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PRZEDMOWA

ORISON SWETT MARDEN

migranci przybywajacy do Ameryki mysleli, ze w tym kraju

ulice wybrukowane sg zlotem. Wierzyli, ze tu kazdy moze
sta¢ sie stawny i bogaty. W koncu doswiadczenie nauczyto ich,
ze niekoniecznie jest to prawda. Jak si¢ ostatecznie okazalo, bo-
gactwo zdobyli ludzie, ktérzy wiedzieli, jak go szukal. Brian
Tracy jest jednym z tych, ktérzy wiedza, jak szukaé bogactwa.
Dzieli sie on w tej ksigzce zasadami, ktore zastosowal we wta-
snym zyciu. Dzigki tym zasadom sam — kiedys stabo zarabiajacy
handlowiec — stal si¢ milionerem, i to w niespelna dziesi¢¢ lat.

Brian pomogl setkom firm i tysigcom ludzi w osiagnieciu
sukcesu finansowego, wykraczajacego dalece poza ich oczeki-
wania. Nieustannie podrézuje po $wiecie, prowadzac seminaria
poswiecone sprzedazy, zarzadzaniu, przedsigbiorczosci, rozwi-
janiu firmy i osiaganiu celéw osobistych. Jest prezesem swojej
wlasnej firmy szkoleniowej oraz autorem ponad 300 bestselle-
rowych programéw treningowych w wersjach audio i wideo.
Napisal 35 ksiazek, ktore przettumaczono na dwadziescia pieé
jezykéw. W tej ksiazce Brian Tracy pokazuje, jak sta¢ si¢ bo-



gatym w latach, ktére nadejda. Bogactwo to co$, co mozesz
zdoby(¢ niezaleznie od tego, kim jeste$ i od czego zaczynasz.

Odkryjesz piec¢ zrédet bogactwa ludzi, ktérzy zarobili miliony
wlasnymi rekami. Poznasz osiemnascie zasad i koncepcji, dzie-
ki ktérym mozna zaprogramowac swéj umysl na pelny sukces.
Opanujesz pig¢ zasad uruchamiania i rozwijania skutecznej fir-
my. Nauczysz si¢ zarabiaé pieniadze, jakich pragniesz. Zglebisz
dziesie¢ zasad sukcesu w inwestowaniu. Zobaczysz sprawdzo-
ne metody, ktérych skutecznosé raz po raz potwierdzajg ludzie
budujacy od zera fortuny w ciagu jednego pokolenia. Czytajac,
jak zrobil to Brian Tracy i inni, ty takze nauczysz si¢ budowad
bogactwo na swdj wlasny sposéb. To droga, ktoéra jest dobra
tylko dla ciebie, z twoimi unikalnymi talentami i zdolno$ciami.
Odkryjesz, ze na tej Sciezce nie ma zadnych granic.

Victor Risling



WPROWADZENIE

J.W. GOETHE, Faust!

Réznica pomiedzy sukcesem i porazka

Dzigkuje ci, ze czytasz t¢ ksiazke. Najwazniejsza réznica po-
miedzy ludzmi osiagajacymi sukcesy i ludZzmi ponoszacymi po-
razki jest prosta: ludzie sukcesu w kazdej branzy sg zorientowani
na dzialanie, a ludzie porazki ograniczaja si¢ do méwienia. Ci,
ktorzy wiele osiagaja, po prostu dzialaja! A ci, ktérzy nie do-
chodza do niczego wielkiego, przez cale zycie karmia si¢ nadzie-
ja, zyczeniami i marzeniami, nieustannie znajdujac wymoéwki.
Otwierajac te ksiazke, dotgczyles do grona nielicznych, ktérzy sa
czynotwircami. Tym samym zostawite$ za plecami zdecydowang
wiekszo$¢, czekajacg na gwiazdke z nieba.

Pamietaj, ze zasady omawiane w tej ksiazce sa uniwersalne.
Przy nieznacznych modyfikacjach mozna je zastosowaé w kazdym
kraju o gospodarce rynkowej. Dzi§ w Stanach Zjednoczonych pa-

' J.W. Goethe, Faust (Prolog w teatrze), thum. F. Konopka, PIW, Warszawa
1993, s. 14.



nuje najwicksza swoboda gospodarcza na $wiecie. To system eko-
nomiczny, ktéry oferuje ludziom najwiecej mozliwosci bogacenia
si¢. Jak podaje OECD w Paryzu, w 2004 roku az 19% Ameryka-
néw w wieku od osiemnastu do piecdziesieciu czterech lat plano-
walo zalozenie firmy. To najwyzszy odsetek na $wiecie. Efektem
przedsigbiorczego klimatu, panujacego w USA, jest to, ze dzi$
mieszka tam wigcej milioneréw i miliarderéw niz gdziekolwiek
indziej. Miliarderzy pierwszego pokolenia to ludzie, kt6rzy na po-
czatku swojej drogi nie byli bogaci. My tez od tego zacznijmy.

Zaczat od zera

Kiedy dorastatem, w mojej rodzinie bylo bardzo malo pienigdzy.
Ojciec nie mial stalej pracy, a matka byla pielegniarka. Jej skrom-
ne wynagrodzenie czesto bylo jedynym, za ktére musiata wykarmié
moich trzech braci i mnie. Jadaliémy makaron z serem. Nosilismy
ubrania, ktére byly darami Armii Zbawienia i innych organizacji
charytatywnych. W wieku dziesigciu lat zaczalem zarabia¢ wlasne
pienigdze i placi¢ rachunki. Zajmowatem si¢ ogrédkami i wykony-
walem wszelkie malo wdzigeczne prace, jakie trafialy si¢ w okolicy.

Kiedy mialem pietnascie lat, zaczatem odkrywaé tak zwane
tajemnice sukcesu finansowego. Podobnie jak wielu mtodych lu-
dzi wyznaczylem sobie cel: stac si¢ milionerem przed trzydziest-
ka. Kiedy mialem trzydziesci lat, bylem niewiele blizej tego celu
niz w wieku lat dwudziestu, mimo ze od czasu do czasu przy-
trafialy mi sie sukcesy. Nawet nie ukonczylem szkoly $redniej
i poza tym, ze potrafilem sprzedawaé, nie mialem zadnych in-
nych , prawdziwych” kwalifikacji.

Mniej wigcej wtedy zaczalem powaznie zastanawial si¢ nad
wlasng sytuacja. Bylem przytloczony tym, ze w ciggu trzydziestu
lat zycia zrobitem bardzo niewielki postep. Wielu moich przyjaciét
mialo juz calkiem przyzwoita sytuacje zyciowa: dzieci, przytulny
dom i zadowalajace zarobki. A moje finanse zmierzaly donikad.



Wtedy po raz pierwszy zaczalem powaznie traktowad temat
pieniedzy. Wezesniej probowatem dochodzi¢ do nich na skroty.
W konicu zerwalem z takim stylem dzialania i nakrelitem moja
prawdziwa droge do pienigdzy. Ten plan zadzialal. Przez na-
stepne siedemnascie lat do§wiadczylem niezliczonych kryzyséw
i przejsciowych porazek. To byta twarda szkota, ale kiedy juz ja
ukonczylem, warto$é¢ netto mojego majatku przekraczata milion
dolaréw. Ty mozesz zrobi¢ dokladnie to samo.

Stac ci¢ na to

Ta ksigzka ma cie przekonaé, ze bez wzgledu na to, ile dzi$
posiadasz i zarabiasz, mozesz stac si¢ bogaty. Jesli zaczniesz dazy¢
do bogactwa odpowiednio szybko, jesli bedziesz ciezko pracowaé
i zrobisz, co radze, mozesz nawet stac si¢ milionerem. Te metody,
techniki i strategie pomogly w drodze do bogactwa mnie i wielu
innym ludziom. Nie ma powodu, dla ktérego nie mialbys spetni¢
swoich marzen, o ile tylko pos§wiecisz czas na nauke i wejdziesz
na te sama droge.

W 1900 roku w Stanach Zjednoczonych bylo okoto 5 tysiecy mi-
lioneréw. Wtedy milion dolar6w mial duzo wyzsza realng wartos¢
niz dzi§. W roku 1980, kiedy zaczagtem bada¢ metody dgzenia do
bogactwa, w USA bylo péltora miliona milioneréw. W roku 2000
majatek netto przekraczajacy milion dolaréw mialo juz 7 milionéw
Amerykanéw. Oczywiscie, w USA jest tez wielu decymilionerdw,
centymilioneréw i ponad 300 miliarderéw. Jak pokazuja prognozy,
te liczby maja podwosc si¢ w najblizszych latach.

W wigkszosci sa to milionerzy i miliarderzy prerwszego pokole-
nia. To ludzie, ktérzy dorobili si¢ fortuny wlasnymi sitami. Za-
czeli od zera. Zarabiali, wykorzystujac swoje talenty, zdolnosci
i szanse, ktore odkryli lub wykreowali. Szacuje si¢, ze w USA co
cztery minuty kto$§ nowy zostaje milionerem. Ty tez powinienes
postanowid, ze tak bedzie wyglada¢ twoja przyszlos¢.



Mozesz powtérzy¢ to, co zrobili milionerzy zaczynajacy z ni-
czym. Uwierz, ze nikt nie jest lepszy ani sprytniejszy od ciebie. Pozna-
lem wielu milioneréw, multimilioneréw, a nawet miliarderéw.
I dokonalem niesamowitego odkrycia — ci ludzie w wigkszosci
wcale nie sg niesamowici. Sa za to bardzo uczciwymi i cigzko pra-
cujacymi mezczyznami oraz kobietami. To ludzie, ktérzy pod-
jeli ryzyko, zdobyli doswiadczenie i umiejetnosci w wybranych
obszarach i nie poddawali sie, kiedy bylo pod gérke (a przeciez
w kazdej dziatalnosci zdarza sig, ze nie wszystko idzie gtadko).

Réznice pomig¢dzy bogatymi i biednymi

Bogaci wcale nie réznig si¢ tak bardzo ode mnie czy ciebie.
Oni po prostu wykorzystali wigcej talentu danego im przez Boga
i dzialajg inaczej niz wigkszos¢. Oto wspaniale odkrycie: jes?z be-
dziesz nieustannie vobic to, co robig bogaci ludzie sukcesu, w korcu osig-
gniesz takie same rezultaty. Sukces finansowy to nie kwestia cudu
ani szczescia. To po prostu wynik akgji i reakgji, ciagu przyczyno-
wo-skutkowego. Jesli podejmiesz dzialanie, otrzymasz efekty.

Z tej ksiazki dowiesz sie, jak zaczaé, bez wzgledu na to, gdzie
jeste$ teraz. Mozesz osiggnaé niezalezno$¢ finansowa, nawet jesli
dzi$ toniesz w dtugach. Pracowatem na calym $wiecie z tysiaca-
mi ludzi, ktérzy stali si¢ milionerami, i jestem gleboko przeko-
nany, ze to dziala. Ci, ktérzy naprawde chca zdoby¢ bogactwo
i nieustannie dazag w tym kierunku, wykonujac wtasciwe kroki,
w konicu osiagna swoj cel.

Doswiadczenie otwierajace oczy

Jaki§ czas temu do$wiadczylem orzezwiajacego wstrzasu.
Prowadzilem seminarium na temat sukcesu. Przemawialem do



1200 uczestnikow. Méwilem im, w co wierze: ze kazdy cztowiek
moze osiggna¢ sukces, jesli tylko podejmuje odpowiednie dzia-
tania w odpowiedni spos6b. W czasie przerwy podeszto do mnie
okoto trzydziestu dobrze ubranych stuchaczy — mezczyzn i kobiet
— ktoérzy zaczeli zadawaé mi pytania i opowiadaé swoje historie.
W pewnym momencie przez tlum przedart si¢ mlody czlowiek
opdzniony w rozwoju, ktéry takze przybyl na moje seminarium.
Krzyknal bardzo glosno: ,,Mister Tracy, mister Tracy, czy ja tez
moge osiagnac sukces?”.

To nieco wytracilo mnie z réwnowagi. Stalem jak wryty, pa-
trzac na niego. Wszyscy pozostali obserwowali mnie, ciekawi, jak
odpowiem na to pytanie. Nie wiedzialem, co powiedzie¢. Nie
moglem pozbiera¢ mysli. Wiarygodno$¢ mojej osoby i mojego
przestania, ze kazdy moze osiagnac sukces, zostala wystawiona na
probe. Na szczescie mlody czlowiek odezwal sie znowu: ,Mister
Tracy. Mieszkam w rodzinnym domu opieki. Mister Tracy, napra-
wiamy meble. Co miesigc kupuje obligacje oszczedno$ciowa za
100 dolaréw. Czy stane sie bogaty, jesli nadal bede to robi¢?”.

Cud procentu sktadanego

Niedlugo wczesniej czytalem o tym, ile czlowiek musi oszcze-
dza¢, zeby moéc stad sie niezaleznym finansowo. Wiedzialem wigc,
ze ktos, kto odklada 100 dolar6w miesiecznie, poczawszy od
dwudziestego pierwszego roku zycia, przy $redniorocznej stopie
zwrotu w wysokosci 10%, ma w wieku szes¢dziesieciu pieciu lat,
czyli w wieku emerytalnym, oszczednosci przekraczajace milion
dolaréw. Nagle zdatem sobie sprawe z tego, ze ten miody czlo-
wiek zyjacy w domu opieki i naprawiajacy meble, pozbawiony
wielu zyciowych szans, naprawde moze sta¢ sie bogaty. Gdyby
tylko odkladal co miesiac po 100 dolaréw, w chwili przejscia na
emeryture bylby bogatszy od 95% spoteczefistwa.



Finansowo stalby lepiej niz wigkszos¢ lekarzy, prawnikow,
architektow, inzynieréw, handlowcéw, matych przedsiebiorcow,
zarzadzajacych korporacjami i ludzi z branzy rozrywkowe;j. Jesli
po prostu odktadatby 100 dolar6w miesiecznie, w wieku emery-
talnym bylby niezalezny finansowo. Wystarczylaby wewnetrzna
dyscyplina w oszczedzaniu, a procent skladany dokonaltby dzieta.
Kazdy moze zdoby¢ majatek ta droga.

Naucz si¢ tego, co powiniene$ umiec

Zarabianie pieniedzy jest jak podstawowa umiejetnosé. Wy-
maga wiedzy i praktyki. Poniewaz tysiace, a nawet miliony mez-
czyzn i kobiet nauczyly si¢ w ciagu lat zarabia¢ pieniadze, jest
to umiejetnos¢, ktora da sie opanowad z sukcesem. Jesli tylko po-
trafisz prowadzi¢ samochdd, korzystac z telefonu komdrkowego,
obstugiwaé komputer i wykonywac inne codzienne czynnosci, to
znaczy, ze jeste$ wystarczajaco inteligentny i zdolny zarabiac tyle
pienigdzy, ile chcesz.

Na kolejnych stronach pokaze ci, jak dojs¢ do niezaleznosci
finansowej i wzbogacic si¢ na swdj wlasny sposob. Ostatecznie od
ciebie zalezy, czy zaczniesz dziatla¢ w tym kierunku i nie przesta-
niesz, dopdki nie osiagniesz pozadanych rezultatéw. Tu nie ma
zadnych zewnetrznych ograniczen — sa tylko te, ktére tworzy
twoja wlasna wyobraznia.

Postrzegaj rzeczy, ktére chcesz mie¢, tak jakby juz byty two-
je. (...) Mysl o nich jak o swoich, jakby nalezaty do ciebie,
jakbys juz je posiadat.

RoBERT COLLIER



ROZDZIAL 1

NAUCZ SIE DAZYC DO BOGACTWA

NApPoLEON HiLL

koro kto$ o tak ograniczonych mozliwosciach moze sta¢ sie

bogaty, dlaczego tak niewielu ludzi na $wiecie osiaga ten
stan? Skoro zyjemy w kraju o gospodarce wolnorynkowej, gdzie
wickszo$¢ z nas moze zarabia¢ lub wydawal fortung, dlaczego
ludzie najczesciej konicza jako emeryci uzaleznieni od systemu
ubezpieczen spolecznych, zdani na pomoc bliskich?

Wezmy na przyktad kogos$, kto zarabia 25 tysiecy zlotych
rocznie i rok w rok odktada 2,5 tysiaca zlotych (czyli 10% docho-
déw), uwaznie inwestujac te pieniadze na 10% rocznie. Oszcze-
dzajac i inwestujac w ten sposéb od dwudziestego pierwszego
roku zycia, po czterdziestu czterech latach (w wieku sze$édzie-
sigciu pieciu lat) ten kto$§ miatby na koncie 1 794 762 zlotych.
Sprawilby to cud procentu skladanego.

Skoro czlowiek niedorozwiniety umystowo, niemajacy zad-
nych przewag nad przecietnym $miertelnikiem, moze staé sie
bogaty (zob. , Wprowadzenie”), a osoba zarabiajaca 25 tysi¢cy



zlotych rocznie i odkladajaca 10% pensji moze zosta¢ milione-
rem lub nawet multimilionerem, to znaczy, ze bogaty moze by¢
kazdy, kto pragnie tego wystarczajaco mocno.

Dlaczego ludzie nie staja si¢ bogaci

W ktéryms momencie zaczalem szukac¢ odpowiedzi na pyta-
nie: ,Dlaczego ludzie nie stajg si¢ bogaci?”. Dlaczego w gospo-
darce wolnorynkowej, gdzie kazdy ma ogromne mozliwosci, tak
niewielu ludzi osigga w wieku emerytalnym niezalezno$¢ finan-
sowg? W koficu znalazlem odpowiedz. Oto pig¢ najwazniejszych
powoddw, dla ktérych ludzie odchodza na emeryture bez wystar-
czajacego zabezpieczenia finansowego.

Kto, ja?

Najczestszy powdd jest taki, ze ,,to nigdy sie im nie przytra-
fia”. Przecietny $miertelnik wychowuje si¢ w rodzinie, w ktorej
nie ma nikogo bogatego. Chodzi do szkoly i wtapia si¢ w $rodo-
wisko ludzi, ktérzy nie sa zamozni. Pracuje z ludzmi, ktérzy nie
sa bogaci. Jego spoleczna grupa odniesienia i rbwiesnicy spotykani
poza praca to takze ludzie, ktorzy nie maja zbyt wiele. Taka oso-
ba nie bierze przykladu z nikogo bogatego. Jesli wpisujesz si¢
w ten model i wychowywano ci¢ w ten sposdb, jest bardzo moz-
liwe, ze stale$ si¢ w pelni dojrzalym czlonkiem spoleczenstwa
i nawet nie przyszlo ci do glowy, ze masz nie mniejsze szanse na
zdobycie bogactwa niz ktokolwiek inny.

Dlatego ludzie wychowani przez bogatych rodzicéw znacznie
czesciej sami zdobywaja bogactwo niz ludzie z rodzin niezbyt
majetnych. Umiejetno$¢ zdobywania bogactwa jest czeScia tego,
co dzieci bogatych rodzicéw po prostu wynosza z domu.

Dlatego najczgsciej ludzie nie staja si¢ bogaci z uwagi na fakt,
ze w ogoéle nie uswiadamiaja sobie mozliwosci zdobycia boga-



ctwa. A skoro nie widza takiej szansy, oczywiScie nie podejmuja
zadnych krokow prowadzacych ich w te strong.

Podejmij decyzje!

Innym powodem, dla ktérego ludzie si¢ nie bogaca, jest to,
ze nigdy nie postanawiajg by¢ bogaci. Nawet jesli ktos czyta te
ksigzke, chodzi na seminaria lub obraca sie w$réd majetnych lu-
dzi, i tak nic sie nie zmieni, dopdki nie postanowi zmieni¢ czegos
w sobie. Nawet jesli kto§ dostrzeze, ze moze stac si¢ bogaty, o ile
zacznie podejmowac okreslone dziatania w okreslony sposéb, na-
dal bedzie sta¢ w miejscu, dopdki nie zrobi pierwszego kroku.
Jesli nadal bedziesz robic to, co zawsze, weigz bedziesz dostawac to, co
dostawales dotychczas.

Najczestszym powodem, dla ktérego ludzie nie wykorzystuja
swojego potencjatu i ponosza porazki, jest fakt, ze zdecydowa-
na wigkszo§¢ z nas nie przyrzeka sobie osiagna¢ sukcesu. Ludzie
w wigkszosci nigdy nie podejmuja definitywnej, nieodwolalne;
decyzji, ze zamierzaja stac si¢ bogaci. Po cichu na to licza, nosza
si¢ z takim zamiarem, maja nadziej¢ i zamierzaja... kzedys, w nie-
okreslonej przyszlosci. Chcieliby by¢ bogaci, zyja marzeniami
i modla sie o duzo pieniedzy, ale nigdy nie postanawiaja: ,,Zrobie
to!”. Takie postanowienie jest koniecznym pierwszym krokiem
do niezaleznosci finansowej.

Moze jutro...

Odkladanie spraw na pdzniej blokuje ludziom droge do bo-
gactwa. Zawsze maja oni setki waznych powoddéw, zeby nie
robi¢ tego, co konieczne dla osiggniecia niezaleznosci finanso-
wej — nawet jesli dobrze wiedza, ze trzeba to zrobi¢. Zawsze
cos$ jest nie tak: nie ten miesiac, nie ten sezon albo nie ten rok.
Kiedy indziej przeszkadzaja im uwarunkowania w branzy: raz
sa niedobre, a kiedy indziej za dobre. Méwia, ze rynek nie daje



im szans albo ze musieliby zaryzykowa¢ i zrezygnowac z bez-
pieczenstwa. I koficzy si¢ na pustej obietnicy: ,Moze w przy-
szlym roku...”.

Jak si¢ wydaje, zawsze mozna znalez¢ jaki§ wazny powdd,
zeby odlozy¢ sprawy na pozniej. W efekcie ludzie w nieskonczo-
no$¢ zwlekaja — miesiac po miesiacu, rok po roku — az w konicu
robi si¢ za pézno. Nawet jesli kto§ uswiadomit sobie, ze moze
sie sta¢ bogaty, i postanowil sie zmieni¢, zwlekanie z dziataniem
moze odsunaé wszystkie jego plany w blizej nieokreslong przy-
szlo$¢. Zwlekanie jest zlodziejem czasu i zycia.

Zapta¢, ile trzeba

Kolejnym powodem, dla ktérego ludzie odchodza na emery-
ture w ubdstwie, jest co$, co ekonomiSci nazywaja niezdolnoscig
do opoiniania gratyfikacji. Zdecydowana wigkszo§¢ ludzi ma nie-
odpartg sklonno$¢ do wydawania dokltadnie wszystkich zarabia-
nych pieniedzy. Malo tego: ludzie zadtuzajg si¢ po uszy i wydaja
tyle, ile tylko moga zdoby¢ z kredytéw i pozyczek. Jesli nie po-
trafisz op6znial gratyfikacji, zdyscyplinowa¢ sie i powstrzymac
od wydawania wszystkiego, co masz, nie staniesz si¢ bogaty. Je-
$li nie potrafisz wypracowaé w sobie nawyku oszczedzania przez
cate zycie, nigdy nie zdobedziesz niezalezno$ci finansowej. Jak
powiedzial W. Clement Stone, zatozyciel firmy ubezpieczeniowej
Combined Insurance Company of America i zarazem jeden z naj-
bogatszych ludzi $wiata: , Jesli nie potrafisz oszczedzaé, nie masz
w sobie nasion wielkosci”.

Horyzont czasowy

Ostatni pow6d, dla ktérego ludzie odchodza na emeryture
w ublstwie, jest nie mniej wazny, a moze nawet wazniejszy od
wszystkich pozostalych. Chodzi o brak dalekosigznego spojrzenia.



W latach pigeédziesiatych przeprowadzono badanie, w ktérym
te same osoby ankietowano przez wiele lat, w okreslonych od-
stepach czasu. Wyniki badania opisal w 1964 roku dr Edward
Banfield z Uniwersytetu Harvarda — w raporcie pod tytulem
The Unbeavenly City (dostownie: nie niebianskie miasto). Doktor
Banfield badal przyczyny, dla ktérych ludzie awansuja albo sa
degradowani w spoteczenistwie i gospodarce. Chcial si¢ dowie-
dzie¢, jak mozna przewidzie¢, czy poszczeg6lne osoby lub rodzi-
ny beda w przyszlosci wspina¢ sie po drabinie spoleczno-gospo-
darczej i czy nastepne pokolenie bedzie zy¢ bardziej dostatnio niz
poprzednie.

Banfield zweryfikowal prawdziwo$¢ utartych przekonan
o tym, jakie cechy czynig ludzi bogatymi (w USA i innych kra-
jach). Czy bogactwo zalezy od wyksztalcenia? Nie. Wielu ludzi
z dobrym wyksztalceniem spadlo w di? drabiny spoleczno-gos-
podarczej. Czy bogactwo zalezy od inteligencji? Nie. Wielu bar-
dzo inteligentnych ludzi bylo ubogich i ledwie wiazalo koniec
z koficem. Czy aby by¢ bogatym, trzeba si¢ urodzi¢ we wlasciwej
rodzinie? Nie. Wielu ludzi wywodzacych si¢ z wplywowych ro-
dzin kiepsko radzito sobie w dorostym zyciu, a ci, kt6rzy odebrali
kiepskie wyksztalcenie, czesto osiagali ogromne sukcesy. Czy bo-
gactwo zalezy od tego, w ktorej czesci kraju cztowiek sie urodzit?
A moze to kwestia szcze$cia? Jakie ludzkie cechy pozwalajg z du-
zym prawdopodobiefstwem stwierdzi¢, czy kto$ bedzie si¢ pial
w gore po drabinie spoteczno-gospodarczej?

Wybiegaj daleko w przysztos¢

Banfield stwierdzil, ze zdolnos¢ do bogacenia si¢ zalezy przede
wszystkim od jednego czynnika. Ten czynnik to horyzont czasowy,
zdefiniowany przez niego jako ,okres, ktory bierzesz pod uwage,
planujac swoje codzienne czynnosci i podejmujac wazne zyciowe
decyzje”. Chodzi o to, w jak dalekg przysztos¢ spogladasz, kiedy
postanawiasz, czy podejmiesz jakie$ dzialanie.



Dtugi horyzont czasowy maja na przyklad angielskie rodzi-
ny z wyzszych sfer. Ilekro¢ w takiej rodzinie rodzi si¢ dziecko,
jest ono od razu zapisywane do Oksfordu albo Cambridge, cho¢
wiadomo, ze bedzie moglo uczeszczac na jedna albo drugg uczel-
ni¢ dopiero za osiemnascie czy dziewietnascie lat. Dalekosiez-
ne myslenie jest tym, co sklania rodzicow do otwierania malym
dzieciom kont oszczednosciowych, zeby zapewni¢ im dobry start
w zycie po ukoniczeniu szkoly $rednie;j.

Oszczedzanie i planowanie dalekiej przysztosci dzieci to przy-
ktady dzialan dalekosigznych, podejmowanych w dlugim horyzon-
cie czasowym. Mloda para w USA, ktéra odktada co miesiac po
50 dolaréw na wyksztalcenie swoich nowo narodzonych dzieci,
zapewnia potomkom swobode w wyborze uniwersytetu. Taka
para wybiega daleko w przyszlos¢ — jest sklonna poswieci¢ sig
w krotkim okresie, zeby osiagna¢ lepsze rezultaty dlugodystan-
sowe. Ludzie majacy dlugi horyzont planowania prawie zawsze
wspinaja sie po drabinie socjoekonomicznej w ciggu calego swo-
jego zycia.

Pta¢ z gory

Popatrzmy na przyklad na kogo$, kto konczy liceum, idzie
na studia, cho¢by na Akademie Medyczna, a nastepnie uzyskuje
tytul doktora nauk medycznych. Taka osoba znosi niski stan-
dard zycia przez czas stazu w szpitalu, ale potem, po latach nauki
i prakeyki, robi specjalizacj¢ i ma szerokie perspektywy. Taki le-
karz zarabia pienigdze dlatego, ze dtugo sie poswiecat i op6Znial
swojg gratyfikacje — to jego droga do prestizu, statusu spoteczne-
go i wysokiego standardu zycia. Dziesi¢cio- czy dwunastoletnia
praca i nauka sg inwestycja w przyszla kariere, ktora bedzie owo-
cowal przez reszte zycia. Dhugi horyzont planowania przetozy
si¢ takze na wyzszy standard zycia dzieci lekarza — dzieci beda
mogly ukoficzy¢ lepsze szkoly i miec jeszcze szersze mozliwosci.
Prawdopodobnie zawra tez lepsze zwiazki malzeniskie, beda mia-



ly wyzsze aspiracje spoteczne oraz finansowe i po prostu bedzie
im sie¢ lepiej zyto.

Dziesigcioletnia lub dluzsza inwestycja lekarza w zdobycie
wyksztalcenia moze przynosic efekty przez cate pokolenie, jedno
albo dwa, czyli przez piecdziesigt lub nawet siedemdziesiat lat.
Intuicyjnie wyczuwamy, ze lekarz, ktéry poswiecit tak wiele lat
na nauke zawodu, zeby moéc przyjmowac nas i nasza rodzing, kie-
dy najbardziej go potrzebujemy, jest kims$, kto zastuguje na nasz
szacunek. By¢ moze to uznanie dla dalekosieznego myslenia jest
powodem, dla ktérego lekarze znajduja si¢ zawsze na szczytach
rankingow najbardziej szanowanych zawodow.

Najwazniejsze jest nastawienie

Horyzont planowania jest podstawowa miara przyszlej przy-
naleznosci do &lasy spolecznej. Oczywiscie, jesli urodziles si¢ w za-
moznej rodzinie i odebrales dobre wyksztalcenie, bedzie ci fa-
twiej, ale ostatecznie twoj status i prestiz spoteczny bedg zaleze¢
od tego, jak daleko wybiegasz mys$lami w przyszlos¢ i jaki masz
horyzont planowania, gdy podejmujesz codzienne decyzje w zy-
ciu osobistym i zawodowym.

Wyobraz sobie taka sytuacje¢: para imigrantow przybywa do
USA z pustymi kieszeniami i podejmuje podrzedne prace, po-
$wiecajac si¢ na rzecz tego, aby ich dzieci mogly p6j$¢ do szkoly
i na studia. Zapewnia w ten sposob przysztemu pokoleniu moz-
liwos¢ awansu spolecznego bez wzgledu na to, jak wysoki albo
niski jest jej standard zycia w pierwszych latach po imigracji.
Dzigki takiej postawie niemalze gwarantuje sobie i potomkom
wyzsza pozycje spoleczna w przyszlosci.

Przeciwienistwem planowania w dlugim horyzoncie czasowym
jest myslenie bez zadnego horyzontu czasowego. Przecigtny pro-
fesjonalista bierze pod uwage perspektywe dziesieciu, pietna-
stu, dwudziestu lat albo jeszcze dtuzszg. Przecietny pracownik
fizyczny planuje dwa najblizsze dni. Wldczega, narkoman bez



perspektyw albo alkoholik na najnizszym szczeblu piramidy
spolecznej ogranicza si¢ w tym zakresie do godzin albo minut.
Nie mysli o przyszlodci, ale o tym, zeby si¢ napic¢ albo dac sobie
w zyle. Status i kierunek zyciowy sa na kazdym szczeblu drabiny
spolecznej zdeterminowane przez horyzont myslenia.

Mysl o przysztosci

Juz samo wydtuzenie horyzontu myslenia zmienia nasze nasta-
wienie i osobowos$¢. Jesli myslisz, biorac pod uwage perspektywe
najblizszych dziesieciu albo dwudziestu lat, wchodzisz na droge
bogacenia si¢ na swoj wlasny sposob. Nabierasz zdolnosci do wy-
znaczania sobie wigkszych i bardziej dalekosieznych celow. Zaczy-
nasz tworzy¢ wieloletnie plany osiggniecia tego, do czego dazysz.
Twoje decyzje stajg si¢ bardziej przemyslane i jeste$ coraz wrazliw-
szy na dlugookresowe konsekwencje sposobéw inwestowania cza-
su i pieniedzy. Rozwijasz w sobie cierpliwos¢ i wytrwalo$¢. Mozesz
sta¢ si¢ lepszym i bardziej pozytywnie nastawionym czlowiekiem.

Poczawszy od dzi§, wydluzaj swéj horyzont myslenia. Zacznij
dostrzegad, ze wszystko, co robisz dzis, jest cze$cia dlugiego pla-
nu dazenia do niezaleznosci finansowej, o ile nie bogactwa. To
plan na cale twoje zycie zawodowe. Takie jest nastawienie ludzi,
ktérzy wytrwale do czegos daza.

Poswie¢ si¢ karierze

Ludzie czesto podejmujg prace i zaczynajg kariere, nie myslac
o tym, ze moze to by¢ praca na nastepne dwadziescia albo dwa-
dziescia pig¢ lat. Nie dostrzegaja, ze powinni inwestowaé caly
swoj czas, pieniadze i energi¢ w to, zeby nauczy(¢ si¢ wykonywac
te pracg najlepiej, jak tylko moga.

Poswigc sie na rzecz osiggniecia doskonatosci w tym, co ro-
bisz. Réb wszystko, by dolaczy¢ do najlepiej zarabiajacych ludzi
w twojej branzy. Diugi horyzont myslenia pomoze ci wytrwaé
w dazeniu do celu, nawet jesli droga na szczyt zabierze wiele lat



ciezkiej pracy. Zdasz sobie sprawg z tego, ze czas mija tak czy inaczej.
Dlatego pytanie brzmi: ,Ile bedziesz zarabia¢ za pigc lat?”.

Pig¢ sposob6w na to,
jak pozosta¢ biednym

W tym miejscu wracamy do pieciu powodéw, dla ktérych
emeryci na og6l sg ubodzy. Po pierwsze wielu ludzi nigdy nie
wpada na to, ze oni takze moga by¢ bogaci. Po drugie, nawet
jesli sa tego Swiadomi, nigdy nze postanawiajg by¢ bogaci. Po
trzecie, jesli postanawiaja zrobi¢ co$, co poprawi ich sytuacje
finansowa, zwlekajg z dzialaniem, czasami przez cale zycie. Po
czwarte nie znajduja w sobie dyscypliny potrzebnej, by opdznic
gratyfikacje i oprze¢ si¢ wydawaniu wszystkiego, co maja i moga
zdoby¢ przez zacigganie kredytéw. Po piate maja kritki horyzont
planowania. Mysla i dzialaja z wyprzedzeniem najwyzej dnia lub
miesigca, a nie dziesieciu, dwudziestu lat.

Pig¢ sposob6w na to, jak stac si¢ bogatym

Jesli powaznie myslisz o budowaniu bogactwa, wiedz, ze ist-
nieje pie¢ podstawowych sposobéw zdobywania fortuny.

Zostan przedsigbiorca

Pierwsza droga do bogactwa to przedsighiorczost, czyli zaktada-
nie i rozwijanie dobrze prosperujacej firmy. Jak pokazuje histo-
ria, wlasnie w$rdd przedsigbiorcow jest najwigcej bogatych ludzi.
Przedsiebiorczo$¢ obejmuje rozwijanie wszelkiego typu firm, od
gospodarstw rolnych i spélek transportowych, do deweloperéw
nieruchomosci i firm w branzy komputerowe;.



W ciagu minionych 200 lat 74% milioneréw pierwszego po-
kolenia w USA bylo lub jest wiascicielami firm. To ludzie, ktérzy
zaczeli od pomyshu na produkt lub ustuge, zalozyli firmy, budowali
je od podstaw i w efekcie stali siec bogaci. Henry Ford, Andrew
Carnegie, John Jacob Astor, Cornelius Vanderbilt, Ross Perot, Sam
Walton, Bill Gates, Michael Dell, Larry Ellison — oni wszyscy za-
czeli z niczym lub prawie niczym i zbudowali swoje wlasne, dobrze
prosperujace firmy. Takich ludzi sa na $wiecie miliony.

Awansuj w pracy

Inna droga do bogactwa wiedzie przez uzyskanie stanowiska
dobrze oplacanego zarzgdzajgcego w rozwojowej firmie lub prace
dla spétki wynagradzajacej swoich najlepszych ludzi opcjami na
akcje, ktore z czasem nabieraja duzej wartosci. Dziesie¢ procent
milioneréw pierwszego pokolenia w USA to ludzie — mezczyzni
i kobiety — ktérzy zwiazali sie z duzymi korporacjami lub szybko
rozwijajacymi si¢ mniejszymi firmami i angazowali si¢ na rzecz
tych organizacji przez wiele lat. Zwykle sa to osoby ci¢zko pra-
cujace, ktére awansowaly i byly coraz lepiej oplacane, dorobily
sie opcji na akcje, premii i udzialu w zyskach firmy; w rezultacie
staly sie milionerami lub multimilionerami.

Paul Allen zalozyl Microsoft wspélnie z Billem Gatesem, byl
wspotwlascicielem firmy przez dlugie lata, a potem sprzedal
swoje akcje (gdy zachorowal). Allen jest dzi§ multimiliarderem.
Okreg Seattle stynie z tego, ze mieszka w nim wielu ,,milioneréw
Microsoftu” — ludzi, ktérzy podjeli prace w tej firmie w latach
siedemdziesiatych i osiemdziesiatych — w charakterze sekretarek
albo programistow — otrzymali opcje na akcje i stali si¢ boga-
ci, kiedy wykonali te opcje. Wielu zarzadzajacych otrzymuje co
roku premie i opcje menedzerskie warte miliony. Praca w duze;j,
rozwijajacej sie firmie, ktéra dzieli sie zyskiem, jest bardzo cze-
stym zrédlem bogactwa.



Wielu zarzadzajacych pracuje w jednej firmie przez wiele lat,
awansuje na kluczowe stanowiska, ma zagwarantowane znako-
mite wynagrodzenia, otrzymuje opcje na akcje, uczestniczy w fir-
mowych programach podziatu zyskéw, dostaje premie, madrze
zarzgdza oszczedno$ciami i w ten sposob staje sie milionerami.
Nie tak dawno temu Lee Iacocca, przewodniczacy rady nadzor-
czej Chrysler Corporation, zarobil 26,7 miliona dolaréw w ciagu
jednego roku. Michael Eisner z Disneya otrzymat premie rzedu
150 milionéw dolaréw. Przy takich pensjach nie tak trudno staé
sie milionerem.

Zostan profesjonalista

Bardzo wielu milioneréw to profesjonalisci: lekarze, prawni-
cy, architekci i inzynierowie z wysokimi kwalifikacjami, ktdrzy
moga zadal wysokich honorariéw za swoje ustugi. To ludzie,
ktorzy zdobywaja kwalifikacje i tytuly, stale doskonalg swoje
umiejetnodci, staja sie najlepszymi ekspertami w waskich spe-
¢jalno$ciach, dobrze zarabiaja i bogaca sie. Dziesie¢ procent mi-
lioneréw w USA to ludzie nalezacy do tej kategorii.

Zajmij si¢ sprzedaza

Wielu milioneréw pierwszego pokolenia to handlowcy i konsul-
tanci sprzedazy. Milionerzy w USA to w 5% ludzie — mezczyzni
i kobiety — ktérzy stali sie najlepszymi handlowcami i ekspertami
sprzedazy w swoich branzach. Oni nie zakladali firm. Niewielu
z nich ukonczyto studia i uzyskalo specjalistyczne kwalifikacje.
Oni po prostu stali si¢ bardzo dobrzy w sprzedazy okreslonych
produktéw lub ustug i byli za to coraz lepiej wynagradzani. Co
wiecej, dobrze zarzadzali swoimi pieniedzmi: inteligentnie je in-
westowali i powiekszali oszczednosci, az zostali milionerami lub
nawet multimilionerami.



Az 99% milioneréw pierwszego pokolenia w USA to ludzie
nalezacy do czterech ponizszych kategorii:

1. Przedsigbiorcy 74%
2. Zarzadzajacy z awansu 10%
3. Lekarze, prawnicy i inni profesjonalisci 10%
4. Handlowcy i konsultanci sprzedazy 5%
Suma 99%
Wszyscy pozostali

Pozostaly 1% milioneréw pierwszego pokolenia to miedzy in-
nymi ludzie, ktérzy dorobili si¢ na gieldzie, wynalazcy, gwiazdy
show biznesu, autorzy ksiazek i piosenek oraz zwycigzcy loterii. Po-
niewaz milionerzy z tej kategorii tak czesto sa obecni w mediach,
panuje zludne przekonanie, ze gielda, show biznes i loterie to naj-
czestsze zrédta bogactwa. Tymczasem fakty przeczg takiej tezie.

Z tej ksiazki dowiesz sie, jak by¢ magnesem pienigdzy 1 osiggnad
niezalezno$¢ finansowa, zakladajac wlasng firme, inteligentnie
inwestujac, awansujac w obecnej pracy na kluczowe stanowiska,
stajac si¢ najlepszym profesjonalista w swojej dziedzinie albo fa-
czac dwa lub wiecej z tych sposobéw. Nauczysz si¢ dostrzegad
szanse i stawia¢ pierwsze kroki. Nauczysz si¢ zdobywac potrzeb-
ne pieniadze, maksymalnie wykorzystywac swoj talent oraz zdol-
nosci i zyskiwaé wiedze, ktorej potrzebujesz do osiagniecia suk-
cesu finansowego w wybranym obszarze.

Definicja bogactwa

Zacznijmy od najlepszej definicji bogactwa. Bogactwo to
wptywy gotowki pochodzqce z innych Zridel. Mozesz zarabia¢ duzo
pieniedzy, ale bogaty jeste$ tylko wowczas, jesli twoje pieniadze



na ciebie pracuja. Bogactwo to zarabianie pieniedzy i inwesto-
wanie ich tak, zeby dawaly jeszcze wiecej pienigdzy. Klucz do
budowania takiego stanu rzeczy jest prosty. To wartos¢ dodana.
Ludzie sukcesu to ci, ktérzy znajduja sposoby powickszania war-
tosci jakiej$ osoby, firmy, produktu lub ustugi.

Oto pierwszy z brzegu przyklad powigkszania wartosci: Do-
mino’s Pizza. Firma ta do zwyklej pizzy dodaje nowg wartos¢:
gwarancje szybkiej dostawy. To dodatek, ktéry przynidst jej wie-
lomilionowe zyski. Gwarancja szybkiej dostawy podnosi percepcje
warto$ci produktu i obniza wrazliwos$¢ cenowa konsumentéw.

Powickszanie wartosci to na przyktad kupowanie czego$ w miej-
scu, gdzie to co$ jest tanie, i sprzedawanie tego w innym miejscu
po wyzszej cenie. Mozesz kupi¢ produkt w Hongkongu, na Tajwa-
nie, w Japonii albo Niemczech i sprzeda¢ go drozej w swoim kraju.
Caly import i dystrybucja opieraja si¢ na tej zasadzie.

Powigkszanie warto$ci to na przyklad $wiadczenie ustug.
Mozesz $wiadczy¢ ustugi, ktére wzbogacajg zycie lub prace in-
nych oséb albo pomagaja im osiagac cele szybciej, tatwiej, taniej
i wygodniej. Dentysta, ktéry eliminuje bol, powigcksza wartos¢.
Ksiggowy, ktéry generuje dla klienta oszczednosci podatkowe,
powigksza warto$¢. Handlowiec, ktéry przedstawia klientowi
nowy produkt lub ustuge, takze powiecksza warto$¢. Wiekszo$¢
fortun w USA zbudowano, zaczynajac od sprzedazy ustug oso-
bom fizycznym.

Odkryj potrzebe i zaspokoj ja

Wszystkie sukcesy finansowe, zwlaszcza w biznesie, opieraja
si¢ na starym porzekadle, ktére méwi: , Odkryj potrzebe i za-
spokdj ja”. Warto$¢ jest w duzej mierze subiektywna — decyduje
o niej to, jak produkt lub usluga sa postrzegane przez klienta.
Kazdy towar jest wart tylko tyle, ile kto§ inny chce za niego



zaplaci¢. O tym, ile ludzie sa sklonni zaptaci¢, decyduja ich od-
czucia, intensywno$c i pilno$¢ potrzeby oraz dostgpnos¢ alterna-
tywnych produktéw i ustug.

Firma prosperuje dlatego, ze kto$§ w niej taczy czynniki produk-
¢ji — ziemie, pracg, kapital, surowce oraz zarzadzanie — i wytwarza
produkty lub ustugi, za ktére klienci placa wigcej, niz wynosi cal-
kowity koszt produkcji. W taki sposéb przedsigbiorca powigksza
warto$¢ — taczac czynniki skladajace sie na produkt lub ustuge.
Réznica pomiedzy kosztem wytworzenia i cena placona przez
klienta jest nazywana zyskiem, czyli inaczej wartoscia dodana.

Zysk jest tym, z czego powstajg fortuny. Ilekro¢ dostrzegasz
szanse, by sprzeda¢ ludziom to, czego chca, po cenie wyzszej od
catkowitego kosztu wytworzenia, widzisz mozliwos§¢ zarobkowa-
nia. A skoro potrafisz dostrzec sposobnos¢ zarabiania pienigdzy,
potrafisz tez stworzy¢ firme i dazy¢ do sukcesu finansowego. Pra-
wie kazda rentowna dzialalno$¢ moze ci da¢ bogactwo, jesli tylko
bedziesz inteligentnie nig zarzadzaé.

Wielkie fortuny z matych pomystow

Co ciekawe, firmy milioner6w pierwszego pokolenia prowa-
dza zazwyczaj do$¢ przyziemna, nie nadzwyczajna dzialalnosé.
Sa to na przyklad przedsiebiorstwa budowlane, wykonujace pra-
ce malarskie i dachowe, albo pralnie chemiczne czy kawiarnie.
To firmy przedsigbiorcow, ktérzy zaczeli od prostych zawodow
— byli kierowcami ciezaréwek, rolnikami albo operatorami dZzwi-
géw. Oczywiscie, niektorzy z nich byli programistami, a inni
zajmowali si¢ projektowaniem cze$ci do maszyn. Odskocznia do
bogactwa moze by¢ prawie kazda dziedzina oferujaca mozliwos¢é
doskonalenia si¢ i zarobkowania. Cala rzecz w tym, zeby$ wyko-
nywal wybrany rodzaj pracy lepiej i wydajniej niz inni, a potem
rozsadnie reinwestowal zyski i nadwyzki gotowki.



Ludzie czg¢sto pytaja mnie, w jakiej branzy powinni dziatad,
jesli chca duzo zarabia¢. OdpowiedZ na to pytanie nieustannie
sie zmienia — w $lad za zmieniajacymi si¢ dazeniami, potrzebami
i popytem konsumentéw. W okresie boomu technologicznego
i spétek internetowych w latach dziewiecdziesiatych dwudzieste-
go wieku milioneréw w USA przybywalo w tempie 10 tysigcy
tygodniowo! Pare lat pdzniej ten balon pekl, ceny akeji spadly
i wiekszos¢ tych spotek zbankrutowala... tylko po to, zeby ich
wlasciciele przebranzowili sie 1 zaczeli zarabiaé potezne pienigdze
na rynku nieruchomosci. Nikt nie wie na 100%, gdzie kryja si¢
mozliwosci jutra. Ale jedno jest pewne: wraz ze zmianami po-
trzeb konsumentéw nieustannie beda pojawial si¢ nowe mozli-
wosci dla ambitnych, przedsiebiorczych ludzi.

Wszystko, czego ci trzeba, to jeden pomyst

Tom Fatjo, ktéry stworzyt firme Browning Ferris Industries, jest
czlowiekiem sukcesu, o ktérym kraza dzi§ legendy. Fatjo rozpo-
czat swoja kariere jako ksiegowy. Poniewaz nikt nie chcial wywozi¢
$mieci z domu jego rodziny i sgsiadéw, kupit pélciezaréwke i sam
zaczgt wywozi¢ $mieci po pracy. Po krotkim czasie inni nieobstugi-
wani sasiedzi i okoliczni mieszkancy zaczeli go prosi¢ o pomoc.

Fatjo dorobit si¢ fortuny, $wiadczac na lokalnym rynku zestan-
daryzowane ustugi wywozu odpadéw. Nastepnie wszed! z tg ushu-
ga na rynek krajowy. To bylo cos$, czego nikt weze$niej nie zrobit.
Przedsi¢biorca ten zastosowal metody masowe, a wigc usprawnit
dziatalnos¢ i uczynit wywéz odpadéw nadzwyczaj rentownym in-
teresem. Stal si¢ jednym z najbogatszych szeféw firm w Ameryce.

Putkownik Harland Sanders w wieku szes¢dziesieciu pieciu
lat zaczal sprzedawaé smazone kurczaki wedlug wlasnej re-
ceptury — tak powstala znana dzi§ firma KFC. Debbie Fields,
wychowujaca w domu czwoérke dzieci, otworzyta maly sklep,



osiagnela spektakularny sukces i zastynela ze sprzedazy swo-
ich ciastek. Wszyscy ci przedsiebiorcy dostrzegli jakas ludzka
potrzebe i znalezli spos6b, by dostarcza¢ produkty lub ustugi
wysokiej jakosci. Robili to tak wydajnie, ze ich firmy osiagaly
wysokie zyski.

Maksymalizuj swoje aktywa

W tym miejscu nasuwa si¢ logiczne pytanie: ,Co takiego
robig lub maja bogaci, ze potrafig osiagnaé znacznie wigcej od
przecietnych ludzi?”. Ja wierze, ze ludzie staja si¢ bogaci, ponie-
waz tworzg co$, co nazywam dZwignig. Dzwignia jest narzedziem
maksymalizowania i pomnazania potencjalu sukcesu finansowe-
go. Pozwala ona osiagna¢ znacznie wigcej, niz moglbys, gdybys
polegal jedynie na swojej wlasnej sile ciala i umystu, jak robi
wiekszo$¢ ludzi. DZzwignia jest kluczem do bogactwa.

Oto dziesie¢ przykladéw dzwigni, za ktére mozesz pociaggnad,
by osiggnaé niezalezno$¢ finansows.

Wiedza specjalistyczna

Pierwszy rodzaj dzwigni to wiedza. Wiedza specjalistyczna jest
dzwignia, poniewaz podnosi twoja warto$¢ i czyni twoje dzia-
lania cenniejszymi. Lekarze, prawnicy, ksiegowi, doswiadczeni
handlowcy — oni wszyscy maja praktyczng wiedze, ktéra cenia
sobie inni ludzie. Ta ponadprzeci¢tna wiedza pomaga im szybciej
osigga¢ dobre rezultaty. Dlatego ludzie chca korzysta¢ z ustug
takich specjalistow i sg sklonni stono im za to placié.

Istnieja trzy sposoby budowania dzwigni wiedzy. Po pierwsze
mozesz zosta¢ ekspertem. Po drugie mozesz wyspecjalizowa¢ sig
w dzialaniach o wysokiej warto$ci dodanej. Po trzecie mozesz do-
brze pozna¢ swoje produkty.



Zostan ekspertem

Postanéw, ze zostaniesz ekspertem w obszarze, ktdry sobie
wybierzesz. Jeszcze dzi§ podejmij decyzje, ze dotaczysz do gor-
nych 10% w tym obszarze. Postaw to sobie za cel. Zr6b plan
i codziennie staraj si¢ by¢ lepszy niz poprzedniego dnia. Czytaj
najlepsze ksiazki w wybranym obszarze. Uczgszczaj na wszystkie
szkolenia i seminaria, ktére znajdziesz, a ktére moga ci pomdc,
nawet jesli bedziesz musial daleko podrézowaé. Stuchaj progra-
méw treningowych audio w samochodzie. Niech twoim najwaz-
niejszym celem zawodowym bedzie doskonalenie umiejetnosci,
nawet jesli nikt nie bedzie tego od ciebie wymagac.

Wyspecjalizuj si¢ w dziataniach
o wysokiej wartosci dodanej

Wyspecjalizuj si¢ w obszarach, ktére sa najwazniejsze i maja
najwicksza warto$¢ dla twojej firmy oraz twoich klientéow. Za-
stosuj zasade 80/20. Ta zasada mowi, ze 80% twoich rezultatéw
pochodzi z 20% twoich dzialan. Skoncentruj si¢ na tych 20%
dziatanr zawodowych, ktére daja najwicksza warto$¢ tobie i in-
nym ludziom. Daz do doskonalosci w tych obszarach, w ktérych
klienci najbardziej cenia wyspecjalizowana wiedze.

Dobrze poznaj swoje produkty

Musisz zna¢ swoj produkt lub ustuge jak wlasna kieszefr. Daz do
tego, by stac si¢ uznanym ekspertem w swojej dziedzinie. Pamietaj,
ze ustugi ludzi z duzg wiedza sg cenniejsze od ustug ludzi z przeciet-
ng wiedza. W zwigzku z tym eksperci sg oplacani znacznie lepie;j.

Badz mistrzem w swoim fachu

Umiejetnosci to takze rodzaj dzwigni. Im lepiej wykonujesz swo-
ja prace, tym wigcej ci placa. Handlowcy mieszczacy sie w 20%
czoléwce zarabiaja pietnascie razy tyle, co handlowcy w dolnych



80%. Najlepsi lekarze, mechanicy, prawnicy, specjaliSci technicz-
ni 1 eksperci w kazdym innym obszarze zarabiaja duzo wigcej niz
przecietni przedstawiciele danego zawodu.

Oto klucze do stworzenia dZwigni umiejetnosci: badz najlep-
szy, nigdy nie przestawaj si¢ uczy¢ i przewyzszaj oczekiwania.

Badz najlepszy

Po pierwsze postanéw sobie, ze bedziesz najlepszy w tym, co
robisz. Zapta¢ za to kazda cene. Poswie¢ sie tak bardzo, jak trze-
ba. Przebadz kazda droge, bylebys osiagnal doskonatos¢ w swojej
dziedzinie. Nawet jesli ma ci to zabra¢ kilka lat, pamietaj, ze czas
mija tak czy inacze;j.

Nigdy nie przestawaj si¢ uczy¢

Poswigé sie ciaglemu doskonaleniu na drodze osobistej i za-
wodowe;j. Nigdy nie pozwalaj sobie na samozadowolenie zwigza-
ne z obecnym poziomem umiejetno$ci. Jak powiedzial kiedys le-
gendarny trener koszykéwki Pat Riley: , Jesli nie idziesz naprzdd,
cofasz si¢!”. Trwa wyscig, a ty bierzesz w nim udzial. Postanéw
zwyciezy¢ przez uczenie si¢ i wprowadzanie wiedzy w zycie szyb-
ciej oraz szerzej niz twoi konkurenci.

Przewyzszaj oczekiwania

Zawsze staraj si¢ przewyzszal oczekiwania klientéw, prze-
tozonych i wszystkich innych ludzi, ktérym $wiadczysz ustugi.
Wypracuj w sobie nawyk robienia wi¢cej niz to, za co ci placa.
I zawsze r6b to lepiej niz inni. Zawsze réb wiecej niz to, za co ci
placa, a jutro bedziesz zarabia¢ wiecej niz dzis.

Pieniadz to sita

Trzeci typ dzwigni to pienigdze. Pieniadze sa poteznym zr6-
dlem dZwigni i zwykle sa naturalna konsekwencja rozwijania
wiedzy oraz umiej¢tno$ci w wybranym obszarze.



Zapewne slyszales kiedy$ powiedzenie: ,Zeby zarabia¢, trzeba
mie¢ pienigdze”. To stwierdzenie jest prawdziwe przede wszyst-
kim dlatego, ze jesli naprawde chcesz osiagna¢ niezalezno$¢ fi-
nansowg, musisz nauczy¢ sie gromadzi¢ i akumulowa¢ kapital.
Kto potrafi oszczedzaé, buduje swéj charakter i osobowos¢. In-
aczej moéwiac, zdolnosci do bogacenia si¢ nabierasz wtedy, gdy
potrafisz si¢ zdyscyplinowac i akumulowac¢ to, co juz masz.

Jesli chcesz stworzy¢ dzwignie za pomoca pieniedzy, musisz
dokonaé trzech rzeczy: regularnie oszczedzaé, wyjs¢ z dlugéw
i zakumulowa¢ rezerwe gotowki.

Regularnie oszczedzaj

Zacznij systematycznie oszczedzaé. Co miesiac odktadaj co
najmniej 10% swoich dochodéw brutto. Tak zaczynali ci, kt6-
rzy dzi$ sa bogaci. Najlepiej niech bank automatycznie przelewa
kwote oszczednosci na osobny rachunek, jeszcze zanim $rodki
dotrg na twoje konto.

Wyjdz z dlugéow

Splac swoje dlugi, zaczynajac od tych, ktére sa najwyzej opro-
centowane. Zwykle najwyzej oprocentowane sg karty kredytowe
i pozyczki od instytucji parabankowych. Postanéw, ze bedziesz
wydawal tylko pienigdze niepozyczone, moze z wyjatkiem rat
kredytu hipotecznego.

Stworz rezerwe gotowki

Stwérz rezerwe gotéwki, zeby$ mégl wykorzystaé szanse, gdy
tylko ja dostrzezesz. Ludzie czg¢sto nie bogaca sie dlatego, ze na-
wet gdy znajduja swoja zlota szanse, nie maja $rodkow, ktore
trzeba w nig zainwestowac. Jak powiedzial kiedy$ znany radiowy
moéwca motywacyjny Earl Nightingale: ,Jesli czlowiek jest nie-
przygotowany, gdy nadchodzi jego szansa, to tylko czyni go ona
glupcem”.



Ludzie, ktorych znasz

Czwarty rodzaj dzwigni to kontakty. Jesli znasz wlasciwych
ludzi, a oni znaja ciebie, takie relacje moga otworzy¢ ci drzwi,
ktore inaczej musiatby$ wywazaé przez lata cigzkiej pracy. Ilos¢
i jako§¢ posiadanych kontaktéw prawdopodobnie wplywaja na
twoje sukcesy bardziej niz jakikolwiek inny czynnik. Jesli znasz
wlasciwg osobe we wlasciwym czasie, bieg twojego zycia moze
szybko si¢ zmienic.

Jesli cheesz poszerzy¢ swoje kontakty, zrob trzy rzeczy: stworz
liste kontaktéw, regularnie poznawaj nowych ludzi i angazuj si¢
w sprawy spoleczne.

Stworz liste kontaktow

Po pierwsze zréb liste dwudziestu pigciu os6b — z twojej
okolicy albo calego kraju — ktére powiniene$ czym predzej po-
znal. Zaplanuj, ze nawigzesz z nimi wszystkimi kontakt w cia-
gu najblizszych dwunastu miesiecy. Potem zr6b liste kolejnych
dwudziestu pigciu kontaktow.

Stworz liste kluczowych ludzi z najwigkszych firm i instytucji
niekomercyjnych, ktérych powiniene$ poznac. Niech na tej liScie
znajdg sie: prezydent twojego miasta oraz postowie i senatorowie
z twojego okregu. Kiedy lista bedzie gotowa, postandw, ze skon-
taktujesz si¢ z tymi ludZmi.

Regularnie poznawaj nowych ludzi

Poznawaj nowych ludzi przy kazdej sposobnosci. Zapisz si¢
do stowarzyszen branzowych. Chodz na spotkania. Wciagnij si¢
w to. Zglaszaj si¢ na ochotnika do najwazniejszych komitetow.
Samo nawiazywanie takich kontaktéw przyspiesza wielu ludziom
kariery o cale lata. Ty takze mozesz przyspieszy¢ swoja kariere.

Kiedys, gdy prowadzilem prezentacje w Izbie Handlowej,
dostrzegl mnie pewien zarzadzajacy, ktéry zasiadal w jednym



z kluczowych komitetéw. Po prezentacji podszedl do mnie i za-
proponowal, zebym odszedl z dotychczasowej pracy i zatrudnit
si¢ u niego za trzykrotnie wyzsze wynagrodzenie. W tym jed-
nym momencie przyspieszylem moja kariere o piec lat. To bardzo
wazne, aby przy kazdej sposobnosci poznawa¢ nowych ludzi.

Angazuj si¢ w sprawy spoleczne

Inny sposéb na poszerzanie sieci kontaktéw to angazowanie
si¢ w dzialalno§¢ organizacji spolecznych. Najlepsi ludzie w kaz-
dej spolecznosci — ludzie, ktérych powiniene$ poznaé i ktorzy
powinni poznaé ciebie — zwykle angazuja si¢ w jaki§ sposb
w sprawy spoleczne. Zapisz si¢ do duzej organizacji prospolecznej
w twoim miescie albo zacznij wspiera¢ wazna dla ciebie, stusz-
na sprawe. Zapisz si¢ do partii politycznej, ktora popierasz, albo
zacznij regularnie chodzi¢ do kosciola. Zaskoczy cig, jak wielu
dobrych ludzi spotyka si¢ podczas pracy ochotniczej.

Jeste$ geniuszem

Kreatywnos¢ to rowniez rodzaj dzwigni. Pamietaj, ze wszyst-
kim, czego ci trzeba, aby$ zaczal robi¢ fortung, jest jeden nowy
pomyst. Kazdy z nas jest w stanie wpada¢ na pomysly i znaj-
dowac rozwiazania, jesli tylko ich poszukuje. Wszystkie wielkie
fortuny zaczely sie od pomyshu. Ten aspekt bogacenia sig jest tak
wazny, ze poSwiecam caly rozdzial 8 na odblokowywanie twojej
wrodzonej kreatywnosci.

Dobrze wykonuj swoja prace

Nawyk dobrej pracy jest forma dzwigni, ktéra moze ci pomoc.
To nawyk, ktéry daje ci przewage nad innymi w twoim obszarze
i pomaga ci wpas¢ w oko ludziom mogacym przyspieszy¢ twoja
kariere.



Kolejne badania pokazuja, ze nawyk dobrej pracy otwiera
wiecej drzwi (i to szybciej!) niz wszystkie inne umiejetnosci, ja-
kie mozesz rozwinal. Ostatecznie twoje wynagrodzenie bedzie
bezposrednio uzaleznione od efektéw, jakie zapewnisz swojemu
pracodawcy. Jesli wypracujesz sobie reputacje czlowieka, ktory
szybko robi to, co ma zrobié, i po ktérym zawsze mozna spodzie-
wacd si¢ osiggniecia oczekiwanego rezultatu, samo to wystarczy,
zeby twoja kariera rozwijala sie duzo szybciej.

Pozytywne nastawienie

Innym rodzajem dzwigni jest mila osobowosi. Ze wszystkich
badan z udzialem ludzi sukcesu wynika, ze im wiecej oséb cig
lubi, tym wiecej drzwi si¢ przed tobg otwiera i tym wigcej masz
mozliwosci. Jesli jeste$ lubiany, ludzie zrobia, co w ich mocy, zeby
ci poméc w karierze. Umiejetno$¢ utrzymywania dobrych rela-
¢ji miedzyludzkich, zdolno$¢ do dobrej komunikacji i pozytywne
podej$cie sprawig, ze ludzie zechca ci pomaga¢ na kazdej drodze
zyciowej, jaka sobie wybierzesz.

Daniel Goleman, pisarz i badacz, zastynal ze swoich prac po-
$wigconych ,inteligencji emocjonalnej”. Goleman doszedl do
wniosku, ze umiejetno$¢ dobrego porozumiewania sie z innymi
pomaga nam w zyciu bardziej niz IQ i dyplom najlepszej uczelni.
Stwierdzil on, ze ludzie osiagajacy najwicksze sukcesy wspinaja
sie na szczyt, poniewaz rozwijaja w sobie umiejetno$¢ wplywania
na innych, komunikowania si¢, przekonywania i sprzedawania
swoich pomystow.

Peter Drucker mawial, ze trzy najwazniejsze narzedzia w pra-
cy zarzadzajacego to spotkania, prezentacje i tworzenie doku-
mentéw. Doskonalos$¢ w kazdym z tych obszar6w mozna uzyskaé
przez ¢wiczenie. Postandw juz dzis, ze osiagniesz doskonalosé
w dziedzinie komunikacji. Zapisz si¢ na kurs wystapien publicz-
nych. Ucz si¢ sztuki negocjowania. Twoj sukces az w 85% zalezy



od tego, jak dobrze komunikujesz si¢ z innymi, dlatego posta-
ndéw, ze zostaniesz ekspertem od relacji migdzyludzkich.

Czynnik szczgscia

Inny skladnik sukcesu, ktéry wielokrotnie przewija si¢ w po-
wtarzanych historiach o bogatych mezczyznach i kobietach, to
czynnik szezgscia. Szczedcie jest forma dzwigni i cze$cia kazdego
duzego sukcesu. Tak sie dobrze sktada, ze jest ono w duzym stop-
niu przewidywalne i zwykle przytrafia si¢ nam z konkretnych
powodéw. Pod wieloma wzgledami to my sami kreujemy nasze
szczgscie — przez to, co robimy, i przez to, czego nie robimy.

Szczedcie jest w duzej mierze kwestig prawdopodobienstwa.
Kazde zdarzenie ma okres$lone prawdopodobienistwo wystapie-
nia, ktére mozna skalkulowaé do§¢ precyzyjnie. W niemal kaz-
dym przypadku mozesz podnosi¢ lub obniza¢ prawdopodobieni-
stwo tego, ze co$ sie wydarzy albo nie wydarzy. Tak rozumiane
prawdopodobiefistwo jest najwazniejszym tematem omawianym
przeze mnie w ksiazce pod tytutem Create Your Own Future.

Rozwazmy to na przykladzie. Istnieje okreslone prawdopodo-
biefistwo tego, ze zginiesz w wypadku samochodowym. Mozesz
ograniczy¢ to ryzyko, bedac trzezwym za kierownica, prowadzac
samochdd uwazniej i zawsze zapinajac pas. Niektorzy ludzie jez-
dza samochodem przez cale zycie, nie majac ani jednego wypadku
i nie dostajac ani jednego mandatu za przekroczenie predkosci.

Zarobi¢ milion?

Gdybys mieszkal w Ameryce, prawdopodobiefistwo tego, ze
w ciagu calego twojego zycia zawodowego staniesz si¢ milionerem,
wynositoby 5%. To oznacza, ze na 95% nie zdotalby$ odtozy¢ mi-
liona dolaréw. By¢ moze przez cate zycie bylbys zalezny od innych
i odszedlby$ na emeryture w ubdstwie. Jeden z najwazniejszych
celéw tej ksiazki to pomoc ci podnies¢ prawdopodobiefistwo osiag-



ni¢cia niezalezno$ci finansowej. Musisz po prostu zdoby¢ wiedze
i opanowa¢ metody, ktére stosuja ludzie nalezacy do gérnych 5%.

Wiemy na pewno, ze szczescie jest funkcja dzzatania. Im wie-
cej rzeczy probujesz zrobi¢ i im szybciej sie za nie zabierasz, tym
bardziej prawdopodobne, ze trafisz na wlasciwa rzecz we wta-
§ciwym czasie i tym samym osiagniesz upragniony sukces. Bill
Gates jest w czolowce najbogatszych ludzi $wiata, ale Microsoft
prowadzi okoto 1600 réznych projektéw, ktére sa w danym mo-
mencie w réznych fazach realizacji. Gates nieustannie pracuje
nad powigkszaniem prawdopodobiefistwa tego, ze jego firma na-
tknie si¢ na jaka$ nadzwyczaj obiecujaca innowacje.

Wiele przedsiewzigé planowanych przez Billa Gatesa nie po-
wiedzie si¢. Jest faktem, ze pierwsza proba — a nawet dziesieé
pierwszych prob — najczesciej nie wypala. Jesli jednak mimo po-
razek konsekwentnie probujesz nowych rzeczy i uczysz si¢ na
btedach, nieunikniona konsekwencja jest rozwijanie umiejetnosci
i zdobywanie do§wiadczenia koniecznego do osiagniecia sukcesu.

Nieustannie ucz si¢ i przygotowuj

Jest takie powiedzenie: ,SzczgScie przychodzi wtedy, gdy
przygotowanie spotyka si¢ z szansg”. Im wiecej czasu po$wigcisz
na nauke, studiowanie i przygotowywanie si¢ do dzialania w wy-
branym obszarze, tym bardziej bedzie ci si¢ wydawalo, ze masz
szczescie. Im lepiej jeste$ przygotowany, tym cze$ciej bedziesz
zauwazaé mozliwosci i tym czesciej bedziesz w stanie je wykorzy-
stal, gdy tylko na nie natrafisz.

Co najwazniejsze, szcze$cie zdaje si¢ wybierac tych ludzi, kto-
rzy maja jasno okreslone cele i doprecyzowane plany dziatania.
Jesli dokladnie wiesz, czego chcesz, i sumiennie nad tym pracu-
jesz, natykasz sie na wiele wspaniatych okaz;ji, ktore zblizaja cig
do realizacji twoich celow.

Jesli masz klarownie zdefiniowane cele, korzystasz z prawa
magnetyzmu — przyciagasz ludzi, koncepcje, uwarunkowania oraz



zasoby, ktére pomagaja ci w dazeniu do spelnienia. Dostrzegasz
szczesliwe zbiegi okolicznosci i u$miechy losu, ktére na rézne
sposoby ulatwiaja ci dzialanie. Czasami nie potrafisz wyjasni¢,
dlaczego tak sie dzieje. W nastepnym rozdziale napisze wiecej
o0 przyciaganiu pieniedzy i szcze$cia.

Rozwijanie mocy osobowosci

Energia takze jest formg dZzwigni. Jesli potegujesz swoja oso-
bista energi¢, pomaga ci ona wzbogacac si¢ na twoj wlasny spo-
sob. Ludzie sukcesu w wigkszosci maja ponadprzecigtny poziom
energii. W zwigzku z tym moga dluzej pracowad, majg w sobie
wiecej entuzjazmu i sg bardziej wytrwali oraz bardziej odporni
na kryzysy. Kiedy na ich drodze pojawiaja si¢ nieuniknione prze-
szkody, szybko i efektywnie radza sobie z nimi.

Dlatego dobrze si¢ odzywiaj, ¢wicz i zapewnij sobie wystar-
czajaco duzo czasu na odpoczynek. To bardzo wazne dla twojej
przysztosci finansowej i osobistej. Prawie wszyscy ludzie sukce-
su majg dwa nawyki: ogladaja bardzo malo telewizji i wczesnie
chodza spaé. Zwyczaj ten zdaje si¢ czyni¢ ich ,,zdrowymi, boga-
tymi i madrymi”. Ludzie sukcesu organizuja sobie czas i zycie
tak, zeby mé6c wezesnie wstawac i uklada¢ plan dnia, kiedy inni
jeszcze $pia. Tylko ten jeden nawyk moze da¢ ci przewage nad
konkurencja.

Madrze wybierz prace

Inna forma dZwigni na drodze do bogactwa jest wybranie so-
bie pracy, ktéra ci odpowiada. Wybdr odpowiedniej pracy to by¢
moze najwazniejszy rodzaj dzwigni. Wspélnym mianownikiem
bogatych ludzi sukcesu jest — poza samodyscypling — fakt, ze
robig to, co lubig. Wybor pracy to najwazniejsza decyzja, jaka po-
dejmujesz w calej swojej karierze.



Czlowiek jest w stanie cigzko pracowad, pokonywac przeszko-
dy i wytrwad na drodze do sukcesu tylko wowczas, jesli zajmuje
sie tym, o co sie troszczy, co go interesuje i pochtania. Jesli nie
kochasz swojej pracy na tyle, zeby by¢ w niej najlepszym, to zna-
czy, ze powiniene$ zajac sie czyms$ innym, co ci¢ pasjonuje. Jesli
masz pracg, ktora ci¢ nie ekscytuje, ryzykujesz swoj czas, bo zycie
przeplywa ci miedzy palcami.

Pytanie za milion

Oto pytanie do ciebie: ,Jesli jutro wygrasz na loterii milion
dolaréw, czy nadal bedziesz chcial wykonywacé swoja obecna pra-
ce?”. Jesli twoja odpowiedz brzmi ,nie”, miej odwage przyznaé
sie przed samym soba, ze nie wybrale$ najlepiej drogi zawodowej.
I zacznij szukac swojej idealnej pracy. Musisz poswigci¢ si¢ czemus,
co kochasz i w czym chcesz si¢ doskonali¢, bez wzgledu na to, jak
wielkiego poswiecenia i jak wielu zmian to bedzie wymagalo.

Kiedy juz znajdziesz odpowiednia prace — takg, w ktérej wy-
korzystasz swoje talenty, zainteresowania, zdolnosci i tempera-
ment — bedziesz gotéw bogaci¢ sie na swoj wlasny sposéb.

Zostan cztowielkiem o nieograniczonych
mozliwosciach

Jesli naprawde chcesz by¢ bogaty, nic w otoczeniu ci¢ nie po-
wstrzyma. Ludzie sukcesu, nawet uposledzeni i borykajacy si¢
z wszelkiego rodzaju ograniczeniami, znalezli sposoby na pokona-
nie trudnosci i wejscie na droge wiodacg ku wielkim osiggnieciom.

Bez wzgledu na to, jak wiele przeszkdd stoi przed toba, za-
wsze znajdzie si¢ kto$, kto mial do pokonania przeszkody dzie-
sie¢ razy wieksze i mimo to osiggnal sukces. Bogacenie si¢ nie
wymaga dokonywania cudéw. Wymaga wytyczenia celu, opra-
cowania planu i samodyscypliny oraz cigzkiej pracy przez dlugi,
dlugi czas. To umiejetnosci, ktére mozesz opanowac.



Jesli jestes sklonny zaplaci¢ z gory ceng za sukces, a potem raz
za razem doplacad, az osiagniesz swoje cele, na pewno ci si¢ uda.
Jedyne pytanie brzmi: ,Jak bardzo pragniesz sukcesu?”.

Do przeéwiczenia

1. Postanéw juz dzi$, ze w ciggu najblizszych lat osiggniesz niezalez-
no$¢ finansowq. Wyznacz sobie konkretny cel finansowy i termin jego
osiggniecia. Zréb plan i jeszcze dzi§ zacznij dziatac.

2. 1dz do banku i otwérz rachunek typu ,skarbonka” — twojq ,fortece fi-
nansowq”, ktérg bedziesz budowad i umacnia¢ miesigc po miesigcu,
rok po roku.

3. Planuj z dziesiecio- albo dwudziestoletnim wyprzedzeniem i wyob-
razaj sobie swoje wymarzone zycie. Jak chciatby$ zy¢2 Jakie kroki
mozesz natychmiast podjq¢, zeby zblizy¢ sie do takiego stylu zycia?

4. Dqz do doskonatoéci w wybranym obszarze. Wybierz jedng umiejet-
no$¢, ktéra — nieustannie rozwijana — pomoze ci najbardziej w pod-
noszeniu wartosci twojej pracy.

5. Podnie$ sobie poprzeczke. Postanéw, ze codziennie bedziesz robi¢
wiecej niz to, za co ci ptacq, ze bedziesz to robi¢ szybko i zawsze
bedzie mozna na tobie polegaé¢. Zostan cztowiekiem akgiji.

6. Nie chowaj sie przed ryzykiem. Nie martw sie przej$ciowymi porazka-
mi. Skoncentruj sie na podnoszeniu prawdopodobiernstwa sukcesu.
Prébuj robi¢ wiecej rzeczy i bqdz bardziej wytrwaty.

7. Postanéw, ze bedziesz optymistycznie i pozytywnie nastawiony — bez
wzgledu na to, co sie stanie. Odnajduj dobre strony w kazdej sytuacji
i kazdym cztowieku. Ciesz sie tym, ze bogacisz sie na swéj whasny
sposéb.

Droga do bogactwa, jedli go pozqdasz, jest tak prosta, jak
droga na rynek. Zalezy gtéwnie od dwéch rzeczy: branzy
i oszczedzania. Nie zmarnuj ani jednego, ani drugiego, ale
zréb z obu tych rzeczy jak najlepszy uzytek.

BENjAMIN FRANKLIN





