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WSTEP

o co taka obszerna ksiazka? Po co ta cala dyskusja o magii
myslenia na wielkg skale? W tym roku zostang wydane ty-
siace ksiazek. Po co zatem jeszcze ta jedna wigcej?

Pozwdlcie, ze pokrotce nakresle tlo.

Kilka lat temu bytem $wiadkiem wyjatkowo frapujacego spo-
tkania dzialu sprzedazy. Wiceprezes odpowiedzialny za marke-
ting firmy byt niezwykle podekscytowany. Chcial przekonaé do
czego$ swoich pracownikéw. Na spotkaniu z najlepszymi przed-
stawicielami firmy przedstawil zupelnie przecigtnie wygladajace-
go faceta, ktéry w niedawno zakonczonym roku zarobit troche
ponad 60 000 dolaréw. Srednia zarobkéw pozostaltych przedsta-
wicieli wyniosta okoto 12 000.

Szef rzucit grupie wyzwanie. Oto, co powiedzial: , Przyjrzyjcie
sie dobrze Harry’emu! A teraz powiedzcie, co takiego ma Harry,
czego nie ma zaden z was? Harry zarabia pig¢ Srednich pens;ji, ale
czy Harry jest pig¢ razy bystrzejszy? Testy, ktore przeprowadzi-
liSmy wsrdd personelu, weale tego nie wykazaly. Sprawdzitem.
Wyniki Harry’ego sa zblizone do $redniej w jego dziale.

A moze Harry pracowal pie¢ razy ciezej niz wy, panowie? We-
dtug raportéw — nie. Okazuje sie nawet, ze wzial wiecej wolnego
niz wiekszo$¢ z was.



Czy Harry dostal lepszy teren? Znéw musze odpowiedziec:
nie. Srednie wyliczenia byly mniej wiccej takie same. Czy Harry
jest lepiej wyksztalcony? A moze wytrzymalszy? Znéw — nie!
Harry jest prawie tak przecietny, jak przecietny moze by¢ facet
— z wyjatkiem jednej rzeczy.

Réznica miedzy Harrym i wami polega na tym, ze myslenie
Harry’ego jest pie¢ razy wigksze”.

Nastepnie menedzer przystapit do udowadniania, ze sukces
nie tyle zalezy od wielkosci czyjegos mozgu, ile od wielkosci czy-
jego$ myslenia.

Byla to intrygujaca idea, o ktérej nie przestawalem myslec.
Im wiecej obserwowalem, im wiecej rozmawialem z ludzmi, im
glebiej drazylem w poszukiwaniu tego, co tak naprawde jest
przyczyna sukcesu, tym jasniejsza byla odpowiedz. Historia za
historia udowadniala, ze ilo§¢ pieniedzy na rachunkach banko-
wych oraz ilo§¢ szcze$cia czy ogdlnej satysfakeji na rachunkach
losu sg uzaleznione od skali myslenia.

Jesli dzigki wielkiemu mysleniu mozna tyle osiagnaé, dla-
czego wszyscy nie mysla w ten sposéb? Wielokrotnie zadawano
mi to pytanie. Sadze, ze odpowiedZ jest nastepujaca. Wszyscy,
o wiele bardziej niz nam si¢ wydaje, jesteSmy stwarzani poprzez
myslenie wokoél nas. A to myslenie zazwyczaj jest male, a nie
wielkie. Twoje otoczenie stara si¢ zaciagnal ci¢ na Ulice Drugiej
Kategorii. Prawie codziennie wmawia ci, ze ,jest zbyt duzo wo-
dz6w, a za malo Indian”!. Innymi slowy, ze nie ma juz dla ciebie
mozliwosci dowodzenia, poniewaz jest nadmiar szeféw, musisz
si¢ zatem zadowoli¢ byciem kim$ mniej znaczacym.

A jednak to ,zbyt duzo wodzéw” nie pokrywa si¢ z prawda.
Liderzy we wszystkich zawodach moga ci powiedzie¢, tak jak po-
wiedzieli mi, ze ,problem polega na tym, ze jest za duzo Indian,
a za malo wodzéw”.

! Przystowie angielskie — przyp. thum.



To malostkowe otoczenie méwi jeszcze inne rzeczy. Twierdzi
na przyktad: ,,Co ma by¢, to bedzie” — Ze twoje przeznaczenie jest
poza twoja kontrola, a twoj los jest juz zdeterminowany. A wiec
zapomnij o marzeniach, zapomnij o pigknym domu, zapomnij
o $wietnej szkole dla twoich dzieci, zapomnij o lepszym zyciu.
Poddaj sie. Pol6z sie i czekaj na $mier¢.

Kto nie slyszal stwierdzenia, ze ,,sukces nie jest wart swojej ceny”,
jesli musisz sprzeda¢ dusze, poswieci¢ zycie rodzinne, sumienie,
wartoéci, aby osiagnac szczyt. Prawda jest jednak taka, ze sukces
nie wymaga takich kosztéw. A kazdy krok do przodu procentuje.

Otoczenie wmawia nam roéwniez, ze do miejsc na szczycie jest
za duza konkurencja. Czy rzeczywiscie tak jest? Pewien menedzer
ds. rekrutacji powiedzial mi, ze otrzymuje od 50 do 250 razy wie-
cej zgloszen do pracy oplacanej 10 000 dolaréw rocznie niz na
stanowiska, na ktérych mozna zarobi¢ 50 000 dolaréw rocznie.
Oznacza to, ze na stanowiska pracy na Ulicy Drugiej Kategorii
jest co najmniej 50 razy wigksza konkurencja niz do pracy w Alei
Pierwszej Klasy. Aleja Pierwszej Klasy w USA to krétka, nieza-
tloczona uliczka. Sa na niej niezmierzone wolne przestrzenie dla
ludzi takich jak ty, ktérzy maja odwage mysle¢ na wielka skale.

Podstawowe zasady i pomysly stanowigce baze dla tez zawar-
tych w Magii myslenia na wielkg skalg pochodza z najlepszych zré-
det — zostaly stworzone przez umysly najwybitniejszych , wielko-
myslicieli”, jacy kiedykolwiek zyli na ziemi. Takich jak prorok
Dawid, ktory napisal: ,,Czlowiek jest taki, jakie sa jego mysli
w glebi serca”; jak Emerson, ktéry powiedzial: , Wielcy ludzie to
ci, ktérzy rozumieja, ze mysli rzadza Swiatem”; jak Milton, ktéry
w Raju utraconym napisal: ,Umysl jest dla siebie siedziba, moze
sam w sobie przemieni¢/ Pieklo w Niebiosa, a Niebiosa w pie-
klo”2. Jak zadziwiajaco spostrzegawczy Szekspir, ktory zauwazyl,

2 J. Milton, Raj utracony, thum. M. Stomczynski, Wydawnictwo Literackie,
Krakéw—Wroctaw 1986, s. 15 — przyp. thum.



ze ,Nie ma takiej rzeczy, zlej czy dobrej, ktérej nie mozna osia-
gnal dzieki mysleniu”.

Ale gdzie mozna znalez¢ tego dow6d? Skad wiemy, ze ci wy-
bitni mysliciele mieli racje? Potwierdzeniem sa biografie tych
z nas, ktorzy poprzez swoj sukces, dokonania i szcze$cie udo-
wodnili, ze wielkie my$lenie naprawde dziala cuda.

Proste zasady, ktdre tu przedstawiamy, nie sa abstrakcyjnymi
teoriami bez zwigzku z zyciem. Nie opieraja si¢ na przypuszcze-
niach czy opiniach tylko jednego cztowieka. Sa to sprawdzone
sposoby podejscia do sytuacji zyciowych i stanowig uniwersalne
w zastosowaniu kroki, ktore dzialajg — i to dzialaja w sposob
cudowny.

Fakt, ze czytasz te strong, dowodzi, ze pragniesz sukcesu na
wielka skale. Chcesz urzeczywistni¢ swoje marzenia. Cheesz cie-
szy¢ sie wysokim standardem zycia. Chcesz, zeby twoje zycie
przynosito ci dobre rzeczy, na ktére zastugujesz. A checé osiagnie-
cia sukcesu jest wspaniala cecha.

Masz jeszcze jedna godna podziwu zalete. Fakt, iz trzymasz
w reku te ksigzke, jest dowodem na to, ze posiadasz zdolnosé
wyszukiwania narzedzi, ktére pomoga ci dostac si¢ tam, gdzie
pragniesz. Przy tworzeniu czegokolwiek — samochodéw, mostow,
pociskéw — potrzebujemy narzedzi. Wiele os6b podejmujacych
préby zbudowania udanego zycia zapomina, ze istnieja narze-
dzia, ktére moga im w tym pomoéc. Ty o tym nie zapomniales.
Posiadasz dwie podstawowe cechy niezbedne do uzyskania rze-
czywistej korzysci z tej ksiazki: pragnienie osiagniecia wickszego
sukcesu i zdolno$¢ wybrania narzedzia, ktére pomoze ci spetnié
to pragnienie.

Mysl na wielka skale, a bedziesz zy¢ na wielka skale. Ta wiel-
kos¢ bedzie sie przejawia¢ w wielko$ci osiagnietego szczeScia.
W wielkosci twoich dokonan. W wielkosci dochodéw. W wiel-
kosci przyjaciél. W wielkosci szacunku.



Wystarczy tych obietnic.

Juz teraz, wlasnie w tej chwili, zacznij zastanawiac sig, jak
sprawi¢, by twoje myslenie zdzialato dla ciebie cuda. Rozpocznij
swojg wedrowke, kierujgc sie myslg wielkiego filozofa Disraele-
go: ,Zycie jest zbyt krotkie, zeby by¢ matym”.



CO DA CI TA KSIAZKA

kazdym rozdziale tej ksiazki znajdziesz dziesiatki kon-

kretnych praktycznych pomystéw, technik i regul, kto-
re umozliwia ci wykorzystanie poteznej sity myslenia na wielka
skale, a tym samym uzyskanie sukcesu, szcze$cia i satysfakgji,
ktorych tak bardzo pragniesz. Kazda technika jest sugestywnie
zilustrowana przykladami zaczerpnigtymi z zycia. Dowiesz si¢
nie tylko, co robié, lecz réwniez, co by¢ moze jest nawet waz-
niejsze, zrozumiesz dokladnie, jak wykorzystywa¢ kazda zasade
w konkretnej sytuacji i do rozwiazania konkretnego problemu.
Ponizej znajdziesz odpowiedz na pytanie, co da ci ta ksigzka: po-
kaze ci, jak mozesz...
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UWIERZ, ZE MOZESZ ODNIESC
SUKCES, A TAK SIE STANIE

S ukces oznacza wiele wspanialych, pozytywnych rzeczy. Suk-
ces oznacza powodzenie w zyciu osobistym: pickny dom,
wakacje, podréze, nowe rzeczy, bezpieczefistwo finansowe, do-
bry start zyciowy dla twoich dzieci. Sukces oznacza uwielbienie
otaczajace zwyci¢zcow, przywodztwo, podziw w firmie i w zyciu
spolecznym. Sukces oznacza wolno$¢: wolno$¢ od zmartwien,
obaw, frustracji i niepowodzen. Sukces oznacza szacunek dla sa-
mego siebie, nieustanne uzyskiwanie jeszcze wigkszego szcze$cia
i satysfakcji z zycia oraz mozno$¢ robienia wigcej dla tych, ktorzy
od ciebie zaleza.

Sukces oznacza wygrywanie.

Sukces — osiagniecie go — to cel zycia!

Kazda istota ludzka pragnie sukcesu. Kazdy chce, by zycie
przyniosto mu to, co najlepsze. Nikogo nie cieszy ,,czolganie si¢”
i przecietno$¢. Nikt nie lubi czu¢ sie cztowiekiem drugiej katego-
rii i by¢ zmuszonym do zycia w ten sposéb.

Kilka sposrod najbardziej praktycznych madrosci zwigzanych
z budowaniem sukcesu opiera sie na biblijnym cytacie, ktéry
mowi, ze wiara przenosi gory.



Uwierz, naprawde uwierz, ze jeste§ w stanie przenosi¢ gory,
a bedziesz w stanie to zrobi¢. Niewielu ludzi wierzy, ze moze
przenosi¢ gory. I w rezultacie niewielu moze.

Prawdopodobnie pare razy slyszales, jak kto§ méwi cos
w rodzaju: ,Nie ma sensu mysle¢, ze mozna przesunaé gore
tylko dzigki mowieniu »Goéro, przesun sie«. To po prostu nie-
mozliwe”.

Cztowiekowi, ktory mysli w ten sposéb, wiara miesza si¢ z my-
Sleniem zyczeniowym. A przeciez nie mozna przemysle¢ gory
w inne miejsce. I nie mozna wmysle¢ siebie do dyrektorskiego
gabinetu. Ani do domu z pigcioma sypialniami i trzema lazien-
kami czy do grupy najlepiej zarabiajacych. Nie mozesz wmysle¢
si¢ na pozycje lidera.

Ale jesli posiadasz wiare, mozesz przenie$¢ gore. Mozesz osia-
gnal sukces dzieki wierze, ze jeste$ w stanie tego dokonad.

W potedze wiary nie ma nic magicznego czy mistycznego.

Wiara dziala w nast¢pujacy sposob. Uwierz, ze postawa ,,Je-
stem pewien, ze moge to zrobi¢” daje sile, umiejetnosci i energie
niezbedne do dzialania. Jesli myslisz: ,Moge to zrobi¢”, zaraz
odnajdziesz droge do ,,Jak to zrobi¢”.

Codziennie mlodzi ludzie podejmuja prace zawodowa. Kazdy
z nich ,chcialby” pewnego dnia cieszy¢ si¢ sukcesem, ktéry to-
warzyszy osiagnieciu wysokiej pozycji. Jednak wigkszo$¢ sposrod
tych mlodych ludzi po prostu nie ma w sobie wiary, ze osiagni¢-
cie najwyzszych szczebli jest w ich zasiggu. I oni nie dochodza na
szczyt. Myslac, ze nie sa w stanie pial si¢ w gore, nie odkrywaja
drog, ktére prowadza na szczyty. Ich zachowanie potwierdza, ze
sa osobami , przecigtnymi”.

Jednak niewielka liczba sposréd tych mlodych ludzi napraw-
de wierzy, ze osiggnie sukces. Podchodza oni do swojej pracy
z zalozeniem ,Zmierzam na szczyt”. I dzieki tej ogromnej wierze
osiagaja szczyt. Wierzac, ze osiggng sukces — i ze to nie jest nie-



mozliwe — ludzie ci z uwagg obserwuja zachowanie menedzeréw
wyzszego szczebla. W ten sposdb ucza sig, jak ludzie sukcesu
podchodzg do probleméw i podejmuja decyzje. Obserwuja po-
dejscie ludzi, ktorzy osiagneli sukces.

Osoba, ktéra wierzy, ze moze co$ zrobié, predzej czy p6zniej
bedzie wiedziata, jak to zrobil.

Pewna znajoma mi mloda kobieta postanowita dwa lata temu za-
lozy¢ agencje sprzedazy przyczep kempingowych. Wielu doradzato
jej, ze nie powinna (i twierdzili, ze nie bedzie w stanie) tego robic.

Na koncie miala niecale 3000 dolaréw oszczednosci, a powie-
dziano jej, ze minimalny kapital poczatkowy powinien by¢ wielo-
krotnie wyzszy. ,Zobacz, jaka tam panuje konkurencja — méwili
doradcy. — A poza tym, jakie ty masz doswiadczenie w sprzedazy
przyczep kempingowych?”.

Jednak ta mloda dama wierzyla w siebie i w swoja zdolnos§¢
do osiagniecia sukcesu. Oczywiscie przyznala, ze nie ma wystar-
czajacego kapitatu, branza jest bardzo konkurencyjna i brakuje
jej doswiadczenia.

»Ale — dodata — wszystkie prognozy, z jakimi si¢ zetknetam,
wskazuja, ze rynek przyczep kempingowych bedzie si¢ rozwijal.
Ponadto zbadalam konkurencje i wiem, ze w tym mieScie moge
zrobi¢ lepszy interes na sprzedazy przyczep niz ktokolwiek inny.
Mam $wiadomos$¢, ze bede popelnia¢ bledy, ale mam zamiar
szybko znalez¢ si¢ na szczycie”.

I tak sie¢ stalo. Na poczatku miala pewne problemy ze zgro-
madzeniem kapitatu. Absolutnie bezwarunkowa wiara pozwolita
jej zdoby¢ zaufanie dwéch inwestoréw. Nastepnie, nadal uzbro-
jona w ogromng wiare, dokonata ,niemozliwego” — naméwita
producenta przyczep, aby udostepnit jej kilka egzemplarzy oraz
zgodzit sie na odroczenie platnosci.

W zeszlym roku sprzedala przyczepy o wartosci ponad milio-
na dolaréw.



» W przyszlym roku — méwi — spodziewam si¢ dalszego wzro-
stu i przekroczenia 2 milionéw”.

Wiara, silna wiara, wyzwolita jej umyst i pozwolita wymysli¢

drogi, $rodki i sposoby.

Wigkszos¢ ludzi nie przyklada zbyt duzej wagi do wiary. Jed-
nak niektdrzy, mieszkancy miasta Sukcesowo w USA, naprawde
ja doceniaja! Zaledwie kilka tygodni temu moj przyjaciel, ktéry
jest urzednikiem stanowego departamentu autostrad w jednym
ze srodkowo-zachodnich stanéw, opowiedzial mi o swoim do-
$wiadczeniu ,,przenoszenia gor”.

»W zeszlym miesigcu — zaczal — nasz departament rozestat
pisma do wielu firm inzynieryjnych, poniewaz otrzymali$my po-
zwolenie, by zatrudni¢ kilka firm do zaprojektowania o§miu mo-
stow w ramach naszego programu budowy autostrad. Warto§¢
zbudowanych mostéw ma wynies¢ 5 500 000 dolaréw. Wybrane
firmy otrzymaja 4-procentowa prowizje lub 200 000 dolaréw na
prace projektowe.

Rozmawialem z dwudziestoma jeden firmami inzynieryjny-
mi. Cztery najwicksze natychmiast zgodzily sie zlozy¢ oferte. Po-
zostale siedemnascie byly to male firmy, zatrudniajace zaledwie
od trzech do siedmiu inzynierdéw. Szesnascie sposrod tej siedem-
nastki przestraszyla skala projektu. Rozwazyli przedsiewziecie,
pokrecili glowami i ostatecznie powiedzieli: »To za duzo dla nas.
Bardzo chcieliby$my by¢ w stanie to udzwignad, ale nie ma sensu
nawet probowad«.

Jednak jedna spo$réd tych malych firm, zatrudniajaca zale-
dwie trzech inzynieréw, przestudiowala plany i odpowiedziata:
»JesteSmy w stanie to zrobi¢. Zozymy oferte«. Tak zrobili i do-
stali to zlecenie”.

Gory przenosza tylko ci, ktérzy wierzg, ze moga to robi¢. Ci,
ktérzy uwazaja, ze nie dadza rady, rzeczywiScie nie s3 w stanie
tego dokona¢. Wiara wyzwala sile niezbedng do dzialania.



A tak naprawde, wiara we wspolczesnych czasach potrafi
uczyni¢ wiecej niz przenosi¢ gory. Jeden z najwazniejszych ele-
mentéw (a w rzeczywistosci kluczowy element) badan kosmosu
stanowi wiara, ze przestrzen kosmiczng mozna poskromié. Bez
silnej, niezachwianej wiary, ze czlowiek moze podrézowaé w ko-
smosie, naszym naukowcom nie starczyloby odwagi, zaintereso-
wania i entuzjazmu, by cokolwiek zaczynaé. Wiara, ze rak moze
zosta¢ wyleczony, ostatecznie doprowadzi do stworzenia lekar-
stwa na t¢ chorobe. Obecnie odbywa si¢ dyskusja na temat pola-
czenia Anglii z Europg kontynentalna tunelem pod Kanatem La
Manche. To, czy tunel kiedykolwiek zostanie zbudowany, zalezy
od tego, czy ludzie odpowiedzialni za projekt wierza, ze mozna
go zbudowad’.

Wiara w wielkie rezultaty jest sita napedowa, sita, dzigki kté-
rej powstaly wszystkie wielkie ksiazki, sztuki, odkrycia nauko-
we. Wiara w sukces jest podstawa sukcesu kazdej firmy, kosciota
czy partii politycznej. Wiara w sukces stanowi jedna z podstawo-
wych, absolutnie kluczowych cech cztowieka sukcesu.

Wierz, naprawde wierz, ze mozesz odnie$¢ sukces, a tak si¢
stanie.

Na przestrzeni lat rozmawialem z wieloma ludzmi, ktérzy
poniesli porazke w swoich przedsiewzigciach biznesowych czy
réznego rodzaju karierach. Styszalem wiele powodéw i usprawie-
dliwien, tlumaczacych te niepowodzenia. Rozmawiajac z prze-
granymi, odkrylem co$ bardzo znaczacego. Moi rozméwcy rzu-
cali zdawkowo uwagi typu: ,Szczerze méwiac, nie wierzytem, ze
to moze si¢ udac¢”; ,Mialem zle przeczucia, zanim jeszcze zacza-
tem” czy , Tak naprawde to, ze si¢ nie udalo, nie zaskoczylo mnie
za bardzo”.

Postawa ,,OK, sprébuje, ale czarno to widze” prowadzi do
porazki.

3 Jak wiemy, wiara i w tym przypadku zdzialata cuda — przyp. thum.



Brak wiary jest silag negatywna. Kiedy umyst nie wierzy lub
watpi, przyciaga ,powody” wzmacniajace niewiare. Watpliwosci,
brak wiary, podSwiadoma che¢ porazki, brak prawdziwej woli

odniesienia sukcesu sa odpowiedzialne za wiekszos¢ porazek.

Jesli bedziesz myslat o watpliwosciach, przegrasz.

Jesli bedziesz myslal o zwyciestwie, wygrasz.

Niedawno mloda powiesciopisarka rozmawiala ze mna o swo-
ich pisarskich ambicjach. W rozmowie padfo nazwisko jednego
z najlepszych pisarzy w jej dziedzinie.

,Och — powiedziala — X jest wspanialym pisarzem i oczywi-
$cie nie moge nawet marzy¢ o podobnym sukcesie”.

Jej podejscie bardzo mnie rozczarowalo, poniewaz znam pi-
sarza, o ktérym rozmawialiémy. Nie jest najinteligentniejszy,
najbardziej spostrzegawczy czy tez ,naj” w czymkolwiek innym
poza jednym — jest najbardziej pewny siebie. Wierzy, ze jest jed-
nym z najlepszych, wigc pracuje i tworzy najlepiej.

Dobrze jest szanowac lideréw. Ucz si¢ od nich. Obserwuj ich.
Analizuj ich zachowanie. Ale nie czcij ich. Uwierz, ze mozesz
ich przescigna¢. Osiagnaé wiecej niz oni. Osoby, ktére mysla
»Chce by¢ prawie najlepszy”, nigdy nie beda najlepsze w swoich
dzialaniach.

Spéjrz na to w ten sposdb: wiara jest termostatem, ktory re-
guluyje to, czego dokonamy w zyciu. Przyjrzyj si¢ uwaznie czlo-
wiekowi, ktoéry czlapiac, pograza si¢ w przecigtnosci. Wierzy,
ze jest malo wart, wigc niewiele otrzymuje. Wierzy, ze nie po-
trafi dokona¢ wielkich rzeczy — i ich nie dokonuje. Wierzy, ze
jest niewazny, wiec wszystko, co robi, jest naznaczone brakiem
znaczenia. W miar¢ uplywu czasu brak wiary w siebie zaczyna
przejawiaé si¢ w tym, jak moéwi, chodzi, dziala. Jesli nie przesta-
wi swego termostatu do przodu, jego samoocena wcigz bedzie
maleé. A poniewaz inni postrzegajg nas tak, jak my sami siebie
widzimy, zaczyna male¢ w opinii otoczenia.



A teraz spéjrzmy na osobe, ktora posuwa si¢ naprzéd. Wierzy,
ze jest duzo warta — i duzo otrzymuje. Wierzy, ze potrafi udzwi-
gna¢ wielkie i trudne zadania — i tak sie staje. Wszystko, co robi
ten czlowiek, jego zachowanie w kontaktach z innymi ludzmi,
jego charakter, mysli, poglady — wszystko to komunikuje nam:
,Oto profesjonalista. On jest wazng osobg”.

Czlowiek jest wytworem swoich wlasnych mysli. Uwierz na
wielka skale. Przestaw swoj termostat do przodu. Rozpocznij swoja
ofensywe ku sukcesowi z uczciwa, szczera wiarg, ze mozesz odnie$¢
sukces. Uwierz na wielka skale i rozwijaj sie na wielka skale.

Kilka lat temu po wystapieniu dla grupy biznesmenéw w De-
troit rozmawialem z mezczyzna, ktéry podszedt do mnie, przed-
stawil si¢ i powiedzial: ,Bardzo podobalo mi si¢ pana wystapienie.
Czy moéglby pan poswieci¢ mi kilka minut? Bardzo chcialbym
porozmawia¢ z panem o moim osobistym dos§wiadczeniu”.

Kilka minut pézniej siedzielismy wygodnie w kawiarni, cze-
kajac na zamoéwienie.

~Mam pewne osobiste do§wiadczenie — zaczal — ktore wia-
ze si¢ dokladnie z tym, co méwil pan dzisiejszego popoludnia
o tym, jak sprawi¢, by umysl zaczal dziala¢ na korzy$¢ swojego
wlasciciela zamiast przeciwko niemu. Nigdy z nikim nie rozma-
wialem o tym, jak wydostalem si¢ ze $wiata przecigtnosci, jednak
chcialbym opowiedzie¢ to panu”.

»A ja chcialbym to uslysze¢” — odpowiedzialem.

,Zatem, zaledwie pie¢ lat temu wloklem si¢ przez zycie jako
kolejny facet pracujacy w handlu narzedziami. Prowadzilem
w miar¢ dostatnie zycie na $§rednim poziomie. Jednak to bylo
dalekie od ideatu. Nasz dom byl zdecydowanie za maly, nie mie-
liSmy tez pieniedzy na wiele potrzebnych nam rzeczy. Moja zona,
niech bedzie jej chwala, nie uskarzata sie zbytnio, jednak na jej
twarzy bylo wypisane, ze jest bardziej pogodzona z przeznacze-
niem niz szczeSliwa. Bylem coraz bardziej sfrustrowany. Kiedy



zdalem sobie sprawe, jak bardzo zawodze moja wspanialg zone
i dwéjke dzieci, poczutem w sobie bél”.

,Jednak teraz sprawy wygladaja zupetnie inaczej — kontynu-
owal méj rozméwca. — Dzisiaj mamy pigkny nowy dom na hek-
tarowej dzialce i catoroczna chate kilkaset mil na pétnoc. Nie
martwimy sie juz, czy bedziemy mogli posta¢ dzieci do dobrego
college’u, a moja zona nie musi juz czué si¢ winna za kazdym
razem, kiedy wydaje pieniadze na nowe ubrania. W przyszlym
roku latem cala rodzing lecimy na miesieczne wakacje do Europy.
ZaczeliSmy naprawde zy¢”.

,Jak to si¢ stalo?” — spytalem.

»Stalo sie to dzieki temu — kontynuowal — ze, uzywajac pana
dzisiejszego wyrazenia, wykorzystalem site wiary. Pie¢ lat temu
dowiedzialem si¢ o mozliwo$ci pracy w firmie narzedziowej
mieszczacej si¢ tutaj, w Detroit. W tym czasie mieszkali$my
w Cleveland. Zdecydowalem si¢ sprobowaé w nadziei, ze bede
mogl zarabia¢ troche wigcej pieniedzy. Przyjechalem tu wcze-
$niej, w niedziele¢ wieczorem, a rozmowe kwalifikacyjna mialem
dopiero w poniedzialek.

Po kolacji usiadtem w swoim pokoju hotelowym i z jakiegos
powodu poczutem si¢ zdegustowany samym soba. »Dlaczego
— zapytalem siebie — jestem takim $rednio-klasowym nieudacz-
nikiem? Dlaczego staram si¢ dostaé prace, ktoéra jest tak nie-
wielkim krokiem do przodu?« Do dzisiaj nie wiem, co sklonilo
mnie wowczas do wziecia kartki z hotelowej papeterii i wypi-
sania nazwisk pieciu osob, ktére znalem przez wiele lat, a kté-
re przeScignely mnie w osiagnictej wladzy i pozycji zawodowe;j.
Dwoéjke stanowili byli sasiedzi, kt6rzy przeszli do lepszych dzia-
téw. Dwéch kolejnych to osoby, dla ktérych kiedys pracowalem,
a ostatnim byl méj szwagier.

Nastepnie — i znowu nie wiem, co mnie do tego popchneto
— zadalem sobie pytanie, co ma tych pigciu moich znajomych,



czego mi brakuje — oprocz lepszej pracy. Poréwnalem si¢ z nimi
pod wzgledem inteligenciji i, szczerze méwiac, nie zauwazylem,
aby byli doskonali w tej sferze. Podobnie, nie mogtem z r¢kg na
sercu stwierdzié, ze przewyzszaja mnie pod wzgledem wyksztal-
cenia, rzetelno$ci czy tez zalet osobistych.

Wreszcie doszedlem do innej cechy ludzi sukcesu, o ktorej
duzo sie styszy — inicjatywy. Tutaj ciezko mi bylo to przyznad, ale
nie mialem wyjscia. W tej sferze moje dokonania pokazywaly, ze
jestem daleko za moimi znajomymi, ktérzy odniesli sukces.

Bylo juz okolo trzeciej nad ranem, jednak mdéj umyst byl za-
skakujaco jasny. Pierwszy raz dostrzegtem swoje stabe punkty.
Uswiadomilem sobie, ze zawsze trzymalem si¢ z tylu. Zawsze co$
mnie hamowalo. Zaglebialem si¢ w siebie coraz bardziej i bardziej
i wreszcie znalaztem przyczyne tego, dlaczego brakowalo mi ini-
gjatywy — w glebi duszy nie wierzylem, ze jestem wiele wart.

Przesiedzialem tak reszt¢ nocy, analizujac, jak bardzo, od-
kad siegam pamiecig, brak wiary w siebie zdominowal mnie,
jak bardzo méj umyst pracowal przeciwko mnie. Odkrylem, ze
wciaz thumaczylem sobie, dlaczego nie moge awansowal, za-
miast szukaé powoddow, dla ktérych moge. Sprzedawalem sie-
bie zbyt tanio. Zauwazylem, ze ten element samodeprecjacji byt
widoczny we wszystkim, co robilem. Dzieki temu dotarlo do
mnie, ze nikt nie zacznie wierzy¢ we mnie, dopdki ja sam nie
zaczng w siebie wierzy(¢.

Wtedy wtasnie zdecydowalem, ze mam do$¢ czucia si¢ jak
czlowiek drugiej kategorii. Postanowitem, ze od tej chwili nie
bede juz sprzedawat sie tanio.

Nastepnego dnia ciagle mialem w sobie te determinacje. Pod-
czas rozmowy o prace poddalem moja nowo odkryta pewnos¢
siebie pierwszej probie. Przed p6j$ciem na rozmowe mialem na-
dzieje, ze wystarczy mi odwagi, aby zazada¢ 750, a moze nawet
1000 dolaréw wiecej niz w obecnej pracy. Jednak teraz, kiedy



zdalem sobie sprawe, ze jestem warto$ciowym czlowiekiem, po-
stanowilem zazadac¢ 3500 dolaréw wiecej. I dostatem je. Dobrze
sie sprzedalem, poniewaz po dlugiej nocy autoanalizy odnala-
zlem w sobie rzeczy, ktére uczynily mnie bardziej ,,chodliwym”.

W przeciagu dwoéch lat po otrzymaniu tej pracy zbudowa-
tem sobie reputacje czlowieka, ktory potrafi zdobywac zlecenia.
Wtedy wlasnie weszliSmy w faz¢ recesji. To uczynito mnie jesz-
cze bardziej warto$ciowym, poniewaz bylem jednym z najlepiej
pozyskujacych zlecenia pracownikéw w branzy. Firma przeszta
reorganizacje, a ja otrzymalem pokazna liczbe akcji oraz duza
podwyzke”.

Uwierz w siebie, a dobrze rzeczy beda ci si¢ przytrafial.

%

Twéj umysl jest ,fabryka mysli”. To bardzo zajeta fabryka
produkujaca niezliczona ilos¢ mysli dziennie. Produkcja w two-
jej fabryce mysli odbywa si¢ pod kontrola dwéch brygadzistow,
z ktérych pierwszego nazwiemy Panem Zwycigskim, drugiego
za§ — Panem Porazka. Pan Zwycigski odpowiada za produkcije
pozytywnych mysli. Specjalizuje si¢ w wytwarzaniu uzasadnien
tego, ze potrafisz, ze masz wystarczajace kompetencje, ze dasz
sobie rade.

Drugi brygadzista, Pan Porazka, produkuje negatywne mysli,
obnizajace samooceng. Jest twoim ekspertem w wynajdywaniu po-
wodow, dlaczego nie umiesz, jeste$ za staby, nie nadajesz si¢. Jego
specjalnoscia jest schemat myslowy ,dlaczego ci si¢ nie uda”.

Obaj panowie — i Zwycieski, i Porazka — sg bardzo postuszni.
Staja na baczno$¢ natychmiast. Wszystko, co musisz zrobi¢, by
wezwal kazdego z brygadzistow, to wysta¢ maleniki mentalny sy-
gnal. Jesli sygnal jest pozytywny, z szeregu wystepuje Pan Zwy-
cieski i zabiera sie do pracy. Podobnie negatywny sygnat sprawia,
ze zaczyna dziata¢ Pan Porazka.



Aby uswiadomic sobie, jak tych dwéch brygadzistéw pracuje
dla ciebie, wykonaj nastepujacy test. Powiedz sobie: ,,Co za pa-
skudny dzien”. Takie stwierdzenie da sygnat do dzialania Panu
Porazce, ktory wyprodukuje kilka faktéw dowodzacych, ze masz
racje. Zasugeruje ci, ze dzisiaj jest zbyt ciepto lub zbyt zimno, ze
w takim dniu interesy si¢ nie udaja, sprzedaz spada, ludzie beda
nerwowi, zostaniesz skrytykowany, a twoja zona bedzie w ka-
pry$nym nastroju. Pan Porazka jest niesamowicie skuteczny. Juz
po kilku chwilach jeste$ przekonany. To jest zly dzien. Zanim si¢
obejrzysz, masz przerabany dziefi.

A teraz powiedz sobie: ,Dzisiaj jest dobry dzien”, a Pan Zwy-
cigski ruszy do akcji. Powie ci: ,, To wspanialy dziefi. Powietrze
jest orzezwiajace. Zycie jest piekne. Dzi§ uda ci sie wykona¢ kawat
dobrej roboty”. A wtedy rzeczywiscie to bedzie dobry dzien.

W taki sam sposob, w jaki Pan Porazka pokaze ci, dlaczego
nie mozesz sprzedaé czego$ Smithowi, Pan Zwycigski udowodni
ci, ze mozesz tego dokona¢. Pan Porazka bedzie ci¢ zapewnial,
ze poniesiesz porazke, podczas gdy Pan Zwycigski pokaze ci, dla-
czego odniesiesz sukces. Pan Porazka przygotuje Swietne argu-
menty przeciwko Tomowi, podczas gdy Pan Zwycieski pokaze ci
mnoéstwo powodow, dla ktérych lubisz Toma.

Im wiecej pracy dajesz jednemu z tych dwodch brygadzistow,
tym silniejszy si¢ staje. Jesli Pan Porazka pracuje czgsciej, zatrud-
nia nowy personel i zajmuje coraz wigcej przestrzeni w twoim
umysle. W koncu za$ przejmie catkowita kontrole nad dzialem
produkeji mysli i w efekcie wszystkie twoje mysli beda mialy
negatywny charakter.

Jedyna madra rzecza, jaka mozesz zrobi¢, jest zwolnienie Pana
Porazki. Nie potrzebujesz go. Przeciez nie chcesz, by wcigz mé-
wil ci, czego nie potrafisz, do czego nie jeste$ gotowy i tak dalej.
Pan Porazka nie chce pomdc ci dotrze¢ tam, dokad pragniesz sie
dosta¢, wiec po prostu wylej go z pracy.



W zamian za to w 100% wykorzystaj Pana Zwycigskiego.
Kiedy jaka$ my$l pojawia si¢ w twoim umysle, popro§ Pana
Zwycieskiego, aby nad nia popracowal. On pokaze ci, jak mo-
zesz odnies¢ sukces.

Do jutra o tej samej porze w USA przyjdzie na $wiat kolejne
11 500 konsumentéw. Populacja ro$nie w rekordowym tempie.
W najblizszych dziesieciu latach, wedtug ostroznych szacunkoéw,
w Stanach Zjednoczonych przybedzie 35 milionéw mieszkancow.
Odpowiada to tacznej populacji naszych pigciu najwiekszych me-
tropolii: Nowego Jorku, Chicago, Los Angeles, Detroit i Filadel-
fii. Wyobraz to sobie!

Nowe galezie przemystu, nowe przelomy naukowe, rosnace
rynki — wszystko to oznacza nowe mozliwosci. To dobre wiado-
mosci. Zyjemy w wymarzonych czasach!

Wszystkie te prognozy stawiaja szereg wymagan dla ludzi na
szczycie kazdej sfery zycia — ludzi, ktdérzy posiadaja najwyzsza
zdolnos$¢ do wplywania na innych, kierowania ich praca, stuzenia
im swoimi zdolno$ciami liderskimi. A ludzie, ktérzy znajda si¢
na przywodczych stanowiskach, sa dorosli lub prawie dorosli juz
teraz. Jedna z tych osob jestes ty.

Gwarancja boomu nie jest oczywiScie gwarancja sukcesu oso-
bistego. Stany Zjednoczone zawsze szybko si¢ rozwijaly. Jednak
zaledwie krotki rzut oka wystarczy, by dostrzec, ze miliony lu-
dzi — tak naprawde wigkszos¢ z nich — walcza, lecz nie odnosza
prawdziwego sukcesu. Wigkszo$¢ wcigz haruje w przecigtnosci
mimo rekordowych mozliwosci dwéch ostatnich dekad. Podob-
nie w nadchodzgcym okresie boomu wigkszos¢ ludzi nadal bedzie
martwic si¢, obawiaé, czolgaé si¢ przez zycie w poczuciu bycia
niewaznym, niedocenianym, niezdolnym do spelnienia swoich
marzen. W rezultacie praca przyniesie im niewielkie wynagro-
dzenie i niewielkie szczeScie.



Ci, ktoérzy przemieniaja mozliwo$ci w wynagrodzenie (i po-
zwél mi powiedzieé, ze szczerze wierze, iz jeste$ jednym z nich,
jako ze w innym wypadku liczylby$ na szczescie i nie zawracatby$
sobie glowy tg ksiazka), bedg naleze¢ do tych madrych ludzi,
ktbrzy ucza sie, jak mysle¢, by osiggnaé sukces.

Wejdz. Drzwi do sukcesu sa otwarte szerzej niz kiedykolwiek
wczesniej. Nastaw sie na to, ze zamierzasz dotaczy¢ do tej grupy
wybranych, ktérzy otrzymuja od zycia to, czego pragna.

Oto pierwszy krok do sukcesu. Podstawowy krok. Nie mozna
go uniknaé. Krok Pierwszy: Uwierz w siebie, uwierz, ze mozesz
odnies¢ sukces.

Jak rozwijac site wiary

Ponizej znajdziesz trzy wskazowki pomocne w zdobywaniu

i umacnianiu sily swojej wiary:

1. Mysl jak zwyciezca, nie jak przegrany. W pracy, w domu
zastap myslenie przegranego mysleniem zwycigzcy. Kiedy
zmagasz si¢ z trudng sytuacja, mysl: , Wygram”, zamiast:
~,Prawdopodobnie przegram”. Kiedy z kim$ rywalizujesz,
mysl: , Jestem jednym z najlepszych”, a nie: ,On mnie prze-
wyzsza o klas¢”. Kiedy pojawia si¢ jakas mozliwosé¢, mysl:
~Moge to zrobi¢”, nigdy: ,Nie potrafi¢”. Pozwél kluczowe;j
mysli ,,Osiagne sukces” zdominowaé twdj proces myslowy.
Myslenie nastawione na sukces ¢wiczy twdj umyst w tworze-
niu planéw, ktére prowadza do sukcesu. Myslenie o porazce
dziala doktadnie odwrotnie. Myslenie skoncentrowane na po-
razce powoduje, ze umyst tworzy inne mysli, ktére prowadza
do porazki.



2. Przypominaj sobie regularnie, ze jeste$ lepszy niz ci si¢ wy-
daje. Ludzie sukcesu nie sa supermenami. Sukces nie wyma-
ga superinteligencji. W sukcesie nie ma tez nic mistycznego.
A ponadto sukces nie zalezy od szczescia. Ludzie sukcesu to
po prostu catkiem zwyczajni goscie, ktérzy rozwineli wiare
w siebie i w to, co robia. Nigdy — naprawde nigdy — nie sprze-
dawaj si¢ tanio.

3. Wierz na wielkg skale. Rozmiar twojego sukcesu zalezy od
wielkosci twojej wiary. Jesli bedziesz mys$le¢ o malych celach,
oczekuj malych osiggnie¢. Mysl o wielkich celach, a osiagniesz
wielki sukces. Pamigtaj rowniez o tym, ze wielkie idee i wiel-
kie plany sa czesto fatwiejsze — a z cala pewnoscia nie bardziej

wymagajace — niz male idee i male plany.

Ralph J. Cordiner, przewodniczacy zarzadu General Electric,
na konferencji poswieconej przywodztwu wyglosit nastepujace
stowa: ,,0d kazdego czlowieka, ktory aspiruje do bycia liderem,
oczekujemy — dla niego samego i dla jego firmy — determinacji
do podjecia wlasnego programu rozwoju osobistego. Nikt nie
ma zamiaru zada¢ od kogos$, by ten si¢ rozwijal. (...) To, czy
wlecze si¢ z tylu, czy idzie do przodu w swojej specjalnosci, zale-
zy od jego indywidualnych staran. Rozw6j wymaga czasu, pracy
i poswiecen. Nikt nie podejmie ich za ciebie”.

Rada pana Cordinera jest rozsadna i praktyczna. Wykorzystaj
ja. Ludzie, ktérzy stali si¢ najlepsi w zarzadzaniu firma, sprze-
dazy, jako inzynierowie, dzialacze religijni, pisarze, aktorzy czy
w jakimkolwiek innym dziataniu, osiggneli to dzieki systema-
tycznemu i nieprzerwanemu realizowaniu planu rozwoju osobi-

stego 1 postepu.
Kazdy program szkoleniowy — a jednym z nich jest wlasnie

ta ksigzka — powinien zawiera¢ trzy elementy. Po pierwsze, musi



wskazywal, co nalezy robi¢. Po drugie, musi przekazywaé me-
tode, jak tego dokonaé. A po trzecie, musi si¢ sprawdzi¢, czyli
przynosi¢ spodziewane rezultaty.

Pierwszy element — ,,co robi¢” — twojego osobistego szkolenia

z sukcesu opiera si¢ na postawach i technikach ludzi sukcesu. Jak
zarzgdzaja swoim wlasnym zachowaniem? Jak pokonujg trud-
nosci? Jak zapracowuja na szacunek innych? Co odréznia ich od
zwyklych ludzi? W jaki sposéb myslg?

Element ,Jak tego dokonaé?” twojego planu rozwoju to ze-

staw konkretnych wskazowek. Znajdziesz je w kazdym rozdzia-
le tej ksiazki. Te wskazowki sa naprawde pomocne. Zastosuyj je,
a si¢ przekonasz.

A co z najwazniejszg czeScig szkolenia — rezultatami? Pelna
zaangazowania, systematyczna realizacja przedstawionego tu-
taj programu doprowadzi ci¢ do sukcesu na skale, ktéra obec-
nie moze wydac¢ ci si¢ nieprawdopodobna. Rozbity na powyzsze
elementy, twdj osobisty program szkoleniowy z zakresu sukcesu
przyniesie ci seri¢ nagréd: wiekszy szacunek ze strony twojej ro-
dziny, podziw przyjaciél i wspotpracownikéw, poczucie bycia po-
trzebnym, bycia kims, wysoki status spoteczny, wyzsze zarobki
i wyzszy standard zycia.

Twoje szkolenie opiera si¢ na samodzielnym zarzadzaniu. Nikt
nie bedzie stal nad toba i méwil ci, co i jak masz robi¢. Niniejsza
ksiazka bedzie twoim przewodnikiem, jednak tylko ty mozesz
siebie zrozumie¢. Tylko ty mozesz wymagac od siebie zastosowa-
nia tego programu. Tylko ty mozesz oceni¢ swoje postepy. Tylko
ty mozesz korygowac swoje dzialania, jesli przydarza ci si¢ drob-
ne pomytki. Krétko méwigc, tylko ty mozesz wyszkoli¢ si¢ do
osiggania coraz wiekszych i wiekszych sukcesow.

Posiadasz juz w pelni wyposazone laboratorium, w ktérym
mozesz pracowac i uczy¢ sie. Twoje laboratorium to cale two-
je srodowisko. Twoje laboratorium sktada sie z otaczajacych



ci¢ ludzi. Laboratorium to dostarcza ci wszystkich mozliwych
przyktadéw ludzkich dziatan. I nie ma ograniczen w tym, czego
mozesz sie nauczy¢, jesli popatrzysz na siebie jak na naukowca
pracujacego w swoim laboratorium. Czeg6z chcie¢ jeszcze — nie
musisz juz nic kupowaé, nie musisz optaca¢ czynszu, nie ma zad-
nych innych oplat. Mozesz uzywac tego laboratorium, ile tylko
zechcesz — za darmo!

Jako dyrektor twego laboratorium bedziesz chcial robi¢ to, co
robi kazdy naukowiec: obserwowac i eksperymentowac.

Czy nie dziwi cie, ze wigkszo$¢ ludzi tak stabo rozumie dzia-
tania innych, mimo iz przez cale zycie sa otoczeni ludzmi? Wigk-
sz0$¢ ludzi nie ¢wiczy si¢ w obserwowaniu. Jednym z waznych
celéw tej ksigzki jest nauczy¢ cig obserwowacd oraz rozwijaé po-
glebione spojrzenie na ludzkie dzialania. Zechcesz zadaé sobie
pytania typu: ,Dlaczego John odnosi tyle sukceséw, Tom za$ le-
dwie daje sobie rade¢?”; ,Dlaczego niektérzy ludzie maja wielu
przyjaciol, a inni zaledwie kilku?”; ,Dlaczego niektérzy ludzie
bez problemu akceptuja to, co méwi im jaka$ osoba, ignoruja za$
inna, ktéra méwi im dokladnie to samo?”.

Kiedy przejdziesz szkolenie, bedziesz posiadaczem cennych
informacji — wylacznie dzigki bardzo prostemu procesowi obser-
wagji.

Ponizej znajdziesz dwie konkretne propozycje, ktére pomoga
ci sta¢ si¢ doSwiadczonym obserwatorem. Wybierz ze swojego
otoczenia osobg, ktdra odnosi najwigksze sukcesy, oraz najbardziej
przegrang osobe, jaka znasz. Nastepnie, tak jak to pokazuje ta
ksiazka, obserwuj, jak dokladnie tw6j przyjaciel, bedacy czlowie-
kiem sukcesu, przestrzega zasad osiggania sukcesu. Zwroé row-
niez uwage, jak analiza dwéch skrajnych przypadkéw pomaga ci
dostrzec niezaprzeczalng madro$¢ prawd zawartych w tej ksigzce.

Kazdy twdj kontakt z innymi ludzmi stwarza ci szanse zaob-
serwowania zasad osiggania sukcesu w dzialaniu. Twoim zada-



niem jest uczyni¢ udane dziatania twojg codziennoscig. Im wiecej
¢wiczymy, tym szybciej dziatanie w pozadany sposdb stanie si¢
naszg druga naturg.

Wiekszo$¢ z nas ma przyjaciol, ktérzy w ramach hobby hodu-
ja co$ w ogrédku. Wielokrotnie styszelismy, jak méwig co$ w ro-
dzaju: ,Patrzenie, jak rosliny rosna, jest niesamowite. Spéjrz, jak
reaguja na nawoz i wode. Zobacz, o ile wicksze s3g w poréwnaniu
z ubieglym tygodniem”.

Oczywiscie, niesamowicie jest obserwowad, co dzieje sie, kie-
dy czlowiek z wyczuciem wspéipracuje z przyroda. Jednak nie
jest to nawet w dziesigtej cze$ci tak fascynujgce, jak obserwo-
wanie samego siebie, reagujacego na wiasny, z wyczuciem ad-
ministrowany program zarzadzania myslami. Swietnie jest czud,
jak robimy postepy — stajemy si¢ bardziej pewni siebie, bardziej
efektywni; dzieni za dniem, miesiac po miesiacu rozwijaja si¢
w nas ludzie sukcesu. Nic — absolutnie nic — w tym zyciu nie
da ci wigcej satysfakcji niz Swiadomos$¢, ze jeste$ na drodze do
sukcesu. I nic nie stanowi wigkszego wyzwania niz osiagniecie
go samodzielnie.





