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Dedykuje te ksigzke

mojemu ojcu i wspaniatemu przyjacielowi,
Donowi Carisonowi,

bez ktérego nie powstataby ani ta ksigzka,
ani tez jef tytul.

Dzigkuje za Twojg mitosc, bojnos¢

i twércze pomysty.

Kocham Cig.



Podzigkowania

Pragnc; zlozy¢ gorgce podzigkowania Donowi Carlsonowi
oraz Marvinowi Levinowi; dwém wyjatkowym, hojnym i ob-
darzonym niecodziennymi talentami mentorom. Wasze po-
mysty i koncepcje byly niezwykle pomocne nie tylko pod-
czas pisania tej ksigzki, lecz w trakcie calego mojego zycia.
Nie wiem, gdzie dzi§ bylbym bez was. Chcialbym réwniez
podzigkowa¢ Kenny Trout i Steve’owi Smithowi oraz wszyst-
kim pracownikom Excel Telecommunications, kt6rzy na-
uczyli mojg zone Kris i mnie tak wiele o tym, co znaczy
odnies¢ sukces. Skltadam cieple podzigkowania Patti Breit-
man i Lindzie Michaels, ktére pomagaly mi nie zbaczac
z wytyczonej drogi, jak réwniez Leslie Wells, za jej nie ga-
sn3cy inspiracje i wspaniale pomysly. A wreszcie dzigkuje
mojej cudownej rodzinie — Kris, Jazzy i Kennie — za to, Ze
kiedy pisalem te ksiazke, byla tak cierpliwa i pomocna. Tak
bardzo was wszystkich kocham.






Wprowadzenie

Kiedy po raz pierwszy uslyszalem klasyczng juz dzi§ pio-
senke Don’t Worry, Be Happy, poczutem sig, jak gdyby Bob-
by McFerrin wy$piewywal swiatu moje wlasne mysli. Lwig
cze$¢ zawodowej kariery poswigcilem poznawaniu, zgle-
bianiu, nauczaniu, wykladaniu i pisaniu o szczg¢$ciu oraz
o powigzanych z nim kwestiach. Zawsze wiedzialem, ze
pomimo oporu i sprzeciwéw ze strony co powazniejszych
czlonkéw spoleczeristwa ludzie posiadaja wrodzong zdol-
no$¢ do odczuwania szczescia. Gdy za$ jesteSmy szczeSliwi,
nie tylko bardziej cieszymy si¢ zyciem niz wéwczas, kiedy
popadamy w smutek, ale takze jestesmy o wiele bardziej
kompetentni, produktywni i twérczy. Bez wewnetrznych
ukhu¢ zlosci, depresii, frustracji, zwlaszcza za§ zmartwieni,
kwitng nasze stosunki z innymi, zmniejsza si¢ natezenie stre-
su, nowe drzwi stajg przed nami otworem, a nasze Zycie
toczy si¢ jak po masle.

Jakies pie¢ lat temu zaczalem sobie uswiadamiad, ze iden-
tyczna zasada odnosi si¢ do sukcesu i pieniedzy. Z po-
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wodzeniem przeprowadzilem niemalo wlasnych przedsie-
wzieé, lecz od pelnej realizacji moich profesjonalnych i finan-
sowych celéw dzielito mnie nieuchwytne, cho¢ istotne bra-
kujace ogniwo. Cz¢$¢ mnie zawsze zachowywala nieco zby-
teczng ostroznosé, cze$¢ mnie za bardzo si¢ zamartwiala.

Zaczalem bacznie obserwowa¢ ludzi, ktérych szanowa-
lem i podziwiatem, ludzi, ktérym ,powiodlo si¢” w ich po-
szczeg6lnych dziedzinach. Przygladalem si¢ pisarzom, spor-
towcom, ludziom interesu, komikom, méwcom, terapeu-
tom, przedsi¢biorcom, kierownikom korporacji i innym
profesjonalistom. A to, co odkrylem, wprawito mnie w ostu-
pienie! Chociaz ci, ktérym sie¢ rzeczywiscie powiodlo, sta-
nowili mieszanke wszelkich typéw ludzkich — bo byly wsréd
nich kobiety, me¢zczyZni, konserwatysci, liberatowie, lewo-
reczni, praworeczni, wychowankowie ulicy, absolwenci Har-
vardu i tak dalej — wigkszo$¢ z nich Iaczyla pewna prawi-
dlowos¢: Nie martwili si¢ o pienigdze! Co ciekawe, brak
zmartwieri poprzedzal sukces, a nie byl jego produktem.
Cale ich zycie przesigkniete bylo szczegélng wewnetrzng,
niezachwiang ufnoscig. Rozwigzywali problemy w spos6b
kreatywny, wspaniale przeprowadzali negocjacje, stanowili
grupe wybitnych twérc6w. Posiadali umiejetno$é obejmo-
wania wzrokiem pelni swoich obowigzkéw, poznali recep-
t¢ na sukces. Ale najlepsze z tego wszystkiego jest to, Z¢ ci
badani przeze mnie ludzie, ci, kt6rzy tak fatwo odniesli suk-
ces, szczerze kochali swoje zycie i sposéb, w jaki spedzali
czas. Swietnie si¢ bawili!

Postanowilem i do wlasnej pracy zastosowaé cz¢s$¢ nauk
o szczesciu i poczuciu wlasnej wartosci, nad ktérymi praco-
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walem. Moje zycie zmienilo si¢ niemalze z dnia na dzien.
Podczas gdy wczesniej publiczne wystgpienia napawaly
mnie strachem, teraz je pokochalem. Im mniej martwilem
sie o rezultat, tym lepszy stawalem si¢ w przeméwieniach.
To z kolei zaowocowalo wigkszg liczbag wystapien, zwielo-
krotnito sprzedaz ksigzek i przysporzylo mi klientéw. Jak
gdyby ni z tego, ni z owego moéj czas zaczgl si¢ cieszy¢
wigkszym popytem.

Odkrylem réwniez, ze ta sama zalezno$¢ pomiedzy stra-
chem i sukcesem istnieje w moich osobistych inwestycjach.
Kiedy tylko mniej si¢ zamartwialem, moja wiedza o rozma-
itych rodzajach inwestycji i opcji zacze¢la si¢ poszerzac. Ni-
gdy jednak na $lepo nie zaangazowalem si¢ (i chyba nigdy
sie nie zaangazuje) w zadne interesy, o co niektérzy mogli-
by podejrzewa¢ osobe wolng od zmartwien; otwieralem je-
dynie umyst na nowe mozliwosci. Zamiast podchodzi¢ do
mojej sytuacji finansowej ze strachem, zaczatem podcho-
dzi¢ do niej z madroscig. Podejmowatem bardziej odpo-
wiednie ryzyko i zadawalem bardziej stosowne pytania.
Kiedy za$ profity mnozyly sie, uczytem sie, jak eliminowac
straty — ponownie bez nadmiernych zmartwier.

Tak wiele w moim zyciu zaczelo sie zmienia¢, zwlaszcza
relacje z innymi ludZmi. Porazka juz mnie nie niepokoila,
z tatwoscig radzitem sobie z krytyka, odrzucenie stanowilo
raczej lekcje, abym skierowat sie¢ w inng strone, nie za$ cos,
co by mnie unieruchamialo, plotki jawily si¢ bardziej jako
sposobnosci niz przeszkody, wszystko, doslownie wszyst-
ko, zmienilo si¢ we wspanialy zabawe. Odczuwalem w so-
bie wiecej energii, pracowalem znacznie wydajniej, otacza-
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tem sie cudownymi ludZmi oraz wybitnymi nauczycielami
i obserwowatem, jak moja kreatywnosc i ufno§¢ osiaga wyzy-
ny mozliwosci. Podejmowalem wyzwania, o ktérych wczes-
niej nie Smialbym nawet zamarzy¢. Owszem, nie wszystko
zrazu przeistaczalo sie w zloto, lecz czesciowo si¢ udawato.
A tych pare niepowodzeri nieodmiennie okazywalo sie wzbo-
gacajacymi lekcjami.

Jednak obszar mojego zycia, ktéry ulegl najbardziej dra-
stycznej zmianie, to umiejetno$¢ zarabiania pieniedzy. Ni-
czym za sprawg cudu uczylem si¢ tez pomagac¢ innym wy-
chodzi¢ z impasu. Zawsze chcialem stuzy¢ innym pomocs,
co nawet do pewnego stopnia udawalo mi si¢ robi¢. Lecz
w tym okresie czulem, Ze moge i pragne czyni¢ wigce;.
I tym razem jednak strach stawal mi na drodze. Kiedy za-
czalem stosowac strategie redukcji zmartwienn we wilasnym
zyciu zawodowym, wylonila si¢ pewna ciekawa prawidlo-
wos¢. Nie pozwalalem, by strach wciaz dyktowal mi, ile
moge ofiarowaé. Dawalem wiecej, to za$, co dawalem, za-
wsze do mnie powracalo. Dawalem wiec jeszcze wiece;.
[ jeszcze wigcej powracalo. Bez wzgledu na to, czy ofiaro-
wywalem pienigdze, czas, pomysly, energie, czy tez po pro-
stu milos¢, w zamian otrzymywatem podobne dary.

W The Seven Spiritual Laws of Success Deepak Chopra
opisuje owo ,prawo dawania”. Autor traktuje dawanie i otrzy-
mywanie jako dwie strony medalu. Im wiecej dajesz, tym
wigcej otrzymujesz. I ma racje! Ale nie nalezy ofiarowywacé
tylko dlatego, ze sie czegos oczekuje. Trzeba dawad, gdyz
dawanie samo w sobie jest nagroda. To $wietna zabawa.
Kiedy uczysz sie mniej zamartwiad, uczysz sie zarazem ufac
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sercu tak samo czy nawet bardziej niz glowie. Podczas gdy
lepiej bedzie ci si¢ wiodlo w réznych aspektach zycia, réw-
niez dla innych zaczniesz czyni¢ wiecej. Sukces znacznie
rzadziej bedzie ci zaprzata¢ mysli; lecz, jak na ironie, za-
czniesz odnosi¢ wiecej sukceséw, o wiele wigcej. Uwie-
1zysz, 2e wszystko dobrze sie ulozy. I tak si¢ rzeczywiscie
stanie.

Matka Teresa przypomina: ,Na tej ziemi nie mozemy doko-
nywaé¢ ogromnych czynéw. Tylko drobnych uczynkéw
z ogromna miloscig”. To bez watpienia prawda. Ale prawda
jest tez to, Ze im mniej si¢ martwimy, tym chetniej dokonu-
jemy tych drobnych uczynkéw z ogromng miloscig. Nie
zwlekamy z naszymi darami czasu, energii, pomysléw czy
pieniedzy, a raczej dajemy je swobodnie, prosto z serca.
Podczas mojej pracy niejednokrotnie stykalem si¢ z ludZmi,
ktérzy przez dlugie lata pragneli stuzy¢ jako wolontariusze,
ale byli zbyt przerazeni, by podja¢ si¢ takiego zadania. S3-
dzili zwykle, ze ,nie moga sobie pozwoli¢” na przer-
wy w pracy. Byli zbyt przerazeni, ze mogg utraci¢ posady
albo pozosta¢ w tyle z obowiazkami. Strach zawsze dykto-
wal jaka$ ,dobra” przyczyne, ktéra stawala na przeszkodzie
ich marzeniom. Lecz kiedy tylko pokonywali strach i ro-
bili pierwszy krok, wszystko nieodmiennie obracalo si¢
na dobre. Czyny ich serc prowadzily do glebszego osobi-
stego spelnienia, pomagania innym, zawierania nowych
przyjaZni, a nawet blizszych kontaktéw czy tez realizacji
pomystéw, ktére catkowicie odmienialy ich sytuacje finan-
sowg. Wszyscy zyskujemy, kiedy przerwane zostaje kolo
strachu.
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Jezeli przeczytales ktérakolwiek z moich pozostatych ksig-
zek, wiesz juz, Ze mocno wierze w potencjal ludzi. Uwa-
Zam, ze jestesSmy niezwykle elastycznymi istotami; ze posia-
damy zdolnos¢ odczuwania radosci, wspoélczucia i madro-
§ci; ze wcale nie musimy przez cale Zycie ,zadreczaé sie
drobiazgami”. Z najwigcksza przyjemnoscig dodaje do tej li-
sty moja stuprocentowg pewno$¢ korelacji pomiedzy zmar-
twieniami i sukcesem. Wraz z redukcjg i ostatecznym usu-
nigciem trosk oraz strachu zaczniesz postrzega¢ nowe roz-
wigzania, sposoby na wykonywanie rozmaitych rzeczy czy
tez wczesniej niewidoczne rodzaje stosunku do zycia. Be-
dziesz odczuwac wigcej i przyjemnosci, i gotowosci niesie-
nia pomocy innym. Wkroczysz w Zycie twoich marzefi.

Jezeli przeczytales Do What You Love, the Money Will Fol-
low Marshy Sinetar, Siedem nawykéw skutecznego dziata-
nia Stephena Coveya, Real Magic Wayne’a Dyera, The Alad-
din Factor Jacka Canfielda i Marka Victora Hansena czy tez
jakakolwiek inng z ostatnio wydanych wspaniatych ksigzek
na temat osiggania sukcesu, odnalazles tam elementy po-
stulatu, ktéry méwi, iz Jepiej mniej sie martwi¢”. W niniej-
szej ksigzce skoncentruje si¢ szczeg6lnie na tym temacie,
gdyz uwazam, Ze to jeden z najistotniejszych czynnikéw na
drodze do osiggania sukcesu. Mam réwniez nadzieje, ze po
przeczytaniu tej ksigzki w pelni si¢ ze mng zgodzisz. Dopo-
ki nie wyeliminujesz trosk i strachu, niezwykle trudno przyj-
dzie ci zastosowa¢ jakakolwiek strategi¢ osiagania sukcesu.

Podzielg si¢ z tobg konkretnymi strategiami, ktére pomo-
83 Ci na zawsze usungc troski z zycia. Jesli pragniesz upew-
ni¢ si¢ w dazeniu do realizacji nowej kariery czy marzenia;
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zdoby¢ emocjonalng wolnos¢, by poprosi¢ innych o po-
moc; umiejetnos¢ swobodnego radzenia sobie z krytyka czy
odrzuceniem; $mialos¢ w podejmowaniu ryzyka, publicz-
nych wystapieniach, proszeniu o podwyzke; jesli pragniesz
uczynic¢ wiecej dla ulubionej organizacji charytatywnej; za-
inwestowa¢ w jakie§ przedsiewziecie czy tez w twoérczy
spos6b znaleZ¢ popyt na ustuge albo produkt, ta ksigzka ci
pomoze.

Trudno mi wyrazi¢ w slowach, jak cudowne moze sta¢
sie zycie, kiedy znikajg troski. Porzucenie zmartwieri rozwi-
nelo przede mng wachlarz mozliwosci rozwoju tak we-
wnetrznego, jak i zewnetrznego Swiata. Zycie wolne od
trosk rozwarlo nowe drzwi i stworzylo wolnos¢, ktéra jesz-
cze par¢ lat temu jawila mi si¢ jako czysta fantazja. A zatem
»nie przejmuj si¢” — wiem, ze i ciebie moze to spotkac.






Pamietaj, ze podr6z tysigca mil
rozpoczyna si¢ od jednego kroku

Pamigtam jak dzi§ pierwsze zdanie, kt6re napisalem w mo-
jej pierwszej ksigzce! Wydaje sig, jak gdyby od tego czasu
minely juz cate wieki. Lecz gdybym nie napisal owego
pierwszego zdania, nie ukoriczylbym mojej pierwszej ksigz-
ki, jak tez i drugiej, i kolejnej. Dokladnie tak si¢ to wszystko
odbywa. Kazda podréz, bez wzgledu na jej dlugosé, rozpo-
czyna si¢ od pojedynczego kroku. Zawsze jednak musisz
postawi¢ ten pierwszy krok. Kiedy za$ juz go postawisz,
kazdy nastgpny zawiedzie ci¢ blizej celu.

Gdy czasami rozwazasz podjgcie si¢ jakiego$ nowego przed-
siewziecia — wychowywania dziecka, napisania ksigzki, roz-
poczecia nowego interesu, planu oszczedzania czy czegokol-
wiek innego — owo zadanie moze jawi¢ si¢ ponad twoje sily.
Jak gdyby$ nigdy nie byl w stanie osiggna¢ wytyczonego
celu, jak gdyby pierwszy krok w niczym nie mégt ci dopo-
méc. Kiedy spogladasz zbyt daleko ku horyzontowi, zamie-
rzenia rzeczywiscie moga wydawac si¢ ponad twoje sily.
Z trudem przyjdzie ci nawet zdecydowaé, gdzie rozpoczac.
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Recepta na sukces brzmi do§¢ nieskomplikowanie, lecz
w istocie taka wlasnie jest: Po prostu zacznij. Postaw pierw-
szy krok, potem kolejny i nastepny. Nie spogladaj zbyt da-
leko w przyszios¢, nie ogladaj sie zbyt daleko za siebie.
Koncentruj si¢ na chwili obecnej tak bardzo, jak tylko po-
trafisz. Jezeli zastosujesz si¢ do tego prostego planu, z za-
skoczeniem odkryjesz, ile z czasem mozesz osiggnaé.

Kiedy ukoriczylem studia doktoranckie, méj przyjaciel
Marvin podarowatl mi dziela zebrane Carla Junga. Dwadzie-
Scia sze$¢ opastych woluminéw. W pierwszym tomie za-
miescil dedykacje, ktéra chcialbym sie¢ z toba podzieli¢.
Napisal: ,Wyksztalcenia nie zdobywa sie z dnia na dzier.
To proces dlugi jak zycie, ktéry przytrafia sie w krétkich
przerwach. Jesli kazdego dnia mialby§ czyta¢ zaledwie
osiem stron, w ciagu najblizszych siedmiu lat stalbys si¢
jednym z najwi¢kszych znawc6éw Carla Junga na $wiecie,
a przy tym przebrnalby$ przez wszystkie strony!” Cho¢ za-
den ze mnie zapalony wielbiciel Junga, zawsze docenialem
przestanie mojego przyjaciela.

To samo tyczy si¢, oczywiscie, wszelkich innych przed-
siewzig¢. Pewien méj przyjaciel, ktérego majetnos$¢ wyce-
nia si¢ na miliony dolaréw, wspomina, jak ponad czterdzie-
Sci lat temu wplacal wraz z Zong dziesi¢¢ dolaréw na swo-
je pierwsze konto oszczednosciowe. Dzi§ oboje przyznajg
ze Smiechem: ,Zdumiewajace, czego moze dokona¢ tak
krétki czas”. Gdyby nie postanowili od czego$ zaczgé, ich
niewiarygodny sukces nigdy by sie nie zdarzyl.

Wciaz wystuchuje, jak ludzie opowiadajg mi o ksigzkach,
ktére zamierzajg napisa¢, o kontach oszczedno$ciowych,
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ktére wlasnie majg otworzy¢, o interesach, ktére planujg
zalozy¢, czy tez o organizacjach charytatywnych, ktére za-
mierzajg wspoméc. W wielu przypadkach jednak zwlekaja
oni z realizacja swoich planéw i marzen, dop6ki nie poja-
wig sie ,sprzyjajace ku temu okolicznosci”. Oto pragne sie
z toba podzieli¢ jednym z najwazniejszych przeslan, w kt6-
rym pokladam niezachwiang wiare: Nierzadko okoliczno-
§ci, na ktére czekasz, w przyszlym tygodniu czy przysztym
roku nie beda wygladaly jako$ radykalnie inaczej. Okolicz-
nosci wcale nie muszg by¢ idealne. Zawsze trzeba postawi¢
ten pierwszy krok! Jesli postawisz go teraz, nie zas p6Znie;j,
za rok o tej porze bedziesz o wiele krok6w blizej swoich
marzefi. Gratuluje, wlasnie zrobile$ pierwszy krok ku ukon-
czeniu tej ksigzki!



2

Dawaj, dawaj, dawaj

Wielu z nas slyszalo zapewne powiedzenie: ,Dawanie sa-
mo w sobie jest nagroda”. Cho¢ to bez watpienia prawda,
a przy tym bodziec, by obdarowywag¢, istnieje réwniez pe-
wien aspekt dawania, kt6ry czesto umyka naszej uwagi.
Dawanie to energia, ktéra pomaga nie tylko innym, ale
przede wszystkim osobie ofiarowujacej. To naturalne pra-
wo znajduje swoje zastosowanie bez wzgledu na to, czy
osoba, ktéra daje, czegos oczekuje, czy nawet zdaje sobie
sprawe z tego, co si¢ dzieje.

Pienigdze to ,cyrkulacja”. Musza pozostawaé w bezustan-
nym obiegu. Kiedy popadasz w przerazenie, egoizm czy
tez kiedy gromadzisz wszystko wylacznie dla siebie, hamu-
jesz 6w obieg. Stwarzasz ,zapory” uniemozliwiajgce powré6t
pieniedzy do ciebie. Wszelki sukces, jaki wéwczas odno-
sisz, pojawia si¢ wbrew twojej niecheci ofiarowywania, nie
za$ z jej powodu. Aby na nowo uruchomi¢ cyrkulacje, wy-
starczy zaczaé dawad. BadZ hojny. Obficie optacaj innych,
podaruj kelnerce tego dodatkowego dolara. Wspomagaj

20



kilka organizacji charytatywnych. Oddawaj. Obserwuj, co
si¢ bedzie dzialo! Niezliczone sposobnosci wylonig sie do-
stownie znikad.

Identyczny proces odnosi si¢ do sytuacji, w ktérych pra-
gniesz wypelni¢ Zycie miloscig czy jakakolwiek inna warto-
$cig. Dawanie i otrzymywanie to dwie strony medalu. Jesli
pragniesz wiecej milosci, przyjemnosSci, szacunku, sukce-
s6w czy czegokolwiek innego, wystarczy zacza¢ to rozda-
wadé. Niczym si¢ nie przejmuj. Wszechswiat wie, co robi.
Wszystko, co dajesz, powréci z odsetkami!
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Poznaj magie braku przywigzania

Mimo ze nie zawsze zdajemy sobie z tego sprawe, wielu
z nas myli brak przywigzania z obojetnoscia. W rzeczywi-
stosci jednak te dwa pojecia diametralnie sie od siebie r6z-
nig. Obojetnos¢ sugeruje apatie: ,Nie obchodzi mnie to.
Wszystko mi jedno”. Brak przywigzania z kolei oznacza:
»Zrobi¢ wszystko, co w mojej mocy, wykorzystam nadarza-
jace si¢ okolicznosci, skoncentruje sie i bede ciezko praco-
wal. Doloze wszelkich starari, aby mi si¢ powiodlo. Lecz
jesli mi si¢ nie uda, to tez dobrze”.

Przywigzanie do rezultatu, Slepe podazanie ku niemuy,
pochlania ogromng ilo§¢ energii, nie tylko podczas wyko-
nywania jakiego$ zadania, ale tez i po jego ukoriczeniu, po
tym, jak ci sie nie powiodlo, jak zostales wystawiony do
wiatru czy jak trafila ci si¢ zla karta.

Brak przywigzania z kolei wytwarza emocjonalng wolnos¢.
Oznacza podgzanie, lecz réwniez i odstepowanie od wytyczo-
nego zamierzenia. Sugeruje wysilek, troske, ale zarazem goto-
woS¢ zrezygnowania z dgzenia do osiggniecia danego rezultatu.
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Przywigzanie rodzi strach, ktéry staje ci na drodze: Co
bedzie, jesli przegram? Co, jesli umowa nie zostanie zawar-
ta? Co, jesli zostane odrzucony? Co jesli, co jesli, co jesli...
Przekonanie, ze wszystko musi p6j$¢ dokladnie tak, jak tego
chcesz, bez nieprzewidzianych zgrzytéw, wywoluje ogrom-
ne napigcie. To za§ odbywa sie kosztem twojego sukcesu.

Brak przywiazania dziala niczym magia. Pozwala ci czer-
pa¢ przyjemnosé z wysitkéw, cieszy¢ sie z dzialania. Poma-
ga osiagnac to, do czego dazysz, obdarza cie bowiem ufno-
§cig, ktérej potrzebujesz. Uwalnia od nadmiaru napiecia.
Wygrywasz bez wzgledu na wynik. To, Ze si¢ nie zamar-
twiasz, pomaga ci skupi¢ sie na celu. Pomaga, bys sam so-
bie nie wchodzit w droge. Gdzies gleboko w sercu zdajesz
sobie sprawe z tego, ze nawet jesli co$ nie idzie po twojej
mysli, wszystko obréci sie jeszcze na dobre. Wszystko be-
dzie w porzadku. Wyniesiesz z tego dos§wiadczenia nauke.
Nastepnym razem lepiej sobie poradzisz. Ta postawa ak-
ceptacji pomoze ci postawi¢ kolejny krok na twojej dro-
dze. Nie zagubisz sie ani nie zatrzymasz z poczuciem zalu
czy rozgoryczenia, lecz raczej ruszysz dalej — z ufnosciag
i radoscig.
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Zaznaj umiarkowanej pasji

\X/i@kszos’é przyzna chyba, ze pasja w pracy to pomocny,
jesli nie niezbedny element w osigganiu sukcesu. Wielu jed-
nak sklonnych jest myli¢ pozyteczng pasje z wyolbrzymio-
nym czy szaleficzym zachowaniem.

Pasja przybiera rézne postacie. MoZe to by¢ pragnienie
dazenia do sukcesu, zakasywania rekaw6éw, pracy godzina-
mi. Ta ,przejaskrawiona” pasja jest czasem bardzo ekscytu-
jaca, a nawet uzalezniajgca. Ale takie uczucie wyczerpuje
jednoczesnie zapasy energii i potrafi by¢ niezwykle meczg-
ce. Wytwarzajg je zewnetrzne Zrédla, Sciste terminy i wazne
umowy. Z powodu zewnetrznej natury tego rodzaju pasii
nieodmiennie towarzyszy jej uktucie strachu: ,Lubie to, do-
poki wszystko dobrze si¢ uklada”. Ten typ pasiji jest w do-
datku podatny na nude. Czerpie si¢ zeri przyjemnos¢ tylko
wtedy, gdy pojawia si¢ jakie§ ryzyko, gdy dzieje si¢ co$
emocjonujgcego. Pozostaly czas za$ przynosi tylko rozgory-
czenie. Zyje sie w ciaglym oczekiwaniu na kolejne urozmai-
cenia.
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Inny, bardziej wyciszony rodzaj pasji chcialbym tu nazwa¢
umiarkowang pasj3. To spokojne, wolne od presji czasu
uczucie, ktére towarzyszy pracy. Niemalze wszystko wieri-
czy radoscia i sukcesem. Nie jest szalericze, lecz raczej ozyw-
cze i entuzjastyczne. To o wiele bardziej opanowana od-
miana ekscytacji. Mozna j3 opisa¢ jako ekscytacje bez zmar-
twieri: ,Lubie to, poniewaz pochlania mnie to, co robi¢”.

Aby wytworzy¢ ten rodzaj pasji, nalezy nauczy¢ si¢ sku-
pia¢ uwage na chwili obecnej. Robi¢ tylko jedng rzecz
w danym momencie i poswiecac tej ,jednej rzeczy” pelni¢
uwagi. Jesli méwisz przez telefon, skoncentruj si¢ na tym,
by by¢ ,z” osobg, z ktéra rozmawiasz. Nie pozwalaj odply-
waé¢ mySlom; badZ tu. Jesli za§ twoj umysl sie juz oddali,
delikatnie sprowadZ go do chwili obecne;.

Niemalze wszystko, co robimy — przygotowywanie ra-
portu, przemawianie do grupy, rozwigzywanie problemu,
obmyslanie projektu, wykonywanie trudnego zadania i tak
dalej - to potencjalne Zrédio umiarkowanej pasji. Nie po-
chodzi ona jednak z ekscytacji, zewnetrznych bodzcéw, ale
z naszej wlasnej uwagi, naszych mysli. Zbyt wielu z nas zyje
chwilami przesziosci czy przysztosci. Kiedy nasz umyst nie
przebywa tu, w tej chwili, tracimy wszelka rados¢ z tego, co
nas spotyka. Na nowo mozesz zaszczepi€ pasje¢ w zyciu
i pracy, jesli tylko bardziej bedziesz sie skupial na chwili
obecnej. Twoja zdolnos¢ koncentracji i wnikliwo$¢ wzmac-
niaja sie, podobnie jak twoje pomysly i kreatywnos¢.
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Usuri chaos z refleksji

Umiejetnoéé przeprowadzania szczerej i wyciszonej reflek-
sji nad wlasnym zyciem to jeden z najwazniejszych czynni-
kéw w procesie wzrostu osobowego. Refleksja oznacza po-
strzeganie istoty tego, co si¢ dzieje. Przypomina nieco me-
dytacje, poniewaz pozwala, by bez zadnych uprzedzeni czy
osobistej interwencji wyszla na jaw prawda o chwili.

Refleksja pozwala dostrzec twéj wkiad w dany problem,
sposoby, jakimi mozesz go rozwigzac, czy tez stabe punk-
ty twojego rozumowania. Pozwala wyeliminowa¢ tenden-
cje, aby obwinia¢ innych za wlasne bledy, snu¢ niezastu-
zone usprawiedliwienia, jak tez uwolni¢ sie od starych na-
wykéw.

Moja zona Kiris, kobieta interesu, wplata potege refleksii
w swoje codzienne zycie. Siada w ciszy i pozwala, by wla-
sna madro$¢ dyktowala jej, w jaki sposéb moze ulepszy¢
siebie i/lub swoje czyny. Tak wlasnie, nie zag powtarzajac
wciaz te same bledy, jak to robi wielu z nas, dokonuje ulep-
szefi, ktére prowadzy ja do sukcesu.
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Wszystko, czego potrzebujesz, by wples¢ refleksje w swo-
je zycie zawodowe, to szczere pragnienie, by tak uczynic.
Musisz odczuwaé gotowos$¢ odnoszenia si¢ do samego sie-
bie z uczciwoscia i zdolnos¢, aby kazdego dnia wycisza¢ na
pare minut swéj wewnetrzny zgielk. Gdy juz zasiadziesz
w ciszy, poczujesz, jak intuicja wypelnia twéj umyst. Po-
chwy¢ jej melodie i zachowaj ja w pamieci. Wkrétce be-
dziesz w drodze ku nowym wyzynom i przygodom.
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Najpierw zapla¢ sobie

Toz pozoru jedna z najmniej oryginalnych idei w tej ksigz-
ce. Duzo méwi si¢ o koncepcji placenia najpierw sobie —
przed oplacaniem kogokolwiek innego. Wiekszos¢ pro-
fesjonalnych finansistow twierdzi, ze bez tego rodzaju dys-
cypliny i madrosci prawie niemozliwe jest zgromadzenie
bogactwa. Jezeli bowiem bedziesz czekaé, az wszyscy po-
zostali zostang oplaceni, tobie nic sie nie dostanie. Pienia-
dze beda juz rozdzielone. Jednak pomimo wagi tego za-
gadnienia raptem niewielki odsetek ludzi stosuje owg stra-
tegie. Gléwna przyczyna: zmartwienia.

Jezeli bezustannie martwisz sie, Ze nie posiadasz wystar-
czajaco duzo, nigdy tego nie osiagniesz! Strach uniemozliwi
ci podjecie niezbednych krokéw, by zdoby¢ dostatek. Zdu-
szenie zgryzot w zarodku to zatem jedno z pierwszych
i najwazniejszych zadar, jakie musisz wykona¢.

Uczyri postanowienie, ze od tej chwili bedziesz ignoro-
wac wszelkie troski i optacaé najpierw siebie ~ przed opla-
ceniem kogokolwiek innego. Kazdego dnia, tygodnia czy
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miesigca — cokolwiek uznasz za stosowne — wypisuj na sie-
bie czek. Inwestuj w siebie. Ufaj sobie. Wéwczas na wszyst-
ko inne réwniez ci wystarczy.

Z zaskoczeniem odKryjesz, ze bez wzgledu na dochéd
jakos nigdy nie zabraknie ci pienigdzy, by optaci¢ rachunki.
Poczynisz niewidoczne, madre ulepszenia w swoich wydat-
kach. Dokonasz nowych wyboréw. W krétkim czasie za$
nabierzesz zwyczaju placenia najpierw sobie, oszczedzania
albo inwestowania w siebie. Bedziesz obserwowa¢, jak mno-
23 sie twoje zyski i oszczednosci. Pojmiesz jednoczes$nie,
jak destrukcyjne i niepotrzebne byly twoje zmartwienia.
Zrodzi to w tobie wigksza ufnos¢, a w konsekwencji dyscy-
pling, kreatywnos¢ i nowe pomysly. Twéj sposéb myslenia
potoczy si¢ innymi torami, ku bogactwu.

Grunt w tym, by$ uswiadomil sobie, Ze nie przestaniesz
sie martwi¢ tylko dlatego, ze powigkszy sie twéj dochéd.
Zamartwia sie¢ mnéstwo ludzi z ogromnymi dochodami.
Nalezy jednak poklada¢ wiare, bez chwili zwatpienia, ze
magia dziala w przeciwnym kierunku. Na poczatek musisz
uwolni¢ sie od trosk, potem za$§ uczynisz, co trzeba, by
zdoby¢ dostatek, na jaki zastugujesz.
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Pogddi sie z faktem,
Ze mozesz si¢ usprawiedliwiac,
mozesz zarabiad pieniadze,
lecz nie mozesz robi€ i tego, i tego

Moja zona Kris znakomicie wykonuje swoje obowigzki za-
wodowe, a przy tym potrafi znaleZ¢ doskonale umotywo-
wanie dla zaje¢ domowych. Pracuje w firmie, w ktérej oko-
lo pieciu procent zatrudnionych zarabia dziewiecédziesiat
pie¢ procent pieniedzy. Nalezy do tych pigciu procent.

Jedno z najpopularniejszych powiedzeri w Srodowisku
ludzi biznesu okazalo si¢ tez jednym z najbardziej pomoc-
nych w kierowaniu ludzi ku tym pieciu procentom. Méwi
ono, ze mozZna si¢ usprawiedliwia¢, mozna zarabia¢ pie-
nigdze, lecz nie mozna robi¢ i tego, i tego. Szczerze po-
wiedziawszy, kiedy uslyszalem je po raz pierwszy, pomy-
$lalem, ze jest nieco zbyt obcesowe. Jednak po dokladniej-
szym przemysleniu doszedlem do wniosku, ze wcale takie
nie jest. Wrecz przeciwnie, to wspaniala recepta na mniej
zmartwieri i uzyteczny element w dazeniu do sukcesu i do-
statku.

Jesli o tym pomysle¢, to usprawiedliwienia okazg sie ni-
czym innym jak tylko wyrazeniami strachu: ,Boje sie, zZe
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nie mam czasu” albo ,Boje sie wysciubi¢ nos poza strefe,
w ktérej czuje sie swobodnie”, albo ,Boje sie, co sobie in-
ni pomyslg”, albo ,Obawiam sie, Ze nie potrafi¢ tego zro-
bi¢”, albo tez wreszcie ,To wbrew mojej naturze”. Kie-
dy usuniesz strach poza owe wyméwki (kiedy przestaniesz
sie martwic), uzyskasz przestrzeri i ufnos¢, aby ruszy¢ na-
przéd.

Ludzie, ktérzy odniesli sukces, musza stawi¢ czolo iden-
tycznym frustracjom, przeszkodom i obawom jak wszyscy
inni. R6znica lezy jedynie w sposobie, w jaki radza sobie ze
swoim strachem. Nie czuja si¢ pokonani czy unieruchomie-
ni przez lek i troski, lecz raczej sami nad nimi zapanowuj3.
Jak sugeruje tytul ksigzki Susan Jeffers (Feel the Fear and Do
It Anyway), 2yja aktywnie i szczeSliwie wbrew dreczacym
ich obawom! Bo przeciez odwage najtrafniej mozna zdefi-
niowa¢ jako prowadzenie ,szczesliwego i aktywnego zycia
wbrew obawom”.

Osoba, ktéra ma w zwyczaju usprawiedliwianie si¢, sama
odgradza sie od swojego najpotezniejszego potencjatu. Gdy
tego pokroju osobie przychodzi na mys] jaka§ wyméwka,
natychmiast do niej przywiera, traktuje ja bardzo powaznie,
uzasadnia, potem za$ uzywa niczym amunicji przeciwko
samej sobie. Proces ten przebiega niezmiernie szybko, cze-
sto bez udzialu §wiadomosci. To wyniszczajacy nawyk,
z ktérym mozna wszakze z latwoscia zerwa¢ dzieki nie-
znacznej zmianie w sposobie mys$lenia.

Niemal kazda znana mi osoba, kt6ra odniosta sukces,
przyznaje, Ze czgsto staje w obliczu wlasnych wewnetrz-
nych usprawiedliwieri, jak choc¢by: ,Jestem zmeczony”,
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»<Zrobie to pdZniej”, ,Boj¢ si¢” czy tez ,Nie mam ochoty
tego robi¢”. Ludzie ci s3 jednak zdolni do tego, by postrze-
gaé swoje leki i wyméwki jako podyktowane strachem, roz-
leniwiajgce mysli, ktére nalezy pomina¢, odrzuci¢ lub tez
przynajmniej nie bra¢ ich na powaznie. Nie dajg si¢ zatem
przyttoczy¢ owemu negatywnemu wewnetrznemu dialo-
gowi, lecz skupiajg sie na tym, co robig i co starajg si¢ osig-
gnac.
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Nie borykaj si¢ z problemami, przekraczaj je

Gdy sugeruje klientom, by nie walczyli ze swymi proble-
mami, czesto spotykam sie z irytacja, jak gdybym radzit
im nie kapac si¢ czy nie czysci¢ zebéw! Taka reakcja wyni-
ka z tego, ze wiekszos¢ ludzi zaklada, iz jedynym sposo-
bem na rozwigzywanie probleméw jest praca, czy raczej
zmaganie si¢, z nimi. Odkrylem jednak, ze skupianie si¢ na
problemach wyolbrzymia je tylko i uniemozliwia ich omi-
niecie. Koncentracja na problemach to takze jedna z gléw-
nych przyczyn, dla ktérych ludzie nieustannie sie¢ zamar-
twiaja.

Moge cie zapewni¢, ze istnieje sposéb, by dotrze¢ tam,
dokad pragniesz, bez skupiania si¢ na problemach. To na-
turalna, tatwa i znacznie skuteczniejsza metoda niz ,zakasy-
wanie rekawéw i zabieranie sie do rozwigzywania proble-
méw”.

Nie tak dawno temu uklgklem, by uprzatnac rozbite szkio,
i odlamek wbil mi sie w kolano. Wylgdowalem na ostrym
dyzurze, gdzie zalozono mi dziesie¢ szwéw. Wszyscy wie-
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my, Ze najgorsza rzecz, jaka mégtbym zrobi¢ w takiej sytu-
acji, to drapac¢ czy skubac gojaca si¢ rane. Madrzejszg meto-
dg jest delikatne traktowanie rany, wytwarzanie najkorzyst-
niejszego Srodowiska leczniczego. Wéwczas rana, niczym
za sprawa cudu, samoistnie si¢ zagoi.

Wiekszo§¢ probleméw moze i powinna by¢ traktowana
w podobny sposéb. Mysli, jakie poswiecamy rozmaitym
sprawom - interesom czy czemukolwiek innemu — zradzajg
i wyzwalajg emocjonalne reakcje. Zazwyczaj jednak tracimy
czas i energie na borykanie si¢ z owymi reakcjami zamiast
z rzeczywistymi problemami. Jednym stowem, kiedy jeste-
$my wystraszeni, Zli, zniecierpliwieni, gubimy orientacje
i sami stajemy sobie na drodze. Zamiast okazywa¢ to, co
w nas najlepsze, uzewnetrzniamy negatywnos¢ i zduszamy
kreatywnos¢.

Gleboko w sercu czujemy, Zze dla kazdego problemu ist-
nieje jakies rozwigzanie. Niejednokrotnie owo rozwiazanie
jest oczywiste dla obiektywnego obserwatora, dlatego tez
obok przedsigbiorcéw tak wiele rozmaitych korporaciji za-
trudnia konsultantéw z zewnatrz. Nierzadko nie potrafimy
dostrzec tych oczywistych rozwigzan, poniewaz tkwimy
uwiezieni w kregu naszych emocjonalnych reakcji i daw-
nych sposob6w patrzenia na zycie.

Alternatywg pospiesznego zalatwiania probleméw jest
oczyszczanie umystu, nie za§ wypelnianie go bolesnymi,
mylacymi szczegétami. Wycisz si¢, pomedytuj i nastuchuj.
Pozwdl, aby madros¢, owa subtelniejsza czes¢ twojego my-
Slenia, wyplynela na powierzchnig. Przewaznie, pozornie
znikad, poznasz nagle rozwigzanie twojego problemu. Za-
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skoczy cie pewnie latwos¢ przebiegu tego procesu. Mozesz
si¢ nawet przeciw niej buntowa¢. Jednakze im mniej be-
dziesz zamartwia¢ si¢ swoimi problemami, tym latwiej przyj-
dzie ci je rozwigzad!
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Poznaj zwigzek miedzy nastrojami
i pieniedzmi

N astroje to jedna z nieuniknionych, tajemnych czesci zy-
cia, z kt6ra kazdy musi sobie dawa¢ rade. Poznanie nastro-
jow wplywa nie tylko na nasza madro$¢, ale r6wniez na
poziom satysfakcji. Ogoélnie rzecz ujmujac, gdy mamy do-
bry nastréj, jesteSmy pelni zapatu. Gdy jednak odczuwamy
zly nastr6j, popadamy w otgpienie. Nastroje s3 niczym po-
goda, podlegajg ciagglym zmianom.

Oddzialywanie nastrojéw na kwesti¢ pieniedzy ma nie-
mate znaczenie. Kiedy czujemy si¢ podle, jestesmy sklonni
roztrzasa¢ nasze niezadowolenie cz¢sciej, niz gdy mamy
dobry humor. Martwimy si¢! Poréwnujemy si¢ z innymi
i wmawiamy sobie, ze innym powodzi sie¢ znacznie lepiej
niz nam. Skupiamy si¢ na przekonaniu, Ze zarabianie pie-
niedzy to ci¢zka praca. Sadzimy, ze wokét nas jest za malo
sposobnosci czy pienigdzy do zdobycia, ludzie za$ s3 sa-
molubni i troszczg si¢ wylacznie o wlasne interesy.

Nastroje to fascynujace zjawisko, przewaznie bowiem te
negatywne, wyniszczajace i pelne strachu mysli miewamy
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tylko wtedy, gdy jesteSmy w zlym humorze. Kiedy za$§ mamy
dobry nastr6j, myélimy zupelnie inaczej. Nie martwimy si¢
tak bardzo. Nie uwazamy, Ze innym powodzi si¢ lepiej niz
nam, nie tracimy energii na poréwnywanie sie z innymi,
lecz uswiadamiamy sobie raczej, iz kazdy z nas kroczy wia-
sng droga, wykonuje swoje zadania tak dobrze, jak potrafi.
Zamiast narzekac, ze zarabianie pieni¢dzy to ciezka praca,
dostrzegamy nowe sposoby na zdobycie dostatku tak dla
siebie, jak i dla innych. Nie widzimy ograniczeri w dostepie
do pienig¢dzy, lecz raczej wiemy, ze wok6t nas jest ich mné-
stwo do zdobycia. A wreszcie, zamiast postrzega¢ ludzi jako
samolubnych i troszczacych sie wylacznie o wlasne interesy,
zdajemy sobie sprawe, ze w rzeczywistosci s3 oni niezwykle
hojni i gotowi do pomocy. Ci za$, ktérzy tacy nie sa, utracili
kontakt z wlasnymi sercami.

C6z zatem robi¢? Grunt, by by¢ wdziecznym, gdy masz
dobry nastréj, i zachowywac si¢ z wdziekiem, kiedy czujesz
si¢ podle. Staraj si¢ mysle¢ o efekcie, jaki nastr6j wywiera
na to, jak sie czujesz i jak myslisz. Zrozumienie nastrojéw
pozwoli ci utrzyma¢ dystans i nie traktowa¢ powaznie my-
$li, jakie bedziesz mial, kiedy wpadniesz w zly humor. Nie
ufaj negatywnym i pelnym leku doznaniom, odrzu¢ je jako
wytworzone przez nastréj.

Identyczna zasada odnosi sie do kreatywnos$ci i umiejet-
nosci osiggniecia dostatku. Nie podejmuj istotnych decyzji
w interesach (czy Zyciu prywatnym), kiedy jeste§ w zlym
nastroju. Nie zmuszaj si¢. Twéj proces myslenia i twoja
madro$¢ nie funkcjonuja tak sprawnie jak wéwczas, gdy
twéj stan ducha jest korzystniejszy.
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Oprzyj si¢ pokusie, by martwi¢ si¢ swoimi humorami.
Nastroje zmieniaja si¢ bezustannie, i tw6j moze ulec zmia-
nie w kazdym momencie. Samo u$wiadomienie sobie, ze
popadies w nie najlepszy nastr6j, z pewnoscig wkrétce pod-
niesie ci¢ na duchu. Nie przejmuj si¢! Gdy tylko poczujesz
si¢ korzystniej, rozwinie si¢ twoja zdolno$¢ tworzenia.
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Rozwaz mozliwos¢,
ze nawet jesli co$ brzmi zbyt picknie,
aby byto prawdziwe, moze takie by¢

Stare powiedzenie, ktére méwi: ,Jesli cos brzmi zbyt piek-
nie, by bylo prawdziwe, to pewnie takie nie jest”, nie za-
wsze sie sprawdza. Podejrzliwosé, cynizm i watpliwosci,
jakie si¢ w nim kryja, moga i nierzadko odwodza ludzi od
wykorzystywania doskonalych okaziji.

Cynizm przeczy dostatkowi. Cynicy, krytycy i niedowiar-
kowie s3 osnuci mgta wiasnych destrukcyjnych filtréw, kt6-
re podpowiadaja im na przyklad: ,To nie moze si¢ uda¢”,
,10 niemozliwe” czy ,To zbyt piekne, aby bylo prawdzi-
we”. Tacy ludzie martwig si¢ nieustannie. Przejmujg si¢ tym,
co sobie pomys$la inni, robiag wylacznie to, co ,wypada”,
w identyczny sposéb, w jaki robia to wszyscy inni. Ma-
ja zabarykadowane, wlepione w istniejagcy stan rzeczy
umysty. :

Mé6j dobry przyjaciel poinformowat mnie kiedy$ o Swiet-
nej okazji na gieldzie. Zdradzil mnie i czterem innym oso-
bom to, co sam o niej wiedzial. Pozostala czwérka byla
niestety zatwardzialymi cynikami. ,Pewnie”, odrzekli sarka-
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stycznie, ,to wspanialy interes”. Na poczekaniu odrzucili
jego sugesti¢. Ja jednak nauczylem si¢ podchodzi¢ do ta-
kich spraw z otwartym umyslem. Chociaz z kazdej setki
akgji, o ktérych dochodzg mnie stuchy, zdecydowalbym sie
pewnie kupi¢ najwyzej jedng, zawsze jestem got6w blizej
si¢ im przyjrze€. W niespelna godzine przeprowadzitem
krétka analize gieldy, po czym postanowilem naby¢ kilka
akcji. I prosze¢, w niecaly miesigc akcje poszly w gére
o réwne sto procent. Szczescie? Pewnie. Lecz jesli nie po-
traktowalbym porady przyjaciela bez uprzedzen, nie dopi-
saloby mi szczescie!

Jezeli uwazasz, ze co$ brzmi zbyt pigknie, aby bylo praw-
dziwe, z niechecig si¢ temu blizej przyjrzysz czy nawet bez
chwili namystu odrzucisz jako powierzchowne albo zbyt
ryzykowne. Co si¢ jednak stanie, jesli nie masz racji? Prze-
grasz. Swietne okazje i cudowne sposobnosci czesto same
wchodza ci w droge. Ale aby je wykorzysta¢, musisz by¢
otwarty, gotowy wzig¢ je pod rozwage, nauczy¢ sie czegos
nowego, poprébowa¢ czego$ innego. Nie znaczy to oczy-
wiscie, by$ na Slepo angazowal si¢ w ryzykowne przedsie-
wziecia czy unikal drobiazgowej analizy, a raczej by$ czasa-
mi zrobil co$ nieco inaczej, zeby osiagnaé lepszy wynik,
zeby mie¢ wigcej.

Brak zmartwieri nie stanowi gwarancji sukcesu, lecz
z pewnoscig ulatwia dostrzezenie ukazujacych sie na twojej
drodze sposobnosci. Bedziesz o wiele bardziej sklonny bli-
Zej sie czemu$ przyglada¢, rozwaza¢ nowe opcje, nowe
sposoby na robienie rozmaitych rzeczy, sprzedawac¢ pro-
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dukty albo uslugi czy wreszcie podejmowac ryzyko. Kiedy
staniesz si¢ mniej cynicznym, wolnym od trosk i uprzedzer
czlowiekiem, w twojej pracy zagosci wigcej radosci i otwo-
rz3 si¢ przed toba nowe mozliwosci.
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Zatrudniaj innych

JeSli chcesz pozna¢ strategie, ktéra w stu procentach jest
zwigzana z redukcja trosk, oto ona. Zatrudnianie innych
jest nieodzowne na drodze do sukcesu, oznacza bowiem
wspoélprace z ludZmi, ktérzy sa lepiej wykwalifikowani od
ciebie. Otéz to — lepsi od ciebie.

Nie zdziwi ci¢ juz pewnie, Ze czynnik, ktéry powstrzy-
muje ludzi od stosowania tej prostej filozofii to strach.
Strach, ze ,kto$§ moze mnie zastapi¢” czy ,kto§ moze okazac
sie lepszy ode mnie”.

Zastanawiasz sie czasem, dlaczego tak wiele przedsie-
biorstw dziala, jak gdyby nikt tam nie wiedzial, co ma wia-
Sciwie robi®? OdpowiedZ jest prosta: nierzadko nikt tam
rzeczywiscie nie ma zielonego pojecia, co tak na dobra spra-
we nalezy do jego obowigzkéw. WyobraZz sobie typo-
we, male, oparte na strachu przedsi¢biorstwo, nastepnie
za$ kierowniczke odpowiedzialng za nabé6r pracownikéw.
Jesli za bardzo Ieka sie tego, ze kto§ moze usuna€ ja w cieti
czy zaja€ jej stanowisko, zatrudni osoby, ktére s3 od niej
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mniej inteligentne czy kompetentne. W wiekszosci wypad-
kéw nie bedzie nawet $wiadoma wlasnego postepowania,
mimo to jednak wcigz bedzie przyczyniala si¢ do utrzy-
mywania interesu na niskim poziomie. Nie zostala zatrud-
niona po to, by fachowo pokierowaé biznesem, lecz raczej
po to, by zbudowa¢ sukces owego biznesu. Ale zamiast
tego otacza si¢ ludZmi, ktérzy nawet od niej s3 mniej wy-
kwalifikowani, wierzy bowiem, ze wéwczas umocni si¢ jej
pozycja. Przedsigbiorstwa oparte na leku skazane s3 na
porazke.

Ludzie prowadzacy wiasne interesy czesto wpadaja w iden-
tyczng pulapke. ,Sam potrafie zrobi¢ to lepiej niz ktokol-
wiek inny” — to glupie, oparte na strachu stwierdzenie. Wy-
konywanie rzeczy, ktére inni potrafia zrobi¢ lepiej, nie
ma najmniejszego sensu, poniewaz mozesz o wielé po-
Zyteczniej spedzi¢ czas, wykonujgc to, w czym jeste$ na-
prawde dobry. Prawda jest taka, Ze nikt z nas nie jest eks-
pertem w kazdej dziedzinie, wigkszo§¢ z nas jest jednak
w czym$ dobra. Jesli zatem jeste$ w stanie zarobi¢ w godzi-
ne¢ piecdziesiat dolaréw, réb dalej to, co robisz, a zarazem
zatrudnij kogo$ do prowadzenia ksiggowosci. Nie zmarnu-
jesz wtedy cennego czasu, ktéry bedziesz mégl przezna-
czy¢ na pomnazanie dochodu — a przy tym bedziesz lepiej
zorganizowany niz wéwczas, gdybys sam mial wszystko
robi¢.

Pewien méj przyjaciel, wzigty biznesmen, zazartowat kie-
dy$, ze nie moze sobie pozwoli¢ na ,luksus” udania sie
samochodem z San Francisco na péinocno-zachodnie wy-
brzeze, cho¢ oplaty samolotowe byly w tym okresie nie-

43



zwykle wysokie. Wolal optaci¢ linie lotnicze, by zrobily to,
co robig najlepiej — dotransportowaly go tam, dokad musia}
si¢ szybko dosta¢ - niz spedzi¢ dwanascie czy nawet wiecej
godzin na autostradzie, tracgc niezliczone sposobnosci po-
wiekszenia wlasnego sukcesu czy biznesu.

Kiedy uwolnisz sie od zmartwieni i zaczniesz zatrudnia¢
innych, przytrafia ci si¢ magiczne rzeczy. Zejdziesz sobie
z drogi i pozwolisz, by rozwinely si¢ twoje szanse na suk-
ces. Jednym z punktéw zwrotnych w mojej karierze byt
moment, gdy zdalem sobie sprawe, ze chociaz uwazam sie
za §wietnego pisarza, nie zawsze jestem réwnie dobrym
redaktorem. Wraz z pozbyciem sie leku, ze kto$ inny moze
zmieni¢ moje przeslanie, poprébowalem pracy z réinymi
redaktorami. Zaczalem zatrudnia¢ innych. I co sie¢ okazato?
Nie zmienili mojego przesiania, ulepszyli je. A w dodatku
dobry redaktor potrzebowat znacznie mniej czasu, by upo-
ra¢ si¢ z moimi tekstami, niz ja, co dalo mi wiecej mozliwo-
§ci, by robi¢ to, co umiem najlepiej.

Gdy pozbedziesz si¢ strachu, odkryjesz, Zze spotka cie na-
groda za twoja gotowos$¢ wychodzenia losowi naprzeciw.
Nie stracisz pracy, lecz raczej zbierzesz pochwaly za przy-
czynienie si¢ do sukcesu twojej firmy. Prawda jest bowiem
taka, ze jesli wejdziesz w grono ludzi, ktérych post¢powa-
nie nie opiera si¢ na strachu, ale na szczerej checi robienia
tego, co jest w interesie twojego przedsiebiorstwa, przyczy-
nisz si¢ do sukcesu firmy, dla ktérej pracujesz. Jezeli zas
z jakiej$ dziwnej i nieprawdopodobnej przyczyny twoje pod-
jete w dobrej wierze wysilki nie zostang docenione i na-
grodzone, przekonasz si¢, Ze nie pracujesz w najlepszym
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7 mozliwych Srodowisk. Nie przejmuj sie. Kiedy myslisz
w kategoriach ,zatrudniania innych”, inna, lepsza sposob-
nos$¢ czeka tuz, tuz.

Najtrafniejsza definicja przedsigbiorcy: jest to ktos, kto po-
przez wysilki tak wlasne, jak i innych potrafi osiaggna¢ wyty-
czone cele. A czemuz by nie podnie$¢ standardu owych
wynikéw, zatrudniajgc innych? Jakos¢ twojej pracy poprawi
sie, twoje zyski za$ si¢ zwielokrotnig.
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Nie przejmuj sie rynkiem — inwestuj w niego

Uwazam, ze nierozerwalna czes$¢ wolnej od zmartwieri stra-
tegii osiggania bogactwa to inwestycje, dlugoterminowe, na
rynku gieldowym, szczeg6lnie za$ poprzez 401 K* twojej
firmy czy tez jesli prowadzisz wlasne przedsiebiorstwo,
poprzez SEP**. Dlaczego? Poniewaz zyski z tej prostej, og6l-
nie znanej strategii nie zaleza od wahar rynku. Bez wzgle-
du na to, czy akcje idg w gore, czy spadajg, wygrywasz. Nie
trzeba si¢ absolutnie niczym przejmowac.

* 401 K - tworzony przez pracodawce plan emerytalny pracownikéw,
na ktéry przelewana jest nieopodatkowana cze¢$¢ zarobkéw oséb korzy-
stajacych z funduszu (w 1995 roku gérny limit skltadek wynosit $ 9240).
Plan 401 K gwarantuje mozliwos¢ spozytkowania nagromadzonych nari
pieniedzy jeszcze przed okresem emerytalnym, np. w przypadku ciez-
kich warunkéw zycia (przyp. tum.).

** SEP - Simplified Employee Pension Plans — uproszczone plany eme-
rytalne pracownikéw, poprzez ktére pracodawca moze dokonywa¢ ko-
rzystnie opodatkowanych wplat (maksymalnie do 15% rocznych zarob-
kéw zatrudnionych) na indywidualne fundusze emerytalne pracowni-
kéw (przyp. tum.).
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Kiedy juz przyjmiesz wolng od trosk postawe, z rozba-
wieniem zauwazysz, jak wielu ludzi martwi si¢ codziennie,
niepotrzebnie, o to, jaka panuje na rynku tendecja. ,Co za
ulga, akcje zwyzkujg” czy: ,Och nie, akcje spadaja” ~ to
czeste komentarze. Jesli jednak dokonujesz dlugotermino-
wych inwestyciji, takie chwilowe wahania nie maja najmniej-
§zego znaczenia.

Bo i 0 €6z sie tu martwi®? Poprzez zastosowanie zasady
Jnajpierw zaplaé sobie”, poprzez inwestowanie okreslo-
nej sumy, jak choéby dziesigciu procent twoich przycho-
déw, w siebie (w wysokooprocentowane papiery warto-
Sciowe bez obcigzeri) stwarzasz sobie gwarandje, ze z cza-
sem zgromadzisz calkiem pokazZng fortunke. Wystarczy,
jesli bedziesz odkladal pieniadze, miesigc po miesigcu, i ich
nie ruszal.

Jesli na rynku zapanuje hossa, twoje inwestycje beda wie-
cej warte. Gratulacje, wygrywasz. Jesli natomiast gielde opa-
nuje bessa, twoja nastepna inwestycja pozwoli ci na luksus
nabycia wiekszej liczby akcji po nizszej cenie. Gratulacje,
Znowu wygrywasz!

Ta wolna od zmartwien strategia gromadzenia bogactwa
oferuje réwniez mozliwo§¢ dalszego pomnazania twoich
oszczednosci. Uzywajac planu emerytalnego firmy czy tez
SEP, mozesz si¢ bowiem zwr6ci¢ do federalnych czy pan-
stwowych instytucji i do okreslonego gérnego limitu odja¢
twoje wplaty od dochodu objetego podatkiem, co zaosz-
czedzi ci tysigce dolaréw i zredukuje koszty twoich inwe-
stycji. Doradca podatkowy, czy nawet obeznany przyjaciel,
moze ci pewnie udowodni¢, jak latwo przy uzyciu tej meto-
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dy osiagna¢ bogactwo i zwielokrotni¢ udzial rzadu w two-
ich dazeniach finansowych. Chodzi tu jednak gléwnie o to,
by ukazaé ci, ze ,nie przejmuj si¢” to nie zwykly frazes.
Istnieje catle mnéstwo wolnych od trosk, praktycznych spo-
sob6éw zdobycia fortuny; ten to tylko jeden z nich. Ze-
wnetrzny sukces zalezy zawsze od twojej postawy wobec

Zycia.
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BadZ mniej impulsywny, a bardziej wrazliwy

Tak w pracy, jak i w Zyciu prywatnym popadamy zwykle
w dwa psychologiczne stany: impulsywnos¢ i wrazliwos¢.
Stan impulsywny charakteryzuje si¢ silnym napigciem, czu-
jemy sie przyparci do muru i bez zastanowienia podejmuje-
my decyzje. Tracimy dystans i bierzemy wszystko do serca.
Jestesmy rozzloszczeni, zmartwieni i sfrustrowani.

Nasza zdolno$¢ osadu sytuacji i podejmowania decyzji
jest woéwczas znacznie ostabiona. Dokonujemy szybkich po-
stanowieri, ktérych potem nierzadko zalujemy. Dzialamy
innym na nerwy i prowokujemy ich najgorsze zachowania.
Kiedy za$ pojawia si¢ jaka$§ sposobno$¢, jestesmy zwykle
zbyt przytloczeni lub sfrustrowani, by ja dostrzec. Jesli ja
jednak dostrzegamy, mamy dori nadmiernie krytyczny czy
nawet negatywny stosunek.

Wrazliwo$¢ z kolei to najbardziej fagodny stan ducha. Nie
tracimy wéwczas orientacji. Postrzegamy calo$¢ zagadnie-
nia i nie bierzemy sobie niepowodzeni do serca. Nie jeste-
$my nieugieci i uparci, lecz raczej elastyczni i spokojni. Gdy
ogarnia nas stan wrazliwosci, jesteSmy w najlepszej formie.
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Sprawiamy, ze inni odnosza si¢ do nas po przyjacielsku,
i swobodnie rozwiazujemy problemy. Kiedy za$ na naszej
drodze pojawia si¢ jaka$ sposobnos¢, nasz umyst pozostaje
otwarty. JesteSmy wyczuleni na dostatek.

Kiedy juz uswiadomisz sobie réznice pomiedzy tymi dwo-
ma stanami, zaczniesz rozpoznawad, ktéry z nich w dane;j
chwili cie opanowal. Nauczysz si¢ tez odgadywac¢, jak w za-
leznosci od stanu zmienia¢ si¢ bedzie twoje zachowanie.
Zaobserwujesz, jak w stanie impulsywnym postepujesz
w sposéb negatywny i irracjonalny, w stanie wrazliwym zas
zachowujesz sie madrze i tagodnie.

Uswiadomienie sobie dzialania umystu otworzy przed
toba drzwi do przeprowadzenia olbrzymich zmian w zyciu.
Zaczniesz zauwazad, kiedy popadasz w impulsywny stan
ducha. Odczujesz wlasne zniecierpliwienie. Gdy co$ takie-
go zaistnieje, powiedz sobie po prostu: ,Uuu, znowu si¢
zaczyna” czy co$§ podobnego. Wystarczy jakikolwiek rodzaj
przyznania si¢ do owego procesu przed soba. Wraz z przy-
znaniem si¢ do wlasnej impulsywnosci, obok poznania
umyshu, odkryjesz, ze zawsze bardziej oplaca sie by¢ wraz-
liwym, szybko wyjdziesz ze stanu impulsywnosci i wpad-
niesz w korzystniejszy stan ducha.

Wrazliwo$¢ to zyzny grunt pod sukces. Gdy twéj umyst
jest oczyszczony i uspokojony, torujesz sobie droge ku do-
statkowi i radosci. Istnieje bezposredni i wyrazny zwigzek
pomiedzy czasem, jaki potrzebny jest do odniesienia sukce-
su we wraZliwym stanie ducha, a jakoscia tego sukcesu. Im
lepiej nauczysz si¢ unika¢ impulsywnych reakcji, tym wie-
cej pojawi si¢ przed toba sposobnosci. Zacznij juz teraz,
spozytkuj potege swojej wrazliwosci, by osiggna¢ sukces.
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Pracuj nad tym, by ,wiedzie¢”,
a nie ,wierzy¢’

Kiedy w co$§ wierzysz, wynika to zwykle z tego, ze kto$ ci
tak powiedzial — rodzice, nauczyciel, przyjaciel, kolega,
partner, szef czy pracownik. To, co uslyszales, wplynelo,
nierzadko pozytywnie, na twojg opinie. Twéj system wie-
rzeri zostal zatem uformowany, zmieniony czy ugruntowa-
ny w pewien dostrzegalny sposéb. Rodzice, na przyklad,
mogli prébowac ci¢ przekona¢, Ze praca w firmie to waz-
niejsze, gwarantujgce wyiszy status spoleczny i stanowig-
ce lepsze zabezpieczenie na przyszio§¢ zajecie niZz ogrod-
nictwo. Jezeli im uwierzyles, przekonanie to lezy u podioza
wszelkich decyzji i kierunkéw, jakie obrale§ w dazeniu do
osiagniecia kariery. Kazdy z nas posiada jakie§ wierzenia
i nie ma w tym nic zlego.

Wiedza z kolei tkwi w naturze czlowieka. Gdy cos wiesz,
czujesz to. Jeste$ tego pewien. Nie zawsze potrafisz wythu-
maczy¢, dlaczego tak wiasnie czujesz, lecz jaki§ wewnetrz-
ny glos — madros¢, zdrowy rozsadek, intuicja, cokolwiek ~
udziela ci potrzebnych odpowiedzi i prowadzi w okreslo-
nym kierunku, dop6ki bedziesz go shuchac.
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Na przyklad zawsze wiedzialem, Ze zostang¢ nauczycie-
lem. Wiedzialem, ze moim powolaniem czy rola, ktérg mia-
lem odegra¢ jako osoba dorosta, bedzie dzielenie sie, po-
przez pisanie i méwienie, tym, co uwazam za prawdziwe.
Ogromnie trudno to wyjasni¢, zawsze bowiem wierzylem,
ze jestem do$¢ marnym pisarzem, a publiczne wystgpienia
napawaly mnie strachem. W szkole $redniej niemalze obla-
lem egzamin z angielskiego, kiedy za§ prébowalem prze-
mawia¢ do grupy, autentycznie zemdlalem! Jedyna rzecz,
kt6ra robitem dobrze, to chyba stuchanie mojego wewnetrz-
nego glosu — 7rédla wiedzy. Obstawal przy tym, ze mimo
pozoréw uda mi si¢ w koricu nauczaé. Trwalo to dlugie
lata, lecz jak zawsze wiedza okazala sie silniejsza od wie-
rzeni. W koricu podazylem ku mojej obecnej karierze - pi-
saniu, méwieniu i nauczaniu.

Wszyscy wiemy, ze do naszej natury przynaleza pewne
cechy — snujemy marzenia, pragniemy dzieli¢ sie darami,
chcemy rozwija¢ talenty. Czesto jednak nasze wierzenia
przytlumiaja owe cechy i przeistaczaja je w ograniczenia.
Nasze przekonania wmawiajag nam takie osady, jak: ,Nie
potrafie tego zrobi¢”, ,To nie dla mnie” czy ,To nie lezy
W mojej naturze”. Czy tez dostarczaja nam wygodnych
usprawiedliwieri: ,Nie mam czasu”, ,Nigdy nie bior¢ wol-
nego” albo ,Moje zycie nie wyglada tak, jak powinno”.

Dobrg nowing jest to, ze w chwili, w ktérej zdecydujesz,
iz to, co wiesz, ma wieksze znaczenie od tego, w co na-
uczono ci¢ wierzy¢, zmienisz biegi w twojej podrézy ku
dostatkowi. Sukces ma swoje Zrédlo wewnatrz, nie za$ na
zewnatrz. Rozpoczyna sie¢ od sluchania madrosci i glosu
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serca. Co tak naprawde cenisz i lubisz? Co prébuje ci po-
wiedzie¢ twoje serce? Odczuwasz potrzeb¢ podazania za
czym§? Oto pytania, jakie musisz sobie postawi¢ na twojej
drodze ku wspanialosci. Kiedy juz trafisz na owa droge,
odkryjesz wilasne sposoby, aby uczyni¢ zeri olbrzymi suk-
ces i doskonaly zabawe. Widzialem, jak pasje przeradzaja
sie¢ w fortuny, jak ludzie calkowicie odmieniajg swoje kariery,
zakladaja nowe przedsigbiorstwa czy tez magicznie zwigk-
szaja sukcesy poprzez zmian¢ swojej postawy. Widzialem,
jak poprzez dokonanie nieznacznych przewartoSciowari re-
alizujg swoje marzenia. To, jak rozwinie si¢ ten proces, za-
lezy juz tylko od ciebie. Droga sama si¢ przed toba otwo-
rzy, gdy postuchasz swojego wewngtrznego glosu.
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Pamietaj, Ze twoje Zycie zaczyna si¢ teraz

Przekonanie, Ze osoba, ktéra bylismy wczoraj, to tez oso-
ba, ktérg musimy by¢ dzisiaj, silnie ogranicza wielu z nas.
Nie pozwala nam oderwa¢ si¢ od starych bledéw, nawy-
kéw czy ograniczeri. Przyjmujemy, Ze historia istotnie ko-
lem sie¢ toczy, ze skoro wczoraj nie odnieslismy sukcesu,
dzisiaj czy jutro réwniez nam si¢ nie powiedzie.

Jesli jednak dostrzezesz, jak $mieszne i wyniszczajace jest
takie przekonanie, bedziesz mégl dokona¢ natychmiasto-
wego zwrotu ku sukcesowi i spetnieniu. W tej chwili, teraz,
wszyscy dysponujemy nieskrepowanym potencjalem, czy-
stym kontem. To za$, co uniemozliwia nam wykorzystanie
owego potencjatu, to tylko nasze wlasne mentalne zwigzki
z przeszloscig. Pozbycie sie¢ brzemienia przesziosci to ni-
czym zrzucenie ci¢zkich larficuch6éw z szyi. Daje wolnosé,
by$ podazal za marzeniami i zuzytkowywat swoje najpotez-
niejsze mozliwosci.

Uslyszalem kiedy$ cudowng opowies¢ o potedze zycia
chwilg obecna. WyobraZ sobie, ze jeste$ na todzi posrodku
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oceanu. Stoisz u steru w podrézy na wschéd i stawiasz so-
bie trzy istotne pytania: Po pierwsze, czym jest spieniony
§lad, jaki zostawia twoja lajba? Odwracasz si¢ i spogladasz
na wode za statkiem. Slad to owa woda. Przyjmuje ksztalt
za lodzia, az w koricu obraca sie w nicos$¢. Po drugie, czy
ten slad moze napedzaé twéj statek? Spieszysz z odpowie-
dzig: ,Pewnie, ze nie. To niedorzeczne”. Nie posiada prze-
ciez zadnej mocy. Wreszcie zadajesz sobie ostatnie pytanie:
,Co zatem wprawia 16dZ w ruch?” Zastanawiasz si¢ nad tym
przez moment i dochodzisz do oczywistego wniosku. Sita
lodzi pochodzi z energii, jaka w chwili obecnej dostarcza jej
silnik. Ot6z to. Nie ma tu niczego innego.

Analogia z twoim wlasnym zyciem jest wyraZzna. Wszyst-
ko, czego potrzebujesz, to energia na chwil¢ obecng. To
niewiarygodne Zrédlo sily i nowych mozliwosci. Sek w tym,
7e wielu z nas nie robi pelnego uzytku z owej energii, bez
przerwy prébuje si¢ bowiem postuzy¢ ,$ladem”, tym, co
za nami, przeszloscia, by prze¢ do przodu. Ale niczym fala
na oceanie, nasza przeszlo$§¢ nie posiada Zadnej mocy. To
nicos¢.

Przeszlo$¢ nie posiada Zadnej mocy poza t3, jakg sami ja
obdarzamy. Jedna z najbardziej dynamicznych i istotnych
zmian, ktéra mozesz zaprowadzi¢ w swoim zyciu, to odrzu-
cenie wszelkich negatywnych zwigzkéw z przeszloscia, roz-
poczecie Zycia teraz. Postepu;j tak, jak gdyby moc twojego
Zycia zaczynala sie i koriczyla wlasnie w tym momencie.
Pozytywna energia, jakg wowczas wytworzysz, wprawi cie
w ostupienie. Nowe drzwi i sposobnosci stang przed toba
otworem. Kiedy zas w twojej Swiadomosci odezw3 si¢ stare
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nawyki, po prostu rozpoznaj je i pozw6!, by zn6w umilkly.
Jako ze to nic trudnego, mozesz juz teraz zacza¢ stosowaé
ten proces. Twoja przeszlos¢ byta wazina o tyle, Ze bez niej
nie dotariby$ do dnia dzisiejszego. Teraz twoje zycie to se-
ria chwil, ktérych nalezy doswiadcza¢ jedna po drugiej.
Skoncentruj si¢ na tym, czego mozesz dokonaé dzisiaj,
w tym momencie, a zaczniesz zdobywa¢ dostatek, co sta-
nowi twoje nadrzedne prawo.



16

Otaczaj si¢ ekspertami

Charles Givens, autor fenomenalnie wrecz popularnej
ksigzki Wealth Without Risk, powiedzial: ,Jesli chcesz uczy¢
si¢ o pienigdzach, ucz si¢ od kogo$, kto ma ich duzo”. Wie-
lu otacza sie¢ wi¢c ludZzmi, ktérzy odniesli sukces, eksperta-
mi z dziedziny zarabiania pieniedzy, jak tez osobami, ktére
posiadaja wiekszy od nich kapital. Lecz popadajg oni jed-
noczes$nie w strach, ze ludzie, ktérym sie¢ powiodlo, nie
zechcg spedzad czasu czy tez dzieli¢ si¢ z nimi pomystami.
Nic bardziej btednego. W rzeczywistosci cenieni ludzie
uwielbiaja, gdy kogo$ zajmuje ich sukces; uwielbiaja dzieli¢
si¢ swoja madroscia, dobrymi ideami czy sekretami bizne-
su. To sprawia, ze czuja si¢ potrzebni i pomocni. )

Dwoéch moich wspaniatych przyjaciét posiada sporo pie-
niegdzy. Jeden zdobyl je samodzielnie, drugi pochodzi
z maj¢tnej rodziny. Obaj sg zawsze gotowi usigsé i podzieli¢
si¢ swoimi pomystami ze mng czy tez z kazdym innym, kto
ich o to poprosi. Twierdza jednak, ze zaledwie garstka os6b
zdobywa sie na odwage, by zapyta¢ o ich poglady. Céz za
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strata! Osobiscie znam ponad setke ludzi, ktérzy osiagneli
niewiarygodny sukces, nie przychodzi mi jednak do glowy,
by drzwi ktéregokolwiek z nich nie staly niemal zawsze
otworem dla innych. Podczas pracy nad innymi ksigzkami
stykalem si¢ z wieloma znanymi, cenionymi osobami. Kie-
dy ktos§ zadaje mi pytanie: ,Jak ci sig, na Boga, udalo skto-
ni¢ ich do wsp6ipracy?”, prostota mojej odpowiedzi wpra-
wia go w zdumienie. Méwig: ,Zwyczajnie ich poprosilem”.
Zaskoczy cig, jak wielu ludzi: wlasciciel cieszacego sie wzie-
ciem sklepu spozywczego, bezkonkurencyjny sprzedawca
polis ubezpieczeniowych, uznany pisarz, lekarz, prawnik
czy tez Swietny nauczyciel, chetnych jest przyjs¢ ci z pomo-
c3. Wickszo$¢ z nich chce udzielaé ci porad. Zwrécenie sie
do kogos, kogo podziwiasz i szanujesz, z prosbg o podziele-
nie si¢ z tobg jego do$wiadczeniem i pomystami to w isto-
cie najwspanialszy komplement, jaki mozesz mu zrobié.

Moze nie wszyscy, lecz z pewnoscig znaczna wickszos¢
ludzi, ktérzy odniesli sukces (w jakiejkolwiek dziedzinie),
sklonnych jest pomaga¢ innym. Ci zas, kt6rzy uchylajg sie
od udzielania wskazéwek, czujg si¢ przerazeni, niepewni,
walcz3 o dotarcie na szczyt. Jesli poprosisz o pomoc i zosta-
niesz odprawiony z kwitkiem, nastgpna osoba, do ktérej
sie zwrdbcisz, z pewnoscig okaze ci wiecej zrozumienia. Je-
zeli cheesz ustysze¢ dobrg rade i wystrzec sie fatalnych ble-
déw, szukaj pomocy. Otaczaj si¢ zwycigzcami. Nie udawaj
sie po wsparcie do wujaszka Charleya, chyba ze udalo mu
sie odnies¢ sukces. D3z na sam szczyt.
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BadZ swiadom tego, czego nie wiesz
i w czym nie jeste$ najlepszy

Kiedy ojciec czytal moje lichutkie szkolne wypracowania,
zwykl mawiaé: ,Richard, niewazne, zZe nie najlepiej ci idzie
z ortografia. Wazne jednak, by§ zawsze pamig¢tal, Ze nie
najlepiej ci idzie z ortografia. W ten spos6b, kiedy bedziesz
mial watpliwosci, skorzystasz ze slownika”. RzeczywiScie
mial racje! Ta odrobina madrosci zawiodla mnie dalej niz
jakiekolwiek inne przestanie.

Ojciec mial shusznos¢, lecz nie tylko w sprawie ortografii. Ta
sama idea odnosi si¢ niemal do wszystkiego. W pracy, na przy-
klad, nie ma znaczenia, ze Zaden ze mnie wybitny redaktor,
jesli zdaje sobie sprawe z wlasnych stabosci i niedociagnigé.
Moge przeciez zatrudni¢ kogos, kto mnie w tym zastapi. Nie
potrafi¢ tez dobrze segregowa¢ materialéw na publiczne wy-
stapienia. Nie ma problemu. Moge wynaja¢ kogos, kto to
potrafi. Takie postepowanie zawsze okazuje si¢ madrzejsze
i na dluzsza mete bardziej optacalne. Problem pojawilby sie
tylko wéwczas, gdybym nie wiedzial, Ze nie jestem w czyms§
dobry, lub tez nie chcial si¢ do tego przyznaé.
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Pewne rzeczy dobrze ci wychodza, inne za$ nieco gorze;j.
I co z tego? Po c6z masz si¢ frustrowac i traci¢ czas na te
rzeczy, z ktérymi musisz si¢ zmaga¢? Nie znaczy to jednak,
Ze nie mozesz nabywa¢ nowych umiejetnosci czy ulepsza¢
tych, ktére juz posiadasz. Chodzi tu wyliacznie o to, bys
wickszos¢ czasu spedzal na robieniu tego, w czym jestes
najlepszy, jak réwniez tego, co ma najistotniejsze znacze-
nie dla twojego sukcesu. Wykonujac zadania, za ktérymi nie
przepadasz i ktére niekoniecznie dobrze ci wychodzs, la-
two mozesz si¢ zniecheci¢ i poddaé. Czes¢ z nich trzeba
oczywiscie doprowadzi¢ do ladu, ale nie zawsze to ty mu-
sisz si¢ nimi zajmowac. Co, jesli méglby$ poswieci¢ dodat-
kowe dwie czy trzy godziny pracy, ktérg szczerze kochasz
i w ktoérej jeste$ naprawde dobry? Jaki wywarloby to wplyw
na twoja produktywnos¢, kreatywnos$¢ czy granice mozli-
wosci? Nigdy si¢ nie dowiesz, dop6ki nie sprébujesz, moge
ci¢ jednak zapewni¢, ze tak w moje zycie, jak i w zZycie
wielu znanych mi osé6b ta prosta idea wniosta nieocenione
korzysci.
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Poznaj czynnik pasji

Jak przypomina nam w niesamowitym bestsellerze Marsha
Sinetar, réb to, co kochasz, a pienigdze same naplyna (Do
What You Love, the Money Will Follow). Ksigzka ta moze
dlatego cieszyla si¢ tak ogromng popularnoscia, ze uswia-
damia nam to, co intuicyjnie sami odczuwamy: kiedy pa-
lamy pasja do tego, czym si¢ zajmujemy, sukces mamy
w kieszeni!

Pasja w zyciu i pracy to niezbedny element na drodze do
sukcesu i dostatku. Pasja, nie dajaca sie¢ zahamowac sila,
ktéra wynika z naszej postawy, rodzi energi¢, kreatywnos¢
i produktywnosé. Kiedy kochasz to, co robisz, trudno nie
odnies¢ sukcesu. Twéj entuzjazm jest oczywisty, a przy tym
zaraZliwy dla kazdego wokét ciebie.

Cze$€ procesu tworzenia pasji w pracy to wybér takiego
zajecia, ktére szczerze kochasz. Wymaga to podjecia $wia-
domej decyzji, na co z kolei potrzeba niemalo odwagi. Bez
wzgledu na to, jak bardzo tego chcemy, zmiana kierunku
kariery czy podjecie si¢ nowego zadania moze napawaé
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nas lekiem. Wigkszosci z nas wpojono przeciez przekona-
nie, ze podazanie pewng wytyczona droga to sposéb na
osiagniecie bezpieczeristwa.

Strach to pot¢zna, destrukcyjna sila, ktéra niejednego
z nas odgradza od si¢gania po marzenia. Jesli przyjrzysz sie
blizej wielu ludziom, ktérzy odniesli sukces, odkryjesz, ze
czesto stawali oni w obliczu podobnych lekéw, udawalo
im si¢ jednak je pokona¢. Jeden z moich klientéw powie-
dzial kiedys: ,Zadalem sobie wreszcie pytanie: «Czyje to
w koricu zycie?, a kiedy nie potrafitem znaleZ¢ na nie od-
powiedzi, wiedzialem, Zze musze poczyni¢ zmiany”.

Pewien epizod z mojego zycia réwniez ilustruje owa stra-
tegie. Zaraz po college’u rozpoczalem studia magisterskie.
Sek w tym, ze nie moglem ich znies$¢. Nie cierpialem wszyst-
kich zaje¢ i wiedzialem, ze nie podazam wlasna droga, ku
moim marzeniom. Chociaz napawalo mnie to niemalym
strachem, postanowilem rzuci¢ studia i nigdy na nie nie
wraca¢. Postanowilem szuka¢ szczgscia, nie zas wytyczonej
kariery. Okazalo si¢ to jedna z najlepszych, najwazniejszych
decyzji mojego Zycia.

Nalezy przede wszystkim postawi¢ sobie pytanie: Do ja-
kiego stopnia naprawde bezpieczne jest spedzanie czasu
na robieniu czego$, co ciebie nie cieszy? Jak dobrze mozesz
wykonac zadanie, ktére cie odpycha? Jak twérczy oraz ory-
ginalny jest spos6éb twojego rozumowania? Jak fatwo zdo-
by¢ sie na dodatkowy wysilek i/lub zrobi€ to, co koniecz-
ne, by uzyska¢ spelnienie? Odpowiedzi na kazde z tych
pytan s3 jasne: Bez pasji twoje szanse na osiagni¢cie sukce-
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su sy minimalne. Bedziesz si¢ zmagal z karierg albo zupe-
Inic sie wypalisz. Moze ci¢ jednak spotka¢ co$ catkiem od-
wrotnego, jesli tylko pasja dla pracy wypelni twe serce. Kie-
dy podazysz za glosem serca, kiedy odkryjesz, co stanowi
pozywke dla twej duszy, w twoim Zyciu zagosci dostatek
I rados¢.
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Wyprébuj rozwigzanie jednogodzinne

Osoby, ktére pragna wykorzysta¢ nadarzajace si¢ mozli-
wosci finansowe i ktére gotowe sg zrobi¢ co$ nieco inaczej,
maja dzi$ znacznie wigcej sposobnosci niz jeszcze kilka lat
temu. Pojawia si¢ wiele prac na niepelny etat, zaje¢ chalup-
niczych, ktére zmieniajg zwyklych zjadaczy chleba w milio-
neréw. Wigkszo$¢ to przyjemne, latwe i niezbyt czasochton-
ne zadania. Rozpoczecie takiej dzialalnosci nie wymaga
ponadto znacznego nakladu gotéwki ani tez wczesniejsze-
go doswiadczenia.

Gdzie zatem tkwi haczyk? Céz, istnieje pewien szkopul
i zdazyles juz chyba odgadna¢, c6z to takiego. Jak w wiek-
szoSci przypadkéw, tak i tu lek i zmartwienia stanowig naj-
wicksza barier¢ przed realizacja marzeri. Usprawiedliwie-
nia, jakie slysz¢ od rozmaitych ludzi, wahaja sie¢ od: ,Oba-
wiam si¢, Ze nie mam czasu” poprzez: ,Obawiam sie, ze nie
potrafi¢ tego zrobi¢” do: ,Boje sig, co sobie inni pomysly”.
Strach to najbardziej wyniszczajace uczucie w naszym Zyciu.

Co by si¢ jednak stalo, gdyby$ postanowil podgza¢ za
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przestaniem tej ksiazki: Zapomnij o kiopotach, zasmakuj
w banknotack? Sugeruje, aby$ w ramach eksperymentu za-
stosowal sie do tej strategii. Podejrzewam, ze jezeli uwolnisz
sie od trosk i wybierzesz wiarygodny, pewny finansowo, do-
mowy czy tez wielopoziomowy interes rynkowy, zaledwie
godzina dziennie zapewni ci materialng niezalezno$¢. Nie
musisz rezygnowac z pracy, zmienia¢ kariery czy narazac si¢
na duze ryzyko. Zainwestuj na jaki§ czas w biznes swojego
wyboru. Zasiegnij jezyka. BadZ gotéw zrobi¢ co$ nieco ina-
czej. Podchodz do tego z otwartym umystem. Nie martw si¢!

Jedynym haczykiem jest to, Ze musisz poswigca¢ pelng, ni-
czym nie zakl6écona godzine dziefi po dniu na to, co najistot-
niejsze w tym interesie. Musisz spedza¢ te¢ godzing wolny od
trosk! Nie mozesz przejmowac si¢ wynikiem, tym, co inni so-
bie o tobie pomysla, bledami z przeszlosci, tym, ze brakuje ci
czasu, czy tez tym, Zze owo zajecie nie lezy w twojej naturze.
Jezeli najwazniejsza czes¢ biznesu to wykonywanie telefonéw,
wiekszos¢ godziny zuzytkuj na wykonywanie telefonéw. Nie
musisz robi¢ tego ani o minute dluzej niz owa uzgodniona
godzina, lecz by eksperyment sie powi6dl, musisz poswiecic¢
temu uczciwg godzing. Zakladam, ze jezeli zdecydujesz si¢
na biznes, ktéry kochasz, jak réwniez przez godzine bedziesz
sie sumiennie zajmowac jego gléwnymi zalozeniami (nie tyl-
ko za$ ciezkg praca), w ciagu dwoch lat wkroczysz na droge -
ku pelnej finansowej niezaleznosci.

Pierwszym i najwazniejszym krokiem jest wyeliminowa-
nie strachu z twojego zycia. Jesli postanowisz wyprébowac¢
te strategie, zycze ci wszelkiej pomyslnosci. Wiem, ze potra-
fisz osiagng¢ taki sukces, jaki jawi ci si¢ w wyobraZni.
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Nie wahaj si¢ wycofac z negocjacji -
zwykle mozesz wréci¢

Wiele ossb wynosi mniej korzys$ci z negocjacji, niz to moz-
liwe, z powodu strachu — strachu, ze jesli nie przystana na
takie warunki umowy, jakie si¢ im proponuje, calkiem wy-
padng z gry. Cho¢ i tak moze si¢ zdarzy¢, o wiele bardziej
prawdopodobne, Ze staniesz na drodze do wiasnego suk-
cesu — zar6wno w bliskiej, jak i dalekiej przyszlosci — jezeli
nie bedziesz gotowy zrezygnowa¢ z transakcji. Jezeli wie-
rzysz w swéj produkt czy ustuge, cokolwiek masz do zaofe-
rowania (czas, kompetencje i tak dalej), a przy tym nie za-
wahasz si¢ wycofa¢ z negocjacji, by rozwazy¢ perspektywe
zaczecia na nowo czy skierowania twojego interesu na inne
tory, niemal zawsze lepiej na tym wyjdziesz. Nie znaczy to
jednak, ze masz si¢ zupelnie wycofa¢, lecz raczej, ze po-
zwalasz sobie na komfort poczynienia takiego kroku. Nie
jestes uwigzany, w Zaden sposéb.

Taka wolna od zmartwiefi postawa znajduje zastosowa-
nie w wigkszosci sytuacji zwigzanych z biznesem. jak cho¢-
by jeden z najprostszych przykladéw: zakup domu. Zal6z-
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my, ze znalazlte§ dom, ktéry pokochales od pierwszego
wejrzenia, jego cena za§ wynosi sto tysiecy dolaréw. Uwa-
7asz jednak, ze aby dokona¢ madrego nabytku, powinienes
zaplaci¢ nie wiecej niz dziewiec¢dziesigt tysiecy dolar6w.
Obecny wlasciciel wydaje si¢ uparty. Szkopul w tym, ze
dom naprawde ci si¢ podoba i nie chcesz utraci¢ okazji.
Przywigzanie do rezultatu moze ci¢ sporo kosztowac. Je-
zeli sadzisz, ze zaplacenie za dom najwyzej dziewiecdzie-
sieciu tysiecy dolaréw lezy w twoim interesie, najmadrzej-
sz3 finansows i emocjonalng decyzja, jaka méglbys podja¢,
byloby zaoferowanie dziewiecdziesigeciu tysiecy dolaréw,
gotowos¢ wycofania sie¢ i pozbycie si¢ wszelkich zwigza-
nych z tym zmartwieri! Brak zmartwieri o rezultat zwroci ci
sie zwykle z nadwyzka, wickszo$¢ ludzi bowiem bez prze-
rwy trawig troski! Totez osoba, z kt6ra prowadzisz negocja-
cje, latwo moze sie okaza¢ jedng z nich. Cho¢ zdarzajg si¢
i wyjatki, na takim etapie ofertodawca niemal nigdy nie po-
niecha transakcji. Bedzie jednak zmuszony podja¢ niezwy-
kle wazna, szybks decyzje — decyzje, z kt6ra najprawdopo-
dobniej wigza si¢ jego troski. Moze oczywiscie odrzuci€¢
twoja propozycje, lecz jesli nalezy do grona tych, ktérych
drecza zmartwienia, wcale nie musi. Odrzucilby przeciez
pewnik w zamian za nieprzewidywalng przyszlos¢, cos,
czego ludzie tego pokroju nie moga znieS¢. Moze takze
wysung¢ kontroferte, jesli wszakze wie, Ze jesteS wolny od
trosk, ze jestes gotowy wycofac sie z negocjacji, bedzie ona
znacznie nizsza niz wéwczas, gdyby wyczul twéj niepokéj.
To do&¢ proste. Ale zarabianie pieniedzy i podejmowanie
madrych decyzji to w istocie nic trudnego. Wiekszo$¢ nie
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dostrzega znaczenia wolnej od zmartwieri postawy. Jesli jed-
nak ty je dostrzegasz, wyszedle§ na prowadzenie.

Pewien méj przyjaciel to najsprytniejszy negocjator, jakie-
go znam. Ktéregos dnia wybrat sie do salonu sprzedazy
samochodéw i zaproponowal niewiarygodnie niskg cene
za luksusowe auto prosto z fabryki. Oto, co powiedzial:
,Dziefi dobry. Mam w reku poswiadczony czek na sume
trzydziestu pieciu tysiecy dwustu piecdziesieciu dolaréw,
za ktére chciatbym naby¢ ten oto samochéd. Wiem, ze be-
dzie pan musial naradzi¢ si¢ z szefem, moja oferta jest wiec
wazna przez cale dziewie¢ minut — ale ani o sekunde dlu-
zej. Nie zamierzam zaplaci¢ centa wigcej, ale jesli postano-
wi pan rozsta¢ si¢ z samochodem, czek nalezy do pana”.
Kiedy wyrazZnie zdenerwowany sprzedawca zaczat odpo-
wiada¢, mé6j przyjaciel spojrzal ze spokojem na zegarek
i oswiadczyl: ,Ma pan jeszcze osiem i p6t minuty, zanim
wyjde przez te drzwi”.

Udalo mu si¢ kupi¢ samochéd!

Niewielu z nas mialoby oczywiscie cierpliwos¢ (czy moz-
liwosci) czy nawet ochote, by postgpi¢ w podobny sposéb.
Ten przyklad ilustruje jednak potege gotowosci poniecha-
nia transakcji. Cena, jaka mé6j przyjaciel zaproponowat za
samochéd, musiala oczywiscie miesci¢ sie w granicach roz-
sadku. Sprzedawca nie zamierzal odda¢ samochodu za bez-
cen. MGj przyjaciel i to wzigl jednak pod uwage. Przepro-
wadzit analiz¢ kosztéw posrednictwa w handlu samocho-
dowym i odkryl, ze jesli kupiec przystanie na jego oferte,
wcigz bedzie mial niewielki zysk. Ale wiedzial réwniez, ze
cena, kt6rg zaproponowal, bylaby wedlug wszelkiego
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prawdopodobieristwa najnizsza, jaka kiedykolwiek uiszczo-
no za identyczny samochéd. Poniewaz chcial to konkretne
auto, lecz nie byl do niego przywiazany, nie stracitby bez
wzgledu na to, jaki obr6t przybralyby sprawy. Zdawat so-
bie sprawe, ze w normalnych okolicznosciach sprzedaw-
ca musialby spedzi¢ mnéstwo czasu z potencjalnym klien-
tem, zanim doszloby do jakiejkolwiek sprzedazy. W tym
za§ wypadku pochlonela ona, oprécz wypetniania korico-
wych dokumentéw, niecale dziewie¢ minut. Uzyskiwanie
szybkich, niewielkich profitéw moze tez i dla posrednik6w
okaza¢ sie bardziej korzystne niz oczekiwanie dniami, tygo-
dniami czy nawet miesigcami na wigkszy zysk. Kluczem
w tej sytuacji byla calkowita gotowo$¢ mojego przyjaciela,
by bez zalu wycofa¢ si¢ z transakcji. MoZesz stosowac ow3
strategie, zachowujac szacunek dla osoby, z ktéra prowa-
dzisz negocjacje. Nie ma potrzeby przyjmowa¢ agresywnej
czy nieprzyjemnej postawy. Nalezy jedynie pozby¢ si¢ zmar-
twieri. Wyprébuj te strategie, a wierze, Ze spotka ci¢ za to
nagroda.
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Bad7 otwarty na zmiany

W swojej cudownej ksigzce Success Is No Accident Lair Ribe-
iro zamiescil zdanie, ktére wcigz pobrzmiewa mi w uszach
i ktérego trafnos¢ ilustruje wiele przykladéw z przeszlosci.
Napisal: ,Jesli ciagle bedziesz robit to, co zawsze robiles,
ciagle bedziesz dostawat to, co zawsze dostawales”. C6z za
potezne przeslanie! Czasami musisz poczyni€ zmiany w spo-
sobie, w jaki wykonujesz rozmaite obowiazki, by wytwo-
rzy¢ w swoim Zyciu pozytywne mys$lenie. Swiat nie obsypie
cie ni stad, ni zowad deszczem nagréd poprzez zmiane
swojego porzadku. To ty musisz nieco inaczej podejs¢ do
pewnych wyzwar.

Zetknatem si¢ z ogromna liczba oséb, ktére byly wrecz
przeciwne zmianom, nawet jeSli ich obecne wysitki nie
przynosily oczekiwanych rezultatéw. Ludzie boja si¢ zmian.
Czasami staraja si¢ nawet wyszuka¢ usprawiedliwienia dla
wiasnych ograniczeri, méwigc: ,Zawsze taki bylem” czy ,Nie
naleze¢ do tego typu os6b”, czy tez ,Zawsze inaczej to robi-
lem”. Jesli jednak co$ nie zdaje egzaminu, podobne stwier-

70



dzenia bynajmniej nie okaza si¢ pomocne. Grunt w tym, by
pamietaé, ze jesli ciagle bedziesz robit to, co zawsze robiles,
ciagle bedziesz dostawal to, co zawsze dostawates!

Mozesz nie naleze¢ do oséb, ktére zwracajg si¢ z prosba-
mi do przyjaci6l czy rodziny. Pewnie nawet jeste$ z tego
dumny. Czasem jednak zwrécenie si¢ do kogos o pomoc
okazuje sie tym, czego trzeba, by osiagnac sukces. Jesli je-
ste§ uparty i w kétko powtarzasz: Nie potrafi¢ tego zro-
bi¢”, moze uciekaé ci niepowtarzalna okazja. Istniejg niezli-
czone sytuacje, w ktérych niecheé, by podja¢ si¢ czegos
nowego, czy nieched, by zrobi¢ co$ inaczej, redukuje twoje
szanse na sukces. Przyjrzyj si¢ wlasnemu uporowi: Czy s3
takie dziedziny twojego zycia, w ktérych wykonujesz zada-
nia w pewien ustalony sposéb tylko dlatego, ze zawsze je
tak wykonywales?

~PodchodZ do zycia z otwartym umyslem” to bez watpie-
nia naduzywane wyrazenie. W rzeczywistosci jednak zaled-
wie garstka przyjmuje taka postawe. Wigkszos¢ tkwi w sta-
rych nawykach. Jesli odrzucisz strach i zdobedziesz si¢ na
odwage, by czyni¢ zmiany, gwarantuje, ze juz dluzej nie
bedziesz dostawal tego, co§ zawsze mial.
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Wiekszo$¢ czasu poswigcaj
istocie interesu czy projektu

N ajwickszy blad, jaki ludzie popelniaja w dazeniu do suk-
cesu, to czesto koncentracja na niewlasciwych partiach in-
teresu. Traca zbyt wiele czasu oraz energii na wykonywanie
rzeczy, ktére cho¢ moze i konieczne, nie maja najwicksze-
go znaczenia. Stykalem sie ze sfrustrowanymi osobami, kt6-
re o§wiadczaly, Zze ,nie mialy czasu” wykona¢ niezbednych
telefonéw, porozmawia¢ z czlowiekiem, do ktérego nale-
zalo powzigcie decyzji, spisa¢ oferty, poprosi¢ o umowe,
zabra¢ sie do pracy, napisa¢ rozdziat, zdoby¢ si¢ na promo-
cyjny czy marketingowy wysilek czy tez na cokolwiek inne-
go, co stanowilo sedno ich obowigzkéw — udalo im sie
jednak znaleZ¢ jako$ czas, by posprzgta¢ biurko, wykonaé
par¢ towarzyskich telefonéw, zaprowadzi¢ porzadek na
dyskach komputerowych, zaplanowaé weekend, przejrze¢
kilka plikéw, uméwié sie na spotkanie, jak réwniez zrobi¢
wiele innych rzeczy, ktére wniosty dos¢ ograniczony pozy-
tek do ich obecnych zadar i przyszlego sukcesu.

Moze w danej chwili istotg twojego interesu jest znalezie-
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nie rozwigzania jakiego$ problemu; moze stworzenie do-
datkowego Zrédla naplywu gotéwki, wyjasnienie niepo-
rozumieri natury osobistej z kolega z pracy, zakoticzenie
raportu, napisanie przeméwienia czy naprawienie jakiejs
usterki technicznej. Cze$¢ rozwigzania to postawienie sobie
pytania: Co tak naprawde ma wigksze znaczenie? Odpo-
wiedZ bedzie si¢ najczesciej réznila od odpowiedzi na inne
pytanie: Zrobienie czego wydaje si¢ nastgepnym logicznym.
czy wygodnym posuni¢ciem? Zwykle zabieramy si¢ po jed-
nym zajeciu do drugiego bez zastanawiania si¢ nad tym,
jaka jest prawdziwa waga naszych czynnoSci. Zaczynamy
pracowa¢ nad jakim$ malo istotnym zadaniem, telefonem,
czyms§, co juz od dluzszego czasu zalega na naszym biurku,
zanim przechodzimy do czynnosci, ktére naprawde wniosa
jaka$ zmiane.

Mniej wiecej dwa razy w tygodniu trenuje w miejscowym
klubie sportowym. Identyczna zasada odnosi si¢ do treno-
wania i zdobywania formy. Obserwowanie r6znych sposo-
béw, w jakie ludzie trenuja, to ciekawe zajecie. Do jednej
grupy nalezg ci — lubi¢ mysle¢, ze sam tez sie do niej zali-
czam - ktérzy zakasuja rekawy i zabierajg si¢ do pracy.
Przechodzg od maszyny do maszyny, od ¢wiczenia do ¢wi-
czenia, dopdki nie ukoricza treningu. W przeciagu trzydzie-
stu minut wchodza pod natrysk, po czym znikaja za drzwia-
mi. Takie osoby maj3 najcze¢sciej catkiem niezla kondycje.
Robig to, co zamierzajg.

Istnieje tez i inna grupa ludzi, ktérzy jako$ nigdy nie moga
do tego dojs¢. Nawigzuja szerokie stosunki towarzyskie,
przebieraja sie pietnascie czy nawet dwadziescia minut, spa-
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ceruja po sali i przygladaja sie sprzetowi. Czasem przeczy-
tajg gazete, innym znéw razem skorzystaja z sauny. Ostat-
nio bylem swiadkiem rozmowy telefonicznej pomiedzy jed-
nym z takich mezczyzn i jego Zzong czy dziewczyna. Powie-
dzial z powazng ming: ,Kochanie, nie pojmuje tego. Prawie
codziennie przychodze do klubu, ale nie moge jakos zrzu-
ci¢ ani kilograma”. Wiele razy widzialem tego czlowieka
w klubie, lecz nigdy sie jeszcze nie zdarzylo, bym zobaczyt
go przy pracy. Wmoéwil sobie, ze skoro przychodzi tam
dziefi w dzien, robi co§ pozytecznego; zupelnie jednak mija
si¢ z prawdg. Nie dociera do istoty owych wizyt - ¢wiczeri!

Jezeli nie zachowamy odpowiedniej ostroznosci, sami
mozemy wpas¢ w podobng pulapke w naszym biznesie czy
wysitkach zwigzanych z zarabianiem pienigdzy. Mozemy
wyglada¢ na zapracowanych i wykona¢ sporo zaje¢ w cig-
gu dnia, ale mozemy zarazem nie koncentrowa¢ si¢ na tej
jednej czy dwéch rzeczach, ktére sa rzeczywiscie istotne.
Kilka znanych mi oséb, ktére odniosly ogromny sukces,
pracuje zaledwie pare godzin dziennie — lecz pojmuja oni
przy tym, w czym tkwi sedno ich obowiazkéw. Kiedy ro-
bisz to, co jest naprawde konieczne i wazne, reszte o wiele
latwiej przyjdzie ci doprowadzi¢ do porzadku. Zatrzymaj
si¢ przez chwile, kazdego dnia, by na nowo wyznaczy¢
swoje priorytety. Zadbaj o to, bys spedzal czas na wykony-
waniu rzeczy, ktére zrodzg sukces i dostatek w twoim zZyciu.
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Okazuj wdzigczno$¢

Jesli si¢ nad tym zastanowi¢, w Zyciu jest niewiele pewni-
kéw. Od czasu do czasu natrafiamy jednak na ideg, kt6ra,
bez wzgledu na okolicznosci, zawsze zdaje egzamin. Oto
jedna z nich, warta utrwalenia w pamigci: Dopdki nasza
wdziecznos< jest niektamana, inni doceniafqg jg i zapamie-
tufg. Sprawia bowiem, ze nie tylko czujg sig dobrze, ale tez
zachegca ich, by kiedys znowu pospieszyli nam z pomo-
cq, jak réwniez, by naktaniali innych do czynienia podob-
nie. Ludzie, ktérym nie zapominamy podziekowa¢, osobi-
scie, telefonicznie, przemyslang kartka czy gestem, znacz-
nie szybciej przyjda nam znowu w sukurs niz ci, ktérym nie
okazujemy wdzigcznosci. To oczywiste, lecz tak niewielu
pojmuje dzialanie owego mechanizmu.

Ludzie z natury swej s3 dobrzy. Wigkszo$¢ uwielbia po-
maga¢ innym, wychodzi¢ im naprzeciw, wyciaga¢ pomoc-
na dlon, oferowa¢ pocieszenie. Pragna, by si¢ o nich mys$la-
o czy pamietalo jako o osobach, ktére poswigcaly innym
swéj czas i uwage. Z drugiej jednak strony oczekujg po-
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dzigkowari, chcg czu¢ sie dostrzegani i podziwiani. Nie
wypatruja jednak stéw wdziecznosci z pobudek czysto egoi-
stycznych, lecz raczej dlatego, ze pragna by¢ doceniani.
Kiedy za$ jestesmy szczerze doceniani, czujemy, ze wyko-
naliSmy wlasciwy uczynek. Chcemy zatem ponownie go
wykonad. Poniewaz ludzie uwielbiajg przychodzi¢ innym
z pomoca — jesli dziekujemy im za ich uprzejmosé - dodaje
im to bodZca, by zachecali tez i pozostaltych do czynienia
podobnie. Zycie staje sie o niebo latwiejsze, gdy pamieta-
my, by dziekowac innym za ich gesty zyczliwosci.

Wiele cudownych oséb pomoglo mi tak w mojej karie-
rze, jak i w moim zyciu. Bez wzgledu na to czy sam prosi-
lem ich o wsparcie, czy tez otrzymalem je bez wcze$niej-
szych présb, nie zdarzylo sie jeszcze, bym kiedykolwiek
zapomniat wyrazi¢ swojg wdzieczno$¢. Cho¢ nigdy nie dzig-
kuje, by uzyska¢ cos w zamian, odkrylem, ze wdziecznos¢
plynaca prosto z serca gwarantuje wiecej pomocy. Nikt
z nas nie chce by¢ przeciez traktowany z obojetnoscig.
Wszyscy lubimy, gdy okazuje sie nam wdzigcznos¢!

Kiedy nastepnym razem kto$ podziekuje ci za to, ze uczy-
nites dla niego co$ milego czy pomocnego, zaobserwuj, ja-
kie wzbudzi to w tobie uczucia. Mimo iz cze$¢ z nas po-
spieszylaby z pomoca nawet wtedy, gdy wczesniej nie usly-
szala stowa podzieki (ci, kt6érzy majg dzieci, dobrze o tym
wiedza), zaloze¢ sie, ze bedziesz znacznie bardziej chetny
nies¢ pomoc komus, kto wyraza swojg wdziecznos¢, co
oczywiscie stanowi tez klucz do wypetnionego radoscig
zycia. Poprzez odczuwanie i okazywanie wdziecznosci za-
gwarantujesz sobie sukces, dostatek oraz szczescie.
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Wywieraj Swietne wrazenie (nie tylko dobre)

Mozna chyba powiedzie¢, Ze ta strategia jest przeciwieri-
stwem koncepcji, ktéra méwi: ,Nie pal za sobg zadnych
mostéw”. Uczucia, jakimi obdarzaja ci¢ inni, maja istot-
ny wplyw na twéj sukces. Kiedy bowiem odczuwaja do
ciebie sympatie, zyskujesz etyczna, zastuzona przewage we
wszystkim, co robisz. Nie znaczy to jednak, ze masz uda-
wac kogos, kim nie jestes, raczej za$, ze pojmujesz, iz twoja
obecnos¢, zachowanie, uczciwos¢ i zyczliwos¢é utrwalg sie
w pamieci tych, z ktérymi przebywasz.

Mialem kiedy$ okazje wystucha¢ nagrania Kena Blanchar-
da pod tytulem Oszaleli fani. Autor traktuje w nim o zna-
czeniu, jakie niesie ze sobg stworzenie w umys$le obrazu
klienta, ktéremu twdj produkt czy ustuga nie tyle si¢ nie
podoba, ile wrecz wzbudza u niego skierowany przeciwko
tobie napad ,szalu”. Niniejsza strategia to interpersonalna
wersja techniki wytwarzania oszalalych fanéw. Kiedy inni
mys$la o tobie, chcesz, by szczerze pragneli prowadzic¢
zZ toba interesy, spedza¢ z tobg czas czy stuzy¢ ci pomocs.
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Chcesz, by twoi klienci, koledzy, wspélpracownicy, a na-
wet konkurenci wyrazali si¢ o tobie w samych superlaty-
wach.

Sposéb, by to osiggnad, jest niezwykle prosty: za podsta-
wowy priorytet postaw sobie zycie w pelnej uczciwosci
i uprzejmosci. Przedkladaj innych nad siebie, jesli to tylko
motzliwe. Interesuj sie zyciem ludzi wokét ciebie. BagdZ za-
wsze otwarty na innych. Patrz im prosto w oczy i koncen-
truj si¢ na tym, co méwig. Troszcz si¢ o kazdego z osobna.
Pytaj o ich rodziny. Stuchaj, stuchaj, stuchaj. Zadbaj wresz-
cie o to, aby twoje czyny odpowiadaly twoim dobrym in-
tencjom. Wyrézniaj sie z thumu. Dzigkuj swoim klientom
oraz ludziom, z ktérymi pracujesz. Wyslij kartke czy prze-
mys$lany list, nawet kwiaty, jesli to stosowne. Spraw, by inni
zapamigtali cie¢ w pozytywnym swietle.

Jezeli zastosujesz owg strategie z przynaleznymi twojej
wlasnej naturze dodatkami, twoje mysli i uczynki beda zas
nieklamane, uzyskasz z czasem znakomitg reputacje niemal
u kazdego, z kim nawigZesz kontakt. Ludzie bedg wywazaé
drzwi, byle tylko popracowa¢ czy spedzi¢ z tobg troche
czasu. Twoje Zycie wypelni ponadto wiecej radosci oraz
zyczliwosci, niz jawilo ci si¢ to dotychczas nawet w naj-
$mielszych snach.
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Zachowuj poczucie bogactwa

Ta ksigzka ma na celu pobudzenie rozwoju poczucia bo-
gactwa. Swiadomos¢é bogactwa sugeruje catkowity brak
trosk zwigzanych z pieniedzmi; przekonanie, ze wokét za-
wsze jest ich cale mnéstwo do zdobycia. Ludzie, ktérzy zyja
w autentycznym dostatku, nigdy nie martwia sie o to, czy
majg wystarczajaco duzo — zdaja sobie sprawe, ze zdoby-
wanie majatku to funkcja ich wiasnych umystéw. Troski
uniemozliwiajg zaznanie swobody i radosci. Nigdy nie be-
dziemy naprawde wolni, dop6ki nie zerwiemy larficuch6w
leku. Kiedy jednak juz tak uczynimy, nasze Zycie nabierze
zupetnie innych ksztaltéw. Zycie bez zmartwieri to zycie
w dostatku, dobrze spedzone.

To, czemu poswiecamy naszg uwage, nabrzmiewa. Jesli
tracimy mentalna energi¢ na troski, niezwykle trudno przyj-
dzie nam zgromadzi¢ dostatek. Lek zachodzi wéwczas dro-
ge naszej kreatywnosci i usidla nas w istniejagcym stanie rze-
czy. Innymi slowy, strach staje na przeszkodzie naszym
twérczym zdolnoSciom. Jesli jednak jesteSmy wolni od
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zmartwieri, jesli zachowujemy poczucie bogactwa, pienig-
dze same zaczng naplywa¢ ku nam z niewyczerpanych zr6-
det. Nasze czulki beda bacznie wypatrywaly nowych, eks-
cytujacych sposobnosci, nasze umysty za$ z gotowoscia je
ogarna.

Istote poczucia bogactwa mozna zilustrowaé starym przy-
slowiem: ,Nie stawiaj sprawy na glowie”. Nie popelnij ble-
du: najpierw powinna by¢ swiadomos¢ bogactwa! Nie roz-
winiesz ni stagd, ni zowad poczucia bogactwa, jezeli (czy
kiedy) staniesz si¢ ,majetny”. Wrecz przeciwnie. Zaszczep
W sobie poczucie bogactwa poprzez wyeliminowanie zmar-
twieni, poprzez wiare we wszechswiat, jak tez we wlasne
wewnetrzne mozliwosci. Kiedy zas owa Swiadomo$¢ ze-
spoli sie z twoim sposobem myslenia, w twoim zyciu zago-
Sci prawdziwy dostatek.
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Czekaj na inspiracje

Cho¢ moze zabrzmi to ironicznie, cze¢sto najlepszy sposéb,
w jaki mozemy spozytkowac¢ nasz czas, to nie robi¢ abso-
lutnie nic — nie zajmowac si¢ niczym, po prostu czeka¢ na
odpowiedZ. Ale w naszej zagonionej, szalericzej kulturze
wiekszo§¢ z nas wpada w panike, kiedy czego$ nie robi,
nawet jesli to ,co$” nie jest madre, produktywne czy tez
uzyteczne. Jeste$smy tak zajeci, a przynajmniej na takich
wygladamy, Ze nie widzimy ani nie slyszymy naszej wlasnej
madrosci.

Bogactwo madro$ci przynaleZy do naszej psychiki. Wszy-
scy posiadamy wrodzony zdrowy rozsadek, ktéry dostarcza
nam rozwiazan, inspiracji i wsparcia. Szkoput w tym, ze
aby go uslysze¢, musimy sie wyciszy¢. Musimy czekac¢ na
inspiracje.

Nalezy z pokora przyzwyczaja¢ si¢ do wykorzystywania
owego wrodzonego zdrowia. Nie wolno nam waha¢ si¢
przyznadé, ze w danym momencie nie wiemy, co mamy ro-
bi¢. Musimy nauczy¢ sie by¢ cierpliwi; warto na to czekac.
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Jesli przyznasz, ze w chwili obecnej nie znasz odpowiedzi,
uruchomi si¢ twoja wewnetrzna madro$¢ i wsparcie. Jesli
za$ bedziesz goté6w czeka¢ na inspiracje, zagwarantujesz
sobie, ze nadejdzie — w wiekszosci wypadkéw dos¢ szyb-
ko. Czasami twéj umysl potrzebuje kilku minut, rzadziej
nieco wigcej czasu, by wytworzy¢ najwlasciwsza odpowiedz.
Rozwigzania wszakze, jakie otrzymasz, wprawig cie¢ w zdu-
mienie i rozkosz. Twoje instynkty i twéj spos6b myslenia
0siaggna nowe wyzyny.
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Wykorzystuj potege refleks;i

Choc¢ refleksje traktujemy czesto po macoszemu, to jeden
z najpotezniejszych czynnikéw na drodze do sukcesu. Po-
zwala ona bowiem sprecyzowa¢ rozmaite rozwigzania i stra-
tegie przy nieznacznym nakladzie wysilku czy energii. To
przeciwieristwo ,,prébowania na sile”, wymuszania odpowie-
dzi. Refleksja to raczej kwestia pozwalania, by odpowiedZ
sama sie ukazala przed naszymi oczami, czesto bez odrobi-
ny wysitku z naszej strony.

Jedna z korzysci, jakie niesie ze sobg refleksja, jest to, ze
pomaga usuna¢ nasze wilasne ego z drogi. W wyciszonym
stanie ducha wyraZniej postrzegamy rézne rzeczy, na przy-
kiad nasz udzial w problemach, nowe metody wykonywa-
nia pewnych zajeé, jak tez sposoby przeszkadzania samym
sobie. Refleksja pozwala wyczu¢ narzucone przez nas sa-
mych ograniczenia oraz martwe punkty naszego rozumo-
wania.

Refleksja to po prostu zejscie sobie z drogi. Nalezy wyci-
szy¢ umysl, tak by z owej ciszy mogty sie wyloni¢ odpowie-
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dzi. Kiedy poszukujemy jakiegos§ rozwigzania, czesto ,pod-
glasniamy” nasze mysli. Taki proces mozna nazwaé aktyw-
nym rozwigzywaniem probleméw. Myslimy, myslimy, my-
$limy — potem za§ myslimy jeszcze intensywniej. Osobiscie
angazujemy si¢ w 6w proces. Poczytujemy sobie za zastu-
8¢, jesli udaje nam si¢ odnaleZ¢ rozwigzanie. Jesli jednak
nasze wysitki spelzaja na niczym, obarczamy si¢ wina. Kiedy
myslimy aktywnie, zwykle skupiamy si¢ na tym, co juz od
dawna wiemy, z czym jeste$my $wietnie obeznani. Problem
staramy si¢ rozwikla¢ na tym samym poziomie rozumowa-
nia, ktéry go pierwotnie wytworzyl. Stoimy zatem w miejscu.

Z kolei ludzie, kt6rzy regularnie oddajg sie refleksiji, poj-
mujg, zZe jesteSmy nierozerwalng czescia glebszej inteligen-
¢ji. Kazdy z nas moze czerpaé nieskoriczenie wiele z owego
wyciszonego Zrédia madrosci, pozostanie ono bowiem za-
wsze obecne. Jedyny czynnik, ktéry moze przeszkodzi¢
nam w uslyszeniu albo w pozostawaniu czescig tej madro-
§ci, to halas czy zgietk wlasnych mysli. Kiedy ,przyciszamy”
proces myS$lenia, mozemy wyczu¢ owa glebszg inteligencje.
To wilasnie refleksja.

Ostatnio popadiem w konflikt z kims, z kim pracuje. Ob-
winialem go w myslach niemal za wszystkie nasze klopoty.
Im wiecej o tym myslalem, tym bardziej bylem przekonany,
Ze to on jest Zrédlem probleméw. Doszlo nawet do tego, ze
powaznie zaczaglem rozwaza¢ zerwanie ukladu, ktéry do tej
pory przynosil §wietne rezultaty. Moja Zona Kris zasugero-
wala jednak, bym oddalil wszelkie zwigzane z tym mysli
i nie podejmowal jeszcze decyzji. Zaproponowala, bym wy-
bral si¢ na przejazdzke i spedzil troche czasu na cichej re-
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fleksji. Ustuchalem jej rady. Kiedy za$ si¢ wyciszylem, stato
si¢ dla mnie jasne, ze sam jestem Zrédiem wiekszosci na-
szych probleméw. Dostrzeglem wilasny wkiad w naszg kiep-
ska komunikacje i moje nierzeczywiste oczekiwania.

Wprawi ci¢ pewnie w zdumienie, jak latwo poprzez wy-
ciszenie si¢ mozna rozwigza¢ wiekszos¢ probleméw. Be-
dziesz tez mile zaskoczony, jak swobodnie zaczng pojawiac¢
sie w twoim Zyciu nowe, twércze pomysly. Cho¢ twéj umyst
pograzy sie w ciszy, nie bedzie calkiem wylaczony. Bedziesz
uzywal nowej jego czesci — subtelniejszej, madrzejszej cze-
sci, ktéra poprowadzi cie najprostsza drogg ku nowemu
Zrédlu odpowiedzi. Sukces polega czesto na wykonaniu
czego$ wyjatkowo dobrze czy tez bardziej kreatywnie, niz
uczynit to ktokolwiek przedtem. W osiaggnieciu tego wspo-
moze ci¢ refleksja, tw6j potezny sojusznik.



28

Smiej sie z wlasnych bledéw
(to ich nie powt6rzysz)

Czy kiedykolwiek zauwazyle§, ze im powazniej podcho-
dzisz do wlasnych bled6éw, tym czesciej je popelniasz? Im
za$ powazniej podchodzisz do wlasnych probleméw, tym
czesciej sam je stwarzasz? Wynika to z tego, Ze niczym szcze-
nigta za swoja matka twoje postepowanie podaza za tym,
czemu poswigcasz uwage. Bez wzgledu na to, co pochlania
wickszo$¢ twojej energii, twoje zachowanie takze kieruje
si¢ w te strong¢. Gdy twéj umyst wypelniaja sprzeczne
i mylace drobiazgi, bledy i problemy, twoja uwaga obiera
negatywny kierunek. Kiedy zatem robisz z igly widly, kiedy
zbyt powaznie siebie traktujesz, stwarzasz grunt pod kolej-
ne bledy.

Energia mentalna to niezwykle potezne i potencjalnie
uzyteczne narze¢dzie. Ale plynie ona w obie strony. Jesli
twoja energia kieruje si¢ wylacznie ku klopotom i zmar-
twieniom, jedynie je bedziesz postrzegal i wytwarzal. Jesli
jednak masz energii pod dostatkiem, tw6j umysl ogarnie
bardziej twérczy stan — bedziesz widzial rozwiazania, spo-
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sobno$ci, umacnial sie. Twéj umyst bedzie otwarty na suge-
stie, by wykonywa¢ zadania zgodnie z nowymi, lepszymi
metodami. Przyjmiesz zwycieska postawe.

Co si¢ za$ tyczy powigkszania zapaséw energii, znacznie
korzystniej jest optowac za czym$ pozytywnym, niz sprzeci-
wiaé sie czemu$ negatywnemu — obstawac za pokojem za-
miast przeciw brutalnosci, za wyjatkowoscig zamiast prze-
ciw miernocie.

Decyzja, by obraca¢ pomylki w zart i bez wzgledu na
okolicznosci zachowywaé pogode ducha, nie znaczy, ze
masz zupelnie ignorowaé wlasne bledy. Tylko bys nie wy-
olbrzymial probleméw, bys nie dzielit wlosa na czworo.
Kiedy zrozumiesz dzialanie owego mechanizmu, nawet
w obliczu przeciwnosci losu zachowasz odpowiedni dy-
stans i poczucie humoru.

W kazdym bledzie kryje si¢ potencjal wzrostu. W kazdym
problemie tkwi jakie$ rozwigzanie. Jesli jednak za bardzo
weZmiesz sobie ten proces do serca, sttumisz w sobie umie-
jetno$¢ postrzegania prostych odpowiedzi. Kiedy nastep-
nym razem popelnisz jakis blad, nie borykaj sie z nim na
swoj stary sposob, lecz raczej podejdZ do siebie z wesolo-
Scig. Zaskoczy cig, jak szybko i swobodnie rozwiklasz ten
problem.



29
Réb przerwy na lunch

Chociaz czas i wysitek, jakich trzeba, by przygotowa¢ lunch,
mog3 by¢ nieco klopotliwe dla ciebie czy tez osoby, z kt6ra
mieszkasz, kryje sie w tym wiele potencjalnych korzysci.
Rozwaz taka sytuacje: zaproponuj paru przyjaciolom z pra-
cy uczestnictwo w pewnym eksperymencie. Przez kilka dni
kazdy z was przynosilby do pracy lunch, po czym w zalez-
nosci od pogody oraz innych czynnikéw udawalibyscie sie
do pobliskiego parku, nad jezioro, wzgérze czy w jakies
inne cickawe miejsce, by go wspélnie spozyc¢.

Istota pomystu polega na tym, by potaczy¢ wspéiny posi-
ek z klubem inwestycyjnym”, gdzie wymienialibyscie po-
mysty. W zaleznosci od struktury grupy jej cztonkowie mo-
gliby kolejno przynosi¢ coraz bardziej wyszukane potrawy.
To rozwiazanie jest nie tylko znacznie przyjemniejsze i ko-
rzystniejsze dla zdrowia niz stolowanie sie w restauraciji, ale
przynosi tez ogromne pozytki finansowe. Gdybys$ na przy-
kiad przez trzydziesci lat pracy poswiecal dwa dolary na
taki lunch zamiast siedmiu piecdziesigt na positek w miej-
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scowej restauracji, dziennie zaoszczedzone pie¢ dolaréw
pie¢dziesiat centéw, zlozone na koncie z oSmioprocento-
wymi odsetkami, urostoby w ciggu tego okresu do sumy
okoto stu tysigcy dolaréw. Ci zas, ktérzy czesto jadaja
w restauracjach, wiedza, ze wydawane tam kwoty bywaja
i znacznie wyzsze,

Nawet gdyby twéj klub inwestycyjny spotykal si¢ zaled-
wie dwa czy tez trzy razy w tygodniu, drzwi ku nowym,
wolnym od trosk sposobom zdobywania bogactwa wcigz
stalyby otworem. Jeden z cel6w tworzenia takiego klubu
to zaszczepienie dyscypliny i nastawienia umyslowego, by
dokonywa¢ regularnych inwestycji. Kiedy myslisz w kate-
goriach inwestowania, nie za§ wydawania, latwo mozesz
przenies¢ ten proces na inne dziedziny zycia. Niewielkg
premie¢ od szefa mozesz przeznaczy¢ na wilasne wydatki
albo wplaci¢ na nowe konto, by si¢ stopniowo rozrastala.
To samo dotyczy zwrotu nadplaty podatku, nieoczekiwa-
nego podarunku od krewnego, a nawet nagromadzonych
w kieszeni miedziak6éw. Za kazdym razem, kiedy trafia ci
sie jakie§ dodatkowe pienigdze, inwestuj we wlasng przy-
szlo$€. Z czasem twoje oszczednosci moga osiagnaé niewy-
obrazalne rozmiary.

Kiedy juz nabierzesz owego ukierunkowanego ku bo-
gactwu zwyczaju, korzysci wcigz beda sie pomnazaly. Za-
czniesz podejmowa¢ decyzje finansowe, ktére przyniosg
ogromne profity. Postanowisz na przyklad zamiast polisy
na zycie wykupi¢ ubezpieczenie okresowe, réznic¢ zas,
w przeciwiefistwie do tylu innych, zainwestujesz! Wybie-
rzesz nieco tarisze auto, nie bedziesz sie jednak czut upo-
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korzony, lecz raczej dumny, ze réznice mozesz zainwesto-
wa¢é w siebie. Odkryjesz, Ze tego typu inwestycje to Swietna
zabawa. Przestaniesz martwi¢ si¢ o swojg przyszlos¢,
a zaczniesz dokonywac¢ radosnych wyboréw, ktére zapew-
nig ci wolne od trosk zycie. I kto by pomyslal, ze przyno-
szenie lunchu do pracy to az tak oplacalna sprawa?



30

Pros o to, czego chcesz

Jack Canfield i Mark Victor Hansen, autorzy Balsamu dla
duszy, nazywaja t¢ prostg strategi¢ ,czynnikiem Aladyna”.
Zadziwiajace, co mozesz osiagna¢, gdy zwyczajnie popro-
sisz o to, czego chcesz — pomoc, podwyzke, przebaczenie,
pomysl, kolejng szanse, przerwe czy tez cokolwiek innego.
Kiedy o co$ poprosisz, nie tylko to uzyskasz, lecz réwniez
osoba, do ktérej sie zwrécisz, czesto podzigkuje ci za pod-
jecie inicjatywy.

Jesli proszenie o to, czego pragniemy, jest tak pomocne
i wazne, dlaczego tylko garstka si¢ na to zdobywa? I znowu
przyczyng jest strach. Martwimy si¢ o rezultat. Obawiamy
sie¢ odrzucenia czy odmowy. Boimy sie, Ze kto§ moze po-
czud si¢ obrazony, odebra¢ nasza prosbe jako oznake sta-
bosci czy prébe wykorzystania znajomosci. Mozemy uwa-
za¢, ze nie zaslugujemy na pomoc. Pozwalamy, by nasze
negatywne doswiadczenia i/lub wytworzone l¢ki stanely na
przeszkodzie obecnym sposobnos$ciom.

Kilka lat temu uswiadomilem sobie, ze jedna z najwspa-
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nialszych wartosci, jakg posiadam, to gotowos¢ niesienia
pomocy innym. Setki razy telefonicznie czy listownie udzie-
lalem zupelnie nie znanym mi osobom odpowiedzi na nur-
tujace je pytania, z ktérymi wczesniej si¢ do mnie zwrdcily.
Moja gotowos¢ udzielania pomocy jest jeszcze wigksza
w stosunku do przyjaci6l czy rodziny. Jesli to tylko mozli-
we, zawsze staram si¢ by¢ na miejscu, by stuzy¢ im wspar-
ciem. Zdalem sobie sprawe, ze oferowanie pomocy, doko-
nywanie dobrych uczynkéw, poczucie, ze kto$ nas potrze-
buje, to gleboka i istotna ludzka potrzeba. Wspaniale jest
czu€ si¢ potrzebnym.

Nastepnie dotarto do mnie, Zze wigkszo$¢ ludzi podobnie
to odczuwa. Pomimo naszych lek6w i zmartwieri zaklada-
nie, Ze inni nie s3 gotowi przyj$¢ nam z pomocy, w rzeczy-
wistosci jest dos¢ aroganckie i obludne. Nie jestem jedynym
milym facetem na $wiecie. Co ja sobie, na Boga, myélalem?
Kiedy prosimy o jaka$ przystuge, duig czy mala, musimy
przede wszystkim szczerze wierzy€, ze inni chcg nam po-
moce. Musisz zalozyé, ze osoba, ktérg o co$ prosisz, jest taka
jak ty — odczuwa wewng¢trzne pragnienie, by nie§¢ pomoc.

To proste przekonanie o dobrej naturze innych niezwy-
kle przyspieszyto nadejscie mojego sukcesu — jak sie stanie
i w twoim przypadku. Oznaczalo to bowiem, ze dluzej nie
musialem juz robi¢ wszystkiego sam. Nie musialem juz sa-
modzielnie rozwija¢ wszelkich idei i projektéw. Cale mné-
stwo innych oséb bylo ze szczerego serca gotowe zabra¢
si¢ energicznie do pracy i podzieli¢ si¢ ze mna swoja kom-
petencja, wsparciem oraz rozmaitymi radami. Kiedy dzi$§
prosze kogo$, by usiadl i odkryl przede mng swoje idee,
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czesto zdarza sie, ze wpadamy razem na jaki§ nowy pomyst,
kt6ry i jemu okazuje si¢ pomocny. Nic w naturze nie ginie.
Tym, kt6rzy chetnie udzielajg innym pomocy, w taki czy
inny sposéb potem si¢ to zwraca. To nie jest oczywiscie
zacheta, bys$ zaczal wykorzystywa¢ innych. Mys$lenie w ta-
kich kategoriach zupelnie mijaloby si¢ z celem tej strategii.
Twoéj wlasny osad uchroni cie przed podobnym dzialaniem.
Gdy wreszcie bez strachu zaczniesz prosi¢ innych o pomoc,
twoja madros¢ i zdrowy rozsadek poinstruujg cig, jak i kie-
dy prosi¢.

Aby$ przestal obawia¢ si¢ prosi¢ o pomoc, zapamietaj:
Kiedy prosisz kogo$ o wsparcie, wySwiadczasz mu ogrom-
ng przystuge, dajesz mu bowiem okazje, by mégt poczu¢
si¢ potrzebny. Zacznij juz dzi$, potrzyj magiczng lampe
i wyprébuj ,czynnik Aladyna”.



31

Ujarzmij swoje spirale reakcji

Rzadko kto potrafi unikna¢ pulapki spiral reakcji. To pod-
stepna tendencja, by reagowa¢ na co$ za bardzo emocjo-
nalnie — potem za$§ wyolbrzymia¢ problem poprzez podda-
wanie go zbyt drobiazgowej analizie. Oto typowy przyklad:
ktos krytykuje jaki§ aspekt twojej pracy. Za bardzo bierzesz
sobie do serca owa krytyke, w wyniku czego przyjmujesz
stanowisko obronne. Na domiar zlego przez nastepne pé6t
godziny rozpatrujesz krytyczne komentarze, starajac si¢
przekonad, ze s3 niestuszne. Przez twéj umyst przebiega
burza mysli. Skupiasz na nich uwage. Im bardziej zas si¢ na
nich koncentrujesz, tym gorzej si¢ czujesz, jak réwniez sta-
jesz si¢ coraz bardziej zmeczony.

Jak bardzo efektywne moga jednak by¢ twoje wysitki, kie-
dy czujesz si¢ przytloczony, przyjmujesz pozycj¢ obronng czy
tez uparcie przy czyms$ obstajesz? W negatywnym stanie du-
cha tracimy energie, podejmujemy bledne decyzje, hamuje-
my naszg kreatywno$¢ i rados¢. Czyz nie byloby wspaniale,
gdybys mogl zdusi¢ w zarodku te spirale reakgji?
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Mozesz to zrobi¢! Grunt, by$ dostrzegal, Ze nadchodza,
i zawczasu je ,ujarzmial”. Kazdej negatywnej reakcji towa-
rzyszy jakie§ negatywne uczucie - irytacja, zniecierpliwie-
nie, zlo§¢. Czesto robimy z tych uczu¢ uzytek, by usprawie-
dliwi¢ dalsza negatywnos¢. Méwimy na przyklad do siebie:
,Mam prawo si¢ gniewa¢”. Kiedy skupiamy si¢ na naszej
zlosci, przychodza nam do glowy inne zdarzenia, ktére po-
dobnie nas nastrajaly, i tak bez korica. To podsyca nasze
negatywne uczucia i stwarza negatywng spirale.

Gdyby$my nie wyolbrzymiali naszych negatywnych emo-
cji, lecz widzieli w nich ostrzezenie przed potencjalnym klo-
potem, znacznie latwiej przyszloby nam opanowac ten cykl,
zanim catkiem wymknalby sie spod naszej kontroli. Kt6re-
go$ dnia na przyklad czekalem na wazny telefon. Czekalem
i czekalem. Bylem swigcie przekonany, ze osoba, z ktéra
mialem rozmawiad, zgodzila si¢ zadzwoni¢ o okreslonym
czasie pod okreslony numer telefoniczny. Zrezygnowalem
z wszelkich innych zaje¢, by tylko znalez¢ dla niej czas.
Ona wszakze sadzila, ze to ja pierwszy mam sie odezwac.
Poniewaz korzystalem z innej linii, oczekujagc na jej tele-
fon, sam réwniez nie zadzwonilem. W koficu rozbrzmial
dzwonek telefonu. Byla na mnie wsciekla. W okamgnieniu
ogarnela mnie zlos¢ i przyjalem stanowisko obronne. ,Jak
$mie?” — myslalem. Kipialem z oburzenia. To, co mnie wte-
dy uratowalo, to moja umiejetno$¢ uzywania negatywnych
uczu¢ jako sygnalu alarmowego! Blyskawicznie upomnia-
lem siebie, bym sie uspokoil, co pozwolito mi dostrzec na-
sz3 wzajemna niewinno$¢. Jedno z nas popelnilo blad. Wiel-
kie rzeczy. Chwile po moim napadzie zlosci cichy glosik
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w moim umysle powiedzial: ,Spokojnie. Nie przeciagaj stru-
ny”. Wkrétce odzyskalem réwnowage i zwyczajnie prze-
prositem. Do dzi$ nie wiem, kto wéwczas zawinit. Ale jakie
to ma znaczenie? Najwazniejsze, ze gdybym poddat sie spi-
rali reakcji, wystawitbym na szwank moje zawodowe sto-
sunki z t3 osoba. Jak sie za$ okazalo, nasze nieporozumie-
nie niemal natychmiast poszlo w zapomnienie. Obydwoje
w przeciggu dostownie paru sekund otrzasneliSmy sie
z tego. Bez zmarnowanej energii, bez zazartej debaty, bez
zbednej dyskusji, bez obronnego czy pasywno-agresywne-
go zachowania.

Dzieki tej prostej technice mozna unikna¢ wielu proble-
méw. Wszystko, czego tak naprawde potrzebujesz, to ma-
dros¢, by zrozumied, ze negatywne reakcje nie s3 w twoim
interesie, jak réwniez pokora i gotowo$¢, by sie wycofaé
i zacza¢ na nowo. Dostatek to radosna $ciezka. Czasami
zdarza sie jednak, Ze gubimy droge. Nie marnuj cennej ener-
gii na wyolbrzymianie i tak juz negatywnej sytuacji. Kiedy
weZmiesz w ryzy swoje spirale reakdji, zaskoczy cie, jak
tagodne moze sta¢ sie twoje zycie i jak latwo przyjdzie ci
odnalez¢ wilasciwa droge.



32

Pozbadz sie swojego
najbardziej wyniszczajacego przekonania

Wszyscy mamy pewne przekonania, ktére stajg nam na
drodze. Wielu posiada to jedno szczegblne - jakie$ natar-
czywe, nieodparte przeswiadczenie, ktére z czasem przyj-
mujemy jako naturalne. Sam uparcie wierzylem, Ze nigdy
nie mam do$¢ czasu. Dzieri w dzieri przez wiekszos$¢ doro-
stego zycia przypominalem sobie o tym ograniczajgcym
mniemaniu. Zdarzalo si¢, Ze podczas jednego dnia nawet
kilkakrotnie to sobie wmawialem.

Jakaz warto$§¢ moze nie§¢ ze soba wmawianie sobie ta-
kiego - czy jakiegokolwiek innego — wytworzonego przez
nas samych negatywnego przekonania? Rozwaz ukryte prze-
stanki, kt6re towarzysza owemu przeswiadczeniu. Jezeli
uwazam, ze nie mam do$¢ czasu, musze zarazem uwazac,
ze ,nie zdaZe w pore czegos zrobi¢”, ,bede pod ciagla pre-
sja”, ,nie ma czasu do stracenia”, jak tez wierzy¢ w inne,
zwigzane z tym, ograniczajace idee, ktére bezposrednio stajg
na przeszkodzie mojemu sukcesowi oraz jakosci Zzycia.
Czyzby takie przekonanie pomagalo mi upora¢ sie z obo-
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wigzkami? Oczywiscie, Ze nie. Czyzby sprawialo mi rado$¢?
Nie. Skutek, jaki moze ono wywrzeé, musi by¢ zawsze ne-
gatywny.

Jakie jest twoje najbardziej wyniszczajace przeswiadcze-
nie? Uwazasz, ze nie jeste§ dos¢ dobry? Brakuje ci szczescia?
A motze sadzisz, Ze nie zaslugujesz na sukces, Ze inni kierujg
twoim losem. Moze utrzymujesz, ze ludzie nastawieni sg
przeciwko tobie, ze padle$ ofiara okolicznosci. Cokolwiek
by to bylo, z pewnoscia nie jest warte podtrzymywania czy
bronienia! Za kazdym razem jednak, kiedy przypominasz
sobie — poprzez wmawianie w siebie — o tym ograniczaja-
cym przekonaniu, podsycasz ideg, ktéra bezposrednio staje
na drodze do twojego sukcesu. Niczym mur pomiedzy miej-
scem, w kt6érym jeste§ obecnie, a punktem, do ktérego pra-
gniesz dotrze¢. Kiedy tylko powtarzasz: ,Nigdy nie biore
wolnego” czy ,Nic na to nie poradze, zawsze taki bylem”,
czy tez wysylasz do siebie jakgkolwiek inng negatywng in-
formacje, w rzeczywistosci wmawiasz sobie: ,Nie chce, by
mi si¢ powiodlo”.

Gdy zdarza mi si¢ popa$¢ w stary nawyk i utwierdza¢
w przekonaniu, ze nie mam dos$¢ czasu, upominam sie¢, ja-
ka wyrzadzam sobie krzywde. Upominam sig, Ze ani w tym,
ani tez w jakimkolwiek innym wyniszczajacym przeswiad-
czeniu nie kryje si¢ absolutnie Zadna wartos¢. Sugeruje, by$§
postapit podobnie. Moze ci¢ zaskoczy¢, nawet zaszokowac,
jak czesto powtarzasz sobie i innym takie zgubne stwier-
dzenia. Jednoczesnie jednak wprawi ci¢ w zdumienie, jak
latwo mozesz pozby¢ si¢ ich negatywnego oddzialywania.
Zwyczajnie poniechaj ich kontynuowania. Postanéw, ze
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przestaniesz umacnia¢ w sobie to — i wszelkie pozostale -
negatywne prze$wiadczenia, przestaniesz o nich dyskuto-
wa¢é czy nawet my$le¢. Kiedy owa dobrze ci znana nega-
tywnos$¢ zacznie wkradaé si¢ w twoje mysli, odgoni ja de-
likatnie, niczym muchy na pikniku. Nie skupiaj na niej swo-
jej cennej uwagi. Oszcz¢dzaj energie na pozytywne po-
mysly i czyny. Kiedy za$ usuniesz z drogi owe najbardziej
wyniszczajace przekonania, twoje Zycie wypelnig rados¢
i dostatek.



33

Pamietaj, Ze okolicznosci
nie stwarzaja czlowieka, one go odstaniajg

Niezmiemie trudno znalez¢ uznanego w swojej dziedzinie
profesjonaliste, ktéry by si¢ skarzyl, narzekat czy tez burzyt
przeciwko okolicznosciom swojego zycia. Mimo to jed-
nak nierzadko musial on pokonaé ogromne trudnosci, aby
osiggna¢ obecne powodzenie. Z drugiej strony ludzie z tru-
dem pokonujacy kolejne szczeble do sukcesu niemal za-
wsze za brak radosci i dostatku w Zyciu obarczajg okolicz-
no$ci. Nalezy zatem postawi¢ istotne pytanie: Co nadeszlo
pierwsze: postawa czy sukces? W prawie wszystkich przy-
padkach najpierw nadeszla zwycieska, pozytywna posta-
wa, potem za$ pelne dostatku zycie.

Twoje polozenie jest takie, jakie jest; bylo, jakie bylo.
Jezeli masz czterdziesci pig¢ lat i urodziles sie jako srednie
dziecko, gdy skoriczysz dziewiecdziesigt pie¢ lat nie sta-
niesz si¢ ni z tego, ni z owego najstarszym czy najmtodszym
z rodzeristwa. Jezeli jeste§ czarny czy bialy; kobietg czy
mezZczyzng; jezeli byle§ napastowany, wykorzystywany,
zbankrutowales — te fakty nie mogg sie zmieni¢. Jezeli twoi
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rodzice nie mogli sobie pozwoli¢ na to, by wysla¢ cie do
college’u, albo tez sam musiale$ pracowad, by zdoby¢ wy-
ksztalcenie, odgarnia¢ $nieg na wlasnym podjezdzie albo
tez pokonywa¢ dziesie¢ mil do szkoly — te rzeczy naleza do
twojej przeszlosci. Najwyzsza pora, by si¢ z nich otrzgsnaé
i ruszy¢ naprzéd.

Odkryjesz, ze zycie moze by¢ znacznie latwiejsze i przy-
jemniejsze, jezeli postanowisz odrzuci¢ rozgoryczenie. Spra-
wia ono bowiem jedynie to, Ze bezustannie si¢ nad sobg
uzalasz — jeste$ smutny, zly, czujesz si¢ wykorzystywany, sta-
jesz sie podejrzliwy i/lub obtudny. Kiedy bronisz wilasnych
ograniczeti, twoje mySli i slowa wchodza ci w droge, jak tez
thumia w tobie zdolno$¢ tworzenia. Usuniecie za$ rozgory-
czenia utworzy przestrzeri na istng eksplozje kreatywnoSci
oraz Swietnoéci. Bedziesz zdolny lepiej koncentrowac si¢ na
chwili obecnej. Zamiast skupia¢ sie na problemach, zaczniesz
dostrzega¢ rozwiazania. Zamiast utrzymywa¢ postawe nie-
mozno$ci, rozwiniesz bardziej pozytywna wizje siebie.

Wszystko, czego potrzeba, to powzigcie prostej decyzji;
decyzji, bys przestat popada¢ w zwyczaj narzekania. Obser-
wowanie, jak czesto zdarza ci si¢ narzeka¢, moze ci si¢ po-
czatkowo wydawa¢ trudne, a nawet nieco dziwaczne. Nie
tak tatwo zerwaé z nawykami. W tym jednak wypadku gra
jest warta §wieczki. Gdy wedrze ci si¢ w umyst jakas skarga
czy usprawiedliwienie, przegon je delikatnie, niczym mu-
chy na pikniku. Nie przejmuj si¢ tym za bardzo. Szybko
przyzwyczaisz si¢ do milszych uczué, jakie zrodzi zycie
wolne od narzekan, jak réwniez do sukcesu, jaki umozliwi
twoja nowa zwycigeska postawa!
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Zawrzyj zwycieski uktad

Jak pewnie sam dobrze wiesz, nieodpowiedni uklad — za-
wodowy czy osobisty — moze by¢ znacznie gorszy niz brak
ukladu. Zwycieski uklad za$§ jest na wage zlota. Czasami
jednak strach powstrzymuje nas przed wyszukiwaniem do-
brych partner6w czy zawieraniem zwycieskich ukladéw.
Wielu martwi si¢, ze bedzie musialo dzieli¢ sie profitami,
wiadza i/lub prestizem, jakie nadchodza wraz z projektem
czy biznesem. Pelna obaw postawa oczywiscie nie pozwoli
nam tego dokona¢. I w tym wypadku musisz zatem poko-
na¢ lek, tak by§ poznal, czy utworzenie zwycieskiego ukla-
du jest w twoim interesie.

Gdy starasz si¢ zadecydowad, czy dany uklad jest dla cie-
bie wlasciwy, musisz rozwazy¢ kilka istotnych kwestii. Jesli
obaj partnerzy wykonuja mniej wigcej te same zajecia, je-
den z nich niemal zawsze podchodzi do pracy z wigkszym
oddaniem niz drugi. Tego pierwszego czesto zaczyna wte-
dy irytowaé ciagle upominanie partnera, by nie zalegal
z obowiazkami. Drugiego z kolei nie koriczace sie docinki
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pod wlasnym adresem napawaja podobnym zniecierpliwie-
niem. To raczej nie jest zwycieski uktad. Na przyklad dwéch
adwokatéw moze zawigza¢ spotke prawnicza. Pod koniec
roku obaj mogg sie zastanawia¢, jakie wyniesli z tego ukla-
du korzysci. Kazdy z nich méglby przeciez bez trudu wyko-
na¢ zajecia drugiego. Jesli jednak spé6tke zawiaze obrorica
sadowy i prawnik pracujacy na zlecenia rozmaitych firm,
pod koniec roku zwykle obaj stwierdza: ,Dzigki Ci, Boze,
za mojego partnera — nie wiem, jak bym sobie bez niego
poradzil”.

W sytuacji idealnej kazdy z partneréw powinien wnie$¢
do ukladu inne umiejetnosci i atrybuty. Jeden moze by¢
specjalista od drobiazgéw i planéw, drugi od promocji
i wystapieri publicznych. Czy tez jeden moze by¢ Swietny
w sprzedazy, drugi w marketingu. Dobry uklad jest jak do-
bre malzeristwo — musi zosta¢ zawarty ze szczeg6lng ostroz-
noscig. Jezeli obaj potraficie stworzy¢ odpowiednia kombi-
nacje umiejetnosci, etyki zawodowej i wizji, potraficie stwo-
rzy¢ zwycieski ukiad.

Oto klasyczny przyklad udanego partnerstwa. Tak Alan,
jak i George w ciagu ostatnich paru lat nie optywali w do-
statki. Alan to $wietny handlarz nieruchomo$ciami, obda-
rzony nadto dusza artysty. Chociaz potrafil przeprowadzad
negocjacje w sprawie kupna i sprzedazy parceli budowla-
nych, nie mial Zadnego do§wiadczenia we wznoszeniu do-
méw na zlecenie. George to znakomity dostawca i przed-
siebiorca budowlany, ale pracowat jedynie przez polowe
swojego czasu. Brakowalo mu umiejetnosci lokowania
$wietnych dzialek budowlanych oraz odwagi, aby by¢ twar-
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dym negocjatorem. Utworzyli sp6tke. Od samego poczatku
wida¢ bylo, ze dobrali si¢ jak w korcu maku. Podczas pierw-
szego roku wspdélnej pracy obaj odniesli najwiekszy w swo-
im Zyciu sukces. Owszem, musieli dzieli¢ si¢ profitami, lecz
kombinacja ich umiejetnosci w czwérnas6b powiekszyta ich
zdolnos¢ produkgcji. Partnerstwo pozwolilo im na robienie
tego, czego Zaden z nich samodzielnie nie mégiby wyko-
na¢. Dzisiaj George poswieca caly swé6j czas budowaniu
domé6w na zlecenie, temu, w czym jest najlepszy. Alan za$
prowadzi negocjacje w sprawie kupna parceli pod przyszie
budynki, opracowuje projekty, zawiera subkontrakty i sku-
puje materialy. Chociaz zabrzmi to niewiarygodnie, ich sp6-
tka potrafi wznie§¢ wspanialy dom, od poczatku do korica,
w przeciagu kilku miesiecy. Oto zwycieski uktad.

Mozesz by¢ najbardziej utalentowang osobg na $wiecie,
lecz jesli nie znajdziesz dobrego partnera, istnieje spore
prawdopodobiefistwo, ze twéj talent tak naprawde nigdy
si¢ nie rozwinie. Nie tra¢ energii na robienie wszystkiego —
ty i tw6j nowy partner mozecie si¢ skupi€ na tym, co kazdy
z was potrafi najlepiej.
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- Odpedz ponure mysli

Jeslibyé zebral wszystkie pelne obaw mysli, jakie gromadza
siec w umy$le przecietnego czlowieka, spojrzal na nie obiek-
tywnie i staral si¢ zadecydowa¢, ile dobra przynosza tej oso-
bie, przekonalbys sie, Zze nie tylko niektére, lecz wszystkie
one s3 bezuzyteczne. Nie przynoszg za grosz pozytku. Zero.
Stajg na przeszkodzie marzeniom, nadziejom, pragnieniom
oraz postepowi.

Pelne leku mysli przybieraja rozmaite postaci. Czasem
brzmia nawet dos¢ rozsadnie: ,Nie spiesze sie, poniewaz
zachowuje nalezytg ostrozno$¢”. Innym zndéw razem wiazg
sie z przeszlosciz: ,Juz tego kiedy$ prébowalem, ale nic
z tego nie wyszlo”. Zdarza sie tez, ze strach kryje si¢ pod
maska realizmu: ,Jako ze wiekszosci sie nie udaje, chce
mie¢ absolutng pewnos¢, zanim zaczne”. Mégltbym mnozy¢
te przyklady bez korica. Lecz kiedy uczciwie przyjrzysz si¢
kazdej takiej ponurej myéli, odkryjesz, ze lacza je pewne
wspélne nici. Wszystkie stuzg jako wyjasnienia czy racjona-
lizacje tego, dlaczego co$ nie powinno czy nie moze si¢
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udaé. Moga to by¢ tez wygodne usprawiedliwienia, by
z czego$ zrezygnowac albo w ogéle sie do tego nie zabraé.
Podobne mysli jawia mi si¢ niczym smycz na tryskajagcym
energia psie. Przytrzymuja cie, nie tylko przez jaki$§ czas,
lecz przez cate zycie.

Osoba z krytycznym nastawieniem, szczeg6lnie zas taka,
ktérag w dodatku trawig leki, spojrzy na te rade i dojdzie do
przekonania, ze jest ona nierealistyczna, naiwna i/lub ghu-
pawa. Problem w odparciu owych zarzutéw polega na tym,
Ze z pozoru brzmia one do$¢ rozsadnie. Nie sugeruje jed-
nak, by$ zupelnie zignorowat fakty i podjal zbedne i/lub
niemadre ryzyko. Nie proponuje tez, by§ porywal sie na
rzeczy, do ktérych nie masz odpowiednich kwalifikacji. Je-
$li, na przyklad, marzysz o zagraniu w koszyk6éwke w NBA,
ale wiasnie stuknelo ci czterdziesci pieé lat, masz nadwage
i mierzysz pie¢ stop i sze$¢ cali, daj sobie spokéj. Nie uda
ci sie!

Moéwig tutaj raczej o obawach, ktére w oczywisty i bez-
posredni sposéb stajg na drodze twoim marzeniom — o leku
przed odrzuceniem, poniesieniem porazki; o myslach ta-
kich jak: ,Co inni sobie o mnie pomysla? Moge wyj$¢ na
glupca” czy ,Nie sadze, bym potrafil to zrobi¢. Nie mam
czasu, doSwiadczenia, pewnosci siebie ani budzetu”. Takie
powszechne, nie koriczace sie, pelne strachu mysli to stwa-
rzani przez ciebie samego niszczyciele marzes.

Pewna znana mi osoba, na przykiad, pracowala swego
czasu jako niezaleiny dystrybutor. Za cel obrala sobie po-
dwojenie dochodu. Jej ,racjonalne” obawy objawily sie
w taki oto sposéb: ,Nie wolno mi dzwoni¢ do ludzi w week-
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endy, poniewaz moge ich obrazi¢ czy zabra¢ czas, ktéry
chcg da¢ rodzinie”. Prawda wygladala oczywiscie tak, ze
obawiala sie wykona¢ te telefony. Calymi latami zatem nie
podnosita; shuchawki i nie udawalo jej sie osiagna¢ marzen.
Ktérego$ dnia jednak postanowila odrzuci¢ strach i wykre-
ci¢ numer. Poniewaz wiekszos¢ jej klientéw wypoczywala
woéwcezas w swoich domach, okazalo sie, ze weekendy to
najlepsza z mozliwych pora na telefon. Kiedy juz pozbyla
si¢ obaw, reszta poszla jak z platka. Jej dochéd sie nie po-
dwoit, zwiekszyt sie w tréjnaséb.

Cho¢ znowu zabrzmi to pewnie dos$¢ naiwnie, pozwdl, ze
zasugeruje, by$ poprébowal czegos, co moze odmieni¢ two-
je zycie. Obiecaj sobie, ze przez nastepny miesiac bedziesz
prébowat odrzuca¢ i/lub ignorowa¢ kazda negatywng czy
peilng obaw mysl, jaka odezwie sie w twoim umysle. Kiedy
w twoje mys$li zaczng si¢ wkrada¢ leki, delikatnie, acz sta-
nowczo pozwdl im zamilkngé. Gdy zas powrocy (a z pew-
no$cig powr6ca), ucisz je ponownie. To prostsze, niZ ci si¢
wydaje. Musisz tylko uzbroi¢ sie w nieco cierpliwosci i odro-
bing¢ odwagi. Powtarzaj ten proces kilkakrotnie, az znikng
zupelnie. Odkryjesz, ze bez ingerencji pelnych obaw mysli
Zycie jest o wiele latwiejsze i przyjemniejsze.
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IdZ na calos¢!

Kiedy postanawiasz p6jS¢ na cato$¢, we wszystkich sferach
twojego zycia zachodza glebokie przemiany. Otwierajg si¢
wtedy magiczne drzwi, ktére poszerzaja twoja perspektywe
oraz pozwalaja ci dostrzec nowe sposobnosci. Zycie staje
si¢ o wiele latwiejsze i przyjemniejsze. Nietrudno wéwczas
o olbrzymie zyski.

Uznani profesjonali§ci z niemal wszystkich dziedzin nie-
jednokrotnie przypominali mi, Ze poszerzanie wizji to je-
den z kluczy do sukcesu. Rozwazmy kilka przykladéw. Do-
$wiadczony sprzedawca polis ubezpieczeniowych twierdzi,
Ze rozmawianie z kim$ o ubezpieczeniu wartym milion
dolar6w zabiera dokladnie tyle samo czasu, ile przekony-
wanie kogo$ do kupna polisy na tysiagc dolar6w. Na rynku
obrotu nieruchomosciami podobna zalezno$¢ dotyczy han-
dlu domami jednorodzinnymi i ogromnymi blokami miesz-
kalnymi. Nie znaczy to jednak, Ze nie mozesz zarobi¢ pie-
niedzy na sprzedazy doméw jednorodzinnych czy tez, ze
operacje drozszymi posiadloSciami koniecznie musza ci
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przynie$¢ wyzszy profit. Tylko ze gdy decydujesz sie posze-
rzy¢ swoja wizje, automatycznie zwiekszaja si¢ twojesszanse
na sukces. Jezeli utrzymujesz si¢ z handlu nieruchomoscia-
mi, tyle samo energii kosztuje ci¢ rozmowa z majetng osoba
i z jakim$ ubogim wlascicielem domu. Mozesz zaciesnia¢
lub poszerza¢ swoja wizje.

Ta koncepcja ma niebagatelne znaczenie we wszelkich
dziedzinach, w ktérych w gre wchodza publiczne wystepy.
Godzine zabiera rozmowa z jedng osobg, te same sze$¢-
dziesigt minut trwa przemawianie do tysiecznego thumu.
Liczba stluchaczy zalezy wylacznie od twojej wizji. Identycz-
na idea wplywa tez na to, do kogo si¢ zwracasz. Boisz sie
podazaé na sam szczyt? Jesli tak, przegrywasz. Czesto zda-
rza si¢, ze to wlasnie ludzie stojacy na najwyzszych szcze-
blach drabiny najchetniej cie wystuchaja — oraz przyjda
z pomoca. Wiasciciele salonéw sprzedazy samochodéw za-
siadali w autach i osobiécie odbywali ze mng prébne prze-
jazdzki, podczas gdy zwykli sprzedawcy nie byli sklonni
poswieci¢ mi wczesniej chwili swojego czasu. Ale by to
w ogdle doszio do skutku, musialem najpierw poprosic.
W swiecie biznesu szef czesto chetniej usiadzie, by z tobg
porozmawiaé, nawet jesli kierownicy na jakich$ posrednich
stanowiskach okazuja wobec ciebie brak szacunku. Choé¢
to nieco dziwna prawidlowos$é, nierzadko okazuje si¢ ona
prawdziwa.

Powodem, dla ktérego ludzie zawezajg swoje wizje, jest
i tutaj strach. Mysli takie jak: ,Nie moge przeciez przema-
wia¢ do wypelnionej po brzegi sali”, ,Nie moge sobie po-
zwoli¢ na ryzyko podjecia sie projektu na wigksza skale”
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czy ,Nie méglbym poprosi¢ szefa, by zjadl ze mna lunch”
wypelniaja ich umysly i s3 traktowane z nadmierng powa-
g3. Kiedy wkrocza w twéj umyst peine leku mysli, postaraj
si¢ je oddali¢. Potrafisz to zrobi¢ — jesli tylko w to uwie-
rzysz. Strach, jaki odczuwasz, zwykle jest niepotrzebny, nie-
mal zawsze za§ wytworzony przez ciebie samego.

Pewien mdéj przyjaciel przez wigkszos¢ dorostego zycia
uparcie twierdzil, Ze nie potrafi napisa¢ ksigzki. Trudno bylo
mi znaleZ¢ dla tego jakiekolwiek uzasadnienie, byt on bo-
wiem nie tylko $wietnym pisarzem, lecz z niespotykang
swoboda pisywal tez felietony! Kt6regos dnia poprosilem
go, by rozwazyl idee, ze ksigzka to nic innego jak tylko
seria ciekawych, nastepujgcych po sobie rozdzialéw. Cho¢
dla mnie bylo to oczywiste, on nigdy nie myslal o tym
w takich kategoriach. Zawsze skupial si¢ na przekonaniu,
Ze ksigzka jest zbyt duzym przedsiewzieciem. Wystarczyla
owa prosta zmiana w sposobie jego rozumowania. Dwa
lata p6Zniej ukoriczyt pierwsza ksigzke.

Przyjrzyj si¢ wlasnej wizji dostatku. Czy przypadkiem nie
jest zbyt mala? Nie méglby$ mysle¢ w szerszych katego-
riach? Najczesciej odpowiedZ brzmi: ,tak”! Przy tym samym
nakladzie energii mozesz dotrze¢ do wigkszej liczby oséb.
Bez wzgledu na to, czym si¢ zajmujesz, twoim pierwszym
posunigeciem musi by¢ wyeliminowanie strachu i zmartwier,
ktore staja ci na drodze. Gdy za$ pelne obaw mysli zaczng
stopniowo zanikaé, na ich miejscu pojawia si¢ nowe pomy-
sty i przeblyski intuicyjnej madrosci.

Pewna moja znajoma posiada nieduza kawiarenke. Caly-
mi latami sama wykonywala wszelkie prace. Nie wynajmo-

110



wala nikogo do pomocy, obawiala si¢ bowiem, ze nie moze
sobie na to pozwoli¢. Szkopul w tym, ze poniewaz robila
wszystko sama, obsluga w kawiarni byla do§¢ powolna.
Nigdy nie przyszio jej jednak do glowy, ze z tego powodu
traci sporo klientéw. Wiedziala, ze co$ jest nie w porzadku,
Ze ludzie nie zamierzaja wystawaé w tasiemcowych kolej-
kach, czekajac na poranng kawe. Ktéregos dnia postawila
sobie pytanie: ,Co bym zrobila, gdybym si¢ nie bata?” Od-
powiedZ byla oczywista: ,Zatrudnitabym kilkoro dziecia-
kéw, by przyspieszy¢ obsluge”. Ku jej zdumieniu okazalo
si¢ to odpowiedzig na jej marzenia. Kolejki zniknely, zyski
za$ poszybowaly w gére. Jak to zwykle bywa, nie bylo sie
czego ba¢ — problem tkwit w jej glowie. Nie przejmuj sig,
r6b pienigdze!
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Podejmuj decyzje na podstawie informacji
dlugoterminowych, a nie krétkoterminowych

Och, jakze kusi, by odwr6ci¢ te odrobing madrosci i daé
si¢ pokierowaé impulsowi. Jesli na przyklad spojrzysz na
1996 rok, kiedy to wskaznik Dow-Jonesa zwyzkowatl sred-
nio o dwadziescia sze$¢ procent, ta krétkoterminowa infor-
macja stanowilaby pewnie dla ciebie nieodpartg pokuse,
by sprzeda¢ wszystko, co posiadasz, i czym predzej przela¢
gotéwke na rynek gieldowy! Jesli tak, nauczylbys sie przy-
najmniej, aby na przyszlos¢ z wiekszym sceptycyzmem pod-
chodzi¢ do tego rodzaju informacji. Czy gdybys$ przyjrzal
si¢ zyskom, jakie w polowie lat osiemdziesigtych trafialy do
kieszeni inwestoréw na kalifornijskim rynku nieruchomosci,
szczeg6lnie za$§ duzych rezydencji, mogloby cie kusi¢, by
uczyni¢ podobnie w handlu domkami jednorodzinnymi. Je-
$li tak bys zrobit i nie wycofal sie z interesu w odpowiednim
czasie, na koricu dziesigciolecia powréciltbys$ do rzeczywisto-
$ci, a moze nawet sam stalbys$ si¢ bezdomny! Sam wiec wi-
dzisz, ze kierowanie si¢ impulsem — czy jedynie krétkotermi-
now3g informacja — moze by¢ ogromnym biedem.
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Wiekszos¢ decyzji podejmuj na podstawie informacji diu-
goterminowych, nie za§ narazajgc si¢ na uszczerbek, jaki
moze ci przynie$¢ informacja krétkoterminowa. Taka mg-
drzejsza metoda podejmowania decyzji pozwoli ci na do-
konanie znacznie bardziej realistycznej oceny sytuacji. Zdej-
mie tez brzemie zmartwieri z decyzji, jakie musisz podejmo-
waé w pracy czy osobistych inwestycjach. Jesli przyjrzysz
si¢ jakiemukolwiek dwudziestoleciu (wylaczajac katastrofe
lat trzydziestych), jak cho¢by ostatnie, zauwazysz, Ze zyski
z gleldy wahaly sie wéwczas w granicach dziesieciu do piet-
nastu procent, w zaleznosci od poszczegélnych indeks6w
i akcji. Mozesz by¢ pewien, ze ten trend si¢ utrzyma.
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Wiedz, kiedy ryzykowad, kiedy czeka¢,
a kiedy odstepowac

Wielu 1udzi nie rozumie, jak waine jest wyczucie chwili.
I to nie tylko takie, o jakim zwykle myslimy — wejscie na
rynek gieldowy czy tez obrét nieruchomo$ciami w odpo-
wiednim momencie — lecz przede wszystkim nasze wiecz-
ne, wewnetrzne kalkulacje, kiedy zaryzykowaé, kiedy sie
powstrzyma¢, a kiedy zupelnie od czegos$ odstapi¢.

Najgorsza (a przynajmniej najbardziej zbedna) rzecz, jaka
mozesz zrobi¢ w ukierunkowanym na nowe Zrédla got6w-
ki przedsiewzieciu, to podjecie znacznego ryzyka w nie-
wlasciwej chwili. Czy tez, z drugiej strony, nadmierny kon-
serwatyzm, kiedy rozwéj jest jak najwlasciwszy, kiedy masz
sprzyjajacy wiatr w Zaglach, kiedy niewielkie ryzyko nalezy
do porzadku sprawy.

Czasami najlepsze, co mozesz zrobi¢, to czekad, nie robi¢
nic, uzbroi¢ si¢ w cierpliwo$¢. Innym razem oczywiscie
istotne, a przynajmniej odpowiednie jest to, by$ sie rozwi-
jal, rozrastal, brnal naprzéd. Zdarza sie, ze trafiasz w dzie-
sigtke; wszystko, czego dotykasz, kazda decyzja, jaka po-
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dejmujesz, obraca si¢ w zloto czy tez kieruje ci¢ w odpo-
wiednig strone. Nierzadko mozemy zaoszczedzi¢ fortung
albo sporo energii, jesli tylko nie zawahamy si¢ uzna¢ po-
razki, czeka¢, by p6éZniej nie straci¢ wszystkiego.

Zdumiewajace, jak czg¢sto mozna pokona¢ problemy czy
wykorzysta¢é nowe sposobnos$ci poprzez wyciszenie ,we-
wnetrznego zgielku” naszego analitycznego myslenia, co
pozwala nam dowiedzie¢ sie, jakie (i czy w ogéle) mamy
podejmowa¢ kroki. Dzigki takiemu ukojeniu umystu uste-
pujemy sobie samym z drogi i wiemy, jak obréci¢ sytuacje
na naszg korzysé.

Madros¢ to umiejetno$¢ podejmowania wiasciwych decy-
zji w odpowiednim czasie. To bycie elastycznym i otwartym
na zmiany, na wcigz nowe okolicznosci. Moze i zabrzmi to
jak truizm, lecz wielu ludzi dokonuje blednych wyboréw
tylko dlatego, ze ich umysly s3 zbyt zajete. Wpadajg oni
zatem w stare przyzwyczajenia, jak tez sg nieche¢tni, by po-
prébowa¢ innych sposob6w myslenia: ,Zawsze tak to robi-
lem” czy ,Nie moge zamkng¢ biura, nalezy do rodziny od
dwéch pokoled”.

Sugeruje, bys sie po prostu wyciszyt i rozwazyt fakty. Nie-
oddzwonienie moze ci¢ czasami kosztowac kariere, sporg
czy tez ogromng sum¢ pieniedzy. Innym razem za wszelka
cene nalezy unika¢ oddzwaniania. Grunt w tym, by$ kiero-
wal sie madro$cia, nie reagowal zas z przyzwyczajenia.
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Zmieniaj to, co mozesz zmienic,
zgadzaj sie na to, czego zmieni¢ nie mozesz

Niniejsza strategia jest zapozyczona z modlitwy lagodno-
Sci, ktéra w calosci brzmi: ,Panie, daj mi site, abym zmienial
to, co moge zmieni¢, pokore, abym zgadzat sie na to, czego
zmieni¢ nie moge, oraz madros$¢, abym odréznial jedno od
drugiego”. C62 za niewiarygodnie potezne przeslanie! Po-
trafisz sobie wyobrazi¢, jak lagodnie przebiegaloby twoje
zycie, gdybys przez wiekszos¢ czasu mégt stosowac te tech-
nike?

W kazdym interesie istnieja pewne rzeczy, z ktérymi mu-
simy dawa¢ sobie jako$ rade. Rzeczy, ktére mozemy zmie-
ni¢, nad ktérymi sprawujemy kontrole. Ale tez rzeczy, na
ktére nie mamy absolutnie zadnego wplywu. Jakze czesto
jednak tracimy czas oraz energie, jeczac i narzekajgc na spra-
wy, ktérych nie jesteSmy w stanie zmieni¢, podczas gdy
rzeczy, ktére swobodnie moglibysmy ulepszy¢, leza odlo-
giem? Czesto, jako ze nasze priorytety s3 niewlasciwe, kre-
cimy si¢ w kétko, marnujemy czas. Lecz gdy zastanowimy
si¢, spojrzymy na te czynniki z odpowiedniej perspektywy
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i skupimy si¢ wylgcznie na tym, co podlega naszej kontroli,
latwo przyjdzie nam obraé dobry kurs.

Pewien méj przyjaciel, szeroko ceniony specjalista od ob-
rotu nieruchomosciami, przeszedl niedawno na emeryture.
Twierdzi, ze sporej grupie jego konkurentéw nie powiodlo
sie gléwnie dlatego, Ze nie potrafili pogodzi¢ si¢ z tym, ze
Jhiektore rzeczy juz takie s3”. Zamiast koncentrowac si¢ na
tym, co mogli i powinni robi¢, bez przerwy narzekali na
biurokracje¢ oraz starali si¢ obej$¢ rozmaite przepisy i regu-
lacje. Jak sam stwierdzil: ,Borykanie si¢ z biurokracjg to
czes¢ biznesu. Komisja Wymiany, agencje ochrony i wszel-
kie pozostale instytucje rzagdowe naleza do regul gry. Jesli
lamentujesz, zalisz sie, narzekasz, idziesz na dno!” Budow-
niczowie ré6wniez muszg stawi¢ czolo agencjom rzadowym,
zezwoleniom, wzgledom bezpieczeristwa i czynnikom Sro-
dowiskowym. Rolnicy musza dawac sobie rade z warunka-
mi pogodowymi oraz innymi okolicznosciami, ktére po-
zostaja poza ich kontrola. Ludzie biznesu dziei w dzieri
muszg radzi¢ sobie z nie kofriczacymi sie zebraniami i hu-
morzastymi szefami. Ci, ktérzy odnosza najwigkszy sukces
na jakimkolwiek polu, z gracja wykonuja wylaniajace sie
obowigzki, nie prébujg si¢ z nimi zmagaé. Ci za$, ktérym
sie nie powodzi, czesto-buntujg si¢ przeciwko nieuniknio-
nemu. :

To niezwykle kuszace, aby skupia¢ si¢ na aspektach zy-
cia, ktére wymykaja si¢ naszej kontroli. Jak czesto wystu-
chujesz narzekari na podatki? Chociaz nikt (ze mng wiacz-
nie) nie przepada za odprowadzaniem podatkéw, nikt tez
nie powinien placi¢ ich wigcej, niz wymaga tego prawo,
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znacznie bardziej oplaci ci si¢ tworzenie dostatku niz na-
rzekanie na podatki.

Smialo, protestuj przeciwko wysokosci podatkéw, jesli
musisz. Przedstaw swoja opinig, jesli taka jest twoja wola.
Kiedy jednak zrobisz juz wszystko, co mozesz zrobi¢, od-
stap. Wiedz, kiedy zrezygnowac. Zuzytkowuj energie na to,
co mozesz zrobi¢ — skupiaj sie na tworzeniu, pozytywnych
ideach i rozwigzaniach. Pogléwkuj nad nowym pomystem ~
jakim$ uzytecznym produktem czy usluga, nows czy lepszg
metoda robienia czegos. Usprawnij swojg obecna prace,
zawigz nows znajomos¢, wykonaj telefon, ktérego dotych-
czas unikale$. Przestari narzeka¢ na podatki; lepiej skon-
centruj si¢ na tym, by zarobi¢ tak duzo, aby podatki nie
odgrywaly juz zadnej roli! Zréb co$ pozytywnego, co$, nad
czym masz kontrol¢. Kiedy tylko zaczniesz mysle¢ w takich
kategoriach, zaskoczy cie, jak latwe i przyjemne stanie sie
stwarzanie dostatku, ktérego pragniesz i na ktéry zastugu-
jesz.
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Rozwijaj znajomosci z innymi,
zanim bedziesz czegos od nich potrzebowat

Tak wielu z nas podejmuje kroki w celu poznania danej
osoby dopiero wtedy, gdy rozpaczliwie czego$ od niej po-
trzebujemy. To chyba jednak najgorszy moment, aby stara¢
si¢ zblizy¢ do czlowieka. Jesli czego$ od niego potrzebu-
jesz, on za$ o tym wie, moze mie¢ si¢ na bacznosci, przyjac¢
pozycj¢ obronna, prébowaé odgadnaé, czy masz wobec
niego szczere intencje. Ludzie s3 bowiem o wiele bardziej
zyczliwi, kiedy niczego si¢ od nich nie potrzebuje.

Ilu ludzi poswigca choc¢by chwile, by pogawedzi¢ czy
wypi¢ kawe z kierownikiem swojego banku (zanim bedzie
potrzebowat pozyczki)? Statystycznie wynika, Ze prawie nikt
tak nie robi. Jakze latwiej jednak pracowaé z ludzmi, kiedy
ci zdazyli cie juz pozna¢ i polubi¢, kiedy sam znasz imiona
ich matzonkéw i dzieci, kiedy wiedza, Ze troszczysz si¢ o
ich szczescie i ze jeste$ uczciwg, godng zaufania osobg.

Sam daze do tego, by pozna¢ jak najwiecej ludzi z moje-
go s3siedztwa. Jestem w przyjacielskich stosunkach z ban-
kierami, wlascicielami restauracji i kawiarni, miejscowym
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mechanikiem samochodowym, aptekarzem, kwiaciarkg i ca-
13 rzesza innych oséb. Kiedy zatem chce wzig¢ pozyczke,
bankier zna juz mojg twarz i imie. Ufa mi. Gdybym na gwalt
potrzebowal pieniedzy, udzielitby mi pozyczki przez tele-
fon! Kiedy jedno z moich dzieci jest chore, aptekarz chetnie
omawia ze mng ten problem. Wzajemnie troszczymy sie
o nasze rodziny. Kiedy chce przesta¢ komus kwiaty, zawsze
moge zadzwoni¢ do kwiaciarki i powiedzie¢: Nie daloby
si¢ migiem zrealizowac tego zaméwienia?” Bez wzgledu na
okolicznosci wyjdzie ze skéry, zeby tylko mnie zadowoli¢,
poniewaz wie, ze mnie réwniez na niej zalezy. Kiedy do
miasta wpadajg moi przyjaciele i chce najlepsze miejsce
w restauracji, méj znajomy kelner z wielka ochota rezerwu-
je dla mnie Swietny stolik.

Nie ma to nic wspélnego z wykorzystywaniem innych.
Zycie dziata po prostu na takich zasadach. Ludzie uwielbia-
ja pomagaé tym, ktérych znaja i ktérym ufajg. Kazda z tych
0s6b, jak tez cale mnéstwo innych wie, ze sam zrobie
(i robilem) dla niej réwnie wyjatkowe rzeczy. Nawet nie
musiatlbym sie dwa razy nad tym zastanawiac.

Cho¢ moze niejeden tak uczyni, nikt tak naprawde nie
chce cig¢ pozna¢ - staé si¢ odbiorca twojej uprzejmosci —
tylko wtedy, gdy czegos od niego potrzebujesz. Moze si¢ to
jawi¢ jako nieszczere, jak gdybys byl mily dlatego, ze cze-
gos oczekujesz. Lepiej oczywiscie, bys byt zyczliwy teraz
niz nigdy, lecz jakze przyjemnie jest, jesli ludzie, ktérych
potrzebujesz, zdazyli cie pozna¢ jako milego, szczerego
cztowieka. Czemu nie pokaza¢ ludziom juz teraz, jak wspa-
niala jestes osobg?
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Zdarza sie réwniez, ze musisz si¢ z kim$ spotka¢ w oko-
licznosciach, ktére s3 dalekie od optymalnych — i czegos od
niego potrzebujesz. Na przyklad jesli popsuje sie tw6j sa-
mochéd, nie bedziesz pewnie znal kierowcy ciezaréwki,
ktéra go zaholuje. W takich wypadkach prébuj po prostu
zostawi¢ po sobie jak najlepsze wrazenie. Lecz kiedy to
mozliwe, staraj si¢ spotykac i cieszy¢ ludZmi, zanim bedziesz
ich potrzebowal. Ze zdumieniem przekonasz sie, jak po-
mocni mogg sie okazaé.
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BadZ swiadom wiasnej ,skali akumulacji”

O skali akumulacji uslyszalem po raz pierwszy od pewne-
go cenionego informatyka. Jakze wspanialym darem péz-
niej si¢ okazala! Zasadniczo ta koncepcja pomaga ci ustali¢,
przy jakiej ilosci pracy czy przy ilu projektach czujesz sie
w danym momencie najlepiej.

Nierzadko widywalem, jak niewiarygodnie kompetentne
osoby nie wywigzywaly si¢ ze swoich zadan tylko dlatego,
Ze one same - czy tez ich pracodawca — nie wziely tej kon-
cepcji pod uwage.

Wszyscy réznimy si¢ od siebie. Kazdy z nas posiada wia-
sne dobre i zle strony. Oprécz tego jednak wszyscy mamy
niepowtarzalne temperamenty, ktére dyktujg nam optymal-
ne tempo pracy, liczb¢ zaje¢ czy projektéw, z jakg w danej
chwili mozemy da¢ sobie rade.

Dziedzina, w ktérej mozna zaobserwowac to zjawisko, to
rozmaite sposoby, w jakie ludzie czytaja ksigzki. Niekt6rzy
wprost uwielbiajg czyta¢ tylko jedna ksigzke naraz. Delektuja
si¢ kazdg strong i nie przyjdzie im nawet do glowy, aby zabra¢
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si¢ do kolejnej lektury, dop6ki nie ukoriczg ostatniej strony.
Inni wrecz przeciwnie. Lubiag wglebia¢ si¢ jednoczesnie
w piec¢ czy nawet sze$¢ pozycji. Przeczytaja rozdziat lub dwa
z jednej ksigzki, odlozg ja na pétke i przez kilka tygodni nie
wezmg ponownie do reki. Gdybys zmuszal ludzi, by ignoro-
wali swoje nawyki czytelnicze (skale akumulacji), wyrwalby$
ich z naturalnego rytmu oraz pozbawil radosci, jaka w in-
nych okolicznosciach wyniesliby z lektury. Zmalalaby ich
zdolno$¢ przyswajania informadji, zaniknelaby ich satysfakcja.

Cho¢ wiekszos$¢ nie bierze tego za istotny czynnik, nasze
zycie zawodowe jest bardzo podobne. Wielu jednak wyko-
nuje obowiazki z prze§wiadczeniem, ze kazdy powinien
pracowac w takim samym tempie, Ze powinniSmy czy wrecz
musimy wywigzywa¢ si¢ z zajg¢ na réwni z kim$ innym.

Moja ulubiona ,skala akumulacji” to trzy do czterech pro-
jektéw jednoczesnie. Czuj¢ si¢ zatem najwygodniej, kiedy
pracuje nad jedng ksiazka, promuje inng, pisz¢ artykul
i prowadze miesi¢cznie pare wykladéw. Jesli za$ zajmuje
sie tylko jednym projektem, to zdecydowanie za mato, abym
moégt si¢ weri w pelni zaagazowac. Tracg¢ koncentracje, sta-
je sie nieco znuzony i zniecierpliwiony, co w konsekwengji
negatywnie odbija si¢ na jakosci pracy. Lubi¢ poswigcac
kilka godzin jednemu projektowi, a potem zabiera¢ si¢ do
czego$ zupelnie innego. To moze nie jest najlepsza metoda
na organizacje pracy, ale to moja metoda. Znajomi uwazaja
mnie za szalerica. Mn6stwo ludzi pytalo mnie w ciagu ostat-
nich lat: ,Jak mozesz wykonywa¢ az tyle projektéw?” Po-
wodem, dla ktérego uwazajg mnie za wariata, jest to, ze
sami maja inng skale akumulacji. Gdybym prébowat praco-
waé na ich sposéb, chyba rzeczywiscie bym oszalalt
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Inni uwielbiajg zajmowa¢ sie wylacznie jednym projek-
tem naraz. Skupiajg calg swojag uwage na tym, nad czym
pracuja, dopdki zupelnie nie skoriczg. Wtedy, i tylko wte-
dy, zabieraja sie do czego$ innego. Jesli maja zbyt duzo
obowigzkéw na glowie, stajg si¢ bezradni i wygladaja na
niekompetentnych. To wielka szkoda, gdyz wickszo$¢ tych
ludzi jest daleka od braku kompetencji. W istocie gdyby
takie osoby nie mialy robi¢ nic innego jak tylko zmieniaé
liczbe zaje¢, nad kt6érymi przyszloby im sie skupiaé (czyli
mysle¢ o jednej lub dwéch rzeczach, problemach czy pro-
jektach zamiast dziesieciu), wygladalyby na genialne.

Zdarzajg sie oczywiscie i takie sytuacje, w ktérych po
prostu nie mozesz pracowa¢ w swoim ulubionym tempie.
Mozesz preferowaé koncentrowanie si¢ na jednym projek-
cie, lecz okoliczno$ci zmuszajg cie, bys zajmowal sie sze-
$cioma czy siedmioma. Nawet jednak w takich wypadkach
poznanie wiasnej skali akumulacji okazuje si¢ niezwykle
pomocne. Mozesz bowiem zorganizowa¢ prace tak, by zro-
bi¢ jak najwiekszy uzytek z potencjalu, jaki si¢ w tobie kry-
je. Mozesz stworzy¢ sztuczne ,strefy czasowe” dla kazdego
ze swoich zadani. Mozesz, na przyklad, poswi¢ci¢ jednemu
projektowi trzydzie$ci minut, nie mys$lac jednoczesnie o ni-
czym innym. Potem, po pigciominutowej przerwie, zacznij
pracowa¢ nad projektem numer dwa. Nie przeskakuj z jed-
nego zadania na drugie, koncetruj si¢ na jednym.

Mam nadziej¢, ze powaznie przyjrzysz si¢ wlasnej skali
akumulacji. Jesli tak, odkryjesz tempo, ktére jest najwia-
sciwsze dla twojego temperamentu. To za$§ uczyni tworze-
nie dostatku znacznie bogatszym doswiadczeniem, w kaz-
dym tego slowa znaczeniu.
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Nie panikuj!

Mimo iz Chicken Little* zupelnie rozmingl si¢ z prawds,
kiedy twierdzil, Zze niebo spada na ziemie, wazne, bys za-
chowywat odpowiedni dystans nawet wtedy, gdy wydaje ci
sie, ze mial racje. Pamietaj, kiedy cos si¢ wali, rzadko wali
sie do korica. Zycie sklada sie z cyKkli.

Swietny przyklad inwestyciji, z kiérej uzyskano olbrzymie
dochody, to kalifornijski rynek nieruchomosci. W ciaggu mo-
jego zycia 6w cykl wielokrotnie przybieral zaré6wno zwyz-
kowe, jak i znizkowe tendencje. Jedyna prawidlowoscig
podczas tych fluktuacji bylo to, ze wielu ludziom puszczaly
nerwy i wpadali oni w panike, gdy sprawy przybieraly zly
obrét; zakladali, ze spadek koniunktury bedzie trwal w nie-
skoticzono$¢, ze sytuacja moze sie tylko pogarszad. Kiedy
jednak przyjrzymy sie tym tendencjom calosciowo, dostrze-

* Chicken Little — kurczak, bohater basni amerykariskiej, ktory wierzy,
Ze niebo obniza sie ku ziemi, i przekonuje wielu swoich przyjaciot, iz
nadchodzi wielkie niebezpieczeristwo (przyp. thum.).
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Zemy, Ze czesto najlepszy okres, by zainwestowac w jakis
interes, to czas og6lnej paniki.

Ludzie biznesu wpadaja w panike praktycznie z byle po-
wodu — przekroczonego terminu, braku zaméwieri, komen-
tarzy ze strony innych, leku przed popelnieniem pomyiki,
negatywnych trendéw. Wymieri cokolwiek, a z pewnoscia
ktos to kiedy$ przedramatyzowal. Nigdy jednak nie widzia-
fem nawet jednego przypadku, by panika pomogla rozwi-
ktac jaki$ problem. W najlepszym razie bowiem panika jest
neutralna, w najgorszym za$ stanowi ogromng przeszkode.
Prowokuje nieodpowiednie zachowania. Sprawia, Zze inni
(ak tez i ty) sa spigci i pelni obaw. Poteguje prawdopo-
dobieristwo zaistnienia bledéw, przegapienia sposobnosci
i braku porozumienia.

Nic tak nie staje na drodze sukcesowi oraz dostatkowi jak
panika. Kiedy tylko postanowisz, by przesta¢ panikowac,
sam zauwazysz, Ze przytrafig ci si¢ nieprawdopodobne rze-
czy. Przekonasz si¢ najpierw, ze wigkszo$¢ spraw, ktérymi
si¢ zamartwiasz, nigdy si¢ nie zdarzy czy przynajmniej nie
bedzie az tak straszna, jak poczatkowo myslales. Benjamin
Franklin powiedzial kiedys: ,W moim Zyciu zdarzylo sie
kilka potwornych rzeczy, z ktérych niewiele zdarzylo sie na-
prawde”. Dzieki unikaniu paniki nie bedziesz diuzej mar-
nowal czasu ani energii na rozwigzywanie probleméw, kt6-
re pewnie wcale nie muszg by¢ rozwigzywane. Poza tym,
kiedy nauczysz si¢ nie traci¢ réwnowagi, objawi si¢ twoja
madro$¢é. Po zniknieciu trosk wylonig si¢ odpowiedzi. Za-
miast glowy pelnej zmartwieri bedziesz mial glowe peing
rozwiazan. Wreszcie, kiedy zachowujesz spokéj, wyzwalasz
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u innych najlepsze cechy. Wielu ludzi reaguje na uczucia
innych. Jesli zatem potrafisz trzyma¢ swoje nerwy na wo-
dzy, osoby, z kt6érymi pracujesz, postapia podobnie.

Zycie jest zbyt kré6tkie, by spedza¢ je na cigglych zmar-
twieniach. Aby wykorzysta¢ tw6j najwspanialszy potencjal,
musisz wykluczy¢ panike z mysli. To za$ skieruje cie na
odpowiednia droge ku dostatkowi.
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Tworz od srodka

Moiesz pracowa¢ dlugo i ciezko, by¢ kreatywny, inteli-
gentny, utalentowany, posiada¢ intuicje, a nawet szczescie —
jesli jednak nie rozumiesz znaczenia wiasnych mysli w pro-
cesie tworzenia, wszystko to zda si¢ na nic.

Najistotniejszy czynnik w dazeniu do sukcesu, dostatku
i szczescia pochodzi z twojego wnetrza — twoich mysli. Jak
przypomina nam James Allen w ksigzce As a Man Thinketh:
,Clag uparcie podsycanych mysli, dobrych czy zlych, musi
w koricu wywrze¢ wplyw na dana osobe i jej polozenie.
Czlowiek bezposrednio nie moze wybra¢ okolicznosci,
w jakich sie znajduje, moze jednak wybra¢ mysli, jakie mie-
wa, totez posrednio, chociaz nieuchronnie, uksztaltowaé
swoje polozenie”.

Gdybys tylko mégl zajrze¢ w umysly mezczyzn i kobiet,
ktérzy odniesli sukces, odkrylby$ cala game pozytywnej
energii — mysli o sukcesie i dostatku, jak tez brak cho¢-
by cienia watpliwosci. Aby zrodzi¢ zewnetrzny dobrobyt,
musisz najpierw stworzy¢ mysli o dobrobycie. Musisz po-
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strzega¢ siebie jako cenionego profesjonaliste, wyswietla¢
w umysle wlasne marzenia oraz ambicje — z powodzeniem.
Zapewne kusi ci¢, by wierzy¢, ze przyjalbys bardziej po-
zytywng postawe, twoje mysli za$ stalyby sie bardziej czyste
i ukierunkowane na sukces po odniesieniu cho¢by namiastki
powodzenia. To jednak oczywisty przyklad stawiania spra-
wy na glowie. Najszybsza i najskuteczniejsza metoda zdo-
bycia bogactwa to tworzenie od $rodka. My$li maja ol-
brzymia moc. Uzyj swojej wyobraZni, by zrodzi¢ marzenia,
a wkrétce nastapia ogromne przemiany. By ponownie od-
wolaé si¢ do Jamesa Allena: ,Niech czlowiek radykalnie
zmieni swoje mysli, a gwaltowna transformacja, jaka obejmie
materialne warunki jego Zycia, wprawi go w zdumienie”.
Znam wielu ludzi, ktérzy odniesli sukces w ré6znych dzie-
dzinach. Mimo ze maja réine talenty, temperamenty, umie-
jetnosci, podejscie do etyki zawodowej i pochodza z rozma-
itych §rodowisk, laczy ich pewna wspélna cecha. Owa zlotg
nicia jest to, ze kazdy z nich postrzega siebie jako doskonate-
go profesjonaliste. Nigdy tego nie kwestionujg. Nie mogg tez
zrozumie¢, dlaczego kto§ inny mialby podawa¢ w watpli-
wo§¢ ich poziom zawodowstwa. Trudno im poja¢, dlaczego
pozostali nie odnoszg sukcesu, wedlug nich bowiem recepta
jest calkiem prosta: Sukces rodzi sie w umysle, potem za$§
przenosi na §wiat materialny. Ten proces nie dziala w prze-
ciwnym kierunku, jak to wielu zdaje si¢ zakladaé. Szeroko
cenieni ludzie wiedza, Ze jedyny aspekt ich zycia, nad kt6-
rym sprawujg pelng kontrole, to ich wlasne mysli. Wszyscy
mamy identyczng przewage, stad wigec rozpocznijmy!
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Pozbgad7 si¢ zwatpienia

W marzeniach mozesz dokonywa¢ niebywatych rzeczy -
przebywaé¢ w dwéch miejscach jednoczesnie, zmienia¢ sce-
ny oraz otoczenie, przechodzi¢ przez mury, sta¢ si¢ bogaty
i stawny, pokonywa¢ olbrzymie przeszkody, utrzymywac
nienaganne stosunki z rodzicami, piastowa¢ kierownicze
stanowisko, stworzy¢ dostatek, napisa¢ bestseller, przema-
wia¢ do miliona ludzi i tak dalej. Podczas tych fantazji ni-
gdy, ale to nigdy nie podajesz w watpliwos¢ swoich mozli-
wosci. Mozesz sobie bowiem wyobrazi¢, jak $miesznie wy-
gladaloby, gdyby$s kwestionowal w marzeniach wiasne
umiej¢tnos$ci? Gdybys powiedzial nagle: ,Chwila, chwila,
przeciez ja tego nie potrafie”? A jak czesto ci si¢ w snach nie
udaje? Rzadko. Nawet jesli coS ci sie juz nie powiedzie, to
zawsze dla konkretnego powodu — bys si¢ czego$ nauczyl,
wyprébowal wiasne sity, pokonal przeciwnosci losu, osig-
gnat kolejny poziom wzrostu. Poniewaz nie watpisz w sie-
bie, wszystko jest mozliwe.

Lecz po powrocie do rzeczywistos$ci wiekszo$¢ z nas mar-
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nuje ogromng ilo$¢ energii na watpienie w swoje mozliwo-
sci — ku naszej wielkiej szkodzie. Watpimy we wlasne sily
praktycznie przy kazdym nowym zadaniu; nie wierzymy,
ze potrafimy dobrze pisa¢, przemawia¢ do grupy, wpas¢ na
swietny pomys} czy rozwigzanie, pokona¢ jaka$ przeszko-
de, stworzy¢ lepsza pulapke na myszy, sprzeda¢ produkt
czy ushuge albo przeprowadzi¢ negocjacje z wazng osobj.
Kwestionujemy nasza warto$¢, wynagrodzenie, na jakie za-
slugujemy, wklad, jaki wnosimy do organizacji, dla ktérej
pracujemy, czy tez nasze umiejetnosci kierowania firmg.
Watpimy w nasza zdolnos¢ radzenia sobie z odrzuceniem,
rozpoczynania na nowo, jak tez $mialego stawania w obli-
czu wyzwar.

Niezawodng strategia osiagniecia sukcesu jest wyklucze-
nie watpliwosci z zycia — co do jednej. Nie znaczy to jed-
nak, by§ zaczal robi¢ niemadre rzeczy czy podejmowacd
dziecinne decyzje. Znaczy to tyle, ze powiniene$ zacza¢
pokladaé¢ w sobie zaufanie, stwarza¢ wewnetrzng wiedze,
$wiadomos¢, ze posiadasz wszystko, co trzeba, aby sta¢ si¢
absolutnym zwyciezcs, aby zrealizowa¢ wlasne marzenia.
Jedyna prawdziwa przeszkoda lezy w samym zwatpieniu —
cale za$ zwatpienie lezy w twoich myslach.

Przez dlugie lata wmawialem sobie, ze nie potrafi¢ prze-
mawiac¢ przed zgromadzeniami. Calym sercem wierzylem
W to narzucone przez siebie ograniczenie. Mialem nawet kon-
kretne dowody, Ze moje przekonanie jest zgodne z prawdg.
Jak juz wczesniej wspomnialem, dwa razy zdarzylo mi sie
zemdle¢ przed publicznymi wystapieniami. Ktérego$§ dnia
jednak méj przyjaciel i mentor poprosil, bym zabral glos
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przed dos¢ duza grupa. Jeszcze zanim nadeszia moja kolej
méwienia, odwrécil sie do mnie i powiedzial: ,Richard,
twoje przeswiadczenie, ze nie potrafisz publicznie wyste-
powad, jest absolutnie niedorzeczne. Usui te szalong mys]
z umyshu, a wszystko bedzie w porzadku. Pozbad? si¢ jej
natychmiast!” Pamietam jego slowa, jak gdyby wypowie-
dzial je dzi§ rano. Mial racje. W chwili, w ktérej pozbylem
si¢ watpliwosci, przemawianie przyszlo mi bez najmniej-
szego trudu.

Sam mozesz zrobi¢ podobnie. Nie warto poddawa¢ si¢
zwatpieniu. Nie przysporzy ci ono zadnego pozytku. Wszel-
kie watpliwosci to tylko strata energii; blokujg one twojg
naturalng umiejetno$¢ tworzenia dostatku i bogactwa, ktére
s3 twoim naturalnym prawem. Jezeli jakiekolwiek watpli-
wosci panoszg sie w twoim umysle, odped? je. To znacznie
latwiejsze i korzystniejsze, niz sgdzisz.
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Poznaj tajemnice milczenia

Tak w biznesie, jak i w Zyciu pragniemy aktywnie angazo-
wac sie w proces tworzenia. Chcemy pozna¢ odpowiedzi.
Chcemy wiedzie¢, co robi¢ dalej. Chcemy odkry¢ nasza dro-
ge do sukcesu. Jednak w wielu przypadkach — wierze, ze
w wiekszoéci — najlepsze odpowiedzi nie pochodzg z za-
programowanego, opartego na pamieci myslenia, lecz ra-
czej z ciszy wewnatrz nas samych. Mimo to cale mnéstwo
ludzi probuje okresli¢ wlasne $ciezki do sukcesu poprzez
zbyt drobiazgows analize sytuacii.

Czy zauwazyles, ze kiedy jeste§ wyciszony i lagodny, mil-
czacy i spokojny, dokladnie wiesz, co masz robi¢? Zacho-
wywanie milczenia nie odlacza twojego umystu, lecz raczej
aktywuje glebszy rodzaj inteligencji. Nikt nie ma catkowitej
pewnosci, skad owa glebsza inteligencja pochodzi ani tez
jak sie nazywa, ale wszystkie rozwiniete kultury s3 przeko-
nane o jej istnieniu. Gdy jesteSmy wyciszeni, czerpiemy
z uniwersalnego Zr6dla madrosci. Nie musimy aktywnie po-
szukiwaé rozwigzan, poniewaz same do nas przychodzj.
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Nie musimy polega¢ na naszym ograniczonym procesie
myslenia, poniewaz korzystamy z dobrodziejstw ,uniwer-
salnej mysli”.

Nabieranie nawyku, by ufaé¢ milczeniu, przychodzi bez
trudu, jesli bowiem cho¢ raz to wyprébujesz, rezultaty cig
olsnia. Gdy za$ si¢ w tym wprawisz, twoje Zycie stanie si¢
znacznie prostsze oraz mniej stresujace. Sukces zakradnie
sie¢ niepostrzezenie. Kiedy znowu bedziesz potrzebowal
odpowiedzi, ktérej nie sposéb latwo odnaleZ¢, nie tam so-
bie nad nia glowy, lecz przeprowadZ pewien eksperyment.
Zamiast aktywnie mysle¢ nad ta kwestia, pozwol jej odejsc.
Wystarczy, Ze znasz natur¢ problemu czy pytania. Pozwdl,
by pytanie osiadlo niczym szlam w wodzie. Kiedy juz to
uczynisz, w twojej Swiadomosci nastapig magiczne rzeczy.
Pojawi si¢ co§ poza toba, wymiar mysli, nad ktérym nie
masz zadnej kontroli. Niczym na tylnym palniku kuchenki,
pytanie czy problem zacznie wrze€. Z czasem - to moze
trwa¢ kilka minut, godzin czy dni, w zaleznosci od kwestii —
w twoim umysle wyswietli sie¢ odpowiedZ. Bez najmniejsze-
go wysitku. To si¢ po prostu wydarzy. Chociaz proces ten
moze ci¢ zaskoczy¢, madros¢, jaka zaowocuje, napelni cie
rozkosza. Ale ostroznie, nie bierz siebie zbyt powaznie.
Madros¢, ktérej doswiadczysz, nie pochodzi od ciebie, lecz
z ciszy. Chyba wilasnie zdradzilem ci sekret!
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Uskladaj koszty dwuletniego utrzymania

Sugestia, by chomikowa¢ i zaciska¢ pasa, by przez okragly
rok lub dwa zy¢ z oléwkiem w reku, moze si¢ z pozoru
ki6ci¢ z przestaniem tej ksigzki — aby sie nie martwi¢. Czyz
ciulanie na czarng godzing nie opiera si¢ na troskach i stra-
chu? Wszystko zalezy od punktu widzenia.

Pare lat temu wystuchalem, jak pewien finansowy guru, kt6-
ry osiggnal niewyobrazalny sukces, thumaczy, ze zanim zostat
bogaty, najwazniejsza rzeczg, jaka dla siebie uczynil, bylo odlo-
zenie kosztéw dwuletniego utrzymania. Chociaz wymagalo to
olbrzymiego poswiecenia, dyscypliny, ciezkiej pracy i cierpli-
wosci ~ i chociaz zaoszcz¢dzenie takiej sumy zabralo mu pe-
Ine pie¢ lat — zwrécilo mu sie to z ogromnymi dywidendami,
zwlaszcza psychologicznymi. Dalo mu to nade wszystko spo-
ké6j ducha, wolno$¢, jakiej potrzebowal, aby podejmowaé ry-
zyko, ktére byloby trudne czy wrecz niemozliwe bez takiej
finansowej podpory. Odlozenie kosztéw paroletniego utrzy-
mania pozwolilo mu zatem na to, by pozby¢ si¢ zmartwien,
by siega¢ po marzenia oraz finansowe sposobnosci.
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Slyszalem tez historyjke o mezczyZnie, ktéremu we wcze-
snych latach siedemdziesigtych zaoferowano stanowisko
w obiecujacej firmie komputerowej, wéwczas jeszcze w po-
wijakach. Poniewaz zastosowal wczesniej strategie finanso-
wej rezerwy, mégl przyjac prace — bez strachu — ktéra cho¢
gwarantowala z poczatku dos¢ niskie wynagrodzenie, za-
pewniala pracownikom udzial w akcjach firmy. Nie dreczy-
ly go zadne zmartwienia. Jesli przedsiewzigcie si¢ powie-
dzie, Swietnie. Jesli za$ nie, bedzie to przynajmniej cenne
do$wiadczenie. Ale ten mezczyzna nie byl pierwsza osobgs,
kt6rej zaproponowano owg posade. Poczgtkowo wybrano
kogos innego. Ten czlowiek nie mial prawie wcale oszczed-
noSci. Byt obdarzony niezwykls inteligencja i talentem, za-
rabial krocie. Lecz jak wielu innych 2y} z miesigca na mie-
sigc. Mial wysoki dlug hipoteczny, wraz z zong jeZdzili dro-
gimi samochodami, jadali w ekskluzywnych restauracjach,
a czwo6rka ich dzieci uczeszczala do prywatnych szkél.
Wydawali wiekszo$¢ tego, co zarabiali. Mimo ze oferta pra-
cy wygladala na najlepsza okazj¢ jego Zycia, postanowil ja
odrzuci¢ - zbyt ryzykowna! Trawilo go za duzo trosk. Kiedy
dzi$ spoglada wstecz, méwi: ,Gdybym mial dos¢ dyscypli-
ny, by za czaséw mlodosci oszczedzad, nie wahalbym sie
ani chwili. Wziglbym te prace od reki”.

Krétko méwigc: mezczyzna, ktéry podjat ryzyko, w nie-
spelna dziesie€ lat zdolal zgromadzi¢ ogromng fortune. Jego
psychologiczna gotowos¢, by nie ba¢ si¢ ryzyka, zmienita
go w multimilionera. Mezczyzna za$, ktéry réwniez pragnat
tej posady, lecz trawilo go zbyt wiele obaw, dzi§, grubo po
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sze$cdziesigtce, wcigz zyje z miesigca na miesigc. Jego po-
czucie leku silnie ograniczylo nadejscie dostatku.

Moral tej opowiesci jest oczywisty. Tylko wtedy, gdy masz
niebywale wrecz szczescie, dazenie do dostatku nie wigze
sie z podejmowaniem choc¢by nieznacznego ryzyka. Jesli
jednak jeste$§ absolutnie, calkowicie zalezny od pewnego,
regularnego wynagrodzenia, jesli boisz sie, ze od wylado-
wania na bruku dzieli cie raptem kolejna wyplata, mozesz
odrzuci¢ sporo okazji, ktére pojawig sie na twojej drodze.

Gra jest warta §wieczki — rzadsze wakacje; tariszy samo-
chéd, dom czy odziez; ograniczenie wieczoréw spedzanych
poza domem, jak tez innych luksus6w czy nawet potrzeb —
by w koricu uzbiera¢ ten dwuletni dochéd na koncie ban-
kowym. Zdumiewajace, jak tworczy mozesz si¢ sta¢ — od-
powiednio bardziej agresywny albo gotowy, by ekspery-
mentowa¢ z nowymi i/lub niezwyklymi sposobnosciami —
kiedy twoje utrzymanie nie zalezy od codziennych trudéw.
Zacznij wiec juz dzi§, otwérz fundusz na ,czarng godzing”.
Za kilka lat bedziesz mégt wyda¢ — lub rozda¢ ~ zgroma-
dzone oszczedno$ci. Bedziesz mégt z nimi zrobi¢, co ci sig
bedzie zywnie podobalo.
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Uwolnij sie od leku przed dezaprobatg

Tiu ludzi wybiera kariery czy kierunki zawodowe, opierajac
si¢ na tym, co inni — rodzice, krewni, nauczyciele, przyija-
ciele — uwazaja, Ze powinni oni robi¢. ,Powinienes zosta¢
lekarzem, prawnikiem, pilotem, muzykiem” to potezne
przestanie, zwlaszcza jesli jest czesto powtarzane oraz zwia-
zane ze statusem, prestizem, aprobata spoleczng czy tez
innego rodzaju uznaniem psychologicznym.

Oto przykiad kogos$, kogo znam osobiscie: Juz w dziecifi-
stwie wmawiano Stephenowi, ze rodzice bedg z niego dum-
ni tylko wtedy, gdy zostanie prawnikiem. Dorastal ze §wia-
domoscia, Ze jedynie w taki sposéb moze uszczesliwi¢
mameg i tatg. Wszyscy bliscy oczekiwali, Ze taka bedzie jego
droga. Przez okragle dwa lata rodzina nie wyrazala sie
o nim inaczej jak tylko: ,przyszly pan adwokat”. Dwaj krew-
ni byli prawnikami. Jako Ze obaj odniesli ogromny sukces,
pozostali cztonkowie rodziny darzyli ich glebokim szacun-
kiem.

Z czasem Stephen rzeczywiscie zostal prawnikiem. Sek
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w tym, Ze prawo napawalo go odraza, frustrowala go za$
zaskakujaca trudnos¢, z jaka przychodzilo mu zarobienie
wickszej sumy. Aspekty prawa, ktére przyprawialy jego
przyjaciél i kolegéw o szybsze bicie serca, jego samego
wpedzaly w otepienie. Zmagatl si¢ z zawodem przez dwa
lata, dop6ki nie pomyslal, ze wkrétce oszaleje.

Po kilku sesjach terapeutycznych Stephen odkryl, ze to
lek przed rozczarowaniem rodzicéw pchnat go do wyboru
kariery, ktéra nie dawata mu absolutnie zadnej satysfakciji.
Przekonal sig, ze strach przed dezaprobata moze znacznie
zmniejszy¢ nasze szanse na sukces.

Kiedy juz poznal Zrédio swojego leku, udal sie do porad-
ni zawodowej, gdzie seria testéw ujawnila, ze jego predys-
pozycje do wykonywania obecnego zawodu mieszcza sie
w dolnych czterech procentach wynikéw wszystkich innych
poddawanych testom adwokatéw. Nic dziwnego, Ze nie
mogl osiagnac sukcesu! Ledwo si¢ nadawal do takiej pracy.
Z testow wynikalo réwniez, ze o wiele bardziej odpowia-
daja mu dziedziny takie jak marketing czy promocja. Posta-
nowil na prébe zmieni¢ kierunek. Wkrétce pokochal swoje
nowe zajecie calym sercem i wreszcie zaczal oddychac pe-
Ing piersia. Mnéstwo jego pomysléw okazalo si¢ na wage
zlota, totez niemal z dnia na dzieri stal si¢ ,rozchwytywa-
nym towarem”. Jego sytuacja finansowa szybko osiagnela
punkt, w ktérym stal si¢ catkiem bogaty i, co wazniejsze,
bardzo szczeSliwy.

Przeslanie tej strategii ma olbrzymie znaczenie: Najlepsze
szanse na sukces uzyskamy jedynie poprzez wykorzenienie
leku. Wiaczajac w to strach przed dezaprobaty ze strony
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innych. Zbadaj przyczyny, dla ktérych wybrate§ swo6j za-
wo6d. Z czystej przyjemnosci i autentycznego zainteresowa-
nia? Oto, gdzie mozna odnaleZ¢ prawdziwy dostatek. Moze
jednak na twéj wyb6r wplynela cheé zadowolenia matki
i ojca czy tez kogo$ innego? Czy zdecydowales si¢ na prace
ze wzgledu na uwage, jaka miale$§ nadzieje przyciaggna¢?
Jezeli odpowiedZ na te pytania brzmi: ,tak”, moze juz pora,
by$ rozejrzal si¢ za nowym zajeciem. Gdyby zaszla taka
konieczno$¢, mozesz porozmawia¢ z psychologiem albo
doradcg zawodowym, ktérzy pomogliby ci rzuci¢ nieco
wigcej Swiatla na te sprawe czy tez podsuneli pare konkret-
nych propozycji. Wszelki trud oplaci ci si¢ w dwéjnaséb.
Jezeli zmienisz kierunek i podejmiesz prace z czystej mi-
losci, nie za$ dlatego, Zze uwazasz, iz ,to odpowiednie dla
ciebie zajecie”, mozesz by¢ blizej sukcesu, niz jawilo ci si¢
to w najSmielszych marzeniach.
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Trzymaj w portfelu czy w torebce liste
okazyjnych miejsc zakupow

Jestem ostatnig osobg, ktéra bym podejrzewal o to, ze wcie-
li t¢ strategie w Zycie, a co dopiero o to, Ze o niej napisze.
Jednak mozliwo$¢ zgromadzenia oszczednosci dzieki niej jest
tak ogromna, ze zbrodnia byloby o niej nie wspomnie¢.
Idea ta jest naprawde prosta; wszystko, czego na poczatek
potrzeba, to oléwek i kartka papieru.

Kazdy zdaje si¢ mie¢ ten sam problem, kiedy wybiera sie
na zakupy czy do restauracji. Masz calkowitg pewnos¢, ze
jakos tak rok temu widziales§ czy slyszale$ o Swietnej restau-
racji, ktéra chcialby$ wyprébowaé, sklepie, ktéry bylby zna-
komity na $wigteczne albo urodzinowe sprawunki, czy tez
innym miejscu, ktére prowadziloby sprzedaz czegos, czego
nabycie wielce by ci¢ interesowalo. Mijaja miesigce i prawie
nikt juz nie pamigta o tym wyjatkowym, okazyjnym miej-
scu. Znajduje to potwierdzenie zwlaszcza w wielkich aglo-
meracjach miejskich. Jako ze ani nie pamietasz, ani nie masz
latwego dostepu do sklepéw, o ktérych slyszales, wydajesz
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w koricu znacznie wiecej, niz wydalby$ w innych okolicz-
nosciach.

Rozwigzanie jest niebywale proste i praktyczne. Po pro-
stu trzymaj w portfelu czy tez w torebce uporzagdkowang,
uzupelniang na biezgco list¢ miejsc, o ktérych styszysz. Mo-
zesz sie o nich dowiedzie¢ od przyjaci6t albo sasiadéw,
albo tez w lokalnej stacji radiowej. Rokrocznie mozesz za-
oszczedzi¢ tysigce dolaréw, jesli zwrécisz si¢ do informacji
bibliotecznej z prosba o wyszukanie najlepszego przewod-
nika konsumenta. Wynagrodzenie bibliotekarza oplacane
jest z twoich podatkéw, nie wahaj si¢ wigc prosi¢ go o po-
moc. Przewodnik konsumenta to owoc dlugich godzin pra-
cy. Autorzy tego typu publikacji poSwiecajg znaczng cz¢s¢
swojego Zycia na to, by odnaleZ¢ najkorzystniejsze sklepy
w twojej okolicy. Moze sta¢ si¢ twoj, jesli tylko o niego
poprosisz. ‘Okazyjne ceny, na jakie trafisz, moga wynika¢
z ograniczonego asortymentu artykuléw, brakujacych roz-
miaréw, wyprzedazy produktéw, ktére nie podlegaja zwro-
towi, kupna hurtem, likwidacji dzialu czy nawet calego skle-
pu lub tez wielu innych czynnikéw.

Pewien méj przyjaciel podzielit si¢ ze mng ostatnio opo-
wiescig, ktéra wywodzi si¢ z tej wlasnie idei. Przez blisko
rok prowadzit liste okazyjnych sklepéw, o ktérych slyszat.
Poniewaz zblizala sie rocznica jego $lubu, postanowil spra-
wi¢ Zonie jaki§ wyjatkowy podarunek. Od dawna marzyla
o nowej bransoletce. Przejrzal wiec szybko list¢ i dostrzegt
nazwe duzego sklepu jubilerskiego, kt6ry mial by¢ zlikwi-
dowany. Telefonicznie dowiedzial si¢, Ze sklep ma zosta¢
zamkniety za niespelna tydzieri. Odbyl trzydziestominuto-
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wa przejazdzke i dostlownie za bezcen nabyl przepiekng
bransoletke. Zaoszczedzil siedemdziesiat pig¢ procent ceny!
Gdyby nie prowadzil listy ,okazyjnych sklepéw”, wydalby
znacznie wigcej, niz to konieczne.

Strategia ta przydaje si¢ tez wtedy, gdy musisz kupi¢ fury
podarkéw urodzinowych dla dzieci czy prezent6w $lub-
nych dla nowozericow. To si¢ naprawde oplaca. Gorgco
polecam, bys ja wyprébowal.
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Nie polegaj na zbyt wielu danych

Kjedy ludzi zaczyna dreczy¢ frasunek czy strach, czesto za
bardzo skupiajg si¢ oni na danych, aby ulzy¢ niepokojom —
aby poczu¢ si¢ lepiej. Wychodza z takiego oto zaloZenia: Jesli
uda mi si¢ to rozpracowad, wszystko bedzie w porzadku.
Obarczeni troskami maklerzy beds sie zatem gapi¢ w ekrany
komputeréw w celu zebrania danych, zamiast telefonowaé
i sprzedawac akcje. Kierownicy organizacji beda przeglada¢
raporty i sprawozdania finansowe, lecz beda zarazem wstrzy-
mywa¢ si¢ od podejmowania krokéw, ktére by usprawnily
prace. Dilerzy, kt6rzy obawiaja sie wej$€ z towarami na rynek
i wykona¢ handlowe telefony albo kt6rzy bojg sie odrzucenia
w taki czy inny sposéb, pos§wieca niezliczone godziny na wy-
sylanie korespondenciji czy tez czytanie fachowej literatury, ale
jednoczesnie nie zdecyduja sie na ryzyko, prowadzenie roz-
moéw telefonicznych albo transakcji handlowych. Tego typu
.gromadzenie danych” moze zaspokoi¢ ich ciekawos¢ i za-
bra¢ im sporo czasu, najczesciej nie wywrze jednak pozytyw-
nego wplywu na realizacje obowigzkéw.
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Oczywiscie latwo usprawiedliwia¢ nasze czyny, decyzje, spo-
s6b, w jaki spedzamy czas, zwlaszcza kiedy jesteSmy pelni obaw.
Zawsze mozemy racjonalizowac, ze to, co robimy, jest niezbed-
ne i wazne — im wigcej informacji posiadamy, tym lepiej. Racja?
Czasem pokrywa si¢ to z prawds, lecz nie zawsze.

Zdarzaja si¢ i takie sytuacje, w kt6rych nadmiar danych
moze zaszkodzi¢ zdobywaniu pieni¢dzy. Zbyt wiele infor-
macji moze nas przekona¢, ze mamy na glowie za duzo, by
stawia¢ konieczne do osiagniecia prawdziwego sukcesu
kroki; ze nasze czyny s3 zbyt ryzykowne, zbyt pochopne.
I nierzadko bedziemy mie¢ slusznosé. Ale to raczej wyjatek
niz regula. NajczeSciej nadmiar danych wypelnia nasze glo-
wy pelnymi obaw i strachu myslami, ktére usidlaja nas
w jednym miejscu. M6j ulubiony cytat méwi: ,Jesli zanim
jeszcze bySmy rozpoczeli, musielibySmy pokona¢ kazda moz-
liwg trudnos¢, nic — ale to nic — nie zdotalibySmy osiagna¢”.
Odkrylem, Ze posiadanie zbyt wielu danych, nadmierne
przemysliwanie nad zbiorem faktéw to czesto gléwny czyn-
nik, ktéry zacheca nas do pokonywania kazdej mozliwej
trudnosci, zanim jeszcze rozpoczynamy, zanim podejmuje-
my jakiekolwiek dzialanie.

Kiedy nastepnym razem przylapiesz si¢ na tym, ze wype-
Iniasz glowe faktami i Sleczysz nad danymi, zr6b krok w tyt.
Zadecyduj, czy to, co robisz, przysporzy ci korzysci, usprawni
prace — czy moze starasz si¢ odwlec kroki, kt6re by rzeczywi-
Scie wniosly do twojego Zycia dostatek? BadZ szczery wobec
siebie. A moze zamiast rozwazac fakty, powinienes podnies¢
stuchawke i zatelefonowa¢. Calkiem mozliwe, ze masz juz
wszelkie informacje, jakich potrzebujesz, prosta decyzja zas,
by przesta¢ si¢ martwic, to obecnie sprawa najwickszej wagi.
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ZnajdZ mentora

Jez‘eli ktos chcialby zosta¢ §wietnym hydraulikiem, powi-
nien mie¢ na tyle zdrowego rozsadku, by wyszuka¢ do-
$wiadczonego kolege, na przyklad takiego, ktéry albo prze-
szedl wlasnie na emeryture, albo przejdzie w najblizszym
czasie, i skorzysta¢ z jego wsparcia, porad oraz inspiracji.
To pomocne, by mie¢ kogos, z kim od czasu do czasu moz-
na wypi¢ filizanke kawy, wymieni¢ poglady ~ kogo$, do
kogo mozna si¢ zwréci¢, komu mozna postawi¢ pytania,
u kogo mozna znaleZ¢ wsparcie, z kim wreszcie mozna
troche pofilozofowac.

Nigdy nie widzialem ani nie slyszalem, by kto§ zaczal sie
cofa¢ w wyniku znalezienia mentora. Kiedy jednak rozpy-
tuje dokofa, bardzo niewielu, w ogélnym rozrachunku,
przyznaje, ze kogos§ takiego posiada.

Sam mialem juz kilku mentoréw, ktérzy wniesli nieoce-
niony wklad w rozmaite aspekty mojego Zycia — prace, za-
rabianie pieniedzy, inwestycje, marketing, wystgpienia pu-
bliczne, nawet kondycje fizyczng. Tak mentor, jak i uczen
zyskuja sporo na takim zwigzku, to idealny hande! wymien-
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ny. Korzysci, jakie wynosi zeri uczeni, s3 oczywiste: poczu-
cie zawodowej solidarnosci, wiara we wlasne sily, fachowe
wskazéwki — nakreSlona droga na przyszlos¢. Mentorowi
za$ przyjemno$¢ sprawia niesienie pomocy, mozliwo$¢ na-
uczania, §wiadomos¢, Ze jest doceniany i potrzebny, przy-
wilej zrewidowania tego, co przez lata robit wlasciwie, oraz
perspektywa przekazania paleczki. To prawdziwe blogo-
stawieristwo wiedzie¢, ze twoje idee stuza komu$ innemu.

Czesto mozesz odnaleZ¢ mentora w kregu wspéipracow-
nik6w — starszego przyjaciela, kogo$, z kim przez dlugie
lata utrzymywales$ znajomos¢, kogo darzysz szacunkiem czy
tez z kim lubisz spedza¢ wolne chwile. Mentor to osoba,
ktéra z radoscia dzieli sie swoimi ideami. Nie trzeba forma-
lizowaé stosunk6w poprzez nazywanie takiej osoby ,men-
torem”, wystarczy, byscie oboje przejawiali gotowos¢, aby
usig$§¢ wspblnie czy przynajmniej porozmawiaé przez tele-
fon w regularnych odstepach czasu — raz na miesiac, raz na
dwa miesigce. Daj jasno do zrozumienia, Ze masz zamiar
nauczy¢ sie tak wiele, jak potrafisz. Dzisiaj wyszukanie men-
tora przychodzi znacznie latwiej niz kiedykolwiek przed-
tem. Cho¢ nic nie zastapi osobistych konaktéw - pracy
z ludZmi, kt6rzy cie kochajg i/lub troszczg si¢ o twéj sukces
— W razie potrzeby mozesz zwréci¢ si¢ do agencji posredni-
czacych w doborze mentoréw. Nie pozwol, by cokolwiek
przeszkodzilo ci odnaleZ¢ wspanialego, opiekuriczego men-
tora. Unikniesz wéwczas bledéw, a w przyszlosci calymi
latami bedziesz zbieral nagrody. Najlepszy sposéb, by od-
placic¢ sie mentorowi, to czesto zlozenie obietnicy, ze kiedy
juz osiggniesz odpowiednia pozycje, sam uczynisz podob-
nie wobec kogo$ innego.

147



51

Rozkoszuj si¢ sukcesem innych

Bqdimy tu wobec siebie uczciwi. Czy przypadkiem nie
przylapales sie kiedy$ na tym, ze potajemnie zyczysz ko-
mus, aby mu si¢ nie powiodlo? Nie tyle, by spotkalo go
jakie$ prawdziwe nieszczescie, ile raczej, by nie odni6st
wiekszego od ciebie sukcesu? Czasem cigzko jest zyczy¢
komus dobrze, szczegolnie tym, ktérych znasz na wylot —
przyjaciotom, kolegom z pracy, sgsiadom, czlonkom rodzi-
ny. Trudno pogodzi€ si¢ z tym, Ze to znajomy dostal awans,
na ktéry ty tak dlugo pracowales. Nielatwo podziwia¢ mlod-
sz siostre¢ w telewizji czy najnowsze auto sasiada. Wszyscy
jestesmy ludZmi; od czasu do czasu stajemy sie zazdrosni.
Miewalem klientéw, ktérzy byli nieco zazdrosni o powo-
dzenie nawet wiasnych wspéimalzonkow.

Cho¢ skryte pragnienie, aby utrzymywa¢ innych na wia-
snym poziomie, moze wynika¢ z pokusy albo przynajmniej
nawyku, z pewnoscig nie jest ono w twoim interesie. Aby$
sam mogl wstapi¢ na szczyt, musisz 2yczy¢ dobrze kazde-
mu, mie¢ autentyczng nadzieje, ze wszystkim uda sie spo-
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zytkowa¢ ich potencjal, zyczy¢, by i ci, ktérych znasz, i ci,
ktérych nie znasz, zdolali zrealizowaé swoje marzenia oraz
osiggna¢ wielkosc.

Grunt w tym, by§ zdawal sobie sprawe, ze naokolo bez
przerwy pojawia sie mnéstwo sposobnosci. Kiedy za$ jedni
spelniaja swoje zamierzenia, drudzy maja nawet wigkszy
pasztet do podzialu. Nie chcemy oglada¢ siebie nawzajem
w najnizszym wspéinym mianowniku, lecz w najwyzszej
wspélnej wizji. Wszyscy mozemy cieszy¢ si¢ sukcesem,
a kiedy udaje si¢ to komus$ z nas — komukolwiek — wzrasta-
ja szanse pozostatych.

Gdy zyczysz komu$§ wszelkiej pomys$lnosci, rodzi si¢
w tobie sila napedu, wewnetrzne podloze sukcesu. Przypo-
mina to duchowi o twojej troskliwej, opiekuniczej naturze.
Wytwarza w tobie atmosfere, kt6ra pomaga zdoby¢ powo-
dzenie i zgromadzi¢ majgtek. Gdy rozkoszujesz si¢ sukce-
sem innych, zraszasz nasiona w ogrodzie sukcesu.

Zauwaz, jak wspaniale si¢ czujesz, kiedy zyczysz innym
dobrze. Jesli twoje zyczenia s3 szczere, postuzg jako przy-
pomnienie, ze dawanie i otrzymywanie to dwie strony me-
dalu. Gdyz sukces, kt6ry spotyka innych, sprawia tyle sa-
mo przyjemnosci, co sukces, ktéry spotyka ciebie samego.
Zacznij rozkoszowa¢ sie sukcesem innych i obserwuj, jak
wzrasta twoje poczucie wielkosci!
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Stawiaj sobie pytanie:
Dokad moze mnie zawies¢ ta decyzja?

Wielu z nas kroczy pewnymi Sciezkami dlatego tylko, ze
same si¢ przed nami pojawiajg. Czesto jednak takie Sciezki
prowadzg nas w kierunki czy miejsca, do ktérych wcale nie
chcemy dotrzeé. MozZesz zaoszczedzi€ mnéstwo czasu i ener-
gii, jesli zadasz sobie proste, bezposrednie pytanie: Dokad
moze mnie zawieS¢ ta decyzja? Potem za$ skup si¢ na odpo-
wiedzi.

Uslyszalem swego czasu pewng historyjke o ,wyprawie do
Abilene”, kt6ra brzmi mniej wigcej tak: W malerikiej miescinie
w Teksasie siedzialo na werandzie czterech przyjaciél. Dzieri
byl wyjatkowo upalny, grubo ponad trzydziesci pig¢ stopni.
Kto$ napomknal, ze w Abilene, jakie§ dwiescie mil dalej, otwar-
to $wietng restauracje. Droga nie byla pokryta asfaltem, a sa-
mochdéd nie miat klimatyzacji. Mimo to czterej przyjaciele wy-
ladowali w rozgrzanym do czerwonosci aucie, w podrézy
do Abilene. Odbyta w niemilosiernym upale wyboistym trak-
tem przejazdzka byla nieprzyjemnym doswiadczeniem. Cata
czwérka byla sfrustrowana i rozzloszczona.
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Kiedy po jakich$ pieciu godzinach dotarli wreszcie na
miejsce, jeden z przyjaciét spytal z irytacja w glosie: ,A tak
wlasciwie po co tu przyjechalismy?” Inny, dos¢ pewny sie-
bie, odparl: ,Myslalem, Ze to ty chcesz jecha¢”. ,Ja wcale
nie chcialem tu przyjezdzaé, ale myslalem, ze ty chcesz”,
padio w odpowiedzi.

Kr6tko méwigc, zaden z nich nie mial najmniejszej ocho-
ty na to, by uda¢ sie do Abilene. Kazdy sadzil, ze kto$ inny
chce si¢ tam wybraé. Nikomu nie przyszio do glowy zapy-
ta¢: Dokad moze mnie zawie$¢ ta decyzja? Nikt nie postawil
pytania: Po co wlasciwie jedziemy?

Ilez zjazd6w rodzinnych albo spotkari w interesach wy-
glada podobnie? Czyz nie zdarza si¢, ze nikt tak naprawde
nie chce tam przebywaé, ale kazdy przyszedl, poniewaz
zakladal, iz kto$ inny tego chce?

Czasami w pracy wybieramy sie na wlasne ,wyprawy do
Abilene”. Na przyklad, kiedy terapeuci czy tez konsultanci
otwierajg prywatne gabinety, nierzadko postanawiaja pra-
cowaé w weekendy i pobiera¢ potowe optaty, jaka obowig-
zuje W dni robocze. Wierza, ze w taki sposéb szybciej
i fatwiej rozwing swoja praktyke. To zalozenie jest dalekie
od prawdy. Jesli postawisz sobie pytanie: Dokad moze mnie
zawies¢ ta decyzja?, otrzymasz dos¢ niemile, cho¢ mozliwe
do przewidzenia odpowiedzi. W tym wypadku twéj interes
zdominuja ludzie, kt6rzy beda mogli zobaczy¢ si¢ z toba
wylacznie podczas weekendéw. Klienci przywykng do tego,
bedziesz mial nawat pracy pod koniec tygodnia — kiedy
twéj wspétmalzonek ma wolne albo kiedy odbywa sie twéj
ulubiony mecz pitkarski. Utkniesz na dobre! Co si¢ za$ ty-
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czy zanizonych stawek, to znowu kopiesz pod soba dotek.
Jesli pobierasz zbyt niskie oplaty za swoje uslugi, klienci
rozpowiedza wszem i wobec, jaki jeste§ wspanialy oraz
uczciwy, poniewaz tak niewiarygodnie malo zadasz! Wkrét-
ce ludzie beda wali¢ drzwiami i oknami do twojego gabine-
tu, a sam poéjdziesz z torbami!

Kiedys zwr6cit si¢ do mnie mezczyzna, ktéry nie potrafit
oprze¢ si¢ pokusie, aby rozszerzy¢ sprzedaz swojego pro-
duktu na nowy obszar. Nie wzial jednak pod uwage, ze jesli
osiagnie swéj zamiar (co mu si¢ udalo), ucierpi na tym ja-
kos¢ jego zycia (co si¢ rzeczywiscie stalo). Kiedy podejmo-
wal decyzje, aby roszerzy¢ swéj interes, zignorowat fakt, ze
bedzie musial poswieca¢ dodatkowe dwadziescia godzin
na jazde samochodem. Gdy dzi§ spoglada wstecz, twierdzi,
ze powodziloby mu si¢ znacznie lepiej, gdyby sie skoncen-
trowal na dotychczasowym obszarze czy przynajmniej roz-
wijal interes w rozsadnych granicach geograficznych. I zno-
wu, mégt fatwo unikngé wszelkich komplikacji, jesli posta-
wilby sobie pytanie warte milion dolaréw.

Nigdy nie zaszkodzi zapyta¢: Dokad moze mnie zawies¢
ta decyzja? Kiedy tak uczynisz, oszczedzisz sobie wielu klo-
potéw i bledéw. Ciggle zadawanie sobie tego prostego py-
tania skieruje twojg energie ku rejonom, ktére okazg sie
korzystne tak dla ciebie, jak i dla innych.
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Pamietaj o zlotej zasadzie

Czy pamietasz zlota zasade, kt6éra wpajano wigkszosci z nas
w okresie dzieciristwa i wczesnej mlodosci? Brzmi ona tak: Nie
czyni drugiemu, co tobie niemile. Jakze inaczej jeszcze mozna
by wyrazi¢ t¢ magiczng formulke? Zaraz, zaraz. Nic w naturze
nie ginie. Jak Kuba Bogu, tak B6g Kubie. Jesli nie masz nic
milego do powiedzenia, lepiej w ogéle si¢ nie odzywaj. Po-
wstalo bez liku rozmaitych odmian tej jednej z pierwszych
lekcji, jakie staramy si¢ zaszczepi¢ naszym dzieciom.

To jedna z najprostszych, najtatwiejszych do zastosowa-
nia recept na zdobycie dostatku. Aby nie owija¢ w bawe-
Ine, wszystko, co musisz zrobi¢, zeby zapewni¢ sobie mite
traktowanie, szacunek i zyczliwos¢ innych — jak tez ich po-
moc i pochwaly — to przejawia¢ te cechy samemu!

BadZ osobg troskliwa. Wyciggaj pomocng dlorni. BagdZ mi-
ly. WychodZ innym naprzeciw. Stari sie nawet bardziej hoj-
ny. Méw: ,Dzickuje”. Te i setki innych podobnych malen-
kich gestéw to sposoby, w jakie mozesz pokazaé $wiatu, ze
dobro innych lezy ci na sercu.
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Dawanie i otrzymywanie to naprawde dwie strony meda-
lu. To r6zne formy energii wszechswiata. Bo przeciez to, co
ofiarujesz, jest dokladnie tym, co dostajesz. Jesli zatem twdj
cel to stworzenie wypelnionego dostatkiem Zycia, najwaz-
niejsza rzecza, jaka mozesz zrobi¢, jest wspieranie innych
w realizowaniu identycznego zamierzenia. To dziedzina zy-
cia, ktéra mozesz kontrolowaé. Mozesz kontrolowac, jak
jeste$ hojny. Mozesz chwali¢ oraz pomagaé, wySwiadczac
przyshugi, by¢ zyczliwy wobec innych.

Nie popelnij bledu, nie daj si¢ ponies¢ frustracji czy znie-
cierpliwieniu, jesli twoje gesty zyczliwo$ci natychmiast sie
nie zwr6cg. Wszechswiat kieruje si¢ wlasnymi prawami
i wyczuciem chwili. BadZ wytrwaly i opiekuriczy. Jezeli po-
stepujesz zgodnie ze zlota zasadsa, to tylko kwestia czasu,
zanim w twoim Zyciu zagosci wszystko, czego pragniesz.
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Nie bgj sie prosi¢ o rekomendacje

W niemal kazdym rodzaju biznesu, jaki prébujesz rozwi-
ngé, kluczem s3 rekomendacje. Bez wzgledu na to, czy sta-
rasz sie rozbudowaé prywatng praktyke, powigkszy¢ wia-
sny interes czy nawet usprawni¢ zbieranie funduszy na cele
charytatywne, rzecza niezbedng jest proszenie o pomoc.
Nalezy zaangaZowa¢ innych, sprawi¢, aby wypowiadali si¢
o tobie pozytywnie, rozpus$ci¢ wici.

Wielu ekspertéw z dziedziny biznesu podziela opinie, ze
najwieksze Zrédlo niepowodzeri tkwi w strachu przed pro-
szeniem o rekomendacje — proszeniem o biznes, prosze-
niem o pomoc, proszeniem o sprzedaz. Sam réwniez przy-
chylitbym si¢ do tego stwierdzenia. Na ogét bowiem ludzie
boja sie prosi¢ o wsparcie. Wolg pozosta¢ bezpieczni w cie-
niu, niz podjagé ryzyko i wyj§¢ na otwartg przestrzefi.
W rzeczywisto$ci jednak, jak wszyscy doskonale wiemy,
poddawanie si¢ lgkom wcale nie jest bezpieczne. Strach
przyniesie ostatecznie zgube wielu intereséw. I znéw, aby
robi¢ pienigdze, musisz wyzby¢ sie zmartwien.
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Oto prosty przyklad, jak fatwo proszenie o rekomendacje
moze przynie$¢ nieocenione korzysci. Wraz z calg rodzing
regularnie bywam w miejscowej restauracji. Nalezymy chy-
ba do grona jej najbardziej wytrwatych i lojalnych klientéw.
Nigdy nie omieszkamy pochwali¢ tak wiasciciela, jak i ku-
charza. Pragniemy przekaza¢ im, jak bardzo doceniamy ich
umiejetnosci i ciezka prace. I wcigz powracamy. Chociaz
potrawy s3 wySmienite, ludzie za$ cudowni, lokal nie pro-
speruje tak dobrze, jak méglby. Nie lezy bowiem w zbyt
widocznym miejscu, a wlasciciel w ogéle nie inwestuje
W promocje.

Teraz najciekawsza cze$¢. Mimo ze udowodnilismy, iz sto-
imy po jego stronie, mimo ze wielokrotnie dawali§my mu
do zrozumienia, iz pragniemy, by odni6st sukces, zarzadca
nigdy, ale to nigdy nie poprosil nas o pomoc. Nigdy nie
zwrécit si¢ do nas z prosba, bySmy przyprowadzili paru
przyjaciél, rozdali karty dan czy chocby powiedzieli innym
O jego swietnej restauracji.

Mozecie sobie wyobrazi¢, co by sie stalo z jego bizne-
sem, gdyby zwyczajnie poprosit nas, jak tez kilku innych
oddanych klientéw — ludzi, ktérych zna dos¢ dobrze —
o pomoc? Kazdego wieczoru, podejrzewam, ustawialyby si¢
dlugie kolejki w oczekiwaniu na wolny stolik; ludzie tto-
czyliby sie drzwiami i oknami, by tylko dosta¢ sie do srod-
ka! Moglby, na przyklad, zwréci¢ sie do mnie: ,Richard,
wiem, ze naprawde uwielbiasz te restauracje. Kiedy nastep-
nym razem tu wstapisz, nie zechcialby$ przyprowadzi¢ ze
soba paru przyjaciél, tak by moglo nas wyprébowaé wiece;j
os6b? Jesli tak zrobisz, obiecuje, ze obnize ci rachunek
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o polowe” (méglby zaoferowa¢ w zamian butelke wina gra-
tis, darmowy posilek, kupon na danie o obniZonej cenie
czy cokolwiek innego).

Mnéstwo ludzi (ze mng wlacznie) rozkoszuje sie sukce-
sem innych, totez wywotaloby to w nich zazenowanie, gdy-
by, poproszeni, nie pospieszyli z pomocg. Mozesz sobie
pomysleé: ,Gdybys naprawde chcial przyprowadzi¢ przyja-
ci6t do restauraciji, czyz nie zrobilbys tak sam z siebie?” Nie-
koniecznie. Ludzie chodzg do restauracji z réznych przy-
czyn. Ja wraz z rodzing szukam odpreZenia, spontaniczno-
sci. Kiedy mysle o restauracji, mysle zwykle o wlasnych
potrzebach i preferencjach. Ale lubie tez wyswiadcza¢ przy-
stugi, jesli kto§ mnie o to poprosi, zwlaszcza jesli darze te
osobg¢ sympatia.

Nie kosztuje mnie zbyt wiele, by zadzwoni¢ do przyjacie-
la czy dwéch i poprosi¢ ich, aby do nas dolaczyli. Pewnie
i tak szukalbym jakiego$ pretekstu, by si¢ z nimi zobaczy¢.
Oto doskonala okazja. Spotykam si¢ z dobrym przyjacie-
lem, a zarazem pomagam wlascicielowi restauracji. Jesli ten
zarzadca (i miliony mu podobnych) uzywaltby rekomenda-
dji jako Zrédla nowego biznesu, w ciagu krétkiego okresu
méglby podwoi¢ czy nawet potroi¢ swoja obecng klientele.

Zasada ta odnosi si¢ niemal do kazdego rodzaju biznesu,
jaki starasz sie rozwing¢. Nie wszyscy, lecz wigkszos¢ ludzi
naprawde gotowa jest nies¢ pomoc. Smialo, pros. Zaskoczy
ci¢ tempo, w jakim rozro$nie si¢ twdj interes!

(PS. Zamierzam podarowa¢ wiascicielowi restauracji eg-
zemplarz tej ksigzki!)
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Uswiadom sobie, Ze przekonanie:
,Okazja puka tylko raz” to mit

Trudno wyobrazi¢ sobie przekonanie, ktére bardziej niz to
opieraloby sie na strachu. Ta idea wryla si¢ juz jednak tak
gieboko w nasza zbiorowa $wiadomos¢, ze stala sie po-
wszechnym prze§wiadczeniem. Ludzie wierza, ze kiedy
przystaja na owo glupawe ograniczenie, kieruja sie w isto-
cie madros$cig. Lecz w rzeczywisto§ci wmawiaja wéwczas
sobie i swiatu: ,Wypalila si¢ juz cala moja kreatywnos¢. Je-
stem pusty. Moje zycie dobieglo kresu”. Bzdura!

Gdy kto$ twierdzi: ,Okazja puka tylko raz”, co on, na
Boga, sobie mysli? Sposobnosci kryja sie dostownie wsze-
dzie. Kiedy m6éwimy, powstaja tysigce nowych mozliwosci
z zakresu biznesu. Miliony wigcej nalezy udoskonali¢, na
dobrg sprawe wiec Zr6dlo dodatkowych okazji jest nieogra-
niczone. Kazdego dnia rodzg si¢ cudowne prace — zawigzu-
ja sie nowe partnerstwa, wchodza w Zycie nowe projekty,
urzeczywistniaja nowe produkty i technologie. S3 tez ksigz-
ki, ktére trzeba napisaé, dzieci, ktére trzeba wyksztalci¢,
domy, ktére trzeba posprzataé, oraz takie, ktére trzeba wy-
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budowa¢. Ludzie, wrecz cale kultury, potrzebujg pomocy —
tak wiec z naszej unikatowej kreatywnosci skorzysta¢ moze
wiele os6b. Wszyscy mamy do zaoferowania pewne dary
i talenty. Zyjemy w $wiecie nieskrepowanego potencjahu,
w $wiecie twérczego geniuszu. Wszystko, czego wymaga
od nas sukces, to wiedza, nie nadzieja, Ze wokél jest mn6-
stwo okazji.

Jesli przyswoisz sobie przekonanie, ze okazja puka tylko
raz, mozesz zaczaé reagowac zbyt pochopnie, kiedy ukaze
si¢ przed tobg co$ na ksztalt sposobnosci. Mozesz przyjac¢
prace, za ktéra tak naprawde nie przepadasz, czy tez prze-
nie$¢ si¢ w okolice, ktéra kléci si¢ z twoim temperamen-
tem. Zamiast dokona¢ przemyslanego wyboru, wynikajace-
go z madrosci, radosci i zdrowego rozsadku, dasz sie po-
nie$¢ impulsowi. Z drugiej strony, jako Ze strach zaciemnia
ci wizje, nie wykorzystasz wspanialych okazji, kiedy zajda
ci one droge. Lek przekona cig, aby$ poczekal na co$ inne-
g0, to bowiem jawi si¢ zbyt ryzykowne albo zbyt przeraza-
jace, albo poza twoimi mozliwoSciami, albo jeszcze jakies.
Strach zdusza okazje z obu koric6w.

Kiedy wyzbedziesz si¢ niepokoju, ze naokolo nie ma dos¢
mozliwosci, same zaczng si¢ one przed tobg pojawia¢. Brak
strachu pozwoli ci dostrzec cele oraz si¢ga¢ wzrokiem poza
ryzyko. Gdy zrozumiesz, ze okazja nie zdarza sie tylko raz
w zyciu, posiadziesz wiar¢ w siebie, by wyprébowywac
nowe opcje i patrze¢ z otwartym umystem na kolejne spo-
sobnosci. Twoje oczy dojrza inne metody robienia rozma-
itych rzeczy; ujrzg okazje nawet w niepowodzeniach z prze-
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szlosci. Uprzytomnisz sobie, ze szanse towarzyszyly ci od
poczatku; zwyczajnie ich nie dostrzegales.

Pozbadi si¢ strachu. Wszechswiat to nieograniczone Zr6-
dlo mozliwosci. Wokét ciebie tez jest ich bez liku. Mozesz
ze zdumieniem odkry¢, ze wilasnie teraz zbliza sie do ciebie
ktéras z nich.
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Wyszukuj wydatki, ktérych mozna dokonywac
wsp6lnie zamiast indywidualnie

Pewien méj klient podzielil si¢ ze mng bardzo sprytnym
sposobem, w jaki sfinansowal nowy biznes. Mieszkal obok
raptem szeSciu innych rodzin przy prywatnej drodze. Da-
rzyt swéj dom szczerym uwielbieniem, lecz opieka nad nim
stawala si¢ powoli powaznym finansowym obcigzeniem.
Zycie na wsi, twierdzil, wymagalo od niego dokonywania
coraz to nowych zakupéw - kosiarka do trawy, drabina,
furgonetka z drugiej reki, pila laricuchowa. Wszystko, co
kupit, musialo tez oczywiscie by¢ konserwowane, ubezpie-
czane, naprawiane. Chociaz nie mégl sobie na niego po-
zwoli¢, czul, ze przydalby mu sie traktor. Jakze uda mu sie
rozwikla¢ ten problem?

Potem nadeszlo ol$nienie. Hmm! Zastanawial sie, czy s3-
siedzi podobnie zapatruja si¢ na koszt utrzymania na wsi.
Owszem, mieli wrecz identyczne odczucia, jak sie wkrétce
okazalo. Krétko méwigc, zwolali zebranie i zadecydowali,
ze przy sprzyjajacych okoliczno$ciach beda odtad dokony-
wac jednego zakupu dla calej ulicy zamiast siedmiu, ktére
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i tak przez wigkszos$¢ czasu zalegalyby w garazach. Posta-
nowili sprzeda¢ wiele obecnych przedmiotéw, uzyskane za$
W ten sposéb pieniadze mialy postuzy¢ na zakup wspél-
nych rzeczy. Bedg wiec posiada¢ jedng furgonetke zamiast
siedmiu, jedna pile laricuchowa, jeden przycinacz galezi.

Nie wszyscy przystawali na zakup konkretnych rzeczy.
Pojawilo si¢ tez kilka spornych szczegéléw, a nawet nie-
porozumieri dotyczacych przechowywania, utrzymywania,
podejmowania decyzji, terminéw uzytkowania, prawa wia-
sno$ci czy odpowiedzialnosci. Ale co z tego? Wrecz niewia-
rygodne oszczgdnosci byly tego warte. W tym wypadku
mieszkaricy okolicy cieszyli si¢ wkrétce samochodem cie-
Zarowym, traktorem i niemal wszystkim, czego trzeba, by
prowadzi¢ efektywne oraz wydajne gospodarstwo rolne.
Odkryli, ze nieskoriczenie latwiej utrzymac¢ jeden przedmiot
wspolnie niz siedem indywidualnie. Z czasem ich wydatki
spadly o okoto dwadziescia pie¢ procent. Dzigki tej prostej
idei kazda rodzina zaoszczedzila rocznie tysigce dolar6w.
M6j klient mégt rozwingé interes bez finansowych obaw.
Inna rodzina z s3asiedztwa mogla zalozy¢ fundusz, aby
w przyszioSci wysla¢ dzieci do college’u, jeszcze inna mo-
gla pozwoli¢ sobie na wycieczke na Hawaje. A to dopiero
poczatek. Jako ze rokrocznie unikasz wyrzucania pieniedzy
w bloto, korzysci finansowe, ktére plyna z tego rodzaju
»Wspolnych zakupéw”, mnoza si¢ dlugimi latami, totez
w koficu masz wystarczajacy Kkapital, by zgromadzi¢ dosta-
tek, jakiego pragniesz. Zyskuje na tym réwniez Srodowisko
naturalne, gdyz ubywa odpadkéw oraz nakladu finansowe-
g0 na ich ponowne przetworzenie.
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Nie trzeba dodawad, ie wiekszos¢ ludzi nie mieszka
w sgsiedztwie szeSciu rodzin przy prywatnym podjezdzie.
Ogélna koncepcja jednak pozostaje taka sama bez wzgledu
na to, gdzie mieszkasz. Kiedy to tylko mozliwe, staraj sie
dokonywa¢ wspélnych zamiast indywidualnych zakupéw.
W podobnych dyskusjach najczesciej mysli sie o niecodzien-
nych nabytkach ~ drugim domu, lodzi, czlonkostwie w klu-
bie. Lecz mozna tu bra¢ pod uwage teZz mniejsze, nieco
tarisze przedmioty. Jesli jestes takiego samego wzrostu co
twoja siostra czy przyjaciel, dlaczego nie polaczy¢ niekt6-
rych waszych wydatkéw na ubrania? Bo przeciez jak czesto
nosisz sweter za sto dolar6w? Wielu zaoszczedza rocznie
ponad tysigc dolaréw, kupujac wspélnie pare rzeczy! Czy
myslisz nad tym, by naby¢ przybory turystyczne? Przyznaj
uczciwie, jak czgsto bedziesz z nich korzystal? Raz na rok,
jesli dopisze ci szczescie. Reszte czasu przelezg w garazu
albo na strychu, obok twoich nart, roweréw i innego sprze-
tu sportowego. Nie rozsadniej byloby zebra¢ kilku przyja-
ci6t i podzieli¢ sie tym wydatkiem? W ten spos6b mozesz
wejs¢ w posiadanie najlepszego ekwipunku za ulamek
ceny. I nigdy, ale to nigdy nie odczujesz réznicy.

Albo mozecie wybra¢ sie wspélnie na zakupy i zrobi¢
sprawunki hurtowo, co wigze si¢ czgsto ze znacznymi
oszczednosciami. Ludziom, ktérzy mieszkajag w obrebie
miast, oplaca si¢ dzieli¢ samoch6éd pomiedzy dwéch czy
trzech znajomych. Mam dwéch przyjacidl, kt6érzy naprawde
chcieli wstapi¢ do klubu win. Szkopul w tym, ze Zaden
z nich nie spozywal tyle wina, by zagwarantowaé sobie
prawo wstepu. Doskonalym rozwizzaniem okazalo sie wiec
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wykupienie jednej karty na nich obu. Nawet niewielkich
zakup6éw mozna dokonywa¢ wspélnie. Czy ktérys z twoich
przyjaciél nie prowadzi prenumeraty tego samego co ty
magazynu? Albo gazety? Co robisz z tymi czasopismami,
kiedy je juz przeczytasz? Czy nie byloby latwiej dzieli¢ si¢
niektérymi z tych rzeczy i polaczy¢ wydatki z s3siadami
i/lub przyjaciéimi? Jesli dokladnie przyjrzysz si¢ swoim po-
trzebom i podzielisz z innymi paroma sprawunkami, mo-
Zesz zgromadzi¢ calkiem pokazng fortune. To z kolei uwol-
ni cze$¢ potrzebnego kapitatu, zredukuje odpadki, jak tez
umniejszy twoje finansowe zmartwienia. W dodatku posia-
danie czego$ na spétke z kim§ innym moze by¢ $wietng
zabawg. Wyprébuj to, a zaloze sie, ze ci si¢ spodobal
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Z umiarem rozporzadzaj
swoim wakacyjnym budzetem

Chociaz w istocie swej nie jest to ksigzka o sprytnych me-
todach oszczedzania pieniedzy, tej jednej nie moglem sie
oprze¢. Odkladanie pienigdzy, zwlaszcza za$ sporej sumy
pieni¢dzy, to nierzadko jeden z najtatwiejszych sposobéw,
by zapewni¢ wlasciwy rozwéj twoich zasobéw finanso-
wych. Aby z kolei zagwarantowa¢ sobie wolny od zmar-
twieni urlop, musisz czerpa¢ zeri wszelka przyjemnos¢ ze
$wiadomoscia, ze nie ponosisz przy tym ogromnych kosz-
téw. Mozesz sie wéwczas zrelaksowad, a zarazem nie za-
drecza¢ wydatkami.

Wielu ludzi zdazylo si¢ juz przekona¢ na wlasnej skérze,
ze aby bez problemu wyda¢ wiekszo$¢ zaoszczedzonych
z emerytury pieniedzy, wystarczy zatrzymac si¢ w luksuso-
wym hotelu w jakim$ egzotycznym miejscu, jak chocby
Honolulu. Ty mozesz jednak ograniczy¢ ten wydatek nawet
o dwie trzecie, jesli tylko zdobegdziesz si¢ na nieznaczny
wysitek, jaki trzeba, by wynaja¢ wakacyjne mieszkanie, i to
prawdopodobnie w odleglosci zaledwie kilku przecznic od
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owego komfortowego domu wczasowego. Mozesz oczywi-
Scie zaplaci¢ najwyzsza stawke za apartament, jesli skorzy-
stasz z poSrednictwa lokalnej agencji, albo zaoszczedzi¢
polowe czy tez wigcej, jesli zaprowadzisz miesigczng pre-
numerat¢ miejscowej gazety. Dzigki temu wejdziesz w kon-
takt z osobami, ktére chca wynajaé wlasne mieszkania czy
domy.

Jezeli odczuwasz nieodparta potrzebe, by posiada¢ drugi
dom, rozwaz niniejsza ideg. Pewien mo6j przyjaciel chciat
naby¢ mieszkanie w Maui. Zdawal sobie sprawe, ze staty-
stycznie prawie kazdy wlasciciel wakacyjnego apartamentu
twierdzi, iz dwie najszczeSliwsze chwile w okresie jego po-
siadania to dzieri, w ktérym go kupili, oraz dzieri, w ktérym
go sprzedali. Tego rodzaju domy sg bowiem rzadko uzywa-
ne, lecz pochlaniaja ogromne sumy, ktére mozna by prze-
znaczy¢ na inne cele.

Mimo to mdj przyjaciel nie potrafil oprze¢ sie pokusie,
oto wigc, co zrobil. Wiedzial, ze w najlepszym wypadku
spedzi tam od dwéch do czterech tygodni rocznie. Zebral
zatem grupe dodatkowych dziesieciu oséb, z ktérych kazda
pokryla jedng dziesiata ceny mieszkania i uzyskala w ten
spos6b mozliwos¢ korzystania z niego przez jeden miesigc
w roku. Jako ze podjal si¢ ryzyka, wlozyl sporo pracy oraz
wysitku w stworzenie owego zespolu, sam otrzymal prawo
do dwumiesiecznego uzytkowania. Wszyscy wspoiwlasci-
ciele moga osobiscie korzysta¢ z apartamentu przez mie-
sigc, odstapi¢ go przyjaciolom albo wynajaé komus$ zupe-
Inie obcemu. Nazywa si¢ to prywatnym udzialem okreso-
wym i naklada na posiadaczy koszty umniejszone o jedng
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trzecia czy nawet jedng czwartag w stosunku do publiczne-
go udzialu okresowego. Kazdy z wiascicieli moze w dodat-
ku zajmowac¢ mieszkanie przez pelen miesigc zamiast zwy-
czajowego tygodnia czy najwyzej dwéch. W tym wypadku
warto$¢ apartamentu ulegla podwojeniu, totez méj przyja-
ciel oraz jego wsp6lnicy sa dzi$§ szcz¢sliwymi urlopowicza-
mi. Rozsgdne wydatkowanie wakacyjnych dolaréw stanowi
gwarancje, ze mniej cennego czasu stracisz na zamartwia-
nie si¢ kosztami.
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Dokonaj swiadomego wyboru pomigdzy statg
a Zmienng stopg procentowsa
dugu hipotecznego

O klasyczny przyklad decyzji finansowej, ktéra niemal
zawsze podejmowana jest z poczuciem leku. Ale zmartwie-
nia, jakie towarzysza temu postanowieniu, moga ci¢ kosz-
towad dziesigtki tysiecy dolaré6w. Pomysl tylko, co by si¢
stalo, gdyby te pieniadze pracowaly na ciebie, a nie prze-
ciwko tobie.

Od czasu do czasu pomiedzy zmienng a stalg stopa opro-
centowania hipoteki pojawiaja sie¢ niebagatelne réznice.
Oczywiscie nie zaszkodzi wyda¢ nieco wiecej pieniedzy, by
uciszy¢ niepokdj, nie trzeba jednak od razu placi¢ zbyt
duzo.

Nikomu niestety nie jest dane zaglada¢ w krysztalows
kule. Jezeli wiec wybierzesz stale oprocentowanie, a infla-
cja i stopa procentowa utrzymajg si¢ w przyszlosci na ni-
skim poziomie, z pewnoscia bedziesz tego zalowal. Jezeli
jednak zdecydujesz si¢ na zmienne oprocentowanie, a in-
flacja i stopa procentowa ponownie péjda w gére, réwniez
bedziesz tego zalowal.
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Wielu ludzi zaklada z czystego strachu, ze wysoka inflacja
i wysokie stopy procentowe powrdca ~ Ze to nieuniknione.
Pelne obaw osoby wierza zatem, ze zawsze rozsadniej wy-
biera¢ zmienng stop¢ oprocentowania dlugu hipotecznego.
Ale czy 6w lek znajduje potwierdzenie w rzeczywistosci, czy
to tylko oparty na troskach przesad?

Chociaz tematy tego rodzaju najbardziej fachowo rozpa-
trujg podreczniki ekonomiczne, wierze, zZe to tez fascynujs-
cy przyklad tego, jak zmartwienia moga zahamowac rozwdéj
dostatku. Zamiast odprezy¢ sie i doceni¢ fakt, ze jako pari-
stwo wyciagneliSmy nauke¢ z bledéw z przeszlosci, czyli
robilismy uzytek z niezwykle niskich zmiennych st6p opro-
centowania, wielu z nas pada ofiarg nierzeczywistego stra-
chu. Uwazamy, Ze ,na razie jesteSmy bezpieczni”.

Oto kilka faktéw. Przed 1979 rokiem polityka amerykari-
skiego Federalnego Banku Rezerw ogniskowala si¢ na sto-
pach procentowych zamiast na wzroScie zasobéw pienigz-
nych. Wedlug wiekszosci ekonomistéw, inflacja zachodzi
w wyniku przerostu zapaséw finansowych w stosunku do
produkcji gospodarczej kraju. Innymi stowy, ilos¢ pienie-
dzy, jaka znajduje sie w obiegu, przewyzsza mase towaro-
w3. To wlasnie mialo miejsce w latach siedemdziesigtych
w Stanach Zjednoczonych. Strategia, jaka obrali wtedy za-
rzadcy Federalnego Banku Rezerw, przejawiala swoistg aro-
gancje, ktéra ugruntowala ich w przekonaniu, Ze moga sta-
wia¢ sobie za cel odpowiednig stope oprocentowania, aby
utrzymac inflacje na wlasciwym poziomie. C62 za katastro-
fa! Od tamtej pory jednak Federalny Bank Rezerw, niczym
nawrécony pijak, dazy do osiggnigcia stalego wzrostu pie-
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nieznego. Wskutek tej diametralnej zmiany wielu ekonomi-
stéw uwaza, ze hiperinflacja nalezy juz do przesziosci,
a zwigzane z nia leki powinny zosta¢ na dobre pogrzebane.
Nikt nie moze mie¢ calkowitej pewnosci. Ale tak twierdzg
eksperci.

ZaprzyjaZnieni finansisci zdradzili mi, ze typowy wiasci-
ciel domu, ktéry decyduje sie na pozyczke o stalej stopie
procentowej, méwi: ,Boje si¢. Nie moge ryzykowa¢. Strace
pieniadze, jezeli oprocentowanie péjdzie w gére”. W isto-
cie madrzejsze oraz blizsze prawdy stwierdzenie brzmialo-
by, ze posiadacz domu naraza si¢ na strate lub zysk bez
wzgledu na to, jaka podejmie decyzje¢. Jesli ktos czerpie
caly dochéd z niezmiennego planu emerytalnego, rozsad-
niej byloby, gdyby wybrat splat¢ dlugu hipotecznego o sta-
lym oprocentowaniu. Przewazajaca wigkszo$¢ wilascicieli
doméw nie posiada jednak okreslonego dochodu. Jesli wiec
inflacja powréci, liczne grono posiadaczy doméw otrzyma
podwyzki honorariéw, profity, premie, dotacje w ramach
opieki socjalnej oraz odsetki z oszczednosci.

Wiekszo$¢ ekonomistéw sadzi, ze kryzysy finansowe sg
juz reliktem, gdyz, jako spoleczeristwo, lepiej orientujemy
si¢ w cyklach biznesu oraz wiemy, czego si¢ wystrzegac.
Od czasu Wielkiego Kryzysu doswiadczyliSmy kilku recesji,
z ktérych pewne byly bardziej od innych bolesne. Jednak
Zadna z nich nawet w polowie nie wyrzadzila takiego spu-
stoszenia jak Wielki Kryzys, wiec jedynie klasyczny czarno-
widz wcigz utrzymuje, ze podobna sytuacja moze si¢ po-
wtorzy¢.
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Uwazam, ze wyb6r pozyczki o stalej stopie oprocento-
wania opiera si¢ gléwnie na lgku i okazuje sie najczesciej
niewlasciwg decyzjg. Pomimo Ze nie istnieja zadne gwaran-
cje, jesli ktos dokona postanowienia na bazie faktycznych
informacji, nie za$ strachu, zdecyduje si¢ pewnie na ma-
drzejsze posunigcie.
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Wykup godziwg polis¢ ubezpieczeniows

Niewielu znalazloby podstawy, aby skutecznie poda¢
w watpliwos¢ warto$¢ pewnych rodzajéw ubezpieczenia.
Ale poziom twojej wybranej polisy, ktéra mozesz odpisa¢
od podatku, lezy u sedna wyklarowanego planu finanso-
wego. Ogélnie rzecz ujmujac, powiniene$§ wybiera¢ najwyz-
sze, dajace si¢ odliczy¢ od podatku ubezpieczenie, na jakie
pozwala ubezpieczyciel — a réznice inwestowaé w siebie.
Im mniej si¢ zamartwiasz, tym wigcej oszczedzasz!

Z pewnego punktu widzenia (cho¢ zargczam, ze nie je-
stem przeciwnikiem ubezpieczeri) wszystkie polisy ubez-
pieczeniowe opierajj si¢ na strachu. Posiadasz jaka$ cenng
rzecz — auto, dom, biznes, Zrédlo zarobkowania, nawet
zdrowie - i boisz si¢, ze w ktérym§ momencie moze sie jej
przydarzy¢ cos zlego: sam umrzesz albo zachorujesz, samo-
chéd zostanie skradziony albo uszkodzony, dom albo inte-
res pochiong plomienie. Ubezpieczenie ma za zadanie chro-
ni¢ ci¢ przed takimi i innymi lekami. Niektére troski musza
oczywiScie pojawiad si¢ czesciej niz inne. Na przyklad kaz-
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dy kiedy$ umiera, jednak nie wszyscy padajg ofiarg wypad-
ku drogowego. Wickszo§¢ w pewnym okresie Zycia potrze-
buje opieki medycznej, lecz tylko nieznaczny odsetek zo-
staje pozwany do sadu. Do ciebie nalezy selekcja trosk,
przed kt6rymi najbardziej chcesz si¢ zabezpieczyd.

Jako ze wigkszo$¢ rzeczy, ktérych naprawde si¢ boisz,
nigdy si¢ nie wydarzy, wyniesiesz spore korzysci z wyboru
najwyzszej, mozliwej do odpisania od podatku polisy ubez-
pieczeniowej -~ i, co za tym idzie, oplacania najnizszej
z mozliwych skladek. Pamigtaj, aby$ potem zainwestowal
réznice.

Ktéregos$ dnia wysluchalem audycji radiowej, ktérej go-
Sciem byl specjalista z dziedziny ,ubezpieczeni débr konsu-
menckich”. Rozwazal plusy i minusy ,poszerzonych gwa-
rancji” na pojazdy, sprzet elektroniczny oraz inne dobra.
Stwierdzil, ze na dobra sprawe nie istnieja Zadne plusy,
a caly ten przemysl stanowi swego rodzaju minus. Jego
zdaniem, w rzeczywistosci zwraca si¢ mniej niz dwadzie-
Scia pie¢ procent oplaconych skladek. W podsumowaniu
oznajmil, Ze statystycznie konsument lepiej by na tym wy-
szedl, gdyby pienigdze przeznaczone na skladki odkla-
dal na czarng godzing, gdzie pewnie pozostalyby niena-
ruszone. Jezeli z jakiej§ nieprawdopodobnej przyczyny
poni6slby strate, wciaz mialby pienigdze, by dokonaé ko-
niecznych napraw albo zakupi¢ ekwiwalent danego przed-
miotu.

Kalkulacje przy tego typu decyzjach s3 dos¢ oczywiste.
Czemu wigc ludzie decyduja sie na bardzo niskie ubezpie-
czenia i placg wysokie skladki? Odpowiedzig jest strach.
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Kiedy rozdzielisz rozsadne finansowe obawy i oparte wy-
lacznie na lgku decyzje, moiesz uwolni¢ nieograniczone
poklady tak finansowej, jak i emocjonalnej potegi. Grunt
w tym, abys$ zdobytl si¢ na odwage, by przyznaé, ze strach
nie przyniesie ci nic dobrego, oraz szczeros¢, by okresli¢
prawdziwe Zrédlo twojej decyzji. Pamietaj, strach usidla ci¢
w nieistotnych detalach i nieprawdopodobnych sytuacjach.
Znacznie madrzej wychodzi¢ z lepszego zalozenia — wie-
dzie¢, ze twoje zmartwienia nigdy si¢ nie zmaterializuja.
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Pogwizduj podczas pracy

Zdumiewajqce, co moze si¢ wydarzy¢, kiedy zachowujesz
sie tak, jakbys$ kochal to, co robisz. Pozytywna energia po-
maga i tobie, i wszystkim naokolo ciebie. Jest zaraZliwa.
Wyzwala w pracy kreatywnos¢ i zywiolowos¢. Stwarza rytm
harmonii i radosci. Wzmaga dociekliwo$¢, zainteresowanie
oraz koncentracje.

Jeden z moich ulubionych fragmentéw bajki Peanuts to
ten, w kt6rym Charlie Brown zwiesza glowe. Popada w de-
presje. Gdy stoi ze spuszczong glowg i przygarbionymi ra-
mionami, thumaczy Linusowi, Ze aby by¢ naprawde zrozpa-
czonym, nalezy przede wszystkim na takiego wyglada¢; ze
negatywna postawa pomaga utrzyma¢ podly nastr6j. Dalej
za$ wyjasnia, ze gdyby unies¢ glowe i usmiechna¢ sig, szyb-
ko zniknelaby depresja, a powréciloby dobre samopoczu-
cie! Idea pogwizdywania w pracy opiera si¢ na identycz-
nym zalozeniu, tyle ze dotyczy przeciwnej postawy. Kiedy
doceniasz przywilej robienia tego, co robisz, niemal nie mo-
zesz wpas¢ w zly nastr6j. Zamiast narzeka¢, dostrzegasz
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wszystkie rzeczy, ktére tak w pracy, jak i w Zyciu osobistym
sprawiaja ci autentyczng przyjemno$¢. Przyjecie pozytyw-
nej postawy uwznia$la twojg perspektywe. Mniej skupiasz
sie na trudnosciach i bolaczkach, a bardziej na dobrodziej-
stwach i przyjemnosciach twojej pracy. Dociekliwos¢ doda-
je ci ducha, by$§ rozwazal nowe opcje i nowe metody roz-
wigzywania probleméw. Utrzymuje twéj umyst Swiezy
i otwarty, pelen wigoru i zainteresowania. Przenosi si¢ to
tez na ludzi dokotla ciebie. Chetniej przychodzg ci z plynaca
ze szczerego serca pomocsg. Naprawde stuchaja tego, co
masz do powiedzenia, i doceniaja ci¢ bardziej niz przed-
tem. Zdarza sie tak wiele z rzeczy, ktérych zawsze pragna-
les — a wszystko to zapoczatkowuje jeden usmiech.

Zacznij dzisiaj, przekonaj si¢, czy potrafisz zastosowac po-
stawe pogwizdywania podczas pracy w czasie wypelniania
swoich codziennych obowigzkéw. Zauwazysz natychmia-
stowe przejscie od zrzedliwosci i powagi ku beztrosce i ra-
dosci. Zdobywanie dostatku to pelen wesolosci proces. Roz-
chmurz si¢ i zaznaj nieco przyjemnosci!
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Pobudzaj kreatywnos$¢ w innych
i pokladaj w nich wiare

Zdumialoby ci¢, co ludzie moga zrobi¢ (i zrobig), jezeli
dasz im szansg¢ oraz uwierzysz w ich potencjal. Trzeba jed-
nak pamietad, ze kazdy posiada sobie tylko wlasciwe dary
i talenty. Ty tez mozesz poméc w wydobywaniu owych da-
réw i talentéw na $wiatlo dzienne. Innymi stowy, zamiast
siedzie¢ bezczynnie i czeka¢, az ludzie stang sie doskonali —
i zlosci¢ sie, ze tacy nie s3 — sam réwniez weZ nieco odpo-
wiedzialno$ci za ten proces poprzez stworzenie idealnego
srodowiska pracy.

W kregach biznesu popularne jest pewne powiedzenie:
Obdarz kogo$ reputacjg, ktérej musi sprostaé, i patrz, jak
I$ni. To prawda. W odpowiednim Srodowisku wiekszos¢
ludzi staje si¢ pracowita, utalentowana, twoércza i produk-
tywna. Podobnie jak ty czy ja, pragna zadowala¢ innych.
Rzadko kiedy jednak trafiaja na idealne $rodowisko pracy.

Co dzieje si¢ z cztowiekiem, ktéry jest niepewny, urazo-
ny czy wylekniony? Traci on wiekszos¢ motywacji, by sta-
wac na wysokosci zadania, jak réwniez wiele innych pozy-
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tywnych, zwigzanych z pracg cech. Rozwaz nast¢pujacy
przyklad: Masz asystenta. Co dnia, kiedy przekracza prég,
przypominasz mu, jaki jest nieckompetentny. Wytykasz mu
jego slabosci oraz bledy. Upokarzasz go w obecnosci os6b
postronnych. Potem za$ sam znikasz za drzwiami. Pytanie
brzmi: Jak czuje si¢ twéj asystent? Trudno orzec z catkowita
pewnoscig, ludzie bowiem inaczej reaguja na podobne sy-
tuacje. Lecz mozliwe, e jest albo wystraszony, niepewny,
wrogi wobec ciebie, albo tez, co nawet bardziej prawdopo-
dobne, kiebig si¢ weni wszystkie te uczucia naraz. Jego
wydajno$¢ pracy stanie pod znakiem zapytania. Jezeli to
nim jestes rozczarowany, mijasz si¢ z istotg rzeczy! W mojej
ksigzce nie wypelniles swojego zadania.

Czyz nie pomnozylby$ szans na to, by zaskarbi¢ sobie
oddanego, pracowitego asystenta, gdyby$ odnosit sie dori
z autentycznym szacunkiem? Czyz twéj asystent nie praco-
walby bardziej wytrwale i nie kierowalby sie twoim intere-
sem, gdybys traktowal go z uprzejmoscia, przypominal mu
czgsto, jak bardzo go doceniasz, chwalil, kiedy uda mu si¢
zrobié¢ co$ dobrze? Przeciez chcemy, by kazdy miat o sobie
jak najlepsze mniemanie. Chcemy, by inni wierzyli we wia-
sne mozliwosci, czuli si¢ pewnie i bezpiecznie; postrzegali
siebie jako osoby obdarzone nietuzinkowymi talentami, kom-
petencja i kreatywnoscig. W ten sposéb wygrywaja wszyscy.

Gdy pobudzasz kreatywnos¢ w innych i pokladasz w nich
wiare, to tak, jakbys stwarzal idealne warunki dla ogrodu.
,Obsiewasz” otoczenie, ktére najpewniej obrodzi¢ moze
w sukces. Kiedy obsadzasz ogréd, pragniesz mie¢ wlasciwy
typ gleby, wilgotnos¢ i naslonecznienie. Gdy umacniasz
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pozytywny wizerunek ludzi w ich wilasnych oczach — za-
miast go oslabia¢ ~ budujesz psychologiczny ekwiwalent.
Ta sama zasada znajduje zastosowanie bez wzgledu na to,
czy zatrudniasz gospodynie domowg, prawnika, ksiegowe-
go, publicyste czy tez kogokolwiek innego. Odnosi sie do
twoich dzieci, malzonka, przyjaciét i sasiadéw. Zawsze zda-
je egzamin: Kiedy w kogos$ wierzysz, a ta osoba zdaje sobie
Z tego sprawe, moga si¢ wydarzy¢ magiczne rzeczy. Od tej
chwili przekonaj sig, czy mozesz oczekiwad od innych wiel-
kich wyczynéw. Sam wykonaj swoja dzialke, stwérz ideal-
ne warunki pracy. BgdZ zyczliwy, cierpliwy i pomocny.
Potem zasigdZ wygodnie i obserwuj, co si¢ bedzie dzialo.
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Nie marnuj swojej energii

Podstawowy blad, jaki popetnia wielu ludzi, to marnowa-
nie energii w konfrontacjach ze specjalistami. Robimy tak
caly czas — wobec naszych lekarzy, finansistéw, sprzedaw-
c6w polis ubezpieczeniowych. Wychodzimy z takiego oto
zalozenia: Ta osoba to ekspert; lepiej, Zebym jej ustuchal.
Nierzadko oczywiscie owo zalozenie pokrywa si¢ z prawda
i powinienes$ stuchaé. BadZ jednak ostrozny, podjecie osta-
tecznej decyzji zarezerwuj dla samego siebie. Pamietaj, jesli
zamierzasz robi¢ pienigdze, sam musisz poczuwa¢ si¢ do
odpowiedzialnosci. Dostatek i rado$¢ plyng z twojego wne-
trza, nie za$ od innych oséb.

Jak zwykle powodem, dla ktérego tak chetnie marnuje-
my naszg energie, jest strach. Martwimy sie, ze jesli nie ustu-
chamy eksperta, popelnimy powazny blad. Gdy wyelimi-
nujesz ten lek, przekonasz sie, ze tworzenie dostatku to
znacznie latwiejszy proces, niz przypuszczates. Kiedy po-
dejmujesz decyzje z o$rodka madrosci, a nie osrodka stra-
chu - oraz nie tracisz wlasnej potegi — twoje postanowienia
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okazujg si¢ najczesciej trafne. Kieruja ci¢ ku twoim marze-
niom i celom. Owszem, nalezy otacza¢ si¢ specjalistami, jak
réwniez dostrzega¢ stabe punkty wiedzy i dos§wiadczenia.
Potgga powinna jednak pozosta¢ w tobie.

Przypu$émy, ze sprzedawca ubezpieczefi wmawia ci
z uporem, iz to, czego naprawde potrzebujesz, to dlugoter-
minowa, opiewajaca na milion dolaréw polisa. Ale ty thu-
maczysz mu: ,Taki krok pochlonalby wiekszos¢ mojego
dodatkowego dochodu i nie pozostawilby zadnych zaso-
béw finansowych na inwestycje, jakich chcialbym doko-
nac¢”. I dalej ciagniesz wyjasnienia: ,Gdybym wykupil krét-
koterminowa polise, mialbym takie samo zabezpieczenie
za jedynie cze$¢ kosztéw”. Jednakze sprzedawca ubezpie-
czeni, ugrzezly w strachu, prébuje ci¢ przekonaé, abys po-
strzegal Zycie z jego punktu widzenia. Ufa, ze oferuje ci
bezstronng porade i kieruje si¢ twoim interesem. ,Jeszcze
bedziesz tego zalowal”, méwi w koticu, prébujac nasili¢
strach, jakiego mozesz juz doznawad. I co teraz? To prze-
ciez ,ekspert”.

Bez wzgledu na to, czy masz do czynienia z natretnym
sprzedawcy ubezpieczeri, nieSmialym finansista, niekompe-
tentnym lekarzem albo prawnikiem czy tez kimkolwiek in-
nym, najistotniejsze pytanie, jakie musisz sobie postawic,
to: Na kim tu spoczywa odpowiedzialno§¢? Odpowied? za-
wsze bedzie brzmiata: Na tobie! Z pewnoscia chcesz wzig¢
pod rozwage porade, jaka otrzymujesz, zwlaszcza jesli za
nig placisz. Ale pamietaj, ze to ty jeste$ szefem. Ostateczna
decyzja nalezy do ciebie. Ufaj swoim wlasnym instynktom
i madrosci, nie za$ stowom i lekom ekspertéw. Jezeli masz
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glebokie przeczucie, ze powiniene$ podaza¢ za instynkta-
mi, podazaj za nimi. Ufaj sobie.

Wybralem si¢ kiedy$ do lekarza, poniewaz przez wiek-
szo§¢ czasu odczuwalem dziwne pobudzenie. Doktor z miej-
sca zawyrokowal, ze to, czego mi trzeba, to srodki uspoka-
jajace. Uwazalem, Ze to czysty nonsens! Nalegalem, iz musi
to by¢ co$ innego. ,Niech pan postucha, mlodziericze”, ode-
zwal si¢ aroganckim tonem, ,widywalem to setki razy”.
Wychodzit z takiego oto oczywistego przekonania: ,Wiem,
co dla ciebie najlepsze! Ja tu jestem lekarzem. Ty tylko pa-
cjentem”. Postanowilem nie stosowa¢ sie do jego porady.
Bylem Swiecie przekonany, Ze to co$ innego. Udalem sie
wiec do lekarza, kt6ry mial bardziej holistyczne nastawie-
nie. Po mniej wiecej dwéch minutach, podczas ktérych za-
dawal mi pytania dotyczace mojego stylu zycia, wybuchnat
$miechem. ,Richard”, zwrécil sie do mnie pelnym szacunku
i delikatnosci tonem, ,pijasz jakies dziesie¢ razy wiecej
kawy, niz powiniene$. Ogranicz spozycie kofeiny i prze-
dzwori do mnie za dwa tygodnie”.

Okazalo si¢, ze mial absolutng racje. Ale wazniejsze od
jego dobrej porady bylo to, ze ustuchalem wilasnych in-
stynktéw. Gdybym zastosowat sie do rady pierwszego leka-
rza, reszt¢ zycia moglbym spedzi¢ na srodkach uspokajaja-
cych, pijac przy tym pietnascie do dwudziestu filizanek
kawy dziennie! Oto rada, ktérej chcialbym ci udzieli¢: Nie
roztrwaniaj swojej potegi. Moc twojej madrosci wprawi cie
w zdumienie.
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Zadaj tyle, ile jestes wart

Pewna moja znajoma to jedna z najlepszych profesjonali-
stek w swojej dziedzinie. Prawie kazdy, kto mial sposob-
no$¢ z nig pracowad, zdaje sie¢ podziela¢ 6w osad. Dla-
czego zatem pobiera ona okolo trzydziestu do czterdziestu
procent mniej niz jej ubozsi w doSwiadczenie, jak tez umie-
jetnosci konkurenci? Jej problem to oczywiscie strach. Tra-
wi ja nierzeczywista troska, ze jesli bedzie zadata wiecej,
straci klientele oraz reputacj¢ uczciwego przedsi¢biorcy.
Wierzy, jak wielu innych, ze podstawowym powodem, kt6-
remu zawdziecza swéj sukces, s3 jej ,rozsadne” ceny. Bzdu-
ra! Przyczyna, dla ktérej odniosta tak ogromny sukces, jest
fachowos$¢. Moglaby pewnie podwoi¢ oplaty, a przy tym
zatrzymad wiekszos¢ klientéw. Stare powiedzenie, ktére od-
nosi si¢ i do sprzedazy produktéw, i do poboru zbyt ni-
skich oplat za ustugi, méwi: Jesli na kazdej transakc;ji tracisz
grosz, liczbg nie powetujesz strat.

Zadanie zbyt niskich honorariéw za profesjonalne ushugi
zradza powazne, czg¢sto nie dostrzegane problemy. Najwaz-
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niejszym z nich jest chyba to, ze tw6j rozklad dnia jest wow-
czas falszywie napiety, nie masz juz wiec ani czasu, ani
energii, by angazowac si¢ w inne czynnosci, ktére moglyby
ci przynie$¢ nieocenione korzysci — czynnosci, ktére mo-
glyby ci poméc stworzy¢ dostatek, jakiego pragniesz.

PrzeprowadZmy kilka prostych kalkulacji. Moja przyja-
ci6tka na przyklad pracuje z reguly z szescioma klientami
dziennie, sze$¢ dni w tygodniu. Po odjeciu czasu, jaki po-
$wieca na sprawy zwigzane z zarzadzaniem przedsiebior-
stwem, prowadzenie samochodu, sporzgdzanie harmono-
gramu zaje¢, wykupywanie polis ubezpieczeniowych, do-
gladanie ksiegowosci, okazuje si¢, ze z kazdym z klientéw
spedza réwne dwie godziny. Totez potrzebuje calego swo-
jego dochodu, by zwigza¢ koniec z koricem. Cel, ktérego
realizacje odwleka od dlugich lat, to powrét do szkoly,
gdyz, jak twierdzi, nie ma czasu. Mnie jednak wydaje sie, ze
postawila sprawe na glowie! Nie ma czasu, zeby nie wrécic¢
do szkoly. To przeciez jej marzenie. A z d3zenia do ma-
rzefi wylania sie¢ dostatek.

Przypusémy, ze podwoilaby swoje honorarium z (sym-
bolicznych) piecdziesieciu do stu dolaréw. Zalézmy tez, ze
podniesione stawki rzeczywiscie zniechecilyby kilku jej
klientéw. Aby w pelni zilustrowa¢ te teze, rozwazmy naj-
gorszy scenariusz, wedlug ktérego réwne piecdziesigt pro-
cent klientéw zrezygnowatoby z jej ustug! Spéjrz, co by sie
stalo: Po pierwsze, zarabialaby dokladnie tyle samo pienie-
dzy w polowie czasu! Dzigki jednej wolnej od trosk decyzji
zyskataby mozliwo$¢, by siegna¢ po swoje marzenie, wré-
ci¢ do szkoly! Ale, czekaj, najlepsze dopiero przed nami.
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Klienci, ktérzy by z nig pozostali, mogliby sobie pozwoli¢
na placenie wyzszych stawek. Ludzie, kt6rym napomykali-
by o jej biznesie, wedlug wszelkiego prawdopodobiefistwa
réwniez byliby w stanie oplacaé jej ustugi. Wkroczylaby
wiec w zupelnie nowy wymiar pracy; wymiar, dzieki ktére-
mu, wolna od zmartwieni i frasunku, moglaby czerpac
z pracy nalezytg satysfakcj¢, dostarcza¢ klientom cenne ustu-
gi oraz uzyska¢ wolnos¢ i radoé¢, by dazy¢ ku swoim ma-
rzeniom.

Nie zalecam ustalania horrendalnych oplat czy kierowa-
nia si¢ chciwoscig. Nie sugeruj¢ tez, ze podnoszenie cen
jest zawsze wlasciwe i/lub konieczne. Odkrylem jednak, ze
z powodu leku czy strapieri wielu ludzi pobiera zbyt niskie
oplaty za swoje ustugi i/lub produkty. Moze ci to przynie$¢
porazke, jako ze podobne postgpowanie wyczerpuje zwy-
kle wszelkie zapasy czasu i energii — sprawia, iz czujesz sie
oraz wygladasz na zapracowanego, cho¢ niewiele owej
energii kieruje sie ku gromadzeniu dostatku. Proponuje, by$
Z3dal tyle, ile jeste$ naprawde wart. Ta realistyczna i pelna
wiary w siebie strategia narzucania cen uchroni cie przed
zgryzotami, jak réwniez przed zbladzeniem na drodze do
pragnien.
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Stuchaj, naprawde stuchaj

Kiedy spogladam wstecz na moje Zycie, z zazenowaniem
przyznaje, ze bylem kiepskim stuchaczem. Cho¢ dzisiaj stu-
cham uwazniej niz piec lat temu, przede mng ciagle jeszcze
dluga droga do przebycia. Gdy jednak obserwuje (i stu-
cham) ludzi dokola mnie, czujg, ze nie jestem osamotniony.

Ludzie uwielbiaja, gdy sie ich stucha. Tak bardzo, ze nie-
ktérzy s3 nawet sklonni zaplaci¢ terapeutom olbrzymie
stawki, aby tylko wysluchali oni ich opowiesci i skarg. Klien-
ci takze lubig by¢ przedmiotem podobnej uwagi. Z checig
podaruja dodatkowego dolara tym, ktérzy s3 na tyle by-
strzy, by zrozumie¢, ze tego wlasnie oczekujg — oraz 23daja.
Jednak raptem niewielu ludzi biznesu pojmuje czy stosuje
6w istotny mechanizm.

Czego naprawde chce twdj klient? Wiesz? Zgadujesz? Zapy-
tales? Jesli zapytales, dajesz mu to, czego pragnie? Czy dajesz
mu to, czego sam uwazasz, ze pragnie albo potrzebuje? R6zni-
ca w sposobie, w jaki odpowiesz na te pytania, réwnie dobrze
moze okazac si¢ réznicg pomiedzy sukcesem a porazkg.
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Oto ciekawe i odkrywcze ¢wiczenie: wciel si¢ w terapeu-
te. Wystuchuj uwaznie swojego klienta. Zadawaj mu nurtu-
jace pytania, takie jak: Czego pan naprawde chce? oraz:
Co najbardziej by pana uszczesliwilo w tym produkcie czy
tez ustudze? BadZ szczery, stuchaj jak nigdy dotad. Prosto
z serca. Daj klientowi jasno do zrozumienia, Ze jedyna rzecz,
na ktérej ci teraz zalezy, to jego satysfakcja z nabycia do-
kladnie tego, czego pragnie czy oczekuje.

Jesli na przyklad zarzadzasz niewielka restauracja, zapy-
taj klientéw, czy nie zechcieliby poswiegci€ ci pigciu minut.
Powiedz im, ze chcesz si¢ dowiedzie¢, co bardziej jeszcze
umililoby im pobyt tutaj. PrzeprowadZ sondg, co im si¢
w lokalu podoba, co za$ nie, dlaczego przyszli i tak dalej.
Stuchaj uwaznie, z szacunkiem.

Kiedy stuchasz w taki sposéb, pozytywny oddZwiek moze
wprawié¢ cie w zdumienie. W sytuacjach, w ktérych ludzie
wiedza, ze sie ich stucha, czuja si¢ docenieni i dowartoScio-
wani. To tak rzadkie doznanie, ze kiedy kto$ zdaje sobie
sprawe, iz naprawde sie go shucha, sklania si¢ ku temu, by
opowiadaé o tym innym. Sam za$, stuchajac z nieklamanym
zainteresowaniem, zyskasz wielbicieli i klientéw, ktérzy
obdarza cie sympatia i zapragng prowadzi¢ z tobg interesy.
Stluchanie to niczym magiczne zaklecie, ktére przeistacza
zwyklych zjadaczy chleba w lojalnych, szczesliwych klien-
téw. I ostatnia wskazéwka: jesli masz matzonka i/lub dzie-
ci, zastosuj te sama zasade. Jesli pragniesz blizszych wiezi
ze swoja drugg polowa czy swoimi pociechami, stari si¢
uwazniejszym stuchaczem!
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Staraj si¢ o dobry humor
i naucz sie usmiecha¢

Czy i ciebie wprawia w ostupienie ta cala zgorzknialos¢
panujgca tam, w ,prawdziwym Swiecie”? Wielu ludzi zagu-
bilo gdzie$ dystans i podchodzi do Zycia ze Smiertelng po-
wagg. Wszystko to dla nich wielkie sprawy. Czasami z kolei
natrafiamy na osobe, kt6rej towarzystwo to czysta rozkosz.
Osobe, ktéra stara si¢ o dobry humor i nie zapomniata, jak
si¢ usmiechad.

To bez watpienia jedna z najprostszych sugestii w tej
ksigzce. Zaledwie garstka pojmuje jednak jej prawdziwe
znaczenie. Jakze czesto réznica pomiedzy jednym a drugim
biznesem jest ledwo dostrzegalna. Z zewnatrz nierzadko
z trudem mozna je odrézni¢. Towary i ceny jednego sklepu
s3 niemal identyczne jak spozywczego obok. Oferta restau-
racji A przypomina potrawy restauracji B. Buty w jednym
domu handlowym sg podobne do tych, jakie znajdziesz
w sklepie na kolejnej ulicy. Przyklad za przykladem wska-
zuje, ze w rzeczywisto$ci produkty i uslugi, z pozoru oraz
w ogblnym ujeciu, wygladajg tak samo.
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Jezeli mam by¢ szczery, musz¢ wyzna¢, ze decyzje zwig-
zane z robieniem zakup6éw — restauracje, gdzie lubie ja-
da¢, miejsca, gdzie kupuj¢ ubrania, kawiarnie, do ktérych
uczeszczam, sklepy, w ktérych zalatwiam sprawunki — pra-
wie zawsze podejmuje na podstawie tego, ktérzy z pra-
cownik6w s3 najiyczliwsi, maja najbardziej autentyczne
uSmiechy i najmilsze osobowosci. W kawiarniach, w kt6-
rych bywam, najbardziej uprzejme osoby nalewaja kawe.
Bo przeciez kawa smakuje tak samo, kosztuje tyle samo,
filizanki sa podobne, nastr6j i poloZenie takze niby iden-
tyczne, lecz istnieje olbrzymia réznica pomigdzy towarzy-
stwem u$miechnietej, szcz¢sliwej osoby a — by przytoczy¢
slowa mojej siedmioletniej cérki — towarzystwem ,gburu-
sia”. (Tak mnie nazywa, kiedy staje si¢ niezno$ny!)

W naszym miescie znajduje si¢ nieduzy, prowadzony
przez niezwykle uprzejma rodzine sklep z artykulami spo-
zywczymi, ktéry znakomicie ilustruje te filozofie. Wiasciciel
to jeden z najmilszych ludzi, jakich zdarzylo mi si¢ spotkac.
Moje dzieciaki wrecz prosza mnie, abySmy poszli do jego
sklepu, co tez czesto robimy. Nie ma tam nic, czego nie
moglibysmy dosta¢ gdzie indziej — i to pewnie po nizszych
cenach — ale naprawde wolimy jego odwiedzaé. Ma cu-
downy u$miech, ktéry tak moje dwie cérki, jak i ja glebo-
ko doceniamy. Z biegiem lat ze wzgledu na swéj szczery
usmiech tylko na nas zarobit tysiace dolaréw. Dzigki Zadnej
liczbie reklam czy tez czegokolwiek innego nie zyskalby az
takiej naszej przychylnos$ci. Jego strategia marketingowa jest
efektywna i darmowa! Uwierz w to albo i nie, ale taka sa-
ma prawidlowos¢, do pewnego stopnia, ma miejsce, kiedy
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wybieramy lekarza, ksiegowego, gospodyni¢ domows czy
innego profesjonaliste. Oczywiscie chcemy, by pracowaly
dla nas kompetentne osoby. Réwnie mocno wszak pragnie-
my otacza¢ sie ludZmi zyczliwymi. Celowo unikalem pew-
nych lekarzy, zwlaszcza pediatréw, kt6rzy zachowywali sie
jak ,gburusie”. Nie chce po prostu, zeby moje dzieci byly
narazone na tego rodzaju energie, chyba ze nie mam inne-
go wyboru. Czemu nie zdecydowac¢ si¢ na kogos, kto jest
i kompetentny, i szcze¢sliwy?

Korzysci, jakie wyniesiesz z poczucia humoru i milego
u$miechu, sa wigksze niz profity finansowe. Sam poczujesz
sie lepiej, a ponadto uszczesliwisz innych. Wierze, ze usmiech
przydaje energii, a nawet zdrowia. Tak wiec rozchmurz sie
i uSmiechnij. Zwrot nastapi natychmiast w stopniu przera-
stajacym twoje najSmielsze oczekiwania.
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Zat6z klub klienta

Ta strategia dostarczy ci §wietnej zabawy — a w dodatku
zaoszczedzi sporo czasu i mase pienigdzy.

W kraju, na calym $wiecie wrecz, coraz liczniej powstaja
pawilony prowadzgce hurtows sprzedaz towar6w po obni-
Zzonych cenach. Mozna tam dosta¢ praktycznie wszystko,
czego dusza zapragnie: produkty spozywcze, artykuly go-
spodarstwa domowego, wyposazenie samochodu, prezen-
ty, bizuterie, a nawet, cho¢ w mniejszym zakresie, ksigzki.

Maja te zalete, ze skupuja towary od dostawcéw w nie-
wyobrazalnych wprost ilosciach. Nabywaja dostownie
wszystko, od zegarkéw i telewizoré6w do lodéw i skonden-
sowanych zup, w stopniu przekraczajacym granice zdrowe-
go rozsadku. Ty, jako klient, mozesz wykorzysta¢ owa zale-
te i sam zalatwia¢ sprawunki w duzych ilosciach.

Gdzie zatem tkwi haczyk? Jedyna niedogodnos¢, jaka
przychodzi mi do glowy, to ta, Ze wigkszos$¢ z nas nie musi
i/lub nie chce zapycha¢ domu tyloma rzeczami naraz. Inny-
mi sfowy, chociaz potrzebujemy papierowe reczniki, moze-
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my nie mie¢ miejsca ani ochoty wydawac zbyt duzej sumy
(nawet jesli na dluzsza mete okazuje si¢ to tarisze) na czter-
dziesci rolek papierowych recznikéw. Wstap wiec do klu-
bu klienta.

ZaloZenie takiego klubu przyniesie ci nieskoriczone ko-
rzy$ci. Zbierz trzech albo wiecej przyjaciét (mozesz zorga-
nizowa¢ nawet osiem os6b ~ wigcej, jesli dysponujesz auto-
karem) po to, by stworzy¢ wlasny klub klienta. Zasady, na
jakich dziala klub, s3 dziecinnie proste. A jesli funkcjonuje
wlasciwie, rokrocznie mozesz okraja¢ swoje wydatki o ty-
sigce dolar6w. Spedzisz nadto znacznie mniej czasu w skle-
pie, dzieki czemu bedziesz mégt sig skupi¢ na istotniejszych
sprawach.

Zalozmy dla naszych celéw, ze w skiad twojego klubu
wchodzg cztery osoby. Kazdego miesigca jeden z czlonkéw
odgrywa role kupujacego. Pozostali dostarczajg mu listy
sprawunk6w dziei czy dwa przed wyznaczonym terminem
zakup6w. Niektore kluby stajg si¢ tez doskonalym pretek-
stem do spotkari towarzyskich. W takich wypadkach czton-
kowie moga zbiera¢ si¢ na lunchu raz w miesigcu, dzieri
przed terminem zakupéw (w domu kupujacego na przy-
klad), sporzadzaé listy, wymienia¢ pienigdze i Swietnie
sie przy tym bawi¢. W dniu wycieczki kupujacy realizuje
wszystkie pozycje z kazdej z list. I znowu, jako ze wiek-
szo$¢ artykuléw nabywa w olbrzymich iloSciach, ogélny
wydatek jest znacznie nizZszy, niz gdyby kazdy z czlonkéw
robil sprawunki na wlasng reke.

To system bliski doskonalosci. W powyzszym przykia-
dzie musialby$ chodzi¢ na zakupy zaledwie trzy razy rocz-
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nie - nikla cena, jaka zaplaciltby$ za zaoszczedzone pienig-
dze. Zachg¢cam, by§ wyprébowal ten pomyst. Naprawde ta-
two go zastosowac, a przy tym przynosi on ogromne zyski.
Kto wie, moze pienigdze, jakie zaoszczedzisz, postuzg ci do
otworzenia nowego biznesu albo zainwestowania w pro-
jekt, ktéry wystrzeli niczym rakieta.
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Zbuduj duzy ,fundusz zaufania”

Nie wiem, jak ty, ale ja dorastalem w przekonaniu, ze jedy-
nie bardzo majetne (i zwykle zepsute) osoby cieszg si¢ przy-
wilejem posiadania ,funduszu powierniczego” oraz poczu-
ciem bezpieczeristwa. Nieprawda! Wszyscy — kazdy z nas —
posiadaja tego rodzaju fundusz powierniczy*, ktéry ma naj-
istotniejsze znaczenie: zaufanie innych ludzi. Jedyne pyta-
nie to: Jakie ono jest duze? Wielu nie dostrzega wplywu,
jaki fundusz zaufania wywiera na ich sukces, totez, w ich
wypadku, to najwazniejsze konto praktycznie Swieci pust-
kami. Inni jednak, intuicyjnie swiadomi jego wagi, optywa-
ja pod tym wzgledem w nieprzebrane bogactwa. Wczesniej
czy p6Zniej fundusz zaufania wyplaci olbrzymie dywidendy
na poczet twojego dostatku. Pomiedzy rozmiarami twojego
funduszu zaufania a pragnieniem i gotowosciag innych, by
przyj$¢ ci z pomoca i prowadzi¢ z tobg interesy, istnieje
Scisty zwigzek.

* trust fund ~ dostownie: fundusz zaufania (przyp. tlum.).
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Sposéb, w jaki mozesz zbudowaé przeolbrzymi fundusz
zaufania, jest niezwykle prosty. Musisz poczuwaé si¢ do
odpowiedzialnosci za swoje czyny, duze czy male, robi¢ to,
co zapowiadasz, dotrzymywac obietnic, nie spéZniaé si¢
i tak dalej. Wszystko, co utwierdza innych w przekonaniu,
Ze jeste$ osoba godng zaufania, to niczym pienigdze w ban-
ku. Odpowiedzialno$¢ wynika i z duzych, i z malych zobo-
wigzan. Na przyklad, jesli oswiadczasz komus, ze odwie-
dzisz go o trzeciej czy odbierzesz z lotniska, i dotrzymujesz
stowa, na twéj fundusz zaufania naplywaja malerikie profi-
ty. Podobnie, jesli méwisz komus, ze wyslesz mu egzem-
plarz ksigzki, o ktérej dyskutowaliscie, i rzeczywiscie tak
robisz, zyskujesz w oczach tej osoby wiarygodnos¢. Jesli
za$ nie postepujesz tak, jak wczesniej oznajmiasz, cho¢ po-
jedyncza czynno$¢ czy jej brak moze wydawac sie bez wiek-
szego znaczenia, umniejszasz swojg wiarygodno$€ oraz roz-
miary swojego funduszu zaufania. Znam osoby, na przy-
kiad, ktére skladaja malo istotne obietnice praktycznie za
kazdym razem, kiedy z nimi rozmawiam. Mimo ze to mili,
porzadni ludzie o dobrych intencjach, a nic z tego, co obie-
Cuja, nie jest zbyt wazne, zazwyczaj nie dotrzymuja danego
slowa. Smutnym wynikiem tego braku odpowiedzialnosci
jest to, Ze nauczylem si¢ na nich nie polega¢. Innymi slo-
wy, cho¢ moge naprawde lubi¢ ich jako ludzi, niekoniecz-
nie im ufam czy traktuje powaznie. Wedlug wszelkiego
prawdopodobieristwa wiele os6b ma wobec nich podobne
odczucia.

Oczywiscie, nikt nie jest doskonaly. Wszyscy popelniamy
bledy, nie wywiazujemy si¢ ze zobowiazari, spéZniamy,
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a czasem nawet zapominamy o uméwionych spotkaniach.
Odkrylem jednak, ze o wiele latwiej i madrzej unikac obiet-
nic, ktérych nie moge dotrzymad, niz sklada¢ zapewnienia,
choc¢by i najmniej istotne, ktére ostatecznie moga zreduko-
waé rozmiary mojego funduszu zaufania.

" Poczawszy od dzisiaj, we wszystkim, co méwisz i robisz,
kieruj sie¢ wlasnym funduszem zaufania. Zanim zapewnisz
kogos, ze zrobisz co$, na czym tej osobie zalezy, przekonaj
sie, czy rzeczywiscie lezy to w granicach twoich mozliwo-
Sci. Zadaj sobie pytanie: Czy bede mégt wywiazac sie z tego
zobowiazania? Pamietaj, od tego zaleza rozmiary twojego
funduszu zaufania.
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Sprzedawaj okrase, a nie sznycel

W kazdego rodzaju biznesie trzeba przede wszystkim wie-
dzie¢, co sie sprzedaje. Dos§¢ czesto nie okazuje si¢ to tym,
na co pozornie wyglada. Jesli handlujesz na przyklad nieru-
chomosciami, nie sprzedajesz drewna, cegiel czy betonu.
Wkraczasz w sfere marzeri nabywcy - jego doznania, to jak
bedzie sie¢ czul po wprowadzeniu sie¢ do nowego domu.
‘Méj dobry przyjaciel jako pierwszy przekazal mi te cenng
nauke. Swego czasu posiadal przepiekny kompleks miesz-
kalny w uroczym kalifornijskim miasteczku. Kt6rego$ dnia,
kiedy bawilem w owej miescinie, oprowadzil mnie po po-
siadlosci. Nalezaly do niej korty tenisowe, dwa Swietne ba-
seny, sala do ¢wiczen gimnastycznych oraz teren rekreacyj-
ny. ,Wow!”, zakrzyknglem. ,Pewnie cisng si¢ tu zwykle ta-
kie tlumy, Ze nawet szpilki nie ma gdzie wlozy¢”. ,C6z,
Richard, moze zaskoczy¢ ci¢ to, co powiem, ale prawie nikt
nie korzysta z tych udogodnieni. Chcialbym, zeby miesz-
karicy zagladali tutaj od czasu do czasu, rzeczywistos¢ wy-
glada jednak inaczej”, uslyszalem w odpowiedzi. Wyszlo na
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jaw, ze w sumie wykorzystalo te niecodzienne warunki nie-
spelna dziesie¢ procent lokator6w! Regularnie za$ korzysta-
o z nich mniej niz pig¢ procent mieszkaricéw. Wprawito
mnie to w niemale zdumienie, jako ze sam jestem osoba,
ktéra niechybnie zaliczalaby si¢ do tych pigciu procent.

Méj przyjaciel wyjasnil, ze cho¢ prawie nikt nie korzysta
z owych udogodnieri, wszyscy niemal, przed wprowadze-
niem sie, zakladaja, iz beds to robi¢. Malo tego, to jeden
z gléwnych powodéw, dla ktérego decyduja sie zamiesz-
ka¢ w tym kompleksie, jak tez jedna z nielicznych przy-
czyn, dla ktérej sklonni sa zaplaci¢ za to dodatkowego do-
lara. ,Sznycel”, w tym wypadku, to kompleks mieszkalny.
»Okrasa” to wyszukane otoczenie i udogodnienia — sprze-
daz pobudza okrasa, nie sznycel. Najlepszym sposobem
wigc, w jaki méj przyjaciel mégt pozyska¢ kolejnego miesz-
kafica, bylo pokazanie mu wszelkich wygéd. To bowiem
rozpoScieralo przed jego potencjalnymi klientami wizje, jak
to znajda wreszcie czas na odpoczynek, nauczg sie graé
w tenisa, poplywaja w basenie, urzadza wraz z przyjaciétmi
barbecue i tym podobne.

Analogi¢ pomiedzy sprzedaza okrasy zamiast sznycla
mozna odnie$¢ do wielu innych rodzajéw biznesu. Musze
przyzna¢, ze decyzje, w jakim zatrzymac si¢ hotelu, podej-
muje czesto wylgcznie na podstawie tego, ktéry z nich dys-
ponuje krytym basenem czy tez porzadng obstugg hotelo-
w3a. W rzeczywisto$ci jednak nader rzadko korzystam z tych
luksuséw. To samo tyczy si¢ restauracji. Raz na jaki§ czas
wybieram wraz z zong restauracje tylko ze wzgledu na to,
ze ma w ofercie wySmienity deser — $nimy o tym dekadenc-
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kim kawatku tortu czekoladowego - lecz, z wyjatkiem nie-
zwykle rzadkich sytuacji, odstgpujemy zwykle od deseru.
Albo czujemy si¢ juz zbyt pelni po positku, albo martwimy
si¢, ze mogliby$my nadto przybra¢ na wadze, gdybySmy sie
nari skusili. Wchodzimy do danej restauracji nie w wyniku
racjonalnego wyboru, lecz raczej wplywu, jaki wywierajg
na nas my$li i pragnienia.

Pomys$l o milionach przyrzadéw gimnastycznych, ktére
sprzedaje si¢ co roku. Sondy wykazuja, ze kazdy jest Swie-
cie przekonany, iz weZmie si¢ w ryzy i bedzie regularnie
korzystal z urzadzeri. Nowi klienci marza o plaskich brzu-
chach oraz umigsnionych ramionach. Statystyka méwi jed-
nak, ze dziewigcdziesiat procent nabywcéw przestaje uzy-
waé owych przyrzadéw w ciagu dziesi¢ciu dni od ich kup-
na — prawie cala reszta za$§ rezygnuje po miesigcu lub
dwéch. Raptem niewielki odsetek ludzi wytrwale korzysta
ze sprzetu. Firmy zajmujace si¢ produkcjg takich urzadzen
zdajg sobie doskonale sprawe, Ze aby je skutecznie sprze-
da¢, nalezy polechta¢ marzenia klienta. Totez umieszczaja
na opakowaniach fotografie pigknych, szczuplych kobiet
i jedrnych, muskularnych mezczyzn. ,Okras3” jest tu mozli-
wosé, Ze ty i ja moglibySmy wyglada¢ jak ludzie na tych
zdjeciach.

Grunt w tym, by pami¢tad, ze ludzie uwielbiaja marzy¢.
Jesli zatem chcesz co$ sprzeda¢, upewnij si¢, jakie wigza si¢
z tym pragnienia. Wykorzystaj t¢ wiedz¢ w tym, co starasz
sie sprzeda¢ — produkt czy usluge — a zaskoczy cig, jak
bardzo wzros$nie twoja efektywnos¢.
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Smiato, zr6b to

Odkrylem pewien zadziwiajacy sekret, ktéry w kazdej pra-
wie sytuacji Swietnie zdaje egzamin. Mozna go zawrze(
w krétkim zdaniu, a jednoczesnie tytule cudownej ksigzki
Susan Jeffers: Mimo lgku. Jak Zyc szczgsliwie i aktywnie wbrew
dreczgcym nas obawom! USwiadomilem sobie, ze niemal
za kazdym razem, kiedy musz¢ zrobi€ co$, co napawa mnie
autentycznym strachem, ale robie to na przekér lekom, w kori-
cu wychodzi mi to nie najgorzej. Innymi slowy, jakos$, pomi-
mo moich strapieri, staje ostatecznie na wysokosci zadania.
Zawsze radze sobie jako$. Zawsze udaje mi sie¢ przetrwaé.
Malo tego, zwykle okazuje sie, ze nie bylo to az tak trudne, jak
poczatkowo sadzilem. A wrecz duzo tatwiejsze.

Powiniene$ przypomina¢ sobie, ze mimo lgkéw, oto je-
stes, tu i teraz. Zdolale§ przetrwa¢ trudne chwile. W tej sy-
tuacji twéj strach objawi sie jako nic innego, jak tylko zwy-
kty miraz — strata czasu.

Pomysl o tych wszystkich nie przespanych nocach. Moze
czekala cie inspekcja pracy czy rozmowa kwalifikacyjna.
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A moze los zgotowal ci ciezkie zadanie — musiales zwolnic¢
kogos$ z pracy czy przekaza¢ mu zle wiesci. Catymi dniami,
nawet tygodniami, gryzles si¢ i turbowales. Pomimo calej
tej udreki jednak udalo ci sie przez to przejé¢. Bez wzgledu
na to, czy stracile§ w przeszlosci prace, poczules sie upoko-
rzony, stale§ w obliczu trudnego wyzwania czy spotkalo cie
cokolwiek innego, oto jesteS. Przezyles. Nie znaczy to, ze
nie miale§ zadnych przeszkéd do sforsowania — wszyscy je
mamy - tyle tylko, Ze zgryzota, jakiej wtedy doswiadczales,
to jedynie mentalna zawada. Kiedy usuwamy ja w ciet,
mozemy wreszcie poprowadzi¢ nasze zycie, w tym i wiele
wyzwari, ku pelnemu rozwojowi.

Podczas pracy nierzadko bylem przerazony. Musialem
przemawia¢ przed licznymi grupami oraz kamerami, cho-
ciaz jestem chorobliwie wrecz niesmiala osoba. Musialem
pisywac¢ ciekawe artykuly i ksiazki po tym, jak w szkole
$redniej niemal oblalem egzamin z angielskiego. Stawalem
wobec terminéw, ktérych dotrzymanie przekraczalo grani-
ce ludzkich mozliwosci. 1 owszem, zamartwialem si¢ tym
wszystkim. Lecz kiedy spogladam wstecz, zdaje sobie spra-
we, ze pomimo mentalnych katuszy, jakie sam sobie zada-
walem, w taki czy inny sposéb zawsze udawalo mi si¢ wy-
brna¢ z sytuacji. Zwykle znajduje w sobie dos¢ sity, by sta-
n3¢ na wysokosci zadania, i zaloze sie, Ze i ty jestes do tego
zdolny.

Oto lekcja dla nas wszystkich: jestesmy silniejsi niz nasze
leki i bardziej kompetentni niz nasze troski. Kiedy nastep-
nym razem przylapiesz si¢ na zamartwianiu, cofnij sie na
moment i pomys$l o strapieniach z przesziosci. Czy nie wy-
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daje ci sig to skad$ znane? Czyzby$ zwyczajnie nie powta-
rzal umyslowego ¢wiczenia? Sadzisz, ze udrgka przyniesie
ci jakas korzys@? Czyzbys i tak nie musiat zrobi¢ tego, czym
sie zadreczasz? Jaki zatem jest sens frasowac si¢ bez potrze-
by? Uwazam, ze to kluczowe pytania. Mysle tez, ze kiedy
poswiecisz chwile, by na nie odpowiedzie¢, zgodzisz si¢, iz
jesli zrobisz to na przekér lekom, wszystko bedzie dobrze.
Gdy za$ uzyskasz w tym wprawe, zmartwienia zaczng si¢
rozwiewac.
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Nie odtracaj porad

Ludzie na ogot nie stosuja sie do porad, nawet dobrych.
Ani tych darmowych, prosto z serca. Pomysl o sobie. Jak
czesto tak naprawde szczerze podazasz za czyja$ porady?
Jak czesto przyznajesz w myslach czy na glos: ,To $wietny
pomysl. O niebo lepszy od tego, na kt6éry sam wpadlem”.
Pokora tego rodzaju jest niemal niespotykana w naszej kul-
turze, zastan6éw si¢ wszak nad plynaca z niej madroscig.
Aby sie rozwija¢, musimy postrzega¢ rzeczy inaczej. Nie
mozemy powtarza¢ wcigZz tych samych schematéw, jesli nie
zdaja one egzaminu. Trzeba nam otworzy¢ oczy na nowe,
udoskonalone metody wykonywania rozmaitych zadan. Ale
jak mozemy zacza¢ widzie¢ rzeczy inaczej, skoro odtraca-
my sugestie innych? Wydaje si¢ to oczywiste.

Czasami powéd, dla ktérego nie stosujemy sie do porad,
to czysty up6r. Chcemy robi¢ rzeczy na swéj sposéb - na-
wet jesli on nie zawsze si¢ sprawdza! Innym razem unika-
my porad ze strachu. Boimy si¢, ze w czyich§ oczach moze-
my wypa$¢ na nieodpowiednie czy tez niekompetentne
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osoby. Obawiamy si¢, Ze rada, jaka otrzymujemy, w niczym
nam nie pomoze — Ze jezeli sami tego nie rozpracujemy, juz
na pewno nie uda si¢ to komu$ innemu. Zdarza sig, Ze
wczesniej postapilismy wedlug porady, ktéra okazala sie
niewlasciwa, totez obiecaliSmy sobie nigdy nie powt6rzy¢
tego samego biledu.

Moja sugestia w tej kwestii jest prosta: zasiggaj porad
i stosuj sie do nich. Zycie staje si¢ o wiele latwiejsze, gdy
wykorzystujesz w nim sile i wiedze innych. Bo przeciez,
gdybys dokladnie wiedzial, co robi¢, aby wypelni¢ zycie
radoscig i sukcesem, robilbys to juz teraz. Lecz jezeli bory-
kasz si¢ z jego licznymi aspektami (a wszyscy to robimy),
potrzebujesz wsparcia.

Jestem gleboko przekonany, ze sukces, jaki zdofalem
osiagna¢, zawdzieczam w gléwnej mierze pelnej gotowo-
§ci, by wyszukiwa¢, wystuchiwa¢ i stosowa¢ si¢ do porad
innych. Ulatwia to zycie tak bardzo, Zze czasami wydaje si¢
nawet nieuczciwe. Uwielbiam otrzymywac rady, a juz szcze-
gblnie od os6b kompetentnych. Uwazam, ze jezeli ktos cigz-
ko pracowal, osiagnat sukces i przy tym okazuje che¢, by
przyj$¢ mi z pomoca, bylbym glupcem, gdybym go nie stu-
chal! Nadto, jak juz pewnie wiesz, prawie kazdy lubi udzie-
la¢ porad. Stad, kiedy kogos$ stuchasz i zasiggasz jego rady,
nie tylko osiagasz dobre wyniki, lecz takze przyczyniasz si¢
do radosci drugiej osoby.

Wielu niestety nie dostrzega jednego z najpewniejszych
skr6téw do sukcesu: radzenia sie innych. Jakze czesto, kie-
dy kto§ zmaga sie z problemami, przelom lezy tuz w zasie-
gu reki. Jest o wlos od zrealizowania zamierzeri i pragniefi.

204



Gdyby tylko otworzyl oczy na martwy punkt, ujrzal to, co
robi, w nieco innym czy nowym Swietle, jego sukces bylby
wrecz fenomenalny. Niektérzy moi przyjaciele, jak tez
czlonkowie rodziny zaliczaja si¢ do tej kategorii os6b. Uwa-
Zzam ich za niewiarygodnie utalentowanych ludzi, bliskich
geniuszu lub bliskich ulepszenia zycia w znaczgcy sposéb.
Lecz ta malerika skaza — nieche¢, by wystuchiwaé i stoso-
wa¢ si¢ do porad kogokolwiek innego — bez przerwy za-
gradza im droge. Nie pozwél, by i tobie stanela ona na
przeszkodzie. Gdzie§ tam czekaja porady. Ludzie chca ci
poméc. Otworz si¢ na ich wsparcie, a twoje Zycie stanie si¢
lepsze.
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Stawiaj sobie pytanie:
Jak przyczynitem si¢ do tego problemu?

Wielu ludzi niezmiernie rzadko, jesli w ogdle, zadaje so-
bie to kluczowe pytanie. Zamiast tego automatycznie obar-
cza innych wina za swoje problemy. Kiedy dochodzi do
nieporozumienia albo ki6tni, zawinita ta druga osoba. Kie-
dy co$ idzie nie tak, kto§ inny popelnil blad. Kiedy w roz-
kladzie pracy pojawia si¢ jakies niedopatrzenie, kto§ inny
musial zaniedba¢ swoje obowiazki. Nigdy nie przychodzi
im do glowy, ze sami moga by¢ czemu$ winni. Albo tez
przynajmniej po cze$ci odpowiedzialni.

Przekonanie, Ze nie zdarza ci si¢ w niczym zawini¢, wy-
daje sie z pozoru catkiem mile. Ale szkopul w tym, ze przy-
jecie filozofii ,ja jestem bez skazy” nie pozwala ci z reguly
dostrzec tego aspektu problemu, ktéry w innym wypadku
latwo byloby rozwigza¢: twojej winy. Gdy wyeliminujesz
strach, jaki wiaze si¢ z przyznaniem, zZe czasem jeste$ odpo-
wiedzialny za drobne klopoty i wielkie problemy — stwo-
rzysz sobie zupelie nowe mozliwosci.
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Kiedy bedziesz gotowy, by przyja¢ odpowiedzialnos¢ za
problemy w twoim Zyciu, ujrzysz oczywiste rozwigzania,
ktérych wdrozenie wymaga nieznacznych dopasowan. Cza-
sami miedzy robieniem czego$ naprawde dobrze a wyko-
nywaniem czego$ z gruntu Zle biegnie cienka linia. Aby
znaleZ¢ rozwiazanie, czesto wystarczy po prostu zmieni¢
to, co robisz.

Rozpamigtywanie bledéw i wkladu, jaki inni wniesli w pro-
blemy rozmaitej natury, nie przyniesie ci wielkiego pozyt-
ku. Rzadko bowiem mozesz wywrze¢ jakikolwiek wpltyw
na to, jak podchodza oni do swoich klopotéw. Bez trudu
mozesz jednak wprowadzi¢ zmiany we wlasnym sposobie
postepowania. Staram sig, kiedy to tylko mozliwe, dostrze-
gac sw6j wklad w problemy. Jesli, na przyklad, uwazam, ze
dane partnerstwo zawodowe nie przynosi pozadanych owo-
c6w, rewiduje swéj stosunek wobec tej drugiej osoby. Za-
daj¢ sobie takie oto pytania: Czy nie jestem przypadkiem
zbyt niecierpliwy albo wymagajacy? Nie zakladam, Ze on
naprawde rozumie, o co prosze, cho¢ w rzeczywistosci
wcale moze tak nie by& Moze gram nieczysto albo nie-
uczciwie? Pytania tego typu s3 pomocne z dwéch powo-
déw. Po pierwsze, niemal zawsze pomagaja mi dostrzec
wilasng wine. Po drugie zas, moge p6Zniej poczyni¢ proste
zmiany, ktére ulepsza sytuacje.

W zeszlym tygodniu, na przyklad, oburzylem si¢ na pew-
n3 osobe, z kt6ra rozmawialem przez telefon. Zatrudnilem
ja jaki$ czas wczesniej, ale nie doczekalem sie jeszcze zad-
nych wynikéw. Stalem si¢ niecierpliwy oraz natarczywy.
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Nagle uswiadomilem sobie, Ze moge ja zlosci¢ nadmiernym
przynaglaniem. Zdalem sobie sprawe, ze sam angazuje sie
zbyt gleboko i podswiadomie oczekuje, aby i ona pracowa-
la w tak szaleficzym tempie. Kiedy zadzwonilem ze szcze-
rymi przeprosinami, wyczulem, jak si¢ wreszcie odpreza.
Wycofalem sie, a jej wydajnos¢ zaczela si¢ poprawia¢. Gdy-
bym jednak wciaz obwinial j3 o problem, do kt6rego sam
si¢ przyczynialem, ciagle palalaby do mnie niechecig oraz
najprawdopodobniej pracowala ponizej swoich mozliwo-
Sci. W koricu oboje straciliby$my na tym uktadzie.

Nie sugeruje oczywiscie, ze za wszystko to ty ponosisz
wing ani tez zeby$ poswiecal przesadng ilo$¢ czasu i energii
na rozmys$lanie o wlasnych wadach czy niedociagnieciach.
Bylby to bowiem kolejny rodzaj negatywnego nawyku.
Grunt, by$ uczciwie postrzegal wlasny wklad w powstanie
probleméw. Nie chowaj glowy w piasek. Jesli naprawde
chcesz wspia¢ si¢ w zyciu na wyzyny, musisz z pokorg
i szczeroscig spoglada¢ w lustro, rozpoznawac swoje cegiel-
ki w zyciowych niepowodzeniach. W ten sposéb bedziesz
mégt co$ na to poradzic.
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Zwaz, ze madros¢ moze by¢
o wiele wazniejsza niz iloraz inteligencji

Inteligencja to bezsprzecznie cudowny przymiot. Gdybym
jednak mial wybiera¢ miedzy madroscia a inteligencja, po-
wiedzialbym, ze madro$¢ ma o wiele wigksze znaczenie
w pogoni za radoscia i dostatkiem. Wielu bardzo inteligent-
nych ludzi nie wykorzystuje swoich mozliwosci. Niekt6rzy,
pomimo niewatpliwej blyskotliwosci, wioda pelne smutku
zycie. Czesto madro$¢ osoby obdarzonej wysoka inteligen-
cja zmiescitaby sie wrecz w malerikim naparstku. Cho¢ moi-
na pogrupowac ludzi pod wzgledem ilorazu inteligencji,
przypisany im iloraz nie méwilby absolutnie nic o ich suk-
cesie czy szczeSciu. Mimo to, jako spoleczeristwo, inteligen-
cje ciagle wychwalamy pod niebiosa, podczas gdy madros¢
ledwie zauwazamy.

W przeciwieristwie do inteligencji madro$¢ to przymiot,
kt6rego nie spos6éb dokladnie zmierzy¢. Pozostaje niewi-
dzialny. Skladajg sie nari takie aspekty zycia, jak: zdolnos¢
zachowania wiasciwych proporcji, spontanicznos¢, kre-
atywno$¢ oraz umiejetnosci socjalne. Madro$¢ jest przeczu-
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ciem, wiedza plynaca z intuicji. William James, uwazany
czesto za ojca wspéiczesnej psychologii, stwierdzit: ,M3-
dros¢ to widzenie czego$ w pozbawiony starych nawykéw
sposéb”. To postrzeganie starego problemu w nowym, Swie-
zym Swietle. Gdy odkryjesz i zaufasz swojej madrosci, oswo-
bodzisz si¢ od krepujgcych, nawykowych metod rozumo-
wania i rozwigzywania probleméw oraz z tatwoscia zwré6-
cisz sie ku radosci i dobrobytowi. Jednym slowem, madros¢
to umiejetnos¢ widzenia odpowiedzi bez potrzeby mysle-
nia nad owa odpowiedzia. Istnieje poza granicami rozumu.
Madros¢ to nierzadko dostrzeganie rzeczy oczywistych.
W odréznieniu od rozumu, madro$¢ jest nadto wolna od
zmartwieni. A

Jedna z moich ulubionych historyjek ukazujacych potege
madrosci méwi o gigantycznej ciezar6wce, ktéra ugrzezia
pod wiaduktem. Pojazd byl za wysoki, aby przejecha¢ pod
mostem. Policja sprowadzita najlepszych, najbardziej bly-
skotliwych i najdrozszych inzynieréw w miescie, by roz-
wigzali problem. Ci z kolei przywieZli ze sobg komputery,
notatniki oraz suwaki logarytmiczne. Rozprawiali w zbitym
kregu o klopocie. Calymi godzinami lamali sobie glowy.
Nie mogli po prostu wpas¢ na to, jak usung¢ ciezaréwke
i nie uszkodzi¢ przy tym wiaduktu. Wydawalo si¢ to wrecz
nie do rozwigzania. Wtem moze siedmioletni chlopczyk
podszedt do jednego z mezczyzn i pociagnat go za nogaw-
ke spodni. ,Przepraszam, prosze pana”, zaczal z szacun-
kiem w glosie, ,dlaczego zwyczajnie nie wypuscicie powie-
trza z opon?” Z ust dziecka wyszlo rozwigzanie.

Ludzie, ktorzy zdobyli najwiecej pieniedzy czy osiagneli naj-
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bardziej imponujacy sukces, z pewnoscia nie zawsze obda-
rzeni s3 najwickszg inteligencja czy tez najbardziej wszech-
stronng edukacjg. Mimo niewiarygodnego wyksztalcenia
mnéstwo absolwentéw Harvardu nie grzeszy zasobnoscig.
Ludzie, kt6rzy zarabiaja najwigcej pieniedzy i najlepiej sie
przy tym bawig, zwykle s3g bardzo twérczy, umotywowani,
posiadaja wspanialg intuicjg, trafne pierwotne reakcje oraz
instynkty i/lub umiejetno$¢ dostrzegania sposobnosci. Te
przymioty, obok innych, wynikaja nie tyle z inteligencji, ile
z madrosci. Nie ma to by¢ argument przeciwko formalnej
edukagcji czy tez standardowej inteligencji. Musisz jednak
pamietaé, zeby nie uznawac braku wyksztalcenia za wlasng
wade. Edukacja jest istotna i pomocna. Lecz nie daj si¢ prze-
kona¢, ze skoro nie masz formalnego wyksztalcenia, skaza-
ny jeste$ na porazke — bo tak nie jest.

Abys$ dotart do swojej madrosci, musisz po prostu wie-
dzie¢, ze ona istnieje i poktada¢ w niej zaufanie. Oczyszczaj
rozum, pamietaj, ze w zasiegu reki lezy glebszy, bardziej
inteligentny rodzaj myslenia ~ twoja madros¢. Kiedy czu-
jesz, ze twoje mySli s3 zbyt chaotyczne, nieskladne albo ze
za mocno si¢ starasz, wycofaj si¢ na prébe. Odkryjesz, ze
subtelniejsza koncentracja, jak tez mniejszy wysilek, nie
wiekszy, zaowocuja zwykle wydajniejszag praca umystu.
Odprez si¢ i ciesz powodzeniem.
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Wyklucz zdanie: ,Nie jestem sprzedawca”
ze swojego stownictwa

Owszem, jestes! Jesli masz co§ — cokolwiek — do zaofero-
wania komus innemu, jeste$, po czesci przynajmniej, sprze-
dawca. Jesli chocby starasz sie nakloni¢ kogos, by zakupil,
sprébowat czy tylko rzucit okiem na to, co mu proponu-
jesz, jestes sprzedawcy. I nie ma w tym nic zlego. Sprzeda-
wanie to istotna cz¢S¢ sieci zycia. Nie ma nic zlego w sprze-
dawaniu. Nie robi to z ciebie zlego czlowieka.

Wielu przyjmuje negatywna postawe wobec sprzedawania,
traktuje je z istng odrazs, przez co wytwarza mur pomiedzy
soba a wlasnym sukcesem. Nie potrafiag sie oni pogodzi¢

"z tym, Zze wszyscy mamy co$ do sprzedania — czas, energie,
pomysly, produkty, wizje, marzenia, ushugi — a juz gwaltownie
zaprzeczaja, jakoby sami mieli cokolwiek na zbyciu. Widzia-
lem, jak owo z gruntu glupawe przekonanie staje na prze-
szkodzie przedsiewzigciom niemal kazdego rodzaju, od sieci
bizneséw poprzez pojedyncze interesy do malej piekarni. Gdy
tylko wykazujesz wrogie nastawienie do sprzedawania, stwa-
rzasz niekorzystne warunki dla osiggnigcia sukcesu.
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Im wigkszy robisz z tego problem, tym bardziej energicz-
nie hamujesz nadejscie sukcesu. Pamietaj, Ze energia kieru-
je sie ku temu, czemu poswiecasz uwage. Jezeli koncentru-
jesz sie na przeSwiadczeniu, Ze nie jeste$ sprzedawcy, wy-
niknie z tego wylacznie to, iz staniesz si¢ mniej efektywny
w sprzedawaniu — nawet jesli sprzedajesz. Stad jakiekol-
wiek przekonywanie sie, Ze niczego nie sprzedajesz, prze-
szkadza produktywnosci i madrosci.
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Zauwaz, Ze nie sprzyja ci nadmiar zajec

Podczas ktéregos wywiadu telewizyjnego Tom Hanks, je-
den z najwybitniejszych aktor6w naszych czaséw, w odpo-
wiedzi na zadane mu pytanie odrzekl: ,Wiecej nie zawsze
znaczy lepiej”. Prébowal uzmystowi¢ publicznosci, ze nad-
miar zaje¢, zbyt wiele obowigzkéw naraz, za duzo pro-
jektéw czy drobiazgéw do wykonania moze by¢ powazing
zawalidrogg. Gdy masz glowe przepelniong, brak w niej
miejsca na Swiezo$¢ i kreatywnos¢. Calkowicie sie z nim
zgadzam!

Wielu z nas jest tak zajetych, ze az traci z pola widzenia
swoje faktyczne cele. Ganiamy w kélko, czujemy sie i wy-
gladamy na niezwykle zapracowanych, lecz w rzeczywisto-
Sci ledwie ocieramy sie o sedno naszych obowigzkéw. Kre-
atywnoS$¢ i madro$¢ gubia sie w gaszczu zajeé. Zatracamy
poczucie tego, co najistotniejsze i najbardziej znaczgce.
Z trudem wpadamy na nowe pomysly.

W trakcie podejmowania zwigzanych z biznesem decyzji
wszystko, czego potrzeba, aby dokona¢ najwilasciwszego
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wyboru, to czesto chwila glebokiej refleksji. Jezeli jednak
jesteS zbyt zajety, zabiegany, zapamietaly, przegapisz 6w
cenny, wazny nad wszystko moment. Dojrzysz wszelki za-
met, lecz nie dostrzezesz oczywistych rozwigzan. Na przy-
klad spotkalem handlarza nieruchomosciami, ktéry odku-
puje posiadlosci, jakie inni bezowocnie prébuja odnowic,
potem za$ sprzedaje je z zyskiem. W wiekszosci wypad-
kéw, stwierdzil, niepowodzenia wynikaja ze zbyt impul-
sywnego postepowania i napi¢tego harmonogramu pra-
cy. ,Zobacz”, wskazal na projekt, nad kt6érym pracowal,
~wszystko, czego trzeba tej posesji, to kosmetyczne dodat-
ki. Poprzedni wlasciciele stracili majatek na to, aby dopro-
wadzi¢ ja do doskonalego stanu. Owszem, bylo z nig nie-
malo probleméw, ale zaden az tak powazny, jak sadzili.
Popadli w takie opetanie, Ze stracili w koricu z oczu rzeczy
oczywiste”.

W ktérym$ momencie zycia wigkszosci z nas wpojono
wiare, Ze to prawdziwa zaleta by¢, postepowad, jak tez
wyglada¢ na zapracowanego. Oczywiscie zdarza si¢ i tak,
Ze jesteSmy autentycznie zajeci i niewiele mozemy na to
poradzi¢. Ale, paradoksalnie, kiedy przestajemy si¢ tak bar-
dzo zamartwiaé, Ze nie zdazymy zrobi¢ wszystkiego w pore;
kiedy przestajemy wyglada¢ i rozpowiada¢ naokolo, ile to
mamy na glowie, mozemy z wieksza swoboda okresli¢, co jest
dla nas najwazniejsze. Uspokajamy si¢ i dostrzegamy, co musi-
my naprawde zrobi¢.

Kluczowe w dazeniu do sukcesu jest wyznaczanie kazde-
go dnia wolnej od wszelkich obowigzkéw chwili. Nawet
jesli mozesz wygospodarowac¢ raptem kilka dodatkowych
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minut, musisz znaleZ¢ czas wylacznie dla siebie. Zamiast
laczy¢ zebrania ze spotkaniami, przekonaj sie, czy mozesz
pozwoli¢ sobie na chwile wolnego. Stwérz nieco przestrze-
ni. Przestani si¢ zadreczad, ze nie zdazysz ze wszystkim na
czas. Odkryjesz, ze kiedy dajesz sobie troche wiecej miejsca
i nieco zwalniasz, zaczyna wyplywa¢ na powierzchnie wie-
le z twoich najlepszych pomystéw. Dokladnie tak bylo ze
mng. Lwia cz¢$¢ najwspanialszych idei przychodzi do mnie
nie w nattoku zaje¢, lecz podczas tych krétkich przerw
w pracy, kiedy to moja madros¢ ma okazje wybi¢ sie ponad
wszystko inne. Zacznij juz dzisiaj, przekonaj sie, czy mo-
Zesz sta¢ si¢ nieco mniej ,zajety”. A to, co ci¢ spotka, prze-
ro$nie twoje naj$mielsze oczekiwania.
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Mysl o purpurowych ptatkach $niegu

Zaioz'g sie, Zze przeczytale$ to zdanie dwukrotnie. Oczywi-
$cie o to chodzilo —~ aby przyciagna¢ twoja uwage. Zauwa-
Zylem, ze wielu ludzi jest nieco zbyt nieSmialych, nawet
wystraszonych, by wybi¢ sie z ttumu, zrobi€¢ co$ inacze;j.
Zadreczaja sie tym, co inni sobie pomysla, co powiedza,
tym, ze ich wysitki beda postrzegane jako glupawe albo
w ogéle si¢ nie sprawdza. W marketingu jednak chodzi
gléwnie o to, aby nakloni¢ pojedyncza osobe albo grupe
ludzi do przyjrzenia si¢ temu, co sprzedajesz, oferujesz czy
O CO prosisz.

Koncepcja purpurowych platkéw $niegu jest metafora
oznaczajaca wybijanie si¢ z thumu. W dzisiejszym Swiecie
niepojetej rywalizacji wyr6znianie sie ma niezwykle duze
znaczenie. Nie chcesz przeciez wtopi¢ si¢ w tlo. Dopo6ki
produkt czy usluga, jaka sprzedajesz, bedzie przynajmniej
doréwnywala ofertom innych, wyr6znianie sie¢ z tumu —
proponowanie purpurowych platk6w sniegu — zapewni ci
przewage.
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Kiedy naprawde zalezy mi na tym, na przyklad, aby ktos$
otworzyl przesytke¢ ode mnie, wysylam ja poprzez Federal
Express albo poprzez jaka$ inna firme zajmujaca sie blyska-
wiczna dostawg korespondecji. To oczywiScie znacznie
drozsza metoda, ale zastanéw si¢ przez chwile nad plyna-
cymi z tego korzySciami. Przypu$émy, ze zwracasz si¢
z prosba do jakiej$ stawnej lub tez nieziemsko zajetej oso-
by, ktéra dziennie otrzymuje dziesiatki podobnych listéw.
Jesli nadasz te prosbe w zwyklej kopercie, jak to robi nie-
mal kazdy, uplyng pewnie dni, moze nawet tygodnie, za-
nim adresat choc¢by otworzy twéj list. Niewielu jednak, bez
wzgledu na to, jak by byli stawni czy zajeci, potrafi oprze¢
sie pokusie rozpakowania przesylki blyskawicznej. A skoro
otworzyli juz tw¢j list, istnieje prawdopodobieristwo, ze
przychyla sie takze i do prosby. W tym wypadku twoim
.purpurowym platkiem $niegu” byla koperta firmy kurier-
skiej. Zapewniam, ze jesli twoja prosba zostanie wystuchana,
bedziesz to zawdzigczal idei purpurowych platkéw $niegu.

M6j przyjaciel, wedlug mnie prawdziwy geniusz marke-
tingowy, chcial, aby pewien byly pitkarz zawodowy zain-
westowal w jego biznes. Ow interes stanowil istna kopalnie
mozliwosci. Szkopul w tym, Ze ten byly sportowiec, znany
takze z bogactwa, jakie zdotal nagromadzi¢, dzieri w dzieri
dostawal propozycje wsp6lpracy od przeréznych znakomi-
tych przedsiebiorc6w. Powszechnie wiadomo bylo, ze w za-
sadzie zaniechat juz czytania nadsylanych mu présb.

M6j przyjaciel, adept w tworzeniu purpurowych platkéw
$niegu, bardzo chcial pokona¢ te¢ przeszkode, wiedziat bo-
wiem, ze jesli tylko zdotalby nakloni¢ sportowca do przej-
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rzenia jego raportéw, ten z pewnosciag rozwazylby mozli-
wos¢ inwestycji. Oto wiec, co zrobit: okleil swoja prosba
autentyczng pitke Narodowej Ligii Pitkarskiej, po czym wy-
stal ja pod adresem bytej gwiazdy futbolu. Mezczyzna roz-
poznal oczywiscie ksztalt przesylki i otworzy!l ja bez chwili
wahania. Po kilku dniach méj przyjaciel otrzymat telefon —
nie od sekretarki, od samego sportowca — ze slowami po-
dziwu dla jego nieprzeci¢tnej pomystowosci. Sportowiec
zaprosil mojego przyjaciela na kolacje, podczas ktérej poin-
formowal go, e jezeli liczby odpowiadaja rzeczywistosci,
a interes jest czysty, jak si¢ wydaje, zaszczytem bedzie dla
niego wspétpraca z kims§ tak blyskotliwym.

Z pewnoscia nie kazdy purpurowy platek $niegu bedzie
tak zyczliwie odebrany. Zamiast si¢ jednak poddawac,
stwérz w granicach dobrego smaku kolejny purpurowy pta-
tek $niegu. Przestari zamartwia¢ sie, jak zostanie przyjety.
Jak to méwia w Hollywood, lepszy kazdy rodzaj uwagi niz
brak uwagi.
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Unikaj cofania si¢

ReakcyjnoSé w sensie psychologicznym dziala identycznie
jak bieg wsteczny w aucie — wiezie ci¢ do tytu. Totez, podob-
nie jak w samochodzie, jesli chcesz zmieni¢ kierunek i za-
cz3¢ jecha¢ w przéd, musisz przerzuci€ biegi. Nie sposéb
podrézowac przed siebie na wstecznym biegu.

W zyciu codziennym cofanie sie objawia sie tak oto: ,Dasz
wiare, co si¢ wczoraj stalo? Ci faceci to prawdziwe safandu-
ly. Kiedy tylko nad czyms pracuje, oni muszg to spartaczy¢.
Juz sze$¢ razy w tym tygodniu dostarczyli nasze przesytki
z op6Znieniem. Wciaz jestem wsciekly na to, co mi powie-
dziala”. Przyklady mozna by mnozy¢ w nieskoriczonos¢.
Gdy jeste$ zapatrzony, unieruchomiony, pochloniety czy
cho¢by nadmiernie zaangazowany w co$, co wydarzylo sie
w przeszlosci — bez wzgledu na to, czy dzi$ rano, czy dzie-
si¢¢ lat temu — podrézujesz na wstecznym biegu. Wzywam
cie, aby$ uczciwie przyjrzal sig, jak czesto i ty, i pewnie
wiekszos¢ znanych ci ludzi koncentruje sie¢ na przeszlosci.
Moze wprawic ci¢ to w niemale ostupienie.
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Nie trzeba wielkiej filozofii, aby okresli¢, czy zaczynasz
si¢ cofa¢. Bedziesz wtedy odczuwal ocigzalos¢ i stagnacje.
Bedziesz unieruchomiony, ugrz¢Zniesz w emocjonalnym
trzesawisku. Bez ustanku bedziesz snul rozwazania o prze-
szlosci, o wczoraj, o zeszlym tygodniu, o ostatnim roku czy
o okresie dziecifistwa. Zaczniesz narzeka¢ na rzeczy, ludzi,
okolicznosci, wydarzenia, przepisy, problemy oraz troski,
ktére w wigkszosci nie maja juz dzisiaj racji bytu. Reakcyj-
no$¢ wysysa wszelka rados¢ z twoich obecnych zajeé. Jest
przeciwieristwem przebaczenia, przyjemnosci i produktyw-
nosci.

Powodem, dla ktérego ludzie z takim trudem uwalniaja
sie od stagnaciji, jest tatwos¢, z jaka moga ja usprawiedliwic.
Innymi slowy, podkreslaja swoje ,prawo” do podazania na
biegu wstecznym, wypowiadajac podobne zdania: ,Ale on
naprawde zsabotowal umowe” albo ,Jak babci¢ kocham,
skrytykowala mnie na forum publicznym”. Traktuja fakt, ze
jakies wydarzenia faktycznie mialy miejsce, jako dowéd
w obronie swojej zlosci i frustracji. Zwykle nie dostrzegaja
jednak, ze teraz, w tej chwili, sytuacje, ktére wywoluja
w nich takie rozdraznienie, nalezg juz do dalekiej przeszio-
§ci. Jedynym podtrzymujacym je przy Zyciu czynnikiem jest
ich pamie¢, ich wlasne mysli.

PowinniSmy oczywiscie wyciaga¢ nauke z przeszlosci,
z naszych bledéw. Lecz moge ci¢ zapewni¢, ze cofanie si¢
nijak ci w tym nie pomoze. Aby uczy¢ si¢ na doSwiadcze-
niach, trzeba prowadzi¢ subtelng refleksje nad tym, jak daw-
niej wykonywalo sie rozmaite zajecia. Cofanie sie nie jest
bynajmniej przyjemne, lecz raczej dos¢ przykre.

221



By przestac si¢ cofaé, musisz najpierw uzmyslowi¢ sobie,
jakie odczucia ci wtedy towarzysz. Jesli zauwazasz, ze sku-
piasz si¢ — tw6j umysl, mysli, uwage — na wydarzeniach lub
frustracjach z przeszlosci, delikatnie sprowadZ baczenie na
powr6t ku chwili obecnej. Trenowanie umyslu, by unikat
cofania si¢, to niczym przyzwyczajanie szczeniaka, by nie
oddalat sie¢ od twojej nogi. Piesek ustucha przez moment,
potem jednak uskoczy gdzie$ na bok. Podobnie sprawa si¢
ma z twoim umyslem. Skoncentruje si¢ na minute czy dwie,
ale zaraz wystrzeli ku jakiej$ niedogodnosci z dzisiejszego
poranka albo wczorajszemu rozzaleniu. Aby najskuteczniej
wytresowaé szczeniaka, powiniene$ lekko przywola¢ go
z powrotem na miejsce. Przyjmij identyczne podejsScie wo-
bec swojego umystu. Kiedy dostrzezesz, ze twoje mysli dry-
fuja, upomnij siebie, ze przeszlos¢ nie ma dzi$ racji bytu.
P&Zniej za$, lagodnie i swobodnie, poprowadz si¢ ku chwi-
li obecnej. Wszystko, czego tu trzeba, to nieco cierpliwosci
i praktyki. Juz wkrétce zostawisz daleko za sobg tendecje,
by podrézowa¢ na biegu wstecznym.
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Pozbadz sie leku, ze jesli jestes odprezony czy
szczeSliwy, spotka cie jakies niepowodzenie

Goscitem ostatnio w pewnej rozglos$ni radiowej w Cincin-
nati w stanie Ohio. Dyskusja ogniskowala si¢ wokoét stwier-
dzenia, jakie zawartem w jednej z moich ksiazek, ze ,zadre-
czanie si¢ drobiazgami” moze stawa¢ na przeszkodzie nie
tylko dobremu samopoczuciu, ale réwniez i produktywno-
Sci. Dwoje prowadzacych wywiad ludzi — mezczyzna i ko-
bieta — przejawialo do§¢ agresywna i pelng podejrzliwosci
postawe. Wyczulem w nich zupelny brak radosci i niezwy-
kle powazng nature. Zycie, wedlug nich, to wyraZnie sytu-
acja krytyczna. Zwlaszcza 6w dzentelmen wyrazal przeko-
nanie, ze jezeli kto§ mialby zastosowac¢ sie do mojego ,pro-
gramu”, jak to ujal, stalby sie w koricu apatyczny, jesli nie
bezdomny! ,Kiedy nie zwazasz na problemy finansowe”,
podkreslal, ,zanika twoja przedsigbiorczos¢”.

Wielu uwaza niestety, ze jesli nie jeste$ zatroskany i po-
wazny, balansujesz na krawedzi porazki. W trakcie calego
swojego zycia jednak nigdy jeszcze nie bylem tak przeko-
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nany, Zze co$ nie jest zgodne z prawda. Oto pewna ana-
logia:

Powr6¢ myslami do zesztorocznego obiadu z okazji Swie-
ta Dzigkczynienia. Przypomnij sobie, jak sie czule$ po spo-
Zyciu calej tej fury jedzenia. Jezeli jestes cho¢ odrobing po-
dobny do przecietnego Amerykanina, ktéry cieszy sie przy-
wilejem wyprawiania wystawnych uczt, byles dostownie
przezarty. A obok przesytu odczuwale$ zmeczenie. Racja?
Kiedy jesz zbyt duzo, energia, ktéra w normalnych okolicz-
no$ciach skierowana jest ku naturalnym funkcjom organi-
zmu — uzdrawianiu, podzialowi komérek, metabolizmowi
i innym pozytecznym zadaniom — musi zosta¢ przeznaczo-
na na proces trawienia. To za$§ sprawia, Ze czujesz si¢ senny
i ociezaly. Tracisz motywacj¢ i energie.

Mozna to réwnie dobrze odnies¢ do sfery emocjonalne;j.
Ta sama metafora ilustruje tez tendecje¢, aby wyolbrzymia¢
pewne rzeczy albo dawac si¢ przez nie unieruchamiaé. Kie-
dy jeste$ rozzloszczony, rozzalony czy tez poirytowany, tra-
cisz niemal calg energie mentalna, ktéra w innym razie
moglaby zostaé spozytkowana na kreatywnos¢, spontanicz-
no$¢ czy wytwarzanie ambicji. Kiedy, jak 6w prowadzacy
ze mng wywiad mezczyzna, skupiasz si¢ na rzeczach, kt6re
ci¢ denerwuja, rzucasz sobie klody pod nogi. Pracujesz
ponizej swoich mozliwosci, grzeZniesz w posgpnym nastro-
ju, koncentrujesz si¢ nie na cudzie i tajemnicy Zycia, lecz na
tym, czego brak, co niewlasciwe, co wpedza cie we wscie-
klosc¢ i frustracje.

Twierdzenie, czy chocby sugerowanie, Ze podazanie
z pradem przypomina chowanie glowy w piasek, jest
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z gruntu niemadre. Niewlasciwe. Odkrylem wrecz, ze pra-
wie zawsze jest odwrotnie. Gdy si¢ rozpogadzasz, odpre-
Zasz, rozkrgcasz, otwierasz wczesniej ukryte drzwi ku kre-
atywnosci i radosci. Znajdujesz nowe mozliwosci i przed-
mioty zainteresowania. Tak wigc, poczagwszy od dzisiaj,
przypominaj sobie, ze w odpoczynku nie ma nic zlego —
malo tego, ma on nadrzedne znaczenie.
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Badz swiadom pozytywnego wyczerpania

Wypalanie si¢ zapalu to giéwny temat rozméw w swiecie
biznesu. Rozprawiamy o nim, lekamy si¢ go, snujemy teo-
rie na jego temat. Szacunkowo siedem z dziesigciu oséb
pada w tymze momencie ofiarg podobnego wyczerpania,
niemal kazdy za$ do$wiadcza go na pewnym etapie karie-
ry. Mimo to najbardziej powszechna reakcja na utrate checi
do pracy to strach. Martwimy si¢ i zastanawiamy: co si¢ ze
mn3a stanie?

Ale czy cofnales sie dos¢ daleko, aby dostrzec pozytywna
strone takiego wyczerpania? Nieoczekiwany brak ochoty do
pracy to czesto sygnal, ze zbliza sie co$ nowego, ekscytuija-
cego i zyskownego! Bo przeciez czemu mialby$ zaprowa-
dza¢ w zyciu gruntowne zmiany, gdyby nie nachodzily ci¢
tego typu odczucia? Pewnie wcale nie zawracalby$ sobie
tym glowy. Jesli czulbys sie¢ wspaniale w obecnej sytuaciji
i w raz obranym kierunku, przez reszt¢ Zycia mégibys robic¢
te¢ samg rzecz.

W swoim czasie sadzilem, Ze zostang¢ zawodowym tenisi-
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stg. Lecz po latach b6léw oraz dolegliwosci, jak tez zauwa-
Zalnych niedociagnie¢ w mojej grze mdj zapal zaczal stab-
n3¢. Gdyby nie owe doznania, z pewnoscig kroczytbym
dalej t3 sama droga, kt6ra oznaczala olbrzymi wysilek, fru-
stracje i niewielka szanse na sukces. To wlasnie wyczerpa-
niu si¢ checi do dalszej gry zawdzigczam wspanialg eduka-
cje i satysfakcjonujaca kariere. Gdy patrze wstecz na swoje
Zycie, widze, ze prawie kazde stani¢cie u rozwidlenia drég
poprzedzalo do pewnego stopnia wyczerpanie. A z dzisiej-
szej perspektywy dostrzegam, ze bylo to wylgcznie pozy-
tywne wyczerpanie.

Grunt w tym, bys uzmyslowil sobie, Zze nie musisz zaraz
wpada¢ w panike czy w udreke, gdy czujesz sie wypalony.
Staraj si¢ zachowywac odpowiedni dystans. Pamietaj, Zze ne-
gatywne wrazenia moga by¢ zwodnicze. Czesto okazujg sie
zamaskowanymi pozytywnymi sygnalami. Kiedy zaczniesz
si¢ mniej trapi¢, wydarza si¢ dwie rzeczy. Po pierwsze, od-
kryjesz, ze wigkszos¢ okres6w wyczerpania to nic innego
jak tylko zbyt powaznie potraktowane zle nastroje. Jesli nie
bedziesz si¢ nimi za bardzo przejmowal, pewnie same odej-
da, ty za$ odzyskasz zapal do pracy. Po drugie, im mniej
bedziesz frasowal si¢ wypaleniem, im mniej wlozysz w nie
energii, tym wyraZniej dostrzezesz wszelkie zmiany, jakie
bedziesz musial zaprowadzi¢ w zyciu. Innymi slowy, sam
bedziesz najlepiej wiedzial, co uczynic.

Zgryzoty zachodza droge madrosci i zdrowemu rozsad-
kowi. Gdy odrzucisz strach, gdy przebadasz wlasne odczu-
cia wywolane utratg zapalu do pracy, mozesz odkry¢, ze
twoje doznania prébujg ci co§ uswiadomi¢, poprowadzi¢
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cie¢ w nows strong, skierowac¢ twoja energie na inny tor —
czy zrobi¢ co$ innego, pozytywnego. Kiedy porzuciwszy
leki, nauczysz si¢ ufa¢ wewnetrznym pokladom madrosci,
przekonasz sie, ze podpowie ci ona dokladnie, co masz
czyni¢ na kazdym etapie zycia. Sprébuj dostrzec pozytyw-
ne strony wyczerpania i patrz, jak zanika.



79
Zanurkyj

JeSli masz zamiar zrobi¢ co§ waznego, najlepsza pora, aby
to uczyni¢, jest wlasnie teraz. Nie péZniej, jutro, w przy-
szlym tygodniu, w przyszlym miesigcu albo w przyszlym
roku. Teraz. Najbardziej skuteczna strategia za$ to ,nurko-
wanie”. Dobrze wiem, Ze zawsze znajdzie si¢ jaka$ istotna
przyczyna, by odlozy¢ do jutra to, co planujesz czy masz
nadzieje wykona¢ dzisiaj. W rzeczywistosci powody, aby
czekaé, mozna zwykle namnozy¢ bez liku. Pomimo to jed-
nak zachecam cie, abys juz dzi§ zabrat sie do dzieta. Osoby
bowiem, ktére zaczynaja teraz, maja na swoim koncie wie-
cej osiagnied, ciesza sie znaczniejszym sukcesem niz ci, kt6-
rzy postanawiaja czeka¢. Sklonne s3 tez glebiej angazowac
sie w zycie i czerpa¢ z niego wiecej przyjemnosci.

Jaki§ rok temu wraz z Zong znalazlem si¢ na pewnym
spotkaniu przedsiebiorcéw. Wsréd czionké6w zebrania byla
kobieta, kt6ra sprawiala wrazenie biyskotliwej, wyksztal-
conej i utalentowanej. Owo zgromadzenie mialo na celu
udzielenie ludziom pomocy w rozpoczeciu raczkujacego,
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ekscytujacego biznesu. Ta konkretna kobieta powzi¢la de-
cyzje, aby poczekac. Cho¢ byla ,pewna” (jej wlasne stowo),
Ze chce wej$¢ w ten interes, czula, Ze musi to jeszcze ,prze-
mySle¢”. Pragnela przystapic¢ do przedsiewziecia we wilasci-
wym momencie.

Par¢ miesigcy pézniej braliSmy udzial w kolejnym spo-
tkaniu, podczas ktérego miedzy innymi przemawiala moja
Zona. I kog6z tam spostrzegli§my? Te samg kobiete. Przyna-
glalismy ja, aby przystapila wreszcie do akgiji. ,Jeszcze nie
teraz”, rzucila w odpowiedzi. Byla ,naprawde oddana” pro-
gramowi, ale nie chciala ,nurkowac¢” (i znowu jej stowa).
Céz, historia ciggnie si¢ dalej i przyjmuje coraz gorszy ob-
rét. Nawet teraz, w chwili, kiedy to pisze, kobieta ta wcigz
nie zrobila pierwszego kroku.

Z kolei spora gromadka osé6b, ktére juz na pierwszym
spotkaniu postanowily rozpocza¢ dzialanie, dzisiaj pew-
nie podaza ku sukcesowi. Wiedzieli, Ze kluczem jest zapo-
czatkowanie, nie za$ odkladanie tego na p6zniej. Ci ludzie,
ktérzy bez wahania zabrali si¢ do dzieta, maja tyle samo,
jesli nie wiecej, przeszk6d do pokonania, co owa niezde-
cydowana kobieta. Musza troszczy¢ si¢ o dzieci, chodzi¢
do pracy, wypetnia¢ obowiazki, optaca¢ rachunki, sprzata¢
domy, przycina¢ trawniki, jeZdzi¢ na wycieczki, uczeszczaé
na przedstawienia szkolne i inne rodzinne rozrywki, od-
wiedza¢ krewnych, przygotowywa¢ sie na narodziny ko-
lejnego potomka, zatatwia¢ wszelkie mozliwe sprawy. Ta-
jemnica sukcesu tkwi w zrozumieniu, Ze mimo wszystkich
tych obowiazkéw najlepsza pora, aby zacza¢, jest wiasnie
teraz.
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Aby osiagna¢ sukces, nie musisz robi¢ wszystkiego w jed-
nym dniu, lecz musisz zacza¢. Odbijanie si¢ od ziemi, roz-
poczynanie, to dla wielu najtrudniejsza cze$€. Kiedy jednak
postawisz pierwszy krok, reszta péjdzie jak z piatka. Jezeli
jeste$ zainteresowany i rozwazasz nowe przedsiewzigcie,
ktéremu jeste$ szczerze oddany, moja porada jest prosta:
zanurkuj.
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Cho¢ raz sprébuj czego$ innego

Wielu z nas robi te same rzeczy dzieti po dniu, przez wigk-
szo§¢ doroslego zycia. Mamy te same nawyki, chodzimy
W te same miejsca, mamy te same opinie, denerwujemy sie
z tych samych powodéw, snujemy te same przemyslenia,
spotykamy si¢ z tymi samymi ludZmi, robimy rozmaite rze-
czy w ten sam spos6b. I przewaznie uzyskujemy te same
rezultaty. O, jak nudno!

Dopierc po latach zrozumialem pewng oczywista prawi-
diowos¢: Jezeli ciggle bede robit te same rzeczy, popelnial te
same bledy, mial te same oczekiwania, wcigZz bed¢ pewnie
osiagatl te same wyniki, jak tez frustracje. W koricu uswiado-
milem sobie, Ze jesli chce urozmaicenia, lepszego zycia, mu-
sze sprébowac czego$ innego. Sprébowatem, z powodze-
niem. A w dodatku widzialem, jak kazdy niemal, kto nie
wahal si¢ zaeksperymentowaé, odnosi sukcesy. Wigkszos¢
ludzi grzeznie w jednym miejscu. Przyczyna takiego stanu
rzeczy nie lezy jednak w okolicznosciach, braku kompeten-
dji czy sposobnosci, lecz zwyczajnie w ludzkiej niecheci, aby
zaprowadza¢ zmiany, prébowa¢ nowych rzeczy.
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Nie méwig tu o prébowaniu sit w innej pracy czy karie-
rze (cho¢ to ré6wniez moze by¢ nieglupi pomysh. Mam ra-
czej na mysli mniejsze, wewnetrzne zmiany, ktére mozesz
poczyni¢ z dnia na dziefi, z minuty na minut¢ — zmiany
w postawie, reakcjach, oczekiwaniach. Méwig¢ o gotowosci,
aby widywa¢ sie z nie znanymi ludZmi w nowych miej-
scach, aby podejmowa¢ nowe wyzwania, aby stawi¢ czolo
starym lekom. A moze, cho¢ raz, wystluchasz opinii kogo$
innego albo przeczytasz czasopismo, z ktérym sie zwykle
nie zgadzasz. Na okraglo slysze, jak ludzie powtarzaja: ,Za-
wsze tak to robitem” albo tez ,Taka juz moja natura”. Po-
dobne zdania brzmia, jak gdyby byly wyryte w kamieniu,
jak gdyby utrzymywala je na miejscu jaka$ sita inna od my-
§li oraz postaw owych os6b. Nic takiego nie istnieje. Zadzi-
wiajace, jakiej nauki moze ci przysporzy¢ otwarcie umystu
i wyprébowanie nowych rzeczy.

Zacznij juz dzi$, obiecaj sobie, Ze zrobisz co$, choc¢by
najmniejszego, nieco inaczej. Moze zaczniesz odnosi¢ si¢
z wigksza symatig do ludzi, z ktérymi pracujesz. Moze nie
przyszio ci jeszcze do glowy, aby zaprosi¢ szefa na lunch.
Albo nigdy nie zdarzylo ci si¢ zosta¢ po pracy lub przyje-
cha¢ wczesniej do biura. Albo masz jeszcze czas, by poko-
na¢ strach przed proszeniem innych o pomoc czy porade.
Kimkolwiek jestes, cokolwiek robisz, zawsze znajdzie sie
co$, co mozesz zrobi¢ troch¢ inaczej. Wypr6buj nowos¢.
A nuz pokochasz zaprowadzone przez siebie zmiany i dzie-
ki stosunkowo nieznacznym korektom otworzysz ekscytu-
jace, nowe drzwi. Cho¢ raz sprébuj czego$ innego. Jezeli
za$§ zmiany przypadng ci do gustu, a podejrzewam, ze tak,
niewykluczone, iz zapragniesz poczyni¢ ich wiecej.
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Poméz komus$ odnies¢ sukces

Kitos kiedy$ powiedzial, ze najlepsza metoda, by si¢ cze-
80§ nauczy¢, to szkolenie w tym kogo$ innego. Na wlasnej
skérze przekonalem sie, ze to prawda, nauka bowiem, jaka
wynosze z prowadzenia wszelkiego typu zaje¢, jest zdu-
miewajaca. Zgodzilem sie na przyklad wyglosi¢ prelekcje
przed gremium studenckim skladajacym sie¢ z trzech tysigcy
pieciuset oséb na temat, ktéry cho¢ mi nieobcy, nie byt
moim oczkiem w glowie. Wiedzialem jednak, Ze wyrazajac
zgode na uczenie innych, zmuszam si¢ do ,przyswojenia”
materialu. Nauczanie innych pomaga okresli¢ nasz zaséb
wiedzy i spos6b jej wyrazania. Pozwala tez zblizy¢ si¢ do
doskonatosci, poniewaz zacheca nas do myslenia w spos6b
kreatywny i klarowny. Wiekszo§¢ z nas pragnie praktyko-
wac w zyciu to, czego naucza. Stad, jesli uczymy kogos, jak
odnies¢ wiekszy sukces, sobie réwniez pomagamy w tym
procesie.

Przez twoje Zycie przewija si¢ pewnie mnéstwo ludzi,
kt6rym mozesz poméc. Mozliwe, ze jeste§ doswiadczonym
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specjalista w swojej dziedzinie. Kto wie, moze gdzie§ obok
ciebie jest ktos, komu przydaloby sie wsparcie, porada czy
zacheta. Nie mégibys zatem zaprosic¢ jakiej$s mlodszej, mniej
doswiadczonej osoby na lunch albo kawe? Czy w kregu
twojej bliskiej rodziny lub przyjaciét nie ma nikogo, kto
borykalby si¢ z problemami? JeSli bacznie rozejrzysz sie
wokél siebie, zaloze sie, ze odnajdziesz jaka$ osobe, kt6ra
szczerze doceni twojg pomoc.

Nie sugeruje, by$ zaczal przytlaczac kogos swoja obecno-
§cig czy pomystami. Nie musisz od razu przewraca¢ zycia
takiej osoby do géry nogami ani nadmiernie si¢ angazo-
wac. Czasami wszystko, czego jej potrzeba, to fagodny bo-
dziec. Przyjaciel na przyklad moze potrzebowaé¢ pomocy
w jakiej$§ osobistej kwestii — rzuceniu palenia czy picia. We-
sprzyj go wiec w realizacji tego zamierzenia w chwilach
zwatpienia lub jako dobry sluchacz. Twoje odkrywcze po-
mysly zwigzane z marketingiem moga przystuzy¢ sie znajo-
memu, ktéry z trudem rozwija swéj maleriki biznes. Pomoc
z twojej strony moze odwies¢ go od zamiaru zamkniecia
interesu, potem za$ odegra¢ niemala role w jego wycho-
dzeniu na prostg. Mozesz poméc mu osiggna¢ sukces.

Jedynym ostrzeZeniem, jakiego moge ci udzieli¢, jest to,
bys$ uzyskal pozwolenie, zanim zaoferujesz pomoc. Badz
delikatny i cierpliwy. Nie kazdy chce czy oczekuje pomocy.
I w porzadku. Nie bierz sobie tego do serca. Wszyscy sg na
réznych etapach zycia.

Kiedy pomagasz komu§ osiagna¢ sukces, chocby w naj-
mniejszy spos6b, pozwala ci to ponownie zdefiniowac
i dokona¢ przegladu wlasnych celéw, zatozen, metod pod-
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chodzenia do rozmaitych spraw. Jezeli na przykiad sugeru-
jesz komus, ze edukacja to proces trwajacy cale zycie, moze
ci to uzmystowi¢, iz sam od lat nie uczeszczale$ na Zadne
zajecia. Czesto wprawia mnie w zdumienie, jak bardzo rady,
jakie daje, odnosza si¢ tez i do mojego zycia. Ktérego$ dnia
kto§ poprositl mnie o porade. Po chwili namystu stwierdzi-
lem, ze musi zrobi¢ sobie przerwe, bo w przeciwnym razie
moze sie wypali¢. Tego wieczoru zdalem sobie sprawe, ze
sam réwniez musze zwolni¢ zbyt intensywne tempo pracy!
Juz wkrétce przekonasz sie, ze pomoc innym w odnosze-
niu powodzenia to jeden ze skrétéw prowadzacych do suk-
cesu.
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Trwaj

Kiedy stawialem pierwsze kroki w biznesie, ojciec powie-
dzial mi co$, co wydawalo mi sie z poczatku do§¢ powierz-
chowne. Lecz po jakims$ czasie u§wiadomilem sobie, Ze mial
racje. Stwierdzil, ze sukces zalezy po czesci od wytrwalego
obstawania przy tym, co postanowilo sie robi¢. Dodal, ze
wielu rezygnuje za wczesnie, traci cierpliwo$¢, nie umie
czeka¢ na moment gratyfikacji i zbyt czesto zmienia zajecia.

Mialem t¢ przewage, ze szczerze kochalem swoja prace.
Nie zmienialem wigc jej za czesto. Potrafitem uzbroi¢ sie
w cierpliwos$é, a juz z pewnoscig zbyt szybko sie nie pod-
dawalem. I wiesz co, mé6j tata miat absolutng stusznos¢. Po
jakims$ czasie ludzie zapamietuja, kim jeste$ i co robisz. Zy-
skujesz reputacje. Jesli zas wzbudzasz ich sympatie i zaufa-
nie, zaczynaja mysle¢ o tobie jako o potencjalnym wsp6lni-
ku w interesach.

Jezeli otwierasz biznes, lecz szybko od niego odstepu-
jesz, nie dajesz klientom dosy¢ czasu, aby mogli przyj$¢ ci
z pomoc3. Nie masz wystarczajaco duzo mozliwosci, aby
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rozwina€ swoje umiejetnosci, nauczy¢ si¢ tajnikéw zawodu
czy zbudowa¢ swoja reputacje. Jezeli jeste$ niecierpliwy,
zmieniasz zajecia jak rekawiczki, rzucasz si¢ na coraz to
nowe Kkariery, gdyz czujesz si¢ znudzony albo palisz sie
do sukcesu, niewykluczone, zZe rezygnujesz zbyt wczesnie.
Mozesz przeznacza¢ za malo czasu, aby twoje wysitki przy-
niosly owoce. Mozesz nigdy nie odbi¢ si¢ od ziemi. Ale
,odbicie sie od ziemi” to nierzadko najtrudniejsza czes¢
owego procesu, zwlaszcza we wszelkiego rodzaju przed-
siewzieciach. Kiedy kto$ odnosi olbrzymi sukces, ktéry po-
zornie wydaje si¢ przychodzi¢ do niego bez najmniejszego
truduy, to, czego zazwyczaj nie widad, to setki, a nawet ty-
sigce poprzedzajacych sukces godzin, Zrédlo owego po-
czucia swobody.

Moja zona Kris pracuje w biznesie, ktéry postuzy¢ tu
moze za $wietny przyklad. Wie, Ze w jej firmie niemal kaz-
dy ma szanse odnies¢ sukces, jednakze wigkszos¢ nie czeka
na odpowiednig okazje. Jesli z poczatku spotka ich jedno
czy dwa niepowodzenia (co stanowi wrecz regule), pozwa-
laja, by w ich umysly wkradlo sie¢ zwatpienie i zniecierpli-
wienie, i wkrétce podejmuja si¢ czego$ zupelnie innego.
Jednym stowem, rezygnuja zbyt wczesnie. Brakuje im wy-
trwalo$ci. Zamiast méwi¢: ,Trzeba w to wlozy¢ sporo czasu
i pracy, ale zrobig, co w mojej mocy”, wierzg, ze gdzie$ tam
czeka na nich co§ nowego, co$§ znacznie latwiejszego. Nic
takiego nie istnieje. Ludzie zwracajg si¢ czasem do Kiris:
.Sprawiasz, ze to wyglada tak prosto”. Nie zdajg sobie jed-
nak sprawy, ze aby dotrze¢ do takiego etapu, musiala si¢
nieZle natrudzi¢. Kazde nowe przedsiewzigcie, ukierunko-
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wane na sukces, wymaga wysitku i wytrwalosci. W prze-
ciwnym razie powodzenie nie byloby az tak wynagradza-
jace.

Odkrylem, ze pomigdzy gotowoscia, aby przy czyms$
trwaé, a ochoty, aby zaprowadza¢ zmiany, zachodzi deli-
katna ré6wnowaga. Potrzebujesz madrosci, by wiedzie¢, kie-
dy si¢ poddad, kiedy za$ zosta¢ tam, gdzie jestes. Jesli zatem
odczuwasz pragnienie, aby zrezygnowadé, nie réb tego pod
wplywem impulsu. PoradZ si¢ madrosci. Jesli rezygnujesz
zbyt wczesnie, upomnij si¢, aby trwad.
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Rozwaz madro$¢ optymizmu

Ludzie dzielg si¢ w zasadzie na dwie grupy: optymistéw
i pesymistéw. Pytanie brzmi: Co madrzejsze? Pesymisci stwier-
dza oczywiscie, Ze mysla realnie. Uwazaja, ze Zycie jest ciez-
kie, plany czesto obracaja sie wniwecz, zawsze nalezy przy-
gotowywac si¢ na najgorsze. Wychodza z zalozenia, ze jesli
spodziewasz si¢ niekorzystnego obrotu spraw, nie doznasz
rozczarowania, kiedy rzeczywiscie tak sie stanie.

Nie powinno ci¢ juz dziwi¢, ze pesymisci znacznie czesciej
niz optymisci do§wiadczaja zawodu. A to z prostej przyczy-
ny: sami prosza si¢ o niepowodzenia. Szukaja potwierdze-
nia, ze nie myla sie w swoich negatywnych przeswiadcze-
niach. Wykorzystuja ujemne doznania niczym amunicje prze-
ciwko madrosci optymizmu. Wierzg, ze optymisci chowaja
glowe w piasek i nie pojmujg po prostu realiéw Zycia.

OptymiSci rozumiejg jednak, ze nikt nie posiada kryszta-
lowej kuli i nikt nie potrafi przewidzie¢ przysziosci. Wiedza
réwniez, ze chociaz pesymisci sa gleboko przekonani, iz
wszelkie zamiary z pewnoscia obréca si¢ w perzyne, sami
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zgaduja jedynie, ze rzeczywisto$¢ wyglada inaczej. Optymi-
§ci wierza, ze chociaz nikt nie moze mie¢ catkowitej pew-
nosci, co si¢ naprawde wydarzy, o wiele madrzej, przyjem-
niej i radosniej zaklada¢ najlepszy obrét spraw.

Jedno z podstawowych praw biznesu méwi, ze energia
podaza za tym, na czym skupia sie uwaga. Odnosi sie to do
kazdej osoby na ziemi, tak optymistéw, jak i pesymistéw,
czy to ci sic podoba, czy nie. Jesli twoja energia jest
w giéwnej mierze negatywna; jesli szukasz bledéw, proble-
méw, potwierdzenia, Ze Zycie jest z gruntu zle, tam wilasnie
zalega wigkszoS§¢ twojej energii. Twoja umiejetnos¢ zgro-
madzenia dostatku zostanie silnie ostabiona, poniewaz two-
ja energia skieruje sig, skoncentruje i ugruntuje w negatyw-
nosci i niedociaggnigciach. Stwarzamy to, co widzimy, oraz
to, co chcemy widzie¢. Jezeli wkraczamy w jakas sytuacje
z negatywnymi oczekiwaniami, zapewne takie tez osiagnie-
my rezultaty.

Oto prosty, powszechny przykiad. Wielokrotnie proszono
mnie o mediacje w réznego typu nieporozumieniach. Oso-
ba, ktéra mnie najmuje, niezmiennie podaje mi same ujemne
cechy drugiej strony sporu — on nie chce mnie wyshuchag,
jest uparty, defensywny, nie do wytrzymania. Oczekuje, ze
nasza rozmowa bedzie trudna i napieta. Osoba proszaca mnie
o arbitraz wkracza w te sytuacje w roli pesymisty, w kazdym
znaczeniu tego stowa. Jezeli j3 jednak zapytasz, czy jest na-
stawiona pesymistycznie, zaSmieje ci si¢ pewnie w twarz.
Czuje, ze podchodzi do sprawy realistycznie.

Ja z kolei wkraczam w t¢ sytuacje jako optymista. Widzia-
lem juz niejedno takie spigcie i wiem bez cienia watpliwo-
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Sci, Ze ludzie pragna utrzymywac dobre stosunki z innymi,
ze zdolni s3 do zmian. Szukam poprawy, obszaréw zgody
i wspélnego gruntu. Spodziewam sie cudéw.

Pytanie brzmi: Kto ma wieksze szanse na sukces? Ja, oczy-
wiscie. Gdyz w rzeczywistoSci nie tylko odnajdujesz, ale
réwniez i przyczyniasz si¢ do stworzenia tego, czego szu-
kasz. Kiedy rozgladasz si¢ za odpowiedziami i oczekujesz,
Ze na nie natrafisz, zwykle tak si¢ dzieje. Czy to oznacza, ze
zawsze bedzie ci sie powodzilo? Absolutnie nie. Ale w od-
réznieniu od pesymistéw, ktérzy stwierdza: ,A widzisz, nie
moéwilem? Ludzie s3 trudni i uparci”, optymisci potraktuja
to jako kolejne wzbogacajace doswiadczenie. Kiedy w tego
typu interakcjach powija mi si¢ noga, zakladam po prostu,
Ze nastepnym razem pdéjdzie mi znacznie lepiej, poniewaz
nauczylem si¢ tak wiele. W optymizmie kryja sie cale po-
klady madrosci i rado$ci. Sam si¢ przekonai.
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Trzymaj mocno, puszczaj lekko

To jedno z moich ulubionych powiedzen. ,Trzymaj mocno,
puszczaj lekko” to motto, ktére pomaga w zdobyciu réw-
nowagi pomiedzy produktywnoScia a wewnetrznym spo-
kojem. , Trzymaj mocno” sugeruje, ze chcesz ciezko praco-
wad, latwo sie nie zrazaé, robi¢, co w twojej mocy, trwad,
podazac za obranymi celami i nigdy z nich nie rezygnowac.
,Puszczaj lekko” za$§ méwi, ze nie powinienes$ trzymac cze-
go$ zbyt dlugo na uwiezi, ze kiedy nadchodzi pora, aby
z tego zrezygnowad, pusci€, musisz to uczyni¢ z gracja.
»11Zymaj mocno, puszczaj lekko” obejmuje dwa niezwykle
istotne aspekty sukcesu: realizacje zamierzeri i doznawanie
pelni szczescia.

Znakomita ilustracja tego wyrazenia to rodzicielstwo. Wy-
chowujac dzieci, wigkszo§¢ z nas chce zatrzymac je u swe-
go boku, kiedy zaczynaja dorasta¢. Pracujemy ci¢zko, by
zapewni¢ im ochrone, by przygotowac je na réZnorakie
przezycia. Stajemy w obronie ich bezpieczeristwa, jak tez
honoru. Robimy, co mozemy, aby wskaza¢ im najlepszy
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kierunek. Ale przychodzi taki moment, kiedy trzeba ,pu-
§ci¢”, kiedy musimy da¢ im wolno$¢, ustgpi¢ na bok i po-
zwoli¢, aby zyly wlasnym zyciem. Nie znaczy to jednak, ze
przestajemy kocha¢ nasze dzieci. Wrecz przeciwnie, to je-
den z najglebszych sposob6éw wyrazania mitosci rodziciel-
skiej.

Identyczna zasada odnosi sie do biznesu i wszelkich form
rywalizacji. Nie ma nic ztego w tym, abysmy robili wszyst-
ko, na co nas staé, zeby przewazy¢ szale na nasza korzysc.
Czesto musimy nawet prowadzi¢ zmudne negocjacje, po-
. dgzaé za naszym najlepszym interesem, zdobywa¢ sie na

tak ogromny wysilek, jak gdyby zalezalo od tego nasze zy-
cie. Robimy wszystko, co mozemy, by osiagna¢ sukces.
Nadchodzi jednak taka chwila, gdy zmieniaja si¢ okoliczno-
§ci. Jest to nieuniknione. Moze zwyciezyliSmy — albo prze-
gralismy — w tej rozgrywce. A moze graliSmy zbyt dlugo.
Niewykluczone, ze praca przescignela nasze mozliwosci
albo utracilismy poprzedni entuzjazm. Wtedy wiasnie nale-
zy puscié. Jezeli uczynimy to z gracja, dystansem, zachowa-
my spokéj ducha oraz wyniesiemy z tego do$wiadczenia
nauke. Niczym po rozwarciu zaci$nigtej piesci, poczujemy
sie wolni i pelni energii. Kiedy nadchodzi pora, aby si¢ po-
zegna¢, aby zaprowadzi¢ zmiany, sprébuj zrobi¢ to z wdzie-
kiem. Dzieki temu nie zbladzisz na drodze ku marzeniom.
Zamiast patrze¢ wstecz, skupisz si¢ na nowej wspanialej
przygodzie.
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BadZ gotéw przeprosic

Gdy wkraczasz w $wiat biznesu — podejmujesz ryzyko, rea-
lizujesz zamiary, nawigzujesz znajomosci, sprawujesz funk-
cje publiczng — nie unikniesz pomytek. Niejednokrotnie po-
stuzysz sie blednym osadem, powiesz co§ niewlasciwego,
obrazisz kogo$, skrytykujesz bezpodstawnie, bedziesz zbyt
wymagajacy czy tez poddasz si¢ egoistycznym pobudkom.
Pytanie nie brzmi bynajmniej, czy i tobie przytrafiajg sie
podobne pomytki — wszystkim nam si¢ one przytrafiaja.
Pytanie brzmi raczej: Czy potrafisz si¢ do nich przyzna¢?
Jesli tak, dalej musi sie ono przeobrazi¢ w takie oto: Czy
umiesz przepraszaé?

Wielu ludzi nigdy nie przeprasza. Sg albo za bardzo nie-
$miali, obludni, uparci, albo za bardzo aroganccy, by zdo-
by¢ sie na taki krok. Nieche¢ wobec skiadania przeprosin
nie tylko wzbudza smutek, ale sama w sobie stanowi takze
powazny blad. Wszyscy niemal liczg si¢ z tym, Ze inni po-
pelniajg pomytki. W obliczu szczerej skruchy prawie kazdy
jest wiec sklonny wybaczy¢. Jesli jednak nalezysz do oséb,
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kt6rym brak zdolnosci albo gotowosci przepraszania, uzy-
skasz miano trudnego w pozyciu zawodowym czlowieka.
Z czasem ludzie zaczng ci¢ unika¢, obmawia¢ za plecami,
nie uczynig nic, by ci poméc.

Umiejetno$¢ skladania przeprosin to piekna ludzka ce-
cha, ktéra zbliza ludzi do siebie, a przy tym pomaga im
odnies¢ sukces. Kiedy uznajemy swoje czlowieczeristwo
i zdobywamy si¢ na slowa: ,Przykro mi”, wiazemy sie
z innymi i powigkszamy zaufanie, jakie w nas pokladaja.

Goscilem ktéregos razu w programie telewizyjnym, pod-
czas ktérego omawialem jedng ze swoich ksigzek na temat
szczgécia. Mialem fatalny nastr6j i borykalem sie z dos¢ po-
waznymi klopotami. Kto$ z publicznosci poprosit mnie o ra-
de. W normalnych okolicznosciach tego typu sytuacje to
dla mnie istne pole do popisu. Uwielbiam talk-show i, kie-
dy mam ku temu okazje, uwielbiam stuzy¢ innym pomocs.
Nie pamigtam juz, jakiej udzielilem wéwczas odpowiedzi,
ale jakakolwiek ona byla, dotknela pytajacego do zywego.
Producentka przyslala mi p6Zniej do§¢ nieprzyjemny list,
w ktérym informowala mnie, ze nie jestem mile widziany
W jej programie! Podejrzewam, ze w przesziosci przyjatbym
stanowisko obronne, zaproponowat jakie§ wytlumaczenie,
aby i ona mogla sta¢ si¢ czescia problemu. Zamiast tego,
zaoferowalem jej po prostu szczere przeprosiny. Przyzna-
fem, ze ma racje. M6wilem tak z glebi serca. Chcialem na-
wet zadzwoni¢ do- osoby, kt6rg obrazitem, gdyby tylko ze-
chciata zdoby¢ dla mnie jej numer.

Po paru tygodniach otrzymalem kolejny list od pro-
ducentki. Ten jednak skrajnie réznit si¢ od poprzedniego.
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Mimo iz pracuje w zawodzie juz przeszio dziesig¢ lat, napi-
sala, nigdy jeszcze nie dostala tak szczerych i niedefensyw-
nych przeprosin. Spytala, czy nie zechciatbym wkrétce zno-
wu gosci¢ u niej w programie. Dzigki przeprosinom napra-
wilem sw¢j biad.

Nigdy nie powiniene$ oczywiscie traktowa przeprosin
jako narzedzia manipulacji, aby uzyska¢ tego typu odpo-
wiedZ albo jakie$ inne korzysci. Opowiadam te historie, by
przypomnie¢ ci, jak wyrozumiali moga si¢ niektérzy oka-
zad, kiedy przyznajesz, ze popelniles biad. Plynace z glebi
serca stowa przeprosin umozliwiajag pozostawienie uchylo-
nych drzwi. Czasami otwieraja nawet takie, ktére wczesniej
byly zamkniete.
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Rozchmurz sie

Jedynym minusem, jaki niesie ze sobg nauczanie szcz¢scia,
jest to, Zze zwlaszcza wobec najblizszej rodziny musisz bacz-
nie zwazac¢ na to, co méwisz! W przeciwnym razie szcze-
g6lnie dzieci obiora sobie ciebie za przedmiot zartéw i do-
cink6w. Gdy staje sie nadto zrzedliwy, moja najmlodsza
cérka, Kenna, przypomina mi: ,Tatku, nie zadreczaj si¢ dro-
biazgami”.

Wszyscy musimy pamieta¢ o tym, by si¢ rozpogadzac,
by nie bra¢ zycia tak $miertelnie powaznie. Gdy popada-
my w zas¢pienie, gubimy dystans oraz poczucie humoru.
Grzezniemy w problemach, niedostatkach, tracimy wszelka
rados¢. Taka postawa zgorzknienia przestania w dodatku
naszg wizje. Zamiast koncentrowa¢ si¢ na chwili obecnej,
na tym, co najkorzystniejsze, nasz umyst wybiega w przéd,
ku przyszlym zmartwieniom, i w tyl, ku przeszlym zalom.
Kazdego dnia powiniene$ poswiecaé kilka minut na to, by
sie cofna€ i oceni€, czy podchodzisz do swoich priorytetéw
z wlasciwa perspektyws. Czy przypadkiem nie bierzesz so-
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bie pracy albo obecnego projektu za bardzo do serca? Czy
czasem nie wyolbrzymiasz wszystkiego? Czy naprawde war-
to z tego powodu psu¢ sobie caly dziefi? Nawet jesli sprawy
nie ida po twojej mysli albo masz zly dzieri, nie musisz
zaraz czyni€ z tego sensacji. Nie musisz potegowac niepo-
wodzeri, podnosi¢ sobie ci$nienia ani wali¢ glowa w mur.
Moim zdaniem zZycie niekoniecznie stanowi jedna gigan-
tyczng katastrofe. Uwazam, Ze nie musisz goni¢ za sukce-
sem, musisz raczej zwolni¢ na tyle, aby sam mégt cie dosci-
gna¢. Dostatek leZy na wyciagnigcie reki. Wystarczy go dla
wszystkich. Lecz gdy stajesz sie gderliwy, ulatuje to z twojej
pamigci. Zaczynasz wierzy¢, ze sukces zrodzi¢ moze wy-
lacznie praca w pocie czola, zakasywanie rekawéw, a przy
tym rzucanie przekleristw przez zacisnigte zeby. Prawda wy-
glada zupelnie inaczej. Rozpogadzanie sie to jedna z naj-
prostszych i najprzyjemniejszych sciezek do sukcesu.
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Pamietaj, Ze wszystko jest uzywane
dzieri po zakupie

W kupowaniu nowiutkich przedmiotéw kryje si¢ co$
szczegblnego. Bez wzgledu na to, czy nabywamy samo-
chéd, cos wyjatkowego do ubrania, kosiarke do trawy, czy
jaka$ inng rzecz uzytkows, zawsze milo sprawi¢ to sobie
prosto spod igly. Niestety, najczesciej wiaze si¢ z tym zapla-
cenie niezwykle wysokiej ceny. Owa cena to koszt sposob-
noéci. Innymi stowy, pochlania ona pieniadze, ktére mégl-
bys przeznaczy¢ na inne cele.

Wszystko jest uzywane dziefi po zakupie — wszystko tra-
ci wiec wtedy na wartosci. W przemysle samochodowym
mowi sie, ze auto przestaje by¢ nowe z chwila, gdy opusz-
cza salon. Czy zdarzylo ci sie kiedy$ kupi¢ co§ nowego,
a po przyjsciu do domu stwierdzi¢, ze tak naprawde wcale
tego nie chcesz czy nie potrzebujesz, i prébowac to péZniej
odsprzeda Jesli dopisze ci szczgscie, za dolara dostaniesz
piecdziesiat centéw. Jaki§ czas temu za blisko tysigc dola-
réw nabylem sprzet do ¢wiczeni. Calymi tygodniami bez-
owocnie staralem sie go sprzedaé, az w koricu udato mi si¢
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za niego otrzymac trzysta dolaré6w! Uzylem go tylko raz.
Prawda jest taka, ze mozesz zwykle kupic jaki$ przedmiot —
samochdéd czy cokolwiek innego — w catkiem dobrym sta-
nie za trzydziesci do piecdziesigciu procent mniej, jesli nie
zawahasz sie naby¢ go z drugiej reki. I chociaz nie zawsze
bedzie to niezbedne, a z poczatku poczujesz pewnie niedo-
syt, warto rozwazy¢ par¢ pomysiow.

WeZmy pod uwage nowy samochéd. Zalézmy, ze mo-
zesz kupi¢ nowiusierikie auto za okolo dwadziescia tysiecy
dolaré6w. Z momentem, kiedy wyjezdzasz z parkingu, traci
dziesie¢ do pigtnastu procent na tak zwanej wartosci, po-
tem za$§ z miesigca na miesigc coraz to bardziej traci na
jakoSci. Doskwieraja ci w dodatku wysokie raty, ktére spia-
casz przez jakie$ pie€ lat, a moze nawet dluzej. Sklada sie to
na sze$c¢dziesigt miesiecznych oplat czegos, co z goéry ska-
zane jest na znaczng utrate wartosci. Op6cz splaty rat za-
dreczasz si¢ uszkodzeniami, zadrapaniami, czyszczeniem
swojego nowego cacka. Zawsze istnieje tez niebezpieczeri-
stwo kradziezy. Musisz zadba¢ o ubezpieczenie, rejestracje
i utrzymanie nabytku. Ostatecznie wiec zamrazasz w no-
wym aucie niemalg sumke. A pewnie i sporo zmartwiefi.

Mozesz wszak kupi¢ przechodzony samochéd. Pamietaj,
wszystko i tak jest uzywane dzieri po tym, jak to kupisz. Nic
nie pozostaje wiecznie nowe. Oprécz tego, Ze nie martwisz
si¢ wéwczas tak bardzo o kradziez czy uszkodzenia, koszty
miesigcznych splat, ubezpieczenia, rejestracji i podatku ob-
rotowego s3 znacznie nizsze niz w przypadku nowego auta.
Jezeli sta¢ ci¢ cho¢ na odrobine dyscypliny, a chcialbys za-
inwestowac bez zmartwieri, mozesz lokowa¢ zaoszczedzo-
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ne pieniadze (kt6re nietrudno wyliczy®) w pewnych przy-
bierajacych na wartosci aktywach. W ten sposéb bez naj-
mniejszego wysitku mozesz odlozy¢ miesigcznie setki dola-
r6w. Mozliwe, Ze jezeli postapisz tak kilkakrotnie, z upty-
wem czasu ta pojedyncza decyzja zapewni ci godziwe
Zré6dlo finansowania w okresie emerytalnym. Zachecam cig,
abys$ dokladnie obliczyl zyski albo, jezeli sam tego nie po-
trafisz, porozmawial z kims, kto sie lepiej na tym zna. Ply-
nace z tego korzysci wprawig cie w zdumienie, moze na-
wet oszolomig!

Spotkalem wielu ludzi, ktérzy ledwo utrzymywali sie ze
swoich emerytur. Ale niejeden z nich posiadal w latach
wczesniejszych swietny, nierzadko nowy samochéd. Zasta-
nawiam si¢, co by bylo, gdyby zamiast kupowa¢ drogie
auta i inne rzeczy, inwestowali pienigdze z nieco wigksza
rozwaga.



88

Miej na uwadze, ze tarisze
nie zawsze znaczy lepsze

Z drugiej jednak strony (4 propos strategii 87) tarisze nie
zawsze znaczy lepsze. Nierzadko potencjalne korzysci, ja-
kie ptyna z zakupu uzywanego przedmiotu, nie r6wnowa-
23 dodatkowego nakladu czasu oraz dodatkowego rozdraz-
nienia. Najbardziej oczywisty przyklad to decyzja nabycia
domu do remontu, kté6ry jest niepor6wnanie tariszy od no-
wego na tej samej ulicy. Wspaniale, myslisz sobie, zaosz-
czedziles trzydziesci procent (albo i wiece)) wstepnych kosz-
t6w. Jezeli jednak nie posiadasz odpowiednich kwalifikacji,
aby samodzielnie zabiera¢ si¢ do tego rodzaju napraw, jak
tez szczerze nie cierpisz si¢ nimi zajmowad, tariszy dom
moZe przyprawi€ ci¢ o obled. Starsze budynki naprawde
sie rozpadaja. A niezbedny remont okazuje si¢ czesto bo-
laczka (i na dluzsza mete istng studnig bez dna). Odgadles
juz, ze sam popelnitlem ten biad?

Identyczna zasada odnosi sie tez do bardziej powszednich
zakup6w. Na przykiad milo jest zaoszczedzi¢ troche got6w-
ki, nabywajac przechodzony komputer zamiast tego nowe-
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go, ktéry tak ci sie podoba. Jezeli jednak nie masz z niego
wielkiego pozytku, gdyz wigkszos¢ czasu spedza w napra-
wie, miast cieszy¢ si¢ z oszczednoSci, mozesz ich zalowac.
Précz tego zachodzi jeszcze koniecznos$¢ dostarczania i od-
bierania komputera z serwisu. Czy naprawde chcesz traci¢
czas na doprowadzanie nabytkéw z drugiej reki do stanu
uzywalnosci? '

Obliczenie kosztéw czegos to nie zawsze taka prosta spra-
wa. Na przyklad cena wartej sto dolaré6w opony samocho-
dowej, kt6ra przetrzyma pigcdziesiat tysiecy mil, na pierw-
szy rzut oka jest dokladnie taka sama jak koszt opony za
piecdziesiat dolar6w, ktéra przetrwa tylko dwadziescia pig¢
tysiecy mil. Lecz diabel tkwi w szczegétach. Rozwaz cho-
ciazby bezposrednie koszty oprocentowania, inwestowania
dodatkowych pigcédziesigeciu dolar6w w opong¢ na czas, jaki
na niej jeZdzisz. Nim wybiegniesz, aby kupi¢ opone za pig¢-
dziesigt dolar6w, a potem zastapic¢ ja identyczna, weZ pod
uwage jeszcze inne przestanki. Czyzby$ rozsadnie rozpo-
rzadzal swoim czasem, udajac sie na kolejne wymiany opon?
Owszem, tarisze moze znaczy¢ lepsze, ale réwnie dobrze
moze znaczy¢ co§ wrecz odwrotnego. Podejmuj te decyzje
Z rozwaga.

Abys mégl dokona¢ najlepszego wyboru pomiedzy tarisza
a drozsza opcja, musisz nade wszystko uczciwie przyznaé
przed soba, na co przeznaczysz zaoszczedzone pieniadze,
jezeli zdecydujesz si¢ na tariszg wersje. Czy zamierzasz je
po prostu wyda¢ Czy naprawde chcesz je zainwestowac?
Postanowienia te s3 daleko wazniejsze, niz moze sie to
z pozoru wydawac. Z biegiem czasu najlepszym decyzjom
tego typu mozesz zawdzi¢cza¢ fortune.
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Nie obawiaj sie stawia¢ pierwszych krokéw

Ludzi czesto martwi stawianie pierwszych krokéw. Trapia
sig, Ze ich posunigcia nie sa dos¢ wazne czy dos¢ znaczace.
Albo lekaja sig, Zze inni beda si¢ z nich nasmiewac czy po-
strzega¢ jako slabych. Wielu az tak bardzo boi sie stawiaé
pierwsze kroki, ze ostatecznie nie robi zupelnie nic.

Gdyby latwo bylo osiagna¢ sukces, wszyscy bysmy sie
nim cieszyli. Lecz cho¢ strategie (jak cho¢by te w niniejszej
ksigzce), ktére maja ukierunkowa¢ cie¢ ku sukcesowi, s3
proste, nie zawsze s3 one latwe. Techniki te to jedynie za-
kreslona na mapie trasa; pokona¢ musisz j3 jednak samo-
dzielnie.

Niejednokrotnie zadawano mi pytanie, jak najlepiej napi-
sa¢ ksigzke. Moja odpowiedZ brzmi prawie zawsze tak
samo: po prostu zacznij pisa¢. Nie czekaj. Nawet jesli napi-
szesz tylko jeden paragraf, tylko jedno zdanie, to znacznie
lepsze niz nic. Powszechnie panuje blgdne przekonanie, ze
jesli bedziesz zwlekal z rozpoczeciem, pewnego dnia obu-
dzisz si¢ z olbrzymig inspiracjg i postawisz gigantyczny krok.
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Zapewniam, zZe to mozliwe, Ze moze si¢ to przydarzy¢ wila-
$nie tobie. Jednak znacznie powiekszasz szanse postawie-
nia ,gigantycznych krokéw”, jesli kiedyS rozpoczniesz je
stawia¢. Dwé6jka moich dzieci zaczeta chodzi¢ w wieku
okoto roku. Dzi$§ ledwo moge za nimi nadazy¢. Kazdy pro-
ces, osobisty czy zawodowy, rozpoczynajg pierwsze kroki.

Kilka lat temu postanowilem wraz z zong wzia¢ udzial
w maratonie (i tak, jestem z tego dumny). Na poczatek
kazdego dnia przez dwadziescia minut uprawialiSmy jog-
ging — dziecinne kroki. Istnym szaleristwem byloby rozpo-
czecie wlasciwego treningu, péki nie bylibySmy zdolni prze-
biec godziny. Nigdy nie udaloby si¢ nam osiagna¢ celu;
trzeba nam bylo postawi¢ pierwszy krok.

Wszyscy pewnie nieraz styszeliSmy, jak ludzie méwia:
,Nie mam dosy¢ pieniedzy, Zeby zacza¢ oszczedzaé. Moge
sobie pozwoli¢ na odlozenie tylko dwudziestu dolaréw ty-
godniowo, moze nawet miesiecznie”. Moja odpowiedZ
brzmi: Swietnie! Do dzieta. Obiecaj sobie odklada¢ pie¢
procent zarobkéw na konto oszczednoSciowe. Zréb dzie-
cinny krok. Potem, gdy zaczniesz zarabia¢ wiecej pienie-
dzy, zwyczaj oszczedzania stanie si¢ juz czescia twojej natu-
ry. Dziecinne kroki postuza tu jako trening. Catkiem praw-
dopodobne jest zas, ze jesli bedziesz unikal pierwszych
krokéw, nigdy nie dokonasz wigkszych posunig¢.

Aby osiagna¢ sukces, nalezy skoncentrowac si¢ na tym,
co sie umie robi¢, a nie na tym, czego si¢ nie potrafi. Pierw-
szy krok to wehikul, najistotniejsza czes¢ podrézy ku do-
statkowi. Moze chcialby$ otworzy¢ biznes, ale czujesz, ze
nie masz do$¢ czasu, aby zajg¢ si¢ wszystkim, co konieczne.
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Nie ma problemu. Postaw pare pierwszych krokéw. Zréb
co$. Zatelefonuj do urzedu w sprawie licencji albo wybierz
si¢ do biblioteki i odszukaj kilka ksigzek zwigzanych z aspek-
tami interesu, o ktérych chcialby$§ dowiedzie¢ sie czego$
wiecej. Albo spotykaj si¢ raz w tygodniu z jaka$ osoba —
cho¢by mentorem — w celu pozyskania nowych pomystéw.
Zanim si¢ zorientujesz, te dziecinne kroczki stang si¢ ol-
brzymimi krokami.



90

Przypominaj sobie,
Ze Zycie nie jest twoim wrogiem,
ale mysli mogg nim by¢

Zycie moze nam si¢ momentami jawi¢ jako nasz wrég,
sprawy zdaja sie nigdy nie toczy¢ po naszej mysli, odnosi-
my wrazenie, jak gdyby gdzie§ tam zawiazal si¢ przeciwko
nam jaki§ spisek. Nie mozemy wszakie zapomina¢, e
w rzeczywisto$ci Zycie nie jest naszym wrogiem. Nie istnieje
zaden spisek. Zycie to po prostu zycie. Nic innego. Jedyny
czynnik, ktéry moze sprawié, Zze zacznie si¢ ono wydawaé
naszym wrogiem, to nasze mysli. Nic wiecej, nic mniej. Zy-
cie chce, abys tak ty, jak i kto$ inny odni6st sukces.

Chociaz to spostrzezenie jest moze nader oczywiste, jego
konsekwencje s3 ogromne. Zycie nie zamierza nikomu po-
blaza¢, stawia¢ mniej wymogé6w, nie oferuje mniej zamie-
szania, ludzi, z ktérymi latwiej doj$¢ do porozumienia, ani
bardziej wygladzonej sciezki do sukcesu. Jesli chcemy, aby
nasze Zycie wygladalo inaczej, agodniej, sami musimy si¢
zmienic.

Jesli jestes zly, to ty masz zle mysli. Jesli jestes napiety, to
ty masz nerwowe myS$li. Jesli uzalasz si¢ nad sobg, znowu,
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to ty masz cierpigtnicze myS§li. Dobra nowina brzmi, ze cho¢
nie mozZesz oczywiscie zmieni¢ Zycia na tyle, aby przysta-
walo do wszelkich twoich potrzeb, masz spora kontrole
nad wlasnymi myslami. Mozesz przestroi¢ swéj sposéb
myslenia, zmodyfikowa¢ stosunek do zycia. Zalezy to wy-
lacznie od ciebie. Albo dalej bedziesz nienawidzit wielu
ucigzliwych aspektéw zycia, albo odprezysz si¢ i zmienisz
przejawiane wobec nich reakcje.

Powinienes upomina¢ siebie (codziennie), Ze zycie nie
jest twoim wrogiem. A przy tym musisz uzmystawia¢ sobie
to, jak ogromna potega kryje sie w twoich myslach, oraz to,
Ze twéj swiat ksztaltuja te mysli, na ktérych najbardziej sie
koncentrujesz. Posiadasz do§¢ mocy, aby zmieni¢ swoje re-
akcje, oczekiwania, zapatrywania. Masz dos¢ sity, aby sta¢
si¢ tym, kim chcesz sie sta¢. Aby jednak tak uczyni¢, musisz
zdac sobie najpierw sprawe, Ze Zycie nie jest twoim wro-
giem - to twéj przyjaciel.



91

Po prostu zréb to

Jakies dziesie¢ lat temu znalazlem si¢ na profesjonalnych
rozgrywkach tenisowych. W tym tez okresie John McEnroe
swiecit swoje najwieksze triumfy. Dzigki przyjaciolom uda-
o mi si¢ dosta¢ na seri¢ wywiad6éw z tenisistami, ktérych
wspomnienie towarzyszy mi do dzi§ dnia.

Pierwszy wywiad przeprowadzono z graczem, ktéry prze-
gral w poczatkowych rozgrywkach. Plasowal si¢ na samym
dole listy zawodnik6éw. Zapytany o gre, odpowiadal ze
znawstwem. Precyzyjnie tlumaczyl pewne swoje posunig-
cia i decyzje.

Kolejnym tenisista byt John McEnroe. Odpowiedz, jakiej
udzielit na pytanie: ,Jak pan to robi?”” wprawila mnie w zdu-
mienie. Odrzekl: ,Tak naprawde w ogéle o tym nie mysle.
Ja to po prostu robi¢”. Ale najbardziej interesujaca czesScia
wieczoru bylo to, ze komentarze McEnroe’a nie byly czyms$
wyjatkowym. Za kazdym razem mniej utalentowani gracze
drobiazgowo wyjasniali swoja forme i strategie. Im lepszy
tenisista, tym trudniej bylo mu opisa¢, jak zdotal dokona¢
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tego, co zrobit tak dobrze. W taki czy inni sposéb zwycie-
scy gracze wyrazali te¢ samg mysl: my to po prostu robimy.
Odnioslem wrazenie, ze nie tyle jest ona podyktowana aro-
gancja czy brakiem inteligenciji, ile raczej przeswiadczeniem,
iz nadmierne deliberowanie nad tym, jak zamierza sie co$
zrobi¢, staje na przeszkodzie wprowadzaniu tego w zycie.
Wszyscy najlepsi tenisisci §wiata podzielali przekonanie, ze
najskuteczniejszy sposéb, aby co§ wykona¢, to po prostu
zabranie sie do dziela.

Kiedy spogladam na zwycieskich specjalistéw z innych
dziedzin (chociaz z pewnoscia znajda sie i wyjatki), pojmu-
j¢ madro$¢ stéw McEnroe’a. Nie chodzi o to, zeby wystrze-
gac si¢ wypowiadania albo zeby opisywanie wlasnego suk-
cesu bylo czyms zlym, lecz w energicznym przystepowaniu
do akgji kryje sie co$ poteznego. Jedng z istotnych, ptyna-
cych z tego korzysci jest to, ze unikasz wéwczas sporo zmar-
twien, ktérych inni, gruntownie wszystko rozpatrujacy, za-
Znajg.

Publiczni méwcy, ktérzy dokladnie planuja swoje wystg-
pienia, doznajg cz¢sto uczucia tremy. Ci za$, ktérzy po pro-
stu ufajag swoim zdolnosciom, przemawiaja zazwyczaj pra-
wie bez leku. Publiczno$¢ odbiera 6w brak strachu jako
oznake wiary we wlasne umiejgtnosci. Tego typu wypo-
wiedzi s3 najczesciej dobrze przyjmowane. Sprzedawcy,
ktérzy drobiazgowo przygotowujg to, co maja powiedzied,
moga doswiadcza¢ niemalego Igku, poniewaz bojg sie, ze
przemowa wyleci im z pamigci. Klient z kolei réwniez od-
czuwa sztuczno$¢ zaplanowanej prezentacji. Koniec kori-
c6w wypada ona w nudny, wyswiechtany sposéb. Ci zas,
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ktérzy kieruja sie impulsem, kt6rzy przemawiajg z glebi ser-
ca, ktérzy za bardzo nie przemysliwujg nad tym, co maja
powiedzie¢, moga latwo urzec klientéw swoim nastawie-
niem na chwile obecna. Naleza oni zwykle do czoléwki
fachowc6é6w w swoich dziedzinach. .

Kiedy nastepnym razem bedziesz nosit sie z zamiarem
rozpoczecia ¢zegos ~ nOwego CzZy znajomego — Oprzyj sig
pokusie (w granicach rozsagdku) planowania. A juz szcze-
go6lne znaczenie ma to, aby$ unikal opowiadania innym, jak
sie do tego zabierzesz; powiniene$ wierzy¢, ze zaskoczy
co$§ wewnatrz ciebie, jaki$ rodzaj inteligencji. Rezultaty tego
eksperymentu zaskoczg cig, jesli nie wprawig w ostupienie.
Cho¢ czasem trudno to przyznad, zrobienie czegos jest cze-
sto bardziej efektywne niZ samo planowanie.



92

Oprzyj sie pokusie,
aby stale podnosi¢ standard zycia

Na zdrowy rozum wydawac by sie moglo, ze aby zbic¢
majatek, nalezy albo powiekszy¢ Zrédta dochodu, albo
ograniczy¢ potrzeby. Lecz w rzeczywistosci obie te metody
majg pewien punkt wspdélny. Odkrylem, ze najlatwiejszym
sposobem, by zapewni¢ sobie dostatnie Zycie, jest zdecydo-
wane zarabianie pieniedzy — z nieodiaczng domieszka przy-
jemnosci — ale jednoczesne unikanie przekonania, ze wraz
z kolejnymi podwyzkami placy trzeba podnosi¢ standard
Zycia. Byloby to bowiem glupawym bledem.

Wielu ludzi zarabia wiecej, niz jawilo im si¢ to nawet
w naj$mielszych marzeniach, lecz trawig ich przy tym licz-
niejsze zmartwienia finansowe niz kiedykolwiek przedtem.
Jak to mozliwe? Ano tak: po zdobyciu znaczniejszej gotéw-
ki wigkszos¢ ludzi wydaje tyle samo, jezeli nie wiecej, ile
zarabia. Kupuja wigkszy dom, lepszy samochéd. Wybieraja
si¢ na drogie wakacje, sprawiaja sobie wysokiej klasy ubra-
nia, bywaja w ekskluzywnych restauracjach. Wydaja, wyda-
ja i wydaja. Niektérzy angazuja si¢ w nie przemyslane in-
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westycje lub nieskuteczne oslony podatkowe. Zanim za-
przesz si¢, ze sam nigdy by§ tak nie postapil, lepiej, aby$
rozwazyl, czy i ciebie by to nie omineglo — chyba ze z peing
$wiadomoScig zlozysz sobie przyrzeczenie.

Zdobywanie pieniedzy jest czesto tatwiejsze niz ich za-
trzymywanie. Im wiecej zarabiasz, tym wigcej dostrzegasz
rzeczy, ktérych pragniesz. Problem z pozadaniem material-
nym polega na tym, Ze jezeli nie zachowujesz zdwojonej
ostroznosci, jest ono nie do zaspokojenia. Pami¢taj, ze wie-
cej niekoniecznie znaczy lepie;j.

Jezeli podnosisz stope zyciows, zeby odpowiadata two-
jemu obecnemu dochodowi, musisz bez przerwy tak samo
wydajnie pracowa¢, czy tego chcesz, czy nie. A mozesz
przeciez nie chcie¢. Wrazenie, Ze nigdy nie masz dos¢, stwa-
rza sporo oczywistych probleméw. Po pierwsze, jezeli wkra-
czasz w ciezki okres (a na pewnym etapie Zycia przytrafia
sie to niemal kazdemu), stanigcie na nogi moze si¢ przy
nadmiernych wydatkach okaza¢ bardzo trudne. Jezeli jed-
nak utrzymujesz swoje potrzeby w ryzach, nadejscie zlego
okresu nie zrodzi sytuacji bez wyjScia. Dokonasz po prostu
kilku zmian. Kolejnym nie lada problemem jest to, Ze nie-
ustanne podnoszenie standardu Zycia, pragnienie wigce;j,
wiecej i wiecej, wiezi cie w kieracie zaje¢. Im wiecej po-
siadasz, tym bardziej musisz zajmowac si¢, troszczy€, za-
bezpiecza¢ i martwi¢ o swoje mienie! Wkrétce twoje Zycie
wypelniaja graty i ciagly brak czasu. Stajesz si¢ stuga swoich
stug.

Nie znaczy to, ze nie powiniene$ mie¢ zbytkownych rze-
czy czy Ze na nie nie zaslugujesz. Pami¢taj jednak, ze nalezy
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ci si¢ tez spokojne, szczg¢sliwe zycie, a dobra materialne
niekoniecznie musza uszczesliwia¢! SzczeScie pochodzi
z twojego wnetrza, stosunku, jaki przyjmujesz wobec tego,
co posiadasz, nie za$ z faktycznego dobytku.

Jezeli potrafisz utrzymac pragnienia na wodzy, zy¢ nieco
ponizZej mozliwosci, odkryjesz inny rodzaj dostatku — spo-
k6j. Bedziesz wyciszony i odpreZony. Mnie jawi sie to jako
jeden z najwspanialszych daré6w w zyciu.



93
Utworz kolektyw samochodowy

Nie kazdy potrafi dostosowac sie do wspélnego transpor-
tu, ale wielu z tych, kt6rzy nie widzag w tym Zadnego pro-
blemu, zwyczajnie idzie po linii najmniejszego oporu albo
nie zdaje sobie w pelni sprawy z ukrytych korzysci. Pierw-
szy krok to zdobycie paru informacji. Wiekszo$¢ regioné6w
posiada agencje publiczne, kt6re kojarza potencjalnych
czlonkéw kolektywu samochodowego. Jesli za$ nie odpo-
wiada ci poSrednictwo agencji, mozesz zrobi¢ to na wlasna
reke.

Na tablicy ogloszeniowej w miejscu pracy zawie$ kartke
z informacja, o ktérej godzinie przyjezdzasz i wyjezdiasz
oraz o tym, gdzie mieszkasz czy skad chcialbys, zeby ci¢
odbierano. R6éwnie dobrze mozesz zamiesci¢ wiadomos§¢
tylko o miejscu zamieszkania i dzielnicy, w kt6rej pracujesz.

Oszczednosci s3 ogromne. Przejechanie samochodem
jednej mili kosztuje mniej wiecej trzydziesci centéw. W sklad
tej kwoty wchodza wydatki stale (ktére ponosisz bez wzgle-
du na to, czy uzywasz samochodu, czy nie, jak cho¢by opro-
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centowanie pozyczki na samochéd, obnizka wartosci po-
jazdu, oplaty podatkowe i tak dalej) i zmienne (ktére pono-
sisz wtedy, kiedy prowadzisz auto, takie jak: paliwo, olej,
opony, oplaty za przejazd, parking i naprawy).

Zal6zmy przykladowo, Ze twoje zmienne wydatki wahaja
sie w granicach dwudziestu centéw na mile, cho¢ w zalez-
nosci od ilosci zuzywanego na mile paliwa i oplat parkin-
gowych moga one by¢ nieco wyzsze.

Niektérzy oczywiscie pokonuja pare przecznic do pracy,
inni zas maja do przejechania pigédziesigt mil. Przypusémy, ze
dziennie musisz podrézowa¢ w obie strony dwadziescia mil.
Jezeli odleglosc, jaka pokonujesz, jest inna, wstaw po prostu
odpowiednig liczbe mil i dokonaj szacunku.

Zmienne koszty dwudziestomilowej podrézy wynosza
jednorazowo jakie$ cztery dolary, miesiecznie osiemdzie-
sigt, a rocznie dziewiecset szeSc¢dziesigt. Poniewaz dokonu-
jemy tu tylko szacunkowego wyliczenia, zaokraglijmy te
sume do tysigca dolar6w (cho¢ znowu ta kwota moze by¢
troche wyzsza), jakie wydatkujesz na indywidualne poko-
nywanie trasy z domu do pracy. Gdyby§ wraz z trzema
innymi kierowcami utworzyt kolektyw, rocznie zaoszcze-
dzitbys okolo siedmiuset piecdziesieciu dolaré6w na czysto,
poniewaz koszty podrézowania z domu do pracy nie pod-
legaja opodatkowaniu.

Gdybys postanowil zainwestowa¢ owe zaoszczedzone
siedemset pigecdziesiat dolaréw na trzydziesci lat i uzyskat
z przedsiewzigcia rozsadne zyski, do czasu emerytury zdo-
lalby$ zgromadzi¢ catkiem pokazna fortunke. Jesli liczby sa
wyzsze, twoje oszczednosci réwniez sie zwiekszg.
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Oprécz oszczednosci finansowych nie nalezy zapominac
o innych plynacych z takiego zespolowego podrézowania
profitach. Na wielu gesto zaludnionych obszarach wydzie-
lone sa specjalne pasy ruchu, dzieki ktérym kierowcy dzie-
lacy swoje samochody z innymi moga dosta¢ si¢ do pracy
o wiele szybciej niz pozostali. Pomysl o wartosci swojego
czasu. Nierzadko dziennie mozesz skréci¢ podréz do pracy
i z powrotem nawet o godzing — co daje pie¢ godzin tygo-
dniowo, a dwiescie piecdziesiat rocznie! WyobraZ sobie, na
co méglbys przeznaczy¢ ten dodatkowy czas. M6glbys roz-
wing(¢ jakis domowy biznes, spedzi¢ wigcej czasu z dzie€mi
albo poswieci¢ go wylacznie sobie. Trzeba wreszcie uswia-
domi¢ sobie czynniki ekologiczne. Kiedy podrézujesz do
pracy z kim§ innym, zuzywa si¢ o wiele mniej paliwa
i oleju, czego wynikiem jest czystsze powietrze. Jezeli roz-
wazysz wszystkie te argumenty, sadze, ze zgodzisz sig, iZ
warto gruntownie rozpatrzy¢ t¢ opcje.
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Miej plan

Trudno sie gdzie$ dosta¢, jezeli nie wiesz, dokad zmierzasz.
Wielu z nas nie ma jednak zadnego planu. Tak naprawde nie
wiemy, dokad zdazamy ani jak tam dotrzemy. Nie trzeba zbyt
duzego wysitku, abysmy wygladali i czuli si¢ niezmiernie za-
jeci, kiedy nie mamy planu, lecz w rzeczywistosci stoimy
W miejscu, Zyjemy z dnia na dzieri, pracujemy na p6t gwizdka.

Ktéregos dnia zadalem pewnemu dzentelmenowi, ktéry
pracowal dla korporacji w San Francisco, pytanie: ,Gdzie
chcialby pan by¢ i co chcialby pan osiagna¢ za rok od te-
raz?” Jego odpowiedz byta dos¢ typowa. Odrzekl wzburzo-
nym glosem: ,Nie moge az tak bardzo wybiega¢ myslg
w przyszlos¢. Chyba chcialbym po prostu przebrna¢ przez
ten balagan”. Ow ,balagan” to oczywiscie jego ,ogrédek”,
lista obowiagzkéw do wykonania. Niestety zalatwianie co-
dziennych obowigzk6éw niekoniecznie musi dokadkolwiek
prowadzi¢. A czesto wrecz jest blednym kolem. Sama natu-
ra ogrédka wymaga przeciez, aby byl on bez przerwy obra-
biany, aby jedne ptody zastepowaly kolejne.
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Plan to niczym wytyczona na mapie droga. M6wi, gdzie
jestes, oraz wskazuje wlasciwy kierunek. Pomaga okreslic,
jak mozesz dosta¢ sie z punktu A do punktu B. Jesli na przy-
klad twoim celem jest zwigkszenie wydajnosci i sprzedazy
o piecdziesiat procent, plan przypominalby ci codziennie
o krokach, jakie musisz podja¢, aby to osiagnaé. Pierwsza
cze$¢ planu to chociazby wykonywanie codziennie telefo-
néw do pieciu potencjalnych klientéw, a nie tylko odpo-
wiadanie na telefony oséb, ktére same si¢ do ciebie zgla-
szajg. Albo czescig twojego planu moze by¢ zapisanie si¢ na
trzy nowe kursy w celu poszerzenia wiadomosci przed kori-
cem roku. Calkiem mozliwe, ze bez nakreslonego planu
nie znalazlby$ na to czasu. Podobnie jak 6w dientelmen
z San Francisco, z kt6rym rozmawialem, ugrzaztbys w co-
dziennych obowiazkach. Myslalbys: ,Przejde do tego p6z-
niej”. Ale nigdy jako$ nie doprowadzilbys tego do skutku.

Gdy masz nakreslony plan, dzieje si¢ co§ magicznego:
pomaga on odnaleZ¢ wewng¢trzng site, kreatywnos¢ i dys-
cypling. W jaki$ tajemniczy sposéb, sporzadziwszy wiasny
plan, potrafisz zwykle nie zbacza¢ z obranego kierunku.
Pare lat temu zasugerowalem samotnej matce, ktéra bory-
kala sie z problemami finansowymi, aby opracowala jaki$
plan. Nie byla wéwczas w stanie odlozy¢ ni grosika na po-
czet przyszlej emerytury. Stwierdzila, ze czeka na odpowied-
nig chwile, aby zacza¢ oszczedza¢, ale pod koniec miesigca
jako$ nigdy nic jej nie zostawalo. Stworzenie planu zajelo
jej okoto pieciu minut, lecz bylo to jedno z najbardziej do-
niostych pieciu minut w jej zyciu. Zadecydowala, ze jesli
nie zacznie oszczedzad teraz, juz nigdy tego nie zrobi. Tak
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wiec postanowila placi¢ sobie najpierw. Powiedziala, ze jej
plan to odkiadanie dziesigciu procent z kazdego dolara,
jaki zarobi, na fundusz emerytalny. Wpadiem na nig jakis
czas temu i zapytalem, jak si¢ sprawy maja. Oswiadczyla, ze
podaza juz pewnym krokiem ku finansowej niezaleznosci.
Plan, stwierdzila, ocalit jej zycie. Kiedy juz go miata, stoso-
wanie si¢ do niego bylo pestks.

Z nakreslonym planem nie ma przeszkéd nie do pokona-
nia. Jezeli tylko widzisz sposéb na to, aby wprowadzi¢ plan
W zycie, twoje marzenia — choc¢by i najbardziej niedosiezne -
moga staé sie rzeczywistoscia. Pragniesz moze zosta¢ multi-
milionerem czy wzig¢ udzial w maratonie, poswiecic jeden
dzieri w tygodniu wylgcznie dzieciom czy otworzy¢ lodziar-
nie. Niewazne, jaki jest twéj plan, wazne, by$ go mial. Ul6z
plan juz dzis..



95

Nie zagub sie w swoim planie

Na przeciwleglym biegunie stoi ktos, kto gubi sie w swo-
ich zamierzeniach. O to r6wniez nietrudno. katwo wpasé
w uwielbienie, a nawet obsesje na punkcie wlasnego planu
czy celé6w. Mozesz az tak zatopi¢ si¢ w swoim planie, ze
tracisz gdzie§ wszelka zwigzana z tym procesem radosc¢.
Jedno z moich ulubionych powiedzeri brzmi: ,Zycie jest
tym, co wydarza si¢, kiedy jeste$Smy zajeci sporzadzaniem
innych planéw”. C6z za pote¢zne przestanie!

Wielu gubi sie w marzeniach osiagniecia sukcesu do ta-
kiego stopnia, ze poSwigcaja oni rodzing, przyjaciél, nawet
samych siebie. Skupiaja sie na ostatecznym rezultacie, nie
za$ na poszczeg6blnych krokach. Lecz to wilasnie w owych
krokach kryje sie cala rados¢.

Ludzie popadaja w obsesje na punkcie swoich planéw
i przyszlych cel6w z kilku powod6w. Najistotniejszym z nich
jest chyba to, ze nadmiernie martwia sie oni o sukces
i obrany kierunek Zycia. Pamigtaj, frasunek staje na prze-
szkodzie twojej zdolnosci stworzenia dostatku; wchodzi
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w droge i przy¢miewa wizje. Zdobycie powodzenia to nic
trudnego. To wrecz nieuniknione, kiedy wreszcie ustapisz
sobie z drogi. Bo, co przewijalo si¢ juz niejednokrotnie
w tej ksigzce, udreka oraz brak wiary to najwieksze prze-
szkody. Dlatego, gdy wykluczysz strapienia, twéj plan uzy-
ska szanse powodzenia.

Nie tra¢ kontaktu z wilasng wiedza, owg wewnetrzng
$wiadomoscig, ze jesli tylko wiesz, co to jest, kazdy twoj cel
albo zamiar lezy w zasiggu reki. Osiagnigcie réwnowagi
pomiedzy tymi dwoma pozornie réznymi przestaniami (aby
mie¢ plan, lecz zarazem si¢ w nim nie zagubié) to wazny
warunek odniesienia sukcesu w zyciu. Radze, bys doklad-
nie wiedzial, gdzie chcesz si¢ dosta¢ i jak planujesz tam
dotrze¢. Ale jednoczesnie nie przywieraj kurczowo do swo-
jego celu, ciesz sie podréz. Kazdy krok wedréwki to istot-
na czes¢ twojego wyjatkowego programu. Kazdy plotek,
jaki napotykasz, kazdy problem, jaki pokonujesz, to czes¢
twojego planu. Nie zagub sie wiec w swoich zamierzeniach.
Jesli bowiem tak sie stanie, nie tylko zniweczysz cele, do
jakich dazysz, ale tez i rozminiesz si¢ z wszelkg radoscia.
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Przestafi narzekad

Narzekanie to spolecznie uznana forma utyskiwania. Ale
W rzeczywistosci to jedna i ta sama rzecz. Wszyscy to robi-
my, cho¢ moze w r6znym stopniu. Ludzie narzekaja z roz-
maitych powod6w. Po pierwsze, z przyzwyczajenia. Kazdy
inny przeciez tez zrzedzi. Dalej, wielu sadzi, ze kiedy narze-
ka, dokads dociera albo co$ zyskuje. A wreszcie niekt6rzy
uwazajg, Zze zrzucanie ci¢zaru z serca czy przystawanie na
to, aby inni tak robili, to akt pozytywny. kacza nature na-
rzekania z odczuciem ulgi.

Narzekanie to niestety zle przyzwyczajenie, kt6re oddala
cie od sukcesu tak wlasnego, jak i innych. Nasze czyny
podazaja za energia, w ktérej sktad wchodza nasze mysli
i rozmowy. Negatywne konwersacje, utyskiwanie i narze-
kanie to wyrazy negatywnosci.

Kiedy nastepnym razem znajdziesz si¢ na jakim$ zebra-
niu, wshuchaj sie we wszelkiego rodzaju gderactwo na sali.
Przyjrzyj sie, jak ludzie dzielg si¢ swoim nieszczg¢Sciem, nu-
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rzajag w problemach. Poczuj panujaca tam energie. Potem,
gdy wrécisz do domu, zasiadZ w spokoju na pare minut
i zastan6w si¢ nad tym, czego wlasnie byles swiadkiem.
Sprébuj oceni¢ w duchu wszystkie te skargi i biadolenia.
Postaw sobie pytanie: Ile dobra wyrzadzity? Czy przyczyni-
ly si¢ do rozwiklania probleméw, stworzenia sposobnosci,
wyrazenia radosci czy chociazby zrodzenia kreatywnosci?
OdpowiedZ brzmi: Wcale, w ogéle, zero. Nie zdaly sie na
nic. A nawet znacznie gorzej. llo$¢ energii, jaka przecietna
osoba zuzywa na narzekanie, jest powalajaca! Wstuchaj sie
w rozmowy naokolo ciebie — w pracy, podczas lunchu,
w domu. Zbiorowe utyskiwanie spotyka si¢ wszedzie i rzad-
ko kto uchyla si¢ od wzigcia w nim udzialu. Ale ta jedna
osoba na dwadziescia, kt6éra podejmuje taka decyzje, zy-
skuje ogromna przewage nad pozostalymi.

Zwr6¢ uwage na ilo§¢ mentalnej i emocjonalnej energii,
jaka zatraca si¢ w narzekaniu. Ogrom. Energia ta moglaby
zosta€ przeznaczona na twércze pomysly czy wyciszong re-
fleksje. Mogtaby zosta¢ zuzyta do rozwigzania jakiego$ pro-
blemu, wprowadzenia pomystu w zycie czy produktu na
rynek. Ta energia to Zrédlo twojego dostatku. Nalezy do
ciebie, za darmo. Kiedy podejmujesz decyzje, aby przesta¢
narzeka¢, uwalniasz ow3 energie — natychmiast. Nowe my-
$li zaczynaja si¢ wynurzaé; nowe, ekscytujace idee wydo-
staja si¢ na powierzchnie.

Nie popetnij tu zadnego bledu: Zrywanie z nawykiem nie
jest wcale takie proste. Zabiera sporo czasu, ale jest tego
warte. Jedyny spos6b, aby skoficzy¢ z przyzwyczajeniem
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utyskiwania, to lapanie sie na narzekaniu chwile przed albo
w trakcie. Upomnij si¢ tagodnie, Zze cho¢ kusi, aby dotaczy¢
do pozostalych, masz lepsze rzeczy do zrobienia i marzenia
do zrealizowania. Wraz z unikaniem tendencji do narzeka-
nia szybko i niezawodnie wylonia si¢ przed toba nagrody.
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Pracuj nad tym

Nie odnalazles chyba w tej ksigzce niczego zbyt trudnego
do zrozumienia. Przez wigksza jej cze$¢ odnosites pewnie
wrazenie: ,Och, przeciez ja to dobrze wiem”. Totez, jako ze
zblizamy sie do korica, jedna z moich ostatnich mysli be-
dzie co$, czego mozesz jeszcze nie wiedzie€.
Najtrudniejszym chyba elementem w procesie oszczedza-
nia pieniedzy, stwarzania dostatku, budowania cudownego
zZycia i akumulowania bogactwa jest to, ze cho¢ jest on przy-
jemny oraz prosty, musisz nad nim pracowa¢. Mimo Ze ma-
rzenia leza w zasiggu reki, niekoniecznie spelniajg si¢ same
z siebie. '
Zadania mozemy podzieli¢ na dwie podstawowe katego-
rie: te, o kt6rych wiemy, Zze musimy si¢ ich nauczy¢, oraz te,
co do ktérych jesteSmy przekonani, iz przychodzg same.
Zeby wybudowa¢ most wiszacy, trzeba oczywiscie posia-
dac specjalistyczng wiedze¢, umiejetno$¢ oddychania zas na-
bywamy wraz z przyjSciem na $wiat. Oto wigc pytanie: Czy
dostatek nadchodzi naturalnie jak jedzenie albo oddycha-
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nie, czy jest to moze zadanie, ktérego nalezy si¢ nauczyc
i wypracowa® Uwazam, Ze i jedno, i drugie.

Rozwazmy analogiczng kwesti¢. Czy rodzicielstwo przy-
chodzi samo z siebie, czy jest to moze co$, czego musimy
si¢ nauczy¢ i wypracowa® Rodzice wychowujg czesto
dziecko na buntownicze i zle - dziecko, ktére nie potrafi
podtrzymywac znajomosci, przetrwa¢ w szkole czy w pracy
i tak dalej. Niewielu przyznaloby jednak, ze nie sprawdzito
sie w roli rodzicéw, a na pewno nikt nie przesiaduje do
péZna w nocy, snujac plany, jak by tu zosta¢ zlym rodzi-
cem. Uwazam, ze wszyscy stwierdziliby zgodnie z prawda,
ze byli dobrymi rodzicami, nawet jesli ich dziecko odsiadu-
je wiasnie wyrok w poprawczaku. Bez witpienia sytuacja
ekonomiczna i gospodarcza ma swéj udzial w trudnosciach,
jakie napotykamy jako rodzice, lecz bardziej nawet przy-
czynia sie do tego to, ze wielu nie wie po prostu, jak by¢
dobrg matka czy ojcem! Jesli zatem rodzice mogg mylnie
oceniaé swoje zdolnosci wychowawcze, czyz nie moga réw-
nie mylnie ocenia¢ swoich umiejetnosci oszczedzania pie-
niedzy, urzeczywistniania marzeri, gromadzenia bogactwa?
Sadze, ze pogori za dostatnim Zyciem zawiera po trochu tak
jedno, jak i drugie. Proces ten realizuje si¢ samoistnie, lecz
wymaga tez i nieco wysitku. Najlepsze i najskuteczniejsze
idee przychodza naturalnie, potem jednakze muszg zosta¢
wprowadzone w czyn. Mam nadzieje, Ze dodaje ci ducha,
kiedy méwie, iz wybér nalezy do ciebie. Jezeli nie uda ci
sie nic zaoszczedzi€ czy zbi¢ majgtku, mozesz obwinia¢ in-
nych, caly $wiat. Albo rozwazy¢ wlasny w tym udziat. Gdy

278



juz rozpoznasz swé6j wklad w 6w proces, otworzysz drzwi
i uzyskasz okazje, by temu zaradzi¢. To potezne i wazne
drzwi do otwarcia. Kryje si¢ w tobie moc, by stworzy¢ zycie
z twoich snéw. Smialo, urealnij swoje marzenia!
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Stwoérz wlasne szczescie

Niektérych to szczescie zdaje sie nie odstepowa¢. Jednak-
ze po blizszym przyjrzeniu si¢ wprawiloby cie w prawdzi-
wy szok, jak duzo owego szcze$cia sami oni wytwarzaja.
Chociaz szczescie jawi sie od czasu do czasu jako niby mi-
mowolne podloze sukcesu, farciarze” maja kilka wspol-
nych cech.

Szczesciarze ciagle stawiajg si¢ w takiej pozyciji, zeby los
moégt sie do nich usmiechngé. Innymi slowy, wystepuja
z szeregu, z ochota angazujg si¢ w rozmaite zajecia, méwia
innym, Ze skorzystajg z ich wsparcia. Wiele lat temu mialem
»Szczescie” na pewnym kursie z dziedziny finanséw, w ja-
kim uczestniczylem na Pepperdine University. Moi przyja-
ciele nie mogli wprost uwierzy¢, ze na zakoriczenie kursu
profesor postawit mi piatke, poniewaz wydawalo sie, iz
w najlepszym razie zasluguje na czwérke. Nie wiedzieli jed-
nak, ze kazdego dnia, kiedy prowadzacy mial dyzur, od-
wiedzalem go oraz prositem o pomoc. Wykladowca zdawat
sobie sprawe, bez cienia watpliwosci, ze cigzko pracuje
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i znam material. Mialem szczescie? Pewnie, ze tak, ale gdy-
bym nie wykazal nienasyconego pragnienia, aby sie uczy¢,
nie dopisaloby mi ono nawet w polowie. Prowadzacy nie
mialby szansy mnie pozna¢, c6z dopiero przejmowac sie,
czy mi si¢ powiedzie. A tak, profesor naprawde mnie polu-
bil. Chcial, aby mi sie udalo. W istocie stalo si¢ to réwnie
wazne dla niego, jak dla mnie. Wiedzial, ze jestem szczery
nie tylko w wysitkach, by opanowa¢ material, ale tez i w sym-
patii dla niego jako osoby oraz w szacunku dla niego jako
nauczyciela. Zajalem wyraznie taka pozycje, aby los mégt
sie do mnie u$miechng¢.

Od tej pory szczescie dopisywalo mi wregcz setki razy.
Udalo mi sie na przyklad gosci¢ w rozmaitych programach
radiowych i telewizyjnych, gdzie promowalem moja prace.
Podczas gdy inni narzekaja na brak promocji i/lub czekaja,
az odezwie si¢ telefon, ja ledwo nadazam z wysylaniem
producentom z calego kraju ksigzek, recenzji prasowych,
nowych pomysléw, i tak pare razy dziennie, miesiac po
miesigcu. Mam szczescie? Jeszcze jakie! Ale sporg czesé
owego szczescia wytwarzam sam, jako ze daj¢ innym znad,
iz jestem na nie gotowy i otwarty.

Calkiem niedawno pewien méj znajomy doczekal sie
swojej wielkiej chwili w §wiecie biznesu. ,A to farciarz”,
wszyscy konstatowali. I mieli racje: mial szczescie. Lecz czy
byl to tylko slepy traf, czy tez moze mialo z tym co§ wspdl-
nego to, Ze znajomy przyjezdzal do biura, zanim cala reszta
zdazyla chocby wyjs¢ z 16zek, to, ze pamietal o urodzinach
szefa (oraz jego dzieci), to, ze nie wahal si¢ przeprosi¢, gdy
sie mylil, dzielil pochwaly z innymi, cho¢ sam na nie zashu-
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giwal, méwil ,dziekuje”, kiedy spotykalo go co$ milego,
i trwal dilugo po tym, jak inni si¢ poddawali? Sadze, Zze praw-
da tkwi posrodku. Owszem, mial szczeScie, ale zarazem
sam przyczynil si¢ do tego, aby go ono spotkato. Stwarza-
nie wlasnego szczeScia przypomina nieco obsadzanie ogro-
du w idealnym Srodowisku. Dopisze ci wiecej ,szczescia”,
jezeli zapewnisz roslinom najlepsza glebe, nawodnienie, na-
slonecznienie i pozostale warunki wzrostu. Jezeli za§ nie
dopilnujesz tych spraw, mozesz wprawdzie trafi¢ na szcze-
sliwg karte i zebra¢ rekordowe zbiory, twoje szanse s3 jed-
nak znacznie mniejsze.

Zawarte w tej ksigZce strategie majg na celu ukierunko-
wanie ci¢ na szczeScie. Cofnij si¢ i ponownie przeczytaj
niektére rozdzialy, a zauwazysz, ze zadaniem wigkszosci
technik jest to, by doda¢ ci ducha, poprawi¢ twoje nasta-
wienie, poméc ci sta¢ si¢ bardziej Zyczliwym oraz mniej
impulsywnym czlowiekiem, poglebi¢ twoja madros¢, a tak-
ze wyostrzy¢ perspektywe. Nigdy nie wiadomo, kiedy na-
dejdzie twéj szczesliwy moment. Szczesciarze doskonale
zdaja sobie z tego sprawe, totez postepuja tak, jak gdyby
szczescie bylo tuz, tuz. Mozliwe, ze osoba, do ktérej sie
usmiechniesz czy przyjdziesz z pomocg, zamiast posytac jej
wrogie spojrzenie czy tez zupelnie ignorowag, jest w stanie
udzieli€ ci wsparcia — albo pewnego dnia bedzie mogta to
zrobi¢. Nigdy nie wiadomo. Jesli weZmiesz sobie opisane
w tej ksigzce porady do serca, zauwaiysz, Ze zacznie ci
sprzyjac szczgScie. Wtedy inni bedg nazywac¢ cie farciarzem.
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Nie zapominaj o przyjemnosci

Niniejsza ksigzka nie ma oczywiscie na celu ukazania spo-
sob6éw zwigkszenia zyskéw z twoich inwestycji. Nie zawie-
ra czysto finansowych, §cisle ekonomicznych strategii. Obej-
muje metody stworzenia dostatku, wyrazenia marzeri. Wie-
rze, Zze opisane w tej ksigzce porady moga poméc ci o wiele
bardziej niz jakakolwiek lektura z zakresu finans6w czy eko-
nomii. Napisalem ten podrecznik nie tylko po to, aby wes-
przed ci¢ w urzeczywistnianiu pragnien, ale tez i po to, aby
poméc ci spotegowac rados¢, poprawi¢ jakos¢ zycia, poten-
cjal odczuwania przyjemnosci. Cheg, bys odni6st sukces,
i wiem, ze to potrafisz. Ale réwnie mocno chce, by$ dobrze
si¢ bawil. Im wigcej doznajesz przyjemnosci — zmieszanej
z madroscia, kreatywnoscia i odrobing cigzkiej pracy — tym
latwiej przyjdzie ci osiagna¢ sukces.

Kiedy spojrzysz wstecz na swoje zycie, chocby na lozu
$mierci, nie zadasz sobie pewnie pytania, ile zdolales zaro-
bi¢ pieniedzy albo jaki zgromadzites majatek. Nie dostrze-
Zesz takze celu zZycia w kolekcjonowaniu osiagnie¢ albo
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nawet realizowaniu zamierzen. Mysle, Ze zobaczysz, iZ isto-
te Zycia stanowi zZyczliwo$¢ i milos¢, rozwdj i ofiarnosé.
Jezeli zapomnisz o przyjemnosci, bedzie trawilo cie mn6-
stwo wyrzutéw sumienia, jezeli za$ nie, nie zaznasz bodaj
jednego uklucia zalu.

Ziszczanie marzen — jakiekolwiek by one byly - to nie-
rzadko istna droga cierniowa. Niewatpliwa rado$¢ plynie
z bezpieczeristwa finansowego, zwlaszcza kiedy rodzi sie
ono dzieki umyslowi, postawie, urokowi, madrosci oraz au-
tentycznej zyczliwoSci we wszelkich aspektach zycia.

Kiedy zamyslisz si¢ nad zawartymi w tej ksiaZce strategia-
mi, stosuj je w swoim Zyciu w takim duchu, w jakim s3
oferowane — wesolym, pomocnym i przyjemnym. Im wie-
cej odczuwasz przyjemnosci, tym predzej odniesiesz suk-
ces. Nie stuchaj tak zwanych ekspert6w, kt6rzy twierdza, ze-
tworzenie bogactwa to powazne przedsiewziecie. Pewnie,
to ciezka praca, lecz to juz zupelnie inna kwestia. To twoje
Zycie. Masz prawo czerpa¢ z niego wszelka rado$¢. Tak
wiec osiggnij sukces, zbij majatek, ale nie zapominaj o przy-
jemnosci!
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Nie zadreczaj si¢ drobiazgami

Najwie;cej chyba trudnosci podczas pisania niniejszej ksigz-
ki nastreczala mi decyzja, jak ja zakoriczy¢. Niezaleznie od
tego, czy przeczytale§ moja poprzednia ksigzke Nie zadre-
czajf sie drobiazgami, czy nie, nie potrafilem oprze¢ sie
pokusie, by poddac ci ten temat pod rozwage. A to gléwnie
dlatego, ze, wedlug mnie, postanowienie, aby nie zadre-
czac si¢ drobiazgami, lezy u podloza zZycia pelng piersia.
Pomaga utrzymaé wiasciwy dystans, pogodne usposobie-
nie oraz pozytywne nastawienie do zycia.

Zycie jest tak pelne. Tak wiele spraw narasta z dnia na
dzieri, z minuty na minute, tak wiele wyzwari pochlania nasz
cenny czas. Lecz czesto z wlasnej woli zatapiamy si¢ w rze-
czach, ktére nie majg az tak wielkiego znaczenia, a w rezul-
tacie zatracamy nie tylko efektywnos¢, ale tez i wszelkg ra-
dos¢ zycia. Jesli potrafisz nauczy¢ si¢ postepowac podob-
nie jak ta garstka os6b, ktére nie zadreczaja sie drobiazgami,
wytworzysz dla siebie olbrzymi bodziec. Miast marnowa¢
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energie na niesnaski, smutki, zale, spozytkujesz ja na kre-
atywnos$¢, rozwigzywanie probleméw, tworzenie dostatku.

Zapominamy czasami, Ze nasz stosunek do probleméw
wywiera ogromny wplyw na to, jak szybko i efektywnie je
rozwigzujemy. Zapominamy, ze gdy postrzegamy zycie jako
wielka katastrofe, gdy popadamy w rozdraznienie, frustra-
cje, zdenerwowanie, naszej madrosci ubywa, a wizje prze-
stania mgla. Popelniamy ostatecznie wiecej bledéw, traci-
my energie, podejmujemy niewlasciwe decyzje.

Kiedy przestaniesz zadrecza¢ sie drobiazgami, twoje zy-
cie nie stanie si¢ doskonale, lecz twoje szanse na sukces
wzrosna, a jako$¢ zycia poszybuje ku przestworzom. Za-
miast gnebi¢ sie codziennymi zgryzotami i strapieniami, kt6-
rym wszyscy musimy stawia¢ czolo, bedziesz umiat utrzy-
maé odpowiedni dystans i perspektywe. Odkryjesz, ze
mimo wszystko sprzyja ci szczescie, totez dalsze zadrecza-
nie sie¢ drobiazgami oznaczatoby brak wdzigcznosci za 6w
cenny dar, jakim jest twoje zycie. Mam nadziejg, ze ksigzka
ta byl i bedzie ci pomocna w ziszczaniu marzefi. Zycze
wszelkiej pomyslnosci.

Czuwaj nad sobg.

Jezeli zechcialby$ podzieli¢ si¢ ze mng prostymi sposobami stwa-
rzania dostatku i radosci, wykorzystywanymi we wlasnym zyciu,
napisz, prosze — wraz z zalaczong kopertg ze znaczkiem i adre-
sem zwrotnym ~ pod adresem: P.O. Box 1196, Orinda, CA 94563.
Dziekuje.
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Czesto wpadamy w putapke przeswiad-
czenia, ze godziwe pieniadze zarobié
mozemy jedynie wtedy, gdy pracujemy do
p6zna w nocy, odczuwamy ciggte napiecie
iobawy, tymczasem jednak takie nastawienie
staje na przeszkodzie blyskotliwej, satys-
fakcjonujacej karierze, a takze drastycznie
obniza nasze zarobki. Carlson radzi, jak
inwestowac ijak wywrzeé¢ $wietne wrazenie
na klientach. Zdradza, jak umiejetnie wycofa¢
sie z negocjacji, oraz przekonuje, ze takie na-
stawienie moze zaowocowac korzystniejsza,
transakcjg. Otrzymujemy do ragk poradnik
peten ciekawych, niecodziennych pomystow
dla przepracowanych ludzi interesu, ktory
pokazuje, jak nieprzejmowanie si¢ zmart-
wieniami pomaga nam wie$¢ bogatsze,
petniejsze iwolne od trosk zycie.
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