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WPROWADZENIE

WITAMY W ZLOTYM WIEKU

RoNALD REAGAN



Witamy w zlotym wieku ludzkosci! To najlepszy moment
w calej historii, by zy¢, a przyszto$¢ zapowiada sie jeszcze lepiej.

Ludzie zaktadajg firmy i staja sie bogatsi na o wiele wiecej spo-
sob6w, niz bylo to kiedykolwiek mozliwe do wyobrazenia. Jest
wiecej okazji i mozliwosci, by osiggnac sukces, finansowg nieza-
leznos$¢ i bogactwo, niz w jakimkolwiek innym okresie. Trzeba po
prostu znalez¢ odpowiedni dla siebie rodzaj dziatalnosci i wlozy¢
cale serce w realizacje swojego potencjatu do zarabiania pieniedzy.

W roku 1900, po 200 latach wzrostu i rozwoju, w Ameryce
bylo 5 tysiecy milioneréw, z ktérych wigkszos¢ zawdzieczata suk-
ces samym sobie. Oznacza to, ze rozpoczynali z niczym, czesto
jako imigranci nie majacy grosza przy duszy, lecz dzigki cigzkiej
pracy i determinacji zdobyli majatek.

W roku 2000 w Ameryce bylo 5 milionéw milioneréw, co
oznacza tysiackrotny wzrost! Najbardziej przyczynit si¢ do tego
widoczny w latach dziewieddziesiatych rozwéj technologiczny
i rozw¢j internetu. Nastepnie, po okresie stabilizacji w latach
2001-2002, liczba milioneréw zwigkszyta sie 0 60% — do ponad
8,3 mln w roku 2006.

Podobnie jak w przesztosci, 80% tych nowych milioneréw,
multimilioneréw i miliarderéw zawdziecza sukces samym sobie.
Rozpoczynali z niczym i dochodzili do bogactwa w okresie jed-
nego pokolenia. Byli przedsi¢gbiorcami, ludzmi, ktérzy otworzyli
swoje wlasne firmy i osiggneli sukces, postepujac w sposob, kto-
rego nauczysz si¢ z tej ksiazki.

Wiek przedsi¢biorczosci

Wedlug Organizacji Wspo6lpracy Gospodarczej i Rozwoju,
majgcej swa siedzibe w Paryzu, Stany Zjednoczone sg najbardziej



przedsiebiorczym krajem na $wiecie. Co najmniej 12% Ameryka-
néw pracuje w przedsiebiorstwach, ktére zostaly otwarte w okre-
sie ostatnich 42 miesiecy, a 70% nowych miejsc pracy powstalo
w malych i §rednich firmach, z ktérych wiele dopiero rozpoczeto
dziatalno$¢. Ludzie przedsiebiorczy majg o wiele wiecej mozliwo-
$ci niz kiedykolwiek. Co roku otwiera si¢ dwa miliony firm.

Co jest powodem takiej sytuacji? Sg to, jak sie wydaje, trzy
gléwne czynniki.

Pierwszym jest niezwykla wrecz eksplozja informacji i rézne-
go rodzaju idei oraz znaczne polepszenie do nich dostgpu. Oce-
nia sie, ze catkowita wiedza podwaja sic w okresie od dwéch do
trzech lat. Kazdego roku ukazuje sie prawie 500 tysiecy nowych
ksiazek i miliony artykulow na kazdy wyobrazalny temat.

Takze technologia rozwija si¢ w nieprawdopodobnym tempie.
Kazdego dnia rynek zalewaja nowe produkty, wytwarzane na ca-
lym $wiecie — i utrzymuja si¢ na pétkach sklepowych nie dhuzej niz
sze$¢ miesiecy, gdyz pdzniej zastepuja je coraz to nowsze produkty.

Konkurencja jest o wiele bardziej agresywna niz kiedykolwiek.
Zaréwno krajowi jak i migdzynarodowi konkurenci zdetermino-
wani, by osiagna¢ zalozona wielko$¢ sprzedazy, sukces i zyski,
wykorzystujg najnowsza informacje oraz technologie i wdrazaja
produkty z zapierajaca dech szybkoscia.

W dzisiejszych czasach wszystkie te trzy czynniki — informa-
¢ja, technologia i konkurencja — dzialajg wspoélnie, nadajac zmia-
nom niespotykane wcze$niej tempo. To tempo oraz liczba mozli-
wosci beda wzrastaly w nadchodzacych miesigcach i latach.

Przedsiebiorca jako katalizator

Jednym 2z najwazniejszych wnioskéw wyplywajacych ze
wspOlczesnej ekonomii, ktérej poczatki siegajg Szkoly Austria-



ckiej z lat siedemdziesigtych dziewigtnastego wieku, jest to, ze
przedsiebiorca jest katalizatorem dzialalnosci gospodarcze;j.

Przedsigbiorca jest osoba, ktéra ma specjalng zdolno$¢ prze-
ksztalcania okazji w zysk przy wykorzystaniu zasobéw — pienie-
dzy, sity roboczej, technologii, obiektéw, maszyn i informacji — by
wytwarzal produkty i ustugi po kosztach znacznie nizszych od
ceny, za kt6ra moga by¢ sprzedane na konkurencyjnym rynku.

Przedsigbiorca ma umiejetno$¢ identyfikowania potrzeb klien-
ta, a nastgpnie ich ciaglego zaspokajania w efektywny z punk-
tu widzenia kosztéw sposob, tworzac miejsca pracy, sprzedajac
i osiagajac zyski.

Brytyjski superprzedsigbiorca Richard Branson powiedzial
kiedys: ,,Gdy zalozysz i zbudujesz odnoszaca sukcesy firme, mo-
zesz to robi¢ potem wielokrotnie; zasady pozostaja takie same”.

Trzy zasady odniesienia sukcesu w biznesie

Sa tylko trzy zasady otworzenia i budowania odnoszacej suk-
cesy firmy, osiagniecia dobrobytu i bogactwa.

Pierwsza to znalezienie produktu lub ustugi, ktérych ludzie
potrzebuja i za ktdre chea placi¢ ceng pozwalajaca na osiagniecie
zysku.

Druga to agresywny marketing i sprzedaz produktu lub ustu-
gi w ilosciach pozwalajacych na osiagniecie takiego zysku, ktéry
umozliwi powtarzalno$¢ calego procesu.

Trzecia to nauczenie sie, w jaki sposéb zarzadzaé, administro-
wac i rozlicza¢ przychody i koszty.

Problemy w 90% firm wynikaja z niewlasciwego stosowania
jednej lub wiecej z tych trzech zasad.

Szacuje sie, ze 86% firm dziala dzisiaj ponizej swoich moz-
liwosci sprzedazowych i mozliwo$ci osiagania zysku. Powodem



takiego stanu rzeczy jest niewtasciwy dobér produktu lub ustugi,
brak umiejetnos$ci agresywnej sprzedazy lub bledy w ksiegowosci
i zarzadzaniu. Jezeli prowadzisz firme, w kazdym z tych obsza-
réw wystaw sobie ocene w skali od 1 do 10, a natychmiast zoba-
czysz, gdzie nalezy skoncentrowaé wysitki.

Na krawedzi bankructwa

Wiegkszos¢ przedsiebiorcéw tak naprawde nie zaktada firmy;
oni tworza jedynie miejsce pracy, gdzie pracuja ciezej i dhuzej,
zarabiaja mniej niz na etacie i caly czas znajduja si¢ na krawedzi
bankructwa.

Smutne jest to, ze wigkszo$¢ przedsiebiorcoéw niepotrzebnie
doswiadcza poczucia braku osiagania zatozonych celéw i frustra-
¢ji. Miliony ludzi nie majacych zadnego do§wiadczenia otwieraly
i prowadzily przynoszace zyski firmy. Mozesz osiagna¢ to samo,
co setki tysiecy i miliony ludzi w Ameryce i na calym $wiecie,
tylko musisz po prostu nauczy¢ sig, jak to zrobié.

Mozesz si¢ nauczy¢, jak osiagac sukces

Jakis czas temu zdalem sobie sprawe, ze w szkoleniach dla
przedsiebiorcéw sg luki. Zebratem wiec doswiadczenia i wnio-
ski z wielu lat mojej pracy, poswiecitem kilkaset godzin na ba-
dania, i w ten spos6b powstal program zatytutowany How You
Can Start, Build, Manage or Turn Around Any Business. Ofero-
walem go jako dwudniowe seminarium przedsiebiorcom i bi-
znesmenom.

Rezultaty byly niezwykle i natychmiastowe. Zdarzalo si¢ na-
wet, ze firmy, ktore byly na krawedzi bankructwa, uzdrawiano



w czasie nie przekraczajacym tygodnia. Przedsigbiorcy i wlas-
ciciele firm, wyposazeni w niezbedne umiejetnosci dotyczace
rozwoju produktu, marketingu, sprzedazy, zwiekszania kapitatu
i zarzgdzania, szybko zamieniali straty w zyski i przechodzili od
frustracji i porazki do sukcesu i dostatku.

Nightingale-Conant Corporation z Chicago, najwigkszy
na Swiecie producent programéw szkolen audio, opublikowat
moje seminarium pod nazwa How to Start and Succeed in Your
Own Business (Jak otworzyd wilasng firmg i odnies¢ sukces); w tej
postaci szybko stalo si¢ ono bestsellerem. Magazyn ,Reader’s
Digest” stwierdzil, ze jest to jeden z trzech najlepszych progra-
moéw szkolefr audio z ponad 800 poddanych ocenie, ktére wy-
produkowano w Ameryce w XX wieku. Droga do bogactwa jest
~magisterskim” programem dotyczacym budowania biznesu
i przedsigbiorczosci. Ksiazka ta zawiera najbardziej praktyczne
— z kiedykolwiek wynalezionych — metody i techniki, ktérych
skutecznos$¢ zostala udowodniona i ktére maja na celu wzrost
sprzedazy i zyskow.

Nie ma ograniczen

Dobra nowina to ta, ze wszystkich umiejetnosci bizneso-
wych mozna si¢ nauczyc. Nauczy¢ si¢ mozna takze umiejetnosci
sprzedazy i zarabiania pieniedzy. Nauczy¢ sie mozna wszystkie-
g0, co jest potrzebne, by osiggnaé postawione sobie cele. Nie
ma ograniczen.

By¢ moze nie bedziesz trafiat do kosza jak Michael Jordan lub
gral na skrzypcach jak Igor Strawiniski, lecz mozesz sie nauczy¢
umiejetno$ci biznesowych i zarabiania pienigdzy. Kazdy, kto dzi-
siaj jest w tym Swietny, kiedy$ nie zarabial i robit wiele btedow.
Kazdy, kto dzisiaj jest na szczycie, kiedy$ byt na dnie. Kazdy, kto



dzisiaj jest na czele, kiedy$ byl w tylnym szeregu. Jezeli inni to
osiggneli, ty tez mozesz.

Gdy udoskonalisz swoje umiejetnosci zwigzane z budowa-
niem firmy — a ta ksigzka pomoze ci upora¢ si¢ z tym znacznie
szybciej, niz bylby$§ w stanie zrobi¢ to samodzielnie — bedziesz
moégl wykorzystywac je wielokrotnie. Bedziesz je doskonalil za
kazdym razem, kiedy bedziesz si¢ nimi postugiwal, a w rezulta-
cie bedziesz potrzebowal coraz mniej czasu na osiggniecie takich
samych lub lepszych wynikow finansowych.

Styszates zapewne o ,seryjnych przedsiebiorcach”. Sg to lu-
dzie, ktorzy zaktadaja i rozwijaja firme, osiagaja sukces i zysk,
a nast¢pnie wynajmuja dobrych menedzeréw do zarzadzania nia
lub ja sprzedaja — i otwieraja kolejna. Doskonalym przykladem
takiego przedsi¢biorcy jest Richard Branson.

Co ci ludzie maja ze soba wspdlnego? To proste. Maja po mi-
strzowsku opanowane umiejetnosci niezbedne do tego, by wy-
bra¢ odpowiedni produkt lub usluge, wprowadzi¢ je na rynek,
sprzedawad w iloSci wystarczajacej do osiagania zysku, a nastep-
nie we wlasciwy sposob zarzadza¢ finansami i procesem.

Rozpocznij od sprzedazy wlasnych ustug

Wiekszos$¢ fortun w Ameryce i na §wiecie ma swoje poczat-
ki w sprzedazy wlasnych ustug. Wiekszos¢ ludzi zaczyna bedac
bankrutami lub majac bardzo malo pienigdzy. Wiekszo$¢ z nich
musi uczy¢ si¢ zarabiania pienigdzy od podstaw. Wedlug ma-
gazynu ,Forbes” dziesieciu najbogatszych multimiliarderow
w Ameryce to Bill Gates, Warren Buffett, Paul Allen, Micha-
el Dell, Larry Ellison i pieciu potomkéw rodziny Sama Walto-
na, zalozyciela sieci Wal-Mart. Wszyscy naleza do miliarderéw
w pierwszym pokoleniu. Wiekszos¢ z ponad 800 miliarderéw na



calym $wiecie takze samodzielnie zdobyta majatek. Wigkszos¢
milioneréw i multimilioner6w zaczynata od niczego. Jakie jest

wiec twoje usprawiedliwienie?

Cztery cele wsp6lne dla wszystkich

Wszyscy zaczynamy majac w zyciu cztery gléwne cele. Po
pierwsze, kazdy chce by¢ zdrowy oraz zy¢ dlugo i aktywnie. Po
drugie, chcemy mie¢ dobre relacje z ludZmi, ktérych kochamy
i na ktérych nam zalezy i z ludZmi, kt6rzy nas kochaja i o nas
sie troszczg. Po trzecie, chcemy mie¢ interesujgca, stawiajgca
wyzwania pracg, za wykonywanie ktérej otrzymujemy godzi-
we wynagrodzenie. Po czwarte, wsp6lnym dla wszystkich ce-
lem jest osiagnigcie finansowej niezaleznosci, dojscie do punk-
tu, w ktérym mamy tyle pienigdzy, ze wigcej nie musimy sig¢
o nie martwic.

Dobra wiadomoscia jest to, ze te cztery cele mozna zrealizo-
waé w pelnym zakresie i szybciej, otwierajac i prowadzac wlasna
firme, niz w jakikolwiek inny sposéb.

Gdy otwierasz wlasny biznes, przejmujesz catkowita kontrole
nad wlasnym zyciem. Stajesz si¢ panem wlasnej przyszlosci. Li-
kwidujesz wszelkie ograniczenia dotyczace tego, co mozesz robié
i mie¢ oraz kim mozesz by¢ w zyciu. Osiagajac sukces w pro-
wadzeniu wlasnej firmy, otwierasz przed soba §wiat mozliwosci,
o ktérym wiekszo$¢ ludzi moze tylko marzy¢.

Droga do bogactwa wskaze ci, jako przedsigbiorcy i zalozycielo-
wi firmy, jak osiagna¢ wszystkie cele szybciej i tatwiej niz mysla-
tes, ze jest to mozliwe. Zaczynajmy wiec.



ROZDZIAL 1

PSYCHOLOGIA
PRZEDSIEBIORCZOSCI

LES BROowN



Istnieje zasada psychologiczna, ktéra méwi: ,Jako dorosli
pragniemy tych rzeczy, ktorych bylismy jako dzieci pozbawieni”.

No ¢6z, ja bylem pozbawiony wiekszo$ci rzeczy. Moi rodzice
byli nastawieni do mnie krytycznie, byli ozigbli i nie wspierali
mnie. W rezultacie moje poczynania w szkole nie byly takie, ja-
kie by¢ powinny, i ciagle popadalem w klopoty. Bylem zawiesza-
ny w prawach ucznia i wydalany ze szkél, ktorych zaliczytem kil-
ka w swoim miodym zyciu. Nie bytem lubiany i miatem niewielu
przyjaciol. Jako nastolatek mialem klopoty z wymiarem spra-
wiedliwosci. Okre$lano mnie jako osobe, ktéra ,ma male szanse
na osiagniecie sukcesu”. Gdy w wieku 19 lat odwiedzitem moich
nauczycieli ze szkoly $redniej, pierwsze pytanie, jakie mi zadali,
brzmialo: , Gdzie siedziales?”. Nie ukonczytem tej szkoly i przez
kilka lat wykonywalem rézne uciazliwe prace. Rozpoczatem jako
pomywacz na zapleczu malego hotelu. Stracilem to zajecie i za-
czalem my¢ samochody na parkingu. Gdy i t¢ prace stracilem,
zaczalem zajmowacl si¢ czyszczeniem podldg. Myslatem juz, ze
mycie podlég to moja przyszlosé, ale i to szybko si¢ skoficzyto.

A tak nawiasem moéwiac, stowo ,przegrany”, gdy sie jest mlo-
dym, oznacza najczesciej ,nominowany do zwolnienia” (innymi
stowy wyrzucony z pracy!). Pracowalem w fabrykach i tartakach.
Pracowalem w lesie z pila latcuchowa w reku, na farmach i ran-
czach. Pracowatem jako robotnik budowlany, przenoszac z miej-
sca na miejsce cigzkie elementy. Kopalem rowy. Pewnego lata
przez dwa miesigce kopatem studnie.

Rozpoczynajac od zera

Stale nie mialem pienigdzy. W zimie spalem w moim samo-
chodzie, a w lecie obok niego. Otrzymywalem ubezpieczenie



i zasilek dla bezrobotnych. Gdy miatem 23 lata, pracowalem do-
rywczo na farmie, spalem na sianie w stodole, jadlem z farmerska
rodzing i wstawalem, gdy jeszcze bylo ciemno. Musielismy by¢
o $wicie gotowi do pracy na polu, by zdazy¢ wszystko zebrac
przed pierwszymi przymrozkami.

Nie mialem wyksztalcenia ani zadnych umiejetno$ci, a po
okresie zbior6w ponownie bylem bezrobotny. Jedyna praca, jaka
moglem wowczas znalez¢, byla prowizyjna sprzedaz bezposred-
nia w biurach w ciggu dnia i w domach wieczorami.

Nie balem si¢ sprzedazy; przynajmniej byla to czysta praca.
Powiedziano mi, ze im wiecej razy uslysze odmowe, tym wiecej
w koficu sprzedam. Dlatego chodzitem od klienta do klienta,
by wiecej razy uslysze¢ odmowe. Pewnego miesigca skontakto-
walem si¢ z ponad 500 potencjalnymi klientami, lecz zadnemu
z nich nic nie sprzedalem. Staralem si¢ po prostu utrzymac ze
wszystkich sil, sprzedajac co§ od czasu do czasu.

Nauka od ekspertow

I wtedy pewnego dnia zrobitem co$, co odmienilo moje
zycie. Poszedlem do osoby, ktéra w naszej firmie osiagala
w sprzedazy najwicksze sukcesy, do kolegi, ktérego obrét byt
dziesigciokrotnie wiekszy niz kogokolwiek innego, a ktéry
jednoczesnie pracowal znacznie mniej, i zapytalem go: ,Co
robisz inaczej niz ja?”.

Ku mojemu zdziwieniu przerwal prace i powiedzial mi, co
robi inaczej. Pokazal, jak profesjonalnie sprzedawaé. Nauczyt
mnie, jak zadawaé wtasciwe pytania i jak udziela¢ wtasciwych
odpowiedzi. Wyjasnil, ze sprzedaz jest procesem sktadajacym sie
z serii krokdw, poczawszy od znalezienia potencjalnych klientow,
poprzez nawiazanie z nimi dobrych relacji, zidentyfikowanie po-



trzeb, efektywnag prezentacje produktu, radzenie sobie z zastrze-
zeniami i zamkniecie sprzedazy, po ponowna sprzedaz zadowolo-
nym klientom i uzyskanie od nich referencji.

Nie moglem w to uwierzy¢! ,,Chcesz powiedzie¢, ze jest co$
takiego, jak logiczny, uporzadkowany proces profesjonalne;
sprzedazy?” — zapytalem. Wtasnie tak byto — proces ten zostal
odkryty dawno temu i byl nauczany od wielu lat przez wszystkie
organizacje sprzedazowe, ktére odniosly sukces, i przez treneréw.
Nie wiedzialem jednak o tym i dlatego sfrustrowany, nie wyko-
rzystujac swoich mozliwosci, krazytem po omacku, jak wigkszo$¢
sprzedawcow i przedsiebiorcow, ktorzy prébuja zwiazaé koniec
z koficem, nie majac pojecia, dlaczego jednym udaje si¢ osiagnaé
sukces, a innym nie.

Prawo przyczyny i skutku

W trakcie tych pierwszych doswiadczen poznalem prawo
przyczyny i skutku. Jest to wazne prawo cywilizacji zachodniej,
podstawa metod naukowych, wszelkich odkry¢ i przeloméw
w matematyce, medycynie, fizyce, biologii, technologii, wyna-
lazczo$ci, a nawet sztuce wojennej. Prawo przyczyny i skutku
moéwi, ze wszystko, co si¢ wydarza, ma przyczyne. Kazdy skutek
ma swoja przyczyne, lub wiele przyczyn, bez wzgledu na to, czy
wiemy, jakie one sa, czy tez nie.

Oznacza to, ze jezeli wiesz, do czego chcesz dojs¢, a w tym
przypadku méwimy o sukcesie finansowym, znajdujesz po pro-
stu osoby, ktére zarabialy mniej niz ty, a ktore teraz zarabiaja
dwa razy wiecej od ciebie, i nasladujesz je, by osiggnaé to co one.
Nie ma w tym zadnej magii.

Ujmijmy to inaczej: osiggniecie sukcesu pozostawia po sobie
slad. Sukces, podobnie jak porazka, nie zdarza si¢ przypadkiem.



Sukces jest rezultatem nasladowania ludzi, ktérzy sami weze$niej
osiagneli sukces.

Przecietna osoba, majaca kilka umiejetnosci lub talentéw,
moze osiagnal znaczng przewage nad geniuszem, jezeli to ona
bedzie znata prawo przyczyny i skutku.

Dowiedz sig, jak osiagnac sukces

Od tego czasu mam niemalze obsesj¢ na punkcie wyszuki-
wania zwigzkéw przyczynowo-skutkowych wplywajacych na od-
niesienie sukcesu przez rézne firmy. Takie zwigzki zawsze istnieja
i ja zawsze potrafi¢ je znalez¢.

Przez lata zakladalem firmy, zarzadzalem nimi i je uzdra-
wialem. Bylo ich dwadzie$cia dwie. Zarobilem ponad milion
dolaréw, pracujac w o$miu branzach. Nie wiedzialem nic o ich
specyfice, gdy zaczynalem. Za kazdym razem jednak udawalo
mi si¢ odkry¢, co stanowi klucz do sukcesu; stosowalem go wie-
lokrotnie, doskonalac w ten sposéb niezbedne umiejetnosci. To,
ze pbzniej pojawialy si¢ pieniadze, bylo tak naturalne jak to, ze
woda splywa z gory na dét.

Dobra wiadomoscia jest to, ze wszystkie odpowiedzi zostaly juz

znalezione. Bez wzgledu

Bez wzgledu na to, co chcesz osiaqgna¢ 1 to. co cheesz osiagnac

w biznesie lub innym obszarze, wiedz, ze . . .
y ! . w biznesie lub innym

tki tysiecy i miliony ludzi zaptacity juz : :
setki yS|Qcy,| miliony .u ZI,ZC.‘p GCI.y juz obszarze, wiedz, e set-
cene za proby, btedy i poswiecenie, by . o ]
. . o ki tysigecy i miliony ludzi
nauczyC si¢ tego, czego i ty musisz si¢ M )
nauczy¢, by osiggngé sukces. zaplacily juz ceng za pro-
by, bledy i poswiecenie,
by nauczy¢ sie tego, czego i ty musisz si¢ nauczy¢, by osiagnac
sukces. Nie musisz wynajdywa¢ kota na nowo.
Benjamin Franklin powiedziat kiedys: ,Ludzie moga zdoby¢

doswiadczenie sami lub korzysta¢ z do$wiadczen innych. Gdy



zdobywasz do$wiadczenie, placisz za nie pelna cene w postaci
czasu, pienigdzy lub cierpienia. Gdy jednak wykorzystujesz do-
$wiadczenie innych, to odnosisz korzy$¢ z ich cierpienia i poswie-
cenia. Niestety wiekszo$¢ ludzi woli zaplaci¢ pelng cene”.

Zaangazuj si¢ w nieustanne ksztalcenie

Przez lata przeczytalem tysigce ksigzek i dziesiatki tysiecy ar-
tykuléw. Pracowalem jako konsultant, méweca i trener dla ponad
tysigca firm w 45 krajach. Przeszkolitem ponad 4 miliony ludzi
i wykreowatem wiele tysigcy milioneréw wsréd przedsigbiorcow,
a takze dyrektoréw sprzedazy i dyrektoréow firm. Kazda osoba,
ktéra do mnie pisze lub dzwoni, twierdzi, ze sukces nastgpowal
niedtugo po tym, jak zrozumiata prawo przyczyny i skutku.

Slyszale$ zapewne o zasadzie Pareta — zasadzie 80/20. Powsta-
ta w 1906 r. i méwi, ze 20% wysitkow daje 80% rezultatéw,
20% produktow da 80% sprzedazy i zyskéw, a 20% klientéw
kupi 80% produktéw i ustug.

Zmien spos6b myslenia, zmien swoje zycie

Zasada 80/20 ma specjalne zastosowanie w odniesieniu do
psychologii sukcesu w biznesie. Mowi, ze sukces w 80 procen-
tach zalezy od sposobu, w jaki myslimy o sobie i o $wiecie. Two;
umyst jest bardzo potezny. Twoje mysli maja olbrzymi wplyw
na wszystko, czego do§wiadczasz. Ta zasada jest pigknie opisana
w A Course in Miracles: ,Nic nie ma znaczenia innego niz to,
ktére sam temu nadasz” oraz ,Nadajesz znaczenie wszystkiemu,
co widzisz”.

Doktor Martin Seligman z University of Pennsylvania nazywa
to ,,sposobem wyjasniania”. Uwaza on, ze sposob, w jaki wszyst-



ko sobie wyjasniamy, pozytywny lub negatywny, wplywa na od-
czucia i reakcje. Jezeli komplikacje lub utrudnienia interpretu-
jemy jako ,okazje do nauki”, nasza reakcja bedzie pozytywna
i konstruktywna. Bedziemy starali sie uczy¢ w ramach do$wiad-
czenia. Tak naprawde z probleméw i porazek odniesiemy korzy$¢
i bedziemy sie rozwijac.

Ponad 80% twojego sukcesu jako przedsiebiorcy i jako czlo-
wieka zalezy od sposobu myslenia, ktéry jest badany i opisywany
od ponad 5 tysiecy lat. Przez wieki odkryto pewne niezmienne
prawa; byly one odkrywane ponownie i nauczane na rézne spo-
soby i w réznych miejscach.

Opieraja si¢ na nich wszystkie religie, szkoly filozoficzne, me-
tafizyka, psychologia i sukces. Oto one.

Prawo wiary

Zgodnie z tym prawem wszystko, w co szczerze wierzysz, sta-
je sie rzeczywisto$cia. William James z Harvardu méwi: , Wiara
tworzy fakty”. W Nowym Testamencie Jezus méwi: ,, Wedlug wia-
ry waszej niech wam si¢ stanie!”’.

Silna wiara i najglebsze przekonanie w olbrzymim stopniu
okreslaja spos6b myslenia, to co czujesz i osiagane rezultaty. Je-
zeli jeste$ optymista i masz silne przekonanie, ze odniesiesz suk-
ces, to nic ci¢ nie powstrzyma przed osiagni¢ciem celu.

Jezeli jeste$ pesymista, watpisz w siebie i swojg wartos¢, to nic
ci nie pomoze.

W wyniku badan przeprowadzonych na grupie 500 mez-
czyzn i kobiet, z ktérych wiekszo$¢ zaczynata od niczego i ktorzy
w koncu osiagneli w swojej dziedzinie wszystko, co byto mozli-
we do osiaggniecia, odkryto, ze taczylto ich wspélne przekonanie,

! Biblia Tysiaclecia, wydanie trzecie poprawione.



ze cokolwiek by sie stalo, to i tak odniosa sukces. Mieli nieza-
chwiang pewnos¢, ze przezwycieza wszelkie przeszkody. Na kaz-
da przeszkode i rozczarowanie patrzyli jako na okazje do nauki,
dzieki ktérej w przyszlosci beda mogli podejmowaé wlasciwe
decyzje. Dzigki takiemu przekonaniu nic nie bylo w stanie ich
zniechecid.

Nie ma lepszych, nie ma madrzejszych

Najbardziej powszechna wiara, ktéra powstrzymuje nas od
dziatania, jest to, ze inni sg lepsi lub madrzejsi. Przekonanie
»Nie jestem wystarczajaco dobry” jest gleboko w nas zakorze-
nione.

Gdy rzeczywiScie wierzysz, ze innym si¢ lepiej powodzi, bo sa
lepsi lub madrzejsi od ciebie, to nie bedziesz sie¢ mocno staral, by
osiagnal swoje cele, i tatwiej zrezygnujesz.

Tak naprawde nzkt nie jest lepszy i madrzejszy od ciebie. Masz
wickszy talent i wewnetrzny potencjal oraz wicksze zdolnosci,
niz mogtbys wykorzystaé, zyjac nawet sto razy. Mozesz osiag-
naé kazdy cel, ktéry sobie postawiles, jezeli wystarczajaco mocno
bedziesz go pragnal i be-

dziesz chial ciezko pra- Masz wiekszy talent i wewnetrzny poten-

, T . cjat oraz wieksze zdolnosci, niz mégtbys
cowal. Jezeli teraz kto$ T
. . . wykorzysta¢, zyjgc nawet sto razy.
radzi sobie lepiej niz ty,
to dzieje sie tak dlatego, ze odkryt, jak dziata prawo przyczyny
i skutku w okreslonym obszarze, zanim ty to zrobites. Jezeli ktos
inny si¢ czego$ nauczyl, ty tez mozesz.

By odnies$¢ sukces jako przedsiebiorca, musisz by¢ catkowicie
przekonany, ze masz wszystko, co jest potrzebne, by przezwy-
ciezy¢ kazda przeszkode i osiggnaé kazdy cel, ktory sobie posta-
wiles. Na drodze do bogactwa bedzie wiele niebezpieczenistw,
objazdéw, rozczarowan i tymczasowych porazek. Jezeli jednak



jestes gleboko przekonany, ze w koficu odniesiesz sukces, nie
pozwolisz, by cokolwiek ci¢ zatrzymalo. Znajdziesz sposéb prze-
zwyci¢zenia kazdej przeszkody. Jezeli w 100 procentach wierzysz
w zwyciestwo, nic ci¢ nie powstrzyma. Wtasnie to jest najwaz-
niejsze, by osiagna¢ sukces w przedsigbiorczo$ci i budowaniu
biznesu.

Prawo spetnionych oczekiwan

Prawo to méwi: ,,Czegokolwiek oczekujesz, jesli oczekujesz
tego z przekonaniem, stanie si¢ samospelniajacym si¢ proro-
ctwem”.

W zyciu dostajesz nie to, czego chcesz, lecz to, czego oczeku-
jesz. Nigdy nie przekroczysz poziomu wlasnych oczekiwan wo-
bec siebie. Dobra wiadomos¢ to ta, ze mozesz kreowaé wlasne
oczekiwania.

Zgodnie z ta zasada powiniene$ zawsze ,oczekiwaé tego, co
najlepsze”. Oczekuj, ze doswiadczajac czegos, zawsze na tym
zyskasz oraz ze kazdy problem czy trudno$¢ czego$ ci¢ nauczy.
Musisz by¢ przekonany, ze wszystko, co sie dzieje, jest czeScia
szeroko zakrojonego planu, majacego na celu twdj sukces. Po-
winiene$ oczekiwad, ze kazda osoba i kazde spotkanie pomoga ci
— w taki lub inny sposdb.

By wykorzystywaé to prawo wlasciwie, powiniene$ oczeki-
wad, ze bedziesz szcze$liwy, zdrowy i osiagniesz sukces. Oczekuj,
ze bedziesz lubiany i efektywny oraz ze bedziesz miat dar przeko-
nywania. Oczekuj, ze otrzymasz to, czego pragniesz i osiagniesz
zakladane rezultaty. Taka postawa ,pozytywnych oczekiwan”
oparta na catkowitym przekonaniu, ze osiggniesz sukces, zagwa-
rantuje realizacje twoich celéw.



Prawo przyciagania

To jedno z najpotezniejszych praw we wszech$§wiecie, opisane
juz 3 tysiace lat p.n.e.

Zgodnie z nim ,,podobiefistwa sie przyciagaja”. Przyciaga sie
wszystko, co jest podobne, takze ludzie.

Prawo przyciagania moéwi, ze jeste$ ,zywym magnesem”.
Twoje mysli promieniuja na podobienstwo fal energetycznych
i przyciagaja ludzi i zdarzenia zgodnie z tym, co w nich dominu-
je. Gdy mysl wywoluje emocje, np. pragnienie lub strach, znacz-
nie zwiekszasz prawdopodobiefistwo wystgpienia w twoim zyciu
zdarzen, ktére bedg z tymi uczuciami korespondowaly.

Najpewniejszym sposobem takiego uaktywnienia prawa
przyciagania, by dzialalo na twoja korzys¢, jest nieustanne ocze-
kiwanie, ze wszystko, co si¢ dzieje, jest cze$cia wielkiego planu,
ktéry ma na celu osiagniecie przez ciebie sukcesu. Gdy myslisz
o tym i wyobrazasz sobie pozytywny efekt kazdego zdarzenia,
wytwarzasz pole energetyczne, ktére przyciaga do ciebie idee,
mozliwosci, pieniadze i ludzi, pomagajac zamieni¢ plany w rze-
czywistosC.

Przeprowadzono wywiady z tysiacami milioneréw, w wick-
szo$ci przedsigbiorcami, ktérzy sukces zawdzieczaja sami sobie,
i zadano im pytanie, o czym mysla przez wigkszo$¢ czasu. Jaka
byla ich odpowiedz? Milionerzy przez wigksza czg$¢ czasu my-
sleli o sukcesie finansowym i finansowej niezaleznosci. Od naj-
mlodszych lat skoncentrowani byli na zarabianiu i oszczedzaniu
pieniedzy oraz na zyskownosci wlasnych przedsiebiorstw.

Prawo przyciagania jest bardzo silne. Jest takze neutralne. Je-
zeli myslisz w pozytywny, konstruktywny sposob o swoich osobi-
stych i finansowych celach, to ,,przyciagniesz” zasoby niezbedne,
by je zrealizowal. Jezeli twoje mysli sa destruktywne, przepet-



nione strachem i zmartwieniem, przyciagasz negatywne zdarze-
nia i problemy z nimi zwigzane. Wyb6r nalezy do ciebie.
Podczas lektury Drogi do bogactwa poznasz i przyswoisz so-
bie najbardziej efektywne idee i pomysty ukierunkowane na od-
niesienie sukcesu w biznesie, jakie kiedykolwiek sfomutowano.
W rezultacie ,przyciggniesz” sytuacje, okolicznosci i do$wiad-
czenia, ktore umozliwig ci zastosowanie tych idei i odniesienie

sukcesu.

Prawo zgodnoéci

To moje ulubione prawo. Zawiera w sobie wiele innych praw
dotyczacych umystu. Najprosciej mozna je ujac stowami: ,, To, co
wewnatrz, to i na zewnatrz”.

Zgodnie z tym prawem zewnetrzny Swiat odzwierciedla §wiat
wewnetrzny. Ujmujac to inaczej — ,jeste$ wszedzie tam, gdzie
patrzysz”. Widzisz prawdziwego siebie w kazdej czesci swojego
zycia.

Prawo zgodno$ci méwi, ze twoje zycie jest lustrem, ktére od-
zwierciedla dominujace w kazdym obszarze mysli. Twoje relacje
zewnetrzne sg odbiciem tego, kim jeste§ wewnatrz w odniesie-
niu do ludzi. Twoja praca, kariera, pozycja i sytuacja finansowa
bezposrednio odzwierciedlajg mysli, przygotowanie i ich zasto-
sowanie w zyciu zawodowym. Twoje zdrowie jest efektem diety,
¢wiczefr i wypoczynku.

Cudowne jest to, ze wystarczy kontrolowaé tylko jedng rzecz
w zyciu — wlasne mysli! Viktor Frankl, wynalazca logoterapii?,
napisal: ,Najwieksza wolnoscig cztowieka jest mozliwos¢ wybo-
ru postawy w danych okolicznosciach”. Mozesz decydowaé, co

2 Logoterapia to metoda psychoterapii skupiajaca si¢ na umozliwieniu klien-
towi poznania i akceptacji siebie i swojego znaczenia jako cze$ci pewnej calosci,
w tym realnego §wiata, w ktérym musi on funkcjonowad — przyp. thum.



albo o czym bedziesz myslal w okreslonej sytuacji czy w danym
czasie i dzieki temu kon-
Cudowne jest to, ze wystarczy kontrolo-

trolujesz swoje zycie. ) ) .
wac tylko jedng rzecz w zyciu — wiasne

Tylko dlatego, ze kon- myslil
trolujesz mysli, mozesz

kierowa¢ swoim zyciem. Jezeli chcesz w nim cokolwiek zmieni,
musisz jedynie zdoby¢ sie na wysitek zmiany sposobu myslenia.
Dzigki uniwersalnym prawom umystu zmiana §wiata wewnetrz-

nego wplywa na §wiat zewnetrzny.

Prawo koncentracji

Zgodnie z tym prawem ,,To, czym si¢ interesujesz, wzrasta”.
Jezeli sie na czyms$ koncentrujesz, to co$ si¢ rozwija.

Gdy koncentrujesz si¢ coraz silniej na jakim$ zagadnieniu,
to po$wigcasz mu coraz wiecej uwagi. Gdy nieustannie myslisz
o sukecesie i finansowych osiagnieciach oraz skupiasz si¢ tylko na
doskonaleniu umiejetno$ci niezbednych do osiggniecia celu, to
ukierunkowujesz swoja energie i stajesz si¢ bardziej efektywny
w tym obszarze.

Moéwi sig, ze ,,zycie to nauka koncentrowania uwagi”. To, do
czego przykladasz wage, rzadzi kierunkiem, w ktérym zmierza
twoje zycie, a wage zawsze przyktadasz do tego, co jest dla ciebie
wazne. Gdy nieustannie myslisz o tym, czego pragniesz, i o tym,
kim chcesz by¢, to nieustannie zmierzasz w tym kierunku.

Oczywiscie jak wszystkie prawa, i to prawo jest neutralne.
Przypomina obosieczny miecz. Gdy koncentrujesz si¢ na swoich
pragnieniach, w coraz wiekszym stopniu si¢ one spetniaja. Gdy
jednak skupiasz sie na tym, czego nie chcesz, to coraz czesciej
zaczynasz tego doswiadcza¢ w swoim zyciu. Dlatego méwi si¢:
» 10, czemu si¢ opierasz, trwa’.



Prawa moga przynie$¢ ci pozytek lub szkode, w zaleznosci
od tego, jak je bedziesz stosowal. Przypominaja nabity pistolet
w rekach dziecka. Moga bardzo negatywnie wplynadé na szcze$cie

i mozliwos¢ osiggniecia
Pamietaj: twoj umyst jest bardzo potez- sukcesu, jezeli bedziesz
n'y. Im czedciej go uzywasz, tym staje sie je stosowal w niewlasci-
silniejszy. .
wy sposob.

Pamietaj: twdj umyst jest bardzo potezny. Im czesciej go uzy-
wasz, tym staje si¢ silniejszy. Wykorzystujac jego potege, mozesz

osiggnal w zyciu prawie wszystko.

Prawo podswiadomego dziatania

Jest to prawdopodobnie najbardziej fascynujace i pot¢zne pra-
wo ze wszystkich. Zgodnie z nim , Mozesz osiagna¢ to, o czym
nieustannie myslisz”.

Prawo to takze stwierdza: ,Kazda mysl, plan, cel lub idea,
ktére nieustannie zaprzataja twdj umyst, zostaja w koficu prze-
ksztalcone przez podswiadomosé¢ w rzeczywisto$¢”.

O podswiadomosci pisano i méwiono na przestrzeni calej hi-
storii ludzkosci. Prawo to powoduje, ze ,To, czego pragniesz,
pragnie ciebie”.

Gdy masz w umysle jasno sprecyzowany cel, ktéry nieustan-
nie potwierdzasz i wizualizujesz, stwarzasz pole energetyczne,
ktore daje ci wszystko, co jest niezbedne do jego realizacji. Przy-
ciagasz ludzi, idee i pieniadze, co sprawia, ze cel staje si¢ rzeczy-
wisto$cig. Dopdki cel jest jasno okreslony, podswiadomie rozwig-
zujesz wszystkie problemy i przezwyciezasz wszelkie przeszkody
na drodze do jego realizacji.

Podswiadomos$¢ podsuwa ci pomysty i inspiruje cie. Czesto
doswiadcza si¢ tego w postaci naglego pojawienia si¢ rozwiaza-



nia, ktére wydaje si¢ oczywiste, rozwiazania, ktérego whasnie po-
trzebowali$my.

Gdy potaczymy wszystkie prawa razem — prawo przyczyny
i skutku, wiary, spelnionych oczekiwan, przyciggania, zgodno-
$ci, koncentracji i pod$wiadomego dziatania — szybko rozwinie-
my w sobie site umyshu, ktéra sprawi, ze nic nas nie zniecheci
i nie zatrzyma. Sila ta da nam nastepnie wszystko, czego w zyciu
pragniemy.

Prawa umystu wyjasniaja, dlaczego przecigtni ludzie, w kt6-
rych zyciorysie nie ma nic szczegdlnego, z ograniczonym wy-
ksztalceniem, nie majacy nic, co dawaloby im w zyciu przewage,
bedacy czesto imigrantami ze staba znajomoscia jezyka i niewiel-
kimi zasobami, osiagaja niewiarygodny sukces, tworza duze fir-
my i staja si¢ bardzo bogaci. Ma to niewiele wspélnego z tym, co
dzieje si¢ ,na zewnatrz”, natomiast bardzo duzo z tym, co dzieje

si¢ ,wewnatrz”.

Prawo prawdopodobienstwa

Niektorzy ludzie mysla, ze gtéwnym czynnikiem osiagania
sukcesu w biznesie jest szcze$cie. Przegrani zawsze swoj brak
osiagnie¢ thumacza tym, ze mieli pecha, i méwia, ze ludzie, ktd-
rzy osiagneli sukces, to ci, do ktérych los si¢ usmiechnal.

Prawda jest jednak taka, Ze poniewaz istniejg prawa umy-
stu, ktére rzadzg ludzka rzeczywistoscia, nie ma czego$ takiego
jak pech. Wszystko, co si¢ wydarza, ma swoja przyczyne — bez
wzgledu na to, czy ja znamy, czy tez nie. Zamiast szcze$cia jest
prawo prawdopodobiefistwa.

Teoria prawdopodobiefistwa, ktérej naucza sie na kierunkach
biznesowych wigkszo$ci uniwersytetéw, ma juz okoto 300 lat.
Moéwi ona, ze prawdopodobne jest kazde zdarzenie. Jest prawdo-



podobne, ze samolot si¢ rozbije. Jest prawdopodobne, ze bedziesz
zyt 100 lat. Jest prawdopodobne, ze staniesz si¢ bogaty. Takie
dziedziny jak finanse, ekonomia, biznes, ubezpieczenia na zycie
i nauki r6znego rodzaju opieraja si¢ na prawdopodobiefistwie.

Teoria prawdopodobiefistwa méwi takze: ,Prawdopodobiefi-
stwo moze by¢ obliczone z duzg doktadno$cig za pomocg spraw-
dzonych metod matematycznych”.

Prawo niepewnosci

Niemiecki fizyk Werner Heisenberg otrzymal w 1932 r. Na-
grode Nobla za przelomowg koncepcje, zwana zasada nieokre-
slonosci.

Zasada ta méwi, ze w odniesieniu do kazdej grupy molekut
mozliwe jest przewidzenie, przy wykorzystaniu teorii prawdo-
podobienstwa, ze molekuly te beda si¢ zachowywaly w pewien
okreslony sposob. Przefomowym odkryciem, za ktére otrzymat
Nagrode Nobla, bylo udowodnienie, ze nigdy nie mozna powie-
dzieé, ktore beda to molekuly.

Jakie ma to zastosowanie w biznesie i przedsigbiorczosci? Ze
100 osdb, ktoére rozpoczng prace w wieku 21 lat, do czasu, gdy
osiggng lat 60, pie¢ bedzie bogatych, a pigtnastu bedzie si¢ niezle
powodzito. Byt pozostalych 80 bedzie zalezat od emerytury lub
krewnych, beda bankrutami, beda nadal pracowa¢ lub juz nie
bedg zyli. Zgodnie z zasada nieokreslonosci nie mozemy doktad-
nie powiedzie¢, kto po uplywie okreslonego czasu bedzie nalezat
do ktorej kategorii.

Pozytywne jest to, ze mozesz wplyna¢ na prawdopodobieni-
stwo pewnych zdarzen, myslac i postepujac w okreslony sposéb.
Na przyktad przez dziatania, ktérych skutecznosé zostata wielo-
krotnie udowodniona, mozna znacznie podwyzszy¢ prawdopo-



dobiefistwo osiggniecia sukcesu w biznesie. I nie bedzie to kwe-
stig szczescia.

Czytajac Droge do bogactwa, poznasz sprawdzone zasady, prak-
tykowane przez kazdego przedsiebiorce, ktory zaczynat od zera,
byl biedny, a teraz zyje w dostatku, byl sfrustrowany, a obecnie w
pelni wykorzystuje swoj potencjal. Stosujac codziennie te zasady
w biznesie i w finansach, mozesz znacznie zwiekszy¢ prawdopo-
dobiefistwo zdobycia bogactwa jako wlasciciel firmy.

Przejmij kontrole nad swoim zyciem

Wszystko wskazuje na to, ze poczatkowym punktem wszel-
kich sukceséw w zyciu zawodowym i prywatnym jest akcepta-
cja odpowiedzialnosci. Jest to nieustannie roztrzasane zagadnienie,
szczegblnie przez ludzi, ktdrzy za swoje problemy obwiniaja ro-
dzicéw, szeféw, politykéw, spoleczenstwo lub jeszcze cos innego.
Wydaje sie, ze osoby nieefektywne nie moga oprzec si¢ pokusie,
by przyczyn probleméw i klopotéw poszukiwaé poza soba. Od-
mawiaja przyjmowania odpowiedzialnosci.

Prawda jest jednak taka, ze w 100 procentach odpowiadasz za
to, kim jeste$ i co ci¢ spotyka. Rodzice moga ponosi¢ odpowie-
dzialnos¢ za to, co si¢ z toba dzieje do 18. roku zycia, lecz potem
jestes samodzielny i za wszystko odpowiadasz osobiscie.

Prawie we wszystkich ksigzkach, artykutach i analizach do-
tyczacych sukcesu zasada osobistej odpowiedzialnosci pojawia
sie zaraz na poczatku. Pierwszy rozdzial bestsellera Stephena
Coveya pt. Siedem nawykiow skutecznego dziatania dotyczy osobi-
stej odpowiedzialnosci, podobnie jak pierwszy rozdzial bestsel-
lera Jacka Canfielda pt. Zasady sukcesu. W calej historii cecha
charakterystyczng lideréw i wielkich ludzi bylo to, ze akcep-
towali odpowiedzialno§¢ w niezwykle wysokim stopniu; doty-



czyto to ich samych, ich zycia, otaczajacych ich ludzi i wszyst-
kiego, co ich spotykalo.

Odmowa obwiniania innych
lub usprawiedliwiania si¢

Co sie tyczy biznesu, pieniedzy, przedsiebiorczosci i kariery, to
stajesz si¢ ,ekonomicznie dorosly” tylko wowczas, gdy bierzesz
odpowiedzialnos$¢ za swoje zycie i odmawiasz obwiniania innych
lub usprawiedliwiania si¢. Jeste$§ w pelni dojrzaly wtedy, gdy za-
czynasz widzie¢ siebie jako gtéwng sile sprawcza w swoim zyciu.

Ludzie stabi, nie bedacy przywdédcami, ci, ktérzy ponosza po-
razki i sa sfrustrowani, nieustannie jako doro$li obwiniaja i kry-
tykuja innych. Zamiast i§¢ do przodu, usprawiedliwiaja si¢. Ob-
winiajg innych ludzi, zamiast bra¢ odpowiedzialno$¢ na siebie.
Jednak z powodu takiej postawy ich przyszlo$¢ nie jest rézowa.

Znakiem szczegélnym czlowieka sukcesu, osoby, ktéra zdo-

bywa majatek budujac

Znakiem szczegélnym cztowieka sukce- zyskowny biznes, jest to,

su, osoby, ktéra zdobywa majgtek bu- . . .

. . . L ze bierze pelna odpowie-
dujgc zyskowny biznes, jest to, ze bierze : L, L i
S dzialno$¢ za siebie, swoja
petng odpowiedzialno$¢ za siebie, swo- : ] i
iq firme i wszystkie pozytywne i negatyw- 1rme 1. wszystikie pozy-
ne wydarzenia. tywne 1 negatywne wy-

darzenia. Moze nie by¢
»2winna”, gdy kto$ jg oszuka lub gdy firma przejSciowo ma klo-
poty, jednak akceptuje swoja petna odpowiedzialnos¢ za swoje
obecne i przyszle dzialania.

Znakiem szczeg6lnym dojrzalosci jest poziom, na jakim kto$
jest zdolny do brania na siebie odpowiedzialnosci. Jest to umie-
jetno$¢ pozytywnej, konstruktywnej i efektywnej reakcji na nie-
uniknione trudnosci i kryzysy pojawiajace si¢ w dorostym zyciu,



szczegblnie w zyciu zawodowym. By odnies¢ sukces jako przed-
siebiorca i znaleZ¢ sie na drodze do bogactwa, trzeba zapomniec
o usprawiedliwianiu sie. Musisz od dzisiaj zaakceptowal swoja
catkowitg odpowiedzialno$¢ za dokonywane wybory i podejmo-
wane decyzje oraz wszystko, co jest ich efektem.

Siedem sekretow sukcesu przedsiebiorcy

Jest siedem podstawowych zasad, ktére musisz stosowaé w ca-
lej swojej karierze przedsiebiorcy, jezeli chcesz osiagnaé maksy-
malny sukces. Nauczano ich przez lata i pisano o nich w tysia-
cach ksiazek i artykuléw. Oto one:

1. Klarowno$¢. Musisz doskonale wiedzie¢, kim jestes i czego
chcesz. Potrzebujesz sprecyzowanych, zapisanych celéw i planéw
dotyczacych kazdego obszaru zycia. Jak powiedzialby Zig Ziglar,
musisz sta¢ si¢ ,wedrowcem, ktéry ma cel”, a nie ,niezdecydo-
wanym lazikiem”.

Rozpocznij od wartosci. W co wierzysz i za czym si¢ opowia-
dasz? Co jest najwazniejsze w twoim zyciu? Za co by$ placil, wal-
czyl, cierpial lub umarl? Na czym ci naprawde zalezy?

Ktos kiedys$ napisal: ,Dopéki dokladnie nie wiesz, co bys zro-
bil, gdyby zostala ci jedna godzina zycia, nie jeste$ przygotowa-
ny, by zy¢”.

Jaka masz wizje siebie i swojej przyszlosci? Jaka masz wizj¢ ro-
dziny i finanséw? Jaka masz wizje kariery i firmy? Peter Drucker
napisal kiedys: ,Nawet jezeli zaczynasz biznes na kuchennym
stole, musisz mie¢ wizj¢ zostania $wiatowym liderem w swojej
specjalnosci; w przeciwnym wypadku prawdopodobnie nigdy
nie odniesiesz sukcesu”.

Jaka jest misja twojej firmy? Co chcesz osiagna¢ dla swoich
klientéw? W jaki sposéb zamierzasz polepszy¢ zycie i prace lu-



dzi, ktérym bedziesz sprzedawat produkty i ustugi? Potrzebujesz
jasnej wizji i inspirujacej misji, by motywowac siebie i innych do
ciezkiej pracy niezbednej do osiggniecia sukcesu w biznesie.

Jakie sa powody, ze zyjesz i prowadzisz interesy? Po co wstajesz
co dzien rano? Jaki masz powdd, zeby by¢? I najwazniejsze pyta-
nie: ,,Co naprawde zamierzasz zrobi¢ ze swoim zyciem?”.

Na koniec, jakie sa twoje cele? Co chcesz osiggnad, jezeli cho-
dzi o finanse? Jakie masz plany zwiazane z zyciem rodzinnym i ze
zdrowiem? Co chcesz zmieni¢ w zyciu innych? I najlepsze pytanie:
,O czym $mialby$ marzy¢, gdybys wiedzial, ze musi ci si¢ udacé?”.

Im bardziej klarownie bedziesz umial odpowiedzie¢ sobie na
pytania dotyczace tych kwestii — twoich wartosci, wizji, misyi,
powodow 1 celow — tym wicksze bedzie prawdopodobienistwo, ze
osiagniesz w zyciu co$ wspanialego.

2. Kompetencje. By osiagna¢ sukces i zadowolenie, musisz by¢
naprawde bardzo dobry w tym, co robisz. Musisz by¢ zdetermino-
wany, by znalez¢ si¢ wsréd 10% najlepszych w swojej specjalnosci.
Twoim podstawowym celem powinno by¢ doskonale wykonywa-
nie zadan zawodowych, dlatego cala energie musisz skierowac na
jakos¢ pracy oraz jako$¢ oferowanych produktéw i ustug.

Wedtug Jima Collinsa, autora Od dobrego do wielkiego, by
osiagnac sukces w biznesie, musisz znalez¢ obszar, ktéry spelnia
trzy warunki. Po pierwsze, musi to by¢ cos, co jest twojg pasja,
co$, co ci¢ interesuje i co lubisz robi¢. Po drugie, musisz by¢

w tym lepszy niz pozo-

Wedtug Harvard Business School naj- stale 90% ludzi zajmu-

cenmgszym majgtkiem firmy jest jej re- jqcych sic tym samym.
putacija. . .
Po trzecie, muszg to by¢
produkty lub ustugi, ktére przynosza zysk i pozwalajg osiggnad
cele finansowe.

Wedtug Harvard Business School najcenniejszym majatkiem

firmy jest jej reputacja. Definiowana jest ona jako ,to, jak wi-



dza nas klienci”. Zdobywamy ja przede wszystkim dzigki jakosci
produktéw i ustug oraz dzigki jakosci ludzi, ktérzy je wytwarzaja
i oferujg oraz kontaktuja sie z naszymi klientami. Wszystko zale-
zy od kompetencji i charakteru.

3. Ograniczenia. Miedzy toba a celem zawsze znajduja sie
jakie$ przeszkody lub czynniki ograniczajgce. Niezwykle istotna
jest zatem twoja zdolno$¢ do identyfikowania czynnikéw w naj-
wiekszym stopniu wplywajgcych na szybko$¢ realizacji celéw bi-
znesowych.

Zasada 80/20 odnosi si¢ takze do czynnikéw ograniczajacych
rozw6j zawodowy. Ponad 80% powodoéw odpowiedzialnych za
to, ze nie osiggasz celu tak szybko, jak by$ chcial, znajduje si¢
w tobie. Jedynie 20% powoddéw to okolicznosci zewnetrzne lub
inni ludzie.

Jakie sa twoje ograniczenia? Co ci¢ powstrzymuje? Co wply-
wa na szybko$¢ realizacji celéw? Co mozesz natychmiast zrobi¢,
by zacza¢ zmniejsza¢ wplyw najwazniejszego ograniczenia? Jest
to czgsto klucz do szybkiego postepu.

4. Kreatywno$¢. Istotg sukcesu w biznesie jest innowacja.
Oznacza ona umiejetno$¢ znajdowania szybszych, lepszych i ta-
twiejszych sposobéw produkowania i dostarczania wyrobéw oraz
$wiadczenia ustug.

Na szczescie prawie kazdy jest potencjalnym geniuszem.
Masz wigksza inteligencje i wieksze zdolnosci, niz moglbys
wykorzystaé, zyjac nawet sto lat. Twoim zadaniem jest uwol-
nienie kreatywnosci i skoncentrowanie jej, jak promienia lase-
ra, na usuwaniu przeszkéd, rozwiazywaniu probleméw i osia-
ganiu celow.

Istota kreatywnosci kryje sie w umiejetnosci radzenia sobie
z nieuchronnymi problemami i trudno$ciami pojawiajacymi si¢
w trakcie prowadzenia firmy. ,,Przywddztwo jest umiejetnoscia
rozwiagzywania probleméw”, twierdzi Colin Powell. Sukces to



zdolnos¢ rozwiazywania problemdéw. Pamietaj: nie osiggniety cel
jest jedynie nie rozwiagzanym problemem.

Sposobem na osiagniecie sukcesu jest koncentrowanie sie na
rozwigzaniu, a nie na problemie. Po§wiecenie uwagi temu, co ma
by¢ zrobione, a nie temu, co si¢ stato i kogo nalezy za to wini¢.
Skoncentruj cata uwage na przezwyciezaniu wszystkiego, co nie
pozwala ci osiggnal takiego poziomu sprzedazy i zyskownosci,
jaki jest niezbedny, by zbudowaé efektywna firme. Im wiecej
bedziesz myslal o rozwiazaniach, tym wiecej ich znajdziesz. Po-
czujesz sic madrzejszy i silniejszy, koncentrujac cala energic na
przyszlosci, na tym, co trzeba zrobié, by poprawi¢ sytuacje.

5. Koncentracja. Niezwykle wazna dla osiagnigcia sukcesu
jest umiejetno$¢ koncentrowania si¢ na jednym, najwazniejszym

dziataniu, dopdki nie zo-
Niezwykle wazna dla osiggniecia sukce-  granie ono zakofczone.

su jest umiejetno$¢ koncentrowania sie Osiagniecie sukcesu nie

na ]ed.ny.m, noiv\{oinie]szym dziataniu, jest mozliwe bez zdol-
dopoki nie zostanie ono zakonczone. . ) .
nosci do nieprzerwanej
koncentracji na jednym celu lub zadaniu, na utrzymywaniu jed-
nego kierunku.

Najlatwiej nauczy¢ sie koncentracji, robiac na poczatku dnia
listg spraw do zalatwienia. Nastepnie nalezy nada¢ pozycjom z li-
sty priorytety, stawiajac obok nich numery. Gdy ustalimy, ktére
zadanie jest najwazniejsze, natychmiast zacznijmy nad nim pra-
cowa( i zdyscyplinujmy si¢ do kontynuowania tej pracy, dopoki
zadanie nie zostanie zakoniczone w 100 procentach. Gdy nabie-
rzesz nawyku doprowadzania kazdego najwazniejszego w danym
dniu zadania do kofica, to podwoisz i potroisz swoja wydajnos¢
i rzeczywiScie wejdziesz na droge do zdobycia bogactwa.

6. Odwaga. Winston Churchill napisat kiedys: ,,Odwaga to
pierwsza z ludzkich cech, jest bowiem gwarancjg wszystkich in-

nych”.



Niezwyktej odwagi wymaga podjecie ryzyka zwigzanego z zo-
staniem wla$cicielem firmy, niezbednego, by osiagnaé bogactwo.
Na podstawie wielu badan eksperci doszli do wniosku, Ze naj-
wazniejsze jest to, by mie¢ odwage zrobi¢ ten ,pierwszy krok”.
Jest to odwaga, by rozpoczaé realizowad swoje cele bez gwarancji
osiggniecia sukcesu. Wiekszosci ludzi brakuje tego typu odwagi.

Drugim typem odwagi, ktéry pojawia si¢, gdy juz rozpocze-
liSmy nasza ,podrdz” jako przedsiebiorca, jest odwaga ukierun-
kowana na to, by przetrwal. Jak powiedzial kiedy$ Ralph Waldo
Emerson: , Wszystkie wielkie sukcesy sa tryumfem wytrwalosci”.

Stowo przedsighiorca oznacza ,,0sobe, ktora podejmuje ryzyko
i rozpoczyna nowe przedsiewziecie, by osiagna¢ zysk”. Dziewiec-
dziesiat procent ludzi ni-
gdy nie bedzie miato wy- Stowo przc.edsi?biorco .ozndczo ,0sobe,
. . ktéra podejmuie ryzyko i rozpoczyna nowe
starczajacej odwagi, by przedsiewziecie, by osiggng¢ zysk”.
rozpoczal nowe przed-
siewziecie, otworzy¢ nowa firme, ,$mialo i§¢ tam, gdzie jeszcze
nikt nie dotart”.

Przede wszystkim potrzebujesz odwagi, by rozpoczaé, by
opusci¢ bezpieczng strefe i zaczaé realizowad swoje cele i marze-
nia, chociaz wiesz, ze po drodze doswiadczysz wielu probleméw,
trudnosci i przejsciowych niepowodzen.

Po drugie, potrzebujesz odwagi, by przetrwad, by przezwycie-
zy¢ wszystkie przeszkody i w efekcie wygrac.

Gdy rozwiniesz w sobie te dwie umiejetnosci — $mialego roz-
poczecia oraz przetrwania w obliczu probleméw — osiagniecie
sukcesu jest gwarantowane.

7. Nieustajace dzialanie. Prawdopodobnie najbardziej wi-
doczng na zewnatrz cecha osoby, ktora osiagneta sukces, jest to,
ze nieustannie co$ robi. Przedsiebiorca zawsze prébuje czegos
nowego, a jezeli to nie dziata, podejmuje kolejne proby. Okazuje
sie, ze wiekszo§¢ przedsiebiorcow osiaga sukces w dziedzinie cal-



kowicie innej od poczatkowo oczekiwanej. Koficowe zwycigstwo
jest efektem nieustannej, konstruktywnej reakcji na zmiany, wy-
prébowywania nowych metod, odrzucania dziataf, ktére nie sg
efektywne, podnoszenia sie po kazdej porazce i podejmowania
kolejnych préb.

Wydaje sie, ze ludzie znajdujgcy sie na szczycie, szczegblnie
przedsiebiorcy, maja #rzy cechy. Po pierwsze, duzo sie uczg. Po
drugie, nieustannie podejmuja nowe proby. Po trzecie, potrafia
wytrwaé dtuzej niz ktokolwiek inny.

Dobra wiadomo$¢ to ta, ze z prawa prawdopodobiefistwa wy-
nika, ze jezeli bedziesz uczyt sie wickszej ilo$ci rzeczy, podejmowat
wigcej prob i dluzej wytrwasz, to znacznie zwigkszysz szanse na
sukces. Jezeli zaczniesz realizowac swoj cel i juz na poczatku posta-
nowisz, ze nigdy si¢ nie poddasz, to sukces jest gwarantowany.

Wartos$¢, ktora jest podstawa
wszystkich innych wartosci

Earl Nightingale powiedzial kiedys: ,,Gdyby uczciwos¢ zawo-
dowa nie istniala, trzeba by ja bylo wymysli¢ jako najpewniejsza
droge do osiggniecia bogactwa”.

Podczas sondazu przeprowadzonego w szkotach srednich
i wyzszych uczniowie i studenci byli pytani, co chcieliby robic,
gdy rozpoczna zycie zawodowe. Wielu z nich odpowiadato w bar-
dzo podobny sposéb: ,,Chcialbym prowadzi¢ firme, ale nie chce
robi¢ tego, co musza robi¢ biznesmeni, by osiagna¢ sukces”.

Wiele os6b podziela przekonanie, wzmacniane czesto przez
negatywnie nastawionych do biznesu nauczycieli, ksztaltowa-
ne miedzy innymi na podstawie opisywanych w prasie skandali
zwigzanych z takimi firmami Enron czy WorldCom, ze wigkszos§¢
dziatalnosci biznesowej opiera si¢ na nieuczciwosci.



Nic nie moze by¢ dalsze od prawdy! Wszystkie relacje bizne-
sowe zbudowane sa na zaufaniu. Poniewaz z kazdym rodzajem
prowadzonej dziatalnosci zwiazane sg pieniadze — od bankéw, do-
stawcOw, udzialowcow i inwestorow — oraz opinie klientéw, to
najbardziej istotnymi czynnikami sukcesu sg zaufanie i wiarygod-
nos$¢. Reputacja firmy, jej produktéw, ustug i zatrudnionych w niej
ludzi to najcenniejszy z zasobéw, jakie mozna miec i rozwijac.

Najwazniejsza wartos$¢

Kazda z sesji planowania strategicznego, w ktérych bratem
udzial w malych i duzych firmach, rozpoczynalismy od dopre-
cyzowania wartosci. ZadawaliSmy sobie pytanie: ,Co jest w tej
firmie najwazniejsza warto$cia?”. Za kazdym razem, bez wy-
jatku, wszyscy w jawnym glosowaniu zgadzali sie, ze jest nia
»UCZCIWOSC”.

Pewnego razu, gdy grupa kierownikéw najwyzszego szczebla
przeszla przez to ¢wiczenie i wspélnie doszta do wniosku, ze pod-
stawowa wartoscia biznesu jest wczciwost, prezes firmy podzielit
si¢ z nami interesujaca obserwacja: , Uczciwos¢ jest nie tyle war-
toscia, ile czyms$, co gwarantuje wszystkie inne wartosci”.

Nigdy nie wypowiedziano prawdziwszych stéw. Szczerosé, za-
ufanie, wiarygodnos$¢, poczucie, ze mozna na kims$ polegaé, praw-
domoéwnos¢ — to funda-
menty sukcesu nie tylko Ludzie, ktorzy osiggneli sukces, zawsze
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praktykowanie wszyst-
kich innych wartosci, ktére sa dla nas wazne.
Zaréwno w biznesie jak i w zyciu prywatnym zawsze bedzie
istniata pokusa, by i§¢ na skroty i wykorzystywac sytuacje. Jednak

ludzie, ktorzy osiagneli sukces, zawsze myslg dlugoterminowo,



mysla o swojej reputacji. Nigdy nie robia czego$ nieuczciwego
i nie méwia nieprawdy. Zachowuja si¢ tak, jak gdyby planowali
pozosta¢ w biznesie nastepne dwadzie$cia lat lub dtuzej. Ludzie
ci wiedza, ze zaufanie i uczciwo$¢ sg o wiele wazniejsze niz cokol-
wiek innego.

Zawsze badZ wobec siebie szczery

Gdy znajdziesz si¢ na Drodze do bogactwa, musisz by¢ przygo-
towany na wiele wzlotéw i upadkéw. Przed toba sa dobre i zte
dni i lata. Beda okresy, w ktérych bedziesz osiagal zysk, ale i ta-
kie, w ktérych bedziesz ponosil straty; nadejdzie czas sukceséw,
ale i czas porazek. By jednak osiagnal trwaly sukces, musisz za-
wczasu podjaé decyzje, ze nigdy, w zadnych okoliczno$ciach nie
pbjdziesz na kompromis z uczciwoscia. Jak napisal Ralph Waldo
Emerson: , W ostateczno$ci bowiem nie ma nic $§wigtego procz
nienaruszalnosci twej wlasnej duszy”.

W Ameryce jest 25 milionéw firm. Zapewne 99,99% z nich
jest zarzadzanych przez ludzi z charakterem, ludzi, ktérzy sa
uczciwi. W efekcie bankierzy pozyczaja im pieniadze, klienci ku-
puja ich produkty i ustugi, majg personel, ktéry pracuje dla nich
od lat, a oni sami $pia w nocy spokojnym snem. To uczciwosé
sprawia, ze to wszystko jest mozliwe.

Postawa niezbedna do osiagniecia sukcesu

Ostatnia cze$¢ psychologii sukcesu w biznesie odnosi sie do
twojego nastawienia do pracy. Styszate§ zapewne powiedzenie:
,Im ciezej pracuje, tym jestem szczeSliwszy”. Prawda jest taka,
ze do osiagniecia sukcesu niezbedna jest twoja che¢ i zdolno$¢ do
ciezkiej wielomiesiecznej i wieloletniej pracy.



Gdy Thomas Stanley i William Danko przeprowadzali wy-
wiady dla programu Millionaire Next Door, czesto pytali milio-
neréw, ktorzy do wszystkiego doszli wlasna pracg, w czym kryje
sie tajemnica ich sukcesu. Odpowiedzi, ktérych otrzymywali ty-
sigce, byly podobne: ,Rozpoczynalem bez wsparcia rodziny i do-
brego wyksztalcenia. Bylem po prostu gotowy pracowac ciezej
niz inni”.

Michael Jordan, ktéry kiedy$ w liceum zostal wyrzucony ze
szkolnej druzyny koszykéwki za lenistwo, postanowit, ze juz wie-
cej mu sie to nie przydarzy. Pézniej powiedzial: , Talent ma kazdy,
lecz umiejetno$¢ jego wykorzystania wymaga cigzkiej pracy”.

Formuta ,wigcej niz 40”

W oparciu o wieloletnie do§wiadczenia opracowalem cos, co
nazywam formulg ,wiecej niz 40”. Méwi ona, ze jezeli pracu-
jesz jedynie 40 godzin tygodniowo, to masz zaledwie szanse na
przetrwanie. Bedziesz mial po prostu prace i zawsze bedziesz na
krawedzi bankructwa.

Kazda godzina powyzej 40 godzin tygodniowo jest inwestycja
w przyszly sukces. Bardzo dokladnie mozesz przewidzie¢, gdzie
bedziesz w nadchodzacych latach, na podstawie tego, o ile dhuzej
w tygodniu pracujesz ponad standardowe 40 godzin.

Amerykanscy przedsiebiorcy i milionerzy, ktorzy do wszyst-
kiego doszli sami, pracujg przecigtnie 59 godzin tygodniowo.
W poczatkowym okresie dzialalno$ci, czasem przez kilka lat,
czesto pracowali 70, 80 i 90 godzin tygodniowo, siedem dni
w tygodniu, zanim doszli do punktu zwrotnego.

Nic nie zastapi ciezkiej pracy. Im ciezej pracujesz, tym bar-
dziej ci sie szczeSci. Zgodnie z zasadami prawdopodobienistwa,

o wiele wiecej.



Wtasnie dlatego wazne jest, by$ kochal swoja prace. Tylko
wowczas, gdy bedziesz bardzo pozytywnie do niej nastawiony,
jak réwniez do wytwarzanych produktéw, oferowanych ustug,
klientéw i pracownikéw, bedziesz mial niezbedng energie, zapal
i wytrwalos¢, by przezwyciezy¢ wszystkie przeszkody.

Wielka tajemnica osiagania sukcesu polega na tym, bys ,,robit
to, co kochasz i stat sie w tym bardzo dobry”.

Musisz to kocha¢ tak bardzo, bys mégl sie temu poswieci¢
calym sercem przez wiele miesiecy i lat. Musisz glteboko wierzy¢,
ze twoje produkty i ustugi sa dobre, wartosciowe i wazne dla
klientéw. Musisz si¢ catkowicie zaangazowaé w to, co robisz, by

robi¢ to doskonale i nieustannie si¢ rozwijac.

Ostateczna nagroda

Moj przyjaciel Jim Rohn powiedzial niegdys: ,Najwicksza
nagroda, gdy zostajesz milionerem, nie sa pieniadze, ktére za-
rabiasz, lecz przede wszystkim osoba, ktéra musisz si¢ staé, by
zosta¢ milionerem”.

By miec wigcej, musisz najpierw byc kim§ wigcej. By wejs¢ na
droge do zdobycia bogactwa i zostania milionerem, musisz roz-
wingé w sobie wiele umiejetnosci na poziomie o wiele wyzszym
niz kiedykolwiek. Musisz sta¢ si¢ osobg wyjatkowa. Musisz staé
sie kim$ wiecej, niz kiedykolwiek sobie wyobrazales, ze bedzie to
mozliwe.

By w petni wykorzysta¢ swoj potencjal i osiagnaé¢ wszystkie
cele finansowe dzieki wlasnej firmie, musisz rozwina¢ w sobie ta-
kie cechy jak uczciwos¢, odwaga i wytrwalo$¢ w stopniu o wiele
wyzszym niz masz je obecnie. Musisz by¢ uczciwy, ¢wiczy¢ kwa-
lifikacje zawodowe, kreatywnos¢, koncentracje i nastawienie na
nieustanne dziatanie, dopdki to wszystko nie stanie si¢ tak natu-



ralne jak oddychanie. Musisz przyjac catkowitg odpowiedzialnos¢
za swoje zycie i wszystko, co ciebie spotyka, a w szczeg6lnosci za
swoj sposob myslenia.

Gdy rozwiniesz te cechy i staniesz sie catkowicie inng osoba,
osiagniesz w konicu wszystkie cele, facznie z celami finansowymi.
Najbardziej wartosciowe w staniu sie takg niezwykla osobg jest to,
ze jezeli z jakiegokolwiek powodu wszystko stracisz, nie bedzie to
mialo wielkiego znaczenia. States si¢ kim$ innym i bedziesz w sta-
nie zdoby¢ jeszcze wigcej i szybciej niz za pierwszym razem.

Witam na Drodze do bogactwa. Czeka cie wielka przygoda,
ktéra moze trwaé¢ do konca twojego zycia zawodowego. Jezeli
masz odwagg, by zaczal, i wytrwalos$¢, by kontynuowad, nic cig
nie powstrzyma przed osiggni¢ciem celow i spelnieniem marzen.
Jezeli podejmiesz decyzje, ze bez wzgledu na wszystko nigdy si¢
nie poddasz, to nic nie bedzie w stanie ci¢ zatrzymac.

Cwiczenia

1. Zdecyduj, co chcesz osiagnaé w kazdym obszarze zycia i zapisz
to. Postaraj sig, by cele byly opisane w sposéb jasny, szczeg6-
towy i wymierny.

2. Zidentyfikuj najwazniejsza umiejetnosé, ktora powinienes$ roz-
winadé, by dotaczy¢ do grona 10% najlepszych w swojej spe-
¢jalnosci. Nastepnie natychmiast zacznij nad nia pracowac.

3. Zidentyfikuj najwazniejszy czynnik wewnetrzny lub zewnetrz-
ny, ktéry w najwigkszym stopniu ci¢ ogranicza lub op6znia
w realizacji najbardziej istotnego celu. Juz dzisiaj zacznij prace
nad jego usunigciem.

4. Okresl, co jest najwiekszym twoim problemem w zyciu zawo-
dowym lub prywatnym. Nastepnie poswie¢ czas i uwage na
znalezienie mozliwego rozwiazania.



5. Zr6b liste kim chcialby$ by¢, co robi¢ i co mie¢, gdyby nie
istnialy ograniczenia i gdyby$ miat catkowita gwarancje suk-
cesu.

6. Zaakceptuj fakt, ze jeste$ catkowicie odpowiedzialny za swoje
zycie. Od dnia dzisiejszego przestan si¢ usprawiedliwia¢ lub
wini¢ za cokolwiek inne osoby. Zamiast tego podejmij dziata-
nie ukierunkowane na realizacje celow.

7. Nieustannie utwierdzaj si¢ w przekonaniu, ze sukces finanso-
wy, doskonate zdrowie i szczescie sg rzeczywistoscig. Pamietaj,
ze osoba, ktdra sobie wyobrazasz, jest osoba, ktora bedziesz.





