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4. Jak mysli wywoluja dzialanie

4.1. Mysli, przekonania, konkluzje

Nie raz juz slyszale§ badz czytale$, ze zachowanie czlowieka jest po-
chodng jego mys$li. Nie dziwig wiec ponizsze stowa:

To, czym jesteSmy, stanowi owoc wszystkich naszych mysli.
Wyrasta z mysli. Opiera sie na myS$lach.
Budda Dhammapada

To, co myélisz, rzutuje na to, w jaki sposéb odbierasz postrzegana
rzeczywisto$¢, a w konsekwencji — jak na nig reagujesz. Innymi slo-
wy, Twoje mySli ksztaltuja Twoje dzialania. JeSli uwazasz, ze pomy-
sly na milionowe interesy juz sie wyczerpaly, z cala pewno$cig nie
wymys$lisz nic, co uczyni Cie bogaczem. Absolutnie nic! Jesli jednak
zywisz przekonanie, ze istnieje co$, czego wymyslenie pozwoli Ci od-
nie$¢ sukces, wezesniej czy pozniej dowiesz sie, co to jest. Bedzie to
co$, do czego pojawienia sie na ekranie Twojej $wiadomosci, przy-
czynig sie Twoje ukierunkowane mysli.

Psychologia spoleczna odkryla zjawisko, ktore nosi nazwe samospel-
niajacego sie proroctwa. Polega ono na tym, ze przewidujac jakie$
zdarzenie badZz zachowanie jakiej$ osoby, bedziesz sie zachowywac
w taki sposob, aby je potwierdzi¢. Na przyklad jesli zywisz przekona-
nie, ze jaka$ osoba jest sympatyczna, to, podejmujac z nig rozmowe,
bedziesz sie u§miechac. Ta z kolei odwzajemni Twoj uémiech, a tym
samym potwierdzi Twoje przekonanie, uruchamiajagc mysl:
,0! USmiecha sie do mnie. Wiedzialem, ze ta osoba jest sympatycz-
na.” Jest to wprawdzie do$¢ prosty przyklad, ale Swietnie oddaje isto-
te rzeczy. Pokazuje bowiem, Ze nasze nastawienie uruchamia ukie-



runkowane na dany efekt zachowanie, ktérego nie jesteSmy $wiado-
mi. Ty sam robisz to dziesigtki razy dziennie. Aby$ to dostrzegl, mu-
sisz sie obserwowac oraz eksperymentowac. Sprobuj zmieni¢ subtel-
nie swoje zachowanie wobec znanej Ci osoby i obserwuj, czy ona
sama zacznie inaczej reagowacé. Moze to by¢ zwykle uSmiechanie sie
lub prawienie komplementow. Dla zwyklej ciekawo$ci zmienn swoje
nastawienie, a przez to postepowanie i obserwuj, czy w parze z tym
idzie zmiana zachowania os6b, z ktorymi wchodzisz w kontakt.
Wprawdzie w przypadku ¢wiczenia robisz to §wiadomie, ale osoby
z Twojego otoczenia tego nie wiedza. Kiedy zobaczysz, jak Twoje za-
chowanie potrafi wplyna¢ na zachowania innych oséb, zrozumiesz,
ze Twoje pod$wiadome zachowania robig to samo z t3 roznica, ze
tego nie widzisz. Majac $wiadomos§¢ samospelniajacego sie proroc-
twa, masz szanse, aby zdoby¢ narzedzie do kontrolowania wielu rze-
czy, ktore Cie spotykaja w zyciu codziennym. Jesli sie przekonasz, ze
majac negatywny stosunek do innych ludzi, uruchamiasz w nich to
samo, to bedziesz wiedzial juz, jak kontrolowaé sytuacje, ktorych
chcesz unika¢. Jesli natomiast przekonasz sie, ze usémiech uruchamia
u innych uémiech, a przez to ich przychylno$¢, zobaczysz, jak potez-
nym narzedziem jest znajomos$¢ i rozumienie samospelniajacego sie
proroctwa. Zjawisko to jest tylko jednym z przejawow reguly, ktora
mowi:

To, jakie wnioski wyciqggasz 1 jakie decyzje podejmujesz, jest
rezultatem Twoich wewnetrznych przekonan.

Okre$lone przekonania prowadza do okreslonych wnioskow. Na ich
podstawie za$ podejmujesz dzialania. Wiele razy zaczynale$ jaki$ po-
myslt realizowaé i réwnie czesto rezygnowate$ z dzialania na rzecz
czego$ nowego. U podloza rozpoczecia aktywnosci badz zrezygnowa-
nia z tego zawsze lezy wniosek: ,Sprobuje! A moze sie uda!” lub ,Nie
ma sensu probowaé¢! To na pewno zakonczy sie fiaskiem!”. Abys
mogt sie przekonaé, czy dany pomyst sie sprawdzi, musisz wcieli¢ go
w zycie. Okreslajac z goéry jego powodzenie, pozbawiasz sie tak na-
prawde mozliwosSci sprawdzenia, czy rzeczywi$cie miale$ racje czy sie
mylile$. Kiedy slynni wynalazcy wprowadzali na rynek samocho6d



i telewizor, rzesze sceptykow stwierdzaly, ze nic nie zastgpi konia
oraz iz ludzie nie bedg sie gapi¢ w szare pudla. Pomysl, jakby wygla-
dala wspolczesna cywilizacja, gdyby konstruktorzy samochodu, tele-
wizora i wielu innych owocéw technologicznych stwierdzili: ,Oni
maja racje. Nie ma sensu tego robi¢. Rezygnuje...”

Czlowiek jest istota nawykowa. Jego dzialania sg automatyczne,
a wiec ich nie zauwaza. Pelna i Swiadoma kontrola samego siebie jest
przywilejem jedynie garstki. Ci wlasnie zdaja sobie sprawe z tego, ze
nasze nawyki sg zlokalizowane w pod$wiadomosci i tam tez nalezy
wprowadza¢ zmiany, celem wplyniecia na zmiane utrwalonych weze-
$niej zachowan. Zatem:

Jesli chcesz zmieni¢ utrwalone wczesniej zachowanie lub na-
uczyé sie nowego, musisz zaczqé¢ od pracy z podswiadomo-
sciq. Jest to bowiem miejsce, w ktorym Twoje nawyki sq za-
pamietane 1 tylko tam stare mogq zosta¢ zmienione, a nowe
zapamietane.

Wro6émy jednak do mys$li na poziomie $wiadomosci. Kierowanie nimi
i kontrola to podstawowa umiejetnos¢, ktorej wykorzystanie pozwoli
Ci na stworzenie Podejscia. Ty bowiem wybierasz swoje mysli, Ty de-
cydujesz o tym, gdzie podaza Twoja uwaga oraz co sobie wyobrazasz.
Nikt poza Toba nie decyduje o tym, co pojawia sie w Twoim umysle.
Nikt inny zatem, poza Tobg samym, nie jest w stanie sprawi¢, aby$
zaczal robi¢ to, czego do tej pory nie robiles. A jesli chcesz by¢ tym,
kim nie jeste$, to musisz robi¢ to, czego do tej pory nie robiles. Jesli
nie jeste$ czlowiekiem sukcesu, a chcesz nim by¢, to musisz zaczac
robi¢ to, czego do tej pory nie robiles. To, co robi czlowiek sukcesu,
to przede wszystkim zywienie przekonania, ze sie nim jest. Uosobie-
niem tego jest jeden z bohateréw wspanialej powiesci o ludziach czy-
nu — ,,Atlas zbuntowany” — Francisca d’Anconia, ktéry stwierdza:

sJesteSmy jedyng arystokracja, jaka pozostala na ziemi — arystokra-
cja pieniadza. To jedyna prawdziwa arystokracja — gdyby ludzie ro-
zumieli, co znaczy to stowo, ale nie rozumieja.”



Najskuteczniejsza metoda wplywania na pod§wiadomo$¢ jest wizu-
alizacja (szerzej o tej metodzie w nastepnym rozdziale). Jesli z niej
korzystasz, to jeste$ na najlepszej drodze do tego, by wprowadzié¢
w swoim zyciu zmiany. Potezne zmiany! Metoda ta jest efektywna,
poniewaz umozliwia tworzenie sie tzw. reprezentacji umystowych
w Twoim umysle. Oznacza to, ze jest Ci latwiej nauczy¢ sie danej rze-
czy, jesli wezesSniej pojawila sie ona w Twoim umysle. Prostym przy-
kladem tego moze by¢ nauka sportow walki, gdzie okreslone czynno-
Sci, jak np. ciosy badz blokady, sa wcze$niej demonstrowane. Tym
sposobem trafiaja one do umystu i maja swoja w nim reprezentacje.
Ciezko bowiem nauczy¢ sie jakiego$ ruchu jedynie na podstawie opi-
séw stlownych. Podobnie rzecz sie ma z nauka tanca. Jest wrecz nie-
mozliwe nauczy¢ sie jakichkolwiek krokow bez wcze$niejszego ich
zobaczenia, a przez to zobrazowania w umysle. Wiedza to takze liczni
psychologowie sportowi, ktérzy ucza najwieksze gwiazdy sportu sku-
tecznej wizualizacji'.

Wiesz juz wiec, ze wiekszo$¢ rzeczy, ktore wykonujesz, robisz w spo-
s6b automatyczny. Nawyki, a wiec czynnosci automatyczne sg zloka-
lizowane w Twojej podéwiadomosci. Chcagc dokonaé zmian w swoich
dotychczasowych zachowaniach lub nauczy¢ sie nowych, musisz za-
cza¢ pracowac ze swoja pod$wiadomoscia. Wizualizacja jest najlep-
szym narzedziem, do jakiego masz dostep. W samym za$ sporcie nosi
ona nazwe treningu wyobrazeniowego. Wizualizacja jest wiec niczym
innym jak korzystaniem z wyobrazni.

Liczni naukowcy, badacze i poszukiwacze wszelkiej masci podkres$lali
wielokrotnie, ze mozliwoSci umyshu sg nieskonczone. Naleza do nich
m.in. Albert Einstein, Napoleon Hill, John Lilly, Aleister Crowley.
Jesli wiec to, co moze pojawi¢ sie w Twoim umysle, jest calkowicie
dowolne i nieograniczone, a jednocze$nie nadaje adekwatny temu

1 Linford Christie, ztoty medalista olimpijski, stosowatl wizualizacj¢ jako technik¢ przygotowywania
si¢ do wyscigow. Mike Powell, ktory zdobyl rekord $wiata w skoku w dal, byl organizatorem
seminarium, w trakcie ktérego opowiadat, jak techniki wizualizacyjne pomagaty mu w polepszaniu
osiagnig¢. Jack Nicklaus, zawodowy golfista, napisal ksiazkg, w ktorej odpowiedzial na pytanie,
dlaczego korzystanie z wyobrazni jest tak bardzo pomocne w osiaganiu sukcesu. Najstynniejsi
tenisisci — Jim Courier, Andre Agassi czy Pat Cash — zgodnie podkres$laja, ze wizualizacja jest
bezcennym niemalze narzedziem w realizowaniu celow i osiaganiu sukcesow.



kierunek i sile Twoim dzialaniom, to jak wiele rzeczy lezy w zasiegu
Twoich mozliwosci?

Zanim zapoznasz sie z teoretycznym ujeciem wizualizacji, zastanow
sie, co konkretnego musisz wizualizowa¢, aby osiggnac¢ sukces? Cze-
go Ci brakuje, a czego posiadanie pomogloby Ci zrealizowaé¢ Twoje
cele? Jakie zmiany musza nastapi¢, aby$ byl tym, kim musisz sie
sta¢, aby odnie$¢ sukces? I najwazniejsze: co by$ sobie wyobrazil,
gdyby$ wiedzial, ze obraz ten sie urzeczywistni w ciggu 24 godzin?
Odpowiedz sobie na ostatnie pytanie w tym momencie. Nie czytaj
dalej tej ksigzki, jesli tego nie zrobisz.

W tym miejscu przechodzimy do teoretycznego ujecia wizualizacji.
Jest ona wazna, ale przeczytanie tego rozdzialu bez samodzielnego
sprawdzenia, czy trening wyobrazeniowy jest skuteczny, da Ci tylko
wiedze. A jak wiadomo, czlowieka sukcesu bardziej interesujga umie-
jetnos$ci i rozumienie. Wizualizacja jest wiec o tyle istotnym narze-
dziem, ze wyobrazane obrazy jako cele: 1) prowadza do okreslania
tego, co musi nastapi¢ pomiedzy momentem stworzenia mentalnego
obrazu celu a jego urzeczywistnieniem; 2) podtrzymuja w umysle
kierunek dzialania; 3) same w sobie s3 lepsze niz brak celu, a tym sa-
mym ,zmuszajq” Cie do dzialania; 4) poréwnane ze stanem biezacym
pozwalaja na okreslenie tego, co urzeczywistnieniu Twoich celéw za-
pobiega; 5) pozwalaja na zdobywanie nowych umiejetnosci.

Wyobrazenia musza by¢ zywe i porusza¢ jak najwiecej zmystow.
W ten sposoéb ciatlu latwiej bedzie zareagowaé, poniewaz im wiecej
zmyslow jest zaangazowanych, tym jasniejszy i silniejszy jest dla cia-
la sygnal do dzialania. Tw6j mbzg bowiem nie wie, kiedy dany obraz
w umys$le jest odzwierciedleniem bodZzca przychodzacego z zewnatrz,
a kiedy jest to tylko wyobrazenie wewnetrzne. Innymi stowy, kiedy
naprawde widzisz plik banknotéw, w Twoim mo6zgu znajduje to swo-
je odzwierciedlenie. Okre$lona jego cze$¢ pracuje intensywniej (poja-
wiaja sie tam wyladowania neuronalne). Jesli wyobrazasz sobie ten
sam plik banknotéw, Twoj moézg zachowuje sie tak samo, jakby$ wi-



dzial te pieniadze naprawde. Nie rozréznia on rzeczywisto$ci od wy-
obrazen. By¢ moze wydaje Ci sie to dziwne, ale konsekwencje tego sa
powazne. Najwazniejsza z nich jest ta, ktéra potwierdza, ze mysli
kreuja zachowania. Latwo to sprawdzi¢. Jesli przypomnisz sobie sy-
tuacje, w ktorej odczuwales$ stres, wywola to palpitacje serca i inne
objawy, jak np. gwaltowne ruchy ciala. Mys$lenie o seksie wplywa
adekwatnie do wyobrazen na Twoje cialo, powodujac szybsze kraze-
nie krwi, uwalnianie okre$§lonych hormonéw i inne charakterystycz-
ne dla podniecenia symptomy. Jeszcze innym przykladem moze by¢
rozmawianie o odniesionym zwyciestwie. Jesli kiedykolwiek upra-
wiale§ sport i odniosle$ jakie§ zwyciestwo, porozmawiaj o tym
z kim$, kto dzielil z Toba 6w sukces lub chociaz z checia Cie wyshu-
cha. Zaobserwuj, co sie bedzie dzialo z Twoim cialem w czasie opo-
wiadania o przezywaniu przez Ciebie sukcesu.

4.2. Materialne cechy mysli

Dla wspolczesnej nauki nie jest juz zadng tajemnica, ze my$l i cialo
sq ze soba Scisle powigzane. Jedno wplywa na drugie i potwierdza to
stara lacinska sentencja: Mens sana in corpore sano, a wiec: w zdro-
wym ciele zdrowy duch. Z drugiej jednak strony, nie tylko cialo wply-
wa na mysli, ale i mys$li wplywaja na cialo. Te dwie ,instancje” sg ze
soba sprzezone zwrotnie. Z praktycznego punktu widzenia istotne
dla Ciebie jest to, ze jedyna rzecz, na jaka masz calkowicie bezpo-
Sredni wplyw, to Twoje mysli. Nie zawsze mozesz wplywaé na swoj
fizyczny aspekt istnienia, czyli cialo, ale zawsze mozesz kierowaé
swoim mentalnym stanem. Dzieki temu bedziesz moglt zdoby¢ kon-
trole nad swoimi tak emocjami, jak i cialem. My$lenie ma materialne
cechy, a juz na pewno ma sile oddzialywania na obiekty fizyczne.
Przemawiajg za tym bardzo silne argumenty. Przemys$l je sam...

1. W 1999 roku japonski naukowiec, Masaru Emoto, opublikowal
ksigzke, w ktorej przedstawil wyniki swoich badan. Ot6z okazalo
sie, ze wysylanie mys$li w kierunku wody, nadaje jej okre$long



strukture czasteczek. Np. zwracanie sie do wody w szklance sto-
wem ,dziekuje” powodowalo, ze jej czasteczki po zamrozeniu
mialy piekne i symetryczne ksztalty. Woda tego samego pocho-
dzenia, do ktérej zwracano sie sfowami ,, Ty glupku”, po zamro-
zeniu skladala sie z czasteczek o brzydkim i pozbawionym syme-
trii ksztalcie. Dalsze eksperymenty potwierdzaly teze Masaru
Emoto, ze my$l ma sile zmieniania struktury fizycznej wody.

. Elektroencefalograf jest urzadzeniem, ktore stuzy do badania
bioelektrycznej czynnos$ci mozgu. Badanie polega na rozmiesz-
czeniu na powierzchni skory czaszki odpowiednich elektrod,
ktore nastepnie rejestruja zmiany potencjalu elektrycznego na
skorze. Zmiany te méwig o aktywnoS$ci neuronow kory mozgo-
wej. Wykonywanie okre$lonych czynnosci powoduje prace od-
powiednich im obszaré6w w mozgu. Innymi stowy, jesli myslisz,
Twoj mozg pracuje w okreslony sposob, co EEG potrafi zareje-
strowac. Dzieki temu urzadzeniu wiemy, ze Twoje mySlenie uru-
chamia okre$lone procesy neuronalne, ktére maja charakter
elektryczny i biochemiczny. Krétko rzecz biorgc: mysl wplywa
na mozg, a wiec na materie.

. Biofeedback to metoda, ktéra korzysta z EEG do treningu umy-
shu. Znajduje szerokie zastosowanie, zwlaszcza w sporcie, ponie-
waz umozliwia zawodowcom nauke kontroli nad swoim cialem.
Poprzez $wiadome kierowanie swoimi my$lami sportowcy moga
miedzy innymi redukowa¢ stres, ktorego symptomy maja cha-
rakter fizyczny, np. palpitacja serca lub wysokie ci$nienie. Meto-
da biofeedbacku potwierdza wiec, ze okre$lone mys$lenie oddzia-
luje na ciato i procesy psychofizyczne.

. Banalnym, aczkolwiek wymownym przejawem tego, ze obrazy
umystowe wplywaja na cialo, jest ,bieganie” w czasie snu. Wielu
osobom, ktérym sie $ni, ze biegng, zdarza sie, iz po obudzeniu
maja Sciggniete przeScieradlo. Wyglada to zupelnie tak jakby
biegli, lezagc. Tymczasem osobom, ktérym sie $nilo, ze biegaly,



zaktywizowal sie ten obszar mozgu, ktory uruchamia sie w trak-
cie realnego biegania. M6zg zatem nie tylko nie rozroznil tego,
co bylo w wyobrazni od tego, co bylo w rzeczywistosci, ale spra-
wil réwniez, ze cialo zachowalo sie adekwatnie do obrazu, jaki
pojawil sie w umysle. W tym przypadku bylo to bieganie.

Kiedy juz sprawdzisz, ze my$lenie ma potezng moc oddzialywania na
Twdj ruch i dzialanie, zastanOw sie raz jeszcze: o czym musisz my-
Sle¢, abys mogl zbliza¢ sie do swojego celu?

Z ZYCIA WZIETE

Bracia Wright sq uznawani za pionieréw lotnictwa. Jako
pierwsi odbyli prawdziwie udane proby wznoszenia sie
w powietrze samolotem. Ich dokonania sq idealnym przy-
kladem tego, jak mysl przyjmuje namacalne i odczuwalne
dla zmystéw formy. Orville i Wilbur Wright stworzyli bo-
wiem co$, co w czasach im wspdiczesnych wydawato sie nie-
mozliwe do zrobienia. Przy pomocy materiatow ciezszych od
powietrza zbudowali maszyne, ktéora miata zdolnos¢ latania.
Ich wysitkom nie wrézono dobrze, poniewaz: znane wow-
czas silniki parowe byly zbyt ciezkie w stosunku do mocy,
jakqg generowatly, aby mogly znalezé zastosowanie w lotnic-
twie; wiele elementow konstrukcyjnych, jak np. Smigta, mu-
sialy zostaé¢ stworzone od samych podstaw; poprzednikom
braci Wright nie udalo sie osiggng¢ tego i niejednokrotnie
proby wznoszenia sie w powietrze konczyly sie Smiertelnymi
wypadkami. Sitq rzeczy konstruktorzy nie mogli liczyé na
przychylnosé wobec ,niemozliwej do urzeczywistnienia my-
sli”. Wszystkie te czynniki sprawialy, ze realizacja gléwnego
celu braci Wright byta utrudniona. Nie zniechecali sie jednak
tatwo. Caly czas zyli w przekonaniu, ze ich mysl o swobod-
nym lataniu w powietrzu jest jak najbardziej realistyczna
1z czasem przeniknie z ich umystéow do Swiata realnego.
Mysl ta nadawata kierunek ich dziataniom, az w koncu sie
urzeczywistnita.



CWICZENIA

1. Wmow sobie, ze wszyscy Cie lubig, nawet jesli nie
okazuja tego w typowy sposbéb, np. poprzez
u$miech badz serdecznie zachowanie. Obserwuj,
jak bedziesz reagowa¢ i co bedziesz czué. Cwicz to
przez 3 dni.

2. Wmow sobie, ze wszyscy Cie nie znosza, nawet jesli okazuja co$
zgola innego, np. uSmiechaja sie badz wydaja sie zachowywact
serdecznie. Obserwuj, jak bedziesz reagowac i co bedziesz czuc.
Cwicz to przez 3 dni.

3. Wmow sobie, ze jeste$ czlowiekiem sukcesu. Poczuj sie, jakby$
nim byl Powtarzaj to sobie caly czas z pelnym przekonaniem.
Patrz w lustro i obserwuj w nim uosobienie sukcesu. Zal6z, ze
wszystko, co robisz, zmierza do realizacji postawionego przez
Ciebie celu. Cwicz to przez 7 dni. Obserwuj swoje cialo, emocje
i mys$li. Je§li masz problemy z samoobserwacja w ciaggu dnia,
mozesz w zamian zrobi¢ co$ innego. Przed péjSciem spac przy-
pomnij sobie mijajacy dzien. Pomysl, jak zachowywalo sie Twoje
cialo, jakie pojawialy sie emocje, a jakie mysli?



5. Jak ksztaltuje sie sposob mysSlenia?

Wszyscy ludzie sa r6zni i kazdy z nas jest — chcialoby sie rzec — gene-
tycznym unikatem. Charakteryzuje Cie pewna grupa cech, ktérych
nikt inny nigdy wcze$niej nie posiadal i posiada¢ nie bedzie. S jed-
nak takze podobienstwa miedzy ludzmi. To, co cechuje ludzi sukce-
su, to sposob myslenia. Pod tym wzgledem s3g oni niezwykle do siebie
podobni. To, jak postrzegaja oni otaczajaca rzeczywisto$¢, a w konse-
kwencji zachowania, jakie podejmujg, ma okre$lony algorytm. Ten
rozdzial ma na celu nie tyle przedstawienie Ci tego algorytmu, co na-
kreslenie tego, jak dochodzi do uksztaltowania sie sposobu my$lenia.
Dzieki temu by¢ moze inaczej spojrzysz na to, co dotychczas utrwali-
lo sie w Twoim umysle, a przez to rzutowalo i wcigz rzutuje na Twoje
poczynania w kierunku sukcesu.

Zacznijmy jednak od tego, ze kiedy zdobywasz nowe umiejetnosci, to
przechodzisz przez pewnego rodzaju proces, ktéry mozna powie-
dzie¢, iz zaczyna sie w percepcji. Poza zdolno$ciami instynktowny-
mi*, mozna wyréznié takze spoleczne. Ich Zrodla nie mozna sie dopa-
trywa¢ w genach, lecz w kulturze. Gdyby nie kultura, to nie umialbys:
poshugiwac sie komputerem, prowadzi¢ samochodu, robi¢ zdje¢, czy-
tac tej ksigzki i wielu innych. Wszystkie te umiejetnosci musza by¢
wcezesniej przez Ciebie dostrzezone, aby$ mogl je opanowaé. Musisz
wiec zobaczy¢ weze$niej, jak korzysta sie z komputera, kieruje samo-
chodem, obstuguje aparat czy zapisuje i odczytuje litery. Wszystkie te
umiejetnosci i tysigce innych, ktére odgrywaja istotna role w interak-
cjach i dzialaniach spolecznych, musza by¢ pierwotnie odebrane
przez Twoje zmysly, a nastepnie zobrazowane w umysle. Kiedy sie to

2 Kazdy cztowiek, ktory rodzi si¢ zdrowy psychicznie i fizycznie, jest predysponowany, aby rozwinaé
szereg umiejetnosci, ktorych algorytm jest zapisany w genach. Przyktadowo bez wzgledu na to, w
jakiej kulturze si¢ urodzites, w wieku 6 miesigcy pojawila si¢ u Ciebie tendencja do nauki chodzenia.
Jest to czas, kiedy mogles po raz pierwszy stana¢ z podpora, za§ w wieku 11 miesigcy juz
samodzielnie. Zdobywanie okre$lonych umiejetnosci w odpowiednim czasie jest podyktowane
uwarunkowaniami biologicznymi. Gdyby$ zaczat nauke chodzenia p6zniej niz w podanym okresie,
najprawdopodobniej nie chodzitby$s w petni sprawnie.



stanie, Twoja pod$wiadomo$¢ bedzie mogla w oparciu o przyswojone
treSci wplywac¢ na Twoje zachowanie.

Wiekszo$¢ rzeczy, ktorych sie uczysz, przychodzi do Ciebie w sposob
niejawny. Oznacza to, ze wiele rzeczy, ktorych sie nauczyles, pojawilo
sie w repertuarze Twoich zdolno$ci w sposob niezauwazony. Mowi-
my tu w szczego6lnosci o sposobie myslenia. By¢ moze brzmi to dla
Ciebie enigmatycznie, ale zaraz wszystko sie wyjasni.

PowiedzieliSmy wcze$niej, ze Twdj sposdb dzialania moze by¢ po-
dyktowany sposobem myslenia. Jesli zywisz jakie$ glebokie przeko-
nania, to Twoje zachowania beda z nimi zgodne. Np. jesli gdzie$
w Srodku uwazasz, ze nie dostaniesz pracy z wynagrodzeniem
10.000 zlotych miesiecznie, to z cala pewnoS$cia tej pracy nie dosta-
niesz, poniewaz Twoje zachowanie bedzie nakierowane na to, aby
potwierdzi¢ Twoje przekonanie. Rownie dobrze mozesz wychodzi¢
z zalozenia, ze najlepsze samochody na Swiecie s3 produkowane
w Niemczech, a na kazdego, kto sie z tym nie zgadza, spojrzysz krzy-
wo. Twoje przekonania nie sg jednak czyms, z czym sie urodziles. Zo-
staly Ci zaszczepione, a Ty przejale$ je ,na wiare”. OczywiScie nie
oznacza to, ze jeste$ robotem, na ktérego karcie pamieci zostaly zapi-
sane przekonania, z ktérymi sie zgadzasz i na podstawie ktérych
funkcjonujesz. Chodzi o to, ze wiele z nich przyjale§ w sposéb nie-
zauwazalny, a przez to pozbawile$ sie okazji do sprawdzenia, czy jest
to dla Ciebie pozyteczne i korzystne. Przekonania i postawy mozna
zmieni¢ dzieki wizualizacji (o ktorej byla mowa w poprzednim roz-
dziale) lub innej metodzie, np. modlitwie. Nas jednak interesuje to,
skad sie biorg przekonania, ktére wcale nam nie stluza. Gdzie jest
zrodlo tych postaw myslowych, ktére ograniczaja Twoje poczynania
i utrudniajg skuteczne dzialanie? Co sprawia, ze pewne bariery tkwig
w Twoim umysle, a Ty sam nie mozesz nic z tym zrobi¢?

Wszystko to, co w jakikolwiek sposob Cie ogranicza, pochodzi z ze-
wnatrz, a wiec z telewizji, szkoly, gazet, teledyskow i przede wszyst-
kim od ludzi. Jesli jest co$, co wykracza poza kulture, a wiec co nie



tkwi w ludziach badZ owocach ich dzialalnosci, nie zna czego$ takie-
go jak ograniczenie. Bariery i przeszkody zostaly wymys$lone przez
czlowieka i istniejg jedynie w ludzkim umysle. Jesli cokolwiek wyda-
je Ci sie niemozliwe, to tylko dlatego, ze kto$ zasial takie przekonanie
w Twojej glowie. Mogle$ je uslysze¢, zaobserwowac lub przeczytaé
o nim, a nastepnie to przyswoile$ badz naiwnie w to uwierzyle$. Za-
trzymaj sie na chwile i pomy$l nad starym polskim przyslowiem:
z jakim przestajesz, takim sie stajesz.

Przyslowie powyzsze oznacza, ni mniej ni wiecej, ze jesli wchodzisz
W pewne grono osob, to silg rzeczy sie do nich upodobnisz. Jest to re-
gula spoleczna, zgodnie z ktéra w kazdej grupie musi panowa¢ spoj-
nos¢. Osoba, ktéra odstaje pod jakim$ wzgledem od reszty oséb, za-
czyna by¢ atakowana badz izolowana. Dzieje sie tak takze, jesli cho-
dzi o spos6b myslenia. Jesli wiec wejdziesz w grupe osob, ktore zy-
wig przekonanie, ze zamozno$¢ i niezalezno$¢ finansowa to co$ zle-
go, to z pewnos$cia nie bedziesz przychylnie oceniany, jesli nie be-
dziesz sie z nimi zgadza¢. Gdybys jednak chcial w tej grupie pozostac,
to czy w to wierzysz, czy nie, z czasem zmienilby$ swoje przekonania.
Po uplynieciu okreslonego czasu zaczalbys zgadzacé sie z tym, ze bycie
bogatym to grzech, korzystanie z pieniedzy to przejaw préznosci, za$
samo dazenie do niezalezno$ci finansowej to brak szacunku wobec
biednych. Racjonalnos$¢ takich postaw mozesz oceni¢ sam, ale nikt
nie moze zaprzeczy¢ temu, ze to my sami wybieramy sobie Srodowi-
sko, w ktorym funkcjonujemy. Tak wiec z punktu widzenia sukcesu
najlepiej, jesli bedziesz sie otacza¢ osobami, ktore zdradzaja cechy
ludzi sukcesu. Dlaczego? Dlatego, ze obcujac z nimi, bedziesz przej-
mowal ich nawyki, w tym my$lowe, a wiec nakierowane na realizacje
celow i odnoszenie sukcesu. Jest to rzecz powszechnie znana przez
sportowcow, ktorzy na tzw. sparringi czesto wybieraja silniejszych
przeciwnikow.

Wro6émy jednak do mechanizmoéw. Kiedy masz z kim§ do czynienia,
Twoj umyst rejestruje i zapamietuje to, co ta osoba méwi. Ty sam je-
ste§ tak skonstruowany, ze wielu rzeczy uczysz sie pod§wiadomie.



Shuchajac, obserwujac, percypujac, dopuszczasz do tego, aby do Two-
jego umystu docieraly tresci, ktore pdzniej sie w nim utrwalaja. Im
czeSciej odbierasz jakas$ tres$¢, tym szybciej utrwala sie ona w Twoim
umysle. Kiedy pewne mysli staja sie stale, Tw6j umyst zaczyna na-
rzucac Ci okre$lony sposéb myslenia. Skrajnym, ale dobrym przykla-
dem jest dzialanie propagandy. Ludzie, ktérzy sa na nig wystawieni,
podswiadomie przyjmuja to, co ona glosi. Jedynym ratunkiem przed
propagandag jest wnikliwe mys$lenie i analizowanie badz odciecie sie
od propagowanych tresci. Czlowiek chlonie bodzce i chlonaé je musi,
poniewaz taka jest jego natura. A wiec i Ty, czy Ci sie to podoba, czy
nie, absorbujesz wiele tresci, z ktorymi masz na co dzien do czynie-
nia. Twoja wolno$¢ polega na tym, ze mozesz selekcjonowaé¢ docho-
dzace do Ciebie komunikaty przez unikanie ich badz poddawanie ich
mysS$lowej analizie. Do pewnego stopnia jeste$ wiec podatny na to, co
jest Ci ,serwowane”. W ten sposob zostale§ wychowany i przejales
wiele z zachowan i mysli swoich rodzicéw i wychowawcow oraz osob,
z ktoérymi wchodzile$§ w czeste interakcje. Dzieki temu Twoje mySle-
nie zostalo ukierunkowane i w duzym stopniu jest przez Ciebie nie-
kontrolowane. Gdyby bylo inaczej, mdglby$ kontrolowaé¢ swoje my-
Slenie w 100%, a tak oczywiScie nie jest. Jesli chcesz sprawdzi¢, jak
dziala to, ze pewne zarejestrowane i przetworzone przez Twdj umyst
tresci przenikaja do Twoich myéli ,,bez Twojego udziatu”, zamknij po
prostu oczy i obserwuj to, co pojawia sie na ekranie Twojej $wiado-
mosci. JeSli podejmiesz probe calkowitego zaprzestania myslenia,
jeszcze bardziej doSwiadczysz tego, jak silne sa mysli, ktore zdazyly
sie do tej pory utrwali¢ w Twoim umysle.

A teraz wyobraz sobie, ze w spoleczenstwie jest propagowany sposéb
mys$lenia, zgodnie z ktérym: 1) bogactwo to grzech; 2) ludzie bogaci
to zli ludzie; 3) dazenie do pieniadza to materialna postawa, ktora
zastuguje na potepienie; 4) nie warto stara¢ sie o pienigdze, ponie-
waz nie daja one szczeScia; 5) nie potrzebujesz pieniedzy, zeby by¢
szczeSliwym. Propaganda potepiajaca pieniadz jest bardzo wyrafino-
wang operacja, poniewaz nie mozna jej dostrzec bezpos$rednio na
billboardach, w reklamach czy gazetach. Jest ukryta w ludzkich emo-



cjach, ktore pod postacia stow przenikaja wszedzie tam, gdzie mo-
zesz. skierowaé¢ swoja uwage. Twodj podswiadomy umyst percypuje
niestety wszystko, na czym sie chocby przez chwile skoncentrujesz.
Z tego tez powodu wiekszo$¢ z nas jest zarazona wirusem bierno$ci
wobec sukcesu. Jest to epidemia spoleczna, ktéra poprzez swoje
dzialania podcina skrzydla milionom ludzi, a przez to op6znia nasza
cywilizacje w rozwoju.

Wszelkie bariery, ktore odczuwasz na drodze do sukcesu, po-
chodzq ze spoteczenstwa. Wiekszos¢ jego uczestnikow zabita
swoje marzenia. Ludzie ci, chcqc potwierdzié swoje postawy,
dqgzq do tego, abys i Ty takze tkwit w biernosci.

Jesli wiec biernos¢, nieche¢ do pieniadza i podporzadkowanie sie
sposobowi my$lenia nakierowanemu na porazke uznamy za wirus
spoleczny, to w tym miejscu pojawi sie pytanie: co jest lekiem na te
epidemie spoleczna? Jedynym rozwigzaniem jest $wiadoma zmiana
wewnetrznych przekonan, ktore w utrwalonej postaci skutecznie
beda Cie chroni¢ przed wszelkiego rodzaju negatywnymi tre$ciami.
Jesli wiec zbudujesz w sobie postawe, zgodnie z ktéra bedziesz na-
stawiony na sukces, pieniadz bedzie dla Ciebie narzedziem, a nie ce-
lem, praca bedzie dla Ciebie sposobem na realizacje marzen, zamiast
konieczno$cia dnia codziennego, a ludzi bedziesz postrzega¢ przez
pryzmat tego, czy chcg walczy¢ o realizacje swoich marzen, czy zako-
pac je w ziemi, to z calg pewnoScig negatywne treSci dochodzace ze
Swiata zewnetrznego beda rozbijaé sie o Twoja postawe jak o twardy
mur. Jesli dotra do Ciebie bodZce, ktére beda zgodne z duchem ,,pro-
pagandy bezczynnosSci i biedy”, Twéj umyst bedzie wobec nich nie-
wzruszony.



BADANIA NAUKOWE

Pewien eksperyment psychologiczny® dowodzi, ze stowa
wplywajq na ludzkie zachowanie w sposéb niemalze niezau-
wazalny. Otéz eksperymentatorzy zaangazowali grupe ba-
danych 1 aktywizowali w ich umystach rézne stereotypowe
tresci poprzez ekspozycje okreslonych stéw bqgdz obrazu. Sci-
slej rzecz biorgc, czesci z nich przedstawiano stowa kojarzq-
ce sie ze starosciq (np. zapominalski, bingo itp.). Innym zas$
uczestnikom przedstawiano stowa niewzbudzajqce skojarzen
ze starosciq (np. Kalifornia, jabtka). Badanym z trzeciej gru-
py pokazywano jedynie obraz dobrze im znanej starszej 0so-
by. Po zakorczeniu eksperymentu, uczestnicy opuszczali po-
mieszczenie, w ktorym odbywato sie badanie i kierowali sie
do wyjscia, idgc wzdtuz 12-metrowego korytarza. Okazato
sie, ze osoby, u ktorych poprzez ekspozycje okreslonych stow
wywolywano skojarzenia zwiqzane ze starosciq, szly wol-
niej, a wiec potrzebowaly wiecej czasu (18,1 s) na pokonanie
dystansu 12 metrow! Osoby z grupy, ktorej nie eksponowano
stow zwigzanych ze starosSciq, pokonywaty korytarz szybciej
(17,3 s)! Badani z trzeciej grupy, ktorym nie eksponowano
zadnych ze stéw przeznaczonych dla innych badanych, po-
konali korytarz w najkrétszym czasie (15,7 s). Wniosek z ba-
dan jest taki, ze stuchajqc okreslonych stow, zaczynamy za-
chowywac sie zgodnie z tym, do czego te stowa sie odnoszq.
Pbzniej jeszcze ponawiano badanie. Wyniki niezmiennie do-
wodzily, ze wzbudzanie skojarzen zwiqzanych ze starosciq
przyczynia sie do powstania charakterystycznych dla tego
wieku zachowan lub ogdlniej: stowa mogq ksztattowaé Two-
je zachowanie, a Ty sam nie bedziesz tego nawet Swiadomy!

Inne badanie dotyczylo tzw. torowania. Sktadalo sie ono
z dwoch czesci. W eksperymencie tym osoby badane podzie-
lono na 3 grupy. W pierwszej fazie badania osobom z pierw-
szej grupy eksponowano stowa zwiqgzane z nieuprzejmosciq

3

Ten 1 wiele innych nad wyraz cickawych eksperymentdéw zostato opisanych w ksiazce Grazyny
Wieczorkowskiej pt. ,,Kierowanie motywacja. Rola mys$li i emocji”.



(np. nieuprzejmy, przerywaé, przeszkadzaé). Drugiej grupie
badanych eksponowano z kolei stowa kojarzqce sie z uprzej-
mosciq (np. cierpliwy, uprzejmy, peten szacunku). Trzecia
grupa uczestnikow miala do czynienia ze stowami, ktore
w zaden sposob nie wiqzaly sie z uprzejmosciq bgdz nie-
uprzejmosciq. Eksperymentatorzy oczekiwali, ze zastosowa-
ne stowa nie tylko wptynq na percepcje, ale przede wszyst-
kim na zachowanie badanych. Po zakonczonej wiec ekspozy-
¢ji stow uczestnicy byli proszeni o kierowanie sie do holu
1 znalezienie eksperymentatora. Wszyscy badani, a wiec po-
chodzqcy z kazdej z 3 grup, po przejsciu korytarza, zastawali
szukanqg osobe w tej samej sytuacji — odbywajqgcq rozmowe
z rzekomym innym uczestnikiem badania (a w rzeczywisto-
Sci ze wspolpracownikiem). Na nadejscie kazdego z uczestni-
kow badania eksperymentator reagowal kontynuowaniem
wczesniej rozpoczetej rozmowy 1 wiqgczeniem stopera celem
zmierzenia czasu, jaki mija od momentu nadejscia badanego
do jego reakcji przerwania rozmowy. Okazalo sie, ze w trak-
cie pierwszych 10 minut: 1) 67% 0sob, ktéorym eksponowano
stowa zwiqgzane z nieuprzejmosciq przerywato rozmowe eks-
perymentatora; 2) 16% o0sob, ktorym eksponowano stowa
zwiqgzane z uprzejmosciq przerywalto rozmowe eksperymen-
tatora; 3) 38% osob, ktorym nie eksponowano stéw zwiqza-
nych z uprzejmosciq bqdz nieuprzejmosciq przerywalo roz-
mowe eksperymentatora. Wniosek z badania jest prosty: te
tresci, ktore docierajg do Twojego umystu, sprawiajq, ze za-
czynasz sie zachowywaé zgodnie z tym, jakie wywotujq one
skojarzenia. Badacze podkreslajq wyraznie, ze te tresci, kto-
re sq najczesciej aktywizowane, rzutujq takze na to, w jaki
sposob interpretujesz rzeczywisto$é. Jesli wiec w Twoim
umysle czesto pojawiajq sie tresci zwiqgzane z biedq, to mo-
zesz by¢ pewny, ze przez jej pryzmat bedziesz postrzegaé rze-
czywistos¢.



CWICZENIA

1. Rozmawiajac z ludzmi, poruszaj temat dazenia
do bogactwa. Zapytaj ich, co mysla o stwierdze-
niu, ze warto$¢ czlowieka wyznacza to, czy po-
trafi on zarobi¢ pieniadze. Zapytaj ich takze, czy
jest co$ zlego w zyciu w luksusie, a jesli tak — to
co to jest?

Dopelieniem ¢wiczenia jest zdobycie informacji na temat tego,
w jakim Srodowisku wychowali sie Twoi wspotrozmowcey i w ja-
kich kregach obracaja sie w chwili biezacej.

2. Na ile to mozliwe, wykonaj poprzednie ¢wiczenie w stosunku do
samego siebie. Zastanow sie, co byloby inne w chwili biezacej,
gdyby$ zmienil sie w taki sposob, w jaki chcesz, 2 lata temu.

3. Znajdz w telewizji program, ktory przedstawia burzliwe dysku-
sje dwoch stron, por6znionych ze wzgledu na sprawy finanso-
wo-materialne. Przykladem moze by¢ ,Sprawa dla reportera”.
Przyjrzyj sie ludziom, ktorzy sie tam pojawiaja i poréwnaj, co
mowig z tym, co ich spotyka. Zastanow sie, czy ich sytuacja bie-
zaca jest wynikiem przeciwnosci losu czy tez moze ich sposob
myslenia w dziwny sposob ,przycigga” to, czym ,obdarzyl” ich
los. Zachowaj bezstronno$é¢, przyjmujac, ze nie masz prawa
stwierdza¢, kto ma w konflikcie racje, a kto nie.

4. Wyobraz sobie, ze jeste§ dziennikarzem, ktéry prowadzi debate
pomiedzy bogatymi i biednymi. Jej temat to: ,Wszystkim po
rowno czy kazdemu wedlug zastug?”. Dopus¢ w wyobrazni kaz-
da ze stron do glosu i niech ich przedstawiciele podadza argu-
menty przemawiajgce za ich stanowiskiem.

5. Zastanow sie, co by bylo, gdyby w przedstawionych w tym roz-
dziale eksperymentach zamiast stow dotyczacych starosci i nie-



uprzejmosci / uprzejmosci pojawialy sie wyrazenia dotyczace
sukcesow, zwyciestw, sily, determinacji, pieniedzy i débr mate-
rialnych badZz porazki, biedy, choroby, przegranej, biernosci,
zwatpienia, rezygnacji, niecheci.

a) Zaloz, ze efekty eksperymentu mogg by¢ dlugoterminowe.

b) Zal6z, ze eksperyment odbywa sie w warunkach naturalnych,
a wiec badanym eksponuje sie stlowa w sposéb dla nich nie-
zauwazalny, np. 1) piszac wieksza liczbe artykulow w gazetach
na temat biedy; pokazujac wiecej filmow poswieconych bie-
dzie i chorobom; organizujac demonstracje po$wiecone temu,
ze kryzys prowadzi nas do kleski 2) publikujac ksigzki i teksty
poswiecone sukcesowi; wySwietlajac filmy i materialy opisuja-
ce sukces i jego mechanizmy; lansujac tryb zycia w dobrych
warunkach materialnych; organizujac spotkania, na ktorych
ludzie sukcesu dziela sie swoja wiedza na temat tego, jak pra-
cowac, aby osiggna¢ sukces.



Dlaczego warto mieé petng wersje?

P Rewolucyjna ksiazka Ziotych Mysi, kidra w kazdej literze,

w kazdym stowie krzyczy... "Sukces mozna udowodnié¢

vl
:“,: LL | ¥ naukowo!" Ta publikacja albo rzuci Twojg szczeke na
Rodadamy sukcos 1acoyik pervsze podtoge, albo juz podczas jej czytania brakowato bedzie Ci
o I ’/\ | ‘ {9 wyczuwalnego tetna. Mozesz jg pokocha¢ albo
) ; 1

znienawidziC, ale nigdy nie przejdziesz po tej lekturze do
zwyktych czynnosci. "Anatomia Sukcesu" jest wydarzeniem
na miare takich ksigzek jak "Sztuka wywierania wptywu"
Cialdiniego czy "Hipnotyczny Marketing" Joe'go Vitale. Nie
ze wzgledu na styl, a na ponadczasowy pomyst:
o Udowodnié, jakie mechanizmy w mo6zgu odpowiadajg za
sukces. Co jest w niej wyjatkowego? * Udowadnia, ze
osigganie sukcesu jest procesem psychologicznym, tak samo naturalnym jak strach,
zakochanie czy twércze my$lenie. * Po jej przeczytaniu kazda osoba, ktéra méwita,
ze aby osiggnaC sukces, trzeba mie¢ predyspozycje lub szczescie, poczuje sie jak
Sredniowieczny wiesniak. * Ksigzka odwotuje sie do wynikbw rodem z najlepszych
laboratoriow psychologicznych. Ta ksigzka to po prostu instrukcja moéwiaca, jak
zaprogramowaé swéj moézg, aby w jak najkrotszym czasie osiggnat sukces dla
Ciebie. Ta instrukcja posiada naukowg gwarancje. Mozesz zaprogramowac umyst na
osigganie tego, co chcesz w zyciu. Wystarczy zdobyC¢ klucz do swojego umystu
opracowany przez najwiekszych psychologéw swiata. Sukces jest dla kazdego, kto
ma dziatajgcy mozg.

Petng wersje ksigzki zaméwisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli
http://www.zlotemysli.pl/prod/6584/anatomia-sukcesu-|

ukasz-chojnacki.html

Dodaj do koszyka
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