Ми хочемо пристосуватися, налагодити зв’язки з іншими та заслужити повагу та схвалення наших однолітків. Такі нахили необхідні для нашого виживання. Більшу частину нашої еволюційної історії наші предки жили племенами. Відокремлення від племені — або, гірше, вигнання — було смертним вироком. «Самотній вовк гине, але зграя виживає»*.
У той же час ті, хто співпрацював і налагоджував зв’язки з іншими, насолоджувалися підвищеною безпекою, можливостями спаровування та доступом до ресурсів. Як зазначив Чарльз Дарвін: «У довгій історії людства переважали ті, хто навчився співпрацювати та імпровізувати найбільш ефективно». У результаті одним із найглибших людських бажань є приналежність. І ця давня перевага справляє потужний вплив на нашу сучасну поведінку.
Ми не вибираємо свої ранні звички, ми їх наслідуємо. Ми слідуємо сценарію, переданому нашими друзями та родиною, нашою церквою чи школою, нашою місцевою громадою та суспільством загалом. Кожна з цих культур і груп має власний набір очікувань і стандартів — коли і чи одружуватися, скільки мати дітей, які свята святкувати, скільки грошей витратити на день народження вашої дитини. У багатьох відношеннях ці соціальні норми є невидимими правилами, які щодня керують вашою поведінкою. Ви завжди пам’ятаєте про них, навіть якщо вони не в голові. Часто ви дотримуєтеся звичок своєї культури, не замислюючись, не запитуючи, а іноді й не запам’ятовуючи. Як писав французький філософ Мішель де Монтень: «Звичаї та звичаї життя суспільства захоплюють нас».
Здебільшого йти разом з групою не здається тягарем. Кожен хоче належати. Якщо ви ростете в родині, яка винагороджує вас за ваші шахові навички, гра в шахи буде здаватися вам дуже привабливою справою. Якщо ви працюєте на роботі, де всі носять дорогі костюми, ви також будете схильні витрачати гроші на такий. Якщо всі ваші друзі діляться внутрішнім жартом або використовують нову фразу, ви також захочете це зробити, щоб вони знали, що ви «зрозуміли». Поведінка приваблива, коли вона допомагає нам вписуватися.
Зокрема, ми наслідуємо звички трьох груп:

					
					Закриття.


					
					Багато.


					
					Потужний.


			

			Кожна група пропонує можливість використати 2-й закон зміни поведінки та зробити наші звички привабливішими.
1. Наслідування Близькому
Близькість сильно впливає на нашу поведінку. Це справедливо для фізичного середовища, як ми обговорювали в розділі 6, але це також вірно і для соціального середовища.
Ми переймаємо звички від оточуючих нас людей. Ми копіюємо те, як наші батьки вирішують суперечки, те, як наші однолітки фліртують один з одним, те, як наші колеги досягають результатів. Коли ваші друзі курять траву, ви теж спробуєте. Якщо ваша дружина має звичку ще раз перевіряти, чи двері зачинені перед сном, ви також її знімаєте.
Я вважаю, що часто наслідую поведінку оточуючих, не усвідомлюючи цього. Під час розмови я автоматично приймаю позу тіла іншої людини. У коледжі я почав говорити, як мої сусіди по кімнаті. Подорожуючи в інші країни, я несвідомо наслідую місцевий акцент, незважаючи на те, що нагадую собі зупинитися.
Як правило, чим ближчі ми до когось, тим більша ймовірність, що ми наслідуємо деякі їхні звички. Одне революційне дослідження відстежувало дванадцять тисяч людей протягом тридцяти двох років і виявило, що «ймовірність того, що людина захворіла на ожиріння, зросла на 57 відсотків, якщо у неї чи друга був ожиріння». Це також працює в інший спосіб. Інше дослідження показало, що якщо одна людина у стосунках схудла, інший партнер також схуд приблизно на третину. Наші друзі та родина створюють свого роду невидимий тиск однолітків, який тягне нас у їхньому напрямку.
Звичайно, тиск з боку однолітків поганий, лише якщо ви оточені поганим впливом. Коли астронавт Майк Массіміно був аспірантом Массачусетського технологічного інституту, він відвідав невеликий курс робототехніки. З десяти осіб у класі четверо стали космонавтами. Якщо ваша мета полягала в тому, щоб потрапити в космос, то ця кімната була найкращою культурою, яку ви могли побажати. Подібним чином одне дослідження показало, що чим вищий IQ вашого найкращого друга у віці одинадцяти чи дванадцяти років, тим вищим буде ваш IQ у віці п’ятнадцяти років, навіть після контролю природного рівня інтелекту. Ми вбираємо якості та практики тих, хто нас оточує.
Одна з найефективніших речей, які ви можете зробити, щоб виробити кращі звички, — це приєднатися до культури, де бажана поведінка є нормальною. Нові звички здаються досяжними, коли ти бачиш, як інші роблять це щодня. Якщо вас оточують люди у формі, ви, швидше за все, вважатимете тренування звичайною звичкою. Якщо вас оточують любителі джазу, ви, швидше за все, повірите, що розумно грати джаз щодня. Ваша культура визначає ваші очікування щодо того, що є «нормальним». Оточіть себе людьми, які мають звички, які ви хочете мати. Ви підніметеся разом.
Щоб зробити ваші звички ще привабливішими, ви можете зробити ще один крок далі в цій стратегії.
Приєднуйтеся до культури, де (1) ваша бажана поведінка є нормальною поведінкою і (2) ви вже маєте щось спільне з групою. Стів Камб, підприємець із Нью-Йорка, керує компанією під назвою Nerd Fitness, яка «допомагає ботанам, невдахам і мутантам схуднути, стати сильнішими та здоровими». Його клієнтами є любителі відеоігор, кінофанатики та пересічні Джо, які хочуть бути у формі. Багато людей відчувають себе не на своєму місці, коли вперше йдуть у спортзал або намагаються змінити свій раціон, але якщо ви вже в чомусь схожі на інших членів групи — скажімо, ваша взаємна любов до «Зоряних воєн» — зміни стають сильнішими. привабливо, бо здається, що такі люди, як ти, вже роблять щось таке.
Ніщо так не підтримує мотивацію, як приналежність до племені. Це перетворює особистий квест на спільний. Раніше ви були самі по собі. Твоя особистість була унікальною. Ви читач. Ви музикант. Ви спортсмен. Коли ви приєднуєтеся до книжкового клубу, групи чи велосипедної групи, ваша особистість стає пов’язаною з тими, хто вас оточує. Зростання та зміни більше не є особистим прагненням. Ми читачі. Ми музиканти. Ми велосипедисти. Спільна ідентичність починає зміцнювати вашу особисту ідентичність. Ось чому залишатися частиною групи після досягнення мети має вирішальне значення для збереження ваших звичок. Саме дружба та спільнота формують нову ідентичність і допомагають поведінці зберегтися надовго.
2. Наслідування багатьох
У 1950-х роках психолог Соломон Аш провів серію експериментів, які зараз щороку викладають легіони студентів. Для початку кожного експерименту випробуваний входив у кімнату з групою незнайомців. Інші учасники, самі того не знаючи, були акторами, яких посадив дослідник і отримав вказівку надати відповіді на певні запитання за сценарієм.
Групі буде показано одну картку з лінією, а потім другу картку з рядом ліній. Кожну людину попросили вибрати лінію на другій картці, подібну за довжиною до лінії на першій картці. Це було дуже просте завдання. Ось приклад двох карток, використаних в експерименті:
ВІДПОВІДНІСТЬ СОЦІАЛЬНИМ НОРМАМ
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					МАЛЮНОК 10: Це представлення двох карток, які використовував Соломон Аш у своїх знаменитих експериментах соціального конформізму. Довжина лінії на першій картці (ліворуч) очевидно така ж, як лінія C, але коли група акторів стверджувала, що це інша довжина, суб’єкти дослідження часто змінювали свою думку та йшли з натовпом, а не вірили своїм очі.

			
			Експеримент завжди починався однаково. По-перше, будуть легкі випробування, під час яких усі погодяться на правильну лінію. Після кількох раундів учасникам показали тест, який був таким же очевидним, як і попередні, за винятком того, що актори в кімнаті вибирали навмисно неправильну відповідь. Наприклад, вони відповіли б «А» на порівняння, показане на малюнку 10. Усі погодилися б, що лінії були однаковими, хоча вони явно відрізнялися.
Суб'єкт, який не здогадувався про хитрість, відразу ж здивувався. Їхні очі широко відкривалися. Вони нервово сміялися самі собі. Вони ще раз перевіряли реакцію інших учасників. Їх хвилювання зростало, коли одна людина за одною давала однакову неправильну відповідь. Незабаром суб'єкт почав сумніватися у власних очах. Зрештою вони дали відповідь, яку глибиною душі знали як неправильну.
Аш проводив цей експеримент багато разів і різними способами. Він виявив, що зі збільшенням кількості акторів зростала й відповідність суб’єкта. Якщо це був лише суб’єкт і один актор, то це не вплинуло на вибір людини. Вони просто припустили, що опинилися в кімнаті з манекеном. Коли двоє акторів перебували в кімнаті з об’єктом, ефект все ще був незначним. Але коли кількість людей зросла до трьох акторів, чотирьох і аж до восьми, суб’єкти почали більше здогадуватися. До кінця експерименту майже 75 відсотків випробовуваних погодилися з відповіддю групи, хоча вона була явно неправильною.
Щоразу, коли ми не впевнені, як діяти, ми дивимось на групу, щоб керувати нашою поведінкою. Ми постійно скануємо навколишнє середовище й задаємося питанням: «Що роблять усі?» Ми перевіряємо відгуки на Amazon, Yelp чи TripAdvisor, тому що хочемо наслідувати «найкращі» звички щодо покупок, харчування та подорожей. Зазвичай це розумна стратегія. Є докази в цифрах.
Але може бути й мінус.
Нормальна поведінка племені часто переважає бажану поведінку індивіда. Наприклад, одне дослідження показало, що коли шимпанзе вивчає ефективний спосіб розколювання горіхів як член однієї групи, а потім переходить до нової групи, яка використовує менш ефективну стратегію, воно уникатиме використання кращого методу розколювання горіхів лише для змішування. з рештою шимпанзе.
Люди схожі. Існує величезний внутрішній тиск, щоб дотримуватися норм групи. Винагорода від того, що вас прийняли, часто більша, ніж винагорода від перемоги в суперечці, вигляду розумного чи пошуку правди. У більшості днів ми воліємо помилятися з натовпом, ніж виправлятися самі.
Людський розум вміє ладити з іншими. Воно хоче ладити з іншими. Це наш природний режим. Ви можете змінити це — ви можете ігнорувати групу або перестати піклуватися про те, що думають інші люди, — але для цього потрібно попрацювати. Робота проти зерна вашої культури вимагає додаткових зусиль.
Коли змінити свої звички означає кинути виклик племені, зміни непривабливі. Коли зміна звичок означає пристосування до племені, зміни дуже привабливі.
3. Наслідування Сильних
Люди всюди прагнуть влади, престижу та статусу. Ми хочемо, щоб на піджаках були шпильки та медальйони. Ми хочемо, щоб наші посади були президентом або партнером. Ми хочемо, щоб нас визнавали, визнавали та хвалили. Ця тенденція може здатися марною, але в цілому це розумний крок. Історично склалося, що людина з більшою владою та статусом має доступ до більшої кількості ресурсів, менше турбується про виживання та виявляється більш привабливим партнером.
Нас приваблює поведінка, яка приносить нам повагу, схвалення, захоплення та статус. Ми хочемо бути тими, хто в тренажерному залі може нарощувати м’язи, або музикантом, який може грати найважчі акорди, або батьками з найуспішнішими дітьми, тому що ці речі відрізняють нас від натовпу. Як тільки ми підходимо, ми починаємо шукати способи виділитися.
Це одна з причин, чому ми так дбаємо про звички високоефективних людей. Ми намагаємося копіювати поведінку успішних людей, тому що самі прагнемо успіху. Багато наших щоденних звичок є наслідуванням людей, якими ми захоплюємося. Ви повторюєте маркетингові стратегії найуспішніших фірм у своїй галузі. Ви робите рецепт від свого улюбленого пекаря. Ви запозичили стратегії оповідання свого улюбленого письменника. Ви імітуєте стиль спілкування свого начальника. Ми наслідуємо людей, яким заздримо.
Люди з високим статусом користуються схваленням, повагою та похвалою інших. А це означає, що якщо поведінка може викликати у нас схвалення, повагу та похвалу, ми вважаємо її привабливою.
Ми також мотивовані уникати поведінки, яка може знизити наш статус. Ми підстригаємо наші живоплоти та косимо газони, тому що не хочемо бути байдиками в сусідстві. Коли наша мама приходить у гості, ми прибираємо в домі, бо не хочемо, щоб нас засуджували. Ми постійно задаємося питанням: «Що про мене подумають інші?» і змінювати нашу поведінку на основі відповіді.
Сестри Полгар — шахові вундеркінди, згадані на початку цього розділу — є доказом потужного й тривалого впливу соціального впливу на нашу поведінку. Сестри займалися шахами багато годин щодня і продовжували ці чудові зусилля протягом десятиліть. Але ці звички та поведінка зберегли свою привабливість, частково тому, що їх цінувала їхня культура. У них було багато причин продовжувати свої зусилля, починаючи від похвали їхніх батьків і закінчуючи досягненнями різних статусних ознак, як-от стати гросмейстером.
Короткий зміст глави

					
					Культура, в якій ми живемо, визначає, яка поведінка є для нас привабливою.


					
					Ми схильні приймати звички, які хвалить і схвалює наша культура, тому що ми маємо сильне бажання вписуватися в плем’я та належати до нього.


					
					Ми схильні наслідувати звички трьох соціальних груп: близьких (сім’я та друзі), багатьох (племені) і могутніх (тих, хто має статус і престиж).


					
					Одна з найефективніших речей, які ви можете зробити, щоб виробити кращі звички, — це приєднатися до культури, де (1) ваша бажана поведінка є нормальною поведінкою і (2) ви вже маєте щось спільне з групою.


					
					Нормальна поведінка племені часто переважає бажану поведінку індивіда. У більшості днів ми воліємо помилятися з натовпом, ніж виправлятися самі.


					
					Якщо поведінка може викликати у нас схвалення, повагу та похвалу, ми вважаємо її привабливою.


			

		

	
		
			
				[image: ]
			

			10

			Як знайти та усунути причини шкідливих звичок
НАПІЗНІ 2012 року я сидів у старій квартирі всього за кілька кварталів від найвідомішої вулиці Стамбула, Істікляль Каддесі. Я був у середині чотириденної подорожі до Туреччини, а мій гід, Майк, відпочивав у поношеному кріслі за кілька футів від мене.
Майк насправді не був гідом. Він був просто хлопцем із штату Мен, який жив у Туреччині протягом п’яти років, але він запропонував мені показати, коли я відвідував цю країну, і я взяв його за це. Того конкретного вечора мене запросили на вечерю з ним і кількома його турецькими друзями.
Нас було семеро, і я був єдиним, хто колись не викурював хоча б одну пачку сигарет на день. Я запитав одного з турків, як він почав. «Друзі», — сказав він. «Все завжди починається з друзів. Один друг курить, а ти спробуй».
Справді вражало те, що половині людей у кімнаті вдалося кинути палити. На той момент Майк не палив кілька років, і він клявся, що позбувся цієї звички завдяки книзі під назвою «Легкий спосіб кинути палити Аллена Карра».
"Це звільняє вас від психічного тягаря куріння", - сказав він. «Він говорить вам: «Припиніть брехати собі. Ви знаєте, що насправді не хочете палити. Ви знаєте, що вам це не дуже подобається». Це допомагає вам відчути, що ви більше не жертва. Ви починаєте розуміти, що вам не потрібно палити».
Я ніколи не пробував сигарету, але потім з цікавості поглянув на книгу. Автор використовує цікаву стратегію, щоб допомогти курцям усунути тягу до куріння. Він систематично переосмислює кожну репліку, пов’язану з курінням, і надає їй нового значення.
Він говорить такі речі, як:

					
					Ви думаєте, що кидаєте щось, але ви нічого не кидаєте, тому що сигарети вам нічого не допомагають.


					
					Ви думаєте, що куріння – це те, що вам потрібно зробити, щоб бути товариським, але це не так. Ви можете спілкуватися, не курячи взагалі.


					
					Ви думаєте, що куріння допомагає зняти стрес, але це не так. Куріння не розвантажує нерви, воно їх руйнує.


			

			Він знову і знову повторює ці та інші фрази. «Чітко запам’ятай це», — каже він. «Ви нічого не втрачаєте, а досягаєте чудових позитивних здобутків не лише у здоров’ї, енергії та грошах, але й у впевненості, самоповазі, свободі та, найголовніше, у тривалості та якості вашого майбутнього життя».
Коли ви підходите до кінця книги, паління здається найсмішнішою справою у світі. І якщо ви більше не очікуєте, що куріння принесе вам користь, у вас немає причин палити. Це інверсія 2-го закону зміни поведінки: зробіть її непривабливою.
Тепер я знаю, що ця ідея може здатися надто спрощеною. Просто передумайте, і ви зможете кинути палити. Але залишся зі мною на хвилинку.
ЗВІДКИ ТАГА
Будь-яка поведінка має поверхневий рівень бажання та глибший, глибинний мотив. У мене часто виникає бажання приблизно так: «Я хочу з’їсти тако». Якби ви запитали мене, чому я хочу їсти тако, я б не сказав: «Тому що мені потрібна їжа, щоб вижити». Але правда в тому, що десь у глибині душі я мотивований їсти тако, тому що я повинен їсти, щоб вижити. Основний мотив полягає в тому, щоб отримати їжу та воду, навіть якщо я хочу тако.
Деякі з наших основних мотивів включають:*

					
					Економте енергію


					
					Отримати їжу та воду


					
					Знайти любов і розмножуватися


					
					Зв’яжіться з іншими


					
					Завоювати соціальне визнання та схвалення


					
					Зменшити невизначеність


					
					Досягніть статусу та престижу


			

			Потяг — це лише специфічний прояв глибшого глибинного мотиву. Ваш мозок розвивався не з бажанням палити цигарки, переглядати Instagram чи грати у відеоігри. На глибокому рівні ви просто хочете зменшити невпевненість і зняти тривогу, завоювати соціальне визнання та схвалення або досягти статусу.
Подивіться майже на будь-який продукт, який викликає звикання, і ви побачите, що він не створює нову мотивацію, а радше зачіпає основні мотиви людської природи.

					
					Знайти любов і відтворити = використання Tinder


					
					Спілкуйтеся та спілкуйтеся з іншими = переглядайте Facebook


					
					Завоювати соціальне визнання та схвалення = публікація в Instagram


					
					Зменшити невизначеність = пошук у Google


					
					Досягніть статусу та престижу = грайте у відеоігри


			

			Ваші звички - це сучасні рішення давніх бажань. Нові версії старих лещат. Основні мотиви людської поведінки залишаються незмінними. Конкретні звички, які ми використовуємо, відрізняються залежно від періоду історії.
Ось головне: існує багато різних способів усунути той самий основний мотив. Одна людина може навчитися зменшувати стрес, викуривши сигарету. Інша людина вчиться полегшувати свою тривогу, вирушаючи на пробіжку. Ваші нинішні звички не обов’язково є найкращим способом вирішення проблем, з якими ви стикаєтеся; це просто методи, якими ви навчилися користуватися. Як тільки ви пов’язуєте рішення з проблемою, яку вам потрібно вирішити, ви продовжуєте до неї повертатися.
Звички пов’язані з асоціаціями. Ці асоціації визначають, чи ми прогнозуємо, що звичка варта повторення чи ні. Як ми вже згадували в нашому обговоренні 1-го закону, ваш мозок постійно поглинає інформацію та помічає сигнали в навколишньому середовищі. Щоразу, коли ви сприймаєте сигнал, ваш мозок запускає симуляцію та прогнозує, що робити в наступний момент.
Репліка: Ви помітили, що плита гаряча.
Передбачення: якщо я торкнуся його, я обпікуся, тому мені слід уникати його торкання.
Репліка: Ви бачите, що світлофор став зеленим.
Прогноз: якщо я натисну на газ, я безпечно проїду перехрестя та наблизиться до місця призначення, тому мені слід натиснути на газ.
Ви бачите підказку, класифікуєте її на основі минулого досвіду та визначаєте відповідну відповідь.
Усе це відбувається миттєво, але це відіграє вирішальну роль у ваших звичках, оскільки кожній дії передує передбачення. Життя здається реактивним, але насправді воно передбачене. Цілий день ви здогадуєтеся, як діяти, враховуючи те, що ви щойно бачили та що спрацювало для вас у минулому. Ви нескінченно передбачаєте, що станеться в наступну мить.
Наша поведінка сильно залежить від цих прогнозів. Іншими словами, наша поведінка значною мірою залежить від того, як ми інтерпретуємо події, що відбуваються з нами, а не обов’язково від об’єктивної реальності самих подій. Двоє людей можуть дивитися на одну сигарету, і один відчуває бажання закурити, а інший відчуває відштовхування від запаху. Той самий сигнал може викликати хорошу або погану звичку залежно від вашого прогнозу. Причиною ваших звичок насправді є передбачення, яке їм передує.
Ці прогнози ведуть до почуттів, як ми зазвичай описуємо бажання — відчуття, бажання, спонукання. Почуття та емоції перетворюють підказки, які ми сприймаємо, і передбачення, які ми робимо, на сигнал, який ми можемо застосувати. Вони допомагають пояснити те, що ми зараз відчуваємо. Наприклад, незалежно від того, усвідомлюєте ви це чи ні, ви помічаєте, наскільки тепло чи холодно вам зараз. Якщо температура впаде на один градус, ви, швидше за все, нічого не зробите. Однак якщо температура впаде на десять градусів, ви відчуєте холод і одягнете інший шар одягу. Відчуття холоду було сигналом, який спонукав вас діяти. Ви відчували підказки весь час, але лише тоді, коли ви передбачили, що вам буде краще в іншому стані, ви вживаєте заходів.
Потяг - це відчуття, що чогось не вистачає. Це бажання змінити свій внутрішній стан. Коли температура падає, виникає розрив між тим, що ваше тіло зараз відчуває, і тим, що воно хоче відчувати. Цей розрив між вашим поточним станом і вашим бажаним станом дає привід діяти.
Бажання - це різниця між тим, де ви зараз, і тим, де ви хочете бути в майбутньому. Навіть найменша дія забарвлена спонукою відчувати себе не так, як зараз. Коли ви переїдаєте, закурюєте або переглядаєте соціальні мережі, ви справді хочете не картопляних чіпсів, чи сигарет, чи купи лайків. Чого ви дійсно хочете, так це почуватися іншим.
Наші почуття та емоції підказують нам, залишатися стабільними в нашому поточному стані чи внести зміни. Вони допомагають нам вибрати найкращий спосіб дій. Неврологи виявили, що коли емоції та почуття порушені, ми фактично втрачаємо здатність приймати рішення. У нас немає сигналу про те, чого слід прагнути і чого уникати. Як пояснює нейробіолог Антоніо Дамасіо, «саме емоції дозволяють позначати речі як хороші, погані або байдужі».
Підсумовуючи, конкретні бажання, які ви відчуваєте, і звички, які ви використовуєте, насправді є спробою вирішити ваші фундаментальні мотиви. Щоразу, коли звичка успішно справляється з мотивом, у вас виникає бажання повторити це знову. З часом ви навчитеся передбачати, що перегляд соціальних мереж допоможе вам відчути себе коханим або що перегляд YouTube дозволить вам забути про свої страхи. Звички привабливі, коли ми асоціюємо їх із позитивними почуттями, і ми можемо використовувати це розуміння собі на користь, а не на шкоду.
ЯК ПЕРЕПРОГРАМУВАТИ СВІЙ МОЗОК НА НАСОЛОДЖЕННЯ ВІД ШКОДНИХ ЗВИЧОК
Ви можете зробити важкі звички більш привабливими, якщо навчитеся пов’язувати їх із позитивним досвідом. Іноді все, що вам потрібно, це невелика зміна мислення. Наприклад, ми часто говоримо про все, що маємо зробити за день. На роботу треба рано вставати. Ви повинні зробити ще один дзвінок для свого бізнесу. Ви повинні приготувати обід для своєї родини.
А тепер уявіть, що ви змінюєте лише одне слово: ви не «повинні». Ви «добираєтеся».
Вам доведеться рано прокидатися на роботу. Ви можете зробити ще один дзвінок для свого бізнесу. Ви можете приготувати обід для своєї родини. Просто змінивши одне слово, ви зміните спосіб сприйняття кожної події. Ви перестаєте сприймати цю поведінку як тягар і перетворюєте її на можливості.
Головне, що обидві версії реальності правдиві. Ви повинні робити ці речі, і ви також можете їх робити. Ми можемо знайти докази будь-якого мислення, яке ми оберемо.
Одного разу я чув історію про чоловіка, який користується інвалідним візком. Коли його запитали, чи важко було бути прикутим, він відповів: «Я не прикутий до свого інвалідного візка — це мене звільняє. Якби не мій інвалідний візок, я був би прикутий до ліжка і ніколи не міг би вийти з дому». Ця зміна погляду повністю змінила те, як він жив щодня.
Переформатувати свої звички, щоб підкреслити їх переваги, а не недоліки, — це швидкий і легкий спосіб перепрограмувати свій розум і зробити звичку привабливішою.
Вправа. Багато людей асоціюють вправи зі складним завданням, яке виснажує енергію та виснажує. Ви можете так само легко розглядати це як спосіб розвитку навичок і розвитку. Замість того, щоб говорити собі: «Мені потрібно бігати вранці», скажіть: «Час розвивати витривалість і ставати швидкими».
Фінанси. Економія грошей часто асоціюється з жертвами. Однак ви можете асоціювати це зі свободою, а не з обмеженнями, якщо усвідомлюєте одну просту істину: життя за нижчими можливостями збільшує ваші майбутні кошти. Гроші, які ви заощадите цього місяця, збільшать вашу купівельну спроможність наступного місяця.
Медитація. Кожен, хто пробував медитувати довше трьох секунд, знає, як це може бути неприємно, коли наступне відволікання неминуче спадає на думку. Ви можете перетворити розчарування на захоплення, коли зрозумієте, що кожна перерва дає вам шанс потренуватися повернутися до дихання. Відволікання — це добре, тому що вам потрібні відволікання, щоб практикувати медитацію.
Тремтіння перед грою. Багато людей хвилюються перед великою презентацією чи змаганням у важливому заході. Вони відчувають прискорене дихання, серцебиття, підвищене збудження. Якщо ми інтерпретуємо ці почуття негативно, то відчуваємо загрозу і напружуємося. Якщо ми сприймемо ці почуття позитивно, то зможемо відповісти плавно та витончено. Ви можете перефразувати фразу «Я нервую» на «Я схвильований, і я отримую викид адреналіну, який допомагає мені зосередитися».
Ці невеликі зміни мислення не є магією, але вони можуть допомогти змінити почуття, які ви асоціюєте з певною звичкою чи ситуацією.
Якщо ви хочете зробити крок далі, ви можете створити ритуал мотивації. Ви просто тренуєтеся пов’язувати свої звички з тим, що вам подобається, а потім можете використовувати цю підказку, коли вам потрібна трохи мотивації. Наприклад, якщо ви завжди гратимете одну й ту саму пісню перед сексом, ви почнете пов’язувати музику з актом. Щоразу, коли ви хочете отримати настрій, просто натисніть кнопку відтворення.
Ед Латімор, боксер і письменник із Піттсбурга, сам того не підозрюючи, скористався подібною стратегією. «Дивне усвідомлення», — написав він. «Моя зосередженість і концентрація підвищуються, просто одягаючи навушники під час письма. Мені навіть не потрібно грати музику». Сам того не усвідомлюючи, він обумовлював себе. Спочатку він одягав навушники, вмикав музику, яка йому подобалася, і зосереджено працював. Зробивши це п’ять, десять, двадцять разів, надягання навушників стало сигналом, який він автоматично асоціював із підвищеною концентрацією. Тяга виникла природно.
Спортсмени використовують подібні стратегії, щоб налаштуватися на виступ. Під час моєї бейсбольної кар'єри я розробив певний ритуал розтягування та кидка перед кожною грою. Вся послідовність зайняла близько десяти хвилин, і я робив це однаково кожного разу. Хоча це фізично розігріло мене до гри, але, що більш важливо, це привело мене в правильний психічний стан. Я почав асоціювати свій ритуал перед грою з відчуттям змагальності та зосередженості. Навіть якщо я не був мотивований заздалегідь, коли я закінчив свій ритуал, я був у «режимі гри».
Ви можете адаптувати цю стратегію практично для будь-яких цілей. Скажіть, що ви загалом хочете почуватися щасливішими. Знайдіть те, що робить вас по-справжньому щасливими, як-от погладити собаку чи прийняти пінну ванну, а потім створіть коротку процедуру, яку ви виконуватимете щоразу, перш ніж робити те, що вам подобається. Можливо, ви робите три глибокі вдихи та посміхаєтеся.
Три глибоких вдиху. Посміхніться. Погладьте собаку. Повторіть.
Згодом ви почнете асоціювати цю процедуру дихання й усмішки з гарним настроєм. Це стає сигналом, який означає відчуття щастя. Після встановлення ви можете розірвати це в будь-який момент, коли вам потрібно змінити свій емоційний стан. Стрес на роботі? Тричі глибоко вдихніть і посміхніться. Сумно про життя? Тричі глибоко вдихніть і посміхніться. Коли звичка вироблена, сигнал може викликати бажання, навіть якщо це мало пов’язано з початковою ситуацією.
Ключ до пошуку та усунення причин ваших шкідливих звичок полягає в тому, щоб переосмислити ваші асоціації про них. Це непросто, але якщо ви можете перепрограмувати свої прогнози, ви можете перетворити важку звичку на привабливу.
Короткий зміст глави

					
					Інверсія 2-го Закону зміни поведінки полягає в тому, щоб зробити її непривабливою.


					
					Будь-яка поведінка має поверхневий рівень бажання та глибший мотив.


					
					Ваші звички - це сучасні рішення давніх бажань.


					
					Причиною ваших звичок насправді є передбачення, яке їм передує. Передбачення веде до почуття.


					
					Підкресліть переваги відмови від шкідливої звички, щоб зробити її непривабливою.


					
					Звички привабливі, коли ми асоціюємо їх з позитивними почуттями, і непривабливі, коли ми асоціюємо їх з негативними почуттями. Створіть ритуал мотивації, зробивши щось, що вам подобається, безпосередньо перед важкою звичкою.


			

		

		ЯК ВИРОБИТИ КОРИСНУ ЗВИЧКУ

			Перший закон: Зроби це очевидним
1.1: Заповніть картку оцінки звичок. Запишіть свої поточні звички, щоб усвідомити їх.
1.2. Використовуйте наміри реалізації: «Я буду [ПОВЕДІНКА] о [ЧАС] у [МІСЦЕ]».
1.3. Використовуйте накопичення звичок: «Після [ПОТОЧНОЇ ЗВИЧКИ] я буду [НОВОЇ ЗВИЧКИ]».
1.4: Створіть своє середовище. Зробіть ознаки корисних звичок очевидними та видимими.
Другий закон: зробіть це привабливим
2.1: Використовуйте об’єднання спокус. Поєднайте дію, яку ви хочете зробити, з дією, яку вам потрібно зробити.
2.2: Приєднайтеся до культури, де бажана поведінка є нормальною.
2.3: Створіть мотиваційний ритуал. Зробіть те, що вам подобається, безпосередньо перед важкою звичкою.
Третій закон: зробити це легко
Четвертий закон: нехай це приносить задоволення


		ЯК ПОЛУЧИТИ ШКІДНУ ЗВИЧКУ

			Інверсія 1-го закону: зробити це невидимим
1.5: Зменште вплив. Видаліть ознаки ваших шкідливих звичок з вашого оточення.
Інверсія 2-го закону: зробити це непривабливим
2.4: Переформулюйте своє мислення. Підкресліть переваги відмови від шкідливих звичок.
Інверсія 3-го закону: зробити це складно
Інверсія 4-го закону: зробити його незадовільним


		Ви можете завантажити версію для друку цієї шпаргалки про звички за адресою: atomichabits.com/cheatsheet

		
			3-Й ЗАКОН
Зробити це легко
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			Ходіть повільно, але ніколи не назад
У ПЕРШИЙ день занять Джеррі Уельсманн, професор Університету Флориди, розділив своїх студентів, які займаються фотографією на плівку, на дві групи.
Кожен з лівого боку класу, пояснив він, буде в групі «кількість». Їх оцінювали б виключно за обсягом виконаної роботи. В останній день уроку він підраховував кількість фотографій, надісланих кожним студентом. Сто фотографій поставили б оцінку А, дев’яносто – В, вісімдесят – С тощо.
Тим часом усі праворуч у кімнаті будуть у групі «якість». Їх оцінювали б лише за досконалість їх роботи. Їм потрібно було створити лише одну фотографію протягом семестру, але щоб отримати A, це мало бути майже ідеальне зображення.
Наприкінці семестру він із подивом виявив, що всі найкращі фотографії були зроблені кількісною групою. Протягом семестру ці студенти були зайняті фотографуванням, експериментами з композицією та освітленням, тестуванням різних методів у темній кімнаті та навчанням на своїх помилках. У процесі створення сотень фотографій вони відточували свою майстерність. Тим часом група якості сиділа навколо, міркуючи про досконалість. Зрештою, вони мало чим продемонструвати свої зусилля, окрім неперевірених теорій і однієї посередньої фотографії.*
Легко заплутатися, намагаючись знайти оптимальний план змін: найшвидший спосіб схуднути, найкраща програма для нарощування м’язів, ідеальна ідея для відпочинку. Ми настільки зосереджені на пошуку найкращого підходу, що ніколи не встигаємо вжити заходів. Як колись писав Вольтер: «Найкраще — ворог хорошого».
Я називаю це різницею між перебуванням у русі та діяльністю. Ці дві ідеї схожі, але вони не однакові. Коли ви в русі, ви плануєте, розробляєте стратегію та навчаєтеся. Це все добре, але вони не дають результату.
З іншого боку, дія — це тип поведінки, який принесе результат. Якщо я накидаю двадцять ідей для статей, які хочу написати, це рух. Якщо я дійсно сідаю і пишу статтю, це дія. Якщо я шукаю кращий план дієти і читаю кілька книг на цю тему, це рух. Якщо я дійсно їм здорову їжу, це дія.
Іноді рух корисний, але сам по собі він ніколи не дасть результату. Неважливо, скільки разів ви спілкуєтеся з особистим тренером, цей рух ніколи не приведе вас у форму. Тільки фізичні вправи приведуть до результату, якого ви прагнете досягти.
Якщо рух не дає результату, навіщо ми це робимо? Іноді ми робимо це, тому що нам дійсно потрібно спланувати або дізнатися більше. Але частіше за все ми робимо це тому, що рух дає нам відчуття, що ми досягаємо прогресу, не ризикуючи зазнати невдачі. Більшість із нас уміють уникати критики. Неприємно зазнавати невдач або бути засудженим публічно, тому ми намагаємося уникати ситуацій, коли це може статися. І це головна причина, чому ви починаєте рухатися, а не діяти: ви хочете відкласти невдачу.
Легко бути в русі й переконувати себе, що ти все ще прогресуєш. Ви думаєте: «Зараз у мене розмова з чотирма потенційними клієнтами. Це добре. Ми рухаємося в правильному напрямку». Або: «Я обдумав кілька ідей для книги, яку хочу написати. Це збирається».
Рух дає вам відчуття, що ви виконуєте завдання. Але насправді ви просто готуєтеся щось зробити. Коли підготовка стає формою прокрастинації, потрібно щось змінити. Ви не хочете просто планувати. Ви хочете тренуватися.
Якщо ви хочете освоїти звичку, головне – почати з повторення, а не з досконалості. Вам не потрібно планувати кожну особливість нової звички. Вам просто потрібно це практикувати. Це перший висновок 3-го закону: вам просто потрібно отримати повторення.
СКІЛЬКИ ЧАСУ НАСПРАВДІ ПОТРІБНО, ЩОБ ФОРМУВАТИ НОВУ ЗВИЧКУ?
Формування звички — це процес, за допомогою якого поведінка стає все більш автоматичною через повторення. Чим більше ви повторюєте дію, тим більше змінюється структура вашого мозку, щоб стати ефективнішим у цій діяльності. Нейробіологи називають це довгостроковою потенціацією, яка стосується зміцнення зв’язків між нейронами в мозку на основі останніх моделей активності. З кожним повторенням передача сигналів між клітинами покращується, а нейронні зв’язки зміцнюються. Вперше описаний нейропсихологом Дональдом Геббом у 1949 році, це явище широко відоме як закон Гебба: «Нейрони, які працюють разом, з’єднуються».
Повторення звички призводить до явних фізичних змін у мозку. У музикантів мозочок — критично важливий для фізичних рухів, таких як щипки гітарної струни чи натягування смичка скрипки — більший, ніж у немузикантів. Тим часом математики збільшили сіру речовину в нижній тім'яній частці, яка відіграє ключову роль у обчисленнях і обчисленнях. Його розмір прямо корелює з кількістю часу, проведеного в полі; чим старший і досвідченіший математик, тим більше збільшується сіра речовина.
Коли вчені проаналізували мозок водіїв таксі в Лондоні, вони виявили, що гіпокамп — ділянка мозку, яка бере участь у просторовій пам’яті — був значно більшим у піддослідних, ніж у тих, хто не є водіями таксі. Що ще цікавіше, гіпокамп зменшився в розмірах, коли водій пішов на пенсію. Подібно до м’язів тіла, що реагують на регулярні тренування з обтяженнями, певні ділянки мозку адаптуються, коли вони використовуються, і атрофуються, коли їх залишають.
Звичайно, важливість повторення у формуванні звичок була визнана задовго до того, як нейробіологи почали колупатися. У 1860 році англійський філософ Джордж Г. Льюїс зазначив: «Навчання розмовляти новою мовою, грати на музичному інструменті або виконувати незвичні рухи відчуває великі труднощі, тому що канали, через які повинно проходити кожне відчуття, мають не закріпитися; але щойно часте повторення перекриє шлях, як ця трудність зникне; дії стають настільки автоматичними, що їх можна виконувати, поки розум задіяний іншим чином». І здоровий глузд, і наукові докази погоджуються: повторення є формою змін.
Кожного разу, коли ви повторюєте дію, ви активуєте певний нейронний ланцюг, пов’язаний із цією звичкою. Це означає, що просто додавання повторень є одним із найважливіших кроків, які ви можете зробити, щоб закодувати нову звичку. Ось чому студенти, які зробили масу фотографій, покращили свої навички, тоді як ті, хто лише теоретизував про ідеальні фотографії, ні. Одна група займалася активною практикою, інша – пасивним навчанням. Один в дії, інший в русі.
Усі звички йдуть схожою траєкторією від практики, що вимагає зусиль, до автоматичної поведінки, процесу, відомого як автоматизм. Автоматизм — це здатність виконувати певну поведінку, не обдумуючи кожен крок, яка виникає, коли несвідомий розум бере верх.
Це виглядає приблизно так:
ЛІНІЯ ЗВИЧКИ
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					МАЛЮНОК 11: На початку (точка А) звичка потребує багато зусиль і концентрації для виконання. Після кількох повторень (точка B) стає легше, але все одно вимагає певної свідомої уваги. З достатньою практикою (точка С) звичка стає швидше автоматичною, ніж свідомою. Поза цим порогом — межею звички — поведінку можна здійснювати більш-менш без роздумів. Сформувалася нова звичка.

			
			На наступній сторінці ви побачите, як це виглядає, коли дослідники відстежують рівень автоматизму для фактичної звички, як-от ходьба протягом десяти хвилин щодня. Форма цих діаграм, які вчені називають кривими навчання, розкриває важливу істину про зміну поведінки: звички формуються на основі частоти, а не часу.
ХОДІТЬ 10 ХВИЛИН НА ДЕНЬ
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					МАЛЮНОК 12: На цьому графіку зображено людину, яка виробила звичку щодня гуляти десять хвилин після сніданку. Зауважте, що зі збільшенням кількості повторень зростає і автоматизм, поки поведінка не стане максимально легкою та автоматичною.

			
			Одне з найпоширеніших запитань, яке я чую: «Скільки часу потрібно, щоб виробити нову звичку?» Але люди насправді повинні запитати: «Скільки потрібно, щоб сформувати нову звичку?» Тобто, скільки повторень потрібно, щоб звичка стала автоматичною?
Немає нічого чарівного в тому, що час плине щодо формування звички. Неважливо, чи минув двадцять один день, чи тридцять, чи триста днів. Важлива швидкість, з якою ви виконуєте цю поведінку. Ви можете зробити щось двічі за тридцять днів або двісті разів. Різницю має частота. Ваші поточні звички були засвоєні протягом сотень, якщо не тисяч, повторень. Нові звички вимагають такого ж рівня частоти. Вам потрібно назбирати достатньо успішних спроб, поки поведінка міцно не закріпиться у вашій свідомості й ви не перетнете межу звички.
На практиці не має значення, скільки часу потрібно, щоб звичка стала автоматичною. Важливо те, що ви виконуєте дії, необхідні для досягнення прогресу. Менше значення має те, чи є дія повністю автоматичною.
Щоб виробити звичку, її потрібно практикувати. І найефективніший спосіб реалізувати практику — це дотримуватися 3-го закону зміни поведінки: зробити це легким. У наступних розділах буде показано, як саме це зробити.
Короткий зміст глави

					
					Третій закон зміни поведінки полягає в тому, щоб зробити це легко.


					
					Найефективнішою формою навчання є практика, а не планування.


					
					Зосередьтеся на дії, а не на русі.


					
					Формування звички — це процес, за допомогою якого поведінка стає все більш автоматичною через повторення.


					
					Кількість часу, протягом якого ви використовували звичку, не так важлива, як кількість разів, коли ви її використовували.
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			12

			Закон найменшого зусилля
У СВОЇЙ НАГРАДОВАНІЙ КНИЗІ «Зброя, мікроби та сталь» антрополог і біолог Джаред Даймонд вказує на простий факт: різні континенти мають різну форму. На перший погляд це твердження здається досить очевидним і неважливим, але виявляється, що воно має глибокий вплив на поведінку людини.
Головна вісь Америки проходить з півночі на південь. Тобто суша Північної та Південної Америки, як правило, висока й худа, а не широка й жирна. Загалом те ж саме стосується Африки. Тим часом суша, яка складає Європу, Азію та Близький Схід, є протилежною. Ця масивна ділянка землі, як правило, має форму схід-захід. На думку Даймонда, ця різниця у формі відіграла значну роль у поширенні землеробства протягом століть.
Коли сільське господарство почало поширюватися по всьому світу, фермерам було легше розширюватись маршрутами зі сходу на захід, ніж уздовж півночі на південь. Це пояснюється тим, що місця на одній широті зазвичай мають подібний клімат, кількість сонячного світла та опадів, а також зміни сезону. Ці фактори дозволили фермерам у Європі та Азії одомашнити кілька культур і вирощувати їх уздовж усієї ділянки землі від Франції до Китаю.
ФОРМА ПОВЕДІНКИ ЛЮДИНИ
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					МАЛЮНОК 13: Головна вісь Європи та Азії схід-захід. Головна вісь Америки й Африки — північ-південь. Це призводить до ширшого діапазону кліматичних умов в Америці, ніж у Європі та Азії. У результаті сільське господарство поширилося в Європі та Азії майже вдвічі швидше, ніж в інших країнах. Поведінка фермерів — навіть протягом сотень чи тисяч років — була обмежена кількістю тертя в навколишньому середовищі.

			
			Для порівняння, клімат сильно змінюється під час подорожі з півночі на південь. Тільки уявіть, наскільки відрізняється погода у Флориді від Канади. Ви можете бути найталановитішим фермером у світі, але це не допоможе вам виростити флоридські апельсини взимку в Канаді. Сніг – погана заміна ґрунту. Для того, щоб поширювати зернові культури вздовж маршрутів з півночі на південь, фермерам потрібно буде знаходити та одомашнювати нові рослини щоразу, коли змінюється клімат.
У результаті сільське господарство поширилося в Азії та Європі в два-три рази швидше, ніж в Америці. Протягом століть ця невелика різниця мала дуже великий вплив. Збільшення виробництва їжі сприяло більш швидкому зростанню населення. З більшою кількістю людей ці культури змогли створити сильніші армії та були краще оснащені для розробки нових технологій. Зміни почалися з невеликого — урожай поширився трохи далі, популяція зростала трохи швидше — але з часом утворилися значні відмінності.
Поширення сільського господарства є прикладом 3-го закону зміни поведінки в глобальному масштабі. Загальноприйнята думка стверджує, що мотивація є ключем до зміни звички. Можливо, якби ви дійсно цього хотіли, ви б справді це зробили. Але правда в тому, що наша справжня мотивація полягає в тому, щоб бути ледачими і робити те, що зручно. І незважаючи на те, що скаже вам останній бестселер продуктивності, це розумна стратегія, а не дурна.
Енергія дорогоцінна, і мозок налаштований на її збереження, коли це можливо. Людській природі властиво дотримуватися Закону найменших зусиль, який стверджує, що, обираючи між двома подібними варіантами, люди природно тяжітимуть до варіанту, який потребує найменшої роботи.* Наприклад, розширення вашої ферми на схід, де ви можете вирощувати ті самі культури, а не прямувати на північ, де клімат інший. З усіх можливих дій, які ми можемо зробити, реалізована та, яка забезпечує найбільшу цінність за найменших зусиль. Ми мотивовані робити те, що легко.
Кожна дія потребує певної кількості енергії. Чим більше енергії потрібно, тим менша ймовірність того, що це відбудеться. Якщо ваша мета — робити сто віджимань на день, це багато енергії! На початку, коли ви мотивовані та схвильовані, ви можете зібрати сили, щоб почати. Але через кілька днів таке величезне зусилля здається виснажливим. Тим часом, щоб дотримуватися звички робити одне віджимання на день, майже не потрібно енергії, щоб почати. І чим менше енергії потребує звичка, тим більша ймовірність її появи.
Подивіться на будь-яку поведінку, яка займає більшу частину вашого життя, і ви побачите, що її можна виконувати з дуже низьким рівнем мотивації. Такі звички, як прокручування на телефоні, перевірка електронної пошти та перегляд телевізора, забирають у нас багато часу, тому що їх можна виконувати майже без зусиль. Вони надзвичайно зручні.
У певному сенсі будь-яка звичка є лише перешкодою для отримання бажаного. Дієта є перешкодою для того, щоб бути у формі. Медитація є перешкодою для відчуття спокою. Ведення щоденника є перешкодою для ясного мислення. Вам насправді не потрібна сама звичка. Чого ви дійсно хочете, так це результату, який приносить звичка. Чим більша перешкода, тобто чим складніша звичка, тим більше тертя між вами та вашим бажаним кінцевим станом. Ось чому вкрай важливо зробити свої звички настільки легкими, щоб ви робили їх навіть тоді, коли вам цього не хочеться. Якщо ви зможете зробити свої корисні звички зручнішими, ви з більшою ймовірністю будете слідувати їм.
Але як бути з усіма моментами, коли ми, здається, робимо навпаки? Якщо ми всі такі ліниві, то як пояснити, що люди досягають важких речей, таких як виховання дитини, відкриття бізнесу чи сходження на гору Еверест?
Звичайно, ви здатні на дуже важкі речі. Проблема полягає в тому, що в деякі дні вам хочеться виконувати важку роботу, а в інші — здаватися. У важкі дні дуже важливо, щоб якомога більше речей працювало на вашу користь, щоб ви могли подолати труднощі, які кидає життя. твій шлях. Чим менше тертя ви стикаєтеся, тим легше вам вийти сильнішим. Ідея зробити це легким полягає не лише в тому, щоб робити легкі речі. Ідея полягає в тому, щоб якомога легше робити речі, які окупаються в довгостроковій перспективі.
ЯК ДОСЯГТИ БІЛЬШОГО З МЕНШИМ ЗУСИЛЬ
Уявіть, що ви тримаєте садовий шланг, який зігнутий посередині. Трохи води може протікати, але не дуже багато. Якщо ви хочете збільшити швидкість, з якою вода проходить через шланг, у вас є два варіанти. Перший варіант полягає в тому, щоб відкрити клапан і витягнути більше води. Другий варіант - просто видалити згин шланга і дати воді текти природним шляхом.
Спроба накачати свою мотивацію дотримуватись жорсткої звички — це все одно, що намагатися прогнати воду через зігнутий шланг. Ви можете це зробити, але це вимагає багато зусиль і збільшує напругу у вашому житті. Тим часом зробити свої звички простими та легкими – це все одно, що усунути перегин шланга. Замість того, щоб намагатися подолати тертя у своєму житті, ви зменшуєте їх.
Один із найефективніших способів зменшити тертя, пов’язане з вашими звичками, — практикувати дизайн середовища. У Розділі 6 ми обговорювали дизайн середовища як метод зробити підказки більш очевидними, але ви також можете оптимізувати своє середовище, щоб полегшити дії. Наприклад, коли ви вирішуєте, де займатися новою звичкою, найкраще вибрати місце, яке вже є на шляху вашого розпорядку дня. Звички легше виробити, коли вони вписуються в потік вашого життя. Ви, швидше за все, підете в спортзал, якщо це дорога на роботу, тому що зупинка не додає особливого тертя вашому способу життя. Для порівняння, якщо тренажерний зал знаходиться в стороні від вашої звичайної поїздки на роботу — навіть на кілька кварталів — тепер вам «не під силу» дістатися туди.
Можливо, ще більш ефективним є зменшення тертя у вашому домі чи офісі. Дуже часто ми намагаємося виробити звички в середовищі з високим рівнем тертя. Ми намагаємося дотримуватися суворої дієти, коли обідаємо з друзями. Ми намагаємося написати книгу в хаотичному домі. Ми намагаємося зосередитися, використовуючи смартфон, наповнений відволікаючими факторами. Це не повинно бути таким чином. Ми можемо усунути точки тертя, які стримують нас. Це саме те, що виробники електроніки в Японії почали робити в 1970-х роках.
У статті, опублікованій у New Yorker під назвою «Завжди краще», Джеймс Суровейкі пише:
«Японські фірми наголошували на тому, що стало відомим як «бережливе виробництво», невпинно намагаючись видалити всілякі відходи з виробничого процесу, аж до перепланування робочих місць, щоб працівникам не доводилося витрачати час на те, щоб дістатися до своїх інструментів. Результатом стало те, що японські фабрики були ефективнішими, а японські продукти надійнішими за американські. У 1974 році дзвінки в службу підтримки кольорових телевізорів американського виробництва були в п'ять разів більш поширені, ніж японських. До 1979 року американським робітникам знадобилося втричі більше часу, щоб зібрати свої комплекти».
Я люблю називати цю стратегію додаванням через віднімання.* Японські компанії шукали кожну точку тертя у виробничому процесі та усували її. Віднімаючи марні зусилля, вони додавали клієнтів і дохід. Подібним чином, коли ми усунемо точки тертя, які забирають наш час і енергію, ми зможемо досягти більшого з меншими зусиллями. (Це одна з причин, чому прибирання може бути таким приємним: ми водночас рухаємось вперед і зменшуємо когнітивне навантаження, яке на нас покладає оточення).
Якщо ви подивитеся на продукти, які найбільше викликають звикання, ви помітите, що одна з речей, які ці товари та послуги роблять найкраще, це усувають невеликі шматочки тертя у вашому житті. Послуги доставки їжі зменшують навантаження на покупки продуктів. Програми для знайомств зменшують труднощі, пов’язані з знайомствами. Послуги спільного використання поїздок зменшують труднощі під час пересування містом. Обмін текстовими повідомленнями зменшує перешкоди, пов’язані з надсиланням листа поштою.
Подібно до японського виробника телевізорів, який змінює свій робочий простір, щоб зменшити зайву кількість рухів, успішні компанії розробляють свої продукти, щоб автоматизувати, виключити або спростити якомога більше кроків. Вони зменшують кількість полів у кожній формі. Вони скорочують кількість кліків, необхідних для створення облікового запису. Вони доставляють свої продукти з простими для розуміння вказівками або просять своїх клієнтів робити менше вибору.
Коли були випущені перші динаміки з голосовою активацією — такі продукти, як Google Home, Amazon Echo та Apple HomePod — я запитав друга, що йому подобається в продукті, який він придбав. Він сказав, що просто легше сказати «Увімкни кантрі», ніж дістати свій телефон, відкрити музичний додаток і вибрати список відтворення. Звичайно, лише кілька років тому мати необмежений доступ до музики в кишені було надзвичайно легкою поведінкою порівняно з поїздкою в магазин і купівлею компакт-диску. Бізнес — це нескінченний пошук досягнення того самого результату легшим способом.
Подібні стратегії ефективно використовувалися урядами. Коли британський уряд хотів підвищити рівень збирання податків, вони перейшли від надсилання громадянам на веб-сторінку, де можна було завантажити податкову форму, до прямого посилання на форму. Зменшення цього кроку підвищило рівень відповіді з 19,2 відсотка до 23,4 відсотка. Для такої країни, як Сполучене Королівство, ці процентні пункти становлять мільйонні податкові надходження.
Головна ідея полягає в тому, щоб створити середовище, у якому робити правильні речі буде якомога легше. Значна частина боротьби за формування кращих звичок зводиться до пошуку способів зменшити тертя, пов’язане з нашими хорошими звичками, і збільшити тертя, пов’язане з нашими поганими.
ГОЛОВНЕ СЕРЕДОВИЩЕ ДЛЯ МАЙБУТНЬОГО ВИКОРИСТАННЯ
Освальд Наколс — ІТ-розробник із Натчеза, штат Міссісіпі. Він також той, хто розуміє силу ґрунтовки свого середовища.
Наколс набрав своїх звичок прибирання, дотримуючись стратегії, яку він називає «перезавантаження кімнати». Наприклад, коли він закінчує дивитися телевізор, він кладе пульт назад на тумбу під телевізор, розкладає подушки на дивані та складає ковдру. Виходячи з машини, він викидає будь-яке сміття. Щоразу, коли він приймає душ, він витирає унітаз, поки душ нагрівається. (Як він зазначає, «ідеальний час для очищення туалету — це безпосередньо перед тим, як мити себе під душем».) Мета скидання кожної кімнати — не просто прибрати після останньої дії, а підготуватися до наступної дії. .
«Коли я заходжу в кімнату, все на своїх місцях», — написав Наколс. «Оскільки я роблю це щодня в кожній кімнаті, речі завжди залишаються в хорошому стані. . . . Люди думають, що я багато працюю, але насправді я дуже ледачий. Я просто проактивно ледачий. Це повертає вам стільки часу».
Щоразу, коли ви організовуєте простір за призначенням, ви ґрунтуєте його, щоб полегшити наступну дію. Наприклад, моя дружина зберігає коробку вітальних листівок, попередньо відсортованих за нагодою — день народження, співчуття, весілля, випускний тощо. За потреби вона бере відповідну картку й відправляє її. Вона неймовірно добре запам’ятовує надсилання листівок, тому що вона зменшує тертя, роблячи це. Роками я був навпаки. У когось народилася дитина, і я подумала: «Мені варто надіслати листівку». Але потім проходили тижні, і коли я згадав, що потрібно взяти в магазині, було вже пізно. Звичка була нелегка.
Є багато способів підготувати ваше середовище, щоб воно було готове до негайного використання. Якщо ви хочете приготувати здоровий сніданок, поставте сковороду на плиту, розпилювач для приготування їжі на прилавок і розкладіть будь-які тарілки та приладдя, які вам знадобляться напередодні ввечері. Коли ви прокинетеся, приготувати сніданок буде легко.

					
					Хочете малювати більше? Покладіть свої олівці, ручки, зошити та інструменти для малювання на стіл, щоб вони були легкодосяжними.


					
					Хочете займатися спортом? Заздалегідь приготуйте свій спортивний одяг, взуття, спортивну сумку та пляшку води.


					
					Хочете покращити свій раціон? Наріжте тонни фруктів і овочів на вихідних і пакуйте їх у контейнери, щоб у вас був легкий доступ до здорових, готових до вживання страв протягом тижня.


			

			Це прості способи зробити корисну звичку шляхом найменшого опору.
Ви також можете перевернути цей принцип і підготувати середовище, щоб ускладнити погану поведінку. Наприклад, якщо ви занадто багато дивитеся телевізор, відключайте його від мережі після кожного використання. Підключіть його знову, лише якщо можете вголос вимовити назву шоу, яке хочете переглянути. Таке налаштування створює достатньо тертя, щоб запобігти бездумному перегляду.
Якщо це не допомагає, ви можете зробити крок далі. Відключайте телевізор від мережі та виймайте батареї з пульта дистанційного керування після кожного використання, щоб увімкнути його знову зайве десять секунд. А якщо ви справді запеклий, переносіть телевізор із вітальні в шафу після кожного використання. Ви можете бути впевнені, що дістанете його лише тоді, коли дійсно захочете щось подивитися. Чим більше тертя, тим менша ймовірність звички.
За можливості залишаю телефон до обіду в іншій кімнаті. Коли він поруч зі мною, я весь ранок перевіряю його без будь-якої причини. Але коли це в іншій кімнаті, я рідко про це думаю. І тертя досить велике, тому я не піду забирати його без причини. У результаті я отримую три-чотири години щоранку, коли я можу працювати без перерви.
Якщо тримати телефон в іншій кімнаті здається недостатньо, попросіть друга або члена сім’ї приховати його від вас на кілька годин. Попросіть колегу залишити його на столі вранці та повернути вам під час обіду.
Дивно, як мало тертя потрібно, щоб запобігти небажаній поведінці. Коли я ховаю пиво позаду холодильника, де я його не бачу, я п’ю менше. Коли я видаляю програми соціальних мереж зі свого телефону, можуть пройти тижні, перш ніж я знову завантажу їх і ввійду в обліковий запис. Навряд чи ці трюки подолають справжню залежність, але для багатьох із нас невелике тертя може бути різницею між припиненням з хорошою звичкою або скочуванням до поганої. Уявіть сукупний вплив десятків цих змін і життя в середовищі, створеному для полегшення хорошої поведінки, а ускладнення поганої.
Незалежно від того, чи підходимо ми до зміни поведінки як особистість, батьки, тренери чи лідери, ми повинні поставити собі те саме питання: «Як створити світ, у якому легко робити те, що правильно?» Перебудуйте своє життя так, щоб дії, які мають найбільше значення, були також діями, які було б найлегше зробити.
Короткий зміст глави

					
					Поведінка людини відповідає закону найменших зусиль. Природно, ми будемо тяжіти до варіанту, який вимагає найменшої роботи.


					
					Створіть середовище, де робити правильні речі буде якомога легше.


					
					Зменшіть тертя, пов’язане з хорошою поведінкою. Коли тертя мало, звички легко.


					
					Збільште тертя, пов'язане з поганою поведінкою. Коли тертя велике, звички складні.


					
					Налаштуйте своє середовище, щоб полегшити майбутні дії.
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			13

			Як припинити прокрастинацію за допомогою правила двох хвилин
ТВІЛА ТАРП широко вважається однією з найвидатніших танцівниць і хореографів сучасності. У 1992 році вона отримала стипендію Макартура, яку часто називають Genius Grant, і більшу частину своєї кар’єри вона провела в гастролях по всьому світу, щоб виконати свої оригінальні твори. Вона також пояснює свій успіх значною мірою простим щоденним звичкам.
«Я починаю кожен день свого життя з ритуалу», — пише вона. «Я прокидаюся о 5:30 ранку, одягаю спортивний одяг, грілки, спортивну сорочку та шапку. Я виходжу біля свого дому на Мангеттені, зупиняю таксі та кажу водієві відвезти мене до тренажерного залу Pumping Iron на 91-й вулиці та Першій авеню, де я тренуюся дві години.
«Ритуал — це не тренування з розтяжкою та обтяженнями, яким я піддаю своє тіло щоранку в тренажерному залі; обряд — каб. У той момент, коли я кажу водієві, куди їхати, я завершую ритуал.
«Це проста дія, але виконувати її однаково щоранку ви звикнете до неї — робить її повторюваною, легкою для виконання. Це зменшує ймовірність того, що я пропусту це або зроблю це інакше. Це ще один пункт у моєму арсеналі рутинних справ, і на одну річ менше, про яку варто думати».
Викликати таксі щоранку може бути невеликою дією, але це чудовий приклад 3-го закону зміни поведінки.
Дослідники підрахували, що від 40 до 50 відсотків наших дій у будь-який день відбувається за звичкою. Це вже значний відсоток, але справжній вплив ваших звичок навіть більший, ніж ці цифри. Звички — це автоматичний вибір, який впливає на свідомі рішення, що випливають з нього. Так, звичку можна виробити всього за кілька секунд, але вона також може формувати дії, які ви виконуєте протягом хвилин або годин після цього.
Звички схожі на пандус на шосе. Вони ведуть вас дорогою, і, перш ніж ви це усвідомите, ви поспішаєте до наступної поведінки. Здається, легше продовжувати те, що ти вже робиш, ніж починати робити щось інше. Ви дві години сидите перед поганим фільмом. Ви продовжуєте перекушувати, навіть коли ви вже ситі. Ви перевіряєте свій телефон на «лише секунду» і незабаром ви провели двадцять хвилин, дивлячись на екран. Таким чином, звички, яких ви дотримуєтесь, не замислюючись, часто визначають вибір, який ви робите, коли думаєте.
Кожного вечора є крихітна мить — зазвичай близько 17:15, — яка визначає решту моєї ночі. Моя дружина заходить з роботи, і ми або переодягаємось у спортивний одяг і прямуємо до спортзалу, або лягаємо на диван, замовляємо індійську їжу та дивимося «Офіс».* Подібно до того, як Твайла Тарп кличе таксі, ритуал змінюється в мій спортивний одяг. Якщо я переодягнуся, я знаю, що тренування відбудеться. Усе, що далі — їхати до тренажерного залу, вирішувати, які вправи робити, ступати під гриф — стає легко, коли я зробив перший крок.
Щодня є кілька моментів, які справляють неймовірний вплив. Я вважаю ці маленькі рішення вирішальними моментами. У той момент, коли ви вирішуєте між замовленням їжі на винос або приготуванням вечері. У той момент, коли ви вибираєте між автомобілем або велосипедом. У той момент, коли ви вирішуєте, починати домашнє завдання чи взятися за контролер відеоігор. Ці варіанти є розвилкою.
ВИРІШАЛЬНІ МОМЕНТИ
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					МАЛЮНОК 14: Різниця між хорошим і поганим днем часто полягає в кількох продуктивних і здорових виборах, зроблених у вирішальні моменти. Кожен із них схожий на розвилку доріг, і ці варіанти накопичуються протягом дня та зрештою можуть призвести до дуже різних результатів.

			
			Вирішальні моменти встановлюють варіанти, доступні для вашого майбутнього. Наприклад, захід у ресторан є вирішальним моментом, оскільки він визначає, що ви будете їсти на обід. Технічно ви контролюєте те, що замовляєте, але в більш широкому сенсі ви можете замовити продукт, лише якщо він є в меню. Якщо ви зайдете в стейк-хаус, ви можете отримати філе або реберку, але не суші. Ваші можливості обмежені тим, що доступно. Вони формуються першим вибором.
Ми обмежені тим, куди ведуть наші звички. Ось чому так важливо опанувати вирішальні моменти протягом дня. Кожен день складається з багатьох моментів, але насправді це кілька звичних виборів, які визначають ваш шлях. Ці невеликі варіанти складаються, і кожен із них визначає траєкторію того, як ви проведете наступний шматок часу.
Звички - це початкова, а не кінцева точка. Це таксі, а не спортзал.
ПРАВИЛО ДВОХ ХВИЛИН
Навіть якщо ви знаєте, що варто починати з малого, легко почати занадто крупно. Коли ви мрієте про зміни, хвилювання неминуче опановує вас, і ви намагаєтеся зробити занадто багато занадто рано. Найефективніший відомий мені спосіб протидії цій тенденції — це використання правила двох хвилин, яке стверджує: «Коли ви починаєте розвивати нову звичку, це займає менше двох хвилин».
Ви побачите, що майже будь-яку звичку можна скоротити до двохвилинної версії:

					
					«Читати перед сном щовечора» стає «Прочитати одну сторінку».


					
					«Займайся йогою тридцять хвилин» стає «Візьми мій килимок для йоги».


					
					«Досліджувати для уроку» стає «Відкрити мої нотатки».


					
					«Склади білизну» стає «Склади одну пару шкарпеток».


					
					«Пробігти три милі» стає «Зав’яжи мої кросівки».


			

			Ідея полягає в тому, щоб ваші звички були якомога легшими для початку. Кожен може помедитувати протягом однієї хвилини, прочитати одну сторінку або відкласти один предмет одягу. І, як ми щойно обговорювали, це потужна стратегія, тому що коли ви почали робити правильні речі, набагато легше продовжувати це робити. Нова звичка не повинна сприйматися як виклик. Подальші дії можуть бути складними, але перші дві хвилини повинні бути легкими. Те, що вам потрібно, — це «звичка-шлюз», яка природним чином веде вас на більш продуктивний шлях.
Зазвичай ви можете визначити вихідні звички, які приведуть до бажаного результату, склавши свої цілі за шкалою від «дуже легко» до «дуже важко». Наприклад, пробігти марафон дуже важко. Пробігти 5K важко. Пройти десять тисяч кроків помірно важко. Пройти десять хвилин легко. А взувати кросівки дуже легко. Вашою метою може бути пробігти марафон, але головною звичкою є взування кросівок. Ось як ви дотримуєтеся правила двох хвилин.
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			Люди часто думають, що це дивно, коли вони прочитали одну сторінку, чи помедитували протягом однієї хвилини, чи здійснили один дзвінок із продажу. Але справа не в тому, щоб робити щось одне. Справа в тому, щоб освоїти звичку з'являтися. Правда полягає в тому, що звичку потрібно виробити, перш ніж її можна буде вдосконалити. Якщо ви не можете навчитися базовій навичці показу, то у вас мало надії освоїти дрібні деталі. Замість того, щоб намагатися виробити ідеальну звичку з самого початку, робіть прості речі на більш послідовній основі. Ви повинні стандартизувати, перш ніж оптимізувати.
Коли ви опануєте мистецтво з’являтися, перші дві хвилини просто стануть ритуалом на початку більшої рутини. Це не просто хак для полегшення звичок, а насправді ідеальний спосіб оволодіти складною навичкою. Чим більше ви ритуалізуєте початок процесу, тим більша ймовірність того, що ви зможете перейти в стан глибокої зосередженості, який необхідний для великих справ. Виконуючи одну і ту ж розминку перед кожним тренуванням, ви легше досягаєте стану максимальної продуктивності. Дотримуючись того самого творчого ритуалу, ви полегшуєте роботу над створенням. Розвиваючи постійну звичку відключати енергію, вам буде легше лягати спати щовечора в розумний час. Можливо, ви не зможете автоматизувати весь процес, але ви можете зробити першу дію безглуздим. Почніть легко, а решта піде за собою.
Правило двох хвилин може здатися деяким людям трюком. Ви знаєте, що справжня мета полягає в тому, щоб зробити більше, ніж дві хвилини, тому може здатися, що ви намагаєтеся обдурити себе. Насправді ніхто не прагне прочитати одну сторінку, зробити одне віджимання або відкрити свої замітки. І якщо ви знаєте, що це розумовий трюк, навіщо вам на нього потрапити?
Якщо правило двох хвилин здається вимушеним, спробуйте це: виконуйте це протягом двох хвилин, а потім зупиніться. Вирушайте на пробіжку, але зупиніться через дві хвилини. Почніть медитувати, але зупиніться через дві хвилини. Вивчайте арабську, але ви повинні зупинитися через дві хвилини. Це не стратегія для початку, це все. Ваша звичка може тривати лише сто двадцять секунд.
Один із моїх читачів скористався цією стратегією, щоб скинути понад сто фунтів. Спочатку він ходив у тренажерний зал щодня, але сказав собі, що йому не дозволяється залишатися довше п’яти хвилин. Він йшов у спортзал, займався п’ять хвилин і йшов, щойно його час закінчувався. Через кілька тижнів він озирнувся і подумав: «Ну, я все одно завжди сюди приходжу. Я міг би також почати залишатися трохи довше». Через кілька років вага пішла.
Ведення журналу є ще одним прикладом. Майже кожному може бути корисно викласти свої думки з голови на папір, але більшість людей здається через кілька днів або зовсім уникає цього, тому що ведення щоденника здається клопіткою.* Секрет полягає в тому, щоб завжди залишатися нижче рівня, коли відчувається, що працювати. Грег Маккеоун, консультант з лідерства з Великобританії, виробив щоденну звичку вести щоденник, пишучи менше, ніж йому здається. Він завжди припиняв вести щоденник, перш ніж це здавалося клопотом. Ернест Хемінгуей вірив у подібні поради для будь-якого письма. «Найкращий спосіб — завжди зупинятися, коли йдеш добре», — сказав він.
Подібні стратегії працюють і з іншої причини: вони зміцнюють ідентичність, яку ви хочете створити. Якщо ви з’являєтеся в спортзалі п’ять днів поспіль — навіть якщо це лише на дві хвилини — ви віддаєте голоси за свою нову особу. Ви не турбуєтеся про те, щоб бути у формі. Ви зосереджені на тому, щоб стати людиною, яка не пропускає тренування. Ви робите найменшу дію, яка підтверджує тип людини, якою ви хочете бути.
Ми рідко думаємо про зміни таким чином, тому що всі поглинені кінцевою метою. Але одне віджимання краще, ніж не займатися. Одна хвилина тренувань на гітарі краще, ніж жодна. Одна хвилина читання краще, ніж ніколи не брати книгу в руки. Краще зробити менше, ніж ви сподівалися, ніж взагалі нічого не робити.
У якийсь момент, коли у вас виробиться звичка і ви будете з’являтися щодня, ви можете поєднати правило двох хвилин із технікою, яку ми називаємо формуванням звички, щоб повернути свою звичку до досягнення кінцевої мети. Почніть з освоєння перших двох хвилин найменшої версії поведінки. Потім перейдіть до проміжного кроку та повторіть процес, зосередившись лише на перших двох хвилинах і освоївши цей етап перед переходом до наступного рівня. Зрештою, ви отримаєте звичку, яку спочатку сподівалися виробити, зосереджуючись на перших двох хвилинах поведінки.
ПРИКЛАДИ ФОРМУВАННЯ ЗВИЧКИ

				Стати рано встає
Етап 1: бути вдома до 22:00. щоночі.
Етап 2: Вимкніть усі пристрої (телевізор, телефон тощо) до 22:00. щоночі.
Фаза 3: Лягайте в ліжко до 22:00. щовечора (читання книги, розмова з партнером).
Етап 4: світло вимикається о 22:00. щоночі.
Фаза 5: щодня прокидайтеся о 6 ранку.


			
				Стати веганом
Етап 1: Почніть їсти овочі під час кожного прийому їжі.
Фаза 2: Припиніть їсти чотириногих тварин (корову, свиню, ягня тощо).
Фаза 3: Припиніть їсти тварин з двома ногами (курка, індичка тощо).
Етап 4: перестаньте їсти тварин без ніг (риба, молюски, гребінці тощо).
Фаза 5: Припиніть їсти всі продукти тваринного походження (яйця, молоко, сир).


			
				Починаючи виконувати вправи
Етап 1: переодягніться в спортивний одяг.
Фаза 2: Вийдіть за двері (спробуйте прогулятися).
Етап 3: їдьте до спортзалу, займайтеся п’ять хвилин і йдіть.
Фаза 4: Виконуйте вправи протягом п’ятнадцяти хвилин принаймні раз на тиждень.
Етап 5: Тренуйтеся тричі на тиждень.


			Майже будь-яку велику життєву мету можна перетворити на двохвилинну поведінку. Я хочу жити здоровим і довгим життям > Мені потрібно залишатися у формі > Мені потрібно займатися спортом > Мені потрібно переодягнути одяг для тренувань. Я хочу мати щасливий шлюб > Мені потрібно бути хорошим партнером > Я повинен щодня робити щось, щоб полегшити життя мого партнера > Я повинен спланувати харчування на наступний тиждень.
Щоразу, коли вам важко позбутися звички, ви можете скористатися правилом двох хвилин. Це простий спосіб полегшити ваші звички.
Короткий зміст глави

					
					Звички можна виробити за кілька секунд, але вони продовжуватимуть впливати на вашу поведінку протягом кількох хвилин або годин.


					
					Багато звичок виникають у вирішальні моменти — вибір, який нагадує розвилку доріг — і направляє вас або до продуктивного, або до непродуктивного дня.


					
					Правило двох хвилин стверджує: «Коли ви починаєте розвивати нову звичку, це займає менше двох хвилин».


					
					Чим більше ви ритуалізуєте початок процесу, тим більша ймовірність того, що ви зможете перейти в стан глибокої зосередженості, який необхідний для великих справ.


					
					Стандартизуйте, перш ніж оптимізувати. Ви не можете покращити звичку, якої не існує.
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			Як зробити корисні звички неминучими, а шкідливі — неможливими
ВЛІТКУ 1830 РОКУ Віктор Гюго зіткнувся з неможливим терміном. Дванадцять місяців тому французький автор пообіцяв своєму видавцеві нову книгу. Але замість того, щоб писати, він провів той рік, займаючись іншими проектами, розважаючи гостей і відкладаючи свою роботу. Розчарований видавець Г’юго відповів, встановивши крайній термін менше ніж через шість місяців. Книгу потрібно було закінчити до лютого 1831 року.
Г’юго придумав дивний план, щоб перемогти своє зволікання. Він зібрав увесь свій одяг і попросив помічника замкнути його у великій скрині. Йому не залишилося нічого одягнути, крім великої шалі. Не маючи придатного одягу для виходу на вулицю, він залишався у своєму кабінеті й люто писав протягом осені та зими 1830 року. «Горбань із Нотр-Дам» був опублікований на два тижні раніше, 14 січня 1831 року*.
Іноді успіх полягає не в тому, щоб полегшити формування хороших звичок, а більше в тому, щоб ускладнити шкідливі звички. Це інверсія 3-го закону зміни поведінки: ускладнюйте. Якщо вам постійно важко реалізувати свої плани, ви можете взяти сторінку з Віктора Гюго та ускладнити свої шкідливі звички, створивши те, що психологи називають пристроєм зобов’язання.
Пристрій зобов’язань – це вибір, який ви робите в сьогоденні, який контролює ваші дії в майбутньому. Це спосіб зафіксувати майбутню поведінку, прив’язати вас до хороших звичок і обмежити вас від поганих. Коли Віктор Гюго закривав свій одяг, щоб зосередитися на написанні, він створював механізм зобов’язання.*
Існує багато способів створення пристрою зобов’язань. Ви можете зменшити переїдання, купуючи їжу в окремих упаковках, а не розфасованими. Ви можете добровільно попросити додати вас до списку заборонених у казино та онлайн-покерних сайтах, щоб запобігти майбутнім азартним іграм. Я навіть чув про спортсменів, які мають «набрати вагу» для змагань, які вирішили залишити свої гаманці вдома протягом тижня перед зважуванням, щоб у них не було спокуси купити фаст-фуд.
Як інший приклад, мій друг і колега-експерт зі звичок Нір Еял придбав розетковий таймер, тобто адаптер, який він підключив між своїм інтернет-роутером і розеткою. О 10 годині вечора. щовечора таймер розетки відключає живлення маршрутизатора. Коли відключається Інтернет, всі знають, що пора лягати спати.
Пристрої зобов’язань корисні, оскільки вони дають вам змогу скористатися благими намірами, перш ніж стати жертвою спокуси. Коли я, наприклад, хочу зменшити калорії, я попрошу офіціанта розділити мою їжу та покласти половину в коробку перед подачею їжі. Якби я дочекався, поки їжа прийде, і сказав собі «Я з’їм лише половину», це б ніколи не спрацювало.
Головне – змінити завдання таким чином, щоб воно вимагало більше зусиль, щоб позбутися корисної звички, ніж почати її виконувати. Якщо ви відчуваєте бажання бути у формі, заплануйте заняття йогою та сплатіть їх заздалегідь. Якщо ви в захваті від бізнесу, який хочете розпочати, напишіть електронного листа підприємцю, якого ви поважаєте, і домовтеся про консультаційний дзвінок. Коли прийде час діяти, єдиний спосіб врятуватися — це скасувати зустріч, що вимагає зусиль і може коштувати грошей.
Пристрої зобов’язань збільшують шанси на те, що ви вчините правильно в майбутньому, ускладнюючи шкідливі звички в сьогоденні. Однак ми можемо зробити ще краще. Ми можемо зробити хороші звички неминучими, а погані — неможливими.
ЯК АВТОМАТИЗУВАТИ ЗВИЧКУ І НІКОЛИ ЗНОВУ ПРО НЕ ДУМАТИ
Джон Генрі Паттерсон народився в Дейтоні, штат Огайо, у 1844 році. Своє дитинство він провів, виконуючи господарські роботи на сімейній фермі та змінно працюючи на лісопилці свого батька. Після закінчення коледжу в Дартмуті Паттерсон повернувся до Огайо і відкрив невеликий магазин товарів для шахтарів.
Це здавалося гарною можливістю. Магазин мав невелику конкуренцію та мав постійний потік покупців, але все одно було важко заробляти гроші. Саме тоді Паттерсон виявив, що його співробітники крадуть у нього.
У середині 1800-х крадіжка працівників була поширеною проблемою. Квитанції зберігалися у відкритій шухляді, і їх можна було легко змінити або викинути. Не було відеокамер для перегляду поведінки та програмного забезпечення для відстеження транзакцій. Якщо ви не бажали наводити курсор на своїх співробітників щохвилини протягом дня або самостійно керувати всіма транзакціями, було б важко запобігти крадіжці.
Коли Паттерсон розмірковував над своїм скрутним становищем, він натрапив на рекламу нового винаходу під назвою «Непідкупний касир Рітті». Це був перший касовий апарат, розроблений іншим жителем Дейтона Джеймсом Рітті. Машина автоматично блокувала готівку та квитанції всередині після кожної операції. Паттерсон купив два по п'ятдесят доларів кожен.
Крадіжка співробітників у його магазині зникла за ніч. За наступні шість місяців бізнес Паттерсона перейшов від збитків до прибутку в 5000 доларів США, що еквівалентно понад 100 000 доларів сьогодні.
Машина настільки вразила Паттерсона, що він змінив бізнес. Він купив права на винахід Рітті і відкрив Національну касову компанію. Десять років потому National Cash Register мав понад тисячу співробітників і був на шляху до того, щоб стати одним із найуспішніших підприємств свого часу.
Найкращий спосіб позбутися поганої звички — зробити її непрактичною. Збільшуйте тертя, поки у вас не залишиться можливості діяти. Блиск касового апарату полягав у тому, що він автоматизував етичну поведінку, зробивши крадіжку практично неможливою. Замість того, щоб намагатися змінити співробітників, він зробив бажану поведінку автоматичною.
Деякі дії, наприклад установка касового апарату, окупаються знову і знову. Ці одноразові рішення вимагають невеликих зусиль на початку, але з часом створюють зростаючу цінність. Мене захоплює ідея, що один вибір може приносити прибуток знову і знову, і я опитав своїх читачів щодо їхніх улюблених одноразових дій, які призводять до кращих довгострокових звичок. У таблиці на наступній сторінці подано деякі з найпопулярніших відповідей.
Б’юся об заклад, що якби звичайна людина просто зробила половину одноразових дій із цього списку — навіть якщо б не замислювалася над своїми звичками — більшість з них жила б краще через рік. Ці одноразові дії є простим способом застосувати 3-й закон зміни поведінки. Завдяки їм легше спати, здорово харчуватися, бути продуктивним, заощаджувати гроші та загалом жити краще.
ОДНОРАЗОВІ ДІЇ, ЯКІ ЗАБЛОКУЮТЬ КОРИСНІ ЗВИЧКИ

				Харчування
Придбайте фільтр для очищення питної води.
Використовуйте менші тарілки, щоб зменшити споживання калорій.
сон
Купіть хороший матрац.
Отримайте затемнені штори.
Приберіть телевізор зі спальні.
Продуктивність
Скасувати підписку на електронні листи.
Вимкніть сповіщення та ігноруйте групові чати.
Переведіть телефон у беззвучний режим.
Використовуйте фільтри електронної пошти, щоб очистити свою поштову скриньку.
Видаліть ігри та програми соціальних мереж на телефоні.
Щастя
Заведіть собаку.
Переїзд до дружнього, соціального району.
Загальний стан здоров'я
Зробіть щеплення.
Купуйте хороше взуття, щоб уникнути болю в спині.
Купіть опорний стілець або письмовий стіл.
Фінанси
Зареєструйтеся в автоматичному накопичувальному плані.
Налаштувати автоматичну оплату рахунків.
Обрізати кабельне обслуговування.
Попросіть постачальників послуг знизити ваші рахунки.


			Звичайно, існує багато способів автоматизувати корисні звички та позбутися поганих. Як правило, вони включають використання технології, яка працює на вас. Технологія може перетворити дії, які колись були важкими, дратівливими та складними, на поведінку, яка є легкою, безболісною та простою. Це найбільш надійний і ефективний спосіб гарантувати правильну поведінку.
Це особливо корисно для поведінки, яка трапляється занадто рідко, щоб стати звичною. Речі, які вам потрібно робити щомісяця чи щороку, як-от ребалансування інвестиційного портфеля, ніколи не повторюються настільки часто, щоб увійти в звичку, тому вони особливо виграють від того, що технологія «запам’ятовує» робити це за вас.
Інші приклади:

					
					Медицина: рецепти можна автоматично поповнювати.


					
					Особисті фінанси: працівники можуть заощаджувати на пенсію за допомогою автоматичного відрахування із заробітної плати.


					
					Кулінарія: послуги доставки їжі допоможуть вам придбати продукти.


					
					Продуктивність: перегляд соціальних мереж можна відключити за допомогою блокувальника веб-сайтів.


			

			Коли ви автоматизуєте якомога більшу частину свого життя, ви зможете витрачати свої зусилля на завдання, які машини ще не можуть виконати. Кожна звичка, яку ми передаємо владі технології, звільняє час і енергію для переходу на наступний етап зростання. Як писав математик і філософ Альфред Норт Уайтхед, «Цивілізація розвивається завдяки збільшенню кількості операцій, які ми можемо виконувати, не замислюючись про них».
Звичайно, сила технологій може працювати і проти нас. Перегляд стає звичкою, тому що вам потрібно докладати більше зусиль, щоб перестати дивитися на екран, ніж продовжувати це робити. Замість того, щоб натискати кнопку, щоб перейти до наступного епізоду, Netflix або YouTube автоматично відтворять його для вас. Все, що вам потрібно зробити, це тримати очі відкритими.
Технології створюють такий рівень зручності, який дозволяє вам діяти відповідно до найменших примх і бажань. За лишень пропозицією голоду, ви можете отримати їжу до ваших дверей. При найменшому натяку на нудьгу ви можете загубитися у величезному просторі соціальних мереж. Коли зусилля, необхідні для виконання ваших бажань, стають фактично нульовими, ви можете виявити, що сповзаєте з будь-якого імпульсу, який виникає в даний момент. Недоліком автоматизації є те, що ми можемо перестрибувати від легкого завдання до легкого, не витрачаючи час на більш складну, але зрештою більш корисну роботу.
Я часто тяжію до соціальних мереж під час простою. Якщо я відчуваю нудьгу лише на частку секунди, я тягнуся до свого телефону. Легко списати ці незначні відволікання на «просто відпочинок», але з часом вони можуть накопичитися в серйозну проблему. Постійне потягування «ще одну хвилину» може перешкодити мені зробити щось важливе. (Я не один. Людина в середньому проводить більше двох годин на день у соціальних мережах. Що можна зробити з додатковими шістсот годинами на рік?)
Протягом року, коли я писав цю книгу, я експериментував із новою стратегією управління часом. Щопонеділка мій помічник скидав паролі в усіх моїх облікових записах соціальних мереж, через що я виходив із системи на кожному пристрої. Весь тиждень я працював, не відволікаючись. У п’ятницю вона надішле мені нові паролі. У мене були цілі вихідні, щоб насолоджуватися тим, що пропонують соціальні мережі, до ранку понеділка, коли вона зробить це знову. (Якщо у вас немає помічника, об’єднайтеся з другом або членом сім’ї та скидайте паролі один одного щотижня.)
Одним із найбільших сюрпризів було те, як швидко я адаптувався. Протягом першого тижня після того, як я заблокувався від соціальних мереж, я зрозумів, що мені не потрібно перевіряти їх майже так часто, як раніше, і, звичайно, мені це не потрібно щодня. Це було настільки просто, що це стало стандартним. Коли моя погана звичка стала неможливою, я виявив, що справді маю мотивацію працювати над більш значущими завданнями. Після того, як я прибрав ментальні цукерки зі свого середовища, стало набагато легше їсти здорові речі.
Коли автоматизація працює на вашу користь, вона може зробити ваші корисні звички неминучими, а погані – неможливими. Це найкращий спосіб зафіксувати майбутню поведінку, а не покладатися на силу волі в даний момент. Використовуючи механізми зобов’язань, одноразові стратегічні рішення та технології, ви можете створити середовище неминучості — простір, де хороші звички є не просто результатом, на який ви сподіваєтеся, а результатом, який практично гарантований.
Короткий зміст глави

					
					Інверсія 3-го закону зміни поведінки ускладнює це.


					
					Пристрій зобов’язань – це вибір, який ви робите в сьогоденні, який фіксує кращу поведінку в майбутньому.


					
					Найкращий спосіб зафіксувати майбутню поведінку – це автоматизувати свої звички.


					
					Одноразовий вибір, як-от покупка кращого матраца чи реєстрація в автоматичному плані заощаджень, — це окремі дії, які автоматизують ваші майбутні звички та забезпечують збільшення прибутків з часом.


					
					Використання технологій для автоматизації ваших звичок є найнадійнішим і найефективнішим способом гарантувати правильну поведінку.


			

		

		ЯК ВИРОБИТИ КОРИСНУ ЗВИЧКУ

			Перший закон: Зроби це очевидним
1.1: Заповніть картку оцінки звичок. Запишіть свої поточні звички, щоб усвідомити їх.
1.2. Використовуйте наміри реалізації: «Я буду [ПОВЕДІНКА] о [ЧАС] у [МІСЦЕ]».
1.3. Використовуйте накопичення звичок: «Після [ПОТОЧНОЇ ЗВИЧКИ] я буду [НОВОЇ ЗВИЧКИ]».
1.4: Створіть своє середовище. Зробіть ознаки корисних звичок очевидними та видимими.
Другий закон: зробіть це привабливим
2.1: Використовуйте об’єднання спокус. Поєднайте дію, яку ви хочете зробити, з дією, яку вам потрібно зробити.
2.2: Приєднайтеся до культури, де бажана поведінка є нормальною.
2.3: Створіть мотиваційний ритуал. Зробіть те, що вам подобається, безпосередньо перед важкою звичкою.
Третій закон: зробити це легко
3.1: Зменшити тертя. Зменшіть кількість кроків між вами та вашими корисними звичками.
3.2: ґрунтовка середовища. Підготуйте своє середовище, щоб полегшити майбутні дії.
3.3: Опануйте вирішальний момент. Оптимізуйте невеликі варіанти, які забезпечують величезний ефект.
3.4: Використовуйте правило двох хвилин. Зменште масштаб своїх звичок, поки їх не можна буде зробити за дві хвилини або менше.
3.5: Автоматизуйте свої звички. Інвестуйте в технології та одноразові покупки, які фіксують майбутню поведінку.
Четвертий закон: нехай це приносить задоволення


		ЯК ПОЛУЧИТИ ШКІДНУ ЗВИЧКУ

			Інверсія 1-го закону: зробити це невидимим
1.5: Зменште вплив. Видаліть ознаки ваших шкідливих звичок з вашого оточення.
Інверсія 2-го закону: зробити це непривабливим
2.4: Переформулюйте своє мислення. Підкресліть переваги відмови від шкідливих звичок.
Інверсія 3-го закону: зробити це складно
3.6: Збільшити тертя. Збільште кількість кроків між вами та вашими шкідливими звичками.
3.7: Використовуйте пристрій зобов’язань. Обмежте свій майбутній вибір тим, що принесе вам користь.
Інверсія 4-го закону: зробити його незадовільним


		Ви можете завантажити версію для друку цієї шпаргалки про звички за адресою: atomichabits.com/cheatsheet
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			Кардинальне правило зміни поведінки
НАПІЗНІ 1990-х років працівник охорони здоров’я на ім’я Стівен Лубі покинув своє рідне місто Омаха, штат Небраска, і купив квиток в один кінець до Карачі, Пакистан.
Карачі був одним із найбільш густонаселених міст у світі. До 1998 року понад дев'ять мільйонів людей називали його своїм домом. Це був економічний центр Пакистану та транспортний вузол з деякими з найактивніших аеропортів і морських портів у регіоні. У комерційних частинах міста ви можете знайти всі стандартні міські зручності та гамірні вулиці в центрі міста. Але Карачі також був одним із найменш придатних для життя міст у світі.
Понад 60 відсотків жителів Карачі жили в скваттерських поселеннях і нетрях. Ці щільно заселені квартали були заповнені імпровізованими будинками, змурованими зі старих дощок, шлакоблоків та інших викинутих матеріалів. Не було ні системи вивезення сміття, ні електромережі, ні чистої води. Коли сухо, вулиці були поєднанням пилу та сміття. Намокнувши, вони перетворилися на брудну яму зі стічними водами. Колонії комарів процвітали в водоймах зі стоячою водою, а діти гралися серед сміття.
Антисанітарія призводить до масових хвороб і хвороб. Забруднені джерела води викликали епідемії діареї, блювоти та болю в животі. Майже третина дітей, які там проживали, недоїдала. З такою кількістю людей, які перебували в такому маленькому просторі, віруси та бактеріальні інфекції швидко поширюються. Саме ця криза охорони здоров’я привела Стівена Лубі до Пакистану.
Лубі та його команда зрозуміли, що в середовищі з поганою санітарією проста звичка мити руки може реально змінити здоров’я мешканців. Але незабаром вони виявили, що багато людей уже усвідомлювали важливість миття рук.
І все ж, незважаючи на це знання, багато жителів мили руки безладно. Деякі люди просто швидко запустять руки під воду. Інші мили б лише одну руку. Багато хто просто забуде помити руки перед приготуванням їжі. Усі казали, що мити руки важливо, але мало хто взяв до цього звичку. Проблема була не в знаннях. Проблема полягала в послідовності.
Тоді Лубі та його команда співпрацювали з Procter & Gamble, щоб постачати околиці милом Safeguard. Порівняно зі стандартним шматком мила використання Safeguard було приємнішим.
«У Пакистані Safeguard було першокласним милом», — сказав мені Лубі. «Учасники дослідження зазвичай згадували, наскільки їм це подобається». Мило легко спінювалося, і люди могли намилити руки піною. Чудово пахло. Відразу миття рук стало трохи приємнішим.
«Я бачу мету популяризації миття рук не як зміну поведінки, а як прийняття звички», — сказав Лубі. «Людям набагато легше прийняти продукт, який дає сильний позитивний сенсорний сигнал, наприклад, м’ятний смак зубної пасти, ніж прийняти звичку, яка не забезпечує приємного сенсорного зворотного зв’язку, як-от чищення зубів ниткою. Команда маркетингу Procter & Gamble говорила про спроби створити позитивний досвід миття рук».
За кілька місяців дослідники помітили швидкі зміни у стані здоров’я дітей у цьому районі. Рівень діареї знизився на 52 відсотки; пневмонія на 48 відсотків; і імпетиго, бактеріальна інфекція шкіри, на 35 відсотків.
Довгострокові ефекти були навіть кращими. «Ми повернулися до деяких домогосподарств у Карачі через шість років», — сказав мені Лубі. «Понад 95 відсотків домогосподарств, яким безкоштовно надали мило та заохочували мити руки, мали станцію для миття рук з милом і водою, коли їх відвідала наша дослідницька група. . . . Ми не давали мило групі втручання більше п’яти років, але під час випробування вони настільки звикли мити руки, що продовжили цю практику». Це був потужний приклад четвертого й останнього закону зміни поведінки: зробити так, щоб вона приносила задоволення.
Ми з більшою ймовірністю будемо повторювати поведінку, якщо досвід буде задовільним. Це цілком логічно. Відчуття задоволення — навіть незначне, як-от миття рук милом, яке приємно пахне й добре піниться — це сигнали, які повідомляють мозку: «Це добре. Наступного разу зробіть це знову». Задоволення вчить ваш мозок, що поведінку варто запам’ятати та повторити.
Візьмемо історію про жувальну гумку. Жувальна гумка продавалася в комерційних цілях протягом 1800-х років, але лише після того, як Wrigley випустила в 1891 році, це стало загальносвітовою звичкою. Ранні версії робили з відносно м’яких смол — жувальні, але не смачні. Компанія Wrigley зробила революцію в галузі, додавши такі смаки, як м’ята і соковиті фрукти, що зробило продукт ароматним і приємним у використанні. Потім вони пішли далі і почали просувати жувальну гумку як шлях до чистого рота. Реклама закликала читачів «Освіжити свій смак».
Смачні смаки та відчуття свіжості в роті додавали трохи миттєвого підкріплення та зробили продукт приємним у вживанні. Споживання стрімко зросло, і Wrigley стала найбільшим виробником жувальної гумки у світі.
Зубна паста мала схожу траєкторію. Виробники досягли великого успіху, додавши до своїх продуктів такі ароматизатори, як колоса, м’ята перцева та кориця. Ці ароматизатори не підвищують ефективність зубної пасти. Вони просто створюють відчуття «чистого рота» і роблять процес чищення зубів більш приємним. Моя дружина фактично перестала використовувати Sensodyne, тому що їй не сподобався присмак. Вона перейшла на бренд із сильнішим смаком м’яти, який виявився ситнішим.
І навпаки, якщо досвід не приносить задоволення, у нас немає причин повторювати його. Під час свого дослідження я натрапив на історію жінки, у якої був самозакоханий родич, який зводив її з розуму. Намагаючись проводити менше часу з цим егоманом, вона поводилася якомога нудніше й нудніше, коли він був поруч. Через кілька зустрічей він почав уникати її, бо вважав її такою нецікавою.
Подібні історії є доказом кардинального правила зміни поведінки: те, що винагороджується, повторюється. Те, що карається, уникає. Ви дізнаєтеся, що робити в майбутньому, виходячи з того, за що вас винагороджували (або карали) у минулому. Позитивні емоції виховують звички. Негативні емоції їх руйнують.
Перші три закони зміни поведінки — зробити її очевидною, зробити її привабливою та зробити її легкою — збільшують шанси на те, що поведінка буде виконана цього разу. Четвертий закон зміни поведінки — нехай вона приносить задоволення — збільшує ймовірність того, що поведінка повториться наступного разу. Це завершує цикл звички.
Але є хитрість. Ми не шукаємо будь-якого виду задоволення. Ми шукаємо негайного задоволення.
НЕВІДПОВІДНІСТЬ МІЖ НЕГАЙНИМИ ТА ВІДТРИМЛЕНИМИ ВИНАГОРОДАМИ
Уявіть, що ви тварина, яка бродить рівнинами Африки — жираф, слон або лев. У будь-який день більшість ваших рішень мають негайний вплив. Ти весь час думаєш про те, що їсти чи де спати чи як уникнути хижака. Ви постійно зосереджені на сьогоденні або найближчому майбутньому. Ви живете в тому, що вчені називають середовищем негайного повернення, тому що ваші дії миттєво дають чіткі та негайні результати.
Тепер поверніться до себе людини. У сучасному суспільстві багато рішень, які ви робите сьогодні, не принесуть вам користі відразу. Якщо ви добре виконуєте роботу, ви отримаєте зарплату через кілька тижнів. Якщо ви тренуєтеся сьогодні, можливо, наступного року у вас не буде зайвої ваги. Якщо ви заощадите гроші зараз, можливо, вам вистачить на пенсію через десятиліття. Ви живете в тому, що вчені називають середовищем із затримкою повернення, тому що ви можете працювати роками, перш ніж ваші дії принесуть очікувану віддачу.
Людський мозок не розвивався протягом життя в середовищі із затримкою повернення. Найдавнішим останкам сучасних людей, відомим як Homo sapiens sapiens, приблизно двісті тисяч років. Це були перші люди з мозком, відносно схожим на наш. Зокрема, неокортекс — найновіша частина мозку та область, відповідальна за вищі функції, такі як мова, — мав приблизно такий самий розмір двісті тисяч років тому, як сьогодні. Ви ходите з тим самим обладнанням, що й ваші палеолітичні предки.
Лише нещодавно — протягом останніх п’ятисот років або близько того — суспільство перейшло до середовища переважно відстроченого повернення.* Порівняно з віком мозку, сучасне суспільство є абсолютно новим. За останні сто років ми стали свідками розвитку автомобіля, літака, телебачення, персонального комп’ютера, Інтернету, смартфона та Бейонсе. Світ сильно змінився за останні роки, але природа людини змінилася мало.
Подібно до інших тварин африканської савани, наші предки проводили дні, реагуючи на серйозні загрози, забезпечуючи наступну їжу та ховаючись від шторму. Мало сенс приділяти велике значення миттєвому задоволенню. Далеке майбутнє викликало менше занепокоєння. І після тисяч поколінь у середовищі з негайним поверненням наш мозок еволюціонував, щоб віддавати перевагу швидким прибуткам над довгостроковими.
Поведінкові економісти називають цю тенденцію невідповідністю часу. Тобто те, як ваш мозок оцінює винагороди, є непостійним у часі.* Ви цінуєте теперішнє більше, ніж майбутнє. Зазвичай ця тенденція служить нам на користь. Винагорода, яка є певною зараз, зазвичай коштує більше, ніж та, яка просто можлива в майбутньому. Але інколи наша схильність до миттєвого задоволення викликає проблеми.
Навіщо комусь палити, якщо він знає, що це підвищує ризик раку легенів? Навіщо комусь переїдати, якщо він знає, що це підвищує ризик ожиріння? Навіщо комусь займатися незахищеним сексом, якщо він знає, що це може призвести до захворювань, що передаються статевим шляхом? Коли ви зрозумієте, як мозок визначає пріоритет винагороди, відповіді стануть зрозумілими: наслідки шкідливих звичок відстрочуються, а винагороди — негайно. Куріння може вбити вас через десять років, але воно зменшує стрес і полегшує вашу нікотинову тягу зараз. Переїдання шкідливе в довгостроковій перспективі, але викликає апетит в момент. Секс — безпечний чи ні — одразу приносить задоволення. Хвороба та інфекція не виявлятимуться протягом кількох днів чи тижнів, навіть років.
Будь-яка звичка з часом приносить численні результати. На жаль, ці результати часто бувають неправильними. З нашими шкідливими звичками миттєвий результат зазвичай сприймається добре, але кінцевий – поганий. З хорошими звичками все навпаки: негайний результат неприємний, але кінцевий результат приємний. Французький економіст Фредерік Бастіа чітко пояснив проблему, написавши: «Майже завжди буває так, що коли негайні наслідки є сприятливими, пізніші наслідки є катастрофічними, і навпаки. . . . Часто чим солодший перший плід звички, тим гіркішими є її пізніші плоди».
Іншими словами, ціна ваших хороших звичок у сьогоденні. Витрати ваших шкідливих звичок у майбутньому.
Схильність мозку віддавати перевагу поточному моменту означає, що ви не можете покладатися на добрі наміри. Коли ви складаєте план — схуднути, написати книгу чи вивчити мову — ви насправді будуєте плани на своє майбутнє. І коли ви уявляєте, яким ви хочете бачити своє життя, легко побачити цінність у вживанні дій із довгостроковою вигодою. Ми всі хочемо кращого життя для нашого майбутнього. Однак коли настає момент прийняття рішення, миттєве задоволення зазвичай перемагає. Ви більше не робите вибір для Майбутнього Вас, який мріє бути здоровішим, заможнішим чи щасливішим. Ви обираєте для Present You, хто хоче насититися, побалувати та розважитися. Як правило, чим більше задоволення ви отримуєте від дії, тим сильніше вам слід сумніватися, чи відповідає вона вашим довгостроковим цілям.*
З більш повним розумінням того, що змушує наш мозок повторювати одні способи поведінки та уникати інших, давайте оновимо кардинальне правило зміни поведінки: те, що негайно винагороджується, повторюється. Те, що негайно карають, уникають.
Наша перевага миттєвого задоволення розкриває важливу істину про успіх: через те, як ми влаштовані, більшість людей витрачатимуть цілий день на швидкі досягнення задоволення. Шлях, яким менше їздять, — це шлях відкладеного задоволення. Якщо ви готові чекати на винагороду, ви зіткнетеся з меншою конкуренцією та часто отримаєте більшу винагороду. Як кажуть, остання миля завжди найменш людна.
Саме це показали дослідження. Люди, які краще відкладають задоволення, мають вищі бали SAT, нижчий рівень зловживання психоактивними речовинами, меншу ймовірність ожиріння, кращу реакцію на стрес і кращі соціальні навички. Ми всі бачили цю гру у своєму житті. Якщо ви відкладаєте перегляд телевізора та виконуєте домашнє завдання, ви, як правило, навчитеся більше й отримаєте кращі оцінки. Якщо ви не купуєте десерти та чіпси в магазині, ви часто будете їсти здоровішу їжу, коли прийдете додому. У якийсь момент успіх майже в кожній сфері вимагає від вас ігнорувати негайну винагороду на користь відкладеної винагороди.
Ось проблема: більшість людей знають, що відкладати задоволення — це мудрий підхід. Вони хочуть користуватися перевагами хороших звичок: бути здоровими, продуктивними, спокійними. Але ці результати рідко бувають головними у вирішальний момент. На щастя, можна навчити себе відкладати задоволення, але вам потрібно працювати з зерном людської природи, а не проти неї. Найкращий спосіб зробити це — додати трохи негайного задоволення до звичок, які окупаються в довгостроковій перспективі, і трохи негайного болю до тих, які цього не роблять.
ЯК ОБЕРНУТИ МИТТЄВЕ ЗАДОВОЛЬНЕННЯ НА СВОЮ ПЕРЕВАГУ
Життєво важливою річчю для отримання звички залишатися є відчуття успіху, навіть якщо це незначно. Відчуття успіху є сигналом того, що ваша звичка окупилася і що робота варта зусиль.
У ідеальному світі нагородою за хорошу звичку є сама звичка. У реальному світі хороші звички, як правило, здаються вартими лише після того, як вони вам щось дали. На початку все це жертва. Ви кілька разів ходили в тренажерний зал, але не стали сильнішими, підтягнутими чи швидшими — принаймні, в якомусь помітному сенсі. Лише через кілька місяців, коли ви скинете кілька кілограмів або ваші руки набудуть чіткості, вам стане легше займатися спортом. На початку вам потрібна причина, щоб залишатися на шляху. Ось чому негайна винагорода є важливою. Вони тримають вас у захваті, поки відкладені винагороди накопичуються у фоновому режимі.
Коли ми обговорюємо негайну винагороду, ми насправді говоримо про закінчення поведінки. Кінець будь-якого досвіду є життєво важливим, оскільки ми схильні запам’ятовувати його більше, ніж інші етапи. Ви хочете, щоб закінчення вашої звички принесло задоволення. Найкращим підходом є використання підкріплення, яке стосується процесу використання негайної винагороди для підвищення швидкості поведінки. Накопичування звичок, про яке ми розповідали в розділі 5, пов’язує вашу звичку з негайним сигналом, що робить очевидним, коли починати. Підкріплення пов’язує вашу звичку з негайною винагородою, що робить її задоволеною, коли ви закінчите.
Негайне підкріплення може бути особливо корисним, коли ви маєте справу зі звичками уникати, які є поведінкою, яку ви хочете припинити робити. Дотримуватися таких звичок, як «без легковажних покупок» або «без алкоголю цього місяця», може бути складно, тому що нічого не станеться, якщо ви пропустите напої в щасливу годину або не купите ту пару взуття. Може бути важко почуватися задоволеним, коли спочатку нічого не відбувається. Усе, що ви робите, — це протистояти спокусі, і в цьому немає особливого задоволення.
Одне з рішень – перевернути ситуацію з ніг на голову. Ви хочете зробити видимим уникнення. Відкрийте ощадний рахунок і позначте на ньому щось, що вам потрібно, наприклад, «шкіряну куртку». Щоразу, коли ви передаєте покупку, кладіть на рахунок однакову суму грошей. Пропустити ранкове латте? Переказ $5. Передати ще один місяць Netflix? Перемістіть 10 доларів. Це як створення програми лояльності для себе. Миттєва винагорода від того, як ви економите гроші на шкіряну куртку, відчувається набагато краще, ніж бути позбавленим. Ви отримуєте задоволення від того, що нічого не робите.
Один із моїх читачів і його дружина використовували подібну установку. Вони хотіли перестати так часто їсти поза домом і почати більше готувати разом. Вони назвали свій ощадний рахунок «Подорож до Європи». Щоразу, коли вони не виходили поїсти, вони переводили на рахунок 50 доларів. Наприкінці року гроші кладуть на відпустку.
Варто зазначити, що важливо вибирати короткострокові винагороди, які зміцнюють вашу ідентичність, а не такі, що суперечать їй. Купівля нової куртки — це добре, якщо ви намагаєтеся схуднути або читаєте більше книг, але це не спрацює, якщо ви намагаєтеся скласти бюджет і заощадити гроші. Натомість прийняття пінної ванни або некваплива прогулянка є хорошими прикладами винагороди за вільний час, який узгоджується з вашою кінцевою метою – більше свободи та фінансової незалежності. Подібним чином, якщо ваша нагорода за фізичні вправи — це миска морозива, тоді ви віддаєте голоси за суперечливі ідентичності, і це закінчується миттям. Натомість, можливо, ваша нагорода – масаж, який одночасно є і розкішшю, і голосом за турботу про своє тіло. Тепер короткострокова винагорода узгоджується з вашим довгостроковим баченням бути здоровою людиною.
Згодом, коли з’являться такі внутрішні винагороди, як кращий настрій, більше енергії та зменшення стресу, ви станете менше турбуватися про гонитву за другорядною винагородою. Сама ідентичність стає підкріплювачем. Ви робите це, тому що ви такі, і вам приємно бути вами. Чим більше звичка стає частиною вашого життя, тим менше вам потрібно стороннє заохочення, щоб її слідувати. Стимули можуть сформувати звичку. Ідентичність підтримує звичку.
Тим не менш, потрібен час для накопичення доказів і появи нової особистості. Негайне підкріплення допомагає підтримувати мотивацію в короткостроковій перспективі, поки ви очікуєте на отримання довгострокової винагороди.
Підсумовуючи, звичка має бути приємною, щоб вона збереглася. Прості шматочки підкріплення, як-от мило з чудовим запахом, чи зубна паста з освіжаючим м’ятним смаком, чи те, що 50 доларів США потрапляють на ваш ощадний рахунок, можуть принести миттєве задоволення, яке вам потрібно, щоб насолодитися звичкою. І змінюватися легко, коли це приємно.
Короткий зміст глави

					
					Четвертий закон зміни поведінки полягає в тому, щоб вона приносила задоволення.


					
					Ми з більшою ймовірністю будемо повторювати поведінку, якщо досвід буде задовільним.


					
					Людський мозок еволюціонував таким чином, щоб надавати перевагу негайній винагороді, а не відкладеній.


					
					Основне правило зміни поведінки: те, що винагороджується негайно, повторюється. Те, що негайно карають, уникають.


					
					Щоб виробити звичку залишатися, вам потрібно негайно відчути успіх — навіть якщо це незначно.


					
					Перші три закони зміни поведінки — зробити її очевидною, зробити її привабливою та зробити її легкою — збільшують шанси на те, що поведінка буде виконана цього разу. Четвертий закон зміни поведінки — нехай вона приносить задоволення — збільшує ймовірність того, що поведінка повториться наступного разу.
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			Як щодня дотримуватися корисних звичок
У 1993 році банк в Абботсфорді, Канада, найняв двадцятитрирічного біржового брокера на ім’я Трент Дірсмід. Абботсфорд був відносно невеликим передмістям, схованим у тіні сусіднього Ванкувера, де укладалася більшість великих ділових угод. Враховуючи розташування та той факт, що Дирсмід був новачком, ніхто не очікував від нього занадто багато. Але він швидко прогресував завдяки простій щоденній звичці.
Дірсмід починав кожен ранок з двох банок на своєму столі. Один був заповнений 120 скріпками. Другий був порожній. Щойно він оселився щодня, він дзвонив до продавця. Одразу після цього він перекладав одну скріпку з повної банки на порожню, і процес починався знову. «Щоранку я починав зі 120 канцелярських скріпок в одній баночці і продовжував набирати телефон, доки не переклав їх усіх у другу баночку», — сказав він мені.
Протягом вісімнадцяти місяців Дирсмід приніс фірмі 5 мільйонів доларів. До двадцяти чотирьох років він заробляв 75 000 доларів на рік — це еквівалент 125 000 доларів сьогодні. Незабаром після цього він отримав шестизначну роботу в іншій компанії.
Я люблю називати цю техніку стратегією скріпки, і протягом багатьох років я чув від читачів, які використовували її різними способами. Одна жінка перекладала шпильку з одного контейнера в інший, коли писала сторінку своєї книги. Інший чоловік перекладав кульку з однієї корзини в іншу після кожного набору віджимань.
Прогрес приносить задоволення, а візуальні показники, як-от рухомі скріпки, шпильки чи кульки, є чітким доказом вашого прогресу. Як наслідок, вони зміцнюють вашу поведінку та додають трохи негайного задоволення від будь-якої діяльності. Візуальне вимірювання доступне в багатьох формах: щоденники їжі, журнали тренувань, перфокарти лояльності, індикатор прогресу під час завантаження програмного забезпечення, навіть номери сторінок у книзі. Але, мабуть, найкращий спосіб виміряти свій прогрес – за допомогою трекера звичок.
ЯК ПІДТРИМУВАТИ СВОЇ ЗВИЧКИ
Засіб відстеження звичок — це простий спосіб визначити, чи користуєтеся ви певною звичкою. Найпростіший формат — отримати календар і викреслювати кожен день, коли ви дотримуєтеся свого розпорядку. Наприклад, якщо ви медитуєте в понеділок, середу та п’ятницю, кожна з цих дат отримує X. З плином часу календар стає записом вашої смуги звичок.
Безліч людей відстежували їхні звички, але, мабуть, найвідомішим був Бенджамін Франклін. Починаючи з двадцяти років, Франклін всюди носив з собою невеликий буклет і використовував його, щоб відстежувати тринадцять особистих чеснот. Цей список включав такі цілі, як «Не втрачайте часу. Завжди займайтеся чимось корисним» і «Уникайте дрібних розмов». Наприкінці кожного дня Франклін відкривав свій буклет і записував свій прогрес.
Повідомляється, що Джеррі Сайнфелд використовує систему відстеження звичок, щоб зберегти свою серію жартів. У документальному фільмі «Комік» він пояснює, що його мета — просто «ніколи не розривати ланцюжок» написання жартів щодня. Іншими словами, він не зосереджений на тому, наскільки хороший чи поганий той чи інший жарт або наскільки натхненний він почувається. Він просто зосереджений на тому, щоб показати себе та збільшити свою серію.
«Не розривай ланцюг» — потужна мантра. Не переривайте ланцюжок продажів, і ви створите успішний бізнес. Не переривайте ланцюжок тренувань, і ви прийдете у форму швидше, ніж очікували. Не переривайте ланцюжок створення щодня, і ви отримаєте вражаюче портфоліо. Відстеження звичок є потужним, оскільки воно використовує кілька законів зміни поведінки. Це водночас робить поведінку очевидною, привабливою та приносить задоволення.
Розберемо кожен із них.
Перевага №1: відстеження звичок очевидно.
Запис вашої останньої дії створює тригер, який може ініціювати вашу наступну. Відстеження звичок природним чином створює серію візуальних підказок, як-от смужка X у вашому календарі або список страв у вашому журналі харчування. Коли ви подивіться на календар і побачите свою серію, вам буде нагадано діяти знову. Дослідження показали, що люди, які відстежують свій прогрес у досягненні таких цілей, як схуднення, відмова від куріння та зниження артеріального тиску, мають більше шансів покращитися, ніж ті, хто цього не робить. Одне дослідження, в якому взяли участь понад тисячу шістсот людей, показало, що ті, хто веде щоденний журнал харчування, схудли вдвічі більше, ніж ті, хто цього не робив. Сам акт відстеження поведінки може викликати бажання змінити її.
Відстеження звичок також робить вас чесними. Більшість із нас має спотворене уявлення про власну поведінку. Ми думаємо, що діємо краще, ніж робимо. Вимірювання пропонує один із способів подолати сліпоту щодо власної поведінки та помітити, що насправді відбувається щодня. Один погляд на канцелярські скріпки в контейнері, і ви відразу зрозумієте, скільки роботи ви вклали (або не вклали). Коли докази прямо перед вами, ви менше ймовірно збрешете собі.
Перевага №2: відстеження звичок привабливе.
Найефективнішою формою мотивації є прогрес. Коли ми отримуємо сигнал, що рухаємося вперед, у нас стає більше мотивації продовжувати цей шлях. Таким чином, відстеження звичок може викликати звикання до мотивації. Кожен маленький виграш живить ваше бажання.
Це може бути особливо потужним у поганий день. Коли ви відчуваєте пригнічення, легко забути про весь прогрес, якого ви вже досягли. Відстеження звичок надає наочне підтвердження вашої наполегливої роботи — тонке нагадування про те, як далеко ви зайшли. Крім того, порожній квадрат, який ви бачите щоранку, може спонукати вас почати, оскільки ви не хочете втратити свій прогрес, перервавши смугу.
Перевага №3: Відстеження звички приносить задоволення.
Це найважливіша перевага з усіх. Відстеження може стати власною формою винагороди. Приносить задоволення викреслити пункт зі списку справ, завершити запис у журналі тренувань або поставити X у календарі. Приємно спостерігати, як зростають ваші результати — розмір вашого інвестиційного портфеля, довжина рукопису вашої книги — і якщо це добре, ви, швидше за все, витримаєте.
Відстеження звичок також допомагає стежити за м’ячем: ви зосереджені на процесі, а не на результаті. Ви не зосереджені на тому, щоб отримати шість пакетів преса, ви просто намагаєтеся зберегти смугу і стати людиною, яка не пропускає тренування.
Підсумовуючи, відстеження звичок (1) створює візуальну підказку, яка може нагадувати вам діяти, (2) за своєю суттю мотивує, оскільки ви бачите прогрес, який досягаєте, і не хочете його втрачати, і (3) приносить задоволення щоразу, коли ви записати ще один вдалий випадок вашої звички. Крім того, відстеження звичок надає візуальний доказ того, що ви віддаєте голоси за тип людини, якою хочете стати, що є чудовою формою негайного та внутрішнього задоволення.*
Ви можете запитати, якщо відстеження звичок таке корисне, чому я так довго чекав, щоб поговорити про це?
Незважаючи на всі переваги, я залишив це обговорення досі з простої причини: багато людей опираються ідеї відстеження та вимірювання. Це може здаватися тягарем, оскільки змушує вас виробляти дві звички: звичку, яку ви намагаєтеся виробити, і звичку стежити за нею. Підрахунок калорій звучить як клопітка, коли ви вже намагаєтеся дотримуватися дієти. Записувати кожен дзвінок продавцю здається нудним, коли у вас є робота. Легше сказати: «Я просто менше їстиму». Або: «Я буду старатися більше». Або: «Я не забуду це зробити». Люди неминуче кажуть мені такі речі, як: «У мене є журнал рішень, але я хотів би, щоб я ним користувався частіше». Або: «Я записував свої тренування протягом тижня, але потім кинув». Я сам був там. Одного разу я вів журнал харчування, щоб відстежувати свої калорії. Я встиг зробити це за один прийом їжі, а потім кинув.
Відстеження підходить не всім, і немає потреби вимірювати все своє життя. Але майже будь-хто може скористатися цим у тій чи іншій формі — навіть якщо це лише тимчасово.
Що ми можемо зробити, щоб полегшити відстеження?
По-перше, коли це можливо, вимірювання слід автоматизувати. Ймовірно, ви будете здивовані тим, скільки вже відстежуєте, не підозрюючи про це. Виписка з вашої кредитної картки відстежує, як часто ви ходите поїсти. Ваш Fitbit реєструє, скільки кроків ви робите та як довго спите. У вашому календарі записано, скільки нових місць ви відвідуєте щороку. Коли ви дізнаєтеся, де отримати дані, додайте примітку до свого календаря, щоб переглядати її щотижня або щомісяця, що практичніше, ніж відстежувати щодня.
По-друге, ручне відстеження повинно обмежуватися вашими найважливішими звичками. Краще постійно відстежувати одну звичку, ніж спорадично відстежувати десять.
Нарешті, записуйте кожне вимірювання одразу після появи звички. Завершення поведінки є підказкою для її запису. Цей підхід дозволяє вам поєднати метод накопичення звичок, згаданий у розділі 5, із відстеженням звичок.
Формула накопичення звичок + відстеження звичок:
Після [ПОТОЧНА ЗВИЧКА] я [СТЕЖУ ЗА МОЄЮ ЗВИЧКОЮ].

					
					Після розмови з продавцем я покладу трубку на інше місце.


					
					Після завершення кожного підходу в тренажерному залі я записуватиму це в свій щоденник тренувань.


					
					Поставивши тарілку в посудомийну машину, я запишу, що я з’їв.


			

			Ці тактики можуть полегшити відстеження ваших звичок. Навіть якщо ви не з тих людей, які люблять записувати свою поведінку, я думаю, що кілька тижнів вимірювань будуть для вас корисними. Завжди цікаво подивитися, як ти насправді проводиш час.
Тим не менш, кожна смуга звички колись закінчується. І, що важливіше, ніж будь-яке окреме вимірювання, мати хороший план на випадок, коли ваші звички зійдуть з колії.
ЯК ШВИДКО ОДУЖАТИ, ЯКЩО ВИПАДАЮТЬ ЗВИЧКИ
Незалежно від того, наскільки ви послідовні у своїх звичках, життя неминуче колись перерве вас. Досконалість неможлива. Невдовзі виникне надзвичайна ситуація — ви захворіли, або вам доведеться їхати на роботу, або вашій родині потрібно трохи більше вашого часу.
Щоразу, коли зі мною таке трапляється, я намагаюся нагадувати собі про просте правило: ніколи не пропускайте двічі.
Якщо я пропускаю один день, я намагаюся повернутися до нього якомога швидше. Трапляється, що я пропускаю одне тренування, але я не збираюся пропускати два поспіль. Можливо, я з’їм цілу піцу, але після цього я з’їм здорову їжу. Я не можу бути ідеальним, але я можу уникнути повторного промаху. Як тільки одна серія закінчується, я починаю наступну.
Перша помилка ніколи не губить вас. Далі йде спіраль повторюваних помилок. Пропав один раз - це нещасний випадок. Пропущений двічі - це початок нової звички.
Це відмінна риса між переможцями та переможеними. Будь-яка людина може мати погану роботу, погане тренування або поганий день на роботі. Але коли успішні люди зазнають невдачі, вони швидко відновлюються. Відмова від звички не має значення, якщо її відновлення відбувається швидко.
Я вважаю, що цей принцип настільки важливий, що я дотримуватимуся його, навіть якщо я не зможу виконувати звичку настільки добре або настільки повно, як хотів би. Дуже часто ми потрапляємо в цикл «все або нічого» з нашими звичками. Проблема не вислизає; проблема полягає в тому, що якщо ви не можете зробити щось ідеально, то ви не повинні цього робити взагалі.
Ви не усвідомлюєте, наскільки цінним є просто з’являтися в погані (або напружені) дні. Втрачені дні шкодять вам більше, ніж успішні дні допомагають. Якщо ви починаєте зі 100 доларів, то 50-відсотковий приріст приведе вас до 150 доларів. Але вам потрібно лише 33 відсотки втрати, щоб повернутися до 100 доларів. Іншими словами, уникнути 33-відсоткової втрати так само цінно, як і досягти 50-відсоткового прибутку. Як каже Чарлі Мангер: «Перше правило компаундування: ніколи не переривайте його без потреби».
Ось чому «погані» тренування часто є найважливішими. Мляві дні та погані тренування зберігають комплексний прибуток, який ви отримали за попередні хороші дні. Просто зробити щось — десять присідань, п’ять спринтів, віджимання, що завгодно — це величезно. Не ставте нуль. Не дозволяйте втратам впливати на ваш склад.
Крім того, не завжди йдеться про те, що відбувається під час тренування. Йдеться про те, щоб бути людиною, яка не пропускає тренування. Легко тренуватися, коли ви почуваєтеся добре, але дуже важливо проявляти себе, коли вам цього не хочеться, навіть якщо ви робите менше, ніж сподіваєтесь. П’ятихвилинне відвідування тренажерного залу може не покращити ваші результати, але це ще раз підтвердить вашу особистість.
Цикл зміни поведінки «все або нічого» — це лише одна з пасток, яка може зруйнувати ваші звички. Ще одна потенційна небезпека, особливо якщо ви користуєтеся системою відстеження звичок, полягає у вимірюванні неправильних показників.
ЗНАТИ, КОЛИ (А КОЛИ НІ) ВІДСЛЕЖУВАТИ ЗА ЗВИЧКОЮ
Скажімо, ви керуєте рестораном і хочете знати, чи добре ваш шеф-кухар виконує свою роботу. Один із способів вимірювання успіху — відстежувати, скільки клієнтів платять за їжу щодня. Якщо приходить більше клієнтів, їжа має бути доброю. Якщо приходить менше клієнтів, значить, щось не так.
Однак цей єдиний показник — щоденний дохід — дає лише обмежену картину того, що насправді відбувається. Те, що хтось платить за їжу, не означає, що вона насолоджується їжею. Навіть незадоволені клієнти навряд чи будуть обідати і бігти. Насправді, якщо ви лише вимірюєте дохід, їжа може погіршуватися, але ви компенсуєте це маркетингом, знижками чи іншим методом. Замість цього може бути ефективнішим відстежувати, скільки клієнтів закінчують обід або, можливо, відсоток клієнтів, які залишають щедрі чайові.
Темна сторона відстеження певної поведінки полягає в тому, що нами керує кількість, а не мета, що стоїть за нею. Якщо ваш успіх вимірюється квартальними прибутками, ви оптимізуєте продажі, дохід і облік квартальних прибутків. Якщо ваш успіх вимірюється нижчим числом на шкалі, ви оптимізуєтеся для нижчого числа на шкалі, навіть якщо це означає застосування швидких дієт, очищення соками та таблеток для схуднення. Людський розум хоче «перемогти» в будь-якій грі.
Ця пастка очевидна в багатьох сферах життя. Ми зосереджуємось на довгій роботі замість того, щоб виконувати значущу роботу. Ми більше дбаємо про те, щоб зробити десять тисяч кроків, ніж про те, щоб бути здоровими. Ми навчаємо для стандартизованих тестів замість того, щоб наголошувати на навчанні, допитливості та критичному мисленні. Коротше кажучи, ми оптимізуємо те, що вимірюємо. Коли ми вибираємо неправильне вимірювання, ми отримуємо неправильну поведінку.
Це іноді називають законом Гудхарта. Принцип, названий на честь економіста Чарльза Гудхарта, стверджує: «Коли міра стає ціллю, вона перестає бути хорошою мірою». Вимірювання корисне лише тоді, коли воно направляє вас і додає контекст до більшої картини, а не тоді, коли воно вас захоплює. Кожна цифра – це лише одна частина зворотного зв’язку в загальній системі.
У нашому світі, що керується даними, ми схильні переоцінювати цифри та недооцінювати все ефемерне, м’яке та важко кількісне. Ми помилково вважаємо, що фактори, які ми можемо виміряти, є єдиними факторами, які існують. Але те, що ви можете щось виміряти, не означає, що це найважливіше. І те, що ви не можете щось виміряти, не означає, що це взагалі не важливо.
З огляду на все це, надзвичайно важливо зберігати відстеження звичок у належному місці. Може бути приємно записувати звичку та відстежувати свій прогрес, але вимірювання не єдине, що має значення. Крім того, існує багато способів оцінити прогрес, і іноді це допомагає переключити вашу увагу на щось зовсім інше.
Ось чому немасштабні перемоги можуть бути ефективними для схуднення. Цифра на вагах може бути впертою, тому, якщо ви зосередитеся виключно на цій цифрі, ваша мотивація впаде. Але ви можете помітити, що ваша шкіра виглядає краще, або ви прокидаєтеся раніше, або ваш сексуальний потяг підвищився. Усі ці способи відстежують ваші покращення. Якщо цифра на вагах не мотивує вас, можливо, настав час зосередитися на іншому вимірюванні — такому, яке дає вам більше сигналів про прогрес.
Незалежно від того, як ви оцінюєте свій розвиток, відстеження звичок пропонує простий спосіб зробити ваші звички більш задоволеними. Кожне вимірювання надає невеличкий доказ того, що ви рухаєтесь у правильному напрямку, і короткий момент негайного задоволення від добре виконаної роботи.
Короткий зміст глави

					
					Одне з почуттів, які приносять найбільше задоволення, — це відчуття прогресу.


					
					Засіб відстеження звичок — це простий спосіб визначити, чи виконували у вас якусь звичку, наприклад, позначити X у календарі.


					
					Трекери звичок та інші візуальні форми вимірювання можуть зробити ваші звички задовільними, надаючи чіткі докази вашого прогресу.


					
					Не розривайте ланцюг. Намагайтеся зберегти свою звичку.


					
					Ніколи не пропустіть двічі. Якщо ви пропустите один день, постарайтеся якомога швидше повернутися на правильний шлях.


					
					Те, що ви можете щось виміряти, не означає, що це найважливіше.
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			Як партнер із підзвітності може все змінити
ПІСЛЯ СЛУЖБИ льотчиком під час Другої світової війни Роджер Фішер навчався на юридичній школі Гарвардського університету та тридцять чотири роки спеціалізувався на переговорах і управлінні конфліктами. Він заснував Гарвардський проект переговорів і працював з багатьма країнами та світовими лідерами над мирними рішеннями, кризами із заручниками та дипломатичними компромісами. Але саме в 1970-х і 1980-х роках, коли загроза ядерної війни зростала, Фішер розвинув, можливо, свою найцікавішу ідею.
У той час Фішер був зосереджений на розробці стратегій, які могли б запобігти ядерній війні, і він помітив тривожний факт. Будь-який чинний президент мав би доступ до кодів запуску, які могли б вбити мільйони людей, але насправді ніколи б не побачив, як хтось помер, тому що він завжди був би за тисячі миль звідси.
«Моя пропозиція була досить простою, — писав він у 1981 році. — Помістіть цей [ядерний] кодовий номер у маленьку капсулу, а потім імплантуйте цю капсулу прямо біля серця добровольця. Супроводжуючи президента, волонтер мав із собою великий важкий м’ясний ніж. Якби президент колись захотів використати ядерну зброю, єдиний спосіб це зробити — це спочатку власними руками вбити одну людину. Президент каже: «Джордж, мені шкода, але десятки мільйонів повинні померти». Йому доводиться дивитися на когось і усвідомлювати, що таке смерть — що таке невинна смерть. Кров на килимі Білого дому. Це реальність, повернута додому.
«Коли я запропонував це друзям у Пентагоні, вони сказали: «Боже мій, це жахливо». Необхідність убити когось спотворила б судження президента. Можливо, він ніколи не натисне кнопку».
Під час нашого обговорення 4-го закону зміни поведінки ми висвітлювали важливість того, щоб хороші звички негайно приносили задоволення. Пропозиція Фішера є інверсією 4-го закону: зробіть це негайно незадовільним.
Подібно до того, як ми з більшою ймовірністю повторимо досвід, коли кінцівка задовольняє, ми також з більшою ймовірністю уникнемо досвіду, коли кінцівка болюча. Біль – ефективний вчитель. Якщо невдача болісна, її виправляють. Якщо невдача є відносно безболісною, її ігнорують. Чим миттєвішою та дорожчою є помилка, тим швидше ви з неї навчитеся. Загроза поганої оцінки змушує сантехніка добре виконувати свою роботу. Можливість того, що клієнт ніколи не повернеться, змушує ресторани створювати хорошу їжу. Ціна перерізання неправильної кровоносної судини змушує хірурга володіти анатомією людини та ретельно розрізати. Коли наслідки серйозні, люди швидко навчаються.
Чим сильніший біль, тим менш імовірна поведінка. Якщо ви хочете запобігти шкідливим звичкам і позбутися нездорової поведінки, тоді додавання миттєвої вартості дії є чудовим способом зменшити їх шанси.
Ми повторюємо шкідливі звички, тому що вони певним чином служать нам, і тому від них важко відмовитися. Найкращий відомий мені спосіб подолання цього скрутного становища — пришвидшити покарання, пов’язане з поведінкою. Між дією та наслідками не може бути розриву.
Як тільки дії призводять до негайних наслідків, поведінка починає змінюватися. Клієнти вчасно сплачують рахунки, коли з них стягується комісія за прострочення. Студенти з’являються в класі, коли їхня оцінка пов’язана з відвідуваністю. Ми перестрибнемо через безліч обручів, щоб уникнути трохи негайного болю.
Звичайно, цьому є межа. Якщо ви збираєтеся покладатися на покарання, щоб змінити поведінку, то сила покарання повинна відповідати відносній силі поведінки, яку воно намагається виправити. Щоб бути продуктивним, вартість прокрастинації має бути більшою, ніж вартість дії. Щоб бути здоровим, ціна ліні має бути більшою, ніж ціна фізичних вправ. Отримання штрафу за куріння в ресторані або відсутність утилізації додає наслідків вчинку. Поведінка змінюється лише в тому випадку, якщо покарання є досить болісним і надійно виконується.
Загалом, чим більш локальні, відчутні, конкретні та безпосередні наслідки, тим більша ймовірність, що вони вплинуть на індивідуальну поведінку. Чим більш глобальні, невідчутні, розпливчасті та відстрочені наслідки, тим менша ймовірність, що вони вплинуть на індивідуальну поведінку.
На щастя, є простий спосіб негайно збільшити витрати на будь-яку шкідливу звичку: укласти договір про звичку.
КОНТРАКТ ЗВИЧКИ
Перший закон про ремені безпеки був прийнятий у Нью-Йорку 1 грудня 1984 року. На той час лише 14 відсотків людей у Сполучених Штатах регулярно пристібалися ременями безпеки, але це мало змінитися.
Протягом п’яти років більше половини країни ввели закони про ремені безпеки. Сьогодні користування ременем безпеки є законодавчим у сорока дев’яти з п’ятдесяти штатів. І справа не лише в законодавстві, кількість людей, які користуються ременями безпеки, також різко змінилася. У 2016 році понад 88 відсотків американців пристібалися щоразу, коли сідали в автомобіль. Трохи більше ніж за тридцять років стався повний перелом у звичках мільйонів людей.
Закони та нормативні акти є прикладом того, як уряд може змінити наші звички, створивши суспільний договір. Як суспільство, ми колективно погоджуємося дотримуватися певних правил, а потім запроваджувати їх як група. Щоразу, коли новий законодавчий акт впливає на поведінку — закони про ремені безпеки, заборона на куріння в ресторанах, обов’язкова переробка — це приклад суспільного договору, який формує наші звички. Група погоджується діяти певним чином, і якщо ви не будете слідувати цьому, ви будете покарані.
Подібно до того, як уряди використовують закони, щоб притягнути громадян до відповідальності, ви можете створити звичний контракт, щоб притягнути себе до відповідальності. Контракт про звичку — це усна або письмова угода, в якій ви заявляєте про свою прихильність певній звичці та покарання, яке відбудеться, якщо ви її не дотримаєтеся. Потім ви знаходите одного або двох людей, які виступатимуть вашими партнерами по підзвітності та підписуватимуть з вами договір.
Брайан Харріс, підприємець із Нешвілла, Теннессі, був першою людиною, яку я бачив, щоб застосувати цю стратегію. Незабаром після народження сина Гарріс зрозумів, що хоче скинути кілька кілограмів. Він склав договір про звичку між собою, дружиною та особистим тренером. У першій версії говорилося: «Мета №1 Брайана на 1 квартал 2017 року — знову почати правильно харчуватися, щоб він почувався краще, виглядав краще та міг досягти своєї довгострокової мети у 200 фунтів при 10% жиру».
Під цією заявою Гарріс виклав дорожню карту для досягнення свого ідеального результату:

					
					Фаза №1: поверніться до суворої «повільновуглеводної» дієти в першому кварталі.


					
					Етап №2: Розпочніть сувору програму відстеження макроелементів у другому кварталі.


					
					Етап №3: уточнити та зберегти деталі його дієти та програми тренувань у Q3.


			

			Нарешті, він написав кожну щоденну звичку, яка допоможе йому досягти мети. Наприклад, «Запишіть усю їжу, яку він споживає щодня, і зважуйте себе щодня».
А потім він перерахував покарання, якщо він провалиться: «Якщо Брайан не виконає ці два пункти, то буде виконано наступне: йому доведеться одягатися кожного робочого дня та кожної неділі вранці до кінця кварталу. Одягатися – це відсутність джинсів, футболок, толстовок або шортів. Він також дасть Джоуї (його тренеру) 200 доларів, які він використає на свій розсуд, якщо той пропустить один день збору їжі».
Унизу сторінки Гарріс, його дружина та тренер підписали контракт.
Моєю першою реакцією було те, що такий контракт здається занадто формальним і непотрібним, особливо підписи. Але Гарріс переконав мене, що підписання контракту є ознакою серйозності. «Кожного разу, коли я пропускаю цю частину, — сказав він, — я майже відразу починаю розслаблятися».
Через три місяці, досягнувши своїх цілей на Q1, Харріс підвищив свої цілі. Наслідки також посилилися. Якщо він не виконував цільових показників вуглеводів і білків, йому доводилося платити своєму тренеру 100 доларів. І якщо йому не вдавалося зважитися, він повинен був віддати своїй дружині 500 доларів, щоб вона використала їх на свій розсуд. Можливо, найболючіше те, що якщо він забував бігати на спринтах, йому доводилося щодня одягатися на роботу та носити капелюх «Алабама» решту чверті — запеклий суперник його улюбленої команди «Оберн».
Стратегія спрацювала. Завдяки своїй дружині та тренеру, які діяли як партнери по підзвітності, і завдяки договору про звичку, який чітко пояснював, що робити щодня, Гарріс схуд.*
Щоб зробити шкідливі звички незадовільними, найкращим варіантом є зробити їх болючими зараз. Створення договору про звичку — це простий спосіб зробити це.
Навіть якщо ви не хочете укладати повномасштабний договір про звичку, просто мати партнера з підзвітності буде корисно. Гумористка Маргарет Чо щодня пише анекдот чи пісню. Вона виконує завдання «Пісня на день» разом із другом, що допомагає їм обом залишатися відповідальними. Знання, що хтось дивиться, може бути потужним мотиватором. Менш імовірно, що ви зволікатимете чи здастеся, тому що це негайно призведе до витрат. Якщо ви не підете до кінця, можливо, вони вважатимуть вас ненадійним або ледачим. Раптом ви не тільки не виконуєте свої обіцянки перед собою, але й не виконуєте свої обіцянки перед іншими.
Ви навіть можете автоматизувати цей процес. Томас Френк, підприємець із Боулдера, штат Колорадо, прокидається щоранку о 5:55. А якщо ні, він автоматично запланує твіт із повідомленням: «Зараз 6:10, а я не встаю, тому що я ледачий! Надішліть відповідь на це за 5 доларів через PayPal (ліміт 5), припускаючи, що мій будильник не спрацював».
Ми завжди намагаємося представити світові себе якнайкраще. Ми розчісуємося, чистимо зуби та дбайливо одягаємося, тому що знаємо, що ці звички, ймовірно, викликають позитивну реакцію. Ми хочемо отримати хороші оцінки та закінчити найкращі школи, щоб справити враження на потенційних роботодавців і товаришів, наших друзів і родину. Ми дбаємо про думку оточуючих, тому що це допомагає, якщо ми подобаємося іншим. Саме тому пошук партнера по підзвітності або підписання контракту на звичку може спрацювати так добре.
Короткий зміст глави

					
					Інверсія 4-го закону зміни поведінки робить його незадовільним.


					
					Ми з меншою ймовірністю повторимо шкідливу звичку, якщо вона болісна або не приносить задоволення.


					
					Партнер із підзвітності може спричинити негайну вартість бездіяльності. Нас дуже хвилює те, що про нас думають інші, і ми не хочемо, щоб інші мали про нас меншу думку.


					
					Договір про звичку може бути використаний, щоб додати соціальну вартість будь-якій поведінці. Це робить витрати на порушення ваших обіцянок публічними та болісними.


					
					Знання про те, що за вами спостерігає хтось інший, може бути потужним мотиватором.


			

		

		ЯК ВИРОБИТИ КОРИСНУ ЗВИЧКУ

			Перший закон: Зроби це очевидним
1.1: Заповніть картку оцінки звичок. Запишіть свої поточні звички, щоб усвідомити їх.
1.2. Використовуйте наміри реалізації: «Я буду [ПОВЕДІНКА] о [ЧАС] у [МІСЦЕ]».
1.3. Використовуйте накопичення звичок: «Після [ПОТОЧНОЇ ЗВИЧКИ] я буду [НОВОЇ ЗВИЧКИ]».
1.4: Створіть своє середовище. Зробіть ознаки корисних звичок очевидними та видимими.
Другий закон: зробіть це привабливим
2.1: Використовуйте об’єднання спокус. Поєднайте дію, яку ви хочете зробити, з дією, яку вам потрібно зробити.
2.2: Приєднайтеся до культури, де бажана поведінка є нормальною.
2.3: Створіть мотиваційний ритуал. Зробіть те, що вам подобається, безпосередньо перед важкою звичкою.
Третій закон: зробити це легко
3.1: Зменшити тертя. Зменшіть кількість кроків між вами та вашими корисними звичками.
3.2: ґрунтовка середовища. Підготуйте своє середовище, щоб полегшити майбутні дії.
3.3: Опануйте вирішальний момент. Оптимізуйте невеликі варіанти, які забезпечують величезний ефект.
3.4: Використовуйте правило двох хвилин. Зменште масштаб своїх звичок, поки їх не можна буде зробити за дві хвилини або менше.
3.5: Автоматизуйте свої звички. Інвестуйте в технології та одноразові покупки, які фіксують майбутню поведінку.
Четвертий закон: нехай це приносить задоволення
4.1: Використовуйте підкріплення. Дайте собі негайну винагороду, коли ви завершите свою звичку.
4.2: Зробіть «нічого не робити» приємним. Уникаючи шкідливої звички, розробіть спосіб побачити переваги.
4.3. Використовуйте засіб відстеження звичок. Слідкуйте за своєю смугою звичок і «не переривайте ланцюжок».
4.4: Ніколи не пропустіть двічі. Коли ви забуваєте про якусь звичку, переконайтеся, що ви негайно повертаєтеся до правильного шляху.


		ЯК ПОЛУЧИТИ ШКІДНУ ЗВИЧКУ

			Інверсія 1-го закону: зробити це невидимим
1.5: Зменште вплив. Видаліть ознаки ваших шкідливих звичок з вашого оточення.
Інверсія 2-го закону: зробити це непривабливим
2.4: Переформулюйте своє мислення. Підкресліть переваги відмови від шкідливих звичок.
Інверсія 3-го закону: зробити це складно
3.6: Збільшити тертя. Збільште кількість кроків між вами та вашими шкідливими звичками.
3.7: Використовуйте пристрій зобов’язань. Обмежте свій майбутній вибір тим, що принесе вам користь.
Інверсія 4-го закону: зробити його незадовільним
4.5. Знайдіть партнера з підзвітності. Попросіть когось стежити за вашою поведінкою.
4.6: Створіть договір звички. Зробіть публічними та болісними витрати на свої шкідливі звички.


		Ви можете завантажити версію для друку цієї шпаргалки про звички за адресою: atomichabits.com/cheatsheet

		
			ПЕРЕДОВА ТАКТИКА
Як перейти від просто хорошого до того, щоб бути справді великим
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			Правда про талант (коли гени мають значення, а коли ні)
БАГАТО ЛЮДЕЙ ЗНАЄТЬСЯ з Майклом Фелпсом, якого багато хто вважає одним із найвидатніших спортсменів в історії. Фелпс завоював більше олімпійських медалей не тільки за будь-якого плавця, але й за будь-якого олімпійця в будь-якому виді спорту.
Мало хто знає ім’я Хічама Ель Герруджа, але він сам по собі був фантастичним спортсменом. Ель Герруж — марокканський бігун, який має дві золоті олімпійські медалі та є одним із найкращих бігунів на середні дистанції всіх часів. Протягом багатьох років він тримав світовий рекорд у забігах на милю, 1500 і 2000 метрів. На Олімпійських іграх в Афінах, Греція, в 2004 році він виграв золото в бігу на 1500 і 5000 метрів.
Ці двоє спортсменів дуже різні в багатьох аспектах. (По-перше, один змагався на суші, а інший у воді.) Але найпомітніше те, що вони значно відрізняються у висоті. Зріст Ель Герруджа п'ять футів дев'ять дюймів. Зріст Фелпса шість футів чотири дюйми. Незважаючи на цю різницю у зрості в 7 дюймів, двоє чоловіків ідентичні в одному: Майкл Фелпс і Хічам Ель Геррудж носять однакову довжину внутрішнього шва на штанях.
Як це можливо? У Фелпса відносно короткі ноги для його зросту та дуже довгий торс, що ідеально підходить для плавання. El Guerrouj має неймовірно довгі ноги та коротку верхню частину тіла, ідеальну структуру для бігу на дистанцію.
А тепер уявіть, якби ці спортсмени світового класу змінили вид спорту. Враховуючи його надзвичайний атлетизм, чи міг би Майкл Фелпс стати бігуном на дистанції олімпійського рівня за достатньої підготовки? Це малоймовірно. На піку фізичної форми Фелпс важив 194 фунти, що на 40 відсотків важче, ніж Ель Геррудж, який змагався з надлегкими 138 фунтами. Вищі бігуни – важчі бігуни, і кожен зайвий кілограм – це прокляття, коли справа стосується бігу на дистанцію. Проти елітних змагань Фелпс був би приречений із самого початку.
Подібним чином, Ель Герруж може бути одним із найкращих бігунів в історії, але сумнівно, що він коли-небудь кваліфікується на Олімпіаду як плавець. З 1976 року середній зріст олімпійських золотих медалістів у чоловічому бігу на 1500 метрів становить п’ять футів десять дюймів. Для порівняння, середній зріст олімпійських золотих медалістів у запливі на 100 метрів вільним стилем серед чоловіків становить шість футів чотири дюйми. Плавці, як правило, мають високий зріст і мають довгі спини та руки, які ідеально підходять для протягування у воді. Ель Герруж опинився б у дуже невигідному становищі, перш ніж він коли-небудь торкнувся басейну.
Секрет максимізації ваших шансів на успіх полягає у правильному виборі поля конкуренції. Це так само вірно зі зміною звичок, як і зі спортом і бізнесом. Звички легше виконувати і приносити задоволення, коли вони відповідають вашим природним нахилам і здібностям. Як Майкл Фелпс у басейні чи Хічам Ель Геррудж на трасі, ви хочете зіграти в гру, де шанси на вашу користь.
Прийняття цієї стратегії вимагає прийняття простої істини, що люди народжуються з різними здібностями. Деякі люди не люблять обговорювати цей факт. На перший погляд, ваші гени, здається, фіксовані, і неприємно говорити про речі, які ви не можете контролювати. Крім того, такі фрази, як біологічний детермінізм, створюють враження, ніби одні люди приречені на успіх, а інші приречені на поразку. Але це недалекоглядний погляд на вплив генів на поведінку.
Сила генетики є також і її слабкістю. Гени не можуть бути легко змінені, що означає, що вони забезпечують потужну перевагу за сприятливих обставин і серйозний недолік за несприятливих обставин. Якщо ви хочете закинути баскетбольний м’яч, мати 7 футів зросту дуже корисно. Якщо ви хочете виконувати вправи з гімнастики, ваш зріст сім футів є великою перешкодою. Наше середовище визначає придатність наших генів і корисність наших природних талантів. Коли наше середовище змінюється, змінюються і якості, які визначають успіх.
Це стосується не тільки фізичних характеристик, а й психічних. Я розумний, якщо ви запитаєте мене про звички та поведінку людей; не так багато, коли справа доходить до в'язання, ракетного двигуна чи гітарних акордів. Компетентність дуже залежить від контексту.
Люди на вершині будь-якої конкурентної сфери не тільки добре навчені, вони також добре підходять для виконання завдання. І ось чому, якщо ви хочете бути справді чудовими, вибір правильного місця для фокусування має вирішальне значення.
Коротко: гени не визначають вашу долю. Вони визначають ваші можливості. Як зазначає лікар Габор Мате, «гени можуть схиляти, але не зумовлювати». Сфери, де ви генетично схильні до успіху, - це сфери, де звички, швидше за все, принесуть задоволення. Головне — спрямувати свої зусилля на сфери, які вас захоплюють і відповідають вашим природним навичкам, щоб узгодити ваші амбіції з вашими здібностями.
Виникає очевидне запитання: «Як мені зрозуміти, де шанси на мою користь? Як мені визначити можливості та звички, які мені підходять?» Перше, що ми шукатимемо відповідь, це розуміння вашої особистості.
ЯК ВАША ОСОБИСТІСТЬ ВПЛИВАЄ НА ВАШІ ЗВИЧКИ
Ваші гени діють під поверхнею кожної звички. Дійсно, під поверхнею кожної поведінки. Доведено, що гени впливають на все: від кількості годин, які ви проводите перед телевізором, до вашої ймовірності одружитися або розлучитися та вашої схильності до наркотичної, алкогольної або нікотинової залежності. Існує сильний генетичний компонент того, наскільки ви слухняні чи бунтарські, коли стикаєтеся з владою, наскільки ви вразливі чи стійкі до стресових подій, наскільки активні чи реактивні ви, як правило, і навіть наскільки зачаровані чи нудьгуєте під час сенсорних переживань, таких як відвідування концерту. . Як сказав мені Роберт Пломін, біхевіористський генетик з Королівського коледжу в Лондоні: «Зараз ми припинили тестування, щоб побачити, чи є ознаки генетичного компоненту, тому що ми буквально не можемо знайти жодної, яка б не була такою. під впливом наших генів».
У сукупності ваш унікальний кластер генетичних рис схиляє вас до певної особистості. Ваша особистість — це набір характеристик, які змінюються від ситуації до ситуації. Найбільш перевірений науковий аналіз рис особистості відомий як «Велика п’ятірка», яка розбиває їх на п’ять спектрів поведінки.

					
					Відкритість до досвіду: від цікавості та винахідливості з одного боку до обережності та послідовності з іншого.


					
					Сумлінність: від організованого та ефективного до легкого та спонтанного.


					
					Екстравертність: від комунікабельності та енергійності до самотності та стриманості (ви, ймовірно, знаєте їх як екстравертів проти інтровертів).


					
					Привітність: доброзичливий і співчутливий до викликів і відстороненості.


					
					Невротизм: тривожний і чутливий до впевненого, спокійного і стабільного.


			

			Усі п’ять характеристик мають біологічну основу. Екстравертність, наприклад, можна відстежити від народження. Якщо вчені відтворюють гучний звук у палаті для годування, деякі діти повертаються до нього, а інші відвертаються. Коли дослідники спостерігали за цими дітьми протягом життя, вони виявили, що діти, які зверталися до шуму, швидше за все, виростуть екстравертами. Ті, хто відвертався, швидше за все ставали інтровертами.
Люди з високим рівнем приємності добрі, уважні та теплі. Вони також, як правило, мають вищий природний рівень окситоцину, гормону, який відіграє важливу роль у соціальних зв’язках, підвищує почуття довіри та може діяти як природний антидепресант. Ви можете легко уявити, як хтось із більшою кількістю окситоцину може бути схильний виробити такі звички, як написання подяк чи організація світських заходів.
Як третій приклад розглянемо нейротизм, який є рисою особистості, властивою різною мірою всім людям. Люди з високим рівнем невротизму, як правило, тривожні та хвилюються більше, ніж інші. Цю рису пов’язують із гіперчутливістю мигдалеподібного тіла, частини мозку, відповідальної за помічання загроз. Іншими словами, люди, які більш чутливі до негативних сигналів у своєму оточенні, частіше отримують високі показники невротизму.
Наші звички не визначаються виключно нашими характерами, але, безсумнівно, наші гени штовхають нас у певному напрямку. Наші глибоко вкорінені переваги полегшують певну поведінку для одних людей, ніж для інших. Вам не потрібно вибачатися за ці розбіжності або відчувати провину за них, але ви повинні працювати з ними. Людина, яка має нижчий бал за сумлінність, наприклад, буде менш схильна до порядку за своєю природою, і, можливо, їй доведеться більше покладатися на дизайн середовища, щоб дотримуватися хороших звичок. (Як нагадування для менш сумлінних читачів серед нас, дизайн середовища — це стратегія, яку ми обговорювали в розділах 6 і 12.)
Висновок полягає в тому, що ви повинні виробити звички, які підійдуть вашій особистості.* Людей може захопити, тренуючись, як бодібілдери, але якщо ви віддаєте перевагу скелелазінню, їзді на велосипеді чи веслуванню, формуйте свою звичку до вправ відповідно до своїх інтересів. Якщо ваш друг дотримується дієти з низьким вмістом вуглеводів, але ви виявите, що вам підходить дієта з низьким вмістом жиру, тоді вам більше сил. Якщо ви хочете читати більше, не соромтеся, якщо ви віддаєте перевагу гарячим любовним романам, а не публіцистиці. Читайте все, що вас захоплює.* Вам не обов’язково виробляти звички, про які всі кажуть. Виберіть звичку, яка вам більше підходить, а не ту, яка є найпопулярнішою.
У кожної звички є варіант, який може принести вам радість і задоволення. Знайди це. Звички повинні бути приємними, якщо вони збираються зберегтися. Це основна ідея 4-го закону.
Пристосування звичок до вашої особистості — це хороший початок, але це ще не кінець історії. Давайте звернемо увагу на пошук і планування ситуацій, у яких ви маєте природну перевагу.
ЯК ЗНАЙТИ ГРУ, У ЯКІЙ СТАВКИ НА ВАШУ КОРИСТЬ
Навчитися грати в гру, де шанси на вашу користь, має вирішальне значення для збереження мотивації та відчуття успіху. Теоретично ви можете насолоджуватися майже чим завгодно. На практиці ви, швидше за все, будете насолоджуватися речами, які вам легко даються. Люди, які талановиті в певній галузі, як правило, більш компетентні в цьому завданні, і потім їх хвалять за хорошу роботу. Вони залишаються енергійними, тому що досягають прогресу там, де інші зазнали невдачі, і тому що вони винагороджуються кращою оплатою та більшими можливостями, що не тільки робить їх щасливішими, але й спонукає виконувати ще якіснішу роботу. Це доброчесний цикл.
Виберіть правильну звичку, і прогрес стане легким. Виберіть неправильну звичку, і життя – це боротьба.
Як вибрати правильну звичку? Перший крок – це те, що ми розглянули в 3-му законі: зробити це легким. У багатьох випадках, коли люди вибирають неправильну звичку, це просто означає, що вони вибрали звичку, яка була надто важкою. Коли звичка легка, ви, швидше за все, досягнете успіху. Коли ви досягнете успіху, ви, швидше за все, почуватиметеся задоволеними. Однак є інший рівень, який слід враховувати. У довгостроковій перспективі, якщо ви продовжуєте розвиватися та вдосконалюватися, будь-яка сфера може стати складною. У певний момент вам потрібно переконатися, що ви граєте в гру, яка відповідає вашим навичкам. Як ви це розумієте?
Найпоширеніший підхід – метод проб і помилок. Звичайно, у цієї стратегії є проблема: життя коротке. У вас немає часу спробувати кожну професію, зустрітися з кожним відповідним холостяком або зіграти на кожному музичному інструменті. На щастя, існує ефективний спосіб вирішити цю головоломку, і він відомий як компроміс досліджувати/використовувати.
На початку нової діяльності має бути період дослідження. У стосунках це називається побаченням. У коледжі це називається ліберальними мистецтвами. У бізнесі це називається спліт-тестуванням. Мета полягає в тому, щоб випробувати багато можливостей, дослідити широкий спектр ідей і закинути широку мережу.
Після цього початкового періоду дослідження зосередьтеся на найкращому з знайдених рішень, але час від часу продовжуйте експериментувати. Правильний баланс залежить від того, виграєте ви чи програєте. Якщо ви зараз виграєте, ви використовуєте, використовуєте, використовуєте. Якщо ви зараз програєте, ви продовжуєте досліджувати, досліджувати, досліджувати.
У довгостроковій перспективі, мабуть, найефективніше працювати над стратегією, яка, здається, забезпечує найкращі результати приблизно у 80–90 відсотків часу, і продовжувати досліджувати в решті 10–20 відсотків. Відомо, що Google просить своїх співробітників витрачати 80 відсотків робочого тижня на офіційну роботу та 20 відсотків на проекти за власним вибором, що призвело до створення таких популярних продуктів, як AdWords і Gmail.
Оптимальний підхід також залежить від того, скільки часу у вас є. Якщо у вас багато часу, як у когось на початку кар’єри, має сенс досліджувати, тому що як тільки ви знайдете потрібну річ, у вас залишиться багато часу, щоб використати її. Якщо вам не вистачає часу — скажімо, коли ви наближаєтеся до крайнього терміну виконання проекту — вам слід запровадити найкраще рішення, яке ви знайшли, і отримати певні результати.
Вивчаючи різні варіанти, ви можете поставити собі низку запитань, щоб постійно звужувати коло звичок і сфер, які вас найбільше задовольнять:

				Що мені здається веселим, а іншим – роботою? Ознака того, чи ви створені для завдання, полягає не в тому, чи любите ви його, а в тому, чи можете ви впоратися з болем завдання легше, ніж більшість людей. Коли ви отримуєте задоволення, поки інші люди скаржаться? Робота, яка завдає вам шкоди менше, ніж іншим, - це робота, яку вас змусили виконувати.
Що змушує мене втрачати відчуття часу? Потік — це психічний стан, у який ви входите, коли ви настільки зосереджені на поставленому завданні, що решта світу зникає. Це поєднання щастя та найвищих результатів – це те, що відчувають спортсмени та артисти, коли вони «в зоні». Майже неможливо відчути стан потоку і не знайти завдання, яке принаймні певною мірою задовольняє.
Де я можу отримати більший прибуток, ніж середня людина? Ми постійно порівнюємо себе з тими, хто нас оточує, і поведінка, швидше за все, принесе задоволення, коли порівняння на нашу користь. Коли я почав писати на jamesclear.com, мій список електронних листів дуже швидко розрісся. Я не був упевнений, що я роблю добре, але знав, що результати, здавалося, приходять швидше для мене, ніж для деяких моїх колег, що спонукало мене продовжувати писати.
Що для мене природно? На мить проігноруйте те, чого вас навчили. Ігноруйте те, що вам говорить суспільство. Ігноруйте те, що очікують від вас інші. Подивіться всередину себе і запитайте: «Що для мене природно? Коли я відчував себе живим? Коли я відчув себе справжнім?» Ніяких внутрішніх суджень чи догоджання людям. Ніяких задніх здогадів чи самокритики. Просто почуття залучення та задоволення. Щоразу, коли ви відчуваєте себе справжнім і справжнім, ви рухаєтесь у правильному напрямку.


			Чесно кажучи, частина цього процесу – просто щастя. Майклу Фелпсу та Хічаму Ель Герружу пощастило народитися з рідкісним набором здібностей, які високо цінуються суспільством, і потрапити в ідеальне середовище для цих здібностей. Ми всі маємо обмежений час на цій планеті, і по-справжньому великими серед нас є ті, хто не тільки наполегливо працює, але й має щастя мати можливості, які нам сприяють.
Але що, якщо ви не хочете залишити це на волю удачі?
Якщо ви не можете знайти гру, у якій шанси складаються на вашу користь, створіть її. Скотт Адамс, художник-мультиплікатор Ділберта, каже: «У кожного є принаймні кілька сфер, у яких він міг би потрапити до 25% найкращих, доклавши певних зусиль. У моєму випадку я можу малювати краще, ніж більшість людей, але навряд чи я художник. І я не смішніший за звичайного стендап-коміка, який ніколи не досягає успіху, але я смішніший за більшість людей. Магія в тому, що мало хто вміє добре малювати і писати анекдоти. Саме поєднання цих двох робить те, що я роблю, таким рідкісним. А якщо додати до цього мій бізнес-бекграунд, то раптом у мене виникла тема, яку мало хто з карикатуристів міг сподіватися зрозуміти, не проживши її».
Коли ви не можете виграти, ставши кращим, ви можете виграти, будучи іншим. Поєднуючи свої навички, ви знижуєте рівень конкуренції, що полегшує виділитися. Ви можете скоротити потребу в генетичній перевагі (або в роках практики), переписавши правила. Хороший гравець наполегливо працює, щоб виграти гру, в яку грають усі інші. Чудовий гравець створює нову гру, яка віддає перевагу його сильним сторонам і уникає їхніх слабких сторін.
У коледжі я розробив свою власну спеціальність, біомеханіку, яка була поєднанням фізики, хімії, біології та анатомії. Мені не вистачило розуму, щоб виділятися серед найкращих спеціалістів з фізики чи біології, тому я створив власну гру. І оскільки це мене влаштовувало — я відвідував лише ті курси, які мене цікавили, — навчання здавалося менш клопітним. Також було легше уникнути пастки порівняння себе з усіма іншими. Зрештою, ніхто інший не проходив ту саму комбінацію класів, тож хто міг сказати, кращі вони чи гірші?
Спеціалізація — потужний спосіб подолати «випадковість» поганої генетики. Чим більше ви опановуєте певну навичку, тим важче іншим стає конкурувати з вами. Багато бодібілдерів сильніші за середньостатистичного армрестлера, але навіть потужний бодібілдер може програти в армреслінгу, тому що чемпіон з армреслінгу має дуже специфічну силу. Навіть якщо ви не дуже обдаровані від природи, ви часто можете виграти, ставши найкращим у дуже вузькій категорії.
Окріп розм’якшить картоплю, але затвердить яйце. Ви не можете контролювати, чи будете ви картоплиною чи яйцем, але ви можете вирішити пограти в гру, де краще бути твердим чи м’яким. Якщо вам вдасться знайти більш сприятливе середовище, ви зможете змінити ситуацію з ситуації, коли шанси проти вас, на ситуацію, де вони на вашу користь.
ЯК ОТРИМАТИ МАКСИМУЛЬМУ ВІД СВОЇХ ГЕНІВ
Наші гени не усувають потреби у важкій праці. Вони це уточнюють. Вони підказують нам, над чим працювати. Усвідомивши свої сильні сторони, ми знаємо, куди витрачати свій час і енергію. Ми знаємо, які види можливостей шукати, а яких викликів уникати. Чим краще ми розуміємо свою природу, тим кращою може бути наша стратегія.
Біологічні відмінності мають значення. Незважаючи на це, більш продуктивно зосередитися на тому, чи реалізуєте ви свій потенціал, ніж порівнювати себе з кимось іншим. Той факт, що у вас є природна межа будь-якої конкретної здібності, не має нічого спільного з тим, чи досягаєте ви стелі своїх можливостей. Люди настільки захоплені тим, що у них є обмеження, що вони рідко докладають зусиль, необхідних для того, щоб наблизитися до них.
Крім того, гени не можуть зробити вас успішними, якщо ви не виконуєте роботу. Так, цілком можливо, що розірваний тренер у тренажерному залі має кращі гени, але якщо ви не робили таких самих повторень, неможливо сказати, чи була у вас краща чи гірша генетична рука. Поки ви не працюєте так само старанно, як ті, ким захоплюєтеся, не пояснюйте їхній успіх удачею.
Підводячи підсумок, можна сказати, що один із найкращих способів забезпечити, щоб ваші звички залишалися задовільними в довгостроковій перспективі, — це вибрати поведінку, яка відповідає вашій особистості та навичкам. Наполегливо працюйте над тим, що дається легко.
Короткий зміст глави

					
					Секрет максимізації ваших шансів на успіх полягає у правильному виборі поля конкуренції.


					
					Виберіть правильну звичку, і прогрес стане легким. Виберіть неправильну звичку, і життя – це боротьба.


					
					Гени не можуть бути легко змінені, що означає, що вони забезпечують потужну перевагу за сприятливих обставин і серйозний недолік за несприятливих обставин.


					
					Звички легші, коли вони узгоджуються з вашими природними здібностями. Виберіть звички, які найкраще вам підходять.


					
					Грайте в гру, яка сприяє вашим сильним сторонам. Якщо ви не можете знайти гру, яка вам подобається, створіть її.


					
					Гени не усувають потреби у важкій праці. Вони це уточнюють. Вони підказують нам, над чим працювати.
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			Правило Золотовласки: як залишатися мотивованим у житті та роботі
У 1955 році Діснейленд щойно відкрився в Анахаймі, Каліфорнія, коли до нього зайшов десятирічний хлопчик і попросив роботу. Трудове законодавство тоді було вільним, і хлопцеві вдалося влаштуватися на продаж путівників по 0,50 долара за штуку.
За рік він перейшов до чарівної крамниці Діснея, де навчився фокусів у старших співробітників. Він експериментував з жартами та випробовував прості дії на відвідувачах. Незабаром він виявив, що йому подобається не магія, а вистава взагалі. Він націлився стати коміком.
Починаючи з підліткового віку, він почав виступати в маленьких клубах Лос-Анджелеса. Натовп був невеликий, а виступ був коротким. Він рідко був на сцені довше п’яти хвилин. Більшість людей у натовпі були занадто зайняті випивкою або розмовою з друзями, щоб звернути увагу. Одного вечора він буквально виконав свою стендап-програму в порожньому клубі.
Це не була гламурна робота, але, безперечно, йому ставало краще. Його перші процедури тривали лише одну-дві хвилини. У середній школі його матеріал розширився до п’ятихвилинного виступу, а через кілька років – десятихвилинного шоу. У дев’ятнадцять років він щотижня виступав по двадцять хвилин. Йому довелося прочитати три вірші під час шоу, щоб розпорядок був достатнім, але його навички продовжували прогресувати.
Ще одне десятиліття він провів, експериментуючи, коригуючи та практикуючись. Він влаштувався телевізійним сценаристом і поступово зміг з’явитися на ток-шоу. До середини 1970-х він проклав собі шлях до того, щоб стати постійним гостем The Tonight Show і Saturday Night Live.
Нарешті, після майже п'ятнадцяти років роботи, молодий чоловік прославився. За шістдесят три дні він об’їздив шістдесят міст. Потім сімдесят два міста за вісімдесят днів. Потім вісімдесят п'ять міст за дев'яносто днів. Він мав 18 695 людей відвідати одне шоу в Огайо. Ще 45 тисяч квитків було продано на його триденне шоу в Нью-Йорку. Він катапультувався на вершину свого жанру і став одним із найуспішніших коміків свого часу.
Його ім'я Стів Мартін.
Історія Мартіна пропонує захоплюючий погляд на те, що потрібно, щоб довгостроково залишатися зі звичками. Комедія не для боязких. Важко уявити ситуацію, яка вселила б страх у серця більшої кількості людей, ніж виступати на сцені наодинці й не розсміятися жодного разу. І все ж Стів Мартін стикався з цим страхом щотижня протягом вісімнадцяти років. За його словами, «10 років навчання, 4 роки вдосконалення і 4 роки шаленого успіху».
Чому деякі люди, як-от Мартін, дотримуються своїх звичок — чи то жартують, чи малюють мультфільми, чи грають на гітарі — тоді як більшості з нас важко залишатися мотивованими? Як створити звички, які приваблюють нас, а не зникають? Вчені вивчали це питання багато років. Хоча ще багато чого потрібно навчитися, один із найбільш послідовних висновків полягає в тому, що спосіб зберегти мотивацію та досягти максимального рівня бажання — це працювати над завданнями «просто впораної складності».
Людський мозок любить виклик, але тільки якщо він знаходиться в оптимальній зоні складності. Якщо ви любите теніс і намагаєтеся зіграти серйозний матч проти чотирирічної дитини, вам швидко набридне. Це надто легко. Ви виграєте кожне очко. Навпаки, якщо ви граєте з професійним тенісистом, таким як Роджер Федерер або Серена Вільямс, ви швидко втратите мотивацію, оскільки матч надто складний.
Тепер подумайте про гру в теніс проти когось, хто вам рівний. По ходу гри ви виграєте кілька очок і кілька втрачаєте. У вас є хороші шанси виграти, але тільки якщо ви дійсно спробуєте. Ваша зосередженість звужується, відволікання зникає, і ви відчуваєте, що повністю поглинені завданням. Це завдання досить складне, і це яскравий приклад правила Золотоволоски.
Правило Золотовласки стверджує, що люди відчувають максимальну мотивацію, коли виконують завдання, які знаходяться на межі їхніх поточних можливостей. Не дуже важко. Не надто легко. В самий раз.
ПРАВИЛО ЗОЛОВОЛОСКИ

				
			 					[image: ]
				

				
					МАЛЮНОК 15: Максимальна мотивація виникає, коли ви стикаєтеся з проблемою, складною для вирішення. У психологічних дослідженнях це відоме як закон Йеркса–Додсона, який описує оптимальний рівень збудження як середину між нудьгою та тривогою.

			
			Комедійна кар'єра Мартіна є чудовим прикладом застосування правила Золотоволоски на практиці. Щороку він розширював свою комедійну рутину, але лише на хвилину або дві. Він завжди додавав новий матеріал, але він також зберіг кілька жартів, які гарантовано викликали сміх. Було достатньо перемог, щоб підтримувати його мотивацію, і рівно достатньо помилок, щоб продовжувати наполегливо працювати.
Коли ви починаєте розвивати нову звичку, важливо, щоб її поведінка була якомога легшою, щоб ви могли її дотримуватися, навіть якщо умови не ідеальні. Це ідея, яку ми детально розглянули під час обговорення 3-го закону зміни поведінки.
Однак після того, як звичка вироблена, важливо продовжувати прогресувати невеликими шляхами. Ці невеликі вдосконалення та нові виклики зацікавлять вас. І якщо ви потрапите в Зону Золотовласки правильно, ви зможете досягти стану потоку.*
Стан потоку — це досвід перебування «в зоні» і повного занурення в діяльність. Вчені спробували кількісно визначити це відчуття. Вони виявили, що для досягнення стану потоку завдання повинно приблизно на 4 відсотки перевищувати ваші поточні можливості. У реальному житті, як правило, неможливо кількісно оцінити складність дії таким чином, але основна ідея правила Золотовласки залишається: робота над завданнями, складністю яких можна керувати, тобто чимось на межі ваших здібностей, здається вирішальною для підтримки мотивації.
Покращення вимагає тонкого балансу. Вам потрібно регулярно шукати виклики, які підштовхнуть вас до краю, продовжуючи досягати достатнього прогресу, щоб залишатися мотивованими. Поведінка має залишатися новою, щоб залишатися привабливою та приносити задоволення. Без різноманітності нам стає нудно. І нудьга, мабуть, найбільший лиходій у пошуках самовдосконалення.
ЯК ЗАЛИШАТИСЯ ЗОБЕРЕЖЕННЯМ, КОЛИ ВАМ НУДНО ПРАЦЮВАТИ ДО СВОЇХ ЦІЛЕЙ
Після завершення моєї бейсбольної кар'єри я шукав новий вид спорту. Я приєднався до команди з важкої атлетики, і одного разу до нашого тренажерного залу завітав елітний тренер. За свою довгу кар’єру він працював з тисячами спортсменів, у тому числі з кількома олімпійцями. Я представився, і ми почали говорити про процес вдосконалення.
«Яка різниця між найкращими спортсменами та всіма іншими?» Я запитав. «Що роблять справді успішні люди, чого більшість не робить?»
Він згадав фактори, які можна очікувати: генетика, удача, талант. Але потім він сказав те, чого я не очікував: «У якийсь момент це зводиться до того, хто може впоратися з нудьгою тренувань щодня, виконуючи ті самі підйоми знову і знову і знову».
Його відповідь мене здивувала, оскільки це інший спосіб думати про трудову етику. Люди говорять про те, що їх «підштовхують» до роботи над своїми цілями. Незалежно від того, чи це бізнес, чи спорт, чи мистецтво, ви чуєте, як люди кажуть такі речі, як: «Усе зводиться до пристрасті». Або: «Ти повинен справді цього захотіти». Як наслідок, багато хто з нас впадають у депресію, коли втрачають увагу чи мотивацію, тому що вважають, що успішні люди мають якийсь безмежний запас пристрасті. Але цей тренер казав, що справді успішні люди відчувають таку саму відсутність мотивації, як і всі інші. Різниця в тому, що вони все одно знаходять спосіб з’явитися, незважаючи на почуття нудьги.
Майстерність вимагає практики. Але чим більше ви займаєтеся чимось, тим більше це стає нудним і рутинним. Коли ми досягли успіхів для початківців і дізналися, чого очікувати, наш інтерес починає згасати. Іноді це відбувається навіть швидше. Все, що вам потрібно зробити, це відвідати тренажерний зал кілька днів поспіль або вчасно опублікувати кілька дописів у блозі, і ви не зможете пропустити один день. Справи йдуть добре. Легко пояснити, що ти береш вихідний, тому що ти в хорошому місці.
Найбільшою загрозою успіху є не невдача, а нудьга. Нам набридають звички, тому що вони перестають нас радувати. Результат стає очікуваним. І коли наші звички стають звичайними, ми починаємо збивати свій прогрес у пошуках новизни. Можливо, саме тому ми потрапляємо в нескінченний цикл, перестрибуючи від одного тренування до іншого, від однієї дієти до наступної, від однієї бізнес-ідеї до іншої. Як тільки ми відчуваємо найменше падіння мотивації, ми починаємо шукати нову стратегію, навіть якщо стара все ще працює. Як зазначав Макіавеллі, «люди прагнуть новизни до такої міри, що ті, у кого все добре, бажають змін так само, як і ті, у кого виходить погано».
Можливо, саме тому більшість продуктів, що викликають звикання, є продуктами, які забезпечують постійну форму новизни. Відеоігри забезпечують візуальну новизну. Порно забезпечує сексуальну новизну. Нездорова їжа забезпечує кулінарну новизну. Кожен із цих досвідів пропонує постійні елементи несподіванки.
У психології це відомо як змінна винагорода.* Ігрові автомати є найпоширенішим прикладом у реальному світі. Гравець час від часу виграє джекпот, але не через будь-який передбачуваний проміжок часу. Темп винагороди різний. Ця дисперсія призводить до найбільшого сплеску дофаміну, покращує запам’ятовування та прискорює формування звички.
Змінні винагороди не викликають бажання, тобто ви не можете взяти винагороду, яка нецікава людям, давати їм її через певний проміжок часу та сподіватися, що вона змінить їхню думку, але вони є потужним способом підсилити бажання, які ми вже відчуваємо, тому що вони зменшують нудьгу.
Солодке місце бажання виникає при розподілі між успіхом і невдачею 50/50. У половині випадків ви отримуєте те, що хочете. У половині випадків ви цього не робите. Вам потрібно рівно стільки «перемоги», щоб відчути задоволення, і рівно стільки «бажання», щоб відчути бажання. Це одна з переваг дотримання правила Золотовласки. Якщо ви вже зацікавилися звичкою, робота над проблемами, які є просто контрольованими, є хорошим способом зберегти інтерес.
Звичайно, не всі звички мають змінний компонент винагороди, і ви б цього не хотіли. Якби Google надавав корисні результати пошуку лише деякий час, я б досить швидко перейшов до конкурента. Якби Uber отримував лише половину моїх поїздок, я сумніваюся, що користувався б цією послугою ще довго. І якби я щовечора чистив зуби ниткою і лише іноді мав чистий рот, думаю, я б пропустив це.
Змінні винагороди чи ні, жодна звичка не залишиться цікавою вічно. У якийсь момент кожен стикається з однаковою проблемою на шляху до самовдосконалення: потрібно закохатися в нудьгу.
У всіх нас є цілі, яких ми хочемо досягти, і мрії, які ми хочемо здійснити, але неважливо, у чому ви намагаєтеся стати кращим, якщо ви виконуєте роботу лише тоді, коли це зручно чи захоплююче, тоді ви будете ніколи не будьте достатньо послідовними, щоб досягти видатних результатів.
Я можу гарантувати, що якщо вам вдасться виробити звичку і продовжувати її дотримуватися, будуть дні, коли вам захочеться кинути її. Коли ви починаєте бізнес, будуть дні, коли вам не хочеться з’являтися. Коли ви в тренажерному залі, вам не хочеться закінчувати підходи. Коли прийде час писати, будуть дні, коли вам не хочеться друкувати. Але посилення, коли це дратує, боляче або виснажує, ось що робить різницю між професіоналом і аматором.
Професіонали дотримуються графіка; аматори дозволяють життю заважати. Професіонали знають, що для них важливо, і цілеспрямовано працюють над цим; аматорів збиває з курсу невідкладність життя.
Девід Кейн, письменник і вчитель медитації, заохочує своїх студентів уникати «медитації за гарної погоди». Так само ви не хочете бути спортсменом у гарну погоду, чи письменником у гарну погоду, чи будь-чим іншим. Коли звичка справді важлива для вас, ви повинні бути готові дотримуватися її за будь-якого настрою. Професіонали вживають заходів, навіть коли настрій поганий. Можливо, їм це не подобається, але вони знаходять спосіб долучити повторень.
Було багато підходів, які мені не хотілося закінчувати, але я жодного разу не пошкодував про тренування. Було багато статей, які мені не хотілося писати, але я жодного разу не пошкодував, що опублікував їх вчасно. Було багато днів, коли мені хотілося відпочити, але я жодного разу не пошкодував, що з’явився й працював над чимось важливим для мене.
Єдиний спосіб стати відмінником - це нескінченно захоплюватися тим, що робиш те саме знову і знову. Від нудьги треба закохатися.
Короткий зміст глави

					
					Правило Золотовласки стверджує, що люди відчувають максимальну мотивацію, коли виконують завдання, які знаходяться на межі їхніх поточних можливостей.


					
					Найбільшою загрозою успіху є не невдача, а нудьга.


					
					Коли звички стають рутинними, вони стають менш цікавими і менш задоволеними. Нам стає нудно.


					
					Кожен може працювати наполегливо, якщо відчуває мотивацію. Це здатність продовжувати роботу, коли робота не викликає захвату.


					
					Професіонали дотримуються графіка; аматори дозволяють життю заважати.
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			Зворотна сторона створення хороших звичок
ЗВИЧКИ СТВОРЮЮТЬ ФУНДУМУ ДЛЯ МАЙСТЕРНОСТІ. У шахах лише після того, як основні рухи фігур стали автоматичними, гравець може зосередитися на наступному рівні гри. Кожен фрагмент інформації, який запам’ятовується, відкриває розумовий простір для більш напруженого мислення. Це справедливо для будь-яких починань. Коли ви знаєте прості рухи настільки добре, що можете виконувати їх, не замислюючись, ви можете вільно звертати увагу на більш складні деталі. Таким чином, звички є основою будь-якого прагнення до досконалості.
Однак переваги звички мають свою ціну. Спочатку кожне повторення розвиває плавність, швидкість і навички. Але потім, коли звичка стає автоматичною, ви стаєте менш чутливими до зворотного зв’язку. Ви впадаєте в бездумне повторення. Стає легше дозволяти помилкам ковзати. Коли ви можете зробити це «достатньо добре» на автопілоті, ви перестаєте думати про те, як зробити це краще.
Перевагою звичок є те, що ми можемо робити щось, не замислюючись. Негативною стороною звичок є те, що ви звикнете робити все певним чином і перестаєте звертати увагу на дрібні помилки. Ви вважаєте, що вам стає краще, тому що ви набуваєте досвіду. Насправді ви лише зміцнюєте свої поточні звички, а не покращуєте їх. Фактично, деякі дослідження показали, що після того, як навичка була освоєна, зазвичай з часом спостерігається невелике зниження продуктивності.
Зазвичай це незначне зниження продуктивності не викликає занепокоєння. Вам не потрібна система, щоб постійно покращувати, наскільки добре ви чистите зуби чи зав’язуєте взуття чи готуєте ранкову чашку чаю. З такими звичками зазвичай достатньо добре. Чим менше енергії ви витрачаєте на тривіальні рішення, тим більше ви можете витратити її на те, що дійсно має значення.
Однак, якщо ви хочете максимізувати свій потенціал і досягти елітного рівня продуктивності, вам потрібен більш тонкий підхід. Не можна сліпо повторювати одне й те саме й очікувати стати винятковим. Звички необхідні, але недостатні для майстерності. Вам потрібна комбінація автоматичних звичок і навмисної практики.
Звички + Цілеспрямована практика = Майстерність
Щоб стати великим, певні навички дійсно повинні стати автоматичними. Баскетболісти повинні вміти вести дриблінг, не замислюючись, перш ніж вони зможуть перейти до опанування розкладок недомінуючою рукою. Хірургам потрібно повторити перший розріз стільки разів, щоб вони могли зробити це із закритими очима, щоб вони могли зосередитися на сотнях змінних, які виникають під час операції. Але після того, як одна звичка буде освоєна, ви повинні повернутися до складної частини роботи та почати формувати наступну звичку.
Майстерність — це процес звуження вашої уваги до крихітного елемента успіху, повторення його, доки ви не засвоїте навик, а потім використання цієї нової звички як основи для просування до наступного рубежу вашого розвитку. Старі завдання стають легшими вдруге, але загалом це не стає легше, тому що тепер ви вливаєте свою енергію в наступне завдання. Кожна звичка відкриває наступний рівень ефективності. Це нескінченний цикл.
ОСВОЄННЯ ОДНІЄЇ ЗВИЧКИ
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					МАЛЮНОК 16: Процес опанування вимагає, щоб ви поступово накладали вдосконалення одне на інше, кожна звичка будувалася на останній, доки не буде досягнуто нового рівня продуктивності та не буде засвоєно вищий діапазон навичок.

			
			Незважаючи на те, що звички є потужними, вам потрібен спосіб усвідомлювати свою ефективність з часом, щоб ви могли продовжувати вдосконалюватися та вдосконалюватися. Саме в той момент, коли ви починаєте відчувати, що оволоділи якоюсь навичкою, саме тоді, коли все починає відчуватися автоматично і вам стає комфортно, ви повинні не потрапити в пастку самовдоволення.
Рішення? Встановіть систему рефлексії та перегляду.
ЯК ПЕРЕГЛЯНУТИ СВОЇ ЗВИЧКИ ТА ВНЕСТИ КОРИГУВАННЯ
У 1986 році у «Лос-Анджелес Лейкерс» була одна з найталановитіших баскетбольних команд, які коли-небудь були зібрані, але їх рідко пам’ятають такими. Команда розпочала сезон НБА 1985–1986 років із вражаючим результатом 29–5. «Експерти казали, що ми можемо бути найкращою командою в історії баскетболу», — сказав після сезону головний тренер Пет Райлі. Несподівано Лейкерс спіткнулися в плей-офф 1986 року та зазнали поразки наприкінці сезону у фіналі Західної конференції. «Найкраща команда в історії баскетболу» навіть не грала за чемпіонство НБА.
Після цього удару Райлі втомився слухати про те, який талант у його гравців і про те, які перспективи має його команда. Він не хотів бачити спалахи блиску, за якими слідує поступове згасання продуктивності. Він хотів, щоб «Лейкерс» розкривали свій потенціал ніч за ніччю. Влітку 1986 року він розробив план, щоб зробити саме це, систему, яку він назвав програмою Career Best Effort або CBE.
«Коли гравці вперше приєднуються до «Лейкерс», — пояснив Райлі, — ми відстежуємо їхню баскетбольну статистику аж до середньої школи. Я називаю це «Взяти їх номер». Ми шукаємо точну оцінку того, що гравець може зробити, а потім включаємо його в наш план для команди, виходячи з уявлення про те, що він підтримуватиме, а потім покращуватиме свої середні показники».
Після визначення базового рівня продуктивності гравця Райлі додав ключовий крок. Він попросив кожного гравця «покращити свій результат принаймні на 1 відсоток протягом сезону. Якщо їм це вдасться, це буде CBE, або Career Best Effort». Подібно до британської велоспортної команди, яку ми обговорювали в розділі 1, «Лейкерс» прагнули досягти максимальної результативності, покращуючись щодня.
Райлі обережно підкреслив, що CBE — це не просто бали чи статистика, а й докладення «максимальних зусиль духовно, розумово й фізично». Гравці отримували заслуги за те, що «дозволяли супернику наштовхнутися на вас, коли ви знаєте, що проти нього буде зафіксовано фол, стрибали за втраченими м’ячами, переслідували підбирання незалежно від того, є у вас шанси їх отримати чи ні, допомагали товаришу по команді, коли гравець, якого він охороняє пройшла повз нього та інші вчинки «неоспіваного героя».
Як приклад, скажімо, що Меджик Джонсон — зірковий гравець «Лейкерс» на той час — мав 11 очок, 8 підбирань, 12 передач, 2 перехоплення та 5 втрат у грі. Magic також отримав кредит за вчинок «неоспіваного героя», кинувшись після втраченого м’яча (+1). Нарешті, він зіграв у цій уявній грі загалом 33 хвилини.
Додатні числа (11 + 8 + 12 + 2 + 1) у сумі дають 34. Потім ми віднімаємо 5 втрат (34–5), щоб отримати 29. Нарешті ми ділимо 29 на 33 зіграні хвилини.
29/33 = 0.879

			Число CBE Magic тут було б 879. Це число було розраховано для всіх ігор гравця, і це був середній CBE, який гравцеві просили покращити на 1 відсоток протягом сезону. Райлі порівняв поточний CBE кожного гравця не лише з їхніми минулими виступами, але й з іншими гравцями ліги. Як зазначив Райлі, «ми класифікуємо членів команди разом із суперниками в лізі, які займають ту саму позицію та мають подібні визначення ролей».
Спортивний кореспондент Джекі МакМаллан зазначив: «Райлі щотижня висвітлював на дошці найкращих гравців ліги жирним шрифтом і порівнював їх із відповідними гравцями зі свого власного списку. Солідні, надійні гравці зазвичай оцінювали оцінку в 600, тоді як елітні гравці набирали принаймні 800. Меджік Джонсон, який зробив 138 тріпл-даблів за свою кар’єру, часто набирав понад 1000».
«Лейкерс» також підкреслили прогрес у порівнянні з минулим роком, зробивши історичні порівняння даних CBE. Райлі сказав: «Ми порівняли листопад 1986 року з листопадом 1985 року і показали гравцям, чи вони працювали краще чи гірше, ніж у той самий момент минулого сезону. Потім ми показали їм, як порівняли їхні результати за грудень 1986 року з показниками за листопад».
«Лейкерс» випустили CBE у жовтні 1986 року. Через вісім місяців вони стали чемпіонами НБА. Наступного року Пет Райлі привів свою команду до ще одного титулу, оскільки «Лейкерс» стали першою командою за двадцять років, яка поспіль виграла чемпіонати НБА. Пізніше він сказав: «Для будь-якого підприємства найважливіше — продовжувати зусилля. Шлях до успіху — це навчитися робити речі правильно, а потім робити їх однаково кожного разу».
Програма CBE є яскравим прикладом сили рефлексії та перегляду. «Лейкерс» вже були талановитими. CBE допоміг їм отримати максимум від того, що вони мали, і переконався, що їхні звички покращилися, а не погіршилися.
Рефлексія та перегляд дозволяють довгостроково вдосконалювати всі звички, оскільки вони дають вам зрозуміти свої помилки та допомагають розглянути можливі шляхи вдосконалення. Без роздумів ми можемо виправдовуватися, виправдовуватись і брехати собі. У нас немає процесу визначення того, чи працюємо ми краще чи гірше порівняно з учорашнім днем.
Найкращі виконавці в усіх галузях беруть участь у різних типах рефлексії та перегляду, і цей процес не обов’язково має бути складним. Кенійський бігун Еліуд Кіпчоге є одним із найвидатніших марафонців усіх часів і золотим олімпійським призером. Він все ще робить нотатки після кожного тренування, під час яких переглядає тренування за день і шукає сфери, які можна покращити. Подібним чином плавчиня Кеті Ледекі, яка завоювала золоту медаль, записує своє самопочуття за шкалою від 1 до 10 і містить примітки щодо свого харчування та того, наскільки добре вона спала. Вона також записує час, опублікований іншими плавцями. Наприкінці кожного тижня її тренер переглядає її записи та додає свої думки.
Це також не тільки спортсмени. Коли комік Кріс Рок готує свіжий матеріал, він спочатку десятки разів з'явиться в невеликих нічних клубах і перевірить сотні жартів. Він приносить на сцену блокнот і записує, які моменти йдуть добре, а де потрібно внести корективи. Кілька вбивчих реплік, які збереглися, стануть основою його нового шоу.
Я знаю про керівників та інвесторів, які ведуть «журнал рішень», у якому вони записують основні рішення, які вони приймають щотижня, чому вони їх ухвалили та яких результатів вони очікують. Вони переглядають свій вибір наприкінці кожного місяця чи року, щоб побачити, де вони були правильні, а де помилилися.*
Удосконалення полягає не лише у навчанні звичок, а й у їх вдосконаленні. Роздуми та перегляд гарантують, що ви витрачаєте свій час на правильні речі та вносите корекції курсу, коли це необхідно, як Пет Райлі, який щовечора коригує зусилля своїх гравців. Ви не хочете продовжувати практикувати звичку, якщо вона стає неефективною.
Особисто я використовую два основні способи рефлексії та перегляду. Щороку в грудні я роблю річний огляд, у якому згадую про попередній рік. Я підраховую свої звички за рік, підраховуючи, скільки статей я опублікував, скільки тренувався, скільки нових місць я відвідав тощо.* Потім я розмірковую про свій прогрес (або його відсутність), відповідаючи на три запитання :

					
					Що вдалося цього року?


					
					Що не вийшло цього року?


					
					Чого я дізнався?


			

			Через шість місяців, коли настає літо, я складаю звіт про доброчесність. Як і всі, я роблю багато помилок. Мій звіт про доброчесність допомагає мені зрозуміти, де я помилився, і спонукає повернутися до курсу. Я використовую це як час, щоб переглянути свої основні цінності та подумати, чи живу я відповідно до них. Це час, коли я розмірковую про свою особу та про те, як я можу працювати над тим, щоб стати тією людиною, якою я хочу стати.*
Мій щорічний звіт доброчесності відповідає на три запитання:

					
					Які основні цінності керують моїм життям і роботою?


					
					Як я живу та працюю чесно зараз?


					
					Як я можу встановити вищий стандарт у майбутньому?


			

			Ці два звіти не займають багато часу — лише кілька годин на рік, — але вони є критично важливими періодами уточнення. Вони запобігають поступовому ковзанню, яке відбувається, коли я не звертаю пильну увагу. Вони щорічно нагадують переглянути свою бажану особистість і розглянути, як мої звички допомагають мені стати людиною, якою я хочу бути. Вони вказують, коли мені слід вдосконалити свої звички та братися за нові виклики, а коли я маю повернути свої зусилля назад і зосередитися на основах.
Роздуми також можуть створити відчуття перспективи. Щоденні звички є потужними через те, як вони поєднуються, але надто багато хвилюватися про кожен щоденний вибір – це все одно, що дивитися на себе в дзеркало з відстані дюйма. Ви можете помітити кожну недосконалість і втратити з поля зору більшу картину. Надто багато відгуків. І навпаки, ніколи не переглядати свої звички — це все одно, що ніколи не дивитися в дзеркало. Ви не знаєте про недоліки, які легко виправити — пляма на сорочці, трохи їжі в зубах. Надто мало відгуків. Періодичні роздуми та огляди схожі на те, що дивитеся на себе в дзеркало з дистанції розмови. Ви можете бачити важливі зміни, які вам слід зробити, не втрачаючи з поля зору більшої картини. Ви хочете оглянути весь гірський масив, а не зациклюватися на кожній вершині та долині.
Нарешті, роздуми та перегляд пропонують ідеальний час для перегляду одного з найважливіших аспектів зміни поведінки: ідентичності.
ЯК ЗЛАМАТИ ПЕРЕКОНАННЯ, ЯКІ ВАС СТРИМУЮТЬ
На початку повторення звички є важливим для створення доказів вашої бажаної ідентичності. Однак, коли ви чіпляєтеся за цю нову ідентичність, ті самі переконання можуть утримувати вас від наступного рівня зростання. Працюючи проти вас, ваша особистість створює свого роду «гордість», яка заохочує вас заперечувати свої слабкі місця та заважає вам справді рости. Це один із найбільших недоліків формування звичок.
Чим священнішою для нас є ідея, тобто чим глибше вона пов’язана з нашою ідентичністю, тим сильніше ми захищатимемо її від критики. Ви бачите це в кожній галузі. Шкільна вчителька, яка ігнорує інноваційні методи навчання та дотримується своїх перевірених планів уроків. Ветеран-менеджер, який прагне робити все «по-своєму». Хірург, який відкидає ідеї своїх молодших колег. Гурт, який випускає приголомшливий перший альбом, а потім застряє в колії. Чим міцніше ми чіпляємося за ідентичність, тим важче нам стає вирости за її межі.
Одне з рішень полягає в тому, щоб не робити будь-який окремий аспект вашої особистості переважною частиною того, хто ви є. За словами інвестора Пола Грема, «нехай ваша ідентичність буде малою». Чим більше ви дозволяєте одному переконанню визначати вас, тим менше ви здатні адаптуватися, коли життя кидає вам виклик. Якщо ви пов’яжете все з тим, щоб бути розігруючим, чи партнером у фірмі, чи чимось іншим, тоді втрата цього аспекту вашого життя зруйнує вас. Якщо ви веган, а потім розвинувся стан здоров’я, який змушує вас змінити свій раціон, у вас буде криза ідентичності. Коли ви занадто міцно чіпляєтеся за одну ідентичність, ви стаєте крихкими. Втративши це одне, ви втратите себе.
Протягом більшої частини мого молодого життя бути спортсменом було головною частиною моєї особистості. Після завершення моєї бейсбольної кар'єри я намагався знайти себе. Коли ти все життя визначаєш себе одним чином, і це зникає, хто ти зараз?
Подібні почуття висловлюють військові ветерани та колишні підприємці. Якщо ваша особистість оповита переконанням на кшталт «Я великий солдат», що станеться, коли закінчиться термін вашої служби? Для багатьох власників бізнесу їхня особистість — це щось на кшталт «Я — генеральний директор» або «Я — засновник». Якщо ви витратили кожну хвилину неспання, працюючи над своїм бізнесом, що ви будете почувати після того, як продасте компанію?
Ключ до пом’якшення цієї втрати ідентичності полягає в тому, щоб переосмислити себе таким чином, щоб зберегти важливі аспекти вашої ідентичності, навіть якщо ваша роль зміниться.

					
					«Я спортсмен» перетворюється на «Я з тих людей, які розумово витривалі й люблять фізичні випробування».


					
					«Я чудовий солдат» перетворюється на «Я з тих людей, які дисципліновані, надійні та чудові в команді».


					
					«Я генеральний директор» перекладається як «я людина, яка будує та створює речі».


			

			При правильному виборі ідентичність може бути гнучкою, а не крихкою. Подібно до води, що тече навколо перешкоди, ваша особистість працює з мінливими обставинами, а не проти них.
Наступна цитата з «Дао Де Цзин» ідеально втілює ці ідеї:
Чоловіки народжуються м'якими і гнучкими;
мертві, вони жорсткі й жорсткі.
Рослини народжуються ніжними та податливими;
мертві, вони крихкі й сухі.
Тому той, хто жорсткий і негнучкий
є учнем смерті.
Хто м'який і поступливий
є учнем життя.
Твердий і жорсткий буде зламаний.
Переважатиме м'яке та пружне.
— ЛАО-ЦЗУ
Звички приносять багато переваг, але недоліком є те, що вони можуть замкнути нас у наших попередніх моделях мислення та дій, навіть коли світ навколо нас змінюється. Все непостійне. Життя постійно змінюється, тому вам потрібно періодично перевіряти, чи ваші старі звички та переконання все ще служать вам.
Відсутність самосвідомості - це отрута. Рефлексія та рецензія – це протиотрута.
Короткий зміст глави

					
					Перевагою звичок є те, що ми можемо робити щось, не замислюючись. Мінус в тому, що ми перестаємо звертати увагу на дрібні помилки.


					
					Звички + Цілеспрямована практика = Майстерність


					
					Рефлексія та перегляд — це процес, який дозволяє вам залишатися свідомими своєї роботи з часом.


					
					Чим міцніше ми чіпляємося за ідентичність, тим важче нам стає вирости за її межі.


			

		

	
		
			Висновок
Секрет довготривалих результатів
ІСНУЄ давньогрецька притча, відома як «Парадокс Сорітеса»*, яка розповідає про ефект, який може мати одна маленька дія, повторена достатньо разів. Одне з формулювань парадоксу звучить так: чи може одна монета зробити людину багатою? Якщо ви дасте людині купу з десяти монет, ви не стверджуватимете, що вона багата. Але що, якщо додати ще один? А інший? А інший? У якийсь момент вам доведеться визнати, що ніхто не може бути багатим, якщо одна монета не зробить його таким.
Те саме можна сказати і про атомарні звички. Чи може одна маленька зміна змінити ваше життя? Навряд чи ви так скажете. Але що, якби ви зробили інший? А інший? А інший? У якийсь момент вам доведеться визнати, що ваше життя змінилося завдяки одній невеликій зміні.
Святий Грааль зміни звички полягає не в одному відсотку покращення, а в тисячі. Це купа атомарних звичок, кожна з яких є фундаментальною одиницею загальної системи.
На початку невеликі вдосконалення часто можуть здаватися безглуздими, оскільки вони змиваються вагою системи. Подібно до того, як одна монета не зробить вас багатими, одна позитивна зміна, як-от медитація протягом однієї хвилини або читання однієї сторінки щодня, навряд чи принесе помітну різницю.
Однак поступово, коли ви продовжуєте накладати невеликі зміни одна на іншу, терези життя починають рухатися. Кожне вдосконалення – це ніби додавання піщинки на позитивну чашу терезів, що повільно змінює ситуацію на вашу користь. Зрештою, якщо ви будете дотримуватися цього, ви досягнете переломного моменту. Раптом стає легше залишатися за хорошими звичками. Вага системи працює на вас, а не проти вас.
Протягом цієї книги ми розглянули десятки історій про найкращих виконавців. Ми чули про олімпійських золотих медалістів, артистів, лауреатів нагород, бізнес-лідерів, лікарів-рятувальників і зіркових коміків, які всі використовували науку маленьких звичок, щоб опанувати свою майстерність і піднятися на вершину своєї справи. Кожен із людей, команд і компаній, яких ми охоплювали, стикався з різними обставинами, але зрештою прогресував однаково: через відданість крихітним, стійким, невпинним покращенням.
Успіх - це не мета, яку потрібно досягти, чи фінішна лінія, яку потрібно подолати. Це система для вдосконалення, нескінченний процес для вдосконалення. У першому розділі я сказав: «Якщо вам важко змінити свої звички, проблема не в вас. Проблема у вашій системі. Шкідливі звички повторюються знову і знову не тому, що ви не хочете змінюватися, а тому, що у вас неправильна система змін».
Оскільки ця книга наближається до кінця, я сподіваюся, що все навпаки. Завдяки «Чотирьом законам зміни поведінки» у вас є набір інструментів і стратегій, які ви можете використовувати для створення кращих систем і формування кращих звичок. Іноді звичку буде важко запам’ятати, і вам потрібно буде зробити це очевидним. Іншим разом вам не хочеться починати, і вам потрібно буде зробити це привабливим. У багатьох випадках ви можете виявити, що звичка буде надто важкою, і вам доведеться полегшити її. І іноді вам не хочеться дотримуватися цього, і вам потрібно буде зробити це задовільним.
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			Ви хочете підштовхнути свої корисні звички до лівої сторони спектру, зробивши їх очевидними, привабливими, легкими та приносять задоволення. Тим часом ви хочете згрупувати свої шкідливі звички в праву сторону, зробивши їх непомітними, непривабливими, важкими та неприємними.
Це безперервний процес. Немає фінішу. Немає постійного рішення. Щоразу, коли ви прагнете покращити, ви можете поперемінно переглядати чотири закони зміни поведінки, доки не знайдете наступне вузьке місце. Зробіть це очевидним. Зробіть його привабливим. Зробіть це легко. Зробіть це задоволеним. Знову і знову. Завжди шукайте наступний спосіб стати кращим на 1 відсоток.
Секрет досягнення тривалих результатів полягає в тому, щоб ніколи не припиняти вдосконалення. Чудово, що можна побудувати, якщо просто не зупинятися. Чудово, що бізнес можна побудувати, якщо не припиняти працювати. Чудово, яке тіло ви можете побудувати, якщо не припиняєте тренуватися. Чудові знання, які можна отримати, якщо не припиняти вчитися. Надзвичайно те, що ви можете заробити, якщо не перестанете заощаджувати. Чудово, яку дружбу можна побудувати, якщо не перестати піклуватися. Дрібні звички не додають. Вони складаються.
Це сила атомарних звичок. Дрібні зміни. Чудові результати.
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			Що варто прочитати далі?
Велике ДЯКУЮ, що знайшли час, щоб прочитати цю книгу. Було приємно поділитися з вами своєю роботою. Якщо ви шукаєте щось для читання далі, дозвольте мені запропонувати.
Якщо вам сподобався Atomic Habits, то вам можуть сподобатися й інші мої статті. Мої останні статті розсилаються в моїй безкоштовній щотижневій розсилці. Передплатники також першими дізнаються про мої нові книги та проекти. Нарешті, окрім своїх власних робіт, щороку я розсилаю список моїх улюблених книг інших авторів на різноманітні теми.
Зареєструватися можна за адресою:
jamesclear.com/newsletter
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			Маленькі уроки з чотирьох законів
У ЦІЙ КНИЗІ я представив чотириетапну модель людської поведінки: сигнал, бажання, відповідь, винагорода. Ця структура не тільки вчить нас створювати нові звички, але й розкриває деякі цікаві ідеї про людську поведінку.

				Проблемна фаза
1. Кий
2. Тяга
Фаза рішення
3. Відповідь
4. Винагорода


			У цьому розділі я зібрав кілька уроків (і трохи здорового глузду), які підтверджені моделлю. Ці приклади мають на меті з’ясувати, наскільки корисною та широкою є ця структура для опису людської поведінки. Зрозумівши модель, ви побачите її приклади всюди.
Усвідомлення стоїть перед бажанням. Потяг виникає, коли ви надаєте значення сигналу. Ваш мозок створює емоцію або почуття, щоб описати вашу поточну ситуацію, а це означає, що бажання може виникнути лише після того, як ви помітили можливість.
Щастя - це просто відсутність бажання. Коли ви спостерігаєте за сигналом, але не бажаєте змінити свій стан, ви задоволені поточною ситуацією. Щастя полягає не в досягненні задоволення (яким є радість чи задоволення), а у відсутності бажання. Воно приходить, коли у вас немає бажання відчувати щось інше. Щастя - це стан, в який ти входиш, коли більше не хочеш змінювати свій стан.
Однак щастя швидкоплинне, тому що завжди приходить нове бажання. Як каже Кейд Будріс, «щастя — це проміжок між виконанням одного бажання та формуванням нового». Подібним чином страждання — це простір між бажанням змінити стан і отримати її.
Це ідея задоволення, за якою ми женемося. Ми шукаємо образ задоволення, який створюємо у своїй свідомості. У момент дії ми не знаємо, як буде досягнути цей образ (або навіть чи він нас задовольнить). Відчуття задоволення приходить лише потім. Саме це мав на увазі австрійський невролог Віктор Франкл, коли казав, що щастя не можна шукати, воно повинно прийти. Бажання переслідується. Задоволення випливає з дії.
Мир настає, коли ви не перетворюєте свої спостереження на проблеми. Першим кроком у будь-якій поведінці є спостереження. Ви помічаєте репліку, дещицю інформації, подію. Якщо ви не бажаєте діяти відповідно до того, що спостерігаєте, тоді ви спокійні.
Бажання означає бажання все виправити. Спостереження без потягу - це усвідомлення того, що не потрібно нічого виправляти. Ваші бажання не розгулюють. Ви не жадаєте зміни свого стану. Ваш розум не створює проблему, яку ви повинні вирішити. Ви просто спостерігаєте та існуєте.
З достатньо великим чому ви можете подолати будь-який спосіб. Фрідріх Ніцше, німецький філософ і поет, знаменито писав: «Той, хто має для чого жити, може витримати майже будь-який спосіб». Ця фраза містить важливу істину про людську поведінку. Якщо ваша мотивація та бажання достатньо великі (тобто, чому ви дієте), ви діятимете навіть тоді, коли це буде досить важко. Велике бажання може викликати великі дії, навіть коли тертя велике.
Бути цікавим краще, ніж бути розумним. Вмотивованість і допитливість важливіші, ніж розумність, оскільки це спонукає до дії. Розум ніколи не принесе результатів сам по собі, тому що він не змусить вас діяти. Саме бажання, а не інтелект спонукає до поведінки. Як каже Навал Равікант: «Хотрість у тому, щоб щось зробити, полягає в тому, щоб спершу виховати в собі бажання».
Емоції керують поведінкою. Кожне рішення є емоційним на певному рівні. Якими б не були ваші логічні причини для вжиття дій, ви почуваєтеся змушеними діяти відповідно до них лише через емоції. Насправді люди з пошкодженням емоційних центрів мозку можуть перерахувати багато причин для вжиття заходів, але все одно не будуть діяти, тому що у них немає емоцій, які б рухали ними. Ось чому бажання стоїть перед відповіддю. Насамперед почуття, а потім поведінка.
Ми можемо бути раціональними та логічними лише після того, як ми були емоційними. Основним режимом роботи мозку є відчуття; вторинний спосіб — думати. Наша перша реакція — швидка, несвідома частина мозку — оптимізована для відчуттів і передбачень. Наша друга реакція — повільна, свідома частина мозку — це та частина, яка «думає».
Психологи називають це Системою 1 (почуття та швидкі судження) проти Системи 2 (раціональний аналіз). Почуття на першому місці (Система 1); раціональність втручається лише пізніше (Система 2). Це чудово працює, коли вони узгоджені, але це призводить до нелогічного та емоційного мислення, коли це не так.
Ваша відповідь, як правило, слідує за вашими емоціями. Наші думки та дії ґрунтуються на тому, що ми вважаємо привабливим, а не обов’язково на тому, що є логічним. Дві людини можуть помітити один і той самий набір фактів і реагувати дуже по-різному, тому що вони пропускають ці факти через свій унікальний емоційний фільтр. Це одна з причин, чому звернення до емоцій зазвичай сильніше, ніж звернення до розуму. Якщо тема викликає у когось емоційні почуття, вони рідко будуть зацікавлені в даних. Ось чому емоції можуть бути такою загрозою для прийняття мудрих рішень.
Іншими словами: більшість людей вважають, що розумна реакція – це та, яка приносить їм користь: та, яка задовольняє їхні бажання. Підхід до ситуації з більш нейтральної емоційної позиції дозволяє базувати вашу відповідь на даних, а не на емоціях.
Страждання рухає прогрес. Джерелом усіх страждань є бажання змінити стан. Це також джерело всього прогресу. Бажання змінити свій стан - це те, що змушує вас діяти. Бажання більшого штовхає людство шукати вдосконалення, розвивати нові технології та досягати вищого рівня. З бажанням ми незадоволені, але спонукані. Без жаги, ми задоволені, але не маємо амбіцій.
Ваші дії показують, як сильно ви чогось хочете. Якщо ви продовжуєте говорити, що щось є пріоритетним, але ніколи цього не виконуєте, значить, ви насправді цього не хочете. Настав час чесно поговорити з самим собою. Ваші дії розкривають ваші справжні мотиви.
Винагорода по той бік жертви. Відповідь (жертва енергії) завжди передує винагороді (збір ресурсів). «Кайт бігуна» приходить лише після важкого бігу. Винагорода приходить лише після того, як енергія буде витрачена.
Самоконтроль важкий, тому що він не приносить задоволення. Винагорода — це результат, який задовольняє ваше бажання. Це робить самоконтроль неефективним, тому що гальмування наших бажань зазвичай не вирішує їх. Опір спокусі не задовольняє вашу жагу; воно просто ігнорує це. Це створює простір для проходження бажання. Самоконтроль вимагає, щоб ви випустили бажання, а не задовольнили його.
Наші очікування визначають наше задоволення. Розрив між нашими бажаннями та нашими винагородами визначає, наскільки задоволені ми почуваємося після вжиття заходів. Якщо невідповідність між очікуваннями та результатами позитивна (здивування та захоплення), то ми, швидше за все, повторимо поведінку в майбутньому. Якщо невідповідність є негативною (розчарування та фрустрація), то ми з меншою ймовірністю це зробимо.
Наприклад, якщо ви очікуєте отримати 10 доларів, а отримаєте 100 доларів, ви почуваєтеся чудово. Якщо ви очікуєте отримати 100 доларів, а отримаєте 10 доларів, ви відчуваєте розчарування. Ваші очікування змінюють ваше задоволення. Середній досвід, якому передують високі очікування, є розчаруванням. Середній досвід, якому передували низькі очікування, приносить задоволення. Коли симпатії та бажання приблизно однакові, ви відчуваєте задоволення.
Задоволення = Сподобання – Бажання
Це мудрість, що стоїть за відомою цитатою Сенеки: «Бути бідним означає не мати занадто мало, це хотіти більшого». Якщо ваші бажання випереджають ваші лайки, ви завжди будете незадоволені. Ви постійно надаєте більшу вагу проблемі, ніж її розв’язанню.
Щастя відносне. Коли я вперше почав публічно ділитися своїми творами, мені знадобилося три місяці, щоб отримати тисячу підписників. Коли я досяг цієї віхи, я сказав своїм батькам і своїй дівчині. Ми святкували. Я відчував захоплення та мотивацію. Кілька років потому я зрозумів, що щодня підписується тисяча людей. А я навіть не думала нікому розповідати. Це було нормально. Я отримував результати в дев'яносто разів швидше, ніж раніше, але не відчував від цього задоволення. Лише через кілька днів я зрозумів, наскільки абсурдним було те, що я не святкував те, що кілька років тому здавалося нездійсненною мрією.
Біль невдачі корелює з висотою очікування. Коли бажання велике, боляче не подобається результат. Нездатність досягти чогось, чого ти хочеш, болить більше, ніж нездатність досягти чогось, про що ти спочатку не дуже думав. Ось чому люди кажуть: «Я не хочу зайвих надій».
Почуття виникають як до, так і після поведінки. Перед тим, як діяти, є почуття, яке спонукає вас діяти, — бажання. Після дії виникає відчуття, яке вчить повторювати дію в майбутньому — винагорода.
Підказка > Жага (Почуття) > Відповідь > Нагорода (Почуття)
Те, як ми себе почуваємо, впливає на те, як ми діємо, а те, як ми діємо, впливає на наші почуття.
Бажання ініціює. Задоволення підтримує. Бажання і симпатія є двома рушійними силами поведінки. Якщо це небажано, у вас немає причин це робити. Бажання і потяг ось що ініціює поведінку. Але якщо це неприємно, у вас немає причин повторювати це. Задоволення та задоволення є тим, що підтримує поведінку. Відчуття мотивації спонукає вас діяти. Відчуття успіху змушує вас повторювати.
Надія зникає з досвідом і замінюється прийняттям. Коли вперше з’являється можливість, з’являється надія на те, що може бути. Ваші очікування (жадання) ґрунтуються виключно на обіцянках. Другого разу ваші очікування виправдовуються реальністю. Ви починаєте розуміти, як працює процес, і ваша надія поступово міняється на більш точне передбачення та прийняття ймовірного результату.
Це одна з причин, чому ми постійно хапаємося за найновішу схему швидкого збагачення або схуднення. Нові плани вселяють надію, оскільки ми не маємо жодного досвіду, щоб обґрунтувати наші очікування. Нові стратегії здаються більш привабливими, ніж старі, тому що вони можуть мати безмежну надію. Як зазначав Аристотель, «молодь легко обдурити, тому що вона швидка в надії». Можливо, це можна змінити на «Молодь легко обдурити, бо вона лише сподівається». Немає досвіду, щоб укорінити очікування. На початку надія — це все, що у вас є.


	
		
			Як застосувати ці ідеї в бізнесі
ПРОТЯГОМ РОКІВ я розповідав у компаніях зі списку Fortune 500 і нових стартапах про те, як застосувати науку маленьких звичок, щоб вести ефективніший бізнес і створювати кращі продукти. Я зібрав багато найпрактичніших стратегій у короткий бонусний розділ. Я думаю, ви побачите, що це неймовірно корисне доповнення до основних ідей, згаданих у Atomic Habits.
Ви можете завантажити цю главу за адресою: atomichabits.com/business
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			Як застосувати ці ідеї у вихованні дітей
ОДНЕ З найпоширеніших запитань, яке я чую від читачів, — це щось на зразок «Як я можу змусити своїх дітей робити це?» Ідеї в Atomic Habits призначені для широкого застосування до всієї людської поведінки (підлітки теж люди), а це означає, що ви повинні знайти багато корисних стратегій в основному тексті. Тим не менш, виховання справді стикається зі своїми проблемами. Як додаткову главу я зібрав короткий посібник про те, як застосувати ці ідеї конкретно до виховання дітей.
Ви можете завантажити цю главу за адресою: atomichabits.com/parenting


	
		
			Подяки
Під час створення цієї книги я ДУЖЕ ПОЛАГАВСЯ на інших. Перш за все я маю подякувати своїй дружині Крісті, яка була незамінною протягом усього цього процесу. Вона зіграла всі ролі, які може зіграти людина в написанні книги: дружина, друг, шанувальник, критик, редактор, дослідник, терапевт. Не буде перебільшенням сказати, що без неї ця книга не була б такою ж. Його може взагалі не існувати. Як і все в нашому житті, ми зробили це разом.
По-друге, я вдячний своїй сім’ї не лише за підтримку та заохочення над цією книгою, але й за віру в мене незалежно від того, над яким проектом я працюю. Мене багато років підтримували батьки, бабусі, дідусі та брати і сестри. Зокрема, я хочу, щоб мої мама й тато знали, що я їх люблю. Це особливе почуття — знати, що твої батьки — твої найбільші шанувальники.
По-третє, моїй помічниці Ліндсі Наколс. На даний момент її робота не піддається опису, оскільки її просили робити майже все, що можна уявити для малого бізнесу. На щастя, її навички й таланти сильніші за мій сумнівний стиль управління. Деякі розділи цієї книги належать їй так само, як і мені. Я глибоко вдячний їй за допомогу.
Що стосується змісту та написання книги, то я маю довгий список людей, яким я можу подякувати. Для початку, є кілька людей, від яких я так багато навчився, що було б злочином не згадати їх поіменно. Лео Бабаута, Чарльз Дагіг, Нір Еял і Бі Джей Фогґ суттєво вплинули на мої думки про звички. Їхню роботу та ідеї можна знайти у всьому цьому тексті. Якщо вам сподобалася ця книга, я б заохотив вас також прочитати їхні твори.
На різних етапах написання я користувався підказками багатьох чудових редакторів. Дякую Пітеру Ґуццарді за те, що він провів мене через ранні етапи процесу написання та за те, що він мене кинув у штани, коли мені це було дійсно потрібно. Я вдячний Блейку Етвуд і Робіну Деллабо за те, що вони перетворили мої потворні й шалено довгі перші чернетки на щільний, читабельний рукопис. І я вдячний Енн Барнгровер за її здатність додати моїм творам трохи вишуканості та поетичного стилю.
Я хотів би подякувати багатьом людям, які читали ранні версії рукопису, зокрема Брюсу Аммонсу, Дарсі Енселлу, Тіму Балларду, Вішалу Бхардваджу, Шарлотті Бланк, Джерому Берту, Сіму Кемпбеллу, Елу Карлосу, Нікі Кейс, Джулі Чанг, Джейсону Коллінзу , Дебра Крой, Роджер Дулі, Тіаго Форте, Метт Гартленд, Ендрю Гірер, Ренді Гіффен, Джон Гіганті, Адам Гілберт, Стефан Гієнет, Джеремі Гендон, Джейн Горват, Йоакім Янссон, Джош Кауфман, Енн Кавана, Кріс Клаус, Зік Лопес, Кеді Мейкон, Сід Медсен, Кіра МакГрат, Емі Мітчелл, Анна Мойз, Стейсі Морріс, Тара-Ніколь Нельсон, Тейлор Пірсон, Макс Шенк, Трей Шелтон, Джейсон Шен, Джейкоб Зангелідіс та Арі Зелманов. Книзі дуже сподобався ваш відгук.
Дякую команді Avery and Penguin Random House, яка втілила цю книгу в життя. Я особливо вдячний своєму видавцеві, Меган Ньюман, за її нескінченне терпіння, коли я постійно відсував терміни. Вона дала мені необхідний простір для створення книги, якою я пишався, і відстоювала мої ідеї на кожному кроці. Ніні за її здатність трансформувати мій текст, зберігаючи моє оригінальне повідомлення. Ліндсі, Фаріну, Кейсі та решті команди PRH за поширення повідомлення цієї книги серед більшої кількості людей, ніж я міг би охопити сам. Піту Гарсо за дизайн гарної обкладинки для цієї книги.
І моєму агенту, Лізі ДіМоні, за її керівництво та розуміння на кожному етапі видавничого процесу.
Багатьом друзям і членам родини, які запитували: «Як справи з книгою?» і підбадьорив мене, коли я неминуче відповів «Повільно» — дякую. Кожен автор стикається з кількома темними моментами, коли пише книгу, і одного доброго слова може бути достатньо, щоб змусити вас з’явитися знову наступного дня.
Я впевнений, що є люди, про яких я забув, але я зберігаю оновлений список усіх, хто суттєво вплинув на моє мислення, на jamesclear.com/thanks.
І нарешті тобі. Життя коротке, і ви поділилися зі мною частиною свого дорогоцінного часу, прочитавши цю книгу. Дякую тобі.
— травень 2018 року


	
		
			Примітки
У ЦЬОМУ РОЗДІЛІ я включив докладний список приміток, посилань і цитат для кожного розділу книги. Я вірю, що більшість читачів знайдуть цей список достатнім. Однак я також усвідомлюю, що наукова література змінюється з часом, і посилання на цю книгу, можливо, потрібно оновити. Крім того, я цілком сподіваюся, що я зробив помилку десь у цій книзі — або приписавши ідею не тій людині, або не віддавши належного комусь належного. (Якщо ви вважаєте, що це так, надішліть мені електронний лист на james@jamesclear.com, щоб я міг вирішити проблему якомога швидше.)
Окрім наведених нижче приміток, ви можете знайти повний список оновлених приміток і виправлень на atomichabits.com/endnotes.
ВСТУП
Ми всі стикаємося з невдачами. Ви можете запитати, а як щодо удачі? Удача має значення, звичайно. Звички — це не єдине, що впливає на ваш успіх, але вони, мабуть, найважливіший фактор, який ви можете контролювати. І єдина стратегія самовдосконалення, яка має сенс, — це зосередитися на тому, що ви можете контролювати.
Підприємець та інвестор Naval Ravikant: Naval Ravikant (@naval), «Щоб написати велику книгу, ви повинні спочатку стати книгою», Twitter, 15 травня 2018 р., https://twitter.com/naval/status/996460948029362176.
«Стимул, відповідь, винагорода»: Б. Ф. Скіннер, Поведінка організмів (Нью-Йорк: Appleton-Century-Crofts, 1938).
«підказка, рутина, винагорода»: Чарльз Дахігг, Сила звички: Чому ми робимо те, що робимо в житті та бізнесі (Нью-Йорк: Random House, 2014).
РОЗДІЛ 1
лише одна золота медаль на Олімпійських іграх: Метт Слейтер, «Як британський велоспорт перейшов від трагічного до магічного», BBC Sport, 14 квітня 2008 р., http://news.bbc.co.uk/sport2/hi/olympics/ велоспорт/7534073.стм.
Тур де Франс: Том Фордайс, «Тур де Франс 2017: Чи Кріс Фрум найменш улюблений великий спортсмен Британії?» BBC Sport, 23 липня 2017 р., https://www.bbc.com/sport/cycling/40692045.
один із провідних виробників велосипедів у Європі відмовився продавати велосипеди: Richard Moore, Mastermind: How Dave Brailsford Reinvented the Wheel (Glasgow: BackPage Press, 2013).
«Весь принцип виник із ідеї»: Метт Слейтер, «Велоспорт на Олімпійських іграх: граничні переваги підтримують домінування команди Великобританії», BBC, 8 серпня 2012 р., https://www.bbc.com/sport/olympics/19174302.
Брейлсфорд і його тренери почали з невеликих коригувань: Тім Гарфорд, «Маргінальні прибутки мають значення, але змінюють правила», Тім Гарфорд, квітень 2017 р., http://timharford.com/2017/04/marginal-gains-matter-but-gamechangers- трансформувати.
вони навіть пофарбували внутрішню частину вантажівки команди в білий колір: Ебен Харрелл, «Як покращення продуктивності на 1% призвело до олімпійського золота», Harvard Business Review, 30 жовтня 2015 р., https://hbr.org/2015/10/how-1 -performance-improvements-led-to-olympic-gold; Кевін Кларк, «Як велосипедна команда перетворила Falcons на чемпіонів NFC», The Ringer, 12 вересня 2017 р., https://www.theringer.com/nfl/2017/9/12/16293216/atlanta-falcons-thomas- dimitroff-cycling-team-sky.
Лише через п’ять років після того, як Брейлсфорд прийшов до влади: технічно британські гонщики виграли 57 відсотків медалей у шосейних і трекових велоспортах на Олімпіаді 2008 року. Чотирнадцять золотих медалей було доступно у велоспорті на шосе та треку. Британці виграли вісім із них.
британці підняли планку: «Світові та олімпійські рекорди, встановлені на літніх Олімпійських іграх 2012 року», Вікіпедія, 8 грудня 2017 року, https://en.wikipedia.org/wiki/World_and_Olympic_records_set_at_the_2012_Summer_Olympics#Cycling.
Бредлі Віггінс став першим британським велогонщиком: Ендрю Лонгмор, «Бредлі Віггінс», Encyclopaedia Britannica, https://www.britannica.com/biography/Bradley-Wiggins, востаннє змінено 21 квітня 2018 року.
Переміг Кріс Фрум: Карен Спаркс, «Кріс Фрум», Британська енциклопедія, https://www.britannica.com/biography/Chris-Froome, остання зміна 23 жовтня,
За десятирічний проміжок часу з 2007 по 2017 рік: «Медалі, виграні командою Великої Британії з велоспорту на чемпіонатах світу, Олімпійських і Паралімпійських іграх з 2000 року», British Cycling, https://www.britishcycling.org.uk/gbcyclingteam/ article/Gbrst_gb-cyclingteam-GB-Cycling-Team-Medal-History—0?c=EN#K0dWAPjq84CV8Wzw.99, доступ 8 червня 2018 р.
ти станеш у тридцять сім разів кращим: Джейсон Шен, підприємець і письменник, рано ознайомився з цією книгою. Прочитавши цю главу, він зауважив: «Якби приріст був лінійним, можна було б передбачити, що буде в 3,65 раза краще. Але оскільки він експоненціальний, покращення насправді в 10 разів більше». 3 квітня 2018 року.
Звички — це складний відсоток: багато людей помічали, як звички з часом примножуються. Ось кілька моїх улюблених статей і книг на цю тему: Лео Бабаута, «Сила інвестицій у звичку», Zen Habits, 28 січня 2013 р., https://zenhabits.net/bank; Морган Хаусел, «The Freakishly Strong Base», Collaborative Fund, 31 жовтня 2017 р., http://www.collaborativefund.com/blog/the-freakishly-strong-base; Даррен Харді, The Compound Effect (Нью-Йорк: Vanguard Press, 2012).
Виконання одного додаткового завдання: як каже Сем Альтман: «Невеликий приріст продуктивності, складений протягом 50 років, багато чого вартий». «Продуктивність», Сем Альтман. 10 квітня 2018 р., http://blog.samaltman.com/productivity.
Звички — це палиця з двома кінцями: я хотів би віддати належне Джейсону Греха, який спочатку так описав мені звички. Джейсон Греха (@jhreha), «Вони — меч з двома кінцями», Twitter, 21 лютого 2018 р., https://twitter.com/jhreha/status/966430907371433984.
Чим більше завдань ви можете виконувати, не замислюючись: Майкл (@mmay3r), «Основа продуктивності — це звички. Чим більше ви робите автоматично, тим більше у вас згодом буде вільно робити. Цей ефект посилюється», Twitter, 10 квітня 2018 р., https://twitter.com/mmay3r/status/983837519274889216.
кожна книжка, яку ви читаєте, не лише вчить: цю ідею — що вивчення нових ідей підвищує цінність ваших старих ідей — я вперше почув від Патріка О’Шонесі, який пише: «Ось чому знання поєднуються. Старі речі, вартість яких становила 4/10, можуть стати 10/10, розблоковані іншою книгою в майбутньому». http://investorfieldguide.com/reading-tweet-storm.
Рак проводить 80 відсотків свого життя без виявлення: «Як прожити довше та якісніше життя з доктором медичних наук Пітером Аттіа», Посібник інвестора, 7 березня 2017 р., http://investorfieldguide.com/attia.
Сан-Антоніо Сперс: Метт Мур, «Фінал НБА: камінь, молот і тріск величності Сперс у грі 7», CBS Sports, 21 червня 2013 р., https://www.cbssports.com/nba/news/nba -finals-a-rock-hammer-and-cracking-of-spurs-majesty-in-game-7.
Натхненням для цього малюнка став твіт @MlichaelW під назвою «Обман лінійного проти експоненціального». 19 травня 2018 р. https://twitter.com/MlichaelW/status/997878086132817920.
Насіння кожної звички: цей абзац був натхненний цитатою пана Мірчі, облікового запису в Twitter, який написав: «кожна звичка почала своє життя як одне рішення». https://twitter.com/mistermircea.
Метою не може бути те, що відрізняє переможців від переможених: підказка тренеру CrossFit Бену Бергерону за те, що він надихнув цю цитату під час моєї розмови з ним 28 лютого 2017 року.
Ви опускаєтеся до рівня своїх систем: цей рядок був натхненний такою цитатою з Архілоха: «Ми не піднімаємося до рівня наших очікувань, ми опускаємося до рівня нашого навчання».
РОЗДІЛ 2
Ви можете уявити їх як шари цибулі: наконечник капелюха Саймону Сінеку. Його структура «Золотого кола» схожа за дизайном, але обговорює інші теми. Додаткову інформацію див. у Саймоні Сінеку, Почніть із Чому: Як великі лідери надихають кожного діяти (Лондон: Портфоліо/Пінгвін, 2013), 37.
Я вирішив перестати гризти нігті: цитати, використані в цьому розділі, представлені як бесіда для ясності читання, але спочатку були написані Кларком. Див.: Браян Кларк, «Потужний психологічний стимул, який допомагає вам виробити та позбутися звичок», далі, 14 листопада 2017 р., https://further.net/pride-habits.
Дослідження показали, що одного разу людина: Christopher J. Bryan et al., “Motivating Voter Turnout by Invoking the Self,” Proceedings of the National Academy of Sciences 108, no. 31 (2011): 12653–12656.
Є внутрішній тиск: Леон Фестінгер, Теорія когнітивного дисонансу (Стенфорд, Каліфорнія: Stanford University Press, 1957).
Ваша ідентичність — це буквально ваша «повторювана істота»: технічно identidem — це слово, що належить до пізньої латинської мови. Також дякую Тамар Шіппоні, читачці jamesclear.com, яка спочатку розповіла мені про етимологію слова identity, яке вона знайшла в словнику American Heritage Dictionary.
Ми змінюємося крок за кроком: це ще одна причина, чому атомарні звички є такою ефективною формою змін. Якщо ви занадто швидко змінюєте свою ідентичність і миттєво стаєте кимось радикально іншим, ви відчуваєте, ніби втрачаєте самосвідомість. Але якщо ви поступово оновлюєте та розширюєте свою ідентичність, ви побачите, що переродитеся в когось абсолютно нового, але все ще знайомого. Поступово — звичка за звичкою, голосування за голосуванням — ви звикнете до своєї нової особистості. Атомні звички та поступове вдосконалення є ключем до зміни ідентичності без її втрати.
РОЗДІЛ 3
Едвард Торндайк провів експеримент: Peter Gray, Psychology, 6th ed. (Нью-Йорк: Ворт, 2011), 108–109.
«якимось простим актом, наприклад, потягнувши за шнур»: Едвард Л. Торндайк, «Інтелект тварин: Експериментальне дослідження асоціативних процесів у тварин», Психологічний огляд: Додатки до монографії 2, №. 4 (1898), doi:10.1037/h0092987.
«поведінка, що супроводжується задовольняючими наслідками»: це скорочена версія оригінальної цитати з Торндайка, яка говорить: «відповіді, які викликають задовільний ефект у конкретній ситуації, з більшою ймовірністю повторяться в цій ситуації, а реакції, які викликають дискомфорт ефект стає менш ймовірним, щоб повторити його в цій ситуації». Додаткову інформацію див. у Peter Gray, Psychology, 6th ed. (Нью-Йорк: Ворт, 2011), 108–109.
Неврологічна активність у мозку висока: Charles Duhigg, The Power of Habit: Why We Do What We Do What We Do in Life and Business (Нью-Йорк: Random House, 2014), 15; Енн М. Грейбіл, «Нейропластичність на мережевому рівні в шляхах кортико-базальних гангліїв», Паркінсонізм і пов’язані з ним розлади 10, №. 5 (2004), doi:10.1016/j.parkreldis.2004.03.007.
«Звички — це просто надійні рішення»: Джейсон Греха, «Чому наші свідомі розуми не люблять новизни», Revue, https://www.getrevue.co/profile/jason/issues/why-our-conscious-minds- are-suckers-for-novelty-54131, доступ 8 червня 2018 року.
Як створюються звички: Джон Р. Андерсон, «Набуття когнітивних навичок», Psychological Review 89, №. 4 (1982), doi:10.1037/0033–295X.89.4.369.
мозок пам’ятає минуле: Шахрам Хешмат, «Чому ми пам’ятаємо певні речі, але забуваємо інші», Psychology Today, 8 жовтня 2015 р., https://www.psychologytoday.com/us/blog/science-choice/201510/ чому-ми-запам'ятаємо-певні-речі-забуваємо-інші.
свідомий розум є вузьким місцем: Вільям Г. Гладстоунз, Майкл А. Ріган і Роберт Б. Лі, «Поділ уваги: переглянута гіпотеза про єдиний канал», Щоквартальний журнал експериментальної психології, розділ A 41, №. 1 (1989), doi:10.1080/14640748908402350.
свідомий розум любить закладати завдання: Daniel Kahneman, Thinking, Fast and Slow (Нью-Йорк: Farrar, Straus and Giroux, 2015).
Звички зменшують когнітивне навантаження: Джон Р. Андерсон, «Набуття когнітивних навичок», Psychological Review 89, №. 4 (1982), doi:10.1037/0033–295X.89.4.369.
Почуття задоволення та розчарування: Антоніо Р. Дамасіо, Дивний порядок речей: життя, почуття та створення культур (Нью-Йорк: Pantheon Books, 2018); Ліза Фельдман Барретт, Як створюються емоції (Лондон: Pan Books, 2018).
РОЗДІЛ 4
Психолог Гарі Кляйн: Спочатку я почув про цю історію від Деніела Канемана, але її підтвердив Гері Кляйн в електронному листі від 30 березня 2017 року. Кляйн також висвітлює цю історію у своїй книзі, де використовуються дещо інші цитати: Гері А. Кляйн, Джерела влади: як люди приймають рішення (Кембридж, Массачусетс: MIT Press, 1998), 43–44.
військові аналітики можуть визначити, що миготить на екрані радара: Gary A. Klein, Sources of Power: How People Make Decisions (Cambridge, MA: MIT Press, 1998), 38–40.
Відомо, що куратори музеїв розрізняють: історія про куро Гетті, описана в книзі Малкольма Гладуела «Моргання», є відомим прикладом. Скульптуру, яку спочатку вважали стародавньою Грецією, придбали за 10 мільйонів доларів. Суперечка навколо скульптури виникла пізніше, коли один експерт з першого погляду визначив її як підробку.
Досвідчені радіологи можуть переглянути сканування мозку: Сіддхарта Мукерджі, «Алгоритм побачить вас зараз», New Yorker, 3 квітня 2017 р., https://www.newyorker.com/magazine/2017/04/03/ai-versus -мд.
Людський мозок — це машина передбачення: німецький лікар Герман фон Гельмгольц розвинув ідею про те, що мозок є «машиною передбачення».
Клерк взяв справжню кредитну картку клієнта: Helix van Boron, «What's the Dumbest Thing You've Done While Your Brain Is on Autopilot», Reddit, 21 серпня 2017 р., https://www.reddit.com/r/AskReddit /comments/6v1t91/whats_the_dumbest_thing_youve_done_while_your/dlxa5y9.
вона постійно запитувала колег, чи мили вони руки: SwordOfTheLlama, «What Strange Habits Have You Picked Up from Your Line of Work», Reddit, 4 січня 2016 р., https://www.reddit.com/r/AskReddit/comments /3zckq6/what_strange_habits_have_you_picked_up_from_your/cyl3nta.
історія чоловіка, який багато років працював рятувальником: SwearImaChick, «What Strange Habits Have You Picked From Your Line of Work», Reddit, 4 січня 2016 р., https://www.reddit.com/r/AskReddit /comments/3zckq6/what_strange_habits_have_you_picked_up_from_your/cyl681q.
«До тих пір, поки ви не зробите несвідоме свідомим»: хоча ця цитата Юнга популярна, мені було важко знайти першоджерело. Ймовірно, це парафраз цього уривка: «Психологічне правило говорить, що коли внутрішня ситуація не усвідомлюється, вона відбувається зовні, як доля. Тобто, коли індивід залишається неподіленим і не усвідомлює своєї внутрішньої протилежності, світ змушений розіграти конфлікт і бути розірваним на протилежні половини». Додаткову інформацію див. у К. Г. Юнга, Aion: Researches into the Phenomenology of the Self (Princeton, NJ: Princeton University Press, 1959), 71.
Вказівка та виклик зменшує кількість помилок: Аліса Горденкер, «JR Gestures», Japan Times, 21 жовтня 2008 р., https://www.japantimes.co.jp/news/2008/10/21/reference/jr-gestures/ #.WvIG49Mvzu1.
Система метро MTA у Нью-Йорку: Аллан Річарц, «Чому японські залізничники не можуть перестати вказувати на речі», Atlas Obscura, 29 березня 2017 р., https://www.atlasobscura.com/articles/pointing-and- calling-japan-trains.
РОЗДІЛ 5
дослідники у Великій Британії почали працювати: Сара Мілн, Шейна Орбелл і Пашал Ширан, «Поєднання мотиваційних і вольових втручань для сприяння участі у вправах: теорія мотивації захисту та наміри реалізації», Британський журнал психології здоров’я 7 (травень 2002): 163–184 .
наміри реалізації є ефективними: Пітер Голлвітцер і Пашал Ширан, «Наміри реалізації та досягнення цілей: мета-аналіз ефектів і процесів», Досягнення в експериментальній соціальній психології 38 (2006): 69–119.
записуючи точний час і дату, коли ви отримаєте щеплення від грипу: Кетрін Л. Мілкман, Джон Бешерс, Джеймс Дж. Чой, Девід Лейбсон і Бріжит С. Мадріан, «Використання підказок щодо намірів впровадження для підвищення рівня вакцинації проти грипу», Proceedings of the National Academy of Sciences 108, no. 26 (червень 2011): 10415–10420.
реєструючи час вашого призначення на колоноскопію: Кетрін Л. Мілкман, Джон Бешірс, Джеймс Дж. Чой, Девід Лейбсон і Бріжит С. Мадріан, «Планування підказок як засіб збільшення показників профілактичного скринінгу», Preventive Medicine 56, №. 1 (січень 2013): 92–93.
явка виборців зростає: Девід В. Нікерсон і Тодд Роджерс, «У вас є план голосування?» Наміри щодо реалізації, явка виборців та створення органічного плану», Psychological Science 21, №. 2 (2010): 194–199.
Інші успішні урядові програми: «Політики в усьому світі запроваджують поведінкову науку», The Economist, 18 травня 2017 р., https://www.economist.com/news/international/21722163-experimental-iterative-data-driven-approach- завоювати-політики-навколо.
люди, які складають конкретний план, коли і де: Едвін Лок і Гарі Летам, «Побудова практично корисної теорії постановки цілей і мотивації завдань: 35-річна Одіссея», American Psychologist 57, №. 9 (2002): 705–717, doi:10.1037//0003–066x.57.9.705.
надія зазвичай більша: Hengchen Dai, Katherine L. Milkman і Jason Riis, «The Fresh Start Effect: Temporal Landmarks Motivate Aspiration Behavior», PsycEXTRA Dataset, 2014, doi:10.1037/e513702014–058.
письменник Джейсон Цвейг зазначив: Джейсон Цвейг, «Elevate Your Financial IQ: A Value Packed Discussion with Jason Zweig», інтерв’ю Шейна Перріша, The Knowledge Project, Farnam Street, аудіо, https://www.fs.blog/2015/10 /jason-zweig-knowledge-project.
багато способів використання намірів реалізації: терміном стекування звичок я завдячую С. Дж. Скотту, який написав книгу з такою ж назвою. Наскільки я розумію, його концепція дещо відрізняється, але мені подобається цей термін, і я вважаю його доречним використовувати в цьому розділі. Попередні автори, такі як Кортні Карвер і Джулієн Сміт, також використовували термін накопичення звичок, але в іншому контексті.
Французький філософ Дені Дідро: «Дені Дідро», Енциклопедія Нового Світу, http://www.newworldencyclopedia.org/entry/Denis_Diderot, востаннє змінено 26 жовтня 2017 р.
придбав червону мантію: Encyclopædia Britannica, том. 8 (1911), с.в. «Дені Дідро». Червоне вбрання Дідро часто описують як подарунок від друга. Однак я не знайшов жодного оригінального джерела, яке б стверджувало, що це був подарунок, а також жодної згадки про друга, який надав халат. Якщо ви випадково знаєте істориків, які спеціалізуються на придбанні мантій, не соромтеся вказати їм мій шлях, щоб ми могли прояснити таємницю джерела знаменитої червоної мантії Дідро.
«Більше немає координації, більше немає єдності, немає більше краси»: Дені Дідро, «Жалко про мій старий халат», пер. Мітчелл Абідор, 2005, https://www.marxists.org/reference/archive/diderot/1769/regrets.htm.
Ефект Дідро стверджує: Juliet Schor, The Overspent American: Why We Want What We Don’t Need (Нью-Йорк: HarperPerennial, 1999).
який був створений Б. Дж. Фоґґом: у цьому розділі я використовував термін накопичення звичок для позначення зв’язку нової звички зі старою. За цю ідею я віддаю належне BJ Fogg. У своїй роботі Фогг використовує термін прив’язування, щоб описати цей підхід, оскільки ваша стара звичка діє як «якір», який утримує нову на місці. Якому б терміну ви не віддали перевагу, я вважаю, що це дуже ефективна стратегія. Ви можете дізнатися більше про роботу Фогга та його метод Tiny Habits на сайті https://www.tinyhabits.com.
«Один входить, один виходить»: Дев Басу (@devbasu), «Дотримуйтеся політики «один в одному, купуючи речі», Twitter, 11 лютого 2018 р., https://twitter.com/devbasu/status/ 962778141965000704.
ЧАСТИНА 6
Енн Торндайк: Енн Н. Торндайк та інші, «Втручання в 2-фазову архітектуру маркування та вибору для покращення вибору здорової їжі та напоїв», Американський журнал громадської охорони здоров’я 102, №. 3 (2012), doi:10.2105/ajph.2011.300391.
вибирайте продукти не через те, якими вони є: Численні дослідження показали, що один лише погляд на їжу може змусити нас відчувати голод, навіть якщо ми не відчуваємо справжнього фізіологічного голоду. За словами одного дослідника, «дієтична поведінка є здебільшого наслідком автоматичної реакції на контекстні харчові сигнали». Для отримання додаткової інформації див. D. A. Cohen and S. H. Babey, “Contextual Influences on Eating Behaviours: Euristic Processing and Dietary Choices,” Obesity Reviews 13, no. 9 (2012), doi:10.1111/j.1467–789x.2012.01001.x; і Ендрю Дж. Хілл, Лінн Д. Магсон і Джон Е. Бланделл, «Голод і смак: відстеження оцінок суб’єктивного досвіду до, під час і після споживання бажаної та менш бажаної їжі», Апетит 5, №. 4 (1984), doi:10.1016/s0195–6663(84)80008–2.
Поведінка є функцією людини в її оточенні: Курт Левін, Принципи топологічної психології (Нью-Йорк: McGraw-Hill, 1936).
Пропозиція Імпульсна покупка: Хокінс Стерн, «Значення імпульсивної покупки сьогодні», Journal of Marketing 26, №. 2 (1962), doi:10.2307/1248439.
45 відсотків продажів Coca-Cola: Майкл Мосс, «Подивився в дзеркало підштовхнув до виробничого ряду», New York Times, 27 серпня 2013 р., https://www.nytimes.com/2013/08/28/ dining/wooing-us-down-the-produce-aisle.html?_r=0.
Люди п’ють Bud Light, тому що: чим більше люди знайомляться з їжею, тим більша ймовірність, що вони її купуватимуть і з’їдять. Т. Бургойн та ін., «Зв’язок між контактами з закладами харчування на винос, споживанням їжі на винос і масою тіла в Кембриджширі, Великобританія: перехресне дослідження на основі населення», Британський медичний журнал 348, №. 5 (2014), doi:10.1136/bmj.g1464.
Людське тіло має близько одинадцяти мільйонів сенсорних рецепторів: Тімоті Д. Вілсон, Чужі для нас: відкриття адаптивного несвідомого (Кембридж, Массачусетс: Belknap Press, 2004), 24.
половина ресурсів мозку використовується для зору: B. R. Sheth et al., “Orientation Maps of Subjective Contours in Visual Cortex,” Science 274, no. 5295 (1996), doi:10.1126/science.274.5295.2110.
Коли їх споживання енергії було очевидним і його легко було відстежити: Цю історію розповіли Донеллі Медоуз на конференції в Коллеколле, Данія, у 1973 році. Додаткову інформацію див. у Донеллі Медоуз і Діані Райт, Thinking in Systems: A Primer (White River Junction, VT: Chelsea Green, 2015), 109.
наклейки скорочують витрати на прибирання ванної кімнати: фактична оцінка становила 8 відсотків, але, враховуючи використані змінні, економія від 5 до 10 відсотків на рік є розумним припущенням. Блейк Еванс-Прічард, «Прагнення зменшити витрати на прибирання», «Працюючі роботи», зима 2013 р., https://worksthatwork.com/1/urinal-fly.
сплячий . . . була єдина дія, яка відбулася в цій кімнаті: «Методики, що включають контроль стимулів, навіть успішно використовувалися, щоб допомогти людям з безсонням. Коротше кажучи, тим, кому було важко заснути, наказували йти до своєї кімнати й лягати в ліжко лише тоді, коли вони втомлені. Якщо вони не могли заснути, їм казали встати і змінити кімнату. Дивна порада, але з часом дослідники виявили, що асоціюючи ліжко з «Пора спати», а не з іншими видами діяльності (читання книги, просто лежання тощо), учасники зрештою змогли швидко заснути завдяки до повторюваного процесу: стало майже автоматично засинати в їхньому ліжку, оскільки був створений успішний тригер». Для отримання додаткової інформації див. Charles M. Morin et al., “Psychological and Behavioural Treatment of Insomnia: Update of the Recent Evidence (1998–2004),” Sleep 29, no. 11 (2006), doi:10.1093/sleep/29.11.1398; і Грегорі Чіотті, «Найкращий спосіб змінити свої звички? Контролюйте своє середовище», Sparring Mind, https://www.sparringmind.com/changing-habits.
звички легше змінити в новому середовищі: С. Томпсон, Дж. Майклсон, С. Абдалла, В. Джонсон, Д. Морріс, К. Райлі та А. Сіммс, «Моменти змін» як можливості для впливу на поведінку : A Report to Department for Environment, Food and Rural Affairs (London: Defra, 2011), http://randd.defra.gov.uk/Document.aspx?Document=MomentsofChangeEV0506FinalReport Nov2011(2).pdf.
коли ви виходите за межі свого звичайного оточення: різні дослідження показали, що легше змінити свою поведінку, коли ваше оточення змінюється. Наприклад, учні змінюють свої звички дивитися телевізор, коли переводять школу. Венді Вуд і Девід Т. Ніл, «Здоров’я через звичку: втручання для ініціювання та підтримки зміни поведінки здоров’я», Поведінкова наука та політика 2, №. 1 (2016), doi:10.1353/bsp.2016.0008; В. Вуд, Л. Тем і М. Г. Вітт, «Зміна обставин, руйнування звичок», Журнал особистості та соціальної психології 88, №. 6 (2005), doi:10.1037/0022–3514.88.6.918
Ви не боретеся зі старими сигналами навколишнього середовища: можливо, саме тому 36 відсотків успішних змін у поведінці були пов’язані з переїздом на нове місце. Мелісса Герреро-Вітт, Венді Вуд і Леона Там, «Зміна обставин, руйнування звичок», PsycEXTRA Dataset 88, №. 6 (2005), doi:10.1037/e529412014–144.
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Подальше дослідження показало, що 35 відсотків військовослужбовців: Lee N. Robins et al., “Veterans Vietnam Three Years after Vietnam: How Our Study Changed Our View of Heroin,” American Journal on Addictions 19, no. 3 (2010), doi:10.1111/j.1521–0391.2010.00046.x.
створення Управління спеціальних дій із запобігання зловживанню наркотиками: «Витяги з послання Президента щодо боротьби зі зловживанням наркотиками», New York Times, 18 червня 1971 р., https://www.nytimes.com/1971/06/18/archives/ excerpts-from-presidents-message-on-drug-abuse-control.html.
дев’ять із десяти солдатів, які вживали героїн у В’єтнамі: Лі Н. Робінс, Дарлін Х. Девіс і Девід Н. Нурко, «Наскільки постійною була в’єтнамська наркозалежність?» Американський журнал громадської охорони здоров'я 64, №. 12 (доповнення) (1974), doi:10.2105/ajph.64.12_suppl.38.
90 відсотків споживачів героїну знову стають залежними: Bobby P. Smyth et al., “Lapse and Relapse after Inpatient Treatment of Opiate Dependence,” Irish Medical Journal 103, no. 6 (червень 2010).
«Дисципліновані» люди краще структурують своє життя: Wilhelm Hofmann та інші, «Everyday Temptations: An Experience Sampling Study on How People Control Their Desires», PsycEXTRA Dataset 102, no. 6 (2012), doi:10.1037/e634112013–146.
Легше практикувати самообмеження, коли вам не потрібно його використовувати: «Наша прототипна модель самоконтролю — це ангел з одного боку та диявол з іншого, і вони борються між собою. . . . Ми схильні думати про людей із сильною силою волі як про людей, здатних ефективно вести цю битву. Насправді, люди, які дійсно добре вміють контролювати себе, ніколи не ведуть цих битв на першому місці». Додаткову інформацію див. у Браяна Резніка, «Міф про самоконтроль», Vox, 24 листопада 2016 р., https://www.vox.com/science-and-health/2016/11/3/13486940/self-control -психологія-міф.
Звичка, яка була закодована в розумі, готова до використання: Венді Вуд і Денніс Рюнгер, «Психологія звички», Annual Review of Psychology 67, №. 1 (2016), doi:10.1146/annurev-psych-122414–033417.
Підказки все ще були засвоєні: «Біологія мотивації та звичок: Чому ми кидаємо м’яч», Therapist Uncensored), 20:00, http://www.therapistuncensored.com/biology-of-motivation-habits, доступ 8 червня , 2018 рік.
Присоромлення людей із ожирінням за допомогою презентацій про втрату ваги: Сара Е. Джексон, Ребекка Дж. Бікен і Джейн Вордл, «Відчуття ваги та зміни у вазі, окружності талії та вазі», Ожиріння, 2014, doi:10.1002/oby. 20891.
Показ фотографій почорнілих легенів курцям: Kelly McGonigal, The Upside of Stress: Why Stress Is Good For You, and How to Get Good At It (Нью-Йорк: Avery, 2016), xv.
показуючи наркоманам зображення кокаїну всього за тридцять три мілісекунди: Френ Сміт, «Як наука розкриває секрети залежності», National Geographic, вересень 2017 р., https://www.nationalgeographic.com/magazine/2017/09/the -залежний-мозок.
РОЗДІЛ 8
Ніко Тінберген виконав серію експериментів: Ніколаас Тінберген, Світ оселедцевої чайки (Лондон: Коллінз, 1953); “Nikolaas Tinbergen,” New World Encyclopedia, http://www.newworldencyclopedia.org/entry/Nikolaas_Tinbergen, востаннє змінено 30 вересня 2016 р.
гусак потягне будь-який круглий предмет поблизу: James L. Gould, Ethology: The Mechanisms and Evolution of Behavior (New York: Norton, 1982), 36–41.
сучасна харчова промисловість покладається на розтягування: Стівен Візерлі, Чому люди люблять шкідливу їжу (Нью-Йорк: IUniverse, 2007).
Майже кожна їжа в сумці: «Налаштування смаків і створення тяги», 60 хвилин, 27 листопада 2011 р. https://www.youtube.com/watch?v=a7Wh3uq1yTc.
Картопля фрі . . . є потужною комбінацією: Стівен Візерлі, Чому люди люблять шкідливу їжу (Нью-Йорк: IUniverse, 2007).
такі стратегії дозволяють дослідникам харчової промисловості знайти «точку блаженства»: Майкл Мосс, Сіль, цукор, жир: як нас захопили харчові гіганти (Лондон: Аллен, 2014).
«Ми надто добре натискаємо власні кнопки»: ця цитата вперше з’явилася у Стефана Гієне, «Чому деякі люди «карбоголіки»?» 26 липня 2017 р., http://www.stephanguyenet.com/why-are-some-people-carboholics. Адаптована версія надається з дозволу, отриманого в електронному листуванні з автором у квітні 2018 року.
Важливість дофаміну: «Важливість дофаміну виявилася випадково. У 1954 році Джеймс Олдс і Пітер Мілнер, двоє нейробіологів з Університету Макгілла, вирішили імплантувати електрод глибоко в центр мозку щура. Точне розміщення електрода було здебільшого випадковістю; на той час географія розуму залишалася загадкою. Але Олдсу і Мілнеру пощастило. Вони вставили голку прямо біля прилеглого ядра (NAcc), частини мозку, яка створює приємні відчуття. Щоразу, коли ви їсте шматочок шоколадного торта, слухаєте улюблену поп-пісню чи спостерігаєте, як ваша улюблена команда виграє Чемпіонат світу, саме ваш NACC допомагає вам відчувати себе таким щасливим. Але Олдс і Мілнер швидко виявили, що занадто багато задоволення може бути фатальним. Вони помістили електроди в мозок кількох гризунів, а потім пустили невеликий струм у кожен дріт, змушуючи NAcc постійно збуджуватись. Вчені помітили, що гризуни втратили інтерес до всього. Перестали їсти і пити. Будь-яке залицяння припинилося. Щури просто юрмилися в кутках своїх кліток, заціпеніли своїм блаженством. За кілька днів усі тварини загинули. Вони померли від спраги. Додаткову інформацію див. у Jonah Lehrer, How We Decide (Boston: Houghton Mifflin Harcourt, 2009).
неврологічні процеси, що лежать в основі жаги та бажання: Джеймс Олдс і Пітер Мілнер, «Позитивне підкріплення, викликане електричною стимуляцією септальної області та інших областей мозку щурів», Журнал порівняльної та фізіологічної психології 47, №. 6 (1954), doi:10.1037/h0058775.
щури втратили бажання жити: Qun-Yong Zhou and Richard D. Palmiter, “Dopamine-Deficient Mice Are Severely Hypoactive, Adipsis, and Aphagic,” Cell 83, no. 7 (1995), doi:10.1016/0092–8674(95)90145–0.
без бажання, дія припинена: Кент С. Беррідж, Ізабель Л. Венір і Террі Е. Робінсон, «Аналіз смакової реактивності афагії, викликаної 6-гідроксидопаміном: наслідки для гіпотез збудження та ангедонії функції дофаміну», Behavioral Neuroscience 103, № . 1 (1989), doi:10.1037//0735–7044.103.1.36.
у мишей розвинулася така сильна тяга: Ross A. Mcdevitt et al., “Serotonergic versus Nonserotonergic Dorsal Raphe Projection Neurons: Differential Participation in Reward Circuitry,” Cell Reports 8, no. 6 (2014), doi:10.1016/j.cel rep.2014.08.037.
середньостатистичний гравець в ігрові автомати: Наташа Доу Шюлл, Залежність за дизайном: азартні ігри в Лас-Вегасі (Принстон, Нью-Джерсі: Princeton University Press, 2014), 55.
Звички — це цикл зворотного зв’язку, керований дофаміном: я вперше почув термін «цикл зворотного зв’язку, керований дофаміном» від Чамата Паліхапітії. Додаткову інформацію див. у статті «Чамат Паліхапітія, засновник і генеральний директор компанії Social Capital, про гроші як інструмент змін», Стенфордська Вища школа бізнесу, 13 листопада 2017 р., https://www.youtube.com/watch?v=PMotykw0SIk.
дофамін . . . відіграє центральну роль у багатьох неврологічних процесах: пізніше дослідники виявили, що ендорфіни та опіоїди відповідальні за реакції задоволення. Для отримання додаткової інформації див. В. С. Чакраварті, Денні Джозеф і Раджу С. Бапі, «Що роблять базальні ганглії?» Перспектива моделювання», Біологічна кібернетика 103, №. 3 (2010), doi:10.1007/s00422–010–0401-y.
дофамін вивільняється не лише тоді, коли ви відчуваєте задоволення: Wolfram Schultz, “Neuronal Reward and Decision Signals: From Theories to Data,” Physiological Reviews 95, no. 3 (2015), doi:10.1152/physrev.00023.2014, рис. 8; Френ Сміт, «Як наука розкриває секрети залежності», National Geographic, вересень 2017 р., https://www.nationalgeographic.com/magazine/2017/09/the-addicted-brain.
щоразу, коли рівень дофаміну підвищується, зростає і ваша мотивація: дофамін змушує вас шукати, досліджувати та діяти: «Енергія дофаміну, ця мезолімбічна система ПОШУКУ, що виникає з вентральної тегментальної області (VTA), заохочує пошук їжі, дослідження, дослідження, цікавість, інтерес і очікування. Дофамін спрацьовує кожного разу, коли щур (або людина) досліджує навколишнє середовище. . . . Я можу дивитися на тварину й розуміти, коли я лоскочу її ШУКАЮЧУ систему, оскільки вона досліджує й нюхає». Щоб дізнатися більше, перегляньте Карін Бадт, «Депресія? Ваша система «ПОШУКУ» може не працювати: розмова з нейробіологом Яаком Панксеппом», Huffington Post, 6 грудня 2017 р., http://www.huffingtonpost.com/karin-badt/depressed-your-seeking-sy_b_3616967.html.
система винагороди, яка активується в мозку: Вольфрам Шульц, «Кілька сигналів винагороди в мозку», Nature Reviews Neuroscience 1, №. 3 (2000), doi:10.1038/35044563.
Під час бажання активується 100 відсотків прилеглого ядра: Кент Беррідж, розмова з автором, 8 березня 2017 р.
Бірн зламав свій велотренажер: персонал Hackster, «Netflix and Cycle!», Hackster, 12 липня 2017 р., https://blog.hackster.io/netflix-and-cycle-1734d0179deb.
«усунення ожиріння один раз на Netflix»: «Cycflix: розваги на основі фізичних вправ», Roboro, 8 липня 2017 р., https://www.youtube.com/watch?v=-nc0irLB-iY.
«Ми бачимо вечір четверга як можливість для глядачів»: Жанін Поджгі, «Шонда Раймс дивиться за межі нічних мильних серій ABC», AdAge, 16 травня 2016 р., http://adage.com/article/special-report-tv-upfront/shonda -rhimes-abc-soaps/303996.
«Більш вірогідна поведінка посилить менш ймовірну поведінку»: Джон Е. Рекелайн, Словник теорій, законів і понять у психології (Вестпорт, Коннектикут: Greenwood Press, 1998), 384.
РОЗДІЛ 9
«Геній не народжується, його навчають і навчають»: Гарольд Лундстрем, «Батько трьох вундеркіндів каже, що шахового генія можна навчити», Deseret News, 25 грудня 1992 р., https://www.deseretnews.com/article/ 266378/FATHER-OF-3-PRODIGIES-SAYS-CHESS-GENIUS-CAN-BE-TAUGHT.html?pg=all.
Ми наслідуємо звички трьох груп: Пітера Дж. Річерсона та Роберта Бойда, Not by Genes Alone: How Culture Transformed Human Evolution (Чікаго: University of Chicago Press, 2006).
«Шанси людини стати ожирінням зросли на 57 відсотків»: Ніколас А. Крістакіс і Джеймс Х. Фаулер, «Поширення ожиріння у великій соціальній мережі за 32 роки», Медичний журнал Нової Англії 357, №. 4 (2007), doi:10.1056/nejmsa066082. J. A. Stockman, «Поширення ожиріння у великій соціальній мережі за 32 роки», Щорічник педіатрії 2009 (2009), doi:10.1016/s0084–3954(08)79134–6.
якщо одна особа у стосунках схудла: Емі А. Горін та ін., «Рандомізоване контрольоване дослідження, що вивчає ефект пульсації доступної в країні програми контролю ваги на нелікованих подружжях», Ожиріння 26, №. 3 (2018), doi:10.1002/oby.22098.
З десяти осіб у класі четверо стали астронавтами: Майк Массіміно, «Знайти різницю між «неймовірним» і «неможливим», інтерв’ю Джеймса Алтучера, шоу Джеймса Алтучера, січень 2017 р., https://jamesaltucher.com/ 2017/01/mike-massimino-i-am-not-good-enough.
чим вищий IQ вашого найкращого друга в одинадцять-дванадцять років: Райан Мелдрам, Ніколас Кевіш і Браян Баутвелл, «Про довжину зв’язок між інтелектом однолітків і підлітків: чи можуть наші друзі зробити нас розумнішими?», PsyArXiv, 10 лютого 2018 р., doi :10.17605/OSF.IO/TVJ9Z.
Соломон Аш провів серію експериментів: Гарольд Стіре Гетцков, Групи, лідерство та чоловіки: дослідження людських стосунків (Піттсбург, Пенсільванія: Carnegie Press, 1951), 177–190.
Наприкінці експерименту майже 75 відсотків випробовуваних: подальші дослідження показують, що якщо в групі був лише один актор, який не погоджувався з групою, то випробовуваний з набагато більшою ймовірністю висловив своє справжнє переконання, що рядки були різної довжини. Коли у вас є думка, яка не погоджується з племенем, набагато легше підтримувати її, якщо у вас є союзник. Коли вам потрібна сила протистояти суспільним нормам, знайдіть партнера. Додаткову інформацію див. у Solomon E. Asch, “Opinions and Social Pressure,” Scientific American 193, no. 5 (1955), doi:10.1038/scientificamerican1155–31; і Вільям Н. Морріс і Роберт С. Міллер, «Вплив партнерів, які порушують і випереджають консенсус, на зниження конформності», Журнал експериментальної соціальної психології 11, №. 3 (1975), doi:10.1016/s0022–1031(75)80023–0.
Майже 75 відсотків випробовуваних хоча б раз зробили неправильний вибір. Однак, враховуючи загальну кількість відповідей протягом експерименту, приблизно дві третини були правильними. У будь-якому випадку, суть залишається в силі: груповий тиск може суттєво змінити нашу здатність приймати правильні рішення.
шимпанзе вчиться ефективному способу: Лідія В. Лунц, Джулія Сіріанні, Роджер Мундрі та Крістоф Беш. «Дорога культура: відмінності в ефективності розколювання горіхів між групами диких шимпанзе». Поведінка тварин 137 (2018): 63–73.
РОЗДІЛ 10
Я б не сказав: «Тому що мені потрібна їжа, щоб вижити»: я чув подібний приклад із облікового запису Twitter, simpolism (@simpolism), «Давайте розширимо цю метафору. Якщо суспільство — це тіло людини, то держава — це мозок. Люди не усвідомлюють своїх мотивів. Якщо вас запитають «чому ви їсте?», ви можете сказати «bc їжа смачна», а не «bc мені потрібна їжа, щоб вижити». Якою може бути їжа штату? (підказка: таблетки — це їжа?)», Твіттер, 7 травня 2018 р., https://twitter.com/simpolism/status/993632142700826624.
коли емоції та почуття порушені: Antoine Bechara та ін., «Нечутливість до майбутніх наслідків після пошкодження префронтальної кори людини», Cognition 50, no. 1–3 (1994), doi:10.1016/0010–0277(94)90018–3.
Як невролог Антоніо Дамасіо: «Коли емоції приймають кращі рішення—Антоніо Дамасіо», 11 серпня 2009 р. https://www.youtube.com/watch?v=1wup_K2WN0I
Ви не «повинні». Ви «отримуєте»: Я вдячний своєму тренеру з фізичної підготовки в коледжі Марку Воттсу, який спочатку поділився зі мною цією простою зміною мислення.
«Я не прикутий до свого інвалідного візка»: RedheadBanshee, «What Is Something Someone Said That Forever Changed Your Way of Thinking», Reddit, 22 жовтня 2014 р., https://www.reddit.com/r/AskReddit/comments /2jzn0j/what_is_something_someone_said_that_forever/clgm4s2.
«Настав час розвивати витривалість і ставати швидким»: WingedAdventurer, «Замість того, щоб думати «Іди бігати вранці», думай «Іди, розвивай витривалість і ставай швидким». Зробіть свою звичку користю, а не завданням», Reddit, 19 січня , 2017, https://www.reddit.com/r/selfimprovement/comments/5ovrqf/instead_of_thinking_go_run_in_the_morning_think/?st=izmz9pks&sh=059312db.
«Я отримую викид адреналіну, щоб допомогти мені зосередитися»: Елісон Вуд Брукс, «Збудись: переоцінка тривоги перед виступом як хвилювання з мінімальними сигналами», набір даних PsycEXTRA, червень 2014 р., doi:10.1037/e578192014–321; Керолайн Вебб, «Як провести гарний день» (Лондон: Pan Books, 2017), 238. «Венді Беррі Мендес і Джеремі Джеймісон провели низку досліджень, [які] показують, що люди працюють краще, коли вирішують інтерпретувати своє прискорене серцебиття та дихання як «ресурс, що сприяє продуктивності».
Ед Латімор, боксер і письменник: Ед Латімор (@EdLatimore): «Дивне усвідомлення: моя зосередженість і концентрація підвищуються, просто одягаючи навушники під час письма. Мені навіть не потрібно слухати музику», – Твіттер, 7 травня 2018 р., https://twitter.com/EdLatimore/status/993496493171662849.
РОЗДІЛ 11
Зрештою, вони мало що продемонстрували за свої зусилля: ця історія взята зі сторінки 29 книги «Мистецтво та страх» Девіда Бейлза та Теда Орланда. У розмові електронною поштою з Орландом 18 жовтня 2016 року він пояснив походження історії. «Так, «керамічна історія» в «Мистецтві та страху» справді правдива, що дозволяє певну літературну свободу в переказі. Його реальне походження було як гамбіт, використаний фотографом Джеррі Уельсманном, щоб мотивувати своїх студентів Початківця фотографії в Університеті Флориди. Як переказано в «Мистецтві та страхі», він точно фіксує сцену, як мені її розповів Джеррі, за винятком того, що я замінив фотографію на кераміку як засіб дослідження. Правда, було б легше зберегти фотографію як мистецький засіб, який ми обговорюємо, але ми з Девідом Бейлзом (співавтором) самі є фотографами, і в той час ми свідомо намагалися розширити спектр засобів масової інформації, про які йдеться в текст. Для мене інтригує те, що навряд чи має значення, яка форма мистецтва була використана — мораль історії, здається, однаково актуальна для всього спектру мистецтва (і навіть поза мистецтвом, якщо на те пішло)». Пізніше в тому самому електронному листі Орланд сказав: «Ви маєте наш дозвіл передрукувати будь-який або весь фрагмент «кераміки» у вашій майбутній книзі». Зрештою я вирішив опублікувати адаптовану версію, яка поєднує їхню розповідь про керамічну історію з фактами з першоджерела студентів фотографії Уельсманна. Девід Бейлс і Тед Орланд, Мистецтво та страх: Спостереження про небезпеки (і винагороди) створення мистецтва (Санта-Крус, Каліфорнія: Image Continuum Press, 1993), 29.
Як колись писав Вольтер: Voltaire, La Bégueule. Моральна повість (1772).
довготривале посилення: довготривале посилення було відкрито Тер’є Льомо в 1966 році. Точніше, він виявив, що коли серія сигналів неодноразово передається мозком, виникає постійний ефект, який зберігається після цього, що полегшує ці сигнали передаватися в майбутньому.
«Нейрони, які працюють разом, з’єднуються разом»: Дональд О. Гебб, Організація поведінки: нейропсихологічна теорія (Нью-Йорк: Wiley, 1949).
У музикантів мозочок: S. Hutchinson, “Cerebellar Volume of Musicians”, Cerebral Cortex 13, no. 9 (2003), doi:10.1093/cercor/13.9.943.
Тим часом математики збільшили сіру речовину: А. Верма, «Збільшена щільність сірої речовини в тім’яній корі математиків: дослідження на основі воксельної морфометрії», Щорічник неврології та нейрохірургії 2008 (2008), doi:10.1016/s0513–5117 (08)79083–5.
Коли вчені аналізували мозок водіїв таксі в Лондоні: Eleanor A. Maguire et al., “Navigation-Related Structural Change in the Hippocampi of Taxi Drivers,” Proceedings of the National Academy of Sciences 97, no. 8 (2000), doi:10.1073/pnas.070039597; Кетрін Вуллетт і Елеанор А. Магуайр, «Здобуття «знань» про планування Лондона призводить до структурних змін мозку», Current Biology 21, №. 24 (грудень 2011), doi:10.1016/j.cub.2011.11.018; Елеанор А. Магуайр, Кетрін Вуллетт і Х'юго Дж. Спайерс, «Лондонські таксисти та водії автобусів: структурна МРТ і нейропсихологічний аналіз», Hippocampus 16, no. 12 (2006), doi:10.1002/hipo.20233.
«дії стають такими автоматичними»: Джордж Генрі Льюїс, «Фізіологія звичайного життя» (Лейпциг: Tauchnitz, 1860).
повторення є формою зміни: мабуть, Браян Іно говорить те саме у своєму чудовому, творчо надихаючому наборі карток Oblique Strategies, про який я не знав, коли писав цей рядок! Великі уми і все таке.
Автоматичність — це здатність виконувати певну поведінку: Phillippa Lally та ін., «Як формуються звички: моделювання формування звичок у реальному світі», European Journal of Social Psychology 40, no. 6 (2009), doi:10.1002/ejsp.674.
звички формуються на основі частоти, а не часу: Герман Еббінгауз був першою людиною, яка описала криві навчання у своїй книзі Über das Gedächtnis 1885 року. Герман Еббінгауз, Пам'ять: внесок в експериментальну психологію (Сполучені Штати: Scholar Select, 2016).
РОЗДІЛ 12
ця різниця у формі відіграла значну роль у поширенні сільського господарства: Джаред Даймонд, Зброя, мікроби та сталь: Долі людських суспільств (Нью-Йорк: Нортон, 1997).
Людській природі властиво дотримуватися Закону найменших зусиль: Діпак Чопра використовує фразу «закон найменших зусиль», щоб описати один зі своїх Семи духовних законів йоги. Ця концепція не пов’язана з принципом, який я тут обговорюю.
садовий шланг, який зігнутий посередині: ця аналогія є модифікованою версією ідеї, яку Джош Вайцкін згадав у своєму інтерв’ю з Тімом Феррісом. «Шоу Тіма Ферріса, епізод 2: Джош Вайцкін», 2 травня 2014 р., аудіо, https://soundcloud.com/tim-ferriss/the-tim-ferriss-show-episode-2-josh-waitzkin.
«Американським робітникам знадобилося втричі більше часу, щоб зібрати свої набори»: Джеймс Суровецкі, «Better All the Time», New Yorker, 10 листопада 2014 р., https://www.newyorker.com/magazine/2014/11/10 /кращий час.
додавання через віднімання: додавання через віднімання є прикладом більшого принципу, відомого як інверсія, про який я писав раніше на https://jamesclear.com/inversion. Я вдячний Шейну Перрішу за те, що він спрямував мої думки на цю тему, написавши про те, чому «уникати дурості легше, ніж шукати блиску». Шейн Перріш, «Уникати дурості легше, ніж шукати блиску», Фарнам-стріт, червень 2014 р., https://www.fs.blog/2014/06/avoiding-stupidity.
ці відсоткові пункти представляють мільйонні податкові надходження: Owain Service та інші, «East: Four Simple Ways to Apply Behavioral Insights», Behavioral Insights Team, 2015, http://38r8om2xjhhl25mw24492dir.wpengine.netdna-cdn.com/wp-content /uploads/2015/07/BIT-Publication-EAST_FA_WEB.pdf.
Наколс набрав свої звички прибирати: Освальд Наколс — це псевдонім, який використовується за запитом.
«Ідеальний час для очищення туалету»: Saul_Panzer_NY, «[Питання] Яка звичка буквально змінила ваше життя?» Reddit, 5 червня 2017 р., https://www.reddit.com/r/get disciplined/comments/6fgqbv/question_what_one_habit_literally_changed_your/diieswq.
РОЗДІЛ 13
«Арсенал процедур»: Твайла Тарп і Марк Рейтер, Творча звичка: навчись і користуйся нею все життя: практичний посібник (Нью-Йорк: Саймон і Шустер, 2006).
Від 40 до 50 відсотків наших дій у будь-який день відбувається за звичкою: Венді Вуд, «Habits Across the Lifespan», 2006, https://www.researchgate.net/publication/315552294_Habits_Across_the_Lifespan.
звички, яких ви дотримуєтеся, не замислюючись: Бенджамін Гарднер, «Огляд і аналіз використання «звички» для розуміння, прогнозування та впливу на поведінку, пов’язану зі здоров’ям», Health Psychology Review 9, no. 3 (2014), doi:10.1080/17437199.2013.876238.
вирішальні моменти: вітаємо Анрі Картьє-Брессона, одного з найвидатніших вуличних фотографів усіх часів, який ввів термін «вирішальний момент», але з зовсім іншою метою: робити дивовижні знімки в потрібний час.
правило двох хвилин: головна порада Девіду Аллену, чия версія правила двох хвилин говорить: «Якщо це займає менше двох хвилин, зробіть це зараз». Щоб дізнатися більше, див. Девіда Аллена, Getting Things Done (Нью-Йорк: Penguin, 2015).
Звичка відключати живлення: автор Кел Ньюпорт використовує ритуал завершення роботи, під час якого він востаннє перевіряє скриньку вхідних повідомлень електронної пошти, готує список справ на наступний день і каже «відключення завершено», щоб завершити роботу на день. Додаткову інформацію див. у Cal Newport, Deep Work (Boston: Little, Brown, 2016).
Він завжди припиняв вести щоденник, перш ніж це здавалося клопотом: Greg McKeown, Essentialism: The Disciplined Pursuit of Less (Нью-Йорк: Crown, 2014), 78.
формування звичок: Гейл Б. Петерсон, «День великого освітлення: відкриття Б. Ф. Скіннера про формування», Журнал експериментального аналізу поведінки 82, №. 3 (2004), doi:10.1901/jeab.2004.82–317.
РОЗДІЛ 14
він залишався у своєму кабінеті й люто писав: Адель Гюго та Чарльз Е. Вілбур, Віктор Гюго, свідок його життя (Нью-Йорк: Карлтон, 1864).
Пристрій зобов’язань – це вибір, який ви робите в сьогоденні: Гарад Браян, Дін Карлан і Скотт Нельсон, «Пристрої зобов’язань», Annual Review of Economics 2, №. 1 (2010), doi:10.1146/annurev.economics.102308.124324.
таймер розетки відключає живлення маршрутизатора: «Nir Eyal: Addictive Tech, Killing Bad Habits & Apps for Life Hacking—#260», інтерв’ю Дейва Аспрея, Bulletproof, 13 листопада 2015 р., https://blog.bulletproof. com/nir-eyal-life-hacking-260/.
Це також називають «пактом Улісса»: Пітер Убель, «Стратегія Улісса», The New Yorker, 11 грудня 2014 р., https://www.newyorker.com/business/currency/ulysses-strategy-self- КОНТРОЛЬ.
Бізнес Паттерсона перейшов від втрати грошей до отримання 5000 доларів прибутку: «John H. Patterson—Ring Up Success with the Incorruptible Cashier», Dayton Innovation Legacy, http://www.daytoninnovationlegacy.org/patterson.html, доступ 8 червня 2016 р. .
Одноразові дії, які ведуть до кращих довгострокових звичок: Джеймс Клір (@james_clear), «Які одноразові дії окупаються знову і знову в майбутньому?» Twitter, 11 лютого 2018 р., https://twitter.com/james_clear/status/962694722702790659
«Цивілізація розвивається завдяки збільшенню кількості операцій»: Альфред Норт Уайтхед, Вступ до математики (Кембридж, Великобританія: Cambridge University Press, 1911), 166.
У середньому людина витрачає більше двох годин на день у соціальних мережах: «GWI Social,» GlobalWebIndex, 2017, Q3, https://cdn2.hubspot.net/hubfs/304927/Downloads/GWI%20Social%20Summary%20Q3%202017. pdf.
РОЗДІЛ 15
понад дев’ять мільйонів людей назвали його домом: «Чисельність населення та зростання великих міст, перепис 1998 року», Організація з перепису населення, http://www.pbs.gov.pk/sites/default/files//tables/POPULATION%20SIZE% 20AND%20GROWTH%20OF%20MAJOR%20CITIES.pdf.
Понад 60 відсотків жителів Карачі: Сабія Аскарі, Дослідження Карачі: Доповіді, представлені на конференції в Карачі 2013 (Ньюкасл-апон-Тайн, Великобританія: Cambridge Scholars, 2015).
Саме ця криза охорони здоров’я привела Стівена Лубі до Пакистану: Atul Gawande, The Checklist Manifesto: How to Get Things Right (Gurgaon, India: Penguin Random House, 2014).
«У Пакистані Safeguard було милом преміум-класу»: усі цитати в цьому розділі взято з електронної розмови зі Стівеном Лубі 28 травня 2018 року.
Рівень діареї знизився на 52 відсотки: Stephen P. Luby et al., “Effect of Handwashing on Child Health: A Randomized Controlled Trial,” Lancet 366, no. 9481 (2005), doi:10.1016/s0140–6736(05)66912–7.
«Понад 95 відсотків домогосподарств»: Анна Боуен, Мубіна Агбоатвалла, Трейсі Айерс, Тімоті Тобері, Марія Тарік і Стівен П. Лубі. «Стійке покращення показників миття рук понад 5 років після кластерного рандомізованого випробування пропаганди миття рук у громаді в Карачі, Пакистан», Tropical Medicine & International Health 18, no. 3 (2013): 259–267. https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC4626884/
Жувальна гумка продавалась у комерційних цілях протягом 1800-х років: Мері Белліс, «Як у нас є жувальна гумка сьогодні», ThoughtCo, 16 жовтня 2017 р., https://www.thoughtco.com/history-of-bubble-and-chewing-gum -1991856.
Wrigley здійснила революцію в галузі: Дженніфер П. Метьюз, Chicle: The Chewing Gum of the Americas, from the Ancient Maya to William Wrigley (Tucson: University of Arizona Press, 2009), 44–46.
Wrigley стала найбільшою компанією з виробництва жувальної гумки: «William Wrigley, Jr.», Encyclopædia Britannica, https://www.britannica.com/biography/William-Wrigley-Jr, доступ 8 червня 2018 р.
Зубна паста мала схожу траєкторію: Чарльз Дагігг, Сила звички: Чому ми робимо те, що ми робимо в житті та бізнесі (Нью-Йорк: Random House, 2014), розд. 2.
він почав уникати її: Sparkly_alpaca, «Які найкрутіші психологічні прийоми, які ви знаєте або використовували?» Reddit, 11 листопада 2016 р., https://www.reddit.com/r/AskReddit/comments/5cgqbj/what_are_the_coolest_psychology_tricks_that_you/d9wcqsr/.
Найдавніші останки сучасних людей: Ян Макдугал, Френсіс Х. Браун і Джон Г. Флігл, «Стратиграфічне розміщення та вік сучасних людей з Кібіша, Ефіопія», Nature 433, №. 7027 (2005), doi:10.1038/nature03258.
неокортекс. . . був приблизно таким самим: деякі дослідження показують, що розмір людського мозку досяг сучасних розмірів близько трьохсот тисяч років тому. Еволюція, звичайно, ніколи не зупиняється, і форма структури, здається, продовжувала еволюціонувати значущими способами, поки вона не досягла сучасних розмірів і форми приблизно від ста тисяч до тридцяти п’яти тисяч років тому. Саймон Нойбауер, Жан-Жак Хюблін і Філіп Гунц, «Еволюція форми мозку сучасної людини», Досягнення науки 4, №. 1 (2018): eaao5961.
суспільство перейшло до середовища переважно відкладеного повернення: в оригінальному дослідженні на цю тему використовувалися терміни суспільства відкладеного повернення та суспільства негайного повернення. Джеймс Вудберн, «Егалітарні суспільства», Людина 17, №. 3 (1982), doi:10.2307/2801707. Я вперше почув про різницю між середовищами негайного повернення та середовищами із затримкою повернення на лекції Марка Лірі. Марк Лірі, Розуміння таємниць людської поведінки (Chantilly, VA: Teaching, 2012).
За останні роки світ сильно змінився: швидкі зміни навколишнього середовища останніх століть значно випередили нашу біологічну здатність до адаптації. У середньому потрібно близько двадцяти п’яти тисяч років, щоб відібрати значущі генетичні зміни в людській популяції. Додаткову інформацію див. в Edward O. Wilson, Sociobiology (Cambridge, MA: Belknap Press, 1980), 151.
наш мозок еволюціонував, щоб надавати перевагу швидким прибуткам перед довгостроковими: Деніел Гілберт, «Люди, налаштовані реагувати на короткострокові проблеми», інтерв’ю Ніла Конана, Talk of the Nation, NPR, 3 липня 2006 р., https://www .npr.org/templates/story/story.php?storyId=5530483.
Хвороби та інфекції не виявлятимуться протягом кількох днів, тижнів, навіть років: теми нераціональної поведінки та когнітивних упереджень стали досить популярними останніми роками. Однак багато дій, які в цілому здаються ірраціональними, мають раціональне походження, якщо врахувати їхній безпосередній результат.
Frédéric Bastiat: Frédéric Bastiat and W. B. Hodgson, What Is Seen and What Is Not Seen: Or Political Economy in One Lesson (Лондон: Сміт, 1859).
Ви в майбутньому: підказка поведінковому економісту Деніелю Голдштейну, який сказав: «Це нерівна боротьба між собою теперішнім і майбутнім. Я маю на увазі, давайте подивимося правді в очі, теперішнє я присутнє. Це під контролем. Воно зараз при владі. Він має ці сильні, героїчні руки, які можуть підняти пончики вам у рот. А майбутнього Я навіть немає поруч. Це вимкнено в майбутньому. Це слабко. Тут навіть немає адвоката. Нема кому захистити своє майбутнє. І тому теперішнє «я» може розгромити всі свої мрії». Щоб дізнатися більше, див. Деніел Голдштейн, «Битва між вашим теперішнім і майбутнім я», TEDSalon NY2011, листопад 2011 р., відео, https://www.ted.com/talks/daniel_goldstein_the_battle_between_your_present_and_future_self.
Люди, які краще відкладають задоволення, мають вищі бали SAT: Уолтер Мішель, Еббе Б. Еббесен і Антонетт Раскофф Цайсс, «Когнітивні механізми та механізми уваги у затримці задоволення», Журнал особистості та соціальної психології 21, №. 2 (1972), doi:10.1037/h0032198; В. Мішель, Ю. Шода та М. Родрігес, «Затримка задоволення у дітей», Science 244, №. 4907 (1989), doi:10.1126/science.2658056; Уолтер Мішель, Юічі Шода та Філіп К. Пік, «Природа компетенцій підлітка, передбачена затримкою задоволення в дошкільному віці», Журнал особистості та соціальної психології 54, №. 4 (1988), doi:10.1037//0022–3514.54.4.687; Юічі Шода, Уолтер Мішель і Філіп К. Пік, «Прогнозування когнітивних і саморегуляційних здібностей підлітків на основі затримки задоволення в дошкільному віці: визначення діагностичних умов», Психологія розвитку 26, №. 6 (1990), doi:10.1037//0012–1649.26.6.978.
РОЗДІЛ 16
«Я б почав зі 120 скріпок в одній банці»: Трент Дирсмід, електронний лист автору, 1 квітня 2015 р.
Бенджамін Франклін: Бенджамін Франклін і Френк Вудворт Пайн, Автобіографія Бенджаміна Франкліна (Нью-Йорк: Холт, 1916), 148.
Не переривайте ланцюжок творчості щодня: подяка моєму другові Натану Беррі, який спочатку надихнув мене на мантру «Твори щодня».
людей, які відстежують свій прогрес у досягненні таких цілей, як схуднення: Бенджамін Харкін та ін., «Чи моніторинг досягнення мети сприяє досягненню цілей?» Мета-аналіз експериментальних доказів», Психологічний вісник 142, №. 2 (2016), doi:10.1037/bul0000025.
ті, хто щоденно вів журнал харчування, втратили вдвічі більше ваги, ніж ті, хто цього не робив: Міранда Хітті, «Ведення щоденника харчування допомагає схуднути», WebMD, 8 липня 2008 р., http://www.webmd.com/diet/news /20080708/ведення-харчового-щоденника-допомагає-схуднути; Кайзер Перманенте, «Ведення харчового щоденника подвоює втрату ваги за допомогою дієти, показує дослідження», Science Daily, 8 липня 2008 р., https://www.sciencedaily.com/releases/2008/07/080708080738.htm; Джек Ф. Холліс та ін., «Втрата ваги під час фази інтенсивного втручання випробування підтримки втрати ваги», Американський журнал превентивної медицини 35, №. 2 (2008), doi:10.1016/j.amepre.2008.04.013; Lora E. Burke, Jing Wang і Mary Ann Sevick, «Самомоніторинг під час втрати ваги: систематичний огляд літератури», Журнал Американської дієтичної асоціації 111, №. 1 (2011), doi:10.1016/j.jada.2010.10.008.
Найефективнішою формою мотивації є прогрес: цей рядок перефразований Грегом Маккеоуном, який написав: «Дослідження показали, що з усіх форм людської мотивації найефективнішою є прогрес». Грег Маккеоун, Есенціалізм: Дисциплінована гонитва за меншим (валюта, 2014).
Перша помилка ніколи не руйнує вас: насправді дослідження показали, що одноразова втрата звички практично не впливає на ймовірність розвитку звички в довгостроковій перспективі, незалежно від того, коли сталася помилка. Поки ви повертаєтесь на правильний шлях, усе гаразд. Див.: Phillippa Lally та ін., «Як формуються звички: моделювання формування звичок у реальному світі», European Journal of Social Psychology 40, no. 6 (2009), doi:10.1002/ejsp.674.
Пропав один раз — нещасний випадок: «Пропав один раз — нещасний випадок. Пропущення двічі — це початок нової звички». Присягаюся, я десь читав цей рядок або, можливо, перефразував його з чогось подібного, але, незважаючи на всі мої зусилля, усі мої пошуки джерела виявляються марними. Можливо, це я придумав, але я найкраще припускаю, що воно належить невідомому генію.
«Коли міра стає мішенню»: це визначення закону Гудхарта фактично було сформульовано британським антропологом Мерилін Стратерн. «Покращення рейтингів: аудит у британській університетській системі», European Review 5 (1997): 305–321, https://www.cambridge.org/core/journals/european-review/article/improving-ratings-audit -in-the-british-university-system/FC2EE640C0C44E3DB87C29FB666E9AAB. Повідомляється, що сам Гудхарт висунув цю ідею приблизно в 1975 році та офіційно оформив її в 1981 році. Чарльз Гудхарт, «Проблеми монетарного менеджменту: досвід Великої Британії», у Ентоні С. Куракіса (ред.), Інфляція, депресія та економічна політика в the West (London: Rowman and Littlefield, 1981), 111–146.
РОЗДІЛ 17
«Коли я запропонував це друзям у Пентагоні»: Роджер Фішер, «Запобігання ядерній війні», Бюлетень вчених-атомників 37, №. 3 (1981), doi:10.1080/00963402.1981.11458828.
Перший закон про ремені безпеки: Майкл Горил і Майкл Кінекі, «Використання систем безпеки в дорожньому русі», Journal of Safety Research 17, №. 2 (1986), doi:10.1016/0022–4375(86)90107–6.
користування ременем безпеки передбачено законом: Нью-Гемпшир є єдиним винятком, де ремені безпеки потрібні лише дітям. «Нью-Гемпшир», Губернаторська асоціація безпеки на дорогах, https://www.ghsa.org/state-laws/states/new%20hampshire, доступ 8 червня 2016 р.
понад 88 відсотків американців пристебнулися: «Використання ременів безпеки в США досягає історичних 90 відсотків», Національне управління безпеки дорожнього руху, 21 листопада 2016 р., https://www.nhtsa.gov/press-releases/seat-belt-use -us-reaches-historic-90-процентів.
Брайан Гарріс: Брайан Гарріс, електронна розмова з автором, 24 жовтня 2017 р.
Вона виконує завдання «пісня на день»: Кортні Ши, «Поради комедійної актриси Маргарет Чо щодо успіху: якщо ти смішний, не займайся комедією», Globe and Mail, 1 липня 2013 р., https://www.theglobeandmail .com/life/comedian-margaret-chos-tips-for-success-if-youre-funny-dont-do-comedy/article12902304/?service=mobile.
Томас Френк, підприємець із Боулдера, штат Колорадо: Томас Френк, «Як буфер змушує мене прокидатися о 5:55 ранку щодня», College Info Geek, 2 липня 2014 р., https://collegeinfogeek.com/early-waking -з-буфером/.
РОЗДІЛ 18
Фелпс виграв більше олімпійських медалей: «Біографія Майкла Фелпса», біографія, https://www.biography.com/people/michael-phelps-345192, востаннє змінено 29 березня 2018 року.
El Guerrouj: Дуг Гіллан, «El Guerrouj: The Greatest of All Time», IAFF, 15 листопада 2004 р., https://www.iaaf.org/news/news/el-guerrouj-the-greatest-of-all- час.
вони суттєво відрізняються за зростом: дані про зріст і вагу Майкла Фелпса та Хічама Ель Герруджа були вилучені з їхніх профілів спортсменів під час літніх Олімпійських ігор 2008 року. «Майкл Фелпс», ESPN, 2008, http://www.espn.com/olympics/summer08/fanguide/athlete?athlete=29547l; «Hicham El Guerrouj», ESPN, 2008, http://www.espn.com/oly/summer08/fanguide/athlete?athlete=29886.
однакова довжина внутрішнього шва на штанях: Девід Епштейн, Спортивний ген: всередині науки про надзвичайні спортивні результати (Сент-Луїс, Миссурі: Turtleback Books, 2014).
середній зріст олімпійських золотих медалістів у чоловічому бігу на 1500 метрів: Алекс Хатчінсон, «The Incredible Shrinking Marathoner», Runner's World, 12 листопада 2013 р., https://www.runnersworld.com/sweat-science/the-incredible- скорочення-марафонець.
середній зріст олімпійських золотих медалістів у бігу на 100 метрів серед чоловіків: Елвін Чанг, «Хочете виграти олімпійське золото? Ось якого зросту ви повинні бути для стрільби з лука, плавання тощо», Vox, 9 серпня 2016 р., http://www.vox.com/2016/8/9/12387684/olympic-heights.
«Гени можуть схиляти, але не зумовлювати»: Габор Мате, «Dr. Габор Мате — нові парадигми, аяуаска та переосмислення залежності», Шоу Тіма Ферріса, 20 лютого 2018 р., https://tim.blog/2018/02/20/gabor-mate/.
Доведено, що гени впливають на все: «Усі риси є спадковими» — це трохи перебільшення, але не дуже. Конкретні риси поведінки, які явно залежать від змісту, що забезпечується домом чи культурою, звичайно, взагалі не передаються у спадок; якою мовою ви розмовляєте, яку релігію сповідуєте, до якої політичної партії належите. Але риси поведінки, які відображають приховані таланти та темпераменти, є спадковими: наскільки ви володієте мовою, наскільки релігійні, наскільки ліберальні чи консервативні. Загальний інтелект передається у спадок, як і п’ять основних способів, за якими особистість може змінюватися. . . відкритість до досвіду, сумлінність, екстраверсія-інтроверсія, антагонізм-приязність, невротизм. І напрочуд специфічні риси також виявляються спадковими, наприклад залежність від нікотину чи алкоголю, кількість годин перегляду телевізора та ймовірність розлучення. Томас Дж. Бушар, «Генетичний вплив на психологічні риси людини», Current Directions in Psychological Science 13, no. 4 (2004), doi:10.1111/j.0963–7214.2004.00295.x; Роберт Пломін, Природа та виховання: Вступ до генетики поведінки людини (Стемфорд, Коннектикут: Водсворт, 1996); Роберт Пломін, «Чому ми різні», Edge, 29 червня 2016 р., https://soundcloud.com/edgefoundationinc/edge2016-robert-plomin.
Існує сильний генетичний компонент: Деніел Гоулман, «Майорське дослідження особистості виявило, що риси переважно успадковуються», Нью-Йорк Таймс, 2 грудня 1986 р., http://www.nytimes.com/1986/12/02/science/major- personality-study-finds-that-traits-are-mostly-inherited.html?pagewanted=all.
Роберт Пломін: Роберт Пломін, телефонна розмова з автором, 9 серпня 2016 р.
більше шансів стати інтровертами: Jerome Kagan et al., “Reactivity in Infants: A Cross-National Comparison,” Developmental Psychology 30, no. 3 (1994), doi:10.1037//0012–1649.30.3.342; Майкл В. Елліс та Еріка С. Роббінс, «Вшановуючи природу: діалог з Джеромом Каганом», Журнал консультування та розвитку 68, №. 6 (1990), doi:10.1002/j.1556–6676.1990.tb01426.x; Браян Р. Літтл, я, я і ми: наука про особистість і мистецтво благополуччя (Нью-Йорк: зв’язки з громадськістю, 2016); Сьюзен Кейн, Тиша: Сила інтровертів у світі, який не може перестати говорити (Лондон: Penguin, 2013), 99–100.
Люди з високим рівнем приємності: У. Г. Граціано та Р. М. Тобін, «Когнітивні та мотиваційні основи, що лежать в основі приємності», у М. Д. Робінсона, Е. Уоткінса та Е. Хармон-Джонса, ред., Довідник з пізнання та емоцій (Нью-Йорк: Гілфорд, 2013), 347–364.
Вони також, як правило, мають вищий природний рівень окситоцину: Mitsuhiro Matsuzaki et al., “Oxytocin: A Therapeutic Target for Mental Disorders,” Journal of Physiological Sciences 62, no. 6 (2012), doi:10.1007/s12576–012–0232–9; Анжелікі Теодоріду та ін., «Окситоцин і соціальне сприйняття: Окситоцин підвищує сприйняття надійності та привабливості обличчя», Гормони та поведінка 56, №. 1 (2009), doi:10.1016/j.yhbeh.2009.03.019; Ентоні Лейн та ін., «Окситоцин підвищує готовність до соціального обміну емоціями», Міжнародний журнал психології 48, №. 4 (2013), doi:10.1080/00207594.2012.677540; Крістофер Кардозо та ін., «Негативний настрій, викликаний стресом, пом’якшує зв’язок між прийомом окситоцину та довірою: докази реакції на стрес «Доглядай і дружи»?» Психоневроендокринологія 38, вип. 11 (2013), doi:10.1016/j.psyneuen.2013.05.006.
гіперчутливість мигдалини: J. Ormel, A. Bastiaansen, H. Riese, E. H. Bos, M. Servaas, M. Ellenbogen, J. G. Rosmalen, and A. Aleman, “The Biological and Psychological Basis of Neuroticism: Current Status and Future Directions” ”, Neuroscience and Biobehavioral Reviews 37, no. 1 (2013), doi:10.1016/j.neu biorev.2012.09.004. PMID 23068306; R. A. Depue та Y. Fu, «Нейрогенетичні та експериментальні процеси, що лежать в основі основних рис особистості: наслідки для моделювання розладів особистості», International Review of Psychiatry 23, no. 3 (2011), doi:10.3109/09540261.2011.599315.
Наші глибоко вкорінені переваги полегшують певну поведінку: «Наприклад, у всіх людей є системи мозку, які реагують на винагороду, але в різних індивідів ці системи реагуватимуть з різним ступенем енергійності на певну винагороду, і середній рівень реакції систем може асоціюватися з якоюсь рисою особистості». Для отримання додаткової інформації див. Colin G. Deyoung, “Personality Neuroscience and the Biology of Traits,” Social and Personality Psychology Compass 4, no. 12 (2010), doi:10.1111/j.1751–9004.2010.00327.x.
Якщо ваш друг дотримується дієти з низьким вмістом вуглеводів: дослідження, проведені в ході великих рандомізованих клінічних досліджень, не показують різниці між дієтами з низьким вмістом вуглеводів і з низьким вмістом жиру для схуднення. Як і у випадку з багатьма звичками, є багато шляхів до однієї мети, якщо її дотримуватися. Для отримання додаткової інформації див. Крістофер Д. Гарднер та ін., «Вплив дієти з низьким вмістом жиру проти низького вмісту вуглеводів на 12-місячну втрату ваги у дорослих із надмірною вагою та зв’язок із моделлю генотипу чи секрецією інсуліну», Журнал Американської медичної асоціації 319 , немає. 7 (2018), doi:10.1001/jama.2018.0245.
компроміс досліджувати/використовувати: M. A. Addicott et al., “A Primer on Foraging and the Explore/Exploit Trade-off for Psychiatry Research”, Neuropsychopharmacology 42, no. 10 (2017), doi:10.1038/npp.2017.108.
Відоме запитання Google до співробітників: Бхарат Медіратта та Джулі Бік, «Шлях Google: дайте місце інженерам», New York Times, 21 жовтня 2007 р., https://www.nytimes.com/2007/10/21/jobs/21pre. html.
«Потік — це психічний стан»: Міхалі Чиксентміхайі, Пошук потоку: Психологія взаємодії з повсякденним життям (Нью-Йорк: Основні книги, 2008).
«У кожного є принаймні кілька сфер»: Скотт Адамс, «Поради щодо кар’єри», блог Ділберта, 20 липня 2007 р., http://dilbertblog.typepad.com/the_dilbert_blog/2007/07/career-advice.html.
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найуспішніші коміки: Стів Мартін, Born Standing Up: A Comic’s Life (Лестер, Великобританія: Charnwood, 2008).
«4 роки шаленого успіху»: Стів Мартін, Born Standing Up: A Comic’s Life (Лестер, Великобританія: Charnwood, 2008), 1.
«просто контрольовані труднощі»: Ніколас Гоббс, «Психолог як адміністратор», Журнал клінічної психології 15, №. 3 (1959), doi:10.1002/1097–4679(195907)15:33.0.co; 2–4; Гілберт Брім, «Амбіції: як ми керуємо успіхом і невдачами протягом усього життя» (Лінкольн, штат Небраска: IUniverse.com, 2000); Міхалі Чиксентміхайі, Пошук течії: Психологія залучення до повсякденного життя (Нью-Йорк: Основні книги, 2008).
У психологічних дослідженнях це відоме як закон Йеркса-Додсона: Роберт Йеркс і Джон Додсон, «Відношення сили стимулу до швидкості формування звички», Journal of Comparative Neurology and Psychology 18 (1908): 459–482.
На 4 відсотки понад ваші поточні здібності: Стівен Котлер, «Повстання Супермена: розшифровка науки про найкращу людську продуктивність» (Бостон: Новий урожай, 2014). У своїй книзі Котлер цитує: «Чіп Конлі, А.І., вересень 2013. Реальне співвідношення, згідно з розрахунками, проведеними [Міхалі] Чиксентміхайі, становить 1:96».
«Чоловіки так сильно прагнуть новизни»: Нікколо Макіавеллі, Пітер Бонданелла та Марк Муза, Портативний Макіавеллі (Лондон: Penguin, 2005).
змінна винагорода: C. B. Ferster і B. F. Skinner, «Schedules of Reinforcement», 1957, doi: 10.1037/10627–000. Додаткову інформацію див. у B. F. Skinner, “A Case History in Scientific Method,” American Psychologist 11, no. 5 (1956): 226, doi: 10.1037/h0047662.
Ця дисперсія призводить до найбільшого сплеску дофаміну: Matching Law показує, що швидкість графіка винагороди впливає на поведінку: «Matching Law», Вікіпедія, https://en.wikipedia.org/wiki/Matching_law.
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зазвичай спостерігається невелике зниження продуктивності: К. Андерс Ерікссон і Роберт Пул, Пік: Секрети нової наукової експертизи (Бостон: Mariner Books, 2017), 13.
«Експерти говорили»: Пет Райлі та Байрон Лорсен, «Тимчасове божевілля та інші методи управління: тренер «Лос-Анджелес Лейкерс» розповідає все», журнал Los Angeles Times, 19 квітня 1987 р., http://articles.latimes.com /1987–04–19/magazine/tm-1669_1_lakers.
систему, яку він назвав програмою Career Best Effort або CBE: у книзі МакМаллана стверджується, що Райлі почав свою програму CBE під час сезону НБА 1984–1985 років. Мої дослідження показують, що «Лейкерс» почали відстежувати статистику окремих гравців у той час, але програма CBE, як вона описана тут, вперше була використана в 1986–1987 роках.
Якщо їм це вдасться, це буде CBE: Larry Bird, Earvin Johnson і Jackie MacMullan, When the Game Was Ours (Бостон: Houghton Mifflin Harcourt, 2010).
«Підтримка зусиль»: Пет Райлі та Байрон Лорсен, «Тимчасове божевілля та інші методи управління: тренер «Лос-Анджелес Лейкерс» розповідає все», журнал Los Angeles Times, 19 квітня 1987 р., http://articles.latimes.com/ 1987–04–19/magazine/tm-1669_1_lakers.
Еліуд Кіпчоге: Катал Деннехі, «Просте життя одного з найкращих марафонців світу», Runner's World, 19 квітня 2016 р., https://www.runnersworld.com/elite-runners/the-simple-life-of-one -кращих-у-світах-марафонців. «Eliud Kip-choge: Full Training Log Leading Up to Marathon World Record Attempt», Sweat Elite, 2017, http://www.sweatelite.co/eliud-kipchoge-full-training-log-leading-marathon-world-record -спроба/.
її тренер переглядає її нотатки та додає свої думки: Юрі Сугуяма, «Тренування Кеті Ледекі», Американська асоціація тренерів з плавання, 30 листопада 2016 р., https://swimmingcoach.org/training-katie-ledecky-by-yuri-suguiyama- curl-burke-swim-club-2012/.
Коли комік Кріс Рок готує свіжий матеріал: Пітер Сімс, «Innovate Like Chris Rock», Harvard Business Review, 26 січня 2009 р., https://hbr.org/2009/01/innovate-like-chris-rock.
Річний огляд: я хотів би подякувати Крісу Гіллбо, який надихнув мене розпочати власний процес щорічного перегляду, публічно публікуючи його щорічний огляд на сайті https://chrisguillebeau.com.
«Keep Your Identity Small»: Пол Грем, «Keep Your Identity Small», лютий 2009 р., http://www.paulgraham.com/identity.html.
ВИСНОВОК
Ніхто не може бути багатим, якщо одна монета не може зробити його таким: Дезидерій Еразм і Ван Лун Хендрік Віллем, Хвала дурниці (Нью-Йорк: Чорний, 1942), 31. Порада Гретхен Рубін. Я вперше прочитав про цю притчу в її книзі «Краще, ніж раніше», а потім відшукав історію походження. Додаткову інформацію див. у Gretchen Rubin, Better Than Before (Нью-Йорк: Ходдер, 2016).
МАЛЕНЬКІ УРОКИ З ЧОТИРЬОХ ЗАКОНІВ
«Щастя — це простір між одним бажанням»: Кейд (@caedbudris), «Щастя — це простір між здійсненням бажання та формуванням нового бажання», Twitter, 10 листопада 2017 р., https://twitter.com/caedbudris/status /929042389930594304.
щастя не можна шукати, воно повинно виникнути: повна цитата Франкла така: «Не прагніть до успіху. Чим більше ви цілитеся в нього і робите його мішенню, тим більше ви збираєтеся його промахнутися. За успіхом, як і за щастям, не можна прагнути; воно має виникнути, і воно відбувається лише як ненавмисний побічний ефект особистої відданості справі, яка є більшою за вас самих, або як побічний продукт вашої капітуляції людині, яка не є самою собою». Додаткову інформацію див. у Viktor E. Frankl, Man’s Search for Meaning: An Introduction to Logotherapy (Boston: Beacon Press, 1962).
«Той, хто має для чого жити, може витримати майже будь-який спосіб»: Фрідріх Ніцше та Оскар Леві, «Сутінки ідолів» (Едінбург: Foulis, 1909).
Почуття на першому місці (Система 1): Деніел Канеман, Мислення, швидке та повільне (Нью-Йорк: Фаррар, Штраус і Жиру, 2015).
звернення до емоцій, як правило, сильніше, ніж звернення до розуму: «Якщо ви хочете переконати, апелюйте до інтересу, а не до розуму» (Бенджамін Франклін).
Задоволення = Сподобання − Бажання: це схоже на п'ятий закон Девіда Майстера про сферу послуг: Задоволення = сприйняття − очікування.
«Бути бідним означає мати не надто мало, а хотіти більшого»: Луцій Анней Сенека та Анна Лідія Мотто, Моральні послання (Чіко, Каліфорнія: Scholars Press, 1985).
Як зауважив Аристотель: дискутується, чи справді це сказав Аристотель. Цю цитату приписували йому протягом століть, але я не міг знайти першоджерела цієї фрази.
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			Індекс
Номери сторінок у цьому покажчику стосуються друкованої версії цієї книги. Надане посилання переведе вас на початок друкованої сторінки. Можливо, вам знадобиться прокрутити вперед від цього місця, щоб знайти відповідне посилання на вашому електронному пристрої для читання.
визнати, що у вас є особливі здібності, 218–19
звітність, 209–10
дія проти руху, 142–43
Адамс, Скотт, 23, 225
залежність
вплив середовища на залежність, 92
куріння, 125–26
Проблема героїну війни у В'єтнамі, 91–92
стратегія додавання за допомогою віднімання, 154
«сукупність граничних прибутків», 13–14
приклад розширення сільського господарства того, що вимагає найменших зусиль, 149–51
Легкий спосіб кинути палити Аллена Карра (Карр), 125–26
аматори проти професіоналів, 236
поведінка тварин
в оточенні негайного повернення, 187
дослідження втечі кота, 43–44
сірі гуси та надприродні подразники, 102
сріблясті чайки та надприродні стимули, 101–102
методи відчуття та розуміння світу, 84
Мистецтво та страх (Бейлс і Орланд), 142n
Аш, Соломон, 118–20
спортсмени
Програма найкращих зусиль у кар’єрі (CBE), 242–44
порівняння чемпіонів з різних видів спорту, 217–18
приклади роздумів і переглядів, 244–45
впоратися з нудьгою навчання, 233–34
Лос-Анджелес Лейкерс, приклад рефлексії та перегляду, 242–44
використання мотиваційних ритуалів, 132–33
атомарні звички
кумулятивний ефект укладання, 251–52
визначено, 27
автоматизм, 144–46
автоматизація звички
приклад каси, 171–72
таблиця одноразових дій, які закріплюють хороші звички, 173
Приклад Томаса Франка автоматизації звичного контракту, 210
використання технології, 173–75
обізнаність
Картка оцінки звичок, 64–66
несвідомих звичок, 62
Система безпеки метрополітену «вкажи і виклик», 62–63
шкідливі звички
ломка (стіл), 97, 137, 179, 213
зменшення впливу сигналів, які їх викликають, 94–95
зміна поведінки
Кардинальне правило зміни поведінки, 186, 189
чотири закони, 53–55, 186, 252–53 (див. також окремі пронумеровані закони)
криві навчання, 145–46
три шари, 29–31
переваги звичок, 46–47, 239
«Завжди краще» (стаття), 154
біологічні міркування
«Велика п'ятірка» рис особистості, 220–22
гени, 218–21, 226–27
нудьга, 233–36
Брейлсфорд, Дейв, 13–14
мозок
вибір професії та відмінності в розумінні, 143–44
петлі зворотного зв’язку, керовані дофаміном, 105–108
еволюційна подібність, 187
як створюються звички, 45–46
Закон Хебба, 143
неправильне сприйняття загроз, 189n
довготривале потенціювання, 143
фізичні зміни в мозку через повторення, 143–44
Системне мислення 1 проти системи 2, 232n, 261
«бажати» проти «подобатися» винагороди, 106–108, 263
переломні моменти
приклад танення кубика льоду, 20–21
Британський велосипедний спорт, 13–15, 25, 243
Budris, Caed, 260
формування звички
чотириетапний процес
1. кий, 47–48
2. жага, 48
3. відповідь, 48–49
4. винагорода, 49
фаза проблеми та фаза вирішення, 51–53
уроки з, 259–64
бізнес-застосування стратегій звички, 265
Бірн, Ронан, 108–109
касовий апарат, приклад автоматизації звички, 171–72
дослідження втечі кота, 43–44
зміна вашого мислення з «треба» на «дійти», 130–31
Чо, Маргарет, 210
вибір правильних можливостей
поєднання ваших навичок, щоб зменшити конкуренцію, 225–26
компроміс досліджувати/використовувати, 223–225
важливість, 222–23
спеціалізація, 226
Кларк, Браян, 33
пристрої зобов'язань, 170–71
комплексний ефект невеликих змін
приклад маршруту літака, 17
авторський досвід коледжу, 6–7
негативні результати, 19
1 відсоток змін, 15–16, 17–18
позитивні результати, 19
кондиціонування, 132–33
наслідки хороших і шкідливих звичок, 188–90, 206–207
контекст, 87–90
тяга
як відчуття, що чогось не вистачає, 129
хронометраж, 259, 263–64
і основні мотиви, 127–28, 130
бажання, викликане сигналом, 93–94
репліки
автоматичний підйом, 59–62
робити передбачення після сприйняття, 128–29
очевидні візуальні ознаки, 85–87
як частину чотириетапного процесу формування звички, 47–48
вибір підказок для накопичення звичок, 77–79
культури
наслідування звичок і стандартів громади, 115–118
Nerd Fitness – приклад подібності в групі, 117–118
Сімейний шах Полгар, приклад ролі, 113–14, 122
цікавість, 261
Дамасіо, Антоній, 130
Дарвін, Чарльз, 115
журнал прийняття рішень, 245
вирішальні моменти, 160–62
бажання, 129–30, 263–64
Дідро, Дені, 72–73
Ефект Дідро, 73
“не розривайте ланцюг”, 196–197
петлі зворотного зв’язку, керовані дофаміном, 105–108
недоліки звичок, 239–40
Дірсмід, Трент, 195
емоції, 129–30, 261–62, 263–64
енергія та ймовірність дії, 151–52
навколишнє середовище
і контекст, 87–90
створити середовище, де робити правильні речі максимально легко, 155
виділені місця для різних видів діяльності, 87–90
із затримкою повернення, 187–90
Голландський електролічильник, приклад очевидних ознак, 85
вплив навколишнього середовища на залежність, 92
негайне повернення, 187–90
Рівняння Левіна для людської поведінки, 83
Приклад зміни дизайну їдальні Массачусетської загальної лікарні, 81–82
підготовка вашого середовища, 156–58
перепланування вашого середовища, 86–87
пропозиція імпульсна покупка, 83
Приклад проблеми героїнової залежності під час війни у В’єтнамі, 91–92
вправа вивчення наміру реалізації, 69–70
очікування, 262–63, 264
компроміс досліджувати/використовувати, 223–225
Еял, Нір, 170
невдача, 263
петлі зворотного зв'язку
у всій людській поведінці, 45
керований дофаміном, 105–108
формування всіх звичок, які формують особистість, 40
звичка, 49–51
почуття, 129–30, 261–62, 263–64
1-й закон зміни поведінки (зробіть це очевидним)
Картка оцінки звичок, 64–66
звичне укладання, 74–79, 110–11
відстеження звичок, 197
намір реалізації, 69–72
зробити ознаки шкідливих звичок непомітними, 94–95
Фішер, Роджер, 205–206
стан потоку, 224, 232–33
Фогг, BJ, 72, 74
харчова наука
«точка блаженства» для кожного продукту, 103
тяга до шкідливої їжі, 102–103
динамічний контраст оброблених харчових продуктів, 103
оросіння, 103
чотири закони зміни поведінки, 53–55, 186, 252–53. Див. також конкретні пронумеровані закони
чотириетапний процес формування звички
1. кий, 47–48
2. жага, 48
3. відповідь, 48–49
4. винагорода, 49
петля звички, 49–51
уроки з, 259–64
фаза проблеми та фаза вирішення, 51–53
4-й закон зміни поведінки (зробіть її задовільною)
звичний договір, 207–10
відстеження звичок, 198–99
миттєве задоволення, 188–93
роблячи ознаки поганих звичок незадовільними, 205–206
Приклад Safeguard soap у Пакистані, 184–85
Франкл, Віктор, 260
Франклін, Бенджамін, 196
вплив частоти на звички, 145–47
тертя
пов’язані з поведінкою, 152–58
садовий шланг приклад зменшення, 153
Японська фабрика – приклад усунення марнотраченого часу та зусиль, 154–55
щоб запобігти небажаній поведінці, 157–58
«звичка шлюзу», 163
гени, 218–21, 226–27
цілі
вплив на щастя, 26
швидкоплинність, 25
поділяють переможці та переможені, 24–25
короткострокові наслідки, 26–27
проти систем, 23–24
правило Золотовласки
стан потоку, 224, 232–33
зона Золотовласки, 232
приклад тенісу, 231
хороші звички
створення (таблиці), 96, 136, 178, 212
Правило двох хвилин, 162–67
Гудхарт, Чарльз, 203
Закон Гудхарта, 203
Грем, Пол, 247–48.
сірі гуси та надприродні подразники, 102
Guerrouj, Hicham El, 217–18, 225
Зброя, мікроби та сталь (Алмаз), 149–51
звичний договір
Приклад втрати ваги Браяна Гарріса, 208–209
визначено, 208
приклад закону про ремені безпеки, 207–208
Приклад тривоги Томаса Франка, 210
лінія звички, 145–47
петля звички, 49–51
звички
уникнення, 191–92
переваги, 46–47, 239
відмова від шкідливих звичок (таблиця), 97, 137, 179, 213
у діловому світі, 265
змінити своє мислення, 130–31
формування корисних звичок (таблиця), 96, 136, 178, 212
зворотна сторона, 239–40
вплив на решту дня, 160, 162
усунення шкідливих звичок, 94–95
як втілення ідентичності, 36–38
становлення, 44–46, 145–47
чотириетапний процес формування звички, 47–53, 259–64
«звичка шлюзу», 163
на основі ідентичності, 31, 39–40
наслідування чужих звичок
закриття, 116–118
багато, 118–21
могутній, 121–22
важливість, 40–41
на основі результатів, 31
і виховання дітей, 267
переосмислення звичок, щоб підкреслити їхні переваги, 131–32
короткострокові та довгострокові наслідки, 188–90
дотримуючись, 230–31
придатність для вашої особистості, 221–222
Правило двох хвилин, 162–67
використання наміру реалізації для початку, 71–72
Академія Звичок, 8
формування звички, 165–67
Картка оцінки звичок, 64–66
звичка укладання
поєднання зв’язку спокуси з, 110–11
пояснюється, 74–79
відстеження звичок, 196–200, 202–204
миття рук у Пакистані, приклад задовільної зміни поведінки, 184–85
щастя
як відсутність бажання, 259–60
і голи, 26
відносність, 263
Харріс, Браян, 208–209
Гебб, Дональд, 143
Закон Хебба, 143
сріблясті чайки та надприродні стимули, 101–102
надія, 264
Греха, Джейсон, 45
Гюго, Віктор, 169–70
Горбань із Нотр-Даму (Гюго), 169–70
гіперболічне дисконтування (неузгодженість часу), 188–89
ідентичність
прийняття загальних особистих заяв як фактів, 35
і зміна поведінки, 29–32, 34–36
поведінка, яка суперечить самому собі, 32–33
звички як втілення, 36–38, 247–49
звички, засновані на ідентичності, 31, 39–40
дозволити одній вірі визначити вас, 247–49
гордість за певний аспект своєї ідентичності, 33–34
підкріплення вашої бажаної ідентичності за допомогою правила двох хвилин, 165
двоетапний процес зміни вашої особистості, 39–40
намір реалізації, 69–72
покращення, внесення невеликих, 231–32, 233, 253
миттєве задоволення, 188–93
Джонсон, Магія, 243–44
ведення журналу, 165
Юнг, Карл, 62
Камб, Стів, 117–118.
Кубіц, Ендрю, 109
Лао-цзи, 249
Дао Де Цзин, 249
Latimore, Ed, 132
Льюїс, Джордж Х., 144
довготривале потенціювання, 143
Лос-Анджелес Лейкерс, приклад рефлексії та перегляду, 242–44
Лубі, Стівен, 183–185
МакМаллан, Джекі, 243–44
Мартін, Стів, 229–30, 231
Приклад зміни дизайну середовища в кафетерії Массачусетської загальної лікарні, 81–82
Массіміно, Майк, 117
майстерність, 240–42
Мате, Габор, 219
Маккеоун, Грег, 165
вимірювань
корисність, 202–204
візуальний, 195–96
Майк (турецький путівник/колишній курець), 125–26
Мілнер, Пітер, 105
зміна мислення
від «повинен» до «дістати», 130–31
ритуали мотивації, 132–33
переосмислення звичок, щоб підкреслити їхні переваги, 131–32
рух проти дії, 142–43
мотивація
Правило Золотовласки, 231–33
максимальна мотивація, 232
ритуали, 132–33
і вжиття заходів, 260–61
Мерфі, Морган, 91
заперечне складання, 19
Ніцше, Фрідріх, 260
несвідома діяльність, 34н
немасштабні перемоги, 203–204
новинка, 234
Наколс, Освальд, 156
спостереження, 260
перешкоди для отримання бажаного, 152
Олдс, Джеймс, 105
Олвелл, Петті, 93
1 відсоток змін
Програма найкращих зусиль у кар’єрі (CBE), 242–44
комплексний ефект внесення змін, 15–16, 17–18
Парадокс Сорітеса, 251–52
оперантне кондиціонування, 9–10
можливостей, вибираючи право
поєднання ваших навичок, щоб зменшити конкуренцію, 225–26
компроміс досліджувати/використовувати, 223–225
важливість, 222–23
спеціалізація, 226
результати
і зміна поведінки, 29–31
звички, засновані на результатах, 31
біль, 206–207
Скріпка Стратегія вимірювання візуального прогресу, 195–96
застосування стратегій звички у вихованні, 267
Паттерсон, Джон Генрі, 171–72
Фелпс, Майкл, 217–18, 225
приклад активної практики на уроках фотографії, 141–42, 144
Плато прихованого потенціалу, 21–23
задоволення
очікування проти переживання, 106–108
зображення, 260
повторення поведінки, коли це задовільний сенсорний досвід, 184–86, 264
Приклад мила Safeguard, 184–85
Пломін, Роберт, 220
Система безпеки метрополітену «вкажи і виклик», 62–63
позитивне складення, 19
Сила звички (Duhigg), 9, 47n
передбачення, складання
після сприйняття сигналів, 128–29
людський мозок як машина прогнозування, 60–61
Премак, Девід, 110
Принцип Премака, 110
гордість
приклад манікюру, 33
в певному аспекті своєї ідентичності, 33–34
підготовка вашого середовища, щоб полегшити наступну дію, 156–58
проблемна фаза циклу звички, 51–53
процес і зміна поведінки, 30–31
професіонали проти аматорів, 236
прогрес, 262
вплив близькості на поведінку, 116–118
кинути палити, 32, 125–26
ресурси для читання
Інформаційний бюлетень Atomic Habits, 257
бізнес-застосування стратегій звички, 265
застосування стратегій звички у вихованні, 267
відновлення, коли звички руйнуються, 200–202
рефлексія та огляд
авторський щорічний огляд і звіт про доброчесність, 245–46
переваги, 246–47
Приклад програми Career Best Effort (CBE), 242–44
Приклад Кріса Рока, 245
Приклад Еліуда Кіпчоге, 244–45
гнучкість і адаптація, 247–49
важливість, 244–45
Приклад Кеті Ледекі, 245
переосмислення звичок, щоб підкреслити їхні переваги, 131–32
підкріплення, 191–93
повторення
як активна практика нової звички, 144
автоматизм, 144–46
освоїти звичку, 143
приклад активної практики на уроках фотографії, 141–42, 144
реагувати на речі на основі емоцій, 261–62
нагороди
після жертвопринесення, 262
негайний проти відкладеного, 187–90
мета, 49
підкріплення, 191–93
навчити себе відкладати задоволення, 190–93
змінні винагороди, 235
«бажати» проти «любити», 106–108, 263
Ріс, Джейкоб, 21 рік
Райлі, Майкл, 60
Riley, Pat, 242–44
Рітті, Джеймс, 171–72
Робінс, Лі, 91–92
жертва, 262
задоволення
як завершення циклу звички, 186
та очікування, 262–63
приємний сенсорний досвід, 184–86
2-й закон зміни поведінки (зробіть її привабливою)
Приклад телекомпанії ABC у четвер увечері, 109
бажання схвалення, поваги та похвали, 121–22
відстеження звичок, 198
високотехнічні версії реальності, 104
робити ознаки шкідливих звичок непривабливими, 126
надприродні подразники, 102
спокуса, сс. 108–111
Сайнфельд, Джеррі, 196–97
самоконтроль
контроль середовища для досягнення, 92–93
бажання, викликане сигналом, 93–94
складність, 262
Їзда та куріння, приклад контролю над навколишнім середовищем, 93
як короткострокова стратегія, 95
почуття
Приклад мила Safeguard, 184–85
приклад зубної пасти задовільної зміни поведінки, 186
бачення, 84, 85–87
Приклад жувальної гумки Wrigley, 185
поява, оволодіння мистецтвом, 163–64, 201–202, 236
Скіннер, B. F., 9–10, 235n
куріння, відмова, 32, 125–26
соціальні медіа, 174–75
соціальні норми
Експерименти Аша щодо лінії соціальної відповідності, 118–20
недолік йти разом з групою, 120–21
стадний менталітет, 115
наслідування чужих звичок
закриття, 116–118
багато, 118–21
могутній, 121–22
фаза вирішення циклу звички, 51–53
Парадокс Сорітеса, 251–52
вироблення звички, 71–72
Стіл, Роберт, 91
Стерн, Хокінс, 83
успіх
визнаючи свої сильні сторони, 218–219
важливість відчуття успіху, 190
страждання, 262
пропозиція імпульсна покупка, 83
надприродні подразники, 102
Суровейський, Джеймс, 154
Системне мислення 1 проти системи 2, 232n, 261
системи
зміни для вирішення проблем, 25
як цикл постійного вдосконалення, 26–27
проти голів, 23–24
технології
для автоматизації звички, 173–75
соціальні медіа, 174–75
спокуса, сс. 108–111
3-й закон зміни поведінки (Make It Easy)
приклад розширення сільського господарства використання найменших зусиль, 149–51
потреби в енергії та ймовірність дії, 151–52
тертя, пов'язане з поведінкою, 152–58
садовий шланг приклад зменшення тертя, 153
«звичка шлюзу», 163
Японський фабричний приклад додавання через віднімання, 154–55
ускладнення ознак поганих звичок, 169–70
разові дії, які ведуть до кращих звичок, 172–74
Принцип найменшої дії, 151n
повторення як ключ до формування звички, 146–47
Правило двох хвилин, 162–67
Twyla Tharp приклад щоденного ритуалу, 159–60
Торндайк, Енн, 81–82
Торндайк, Едвард, 43–44
невідповідність часу, 188–89
Тінберген, Ніко, 101–102
приклад зубної пасти задовільної зміни поведінки, 186
відстеження звички
автоматизований, 199
поєднання накопичення звичок із відстеженням звичок, 200
посібник, 199–200
корисність, 202–204
траєкторія вашого поточного шляху, 18
двоетапний процес зміни вашої особистості, 39–40
Uelsmann, Jerry, 141–42
Пакт Улісса (контракт Улісса), 170n
глибинні мотиви та бажання, 127–28, 130
Долина розчарувань, 20, 22
змінні винагороди, 235
Проблема героїнової залежності під час війни у В’єтнамі, 91–92
бачення
вплив на поведінку людини, 84
очевидні візуальні ознаки, 85–87
візуальні вимірювання, 195–96
втрата ваги
немасштабні перемоги, 203–204
використання звичного контракту для забезпечення, 208–209
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			А Б В Г Г Д Е Є Ж З И І Ї Й К Л М Н О П Р С Т У Ф Х Ц Ч Ш Щ ЬЮ Я


	
		Про автора
Робота Джеймса Кліра була опублікована в New York Times, Time та Entrepreneur, а також на CBS This Morning, і її викладають у коледжах по всьому світу. Його веб-сайт jamesclear.com щомісяця відвідують мільйони відвідувачів, а сотні тисяч підписуються на його електронну розсилку. Він є творцем The Habits Academy, головної навчальної платформи для організацій та окремих осіб, які зацікавлені у створенні кращих звичок у житті та роботі.
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				Що далі у вашому списку для читання?
Відкрийте для себе наступне чудове читання!


				Отримуйте персональні добірки книг і найновіші новини про цього автора.
Зареєструватися зараз.


		

	
		
			* Зацікавлені читачі можуть дізнатися більше на habitsacademy.com.


	
		
			* Коли цю книгу збиралися надрукувати, з’явилася нова інформація про британську команду з велоспорту. Ви можете переглянути мої думки на atomichabits.com/cycling.


	
		
			* Я подумав і фактично розрахував це. Вашингтон, округ Колумбія, знаходиться приблизно в 225 милях від Нью-Йорка. Якщо припустити, що ви летите на 747 або Airbus A380, зміна курсу на 3,5 градуси під час вильоту з Лос-Анджелеса, швидше за все, призведе до того, що носова частина літака зміниться на 7,2–7,6 футів, або приблизно на 86–92 дюйми. Дуже невелика зміна напрямку може призвести до дуже значущої зміни пункту призначення.


	
		
			* Терміни несвідоме, несвідоме та підсвідоме можна використовувати для опису відсутності усвідомлення чи думки. Навіть в академічних колах ці слова часто використовуються як синоніми без особливого придирки (на один раз). Несвідоме — це термін, який я збираюся використовувати, оскільки він достатньо широкий, щоб охопити як процеси розуму, до яких ми ніколи не могли свідомо отримати доступ, так і моменти, коли ми просто не звертаємо уваги на те, що нас оточує. Несвідоме — це опис усього, про що ви свідомо не думаєте.


	
		
			* Звичайно, є деякі аспекти вашої ідентичності, які, як правило, залишаються незмінними з плином часу, наприклад, ідентифікувати себе як людину високого чи низького зросту. Але навіть для більш постійних якостей і характеристик те, чи дивитеся ви на них у позитивному чи негативному світлі, залежить від вашого життєвого досвіду.


	
		
			* Читачі «Сили звички» Чарльза Дагігга впізнають ці терміни. Дагіґ написав чудову книгу, і я маю намір продовжити з того місця, де він зупинився, об’єднавши ці етапи в чотири прості закони, які можна застосовувати, щоб виробити кращі звички в житті та на роботі.


	
		
			* Чарльз Дахігг і Нір Еял заслуговують особливого визнання за їхній вплив на цей образ. Це представлення циклу звички є поєднанням мови, яка була популяризована книгою Дахігга «Сила звички», і дизайну, який популяризувала книга Еяля «Зачеплений».


	
		
			* Коли я відвідав Японію, я побачив, як ця стратегія рятує життя жінці. Її маленький син ступив на «Сінкансен», один із відомих японських швидкісних поїздів, які рухаються зі швидкістю понад двісті миль на годину, якраз коли двері зачинялися. Вона залишилася зовні на платформі та просунула руку в двері, щоб схопити його. З її рукою, що застрягла у дверях, потяг збирався злетіти, але безпосередньо перед тим, як він рушив, працівник перевірив безпеку за допомогою вказівки та виклику вгору та вниз по платформі. Не минуло й п’яти секунд, як він помітив жінку та зумів зупинити потяг. Двері відчинилися, жінка — тепер уже в сльозах — побігла до сина, і через хвилину потяг благополучно рушив.


	
		
			* Зацікавлені читачі можуть отримати шаблон для створення власної карти оцінки звичок на atomichabits.com/scorecard.


	
		
			* На додаток до оплати за бібліотеку, Катерина Велика попросила Дідро зберігати книги, доки вони їй не знадобляться, і запропонувала платити йому річну платню, щоб виконувати обов’язки її бібліотекаря.


	
		
			* Фогг називає цю стратегію «рецептом маленьких звичок», але я буду називати її формулою накопичення звичок у всій книзі.


	
		
			* Якщо вам потрібні додаткові приклади та вказівки, ви можете завантажити шаблон Habit Stacking на atomichabits.com/habitstacking.


	
		
			* Дофамін — не єдина хімічна речовина, яка впливає на ваші звички. Будь-яка поведінка залучає кілька ділянок мозку та нейрохімічних речовин, і будь-хто, хто стверджує, що «звички — це дофамін», пропускає основні частини процесу. Це лише одна з важливих ролей у формуванні звички. Однак у цьому розділі я виділю дофаміновий ланцюг, оскільки він відкриває вікно в біологічні основи бажання, потягу та мотивації, які стоять за кожною звичкою.


	
		
			* Я дуже радий, що зміг вмістити посилання на «Гру престолів» у цю книгу.


	
		
			* Це лише неповний перелік основних мотивів. Я пропоную більш повний список і більше прикладів того, як застосувати їх у бізнесі на atomichabits.com/business.


	
		
			* Схожа історія описана в книзі «Мистецтво і страх» Девіда Бейлза та Теда Орланда. Це було адаптовано тут з дозволу. Див. кінцеві примітки для повного пояснення.


	
		
			* Це основоположний принцип у фізиці, де він відомий як принцип найменшої дії. Він стверджує, що шлях між будь-якими двома точками завжди буде шляхом, який потребує найменшої енергії. Цей простий принцип лежить в основі законів Всесвіту. З цієї однієї ідеї ви можете описати закони руху та відносності.


	
		
			* Фраза додавання через віднімання також використовується командами та підприємствами для опису видалення людей із групи, щоб зробити команду сильнішою загалом.


	
		
			* Чесно кажучи, це все ще звучить як дивовижна ніч.


	
		
			* Я розробив щоденник звичок спеціально, щоб полегшити ведення щоденника. Він містить розділ «Один рядок на день», де ви просто пишете одне речення про свій день. Ви можете дізнатися більше на atomichabits.com/journal.


	
		
			* Іронія того, наскільки ця історія збігається з моїм процесом написання цієї книги, я не втрачаю. Хоча мій видавець був набагато поступливішим, а моя шафа залишалася повною, я справді відчував, що мушу взяти під домашній арешт, щоб закінчити рукопис.


	
		
			* Це також називають «пактом Улісса» або «контрактом Улісса». Названий на честь Улісса, героя «Одіссеї», який наказав своїм матросам прив’язати його до щогли корабля, щоб він міг почути чарівну пісню сирен, але не зміг направити корабель на них і розбитися об землю. породи. Улісс зрозумів переваги блокування ваших майбутніх дій, поки ваш розум у правильному місці, а не чекання, щоб побачити, куди вас приведуть ваші бажання в даний момент.


	
		
			* Перехід до середовища із затримкою повернення, ймовірно, почався приблизно з появою сільського господарства десять тисяч років тому, коли фермери почали висаджувати культури в очікуванні врожаю через кілька місяців. Однак лише в останні століття наше життя було наповнене вибором із відстроченим поверненням: планування кар’єри, планування пенсії, планування відпустки та все інше, що займає наші календарі.


	
		
			* Часову неузгодженість також називають гіперболічним дисконтуванням.


	
		
			* Це також може зірвати наше прийняття рішень. Мозок переоцінює небезпеку всього, що виглядає як безпосередня загроза, але майже немає ймовірності того, що воно дійсно станеться: ваш літак розбився під час невеликої турбулентності, грабіжник, який вламується, коли ви вдома самі, терорист, який підірвав ваш автобус. повторно. Водночас він недооцінює те, що здається віддаленою загрозою, але насправді дуже ймовірно: постійне накопичення жиру від споживання нездорової їжі, поступове руйнування ваших м’язів від сидіння за столом, повільне повзання безладу, коли ви не вмієте наводити порядок. .


	
		
			* Зацікавлені читачі можуть знайти шаблон трекера звичок на atomichabits.com/tracker.


	
		
			* Ви можете побачити фактичні контракти на звички, які використовує Брайан Гарріс, і отримати порожній шаблон на atomichabits.com/contract.


	
		
			* Якщо вам цікаво пройти особистісний тест, ви можете знайти посилання на найнадійніші тести тут: atomichabits.com/personality.


	
		
			* Якщо це Гаррі Поттер на повторі, я відчуваю вас.


	
		
			* У мене є улюблена теорія про те, що відбувається, коли ми досягаємо стану потоку. Це не підтверджено. Це лише моє припущення. Психологи зазвичай кажуть, що мозок працює в двох режимах: Система 1 і Система 2. Система 1 є швидкою та інстинктивною. Загалом, процеси, які ви можете виконувати дуже швидко (наприклад, звички), керуються Системою 1. Тим часом Система 2 контролює процеси мислення, які є більш складними та повільними, як-от обчислення відповіді на складну математичну задачу. Що стосується потоку, мені подобається уявляти Систему 1 і Систему 2 як такі, що знаходяться на протилежних кінцях спектру мислення. Чим більш автоматичним є когнітивний процес, тим більше він ковзає до сторони спектра Системи 1. Чим складніше завдання, тим більше воно ковзає до Системи 2. Я вважаю, що потік знаходиться на лезі бритви між Системою 1 і Системою 2. Ви повністю використовуєте всі свої автоматичні та неявні знання, пов’язані із завданням, одночасно працюючи важко прийняти виклик, який перевищує ваші можливості. Обидва режими мозку задіяні повністю. Свідоме і несвідоме працюють ідеально синхронно.


	
		
			* Відкриття змінних винагород сталося випадково. Одного разу в лабораторії відомого гарвардського психолога Б. Ф. Скіннера під час одного експерименту закінчилися харчові гранули, і процес приготування додаткової кількості вимагав багато часу, оскільки йому доводилося вручну пресувати гранули в машині. Ця ситуація змусила його «запитати себе, чому кожне натискання важеля повинно бути посилене». Він вирішив давати щурам ласощі лише з перервами, і, на його подив, зміна доставки їжі не погіршила поведінку, а фактично збільшила її.


	
		
			* Я створив шаблон для читачів, зацікавлених у веденні журналу рішень. Він включений як частина журналу звичок на atomichabits.com/journal.


	
		
			* Ви можете переглянути мої попередні щорічні огляди на jamesclear.com/annual-review.


	
		
			* Ви можете переглянути мої попередні звіти про доброчесність на jamesclear.com/integrity.


	
		
			*Сорітес походить від грецького слова sorós, що означає купа або купа.
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