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Gdybym tylko mégt mie¢ wigcej szczgscia!

Gdybym tak byt bogaty!

Gdybym tak mogt odnalez¢ mito§¢ mego zycia!

Gdybym tak mial zawod, ktéry by mnie naprawde pasjonowat!
Gdybym tak mial rodzicow, jak si¢ nalezy!

,,Gdybym tak ...", gdybym tylko ..." Jesli takie mys$li czasem chodza wam po glowie,
mozecie teraz przesta¢ mowic sobie ,,gdybym tylko", poniewaz nie bedzie juz takiej potrzeby.
Dlaczego? Bo wasze marzenia, nawet te najbardziej skryte wkrotce si¢ zrealizuja. Czy
wierzycie mi, czy nie, w nadchodzacych godzinach i dniach rozpocznie si¢ dla was zupehie
nowe zycie.

Myslisz, ze przesadzam? Myslisz, ze to zbyt pickne, aby moglo by¢ prawdziwe? A wigc
muszg ci¢ wyprowadzi¢ z bledu. Czytaj dalej, a wtedy zrozumiesz, dlaczego pieniadze,
szczescie, mitos¢ juz wkrotce przestang by¢ dla ciebie problemem. Zanim jednak rozpoczniesz
te lekture, musze ci postawi¢ dwa pytania.

Co bys zrobit, gdyby kto$ zastukal do twoich drzwi, by wrgczy¢ ci kopertg?
W owej kopercie bylby dokument, ktory wyjawitby ci niezwykta tajemnicg. Tajemnice, ktora
moze nagle sprawi¢, ze bedziesz miat przyjaciol, pieniadze 1 szczg$cie, ktorego tak ci potrzeba.

Co bys zrobil, gdyby ten ,ktos" przyszedt juz dzi$, by przekazac ci tg tajemnicg? Czy nie
bytbys$ zadowolony? To jest wlasnie to, co ma si¢ zdarzy¢. Poniewaz ta tajemnica rzeczywiscie
istnieje. I mozna ja posiasc¢. Wielu kobietom 1 me¢zczyznom juz dane byto ja odkry¢. Ich zycie
si¢ odmienito. Czasami z dnia na dzien. I dokladnie to samo zdarzy si¢ w twoim przypadku. Ta
tajemnica zostanie odstonigta na nastgpnych stronach.

Dlaczego wigc moéwisz mi ,,czyz kazdy z nas nie zna juz tego wspaniatego sekretu?". Juz
przed chwila powiedzialem, ze tylko niektorzy maja szczgs$cie go odkry¢. Jest on bowiem
zarOwno tajemniczy, jak i nie dla kazdego dostepny i to by¢ moze jest przyczyna, ktora
sprawia, Ze nie wWsSzyscy go znaja.

Dlaczego nie mozemy poznac tej tajemnicy od tych, ktorym si¢ udato, ktorzy zdobywaja
duzo pienigdzy i maja szczescie? Po prostu dlatego, ze i oni sami nie zawsze zdaja sobie z niej
sprawe. Przez pewien czas zyja stosujac ja w sposob nieswiadomy. Jedno jest jednak pewne:
wszyscy ci, ktorzy uzyskuja to, czego sobie Zycza, stosuja si¢ do zasad w tej tajemnicy
zawartych.

Owa tajemnica zostata mi przekazana przez kogos$, kto sam ja odkryl w pewnej mistyczne;j
ksiedze, majacej ponad trzy tysiace lat. Muszg potwierdzi¢, ze rzeczywiscie posiada ona
mistyczny charakter, poniewaz samo tylko przeczytanie jej stdow nie wystarczy, by ja
zrozumie¢ 1 zastosowac.

W kazdym razie, sekret ten jest prawdopodobnie jedyna rzecza, ktéra pozwoli ci otrzymacé
od zycia to, czego to zycie dotad ci odmawiato. Znam pewnego czlowieka, ktory stosowat sig



do zasad tej tajemnicy i dzigki niej zgromadzil po kolei trzy znaczne fortuny. I ty mozesz
zastosowac te same zasady. Twdj wiek, twoj obecny zawod, twdj poziom inteligencji, a takze
to, czy skonczyltes jakiekolwiek studia, nie maja tu zadnego znaczenia.

Jesli na dalszych stronach uda si¢ takze i tobie odkry¢ tg tajemnicg, pomozesz swojemu
szczgs$ciu. W rezultacie, nie tylko w krdotkim czasie bedziesz mogt zdoby¢ duzo pienigdzy, lecz
réwniez odnie$¢ btyskotliwy sukces we wszystkim, w co si¢ zaangazujesz i otrzymac
wszystko, czego pragniesz.

Jak wkrotce si¢ przekonasz, owa tajemnica dzieli si¢ na osiem etapow. Na nastgpnych
stronach znajdziesz doktadne wyjasnienie kazdego z nich. Muszg ci¢ jednak ostrzec: ta ksigzka
nie jest ksiazka jak inne, nie mozna si¢ wigc zadowoli¢ przeczytaniem jej w taki sposob jak
czyta si¢ czasopismo, pierwsza lepsza ksiazke czy gazete.

Zobaczysz, ze r6zni si¢ ona znacznie od tego, co czytate§ w przesztosci.
I skorzystasz z niej o wiele wigkszym stopniu, niz mozesz sobie wyobrazi¢, zwlaszcza gdy
zgodzisz si¢ na przestrzeganie pigciu ponizszych warunkow:

1) Nie czytaj tej ksiazki tak, jak si¢ czyta powies¢, bo nie wystarczy to do uzyskania wynikow,
na ktore liczysz. Trzeba zgodzi¢ si¢ na poswigcenie jej uwagi i niezbednego czasu. Nie
wahaj si¢ tez przeczytac ja po raz drugi, gdy masz wrazenie, ze nie zrozumiales jej w petni.

2) Nie probuj tapa¢ dwoch srok za ogon. Skoncentruj si¢ na kazdym etapie, jakby to byta
najwazniejsza rzecz w twoim zyciu.

3) Przyjmij postawe pozytywna i optymistyczna, jak gdyby powodzenie bylo niewatpliwe.

4) Nie skracaj sobie lektury. Nalezy pozna¢ wszystko, krok po kroku. Nie wybieraj sobie tylko
niektorych zasad, mowiac: ,,do tego moge si¢ zastosowac, lecz to drugie, to nie dla mnie".

5) Wykorzystuj ,,autoinstrukcje" zawarte na koncu tej ksiazki, na kazdy dzien twojego zycia.

Jesli postapisz zgodnie z tymi warunkami, moge z gory zagwarantowaé, ze uzyskasz
wszystko, co obiecalem. A teraz, juz bez dalszego czekania, zaczynajmy, przejdzmy do sedna
sprawy.

Oto rozpoczyna si¢ twoja podréz w nowe zycie. Jestem rad, ze mogg si¢ Podzieli¢ z toba
ta niezwykla tajemnica.

Szczesliwej drogi!



Pierwszy etap ,,kardynalnej tajemnicy" zdobycia szczeScia i bogactwa

Tajemnicze prawo shuzby bliznim

Wydaje si¢ to nie do wiary, lecz stuzenie blizniemu tak samo, jak gotowi bylibysSmy stuzy¢
samym sobie, wzbogaca nas we wszystkich dziedzinach, w tym takze na polu finansowym.
Sceptycznie zapatrujesz si¢ na taki poglad ? Mowisz sobie ,,C6z, to tylko milosierdzie, nikt nie
moze si¢ przez to wzbogaci¢". Jesli tak myslisz, pozwol, ze od razu sprobuje ci co§ udowodnic.

Czy znasz Henry Forda?

Henry Ford byt pierwszym wielkim konstruktorem samochodow w §wiecie. Czy wiesz, ze
ten czlowiek zaczynal od niczego ? Wiesz, ze pochodzil z biednej rodziny? A jednak udato mu
si¢ znalez¢ migdzy najbogatszymi ludzmi na $wiecie. Jeden z sekretow jego legendarnego
powodzenia da si¢ stresci¢ w kilku stowach: ,,Stuzg bliznim tak, jak bym stuzyl samemu sobie
", odpowiedziat dziennikarzowi, ktory zapytat go, jak udalo mu si¢ zgromadzi¢ tak ogromna
fortune.

Czy moéwit prawde? Bez watpienia! Moge sobie tatwo wyobrazi¢, jak na poczatku swej
kariery mogt mowi¢ do siebie: ,,Gdybym byl czlowiekiem o skromnych mozliwosciach
finansowych, jaki samochdd chcialbym mie¢? Jaka cen¢ mégibym za niego zaptaci¢? Jak
dlugo chciatbym go uzytkowac? Jakie $rodki bylbym w stanie przeznaczy¢ na jego
utrzymanie?" I wtedy mogt podjac si¢ takiej stuzby wzgledem swego blizniego, jakby stuzyt
sobie samemu.

Tylko cztowiek, ktorego pasja jest stuzenie, moze zgodzi¢ si¢ na dostarczanie czesci
zamiennych do samochodow majacych dziesie¢ do pigtnastu lat, tak jak to robit Ford. Moge
sobie wyobrazi¢ jak mowil do siebie: ,,gdybym byt cztowiekiem zyjacym w bardzo skromnych
warunkach, zmuszonym kupi¢ stary, dziesigcioletni
samochodd, z drugiej, czy nawet z trzeciej reki, w jakim stanie chciatbym go utrzymywac, przez
jak dtugi czas potrzebowalbym czegs$ci zamiennych, ile benzyny mégtbym kupowacé?"

Przez to, ze Ford chcial stuzy¢ ludziom skromnym, ceny jego samochodéw na rynku aut

uzywanych utrzymywaty si¢ prawie zawsze na najwyzszym poziomie. Mysle, ze byla to
zupetnie nieoczekiwana rekompensata za ustugi, ktore $wiadczyt Rekompensata, ktora
przyjeta forme automatycznie zwigkszonego popytu na samochody nowe. Takie nieoczekiwane
nagrody, w zamian za oddane ustugi, bardzo czgsto przynosza bogactwa ponad wszelkie
oczekiwanie.
W jakimkolwiek miescie przyjrzyj si¢ kupcom, ktoérzy zyskuja wigcej pieniedzy, niz drudzy.
Zauwazysz, ze sukces wiaze si¢ z koncepcja $wiadczenia uslug na wyzszym poziomie:
oferowania urozmaiconych, dobranych ze znawstwem towaro6w. Pracownicy dobrze
wykwalifikowani, otoczenie, w ktorym klient czuje si¢ milym gosciem i jest szanowany,
kupiec pragnatby dla siebie i1 ktore $wiadczy swoim klientom. Dba on bardziej o jakos¢ i
prezentacj¢ swoich towardw niz o ich ceng. Sam zreszta wolatby tez zaplaci¢ godziwa ceng niz
ryzykowa¢ rozczarowanie, w rezultacie wigc stuzy ludziom podobnym sobie.



Shuzy drugim tak, jak sobie samemu

Ten, kto doswiadcza niepowodzenia za niepowodzeniem, dziala w sposob zupehlnie
przeciwny. Ma on w swym magazynie mniej urozmaicone towary, ztej jakosci, oszukuje na
nich swoich klientéw. Takie przyzwyczajenia wpaja tez swoim pracownikom. Jego polityka
wzgledem niezadowolonych klientéw przepetniona jest egoizmem i skapstwem. I cho¢ to
prawda, ze ceny niektorych jego artykuldow sa wiasciwe, czy wrecz niskie, to jednak
rekompensuje je sobie nadmiernymi cenami artykutow, ktorych niska jakos$¢ nie rzuca sig¢ w
oczy.

Przez to, ze nie stuzy sobie podobnym w taki sam sposéb jak sobie samemu, jego sklep
wcezesniej czy pozniej upadnie. Oczywiscie, jest mozliwe, ze zdola on zdoby¢ pieniadze,
powodujac straty u innych oséb. Moze jeszcze doprowadzi¢ do upadku swoich wierzycieli, nie
narazajac przy tym wiasnych interesoéw na szwank.

Ktokolwiek jednak zdobywa pieniadze kosztem niesprawiedliwosci wyrzadzonej drugim,
nie moze by¢ uwazany za czlowieka odnoszacego sukces, niezaleznie od stanu jego konta
bankowego.

Na podstawie przytoczonych przeze mnie przykltadow nie nalezy jednak uwazaé, ze
powodzenie w handlu mialoby by¢ jedynym przyktadem ilustrujacym te regute. We wszystkich
dziedzinach Zycia istnieje prawo, ktore mowi: ,,Dawajcie swoim bliznim najlepsza czastke
was samych, a bedzie to wam po wielokro¢ zwrdcone'. Jest oczywiste, ze trzeba umiec
dawac tym, ktorzy sa warci tego trudu 1 ktorzy tego nie naduzywaja. W kazdym razie osoby
naduzywajace waszej dobroci popehnia ktoregos$ dnia btad, ktory okaze si¢ dla nich fatalny.

"Wybierzcie sobie tych, ktorym chceielibys$cie stuzy¢ i stuzcie im tak, jakbyscie
sami chcieli by¢ obstuzeni”.

Mozna by na to odpowiedzie¢, ze wigkszo$¢ z nas wolataby by¢ obstuzona nie dajac nic w
zamian. Wezmy jednak przyktad wiasciciela sklepu: gdyby zgodzit si¢ na shuzenie nie biorac
niczego w zamian, doznatby upadku w pot roku 1 =znalazlby si¢ w sytuacji
UNIEMOZLIWIAJACE] MU SWIADCZENIE USLUG. Wszyscy znalezliby$smy si¢ w
sytuacji nie do pozazdroszczenia, gdybysmy mieli korzysta¢ z ustug nieistniejacych sklepow.

WYMIANA jest koniecznoscia w dzisiejszym zyciu

Nikt przy zdrowych zmystach nie moze si¢ spodziewac, ze bgdzie mogl korzysta¢ z
ushugi, ktora nie bedzie oparta na wymianie, chyba ze chodzi o dziatalno$¢ charytatywna, ktora
zawsze jest oplacana z CZYJEGOS dochodu. Tak wigc bez dochodéw nie byloby rowniez i
dziatalno$ci charytatywne;.

Nie trzeba by¢ wilascicielem sklepu czy fabryki, zeby zaobserwowaé te regule rzadzaca
ustugami. Mozna ja zauwazy¢ w dzialalnoSci kazdego rodzaju. Sprzedawca w sklepie
obstuguje klientoéw doktadnie w taki sam sposob, jak czyni to jego przetozony. Ten sprzedawca
shuzy przeciez takze swojemu przetozonemu. Stuzy ponadto swojej Zonie 1 swym dzieciom,
zapewniajac im Srodki do zycia. Gdy wydaje na co$ swoje pieniadze, stuzy tym osobom,
ktorych sytuacja od tych pienigdzy zalezy - piekarzom, aptekarzom itd. ..., a takze



zatrudnionym przez nich ludziom. Jego Zona z kolei stluzy jemu, dodajac mu odwagi,
sprawiajac, ze ich domowe ognisko jest miejscem wytchnienia, wychowujac dzieci.

Stluzba jest nie do uniknigcia

Stuzba, jest to pierwszy etap na drodze do tego, by zycie moglo wam da¢ to, czego
oczekujecie. Oczywiscie sama tylko stuzba nie moze przynie$¢ catkowitego sukcesu.

Tak wigc mozna by powiedzie¢, skoro shuzba nie zapewnia catkowitego sukcesu, to coz
jeszcze jest potrzebne? Przede wszystkim potrzebna jest skuteczno$¢ - skuteczno$é w
$wiadczeniu tej stuzby. Takie stwierdzenie moze si¢ wydawac¢ banalne. Rzeczywiscie, wszelkie
sfowa odnoszace si¢ do zasad majacych zwiazek z sukcesem w zyciu wydaja si¢ na pierwszy
rzut oka nadmiernie uproszczone. Jesli jednak trochg si¢ nad tym zastanowi¢, mozna dojs¢ do
whniosku, ze z tymi zasadami spotykamy si¢ w zyciu kazdego dnia.

,Oby najwigkszym sposrod was bylo dane spetniac potrzeby ludzi, a
ten, ktory wsrdod was jest najdoskonalszy, oby mogt stuzy¢ na miare
swych jak najlepszych mozliwos$ci.”

Czy to prawda, ze ludzie wielcy staja si¢ wielkimi przez to, ze dbaja o potrzeby drugich? To
prawda, istotnie Waszyngton, Lincoln, a rowniez blizszy nam Jelcyn podczas ostatnich
wydarzenh w Zwiazku Radzieckim (i jeszcze wielu innych), wiasnie w ten sposob stali sig
wielkimi.

To prawda, ze Henry Ford, dzigki temu, Ze uruchomit seryjna produkcj¢ samochodu o
niskiej cenie, stat si¢ cztowiekiem wielkim dbajac o potrzeby innych ludzi. Podobnie rzecz si¢
ma z innymi wielkimi ludzmi, tak z handlowcami, jak ze znakomitymi artystami. Ich wielko$¢
jest proporcjonalna do rozmiaru populacji ludzi, ktorych potrzeby sa przez nich zaspokajane.
George Waszyngton spethit na przyktad potrzeby nie tylko jemu wspdtczesnych, lecz takze
wielu nastgpnych pokolen.

Shuzcie zgodnie z Waszymi kompetencjami

Co jednak mozna powiedzie¢ o tych sposréd nas, ktérzy pracuja wprawdzie na
kierowniczych stanowiskach, sa szefami, nie sa jednak ludzmi wielkimi, ale odnosza sukcesy
w jakim$ stopniu? Czy stali si¢ tymi, kim sa, ,,sluzac na miar¢ swych jak najlepszych
mozliwosci"? Trzeba przyzna¢, ze z ich wysitkow nie korzysta jakas wielka liczba ludzi,
oddaja oni swe ustugi pewnej ograniczonej grupie, jakiej$ okreslonej klasie ludzi. Podobnie
rzecz si¢ ma z ludZmi interesu, zajmujacymi si¢ sprawami o drugorze¢dnej waznosci, lekarzami,
adwokatami, wszystkimi ludZzmi wolnych zawodéw, dyrektorami, pisarzami, nauczycielami,
handlarzami, organizatorami widowisk. Ich sukcesy, tak skromne, odpowiadaja stuzbie, jaka
$wiadcza oni wedle swoich mozliwosci. Nie zawsze staja si¢ oni ludzmi wielkimi, jednak
wznosza si¢ ponad ogot.

Stuzacy shuizy tylko kilku osobom, czlowiek interesu stuzy catej spotecznosci. Ten drugi
wigc $wiadczy szersze ustugi i otrzymuje za to wigksza rekompensatg.



Mozna by wigc spytaé, dlaczego tylu ludzi, ktorzy staraja si¢ spetnia¢ potrzeby drugich im
podobnych, doznaje niepowodzenia w swym dazeniu do sukcesu? Dlaczego inni w jakims$
momencie zdobywaja kierownicze stanowiska, by potem popas¢ w zapomnienie? Na naszym
obecnym, pierwszym etapie nie moge odpowiedzie¢ na to pytanie. Potrzebne sa tu nastgpne
etapy, ktore zostana przedstawione w dalszej czgsci tej ksiazki. Ale juz w tej chwili
dowiedzielidcie sie, ze:

Aby odnies¢ sukces, trzeba sobie na niego zastuzy¢

Czy istnieje sukces niezashluzony? Niestety tak. Taki sukces nie jest owocem
wyswiadczonych ustug, lecz STRAT PONIESIONYCH PRZEZ KOGOS DRUGIEGO,
wskutek  niesprawiedliwo$ci  wyrzadzonej tym osobom. Wielkim nieszczesSciem
wspotczesnosci, stanowiacym przyczyne wielu fatalnych zdarzen, jest fakt, ze ludzie bogaca
si¢ (sukces nie bylby tu wlasciwym stowem) w taki wlasnie sposob. Na przyklad - wielkie
fortuny powstate na gietdzie w rezultacie spekulacji sa najczgsciej suma strat doznanych przez
setki 1 tysiace drobnych akcjonariuszy.

Fortuny w ten sposob zgromadzone nie mogtyby powstac, gdyby owi drobni akcjonariusze
nie usitowali zrobi¢ tego samego, to znaczy zgromadzi¢ niezastuzonego majatku w wyniku
strat ponoszonych przez sobie podobnych ludzi, zamiast stuzy¢ tym ludziom. Niemniej trzeba
powiedzie¢, ze wklady dlugoterminowe stanowia rodzaj ustugi wyswiadczonej ogotowi,
poniewaz dostarczaja srodkdw niezb¢dnych dla przemyshu.

Istnieje jeszcze wiele innych form kréotkoterminowych ,,spekulacji”, czy to na gietdzie, czy
w codziennym zyciu, ktore przynosza zysk w wyniku strat ponoszonych przez kogo$ drugiego.
Cho¢bym nawet miat taka mozliwos$¢, nikomu nie pomogtbym w podobnym tamaniu prawa.

Mozemy teraz przystapi¢ do drugiego etapu ,.kardynalnej tajemnicy": ,,umiejcie docenic¢
bliznich, kocha¢ ich, widzie¢ ich warto$¢". Znakomita wigkszo$¢ ludzi rozumie przez to, ze
winni$my okazywa¢ serdeczne uczucia wzgledem naszych sasiadow.

Przez dlugi czas sam trwalem w tym biedzie

Istotnie, czy mozna porownywac serdecznos¢ z mitoscia matki dla swego dziecka? Nie,
poniewaz byloby to tak, jak gdyby si¢ chciato przyrownaé zwykty sentyment do glebokiego
nabozenstwa. Ten pierwszy bylby tylko przyjemnym spedzeniem czasu w chwili odpr¢zenia,
drugi nie szczedzi ani wysitku, ani zdrowia, ani nawet zycia.

Ten pierwszy jest tylko przystluga oddana sobie samemu, drugi stuzy kochanej istocie bez
zadnych granic, bez miary. Czy czlowiek dobry usmiechnie si¢ do obcego czlowieka, by ulzy¢
mu w jego strapieniu, by wyrazi¢ mu swa sympati¢, a potem pojdzie dalej swoja droga? Nie,
on zatrzyma sig, by wspomodc go swoja stuzba. Mitos¢ bez poshugi nie jest mitoscia..., shuzba
jest jej jedyna miarg. Takie mys$li doprowadzily mnie do zrozumienia rzeczywistego sensu tej
zasady. Oto on:



Drugi etap ,, kardynalnej tajemnicy" zdobycia szcze$cia i bogactwa

W jaki sposob kompetencja
tworzy sukces

Osoba kompetentna bedzie zawsze nagrodzona. Taka osoba posiada wielkie szansg na
bogactwo. Natomiast ten, kto kompetencji nie posiada, trwoni tylko swe mozliwosci i
pieniadze.

Ta reguta budzi malo kontrowersji. Bez watpienia przyjmiesz ja od razu, poniewaz
domyslasz sig, ze brak kompetencji na dluzsza metg prowadzi do biedy i nedzy.

Czy spotkates kiedys$ czlowieka, ktory by odnidst sukces, nie bgdac kompetentnym w
swojej pracy czy swoich interesach? (Mam tu na mysli sukces prawdziwy, a nie sukces
przekupnia zdobywajacego pieniadze kosztem krzywdy innych ludzi).

Wielu ludzi uwaza, ze skutecznos$¢ to kwestia wiedzy lub doswiadczenia. Zbyt dtugo
sadzono, ze wiedza oznacza potege. Tak wigc ludzie, ktorzy nie odebrali zadnej edukacii,
zadnego wyksztatcenia, uwazaja, ze skuteczno$¢ dziatania jest poza ich zasiggiem. Jest
jednak wielu mezczyzn 1 kobiet, ktorzy pomimo wyksztalcenia na poziomie wyzszym od
przecigtnego, nie wykazuja wielkiej kompetenciji.

Swiat jest pelen ludzi przegranych, o wysokim wyksztalceniu

Nie, skuteczno$¢ w dziataniu nie zalezy w sposob prosty od wiedzy, lecz takze od
wyczucia 1 sprytu. Wszystko co robimy, powinno by¢ robione z uczuciem. Powinnismy by¢
pelni zapatu i entuzjazmu. Powinni$my stale by¢ w pogotowiu, by méc si¢ doskonali€ 1
polepsza¢ réwniez ushugi, jakie Swiadczymy. W ten wlasnie sposob powinnis§my dziata¢ nie
tylko przez jedna godzing, czy przez dzien, przez tydzien lub miesiac, lecz nieustannie przez
cale lata.

Widzg cie teraz, jak wznosisz r¢ce ku niebu wolajac: ,,Alez nie jestem do tego
stworzony! Nigdy nie bede mogt zdoby¢ si¢ na tak efektywny wysitek. Nie potrafi¢ przeciez
trwa¢ w zapale i1 entuzjazmie od rana do wieczora, rok za rokiem." Prawda jest taka, ze nikt
tego nie potrafi. Chyba ze ... ZE NASZA WRAZLIWOSC JEST CIAGLE POBUDZANA,
BY TRWAC NA BARDZO WYSOKIM POZIOMIE.

Nawet, gdy jeste$ przekonany, ze sukcesu nie da si¢ osiagnac inaczej, nie podejmiesz
nigdy tego wysitku, jaki chcemy tu ukaza¢ (zreszta nikt nie bylby do tego zdolny i nikt
NIGDY tego nie dokonat), jesli nie bgdzie ci¢ do niego popychato silne i1 trwate uczucie.
Uczucie, ktore nigdy nie bedzie ci¢ opuszczalo, rowniez w chwilach wytchnienia. Zaden
powod intelektualny, Zaden wysilek samej tylko woli, nie pozwola utrzymac takiej
aktywnosci. Jesli jednak twoje uczucie bgdzie wystarczajaco silne, podjgcie tego wysitku
stanie si¢ tatwe i radosne.



Wysilek woli nie na wiele si¢ przyda

Zapoznaj si¢ z historia jakiegokolwiek przedsigwzigcia, ktore zakonczylo si¢ wielkim
sukcesem, a zobaczysz, ze w jego poczatkach ludzie budujacy jego podstawy poswigcali mu
si¢ catkowicie, dniem i noca. Ich sukces nie byt tylko wynikiem pracy ich mézgu czy
rezultatem wysitku woli, lecz takze ich wrazliwo$ci, poteznego pragnienia, silnego
zamilowania do pracy, czg¢sto niekontrolowanej zachtanno$ci i pragnienia potegi.

Te UCZUCIA, czy to dobre czy zte, umozliwity ten gigantyczny wysitek. Sukces nie
jest mozliwy bez prawdziwej zarliwosci ducha. Bez tej zarliwosci, nawet WIEDZAC, co
powinno by¢ zrobione, nie zrobimy tego.

Gdy nasza uczuciowo$¢ zostanie wystarczajaco pobudzona (nie chodzi tu jednak o
uczuciowos¢ powierzchowna, lecz glgbokie uczucia, ktoére oddziatywaja na nas dniem i
noca), zdobedziemy to, co si¢ zwie DUCHEM PRZEDSIEBIORCZOSCI lub motywacja
prowadzaca do sukcesu.

Ci, ktorzy zdobywaja wszystko, nie roznia si¢ tak bardzo od Was

Podswiadomie podziwiamy ludzi posiadajacych te zalete. W glebi serca uwazamy, ze
powinniSmy by¢ do nich podobni, przynajmniej w niektorych dziedzinach. Jednak czasem
wyobrazamy sobie, ze im si¢ to udaje, bo sa urodzeni ,,pod szczgsliwa gwiazda", czego o nas
powiedzie¢ nie mozna. To nieprawda. To catkowita nieprawda!

Ci mezczyzni, te kobiety, ktére otrzymuja od zycia to wszystko, czego od niego
oczekuja, nie r6znia si¢ od nas. Ich niezmordowana energia i duch, to nie jest kwestia woli.
SA ONI POPYCHANI - czesto wbrew ich woli, przez uczucia, ktore bez przerwy utrzymuja
ich aktywnos$¢. Wszystko to w sposob naturalny prowadzi do:



Trzeciego etapu ,,kardynalnej tajemnicy' zdobycia szcze$cia i bogactwa

W jaki sposob mie¢ zawsze
dos¢ energii, by zdoby¢ to,
czego sobie zyczymy

Nikt nie moze si¢ NAKEONIC do odniesienia sukcesu. Mozna dozna¢ zachety do
sukcesu przez silne uczucie, gorace pragnienie, przemozne i trwale. Zobaczmy teraz, jak
mozna je osiagnac. Stwierdzisz wtedy, ze mozesz dozna¢ zachety do realizacji twoich
pragnien, nie majac wcale wrazenia dokonywania jakich$§ nadzwyczajnych wysitkow.

Bez dominujacego uczucia, najlepsze postanowienia, najbardziej przemyslane projekty,
najgoretsze aspiracje, nigdy si¢ nie zrealizuja. Cena sukcesu jest najczesciej zbyt wysoka,
by mogta by¢ oplacona bez udziatu takiego dominujacego uczucia. Sukces wymaga zbyt
wielu ofiar przez nazbyt dlugi okres czasu. Nie zgodzimy si¢ po prostu na te ofiary, jesli
nie bgdziemy do nich zmuszeni przez wyjatkowe uczucie, silne 1 dtugotrwate.

Trzeba by¢ pod wplywem dominujgcego ,,uczucia", ktore nas
popchnie do dzialania

By¢ pod wptywem dominujacego ,,uczucia", co to wtasciwie 1 znaczy? Uczucia sa w
rzeczywistosci wynikiem dzialania naszych instynktow. To dlatego sa one tak potezne.
Instynkty, ktore leza u ich podstaw, stanowia cz¢$¢ naszego dziedzictwa biologicznego: SIL
MATURY.

Nasze zycie emocjonalne (lub zycie wewnetrzne) odznacza si¢ nie tylko wielka
zlozonoscia, jest tez petne przeciwienstw. Rdzne uczucia popychaja nas w ro6znych
kierunkach. Powoduje nami cata gama uczu¢ takich jak: strach i odwaga, zazdros¢ i litos¢,
mitos$¢ i nienawis¢, wytrwalos¢ i rozpacz, zamitowanie do domowego ogniska i do
przygod, ambicja 1 lenistwo, rado$¢ 1 smutek, podziw i1 pogarda, wspaniatlomys$lnos¢ i
egoizm i caty szereg innych emocji, ktorych wyliczanie trwaloby zbyt dtugo.

Nic wigc dziwnego, ze tak niewielu ludzi posiada ten zmyst przedsigbiorczosci skoro
ludzie sa tak zmienni, niezdecydowani i brak im determinacji! Dopoki pozwolimy tym
przeréznym emocjom rozbiegac¢ si¢ we wszystkich kierunkach, skutecznos$¢ dziatania bedzie
zupetnie niemozliwa.

Nie pozwolcie Waszym emocjom rozbiegac si¢ w rozne strony

Wystarczy spyta¢ jakiegokolwiek psychologa, a powie on, ze wigkszo$¢ niepowodzen i
nieszczg$¢ ludzkich jest spowodowana KONFLIKTEM EMOCJONALNYM. Wynikiem
takiego konfliktu jest zawsze brak skutecznosci dziatania. Zmartwienia i Igk stana sig¢ wtedy
waszymi nieuniknionymi towarzyszami.



Zajmiemy si¢ tutaj tymi konfliktami tylko w takim aspekcie, by konflikty emocjonalne
wpltywaly na twoje zycie w taki sposob, aby mozna bylo je wykorzysta¢ ku twojemu
pozytkowi, a nie przeciwko tobie. Tak wigc 0w trzeci etap mozemy okres§li¢ w nastepujacy
sposob:

1. Osoba wyr6zniajaca si¢ brakiem skutecznosci dzialania to taka, ktora nie odznacza
si¢ zadna emocja (czy uczuciem) dominujaca i ktorej rézne emocje znajduja si¢ w statym i
glebokim konflikcie - a wigc jest to osoba, ktorej cele podlegaja ciagtym zmianom.

2. Osoba dzialajaca skutecznie to taka, ktora jest stale zdominowana przez jedna
emocje, ktéra jest tak potgzna, ze inne emocje sa w poréwnaniu z nig stabe lub
przeksztalcaja si¢ w emocje pomocnicze, wspolpracujace z emocja dominujaca, przez co
prowadza zawsze w tym samym kierunku.



Czwarty etap ,,kardynalnej tajemnicy' zdobyciazczescia i bogactwa

W jaki sposob wybrac
»emocje dominujaca', ktora
doprowadzi nas do sukcesu

W poprzednim rozdziale zapoznali$my si¢ z kilkoma fundamentalnymi zasadami, ktore
najcze¢sciej leza u podstaw sukcesu. Jednakze znajomos¢ tych zasad nie wystarcza do tego, by
mocje zastosowaé. Sam prosty fakt uswiadomienia sobie, ze jakas emocja dominujaca moze
doprowadzi¢ do sukcesu, niekoniecznie musi ten sukces zagwarantowaé. Co wigcej nalezy
wigc zrobi¢? Oto krotka odpowiedz na to pytanie:

1. Wybra¢ emocj¢ dominujaca, ktora okaze si¢ najbardziej wtasciwa, by doprowadzi¢ cig
do sukcesu.

2. Utrzymywac w sobie t¢ emocje bez przerwy.

Moim zdaniem nie istnieje jaka$ jedna emocja, ktora nalezatoby wybra¢. Gdybym chciat
jakas$ poda¢, z pewnoscia bytby$ odmiennego zdania. Jesli jednak wymieni¢ wpierw inne
emocje, ktadac akcent na niebezpieczenstwa i trudnosci, jakie kazda z nich w sobie
zawiera, szybko zdasz sobie sprawg, ze emocja, ktora wybratem jest jedynym uczuciem,
jakie moze ci¢ doprowadzi¢ do sukcesu. Zacznijmy wigc od wskazania emocji, ktore
prowadza czasem do sukcesu, lecz nie zalecam ich jako emocji dominujacych. Oto
pierwsza z nich:

1) CHCIWOSC LUB ZADZA WLADZY

Niewatpliwie jedno lub drugie z tych uczué, stanowito sit¢ napedowa wielu ludzi, ktérym
rzeczywiscie si¢ powiodlo. Najczesciej jednak zdarza sig, jak to bylo w przypadku
Napoleona, Hitlera i Ceaucescu, ze tacy ludzie staja si¢ ofiarami wilasnego sukcesu, co
doprowadza ich do nieszcze$cia. Historia takich karier pokazuje, ze silna emocja, nawet
naganna, daje w rezultacie skuteczno$¢ dzialania i sukces, chociaz... tymczasowy.

Jednak gdzies w glebi naszej osobowosci posiadamy cos, co cynicy nazywaja instynktem
stadnym, psycholodzy zwa to instynktem spolecznym, a teolodzy - sumieniem. Stad biora si¢
takie uczucia jak litos¢, wspanialomys$lno$¢, lojalnos$¢, patriotyzm, mito§¢, milosierdzie,
tolerancja i szacunek.

Sa to uczucia glgboko zakorzenione w nas, poniewaz natura wie, ze czlowiek zyjac w
spolecznos$ci 1 walczac o zycie nie moze si¢ bez nich oby¢. Te uczucia konfrontuja sig¢ z
chciwoscia 1 zadza wiladzy. Doprowadza to do konfliktu, ktory rodzi wahania, niepokdyj,
poczucie niezdecydowania, strach, powoduje zwlok¢ w dziataniu, czasem jest powodem
lenistwa czy zaniechania samego dzialania.

Niewielu ludzi ma tak osfabiony instynkt spoteczny, by z chciwosci czy zadzy wladzy,



uczyni¢ gtdéwny motyw swego postgpowania w pogoni za sukcesem. Hitler i Mussolini stali
si¢ w koncu szalefcami, a bardzo watpig, czy dzisiejsi psycholodzy mogliby stwierdzi¢, by
Napoleon byt zdrowy na umysle.

Szukajcie rownowagi...

Sadzisz, ze zdotalby§ zachowaé twoja réwnowage, gdybys bez ograniczen pofolgowat
swojej chciwoscei 1 zadzy wiadzy? Z samego niesmaku, ze taka idea mogtaby cig inspirowac,
wyniknalby konflikt emocjonalny, ktéry ograniczytby skuteczno$¢ twojego dziatania. Taki
motyw do poszukiwania drogi do sukcesu moga sobie wybraé tylko ci, ktorzy juz sa
niezrownowazeni.

2) STRACH PRZED PORAZKA

Oto 1 drugie uczucie, ktorego nie sposob polecaé, chociaz nieraz moze by¢ motywem dla
ludzi odnoszacych umiarkowany sukces. Niejednego doprowadzilo ono do osiagnig¢ w
handlu czy do nauczenia si¢ zawodu.

Jednak silny niepok6j nie moze przez dluzszy czas utrzymywac si¢ w zdrowym umysle.
Moze on inspirowa¢ do przejsciowego wysitku, ale nic wigcej. Jesli strach utrzymuje si¢
przez dtuzszy czas stajac si¢ emocja dominujaca, wywiera wplyw paralizujacy.

Nawet umiarkowany strach powoduje zmartwienie, odkiadanie decyzji na pdzniej,
odmowe podjecia ryzyka, obawe¢ przed zmianami, niezadowolenie. Bledy popelione w
przesziosci, utracone szanse, a takze prawdopodobne biedy popetniane obecnie 1 mozliwe w
przysztosci, sa takim obciazeniem dla umyshu, ze ofiara z ledwoscia moze si¢ zmusi¢ do
dziatania, do ktérego potrzebne sa decyzje i odwaga, czy do podjgcia zadania, ktére juz jest w
toku. Natura wyposazyta nas w Iek jako emocje uzyteczna

Co chceg przez to powiedzieé, stwierdzajac, ze natura wyposazyla
nas w I¢k jako emocj¢ uzyteczng?

To proste: strach istnieje po to, by byt odczuwany (i wykorzystywany) w przypadkach
naglych, gdy nagle niebezpieczenstwo wymaga naglej 1 szybkiej ucieczki lub agresywne;j
walecznos$ci. Jest to uczucie dos¢ pozyteczne, gdy uciekamy przed bykiem lub gdy trzeba
unikna¢ zderzenia z nadjezdzajacym samochodem. Nikt jednak nigdy nie osiagnat sukcesu z
powodu samego tylko strachu. Innym sposobem okreslenia strachu jest:

3) PRAGNIENIE BEZPIECZENSTWA

To tak samo strach, lecz o mniejszym nateZeniu. Zadne stabe uczucie, jak to wiasnie, nie
moze doda¢ energii. Zroédlem energii moze by¢ jedynie uczucie potezne. Tak wigc tylko
potezne uczucie moze was doprowadzi¢ do sukcesu.

Stabos¢ tak wielu ludzi spowodowana jest faktem, Ze to wlasnie pragnienie
bezpieczenstwa jest tym uczuciem, ktore stanowi glowny motyw ich pracy. Maja oni
szczgscie, ze w wielu przypadkach dochodza do tego jeszcze inne emocje, nie pozwalajac, by
to chorobliwe uczucie przerodzilo si¢ w obsesyjny strach przed ng¢dza, z catym szeregiem



wynikajacych stad nieszczgsc.

Wielu sposrod nas uwaza za swoja zastluge fakt, ze ich ambicje sa umiarkowane,
poniewaz ich gldéwnym pragnieniem jest unikanie n¢dzy i osiagnigcie bezpieczenstwa. Mata
ambicja takich ludzi powoduje u nich nawet rodzaj ,,poboznej" dumy, wykazuja oni postawe
,moralnej wyzszosci". Ludzie tacy sa jednak egoistami, cho¢ nie wiedza o tym.
Bezpieczenstwo jest jedynym celem ich zycia.

Tylko silna emocja moze by¢ zrodlem energii

Strach przed klgska objawia si¢ jako pragnienie bezpieczenstwa. Oba te uczucia maja swoja
warto$¢ tylko w przypadkach nagtych. Wigkszos$¢ ludzi interesu matego formatu utrzymuje
si¢ na powierzchni dzigki takim pobudkom. Gdy staja przed naglym problemem, ich strach
si¢ wzmaga, pracuja jak szaleni przez bardzo krotki okres czasu, doprowadzajac swoj umyst
niemal ,,do zagotowania", az niebezpieczenstwo minie. Powracaja oni wtedy do swych
wysitkow powierzchownych 1 ograniczonych, bardziej zajmujac si¢ raczej , drobnymi
szczegdtami niz osiagnigciem prawdziwego sukcesu.

Niefortunnie dla siebie samych, nie posiadaja oni wyzszej motywacji, ktora by
inspirowata ich wysitki. Strach, jakikolwiek bylby jego powdd, nie przynosi efektu, gdy jest
niewielki; jest natomiast niebezpieczny, gdy staje si¢ gleboki.

4) DUMA

Trzecim uczuciem wsrdd tych, ktoérych nie nalezy poleca¢, jako gldéwnego motywu na drodze
do sukcesu, jest DUMA. Jest ona czgsto glowna pobudka u ludzi, ktorzy odniesli
umiarkowany 1 tymczasowy sukces. Che¢ i1 duch rywalizacji, pragnienie, by ,nie da¢ si¢
zdystansowac¢ przez jakiego$ tam", moga niewatpliwie by¢ motywem znacznego wysitku u
niektorych ludzi 1 doprowadzi¢ ich do sukcesu, ktory w przeciwnym razie nie bytby dla nich
osiagalny.

DUMY nie nalezy calkowicie odrzucaé

Jest ona uzyteczna jako motyw dodatkowy. Inspiruje czgsto sportowca podczas treningu,
handlowca, ktory chce osiagna¢ wyzsze obroty niz jego konkurent, studenta, ktéry chce
poprawi¢ swoje oceny.

W postaci DUMY zawodowej inspiruje czesto niestrudzonego badacza w jego
laboratorium, adwokata, ktory chce wygra¢ sprawe nawet, gdy jego klient jest biedny lub nie
potrafi doceni¢ swego talentu, lekarza wykazujacego wielka bieglo$¢ w swym zawodzie,
pracujacego w klinice, gdzie leczenie odbywa si¢ gratis, urzednika wykonujacego swoja
pracg najlepiej jak mozna, pomimo niskich zarobkéw 1 ztych warunkéw pracy.

Jednak DUMA funkcjonujaca jako gldéwny motyw, jest niebezpieczna.
W przypadku wysitku o przejsciowym charakterze, na przyktad w zawodach sportowych, czy
w okolicznosciach pewnej ,,stymulacji aktywnosci" to uczucie (duma) stanowi bodziec.



Duma moze by¢ niebezpieczna

Podczas codziennej pracy, DUMA, podobnie jak pragnienie bezpieczenstwa, jest bronia
obosieczna - tym drugim jej ostrzem jest strach przed wstydem i upokorzeniem. Jesli DUMA
jest statym motywem dzialania, powoduje ktopoty, niepokoj i jest zrodlem
konfliktow.

Pielggnowana duma przeksztalca si¢ czesto w proznosc¢. W takim przypadku
wyimaginowane lub przesadzone upokorzenia utrzymuja ofiarg takiego przekonania w
nieprzerwanym niepokoju umystowym. Taki konflikt i niepokdj staja si¢ powodem
zmienno$ci humorow i w efekcie rowniez braku skutecznosci dziatania.

W rezultacie, jak mozesz stwierdzi¢, duma nie jest uczuciem, ktére warto pielggnowac
jako uczucie dominujace i inspirujace do stalych postgpoéw na drodze prowadzacej do
bogactwa i sukcesu.



Piaty etap ,,kardynalnej tajemnicy" zdobycia szcze¢Scia i bogactwa

Calkiem prosta rzecz, ktora
popchnie was az na szczyty...

Pozostawmy wigc na boku te dominujace uczucia, ktorych nie polecam, a poméwmy o tych,
ktore sa godne polecenia. Watpig jednak, czy umiatby$ zrobi¢ z nich czynnik stymulujacy cig
w sposob staty, bez pomocy jeszcze lepszych zasad wspomagajacych sukces, o ktorych
powiem w dalszej czesci ksiqzki.

Chociaz motyw, ktéry zamierzam podad, jest jednym z najbardziej skutecznych i stanowit
inspiracje najstawniejszych ludzi, trudno byloby nam go wykorzysta¢ w dostatecznym
stopniu, bez specjalnych daréw czy talentow. Dlatego tez trzeba dotozy¢ do niego jeszcze
jeden sktadnik. Oto wigc ten motyw, ktory chee przedstawic:

ZAMILOWANIE DO PRACY.

Co do mnie - nie pracuje¢ juz od wielu lat

Nie, nie jestem na emeryturze. To co$ o wiele lepszego. Cho¢ im niewielu ludzi, ktorych czas
bytby bardziej wypeliony niz méj. Gdy moéwig, ze nie pracuje¢ juz od wielu lat, mam na
mysli po .prostu to, ze lubi¢ to, co robig. W rezultacie nie nazywam tego PRACA. Celem
wielu ludzi jest po prostu zarobienie duzej liczby pienigdzy, by nie by¢ juz zmuszonym do
pracy. Gdy jednak postawimy sobie cel tego rodzaju, na ogédt nie daje to dobrego wyniku,
poniewaz w rzeczywistosci nie lubimy wtedy tego co robimy. A w celu osiagnigcia sukcesu,
trzeba lubi¢ swoje zajgcie. | ty takze mozesz to osiagnac.

Mowiac o zamitowaniu do pracy nie mam tu na mysli zaje¢ nudnych (chociaz i one sa
czasem potrzebne). Moéwie o zamilowaniu do pracy wyrazajacej si¢ przez tworzenie,
konstruowanie czy produkcje. Mowie o zamilowaniu, ktore sprawia, ze praca nabiera
najwyzszych wartosci. W wielu dziedzinach nazywa si¢ to artystycznym zapalem.
Psycholodzy nazywaja to potrzeba wyrazenia samego siebie 1 twierdza, ze nikt nie jest tej
potrzeby w zupelosci pozbawiony.

Jest to zamilowanie do pracy, ktoére daje natchnienie stawnemu artyscie, wielkiemu
uczonemu, geniuszom we wszelkich dziedzinach, ktére umozliwia niestrudzony i
nieustanny wysilek. Tacy ludzie sa rozpaleni taka gorliwo$cia, ze ich praca jest sama
radoscia. Nie ma w nich zadnego poswigcenia si¢ pracy, nauce, poswigcenia czasu, ktory jest
potrzebny na wykonywane zadanie.

Pasja mobilizuje wasze ukryte zrodla

Taka pasja do pracy, do interesow, do swej fabryki, czgsto stymuluje czlowieka interesu,
ktory odniost sukces. Sama przyjemno$¢, ktéra znajduje w swojej pracy sprawia, ze
pod$wiadomie budzi si¢ w nim politowanie w stosunku do innych, ktorzy postgpuja
odwrotnie niz on sam. W drodze do bogactwa 1 sukcesu postgpuje on z radoscia. Tak wigc,
jesli 1ty cheiatby$ przesta¢ pracowac, trzeba tylko w tym celu przeby¢ dwa etapy:



1) Zmieni¢ swoja postawe.

2) Wykonywaé coraz czgsciej i w coraz wigkszym stopniu te zajecia, ktore daja ci
rado$¢, ktore lubisz, poniewaz na dluzsza mete twoje bogactwo i mozliwosci beda
wzrastaly o wiele szybciej, gdy bedziesz robit to co lubisz.

Niemniej muszg ci udzieli¢ pewnego ostrzezenia: czlowiek, ktory jest zapalencem pracy,
ma tendencj¢ do pewnego niezrownowazenia. Jego rodzina cierpi z tego powodu, ze jest on
stale nieobecny. Zle znosi on przeciwienstwa i w rezultacie podejmuje czasem ryzyko
postgpowania niezgodne z prawem i wbrew swej fortunie. Bywa wige, ze popada w
bankructwo, w konflikt z prawem, staje si¢ ofiarg tragedii wyniklej z zaniedbywania swych
obowiazkéw wzgledem najblizszych.

Tak wigc, chociaz zalecam zamilowanie do pracy jako motyw drugorzedny, to odradzam
jego stosowanie jako motywu dominujacego na drodze do bogactwa i sukcesu. To prawda, ze
nigdy sukces nie moze by¢ osiagnigty bez tego motywu, lecz moze tez i powinien zaleze¢ od
innego, mniej niebezpiecznego zrodia energii. Wigkszo$¢ z nas nie przejawia jednak az tak
nieodpartego zamitowania do pracy. Mozesz wiec ¢wiczy¢ sie w pozyskiwaniu energii z tego
cennego zrodta bez obawy.

Jedno z najwigkszych zrodel szcz¢scia i powodzenia

Zamitowanie do pracy, zrOwnowazone uczuciami wyzszymi (patrz ciag dalszy), jest
jednym z najbogatszych zrodet szcze$cia 1 powodzenia. Céz to za radosé, calkowita
samorealizacja poprzez pracg! Malarze i1 rzezbiarze nie sa jedynymi artystami. Handlowiec
jest tez artysta w swojej pracy, podobnie przedstawiciel dziatu sprzedazy. Majster jest artysta
w kierowaniu swoim zespolem, mechanik w postugiwaniu si¢ swoimi narzedziami, mowca,
gdy porywa swoje audytorium, ksiggowy, gdy przygotowuje zestawienia i dokumenty
kasowe, detektyw podczas tropienia nieuchwytnego zbiega, matka, gdy opiekuje si¢ tymi,
ktorych kocha.

Artysta jest rowniez badacz, gdy odkrywa i ujarzmia tajemnice przyrody. Wszyscy lubia
wykorzystywaé swoja wiedze, wyrazac si¢ poprzez prace, nie tylko ze wzgledu na zapftate,
ktora otrzymuja, lecz takze z racji samego tylko zamitowania do pracy.

W fabryce, w biurze, w pralni, gdzie wigkszos¢ pracownikéw pracuje tylko, jakby
stanowili tryby jakiej§ maszyny, trudno jest rozwinaé si¢ artystycznemu temperamentowi.
Niemniej, nie przestaje by¢ prawda to, ze osoby umiejace wznies¢ si¢ na wysoki poziom,
potrafia w ten czy inny sposéb realizowac si¢ poprzez swoja prace.

Osoby odnoszace sukcesy umieja wyrazic si¢ przez swojg prace

Kto$ pod wptywem uczucia dumy czy powodowany chgcia rywalizacji, poprawia swoja
wydajno$¢, aby produkowaé wigcej niz inni, jemu podobni. Kto$§ inny, powodowany czgsto
ogromna ciekawoscia, ciagle obserwuje jak inni §wiadcza te same ustugi, bierze udziat w
kursach korespondencyjnych, zastanawia si¢ nad metodami swoich konkurentow 1 tak,
powigkszajac wiedzg we wszystkich aspektach swojej pracy, staje si¢ w koncu znany ze
swych wielkich kompetencji.



Kto$ inny znowu w mniejszym stopniu szuka mozliwo$ci uczenia sig, lecz stara si¢
pozna¢ podobnych sobie. Ksiazki 1 podrgczniki nie wzmagaja jego zaciekawienia, natomiast
natura ludzka, owszem, interesuje go. Nigdy nie jest znuzony tym, co méwia inni ludzie,
wyshichuje ich pogladow, studiuje te wypowiedzi. Powoli zdobywa intuicyjna wiedze
dotyczaca ludzkiej natury, co pozwala mu lepiej pozna¢ ludzi, wptywaé na nich, zdobywac
ich zaufanie, zachgca¢ ich do zwigkszonego wysitku. Praktykowanie tej wiedzy ciagle
sprawia mu przyjemnos¢, poniewaz taki jest JEGO sposob realizowania sig.

Ktos$, kto rzeczywiscie interesuje si¢ innymi ludzmi, podobnie jak artysta, jest ciagle
popychany do udoskonalania swego talentu. Taki czlowiek ma szans¢ znalez¢ si¢ na waznym
stanowisku, stanie si¢ dobrze prosperujacym kupcem, majstrem, szefem personelu w fabryce.
Moze zosta¢ przeniesiony do ushug handlowych, na stanowisko dyrektora do spraw
sprzedazy, czy wiceprezesa. A moze przekona finansistow, ktérzy powierza mu fundusze
niezbedne do zainicjowania nowego przedsigwzigcia, ktdrego prezesem sam si¢ stanie?

Czy rzeczywiscie interesujesz si¢ ludZzmi podobnymi tobie?

Poprzedni paragraf pokazuje, w jaki sposéb tysiace ludzi rozpoczynajac od skromnych
warunkow, dochodzily do stanowiska prezesa czy dyrektora generalnego wielkiego
przedsigbiorstwa. Ludzie tej kategorii najczgsciej odnosza sukces, poniewaz dziataja w nich
zgodnie dwie potgzne emocje: zamitowanie do pracy i mitos¢ do ludzi (zamitlowanie do
shuzenia 1 mito$¢ do ludzi im podobnych).

Tacy ludzie, to zywe przyktady zasady ,,by¢ stuga" 1 ,.kocha¢ blizniego swego". Milos¢
blizniego moze tu by¢ uczuciem przez nich nieuswiadomionym. Moga oni uwazaé, ze
bliznim interesuja si¢ tylko z powodoéw egoistycznych.

Nikt jednak nie moze pielggnowa¢ w sobie takiej dbalosci i takiego zainteresowania
wzgledem swych bliznich, jesli nie kocha ludzi podobnych sobie, cho¢by pod§wiadomie.
Taki czlowiek by¢ moze nigdy niczego tym bliznim nie dat, daje im jednak zawsze siebie
samego. Tymczasem ludzie z jego otoczenia czgsto wola osobe, ktéra daje, od samych darow.

Sposob dawania jest wigcej wart od tego co si¢ daje

Taki cztowiek jest artysta ludzkiej natury, ekspertem w kojeniu rozdygotanych nerwow,
potrafi zachgci¢ do zwigkszonego wysitku, zyskujac jednoczesnie zaufanie drugich. W swym
otoczeniu wprowadza on harmoni¢, doprowadza do zgodnos$ci pogladow w obregbie swojej
grupy, stwarza wsrod ludzi atmosferg odprezenia. Caty jego artyzm polega na subtelnosci.

Dochodzimy wigc do motywu, ktéry zarezerwowalem dla innego rozdzialu, a
mianowicie do milosci istoty ludzkiej. Na drodze do sukcesu jest to uczucie wyzsze od
zamitlowania do pracy Na razie jednak, zajmijmy si¢ tylko tym drugim.

Czasem moze myslicie, ze lubicie swoja pracg, bo po prostu spedzacie tam dobrowolnie
wiele godzin. Jednak przez zamitowanie do pracy rozumiem nie tylko zamifowanie do spraw,
ktore sig tam tocza, lecz do wyrazania najlepszej czg$ci naszej istoty poprzez nasza praceg.

Gdy trzeba rozwiazaé jakie§ powazne problemy, prawdziwe zamilowanie do pracy nie
pozwala ich pozostawi¢ na boku lub odlozy¢, zajmujac si¢ rutynowo sprawami mniej



waznymi.

Czlowiek interesu lub dobry gospodarz, moga pracowac nie wigcej, jak trzy, cztery
godziny dziennie. Lecz w ciagu tego krotkiego czasu taki czlowiek zajmuje si¢ wylacznie
problemami najtrudniejszymi. I nawet wtedy, gdy nie zajmuje si¢ praca, jego mysli czgsto
zwracaja si¢ ku sprawom najwazniejszym, zwigzanym z ta praca. Moze on wigc doswiadczaé
inspiracji w dowolnej porze dnia czy nocy. Podobnie jak wigkszo$¢ wielkich szefow nie znosi
zajmowac si¢ ani szczegdtami bez znaczenia, ani czynnosciami rutynowymi. A jednak przez
to, ze naprawdeg kocha intensywna pracg, osiaga o wiele wigcej w ciagu tych kilku godzin
pracy, niz inni zaprzgzeni przez cate dnie do swych obowiazkow.

Praca tego czlowieka nie jest poszukiwaniem jakich§ wyjs$¢, lecz polem dziatania jego
najwickszej pasji: instynktu tworzenia.

Nie oceniajcie swojej pracy wedlug godzin, ktore na nia
poswiegcacie

Niekiedy dlugie godziny pracy sa tylko pretekstem, by zaniecha¢ glebszego
zastanowienia.

Naturalnie, ze chcac zrealizowaé rzeczy wielkie, trzeba pracowaé cigezko, lecz
jednoczesnie w sposob inteligentny. Oznacza to, ze angazujac inteligencj¢ do wykonywania
twoich zadan, mozesz czgsto zrealizowa¢ dwa razy wigcej] w dwukrotnie krotszym czasie.
Wynik:
twoja praca bedzie z pewnoscia bardziej wydajna 1 przyniesie owoce. Ponadto wykonasz ja z
radoscia 1 w dobrym humorze.



Szosty etap ,,kardynalnej tajemnicy' zdobycia szcze$cia i bogactwa

Oto w jaki sposob mozna
zawsze miec jakies rezerwowe
pieniadze

Odpowiednie zamilowanie do pracy jest catkowicie niezbedne dla osiagnigcia sukcesu.
Istnieje jeszcze drugi konieczny warunek, ktéry uwazam za wazniejszy, wigc jeszcze go
powtdrze: nalezy do tego dotqczyé mitosé do pracy. Zobaczmy w jaki sposdb mozna nauczy¢
si¢ kocha¢ prace ze wzgledu na mitos¢ do innych wartos$ci, skoro juz niepodobna pokochaé
pracy dla niej samej. W jednej chwili zrozumiesz, co mam na mysli.

Nalezy przede wszystkim zajac si¢ przyzwyczajeniem, ktore nie bedac koniecznoscia,
czesto jest uzyteczne dla nabycia mitosci do pracy, a cze¢sto nawet niezbedne dla uzyskania
sukcesu. To przyzwyczajenie oszczedzania.

Utworz fundusz rezerwowy

Nie polecam oszczedzania dla samego oszczgdzania, lecz jako $rodek dla rozwijania
zamifowania od pracy. Regularny wzrost stanu twojego konta w banku jest zauwazalna
oznaka postgpu. Ten wzrost zgadza si¢ z instynktem gromadzenia, ktory jest instynktem
bardzo poteznym w kazdym z nas. Pod$wiadomie znajdziesz metody, ktore polepsza jakos¢
twojej pracy, a tym samym pozwola zdoby¢ 1 zaoszczedzi¢ wigcej. Twoje zamitowanie do
pracy zyska tym sposobem skuteczna podporg.

Niezwykle bogaty Rockefeller miat zwyczaj rozdawania monet dziesigciocentowych, by
udziela¢ lekcji oszczedno$ci. Przywiazywat do tego zwyczaju duza wage, nie z powodu
upodobania do kilku dolaréw zebranych w ten sposob, lecz dla inspirowania zamitowania do
pracy. Jest to tysigckrotnie cenniejsze od samych pienigdzy.

Oszcz¢dzanie nie jest mozliwe bez poparcia emocjonalnego

Sama sita woli, cho¢by nie wiem jak wielka, nie skloni nikogo do oszczedzania, bez
pewnego dodatkowego impulsu. Dla niektorych z nas cheé ,,odlozenia czego$ na cigzkie dni"
jest wystarczajaca. Ale coz to za pobudka, ktora kaze nam Zy¢ w ciqglej obawie przed ciezkimi
dniami! Jakie to niebezpieczenstwo dla naszej rownowagi psychicznej, naszego zmystu
przedsigbiorczosci 1 dla wolnosci! Juz lepiej wcale nie by¢ oszczednym. Ludzie maja
instynktownie racje, ze odrzucaja taki motyw oszczedzania.

W przeciwienstwie do tego negatywnego motywu, nalezy znalez¢ jaki§ inny motyw
naktaniajacy nas do oszczgdno$ci. Nie mam bowiem zadnego zaufania do sity woli.

Jest to pragnienie, ktore kieruje ludzmi.



By okielzna¢ nasza che¢ do wydawania pieniedzy, mozemy wpas¢ na pomyst
rozpoczgcia jakiego$§ nowego przedsigwzigcia, nabycia domu na wlasno$¢, nowego
samochodu, matego sklepu czy warsztatu. Nawet zyczenie, ktore pozwoli zaoszczedzié tylko
drobna sume, niech to bgdzie che¢ podrézy, przeprowadzenia si¢ do innego miasta czy
regionu lub tez che¢ zapewnienia wyksztalcenia naszym dzieciom.

Znam pewnego cztowieka, ktory regularnie oszczedza, by udac si¢ do modnego hotelu
na Florydzie (w Stanach Zjednoczonych) i przezy¢ tam dwa tygodnie w luksusie. Zachgcam
go do tego, poniewaz tymczasem nabiera on zwyczaju oszczg¢dzania i jego zamitowanie do
pracy zyskuje silny impuls. Pracuje jak szalony, poniewaz im wigcej zarobi pieni¢dzy, tym
predzej zrealizujq si¢ jego marzenia.

Odkrywca, artysta, pisarz, jednym slowem ludzie obdarzeni talentem, najczeSciej nie
potrzebuja rozwijaé nawyku oszczedzania, by wzmodc ich zamilowanie do pracy. Nie moga
si¢ oderwa¢ od pracy, ktora im si¢ narzuca. Geniusze nie doznaja czgsto zadnej potrzeby
oszczedzania, a mimo to odnosza sukcesy. Inni ludzie jednak na og6t powinni oszczedzac,
aby ich zamitlowanie do pracy mogto si¢ rozwinac.

Pamigtajmy, ze oszczedzanie moze by¢ nie tylko $rodkiem sluzacym rozwijaniu
zamifowania do pracy. Jesli che¢ oszczedzania stanie si¢ uczuciem dominujacym, a nie
pomocniczym, instynkt gromadzenia prowadzi do skapstwa, chciwosci, a nawet czasem do
zbrodni.

Tak wigc, badzmy ostrozni... Dbajmy, aby oszczedzanie bylo §wiadome.



Siodmy etap ,, kardynalnej tajemnicy" zdobycia szczeScia i bogactwa

Dlaczego nie mozesz sam
skierowac si¢ na droge do
sukcesu, lecz cos musi ci¢ ku
niemu pchngc.

,Poniewaz nikt nie potrafi si¢ sam SKIEROWAC na droge do sukcesu, dopiero jakies
uczucie, czy dominujacy wplyw stanu umystu, dzialajac trwale i przez dlugi czas, moze nas
POCIAGNAC w tym kierunku".

Zgodnie z ta regula, dowiedzieliSmy sig, ze: osoba dzialajaca skutecznie to ktos taki, kto
jest zdominowany przez jedno uczucie, tak potg¢zne, ze pozostale uczucia sa slabe w
porownaniu z tym pierwszym lub przeksztalcaja si¢ w emocje pomocnicze albo
wspoldziatajace z uczuciem dominujacym. Jest to wigc osoba, ktérej uczucia sa
sharmonizowane w celu utrzymania si¢ stale w dazeniu w okreslonym kierunku.

Wystarczy wspomnie¢ najczesciej uzywane okreSlenia, stosowane odno$nie Iludzi
dziatajacych skutecznie i dobrze prosperujacych:

energia, sita, moc, zywotno$¢, zapat, charakter, werwa, porywczo$¢, ruchliwos¢, zarliwosc,
polot, entuzjazm, gorliwo$¢, zar, czujnos¢, tupet, odpornos¢, determinacja, wiara, pewnosc!
Te slowa nie odnosza si¢ do cech intelektu, lecz cech duchowych. Oznaczaja one raczej
uczucia, niz mysli.

Sa to cechy charakteru.

Jak mozna by¢ pewnym, ze wszystkie nasze przedsi¢wzig¢cia
doznaja niepowodzenia

Charakter okresla stale i dominujace usposobienie danej osoby, jej sposob dziatania i
,odczuwania". Krotko mowiac, jej uczucia determinuja jej mysli. To prawda, ze mysli
czasem zbaczaja z tej drogi, lecz zawsze wracaja do punktu wyjscia i zwracaja si¢ w kierunku
narzuconym przez usposobienie. Jesli w usposobieniu danego cztowieka lezy pobtazanie
sobie samemu, zaspokajanie najmniejszych kaprysow i zachcianek, nigdy nie osiggnie on
sukcesu.

DowiedzieliSmy si¢ roOwniez, ze niektore uczucia moga skutecznie prowadzi¢ ludzi do
sukcesu. Sa to:

1. Cheiwos¢ lub zadza wladzy

2. Strach przed porazka



3. Duma

4. Zamilowanie do pracy

Co si¢ tyczy trzech pierwszych, to lepiej, aby nie byly one uczuciami dominujacymi.
Pieleggnowanie takich uczu¢ byloby niebezpieczne. Tylko czwarte z nich jest godne polecenia
jako $rodek MOTYWACYJINY. Jesli posiada si¢ go w sposob naturalny, tym lepiej. W ten
sposob posiada go wigkszo$¢ Iudzi genialnych i bardzo utalentowanych. Jednak umitlowanie
pracy dla niej samej jest przeciwne zwyktej ludzkiej naturze.

Mozna duzo zyska¢ majac zamilowanie do pracy z jakiejkolwiek innej przyczyny. Ta
przyczyna stanie si¢ wtedy waszym dominujacym uczuciem. Co moze by¢ tym niezwyklym
uczuciem?

Chociaz istnieje wiele innych uczué, ktore moga prowadzi¢ czlowieka do sukcesu, jest
jedno, ktore czgsto jest tak skuteczne, ze trzeba je tu wymieni€. To:

5. Mitos¢ do czlowieka
Trzeba umie¢ docenic¢ i kocha¢ innych ludzi

Tu moge zauwazy¢ sceptycyzm na waszych twarzach. Co wspdlnego moze mie¢ mitos¢
do ludzi z sukcesem? Odpowiem, ze termin ,,mito$¢" posiada o wiele szerszy sens niz mu si¢
na ogot przypisuje. Jesli jeste$ sceptycznie nastawiony w tym wzgledzie, doczytaj jednak tg
ksiazke do konca. Mysle, ze stwierdzisz wtedy, ze mito$¢ do ludzi, w najszerszym tego stowa
znaczeniu, PROWADZI do sukcesu, szczg$cia i powodzenia.

Twierdze¢ tak, poniewaz doswiadczylem tego wiele razy - dobrze prosperujacy kupiec
lepiej stuzy ludziom, poniewaz bardziej ich lubi.

Przedstawiciel firmy, ktoéry odnosi sukcesy, tym bardziej lubi innych ludzi, znajdujac sie
z nimi ciagle w kontakcie. Kazdy wie, ze prawie we wszystkich dziedzinach umiejetnos¢
fatwego ,,nawigzywania kontaktow z innymi" czg¢sto jest waznym elementem powodzenia
danej osoby.

Czlowiek nie potrafi ,fatwo nawigzywac¢ kontaktow", jesli nie lubi
innych ludzi.

Ta sklonno$¢ do obcowania z innymi ludzmi, pragnienie zmieszania si¢ z nimi, to nic
innego, jak mito$¢ do ludzi. Moze ona wystgpowac nawet w slabym stopniu, lecz wystarczy
do niej dorzuci¢ ch¢¢ stuzenia ludziom, by uczyni¢ z niej milo§¢ na prawdziwie wysokim
poziomie.

Najczescie] wystgpujaca forma mitosci jest instynkt stadny -pragnienie bycia z innymi.
Jest to fundamentalna potrzeba ludzkiej natury. Jesli ten instynkt zostanie zdlawiony,
cztlowiek staje si¢ zupelnym introwertykiem, pojawiaja si¢ kompleksy nizszos$ci i inne
trudnosci psychiczne, ktore czgsto staja si¢ przyczynami chordb. Introwertyk rzadko
dochodzi do sukcesu, chociaz czasami notuje sukcesy w niektorych dziedzinach.



Nie oskarzam jednak introwertyka o to, ze nie kocha ludzi. Czgsto zdarza sig, ze kocha
ich w dobrej wierze i zdolny jest do heroicznych poswigcen na ich rzecz. Jego mitos¢ jednak
jest pelna zakazow, nie wyraza si¢ w sposob spontaniczny i nie potrafi on zebraé owocow
takiej mitosci. Instynkty, w tym takze instynkt stadny, wymagaja od jednostki swobodnego
rozwijania si¢, w przeciwnym przypadku zwracaja si¢ przeciwko jednostce.

Ow instynkt stadny jest tym samym zjawiskiem, ktore kaze owcom czy bydh,

utrzymywac si¢ w stadzie, a psom w sforze. Czlowiek pod wzgledem psychologicznym nie
jest stworzony do zycia w samotnosci.



Osmy etap ,,kardynalnej tajemnicy" zdobycia szcze$cia i bogactwa

Jak w prosty sposob
otrzymywac od innych to,
czego zyczymy sobie

W poprzednim rozdziale nie skonczyli§my omawiaé szostego etapu tajemnicy
zdobywania szczgscia 1 pieniedzy - mitosci do ludzi. Nie zakonczyli$my z tego powodu, ze
jest dos¢ trudno pielggnowaé to uczucie w wystarczajacym stopniu, nie dochodzac przedtem
do prostego pragnienia bycia z podobnymi sobie ludzmi.

Tak wigc w twoim interesie, muszg odlozy¢ na pdzniej bardziej zaawansowane aspekty
tych rozwazan, az dowiemy sig:

Jak przeciwdziala¢ niekorzystnemu nawykowi nadmiernej
introspekcji

Nie mozna odnies¢ sukcesu, nie mozna zdoby¢ pieniedzy 1 szczgscia, jesli przedtem nie
bedziemy umieli wptywac na ludzi i zdobywac ich szacunku.

Nawet w fabryce nie mozna uczyni¢ postepu bez umiejetnosci kierowania ludzmi.
Niezaleznie od poziomu naszej wiedzy nie zdolamy wtedy ,,narzuci¢ swojego zdania", nie
znajdziemy mozliwosci czgstego 1 skutecznego wykorzystywania naszych talentow. Ten kto
umie narzuci¢ swoja wole, fatwo uzyskuje to, czego sobie Zyczy, dotyczy to zarowno
ulicznego sprzedawcy gazet jak i1 generalnego dyrektora banku.

Kto$ umiejacy zwiazac si¢ z innymi moze wprawdzie dozna¢ porazki, lecz natychmiast
pojawiaja si¢ przed nim nowe mozliwoéci. To Pismo Swicte kaze nam kochaé naszych
bliznich, ale nie mozemy ich rzeczywiscie kocha¢, jesli nie bedziemy z nimi dobrowolnie i
nie nauczymy si¢ ich poznawac do glebi.

Jest to jednak nie tylko kwestia wiary, chodzi tu rowniez o skuteczno$¢ dzialania,
rownowage psychiczna, dobrze okreslona 1 kwitnaca osobowos¢. To nasza natura wymaga tej
mitosci, ktora moze by¢ wyrazona przez kazdego z nas, poprzez staly i czynny kontakt,
poprzez codzienne uczynki, zamiast samych tylko pragnien nie wychodzacych poza mysli
introwertyka.

Aby skutecznie dziata¢ w wigkszo$ci dziedzin, musimy stara¢ si¢ o czgste kontakty z
ludZmi, jesli nie chcemy, aby nasza praca ucierpiata lub zostata zmarnowana.

Ludzie nie maja do was zaufania, jesli nie czuja, ze nalezycie do
tej samej wspolnoty

Podobni tobie ludzie nie bgda mieli zaufania do tego co im oferujesz, jesli nie beda



mieli wrazenia, ze nalezysz do ich grona, ze znasz ich zycie codzienne i ich problemy, a
nawet ich stabo$ci i wady.

Taki brak zaufania lezy u podstaw upadku licznych wybitnych intelektualistow. Ludzie nie
uwazaja ich za nalezacych do ich grona. Ustawicznie sa oni podejrzewani o niedocenianie
losu zwyktych $miertelnikow. Ludzie sa zawsze przekonani, ze ten, kto latwo ,si¢
kontaktuje" i docenia ich, wyswiadczy im lepsze ustugi, niz introwertyk. Ten ostatni
natomiast, gdziekolwiek si¢ znajdzie, begdzie mial trudnosci ze znalezieniem uznania,
niezaleznie od jego zalet.

Tak wigc w twojej pogoni za sukcesem nie mozesz przyjaé roli introwertyka. Trzeba nauczy¢
si¢ ,,miesza¢" z innymi tatwo, w sposob naturalny, nie starajac si¢ koniecznie robi¢ dobrego
wrazenia, lecz bedac po prostu soba i dajac wyraz tej miltosci, ktoéra jest w tobie.

Introwertycy unikaja niektorych osob, bogatszych i bardziej wyksztalconych niz oni sami.
Zadaja sobie duzo trudu, by ukry¢ swoja niepewnos¢, ktora i tak w koncu wychodzi na jaw.

Po kilku przykrych dos$wiadczeniach introwertyk wraca najczesciej z ulga do swych
starych przyzwyczajen. Chgtnie zaklada, Zze nic nie moze zmieni¢ tego stanu rzeczy.
Tymczasem przejawia on tylko zbyt malo zainteresowania wzgledem swoich bliznich. Co
mozemy zrobi¢, aby nie postgpowaé w ten sposob, aby by¢ przyjmowanym przez
spotecznos$¢, aby zosta¢ zaakceptowanym 1 docenionym przez innych ludzi?

Nalezy niewgtpliwie zaczg¢ od zrobienia rzeczy, ktorych nie lubisz

Tak, jesli chcesz od innych otrzymacé co$, czego od nich oczekujesz, trzeba wpierw
zrobi¢ co$, czego si¢ nie lubi. I mozna to zrobi¢ tylko wtedy, gdy naktania nas do tego
glebokie uczucie. Uczucie gorace i trwate.

Wiesz juz, ze nie mozna liczy¢ tylko na sil¢ woli, ze trzeba do niej dotaczy¢ jeszcze inny
motyw, silny i staty, aby SKEONIC si¢ do zadan nieprzyjemnych.
A wigc wybierzmy moze co$ z uczu¢ dominujacych wymienionych w tej ksiazce, czy moze
jeszcze co$ innego. Lecz...

Musisz gdzie$ znalez¢ jakis IMPULS

Po znalezieniu dominujacego uczucia, jakie najlepiej ci odpowiada, WYKORZYSTAJ
JE irealizuj nastgpujacy program:

- Najpierw idz gdziekolwiek, gdzie mozesz porozmawia¢ z ludzmi podobnymi tobie 1
zdoby¢ wsrdd nich przyjaciol.

- Bierz udzial we wszystkich mozliwych imprezach.

- Jesli mozna, przylacz si¢ do jakiego$ ugrupowania czy stowarzyszenia, ktore wydaje si¢
wlasciwe dla ciebie. W wigkszosci z nich przedstawia si¢ nowych czlonkéw. Zaraz po
przytaczeniu si¢ do takiego ugrupowania, poczujesz si¢ jak kto§ obcy na jakiej$
uroczystosci. Musisz jednak znie$¢ jako$ ten okres potrzebny do wyzbycia si¢ pigtna
intruza. Nie bedziesz bowiem mogt znalezé czy wybra¢ sobie przyjaciol zanim nie
nabierzesz jakich$ towarzyskich zalet.

Nie zapominaj jednak nigdy, ze w kazdej grupie, dzialanie jest tak samo niezbgdne, jak



sama twoja obecno$¢. Mozesz na przyktad zainteresowaé innych opowiadajac jakies wesole
historyjki. A moze nie znasz zadnej takiej historyjki? Nic nie szkodzi si¢ nauczy¢. Jesli
przeczytasz czy ustyszysz jakas dobra historig, ktora szczeg6lnie ci si¢ podoba, powtorz ja
sobie wieczorem przed zasnigciem, opowiedz ja sobie przed lustrem, naucz si¢ jej, az
bedziesz umial opowiedzie¢ ja w sposdb zabawny dla twego audytorium.

Podobnie réb z kazdym ciekawym lub humorystycznym przypadkiem, jaki ci sig
przydarzy. Utalentowani gawedziarze zawsze powtarzaja sobie swoje ulubione historyjki, gdy
znajda si¢ sami - to wiasnie jest sekret ich powodzenia w tej dziedzinie. To co oni robia
bezwiednie mozesz robi¢ z pelna $wiadomoscia. Pierwsze proby moga si¢ zakonczyé
zupetnym niepowodzeniem. Niemniej jednak...

Praktyka powiekszy twoj talent.

Ludzie nie staja si¢ atrakcyjni pod wzgledem towarzyskim bez poswigcenia z ich strony
pewnej ilosci czasu 1 wysitku. Poswig¢ wigc nieco swojego czasu, aby zajaé si¢ jakas
dziatalno$cia sportowa, -moze to by¢ bilard, krggle, brydz, tenis, golf, wedkarstwo. Sport jest
wiecznym tematem konwersacji. Poswig¢ tez troche czasu, by nauczyc¢ si¢ dobrze tanczyc.

Zainteresuj si¢ tez tematami, ktore szczegdlnie interesuja twoja grupe, aby twoja
konwersacja byta interesujaca dla tego towarzystwa. Jesli rzeczywiscie potrzeba ci przyjaciot,
zrob ten wysitek. Jesli lubisz innych w stopniu wystarczajacym, nie cofniesz si¢ nawet przed
znacznymi po$wigceniami, by sta¢ si¢ dla nich sympatycznym towarzyszem.

Unikaj usprawiedliwiania si¢ w rodzaju ,,nie mam czasu"

By¢ moze powiesz: ,,przeciez ja nie mam czasu, mam zbyt duzo do zrobienia". Szkoda,
bo pozytek, jaki méglbys z tego zycia osiagnac nie bedzie wielki, jezeli nie rozwiniesz swojej
osobowos$ci w taki sposob, by sta¢ si¢ atrakcyjnym dla innych. Wigkszos¢ introwertykdéw
powinna poswigci¢ co najmniej jeden caty rok na edukacje socjalna, a potem wprowadzi¢ do
praktyki to, czego si¢ nauczyli. Bez tego zwykli ludzie beda ich traktowali podejrzliwie.

Pozwol tymczasem, ze goraco ci odradze¢ szukania kontaktow towarzyskich z innymi
introwertykami lub z ludzmi, o ktorych sadzisz, ze naleza do wyzszych grup.

Unikaj kontaktu z ludzmi zbyt ,,introwertywnymi'

Poniewaz znajdziesz si¢ w klasie ludzi stojacych z boku, zawsze niezdolny do wejscia w
stosunki z podobnymi sobie. Normalna konwersacja z nimi bedzie nie do przyjecia, nie
bedziesz mogt odda¢ im chocby tej jedynej przystugi, jakiej mogliby od ciebie oczekiwaé
zanim ci¢ zaakceptuja - by poczuli si¢ z toba swobodni, nieskrgpowani i zadowoleni. Gdyby
ci si¢ powiodto, beda szczerze zainteresowani wszystkimi twoimi propozycjami. Tymczasem
zanim nauczysz si¢ kochac tg¢ spolecznos$¢ $miertelnikow i ,,zmieszasz" si¢ z nimi, zostaniesz
przez nich odrzucony pod wzgledem towarzyskim.

I jeszcze ostatnia rzecz: jesli lubisz ludzi, musisz ich zaakceptowa¢ takimi jakimi sa, z ich
wadami 1 stabo$ciami - chociaz taka intencja nie moze by¢ przeszkodq, abys miot nadzieje ich
zmienic.



Dziewiaty etap ,,kardynalnej tajemnicy" zdobycia szczeScia i bogactwa

Mistyczna tajemnica sukcesu

Po zrealizowaniu wolnego kursu pielggnowania naszego instynktu stadnego, w ktorym
nauczyli$my si¢ przyjmowac ludzi takimi jakimi sa, co bedzie naszym nastgpnym motywem?

Najwazniejsze w miloSci jest uszczesliwianie istoty kochanej. Jest przeciez rzecza
normalna, ze w miarg jak nasza milo$¢ wzrasta, rosnie rdwniez nasze pragnienie, aby ludzi
uszczesliwié, do tego stopnia, ze pewne poswigcenia niezbedne dla osiagnigcia tego celu
odczuwamy jako radosé.

Racja naszego zycia w sposob naturalny staje si¢ shuzba tym, ktorych kochamy. Dla tego
celu poswigcamy najlepsza czastke nas samych. Jestesmy dalecy od tego, by traktowac to
jako panszczyzneg, stanowi to nasza rados¢. Bedziemy czué si¢ nieszcze$liwi, gdy NIE
BEDZIEMY SLUZYC ludziom w mozliwie najlepszy sposob. Starajac si¢ ze wszystkich sit,
aby ich uszczesliwi¢ zostaniemy SKIEROWANI na droge do sukcesu.

Zwro¢ teraz uwage, jaki jest nastgpny krok. Te zdania zawieraja mistyczny sekret
powodzenia, ktorego wyjawienie obiecatem ci na poczatku:

Piel¢gnuj milos¢ do ludzi podobnych sobie.

Pielegnuj te¢ mitos¢ w taki sposob, aby twoim najgore¢tszym zyczeniem bylo ich
uszczesliwianie. Gdy to zyczenie stanie si¢ dla ciebie trwala pasja stluzenia im, znajdziesz si¢
na DOBREJ DRODZE prowadzacej do sukcesu: na drodze do szczgscia, pienigdzy i mitosci
blizniego.

Krotko mowiac, tylko ci, ktorzy z pasja poswigcaja si¢ coraz lepszej i szerszej stuzbie
coraz to wigkszej liczby ludzi, moga liczy¢ na normalny sukces, a takie po§wigcenie moze
by¢ tylko wynikiem mitosci do tych, ktorzy tej stuzby doswiadczaja.

To wiasnie jest owo dominujace uczucie, ktérego poszukiwalismy, ktore nie przedstawia
soba zadnego zagrozenia dla naszej rownowagi psychicznej. To uczucie, ktore jest zgodne ze
wszystkimi prawami boskimi 1 ludzkimi, ktore moze ograniczy¢ uczucia przeciwne,
zmniejszajace skutecznos$¢ dziatania. Jest to w koncu uczucie, ktore daje site pozwalajaca na
podtrzymywanie stalego wysitku i starania.

Podobnie jak robili§my w poprzednich etapach, spdjrzmy czy potwierdza je historia ludzi
odnoszacych sukcesy.



Typowy przypadek dwoch piosenkarzy

Obaj interpretowali z talentem modne piosenki, obaj byli obdarzeni pigknym glosem,
dostosowanym do ich stylu wykonawczego, chociaz krytycy uwazaja ich glosy za okropne. Z
ich talentami, raczej przecigtnymi, ani jeden ani drugi nie mogliby spodziewac¢ si¢ sukcesu.

Jeden z nich nigdy do niczego nie doszedh Spiewa w zasadzie tylko to, co mu
odpowiada. Chciatby odnie$¢ sukces, lecz nie lubi swego audytorium. Jego glownym celem
jest pokazanie jakim jest wspaniatym piosenkarzem. Stluchacze zauwazaja t¢ jego postawe i
przyjmuja go raczej dos¢ chtodno. Jego porazka jest zupetna i ostateczna.

Drugi piosenkarz lubi swoja publiczno$¢. Jego najwigkszym pragnieniem jest jej
uszcze$liwienie. Spiewa piosenki lubiane przez jego stuchaczy, w stylu, ktéry tym
shuichaczom réwniez odpowiada. Pragnac bardziej zadowoli¢ swa publicznos¢, nie zaprzestaje
studidw. Natychmiast zwraca baczng uwagg, czy jego postawa podoba sig czy nie. Catly czas,
za posrednictwem znanych sobie 0sob 1 swych stuchaczy, poszukuje stylu, ktory najbardziej
si¢ podoba. Bez przerwy przestaje tez z innymi, podobnymi sobie ludzmi. Po pierwsze
dlatego, ze ich lubi, ale takze z tego powodu, aby pozna¢ ich muzyczne gusty. Przez cate lata
stara si¢ poznawac¢ zamitowania publicznosci 1 nic nie jest w stanie zniechgci¢ go do tego.

Po latach prob i1 bledow tego wielkiego zamilowania do publicznos$ci, ktore nigdy go nie
opuszczato, jego stuchacze zaczynaja zauwaza¢ jego mitos¢ do nich. Zrazu stuchaja go z
szacunkiem, potem z zapalem, wreszcie z zachwytem. Mowi si¢ wtedy o nim - proszg, oto
czlowiek, jak wszyscy, zna nas dobrze 1 jest jednym z nas, wie, ze go kochamy i on nas takze
kocha. Co$ go w nas pociaga i dla nas tez jest pociagajacy.

Jest w jego piosenkach jaki§ zar uczu¢, ktorego brak w piosenkach tego drugiego
pies$niarza. Nasz piosenkarz staje si¢ nagle stawny 1 odnosi wspaniaty sukces. A przeciez ten
piosenkarz, ktory odniost taki sukces, na poczatku nie posiadal niczego wigcej niz ten drugi,
doznajacy niepowodzenia, a nawet miat mniej od wigkszosci ludzi, ktérzy nigdy nie odniosa
sukcesu. Miat jednak w sobie prawdziwa mito$¢, nigdy nie zawiodt swojej publicznosci, miat
wigc owo dominujace uczucie, ktére w konsekwencji umozliwito mu dokonywanie statych
poswigcen 1 doprowadzito go do sukcesu. Tak mozna stresci¢ tajemnicg sukcesu wigkszosci
piosenkarzy.

Ich milos¢ do stuchaczy czesto jest nieSwiadoma

W wigkszos$ci, piosenkarze odnoszacy sukcesy moga zawdzigcza¢ swoje powodzenie
raczej swojemu glosowi niz mito$ci, nawet jesli ich glos nie zachwyca krytykéw. Mozemy
wybaczy¢ im t¢ préznos¢, poniewaz nas kochaja. Dla ludzi, ktorzy nie odczuwaliby przyjazni
do swoich bliskich albo byliby dla nich tylko obojgtni, nie byloby mozliwe podjecie tych
wszystkich wysitkdw 1 pogodzenie si¢ z poswigceniami koniecznymi w tej dziedzinie.

Podobne porownanie mozna by przeprowadzi¢ dla dwoch aktorow, dwoéch
przedsigbiorcow, dwoch wiascicieli restauracji czy stacji benzynowych, dwoch kupcow,
producentéw, komiwojazerow, urzednikow, adwokatow, lekarzy i przedstawicieli innych
zawodow, niemal we wszelkich dziedzinach dzialalnosci. Sukces przychodzi prawie zawsze
do tych, ktorzy lubia swoja publicznos¢ czy klientelg i1 dzigki temu poswigcaja sig, by z



wigkszym powodzeniem $wiadczy¢ im ustugi.

Nie nalezy uwazaé, ze milo$¢ do ludzi moze by¢ pielggnowana tylko na drodze
dziatalnosci spotecznej. Moze ona rowniez wzrastaé poprzez normalne kontakty w ramach
twoich spraw i twojej pracy.

Kupiec spotyka si¢ ze swoimi klientami w sklepie, szef ze swoimi pracownikami,
przedstawiciel firmy z dawnymi lub przysztymi klientami. Kazdy z nich, poprzez ciagte
kontakty z klientami, uczy si¢ ich lubi¢, cieszy¢ si¢ z tego, ze dzigki jego ustugom sa
szczesliwi, a jesli uda mu si¢ odnie$¢ sukces, poswigca si¢ osobiscie, by znalez¢ wszelkie
mozliwe $rodki umozliwiajace ciaglte powigkszanie liczby tych, ktorych moze w ten sposob
uszczegsliwic.

Ktos robi fortung piszgc tylko zwykle listy.

Sa ludzie, ktorzy pielegnuja taka mito$¢ do bliznich za pomoca zwyktych listow. Jeden ze
specjalistow od sprzedazy korespondencyjnej wyjasnil mi kiedy$ swoja metodg:

"W moich listach 1 broszurach nie piszg czegos$, co mozna by przeliczy¢ na pieniadze.
Moi konkurenci moga stosowa¢ przeciez takie same argumenty. W moich listach mozna
znalez¢ cos, co przekonuje ich, ze jestem zwyklym czlowiekiem, ani lepszym, ani gorszym
od moich klientow, posiadajacym te same wady. Mam sympati¢ dla moich klientéw i tych, do
ktorych piszg, poniewaz sa oni tacy sami jak ja. W ciagu mojego zycia przeczytalem tysiace
listow od wszystkich tych ludzi, wystatem tysiace odpowiedzi, widziatem jak oni z kolei
odpowiadali na moje listy, az mogtem poznac ich prawie tak dobrze jak siebie samego.

Z moich tekstéw reklamowych ludzie moga wywnioskowa¢ mi¢dzy wierszami, ze dobrze
ich znam, ze zywi¢ dla nich sympati¢ 1 ze nalez¢ do tej samej kategorii ludzi.

Odwdzigczaja mi si¢ swoja sympatia, ufaja mi, wola zalatwia¢ interesy ze mna. Jest to
co$ nieuchwytnego, pewien styl, charakter, osobowos¢. Tresci reklamowe zawieraja nie tylko
argumenty odnoszace si¢ do sprzedazy i to daje rezultaty. Zauwazytem, ze w tekstach innych
specjalistow od sprzedazy korespondencyjnej, znajduja si¢ podobne pierwiastki".

Nie chodzi tutaj nigdy o wykazanie swojej wyzszosci. Oni sa humanistami. W taki czy
inny sposéb korespondowali z tysiagcami ludzi, uczac si¢ przez to ich rozumie¢ i odczuwajac
dla nich sympatig. I wszystko to da si¢ odczyta¢ miedzy wierszami w rozsytanych przez nich
treSciach.

Naucz si¢ rozumie¢ ducha innych ludzi.

W wigkszosci dziedzin mozna by pokaza¢, ze ludzie odnoszacy sukces to ludzie
rozumiejacy ducha innych, odczuwajacy dla drugich sympati¢ i mys$lacy tylko o tym, jak
uszczesliwiac ciagle wigksze rzesze podobnych sobie ludzi, poprzez $wiadczone przez siebie
ushigi. Naturalnie lubig tez zarabia¢ pieniadze, lecz znakomita wigkszo$¢ z nich ,woli
wyprawke od skorki". Wszyscy oni, przechodzac na emeryturg, staja si¢ nieszczesliwi i
zdezorientowani, poniewaz przestaja juz stuzy¢ innym.

Widzialem pewnego Irlandczyka, znakomitego kupca, ktory codziennie, przez godzing, w



typowo irlandzki sposob wychwalat swoje towary przed pewna starsza pania wprawiajac ja w
$wietny humor. Brak bylo jakiegokolwiek innego powodu dla tej sztuki, poza tym jednym, ze
lubit sprawia¢ przyjemno$¢ starszym paniom, jak zreszta w ogdle wszystkim. Przez to, ze
miat sympati¢ dla innych ludzi, starat si¢ zawsze postgpowac najlepiej jak umiat.

Gdyby nie pociagaty go kontakty z innymi ludzmi, nie méglby nigdy rozwina¢ swego
talentu sprzedawcy. Niestety, jego mito$¢ do ludzi nie wzmocnita si¢ nigdy do takiego
stopnia, by ze szczeg6lna pasja pragnat shuzy¢ ludziom. Wystarczyta ona tylko na tyle, ze stat
si¢ w miarg prosperujacym kupcem, nie osiagajac nigdy wielkiego sukcesu.

Milo$¢ do ludzi musi rosnaé

To gleboka daznos¢ do shuzenia coraz lepiej i w wigkszym stopniu, zanim mozemy liczy¢
na pelny sukces, jak to zostalo okreslone w szdstej zasadzie. Mito$¢ do ludzi powinna by¢ na
tyle duza, by stuzba ludziom byta czym$§ naturalnym. Musi si¢ ona tez odbywa¢ zgodnie z
ideatem shluzenia, podobnie jak artysta pozostaje zgodny ze swym ideatem artystycznym,
czyniac zen swoja pasje.

Wielkie sukcesy w znacznej wigkszosci sa zwiazane ze stalym wysitkiem, mozliwym
tylko dla ludzi opanowanych przez silne 1 trwate uczucie. Jesli owi ludzie przyznaja, ze na
ogot ,,wola wyprawke od skorki", daja tym samym dowodd mitosci blizniego 1 pragnienia
shuzenia mu, dowdd tym wigkszej mitosci, ze jest ona nieswiadoma.

Wigkszo$¢ z nich stuzy liczniejszym rzeszom ludzi i czyni wigcej dobra niz zawodowi
politycy. Chociaz przyznaja, ze sa niedoskonali, nie zdajac sobie z tego sprawy, postepuja
zgodnie z ta wspaniata zasada:

»Stuzy¢ dobrowolnie, tak jak gdyby shuzylo si¢ Bogu, nie ludziom"

Sa oni gldownym czynnikiem w tej wymianie ushugi za ushuge, ktora sprawia, ze
cywilizowane zycie staje si¢ mozliwe. Tok ich codziennych spraw powoduje, ze glodni
zostaja nakarmieni, spragnieni sa napojeni, nieznajomy zyskuje schronienie, nadzy zostaja
przyodziani, chory i strapiony doznaje pocieszenia, strudzony znajduje oparcie, wszystko to
sprawia, ze ludzie zostaja uszczesliwieni poprzez cala game roznych ustug. Sa oni
najwiekszymi ze wszystkich artystami - artystami stuzby.



Dziesiaty etap ,, kardynalnej tajemnicy" zdobycia szczescia i bogactwa

Czy Bog moze ci pomoc?

W poprzednich rozdzialach zajmowaliSmy si¢ wszystkimi dominujacymi uczuciami,
najbardziej odpowiednimi, by nada¢ ,,impuls" konieczny do osiagnigcia sukcesu, poza
Jjednym.

Jak z pewnoscia zauwazyle$, jedne z tych uczu¢ maja pewne wady, inne stwarzaja
niebezpieczenstwo, jeszcze inne nie dadza si¢ zastosowaé przez wigkszos¢ ludzi. Istnieje
jednak jedno uczucie dominujace, pozbawione wad, niebezpieczenstw i dajace si¢ zastosowaé
przez wszystkich, pod warunkiem, ze sq to ludzie wierzqcy.

To uczucie, to mito$¢ do Boga. Jesli jestes niewierzacy, najlepszym twoim atutem moze
by¢ ,,mitos¢ do ludzi podobnych tobie". Jesli jednak wierzysz, twoja ,,mito$¢ do Boga" moze
by¢ jeszcze bardziej skuteczna, o ile potrafisz ja wlaczy¢ w swoje zycie codzienne.

Wiadomo, ze wierno$¢ wielu idealom, czy wzgledem wielu os6b, moze powodowac
rozdarcie istoty ludzkiej, moze w niej stwarza¢ konflikt emocjonalny, niszczacy wszelka
skuteczno$¢ dziatania. Podobnie jak wierno$¢ rozproszona moze czlowieka ztamaé, tak
wierno$¢ ukierunkowana w sposob WYLACZNY moze mu bez watpienia nada¢ site i moc
boska. Taki byt przypadek Joanny d'Arc, Lincolna, Garibaldiego, Florence Nightingale,
Mojzesza, Pawla Apostota.

Aby twoim wysilkom nada¢ najwigkszg sil¢

Wystarczy poswigci¢ si¢ catkowicie wielkiej wiernosci, nie stawiajac nigdy na swoja
wilasna osobeg, aby odnalez¢ droge do zycia pelnego natchnienia 1 dazacego do pehlego
sukcesu.

Takie zaparcie si¢ siebie nadaje twoim wysitkom najwigksza site $wiata. Lenistwo staje
si¢ wtedy niemozliwe. Konflikty emocjonalne, ktére zmniejszatyby twoja skutecznosc,
znikaja. Brak zdecydowania i1 wszelkie wahanie przepada natychmiast. Stajesz si¢ teraz
cztowiekiem, ktory MA MISJE DO SPELNIENIA. Wszystkie uczucia gromadza sig, by
wesprze¢ to jedno wielkie uczucie. Wynika stad znakomita harmonia, ktora sktada si¢ na site
jednolitej osobowosci. Wtedy twdj marsz na drodze postgpu jest tak potgzny jak bieg rzeki.

Gdy lenistwo staje si¢ wykluczone

By¢ ozywionym mitoscia do Boga to najczesciej najkrotsza droga do sukcesu. Inspiruje
ona do wielkich wysitkdw, lezy u podstaw najwigkszych czynow 1 przynosi szczgscie
doskonate. Nie musimy si¢ juz zmusza¢ do robienia tego co jest konieczne.

Mozemy zwrdci¢ uwage na pigkne krajobrazy rozciagajace si¢ wzdluz naszej drogi, nie
mozemy jednak juz z niej zawrdci€. JesteSmy wtedy nieodparcie zwrdceni w kierunku, w



ktérym niesie nas prad naszego zycia, nieodzowny w Wielkim Zamiarze naszego Stworcy,
poniewaz my sami stajemy si¢ waznym elementem owego Zamiaru, istotnym sktadnikiem
Sity Napedowe;j.



Jedenasty etap ,,kardynalnej tajemnicy" zdobycia szcze¢Scia i bogactwa

Moje ostatnie zalecenia, aby szansa
byla odtad zawsze u twego boku

I tak dochodzimy juz niemal do koncowych stwierdzen. Kardynalna tajemnica zdobycia
szczescia, bogactwa i1 sukcesu zostata ci juz w wigkszej czg$ci wyjawiona, moze wydaje si¢
jeszcze zaciemniona, poniewaz tego rodzaju temat moze taki si¢ wydawaé po pierwszym
przeczytaniu. Niewatpliwie jest on wyjasniony niezbyt dobrze, bo nie jestem profesjonalnym
pisarzem.

By sukces byl peten, poprzestan na przestrzeganiu w swoim zyciu fundamentalnych
zasad wymienionych w poprzednich rozdziatach, ustanow program oparty na tych zasadach 1
NIE USTEPUJ.

Ul6z sobie ten program czarno na biatym 1 codziennie czytaj swe postanowienia (o
ktérych mowimy w dalszym ciagu), by odswiezy¢ pamigé o nich 1 zyska¢ natchnienie do
pracy. Przestrzeganie tego planu jest by¢ moze trudne, lecz badz pewny - tak jest ze
wszystkimi programami. Tak wigc, im wigcej $wiatla udalo mi si¢ rzuci¢, by uczyni¢ to
zadanie latwiejszym niz moglbys pomysle¢, tym trwalsza bedzie twoja pasja shuzenia
ludziom i dawania im najlepszej czastki twojej osoby.

Zawsze, naprawde¢ zawsze, oddawaj najlepsza czgstke siebie

Moi czytelnicy na ogdt beda mogli sami lepiej ustanowi¢ swoje podstawy dziatania niz ja
mogibym to zrobi€. Niektorzy jednak pozostang sceptyczni lub nie przekonani, przez co nie
zadadza sobie trudu ustalenia swojego programu, chyba ze kto$ ukierunkuje te zadania.

By¢ moze nie zgodzisz si¢ z moim planem, lecz dokonujac pewnych jego poprawek,
uczynisz, sadzg, to czego bym od ciebie chciat - sporzadzisz swoj wiasny plan, lepiej
dostosowany do twoich talentow 1 okoliczno$ci, jakie ci¢ otaczaja, a w kazdym razie lepiej
przystosowany do twojej psychiki i przez to majacy wigksze szansg¢ na to, ze bedzie on
realizowany.

Tak wigc zamieszczone tu dalsze postgpowanie jest tylko sugestia podana w celu
zasugerowania pewnych refleksji. Wez papier 1 otowek 1 w miar¢ czytania, dokonuj korekty
kazdego punktu w taki sposob, by przystosowac go do twoich osobistych talentow.

Gdy skonczysz, mozesz sprobowa¢ zmieni¢ kolejnos¢ poszczegdlnych punktow. W
wyniku otrzymasz two6j wlasny plan postgpowania, wedlug ktorego bedziesz mogt z
entuzjazmem zbudowaé dalszy ciag swego postgpowania o wiele lepiej niz przy pomocy
mojego planu.

Pierwszy punkt twojego osobistego planu osiagnig¢cia sukcesu:

Jesli nie shuzyte$ nigdy wigkszej liczbie swych wspolobywateli, zacznij natychmiast.



Prawie wszyscy, ktorzy zarabiaja niemato pieniedzy, czy to zatrudnieni na jakiej$
posadzie, czy ludzie interesu, czy pracujacy w wolnym zawodzie albo w jakimkolwiek innym
charakterze, §wiadcza ushugi - fakt ten sam przez si¢ pociaga za soba konieczno$¢ spetnienia
wymienionego tu pierwszego punktu. Ustuga ma taka sama warto$¢, bez wzgledu na to czy
jest swiadczona przez bezrobotnego, milodego czlowieka po raz pierwszy stajacego przed
nowa sytuacja, mlodziez uczeszczajaca jeszcze do szkoty lub uczelni. W jaki sposob ci
ludzie, ktorzy nie maja pracy moga $wiadczy¢ ushugi? Na rézne sposoby:

1) Wybierajac rodzaj dziatalnosci, w ktorym najlepiej chcieliby shuzy¢ (wystarczy zajrzec
do ksiazki telefonicznej wielkiego miasta, by odkry¢ tam rodzaje dziatalnos$ci, o ktorych
by¢ moze jeszcze nigdy nie styszates).

2) Przygotowujac si¢ do sprawnej stuzby w tak wybranej dziedzinie.

3) Nabierajac znajomosci ludzi - dzigki nawykom instynktu stadnego - by lepiej poznac,
jak czyni¢ ich szczegs§liwymi.

4) Rozwijajac w sobie sztuke uszczesliwiania ludzi zawsze, gdy tylko nadarzy si¢ okazja
- poprzez konwersacjg, uprawianie sportu, w szkole, w domu studenckim lub w
dowolnym innym miejscu (czyni¢ ludzi szcze¢sliwymi to gldéwny cel wszelkiej stuzby).

5) Stuzac w sposodb nieustanny, pelniac funkcje w grupach lub po prostu w charakterze
aktywnego czlonka klubu, kos$ciota, stowarzyszenia, jakiejkolwiek organizacji albo po
prostu jako dobrego ucznia w szkole.

6) Przylaczajac si¢ do nowopowstatych stowarzyszen, czy tez zajmujac si¢ nowo
przyjetymi osobami w waszej grupie, stowem wszedzie, gdzie mozna si¢ nauczy¢
poznawa¢ ludzi przecigtnych, kocha¢ ich i im shuzy¢. By¢ moze tym samym ludziom
bedziesz mogt shuzy¢ w wigkszym wymiarze w przysztosci, poniewaz bedziesz ich lepiej
rozumiat i kochat.

7) Zapoznajac si¢ z ludzmi, ktérych bedziesz obstugiwat w swojej przysziej pracy,
przylaczajac si¢ do nich, poniewaz im lepiej ich poznasz, tym lepiej bedziesz mogt im
shuzy¢.

8) Pomagajac jak najlepiej swoim sasiadom.

Jak juz dowiedzieli$my sig, ludzie nie zaakceptuja ushug, ktore mozesz im w przysztosci
oferowac, jesli nie beda mieli wrazenia, ze ich znasz, rozumiesz i ze jeste$ jednym z nich. Tak
wigc wczesniejsze sugestie nie sa podyktowane prostym altruizmem, lecz sa konieczno$cia,
jesli cheesz, aby twoje ustugi w przysztosci zostaly z powodzeniem ZAAKCEPTOWANE.

Drugi punkt twojego osobistego planu osiggnig¢cia sukcesu:

a) Jesli pracujesz na jakiej$ posadzie w przedsigbiorstwie, masz gospodarstwo, sklep,
prowadzisz interesy, rozszerzaj swoje ustugi i je udoskonalaj, wprowadzaj modyfikacje,



przyspieszaj i zwigkszaj ich zakres w celu znalezienia liczniejszej rzeszy klientow lub ucz sig
1 praktykuj nowe rodzaje ustug, aby taki program rozwoju zrealizowaé w przysztosci.

b) Czekajac na dalszy rozwdj doktadaj znacznych staran, aby twoi wspdlnicy, twoi
klienci, twoi przetozeni i podwiadni byli bardziej zadowoleni i usatysfakcjonowani
mozliwosciami dodatkowych ushug.

Ten drugi punkt jest szczegdlnie niejasny, poniewaz NIEWATPLIWIE istnieje ogromna
liczba zaje¢ 1 ustug, ktore sa mozliwe do zaoferowania. Wypisz sobie szczegdlowo co
zamierzasz zrobi¢ w celu rozszerzenia swoich ustug tak, aby bylo to zgodne z twoim trybem
zycia.

Trzeci punkt twojego osobistego planu osiagnig¢cia sukcesu:

Pielggnuj jedno dominujace uczucie, silne, trwate, mozliwe do zaakceptowania, ktore
bedzie cig¢ PROWADZILO naprzod, przez cale lata, bez wzgledu na wklad pracy, poswigcen,
bez wzgledu na rozczarowania 1 zniechgcenia jakich moglby§ zazna¢ na wybranej przez
siebie drodze, ktore nigdy cie nie opusci, az do chwili zrealizowania zamierzonego celu.

Bez takiej sity napedowej punkt pierwszy 1 drugi, a takze wszystkie pozostate, stana si¢
podobne do postanowien noworocznych: podejmowanych z entuzjazmem, lecz szybko
zaniedbywanych.

Tylko jakie$ dominujace uczucie moze ci zapewni¢ maksymalng skutecznos$¢, pomoc w
realizacji twojego osobistego programu, sprawi€, ze bedziesz si¢ zastanawiat w dzien 1 w
nocy, az twoje idee przyjma wilasciwy ksztalt, a wysitki znajda uwienczenie, ktorego zadna
ksiazka, ani nic innego na $wiecie nie bedzie mogto im nadac.

Doswiadczajac takiego uczucia jako sity napedowej, ZNAJDZIESZ SWOJA WLASNA
DROGE DO SUKCESU, BOGACTWA 1 SZCZESCIA. Nie zaznasz wtedy odpoczynku az
si¢ spelnia te pragnienia, nie bedziesz tez potrzebowal ani mojej, ani w ogole niczyjej
pomocy. Doswiadczajac takiego uczucia jako sity napgdowej, sam bedziesz wiedziat, co
nalezy robi¢ i bedziesz to robit. Doswiadczajac takiego uczucia jako sity napedowej, staniesz
si¢ bogaty mimo woli, chyba Ze zdarzy ci si¢ jaka§ choroba lub inny nieprzewidziany
wypadek.

I cho¢ na przyktad pragnienie zemsty lub caly szereg innych uczué¢, moga czasem by¢
sita prowadzaca do bardziej lub mniej ograniczonego sukcesu, jedynymi motywami
prowadzacymi do prawdziwego bogactwa, o ktorych warto mowic, jest nastgpujacych szesc
motywow, ktore przedstawilem juz w niniejszej ksiazce.

1. Chciwos¢ lub zadza wiadzy.
2. Strach przed porazka.

3. Duma.

4. Zamilowanie do pracy.

5. Mitos¢ do innych ludzi.

6. Mitos¢ do Boga.

Pierwsze trzy nie sq zalecane.

Nie wybieraj zadnego z trzech pierwszych motywow, zanim nie rozwazysz powaznie
ostrzezen, ktore sformutowalem w zwiazku z nimi. Polecam czwarty. Piaty i szOsty mozna



poleci¢ bez zadnych zastrzezen i1 nie przedstawiaja one zadnego niebezpieczenstwa.
Wykorzystaj ktorykolwiek z tych trzech ostatnich motywéw i uczyn z niego TWOI motyw
glowny, prowadzacy ci¢ do sukcesu, pielegnuj go przy tym starannie.

Czwarty punkt twojego osobistego planu osiagnig¢cia sukcesu:
Znalez¢ $rodek umacniajacy twoja gorliwos¢ (twoj entuzjazm), gdy tylko ona stabnie.

Jedni moga znalez¢ t¢ zasade w ksiazkach traktujacych o rozwoju osobistym, inni w
dzietach czy kazaniach religijnych. Jeszcze inni znajda ja w muzyce, w kontaktach z ludzmi,
ktorym stuza. Sa tacy, ktorzy znajda ja w artykutach i ksiazkach dotyczacych handlu,
techniki, interesow. Wreszcie sa tez tacy, ktorzy zostang zainspirowani przez swych kolegow
lub ludzi zajmujacych sig zupehie inng dziatalnoscia.

Biblioteki petne sa dziet, ktore moga by¢ bardzo pozyteczne w twoich poszukiwaniach.
Jednak TWOUI motyw zalezy od twojej psychiki i musisz znalezé go sam.

Piaty punkt twojego osobistego planu osiagnig¢cia sukcesu:

Jesli twoja gorliwo$¢ w dalszym ciagu stabnie, powaznie si¢ zastanow, czy postepujesz
zgodnie ze swoim prawdziwym powolaniem. Jezeli nie, znajdz inna dzialalnos¢, ktora
pozwoli ci na uzyskanie wigkszego entuzjazmu 1 zapatu.

Jesli taka zmiana jest konieczna, usprawiedliwia ona kazde poswigcenie. Zanim jednak
porzucisz te umiejgtnosci, ktoére juz na tym polu nabyle$, sprawdz koniecznie wszystkie
punkty swojego programu.

Uwazaj, bo trawa w ogrodzie sasiada zawsze wydaje si¢ bardziej zielona.

Tutaj trzeba zachowa¢ bardzo daleko idaca ostroznos¢, poniewaz dom sasiada wydaje si¢
zawsze bardziej komfortowy. Kiedy jednak dojdziesz do wniosku, ze calkowicie
nienawidzisz swoja pracg, prawie kazda zmiana moze by¢ tylko zmiana na lepsze.
Zamitowanie do pracy jest podstawa petnego sukcesu. Zastanéw si¢ wtedy nad swoimi
rozrywkami 1 ulubionymi zaj¢ciami, aby powzia¢ postanowienia co do rodzaju pracy, ktora
nalezaloby wybrac.

Szosty punkt twojego osobistego planu osiagni¢cia sukcesu:

(do zastosowania w przypadku, gdy zajmujesz si¢ interesami lub zamierzasz si¢ nimi zajac)

Gdy juz osiagniesz wreszcie jakas wysoka pozycje, obojgtnie czy we wilasnym
przedsigbiorstwie, czy w jakim$ innym, powiniene$s umie¢ otacza¢ si¢ ludzmi, ktérzy moga

ci¢ czego$ nauczy¢, ludzmi, ktérzy uczyli si¢ gdzie indziej.

Jesli dziatasz juz w interesach lub w handlu, pozwalaj awansowac¢ tym, ktorzy w twojej
organizacji wykazali zmyst nabywania talentow i1 wiedzy ponad to, czego od nich
wymagano. W ten sposob DODATKOWE pomysty i umiejgtnosci dotacza sig¢ do twoich.

Wykorzystanie czyjego$ doswiadczenia jest najkrotsza droga do sukcesu. Upewnij sig



jednak, czy ta osoba zdobyla do$wiadczenie i sukcesy w tej samej dziatalnos$ci, ktora
zamierzasz jej powierzy¢ lub przynajmniej w dziatalno$ci zblizone;j.

Znam wielu ludzi, ktérzy odniesli petne sukcesy bez wielkich zdolno$ci. Niektorzy z
nich mieli tylko niewielkie wyksztatlcenie. Umieli jednak dobiera¢ i kierowaé¢ ludzmi
do$wiadczonymi i umozliwia¢ im realizacj¢ ich pracy. Potrafia tworzy¢ nowe idee i nowe
zastosowania, aby przedsigbiorstwo mogto si¢ rozwijac.

Podczas mojej pracy bylem czgsto zdumiony brakiem wiedzy u ludzi interesu. Wybieraja
jakiego$ naukowca o ogdlnym rozeznaniu, podczas gdy byloby rownie latwo znalezé
specjaliste w tej dziedzinie, ktora jest w danym przypadku potrzebna. To tak, jakby wzywac
lekarza rodzinnego, aby zaplombowat zab. Lekarz moze si¢ nauczy¢ plombowac zgby, ale po
co ponosi¢ koszty takiej nauki?

Jesli cheesz wykorzysta¢ specjaliste, mozesz ROWNIEZ potrzebowaé naukowca, jako
tworcg nowych idei. Specjalista moze wtedy je sprawdzi¢ 1 wyeliminowac te, ktore okazaty
si¢ nie do zastosowania w tej szczeg6lnej dziedzinie. Naukowiec czgsto nie wie, ze ta, czy
owa z Swietlanych idei zostata juz sprawdzona 1 okazala si¢ zta.

Niemniej jednak, moze on zapozyczy¢ jaka$ ide¢ z innego obszaru wiedzy, ktéra nigdy
jeszcze nie byta stosowana w twojej dziedzinie. Warto wtedy sprobowac jej zastosowania.

Osad specjalisty jest konieczny, by oddzieli¢ ziarno od plew.

Jezeli idea jest nowa to jeszcze niekoniecznie musi by¢ dobra. Ludzie czgsto nie sa
sktonni przyjmowac nowe idee, nawet gdy sa znakomite.

Ta sama zasada okazuje si¢ prawdziwa w stosunku do talentu adwokata, ksiggowego,
artysty 1 to niezaleznie od dziedziny zycia zawodowego czy stanowiska. Wybieraj i pozwalaj
awansowac takim ludziom, od ktérych mozesz si¢ czego$ NAUCZYC, naucz sie tez
przyjmowac¢ od nich informacje. Nie wyobrazaj sobie, ze sam wiesz wszystko, co jest
potrzebne w twoim przedsigbiorstwie.

Ludzie, ktorzy nabyli cate swoje doswiadczenie pod twoim kierownictwem i ktorzy nie
wiedza tego, co tobie jest znane, sa czasem bezcenni. Mozesz przeciez potrzebowac takze
tych, ktérzy nie wiedza tyle co ty, lecz posiadaja INNY zakres wiedzy. Nie dopuszczaj do
ograniczania ustug, ktore swiadczysz. Nigdy nie bedziesz wiedziat tyle, nawet w zakresie
swoich spraw, bys$ nie mogt si¢ jeszcze czegos$ nauczyc.

Nie chce przez to powiedzie¢, ze powiniene§ poszukiwa¢ kadr poza swoim
przedsigbiorstwem. Z pewnos$cia w twojej fabryce, w biurze, powiniene$ znalez¢ ludzi, ktérzy
moga ci¢ czego$ nauczy¢, ktérzy w wyniku ciaglej obserwacji, w wyniku pracy do pozne;j
nocy, wskutek bacznego przygladania si¢ konkurencji, przez lekturg¢ specjalistycznych
przegladow handlowych, w rezultacie studidw nad innymi dziedzinami dzialalnosci, w
wyniku dawniejszego dos$wiadczenia, nabyli idee 1 wiadomosci Z ZEWNATRZ, ktérymi
mozna uzupetnic¢ twoja wiedzg.

Wiedza oni nie tylko to, czego nauczyli si¢ od ciebie, lecz takze INNE RZECZY, dzigki
ktérym moze wzrosnaé skutecznos¢ waszych ustug, zadowolenie klientow i pracownikow lub



rozmiar waszego rynku. Tacy pracownicy to rzadko$¢ w dzisiejszych czasach. Bez zadnych
zastrzezen mozesz przydzieli¢ im kierownicze stanowiska, na ktore sami si¢ zakwalifikowali.
Gdy zachodzi taka potrzeba, STWORZ takie stanowiska. Taki sposob dziatania zacheci
innych pracownikéw do podobnej aktywnosci.

Tymczasem jednak rozpocznij od PRZEPROWADZENIA EGZAMINU DLA SIEBIE
SAMEGO. Czy dajesz twoim pracownikom OKAZIJE, aby ci¢ czego$ nauczyli? A gdy
zapraszasz kogo$ z zewnatrz PRZYJMUJESZ to, czego on moze ci¢ nauczy¢? Jesli nie, twoi
konkurenci pokonaja cig.

Przez to, ze CHETNIE SIE UCZA i to od rozmaitych ludzi, czgsto prostych i
bezpretensjonalnych, nabieraja rangi WIELKICH MISTRZOW W SWIADCZENIU USLUG.

Siodmy punkt twojego osobistego planu osiagniecia sukcesu:

Na koniec, stosuj ,,auto-instrukcje". Jak bedziesz mégt stwierdzi¢, ich moc jest niemal
cudowna (patrz dalsze strony).

Osmy punkt twojego osobistego planu osiagniecia sukcesu:

Wr6¢ do punktu trzeciego 1 wracaj do niego w ciagu calej twojej kariery.

Moj sposob na szybkie wywolanie
takich zmian w twoim zyciu, jakich
sobie zyczysz.

Nie mogilbym skonczy¢ tej ksigzki nie podajac mojego wlasnego sposobu na
zapoczatkowanie szybkich zmian w twoim zyciu, zgodnych z twoimi pragnieniami.

Czy jeste$ sklonny zmieni¢ nieco swoja osobowos¢, jesli to mogloby si¢ przyczyni¢ do
znacznego udoskonalenia twojego zycia? Jesli odpowiesz ,tak" na to pytanie, na nastgpnych
stronach znajdziesz prawdopodobnie najszybszy $rodek uzyskania tych udoskonalen, ktorych
sobie Zyczysz.

Na poczatek trzeba sobie zda¢ sprawg, ze wszelkie zmiany maja u swego zrodla cele,
ktorym maja shuzy¢. Kazdy ma swoj cel. Nawet alkoholik ma swoj cel: zdoby¢ nastgpna
butelke. Nieszczesliwa kobieta, pozostajaca z mezczyzna, ktorego nie kocha, tez posiada cel:



spotka¢ i pokocha¢ kogo$ innego, albo przynajmniej pozby¢ si¢ tego, ktdérego nie cierpi.

Jakie sg twoje cele?

Czasem nie wiemy dokladnie, jakie sa nasze cele, cho¢ wszyscy je mamy. A czy wiesz
jaka to zadziwiajaca roznica zachodzi pomigdzy tymi, ktorzy osiagaja swoj cel, a tymi ktorzy
go nie osiagaja? Roznica lezy w ,auto-instrukcjach", w tym, ze ludzie osiagajacy swoj cel
umieja si¢ nimi poshugiwac.

Przez cale nasze zycie dzialamy pod wplywem pewnego zestawu instrukcji. Wszystko, co
wybieramy, podlega owym instrukcjom. Prawie wszystko co si¢ dzieje takze im podlega, jak
rOwniez to, co uwazamy za swoje obowiazki.

,Auto-instrukcje" to jest to, co moéwimy sami sobie, w ciagu calego dnia, w naszych
ukrytych myslach.

Trzeba wiedzie¢, ze gdy nasze ,,auto-instrukcje" sa negatywne, rowniez i realizacja bedzie
negatywna. Oznacza to, ze w dziedzinach podlegajacych negatywnym ,auto-instrukcjom"
jestesmy skazani na porazke, poniewaz nie mozemy odnies¢ sukcesu, gdy jesteSmy negatywnie
uwarunkowani. Inaczej mowiac, bedziemy robi¢ to, na co sami si¢ zaprogramowaliSmy.

I na odwrdt, w tych dziedzinach, gdzie nasze ,,auto-instrukcje" sa pozytywne, dokonujemy
rzeczy pozytywnych, prawdopodobnie nawet rzeczy wielkich. Wygrywamy wtedy o wiele
czesciej niz przegrywamy. | to w sposob catkiem prosty - bo jesteSmy zaprogramowani na
osiaganie celow i realizowanie tego co lezy nam na sercu.

Zacznij od pozytywnego uwarunkowania si¢

Powiedz, czy chcialby$ zmieni¢ swoje ,,auto-instrukcje" w tych dziedzinach, w ktorych
obecnie czesto przegrywasz? Czy chciatby$ poznac ,,auto-instrukcje", ktoére sa dostownie
magicznymi formutami, ktore moga spowodowac w tobie zmiany jak gdyby z dnia na dzien?

Zacznij wigc od powiedzenia sobie, ze jeste$ zdolny do uzyskania tego, czego pragniesz.
Podstawowa koncepcja jest tak prosta, ze nawet dobrze, iz technika umozliwiajaca pomys$ine
jej zastosowanie jest nieco bardziej skomplikowana. Zaraz przystapimy do omdwienia tego
tematu.

Jezeli zastosujesz w sposob swiadomy ten system, o ktérym zaraz powiemy, to znaczy
jesli bedziesz go stosowat dos¢ czesto 1 z wystarczajacym zaangazowaniem emocjonalnym,
przestaniesz szuka¢ sobie zmartwien 1 naprawde¢ otrzymasz to, czego zycie ci dotad
prawdopodobnie odmawiato. Niezwykle jest to, ze gdy juz ten system wprowadzisz, mozesz
poswigca¢ mu mniej niz pig¢ minut dziennie.

Oto co nalezy zrobi¢, aby w nastgpnych dniach, tygodniach i w twoim dalszym zyciu
twoje sprawy przybraly korzystny obrot

Opracuj zestaw ,,auto-instrukcji", ktory bedzie si¢ odnosit do twoich osobistych celow.
Ten zestaw instrukcji bgdzie si¢ znacznie rdznil od tych polecen, ktore kierowale$ do siebie



do tej pory. Roznica pochodzi stad, ze nad tymi nowymi instrukcjami musisz si¢ dobrze ;
zastanowi¢. Nastegpnie trzeba bedzie je wszystkie dokladnie zanotowac. I na koniec, co bardzo
istotne, trzeba czgsto ponownie je sprawdzaé. Inaczej mowiac, rdéznia si¢ one od
niekontrolowanych instrukcji, ktére stosujesz obecnie, mozesz wigc sprawic, iz okaza si¢ one
pozytywne ze wzgledu na cele, jakie chcesz osiagnac.

Auto-instrukcje, ktore dzialaja cuda.

Wypisz swoje ,,auto-instrukcje" na karteczkach o wymiarach 5 x 8 cm, tak by na jednej
karteczce znajdowala si¢ jedna instrukcja. Na przyklad na jednej karteczce napiszesz: ,,dzisiaj
spotkam si¢ z odpowiednimi ludzmi, w odpowiednich miejscach i we wlasciwej chwili, dzigki
czemu wszyscy si¢ wzbogacimy". Czy inna auto-instrukcja: ,Jludzie mnie doceniaja, to
zadziwiajace, ale niemal wszyscy, ktorych spotykam doceniaja mnie natychmiast. Ja
oczywiscie takze niemal od razu doceniam spotykanych przez siebie ludzi".

Czy jeszcze inna: ,,gdy udaje si¢ na jakie§ spotkanie, wyjezdzam zawsze nieco
wczesniej, aby mie¢ czas na psychiczne przygotowanie si¢ do niego, zanim tam przybede".

Wreszcie jeszcze inna: ,,codziennie przyblizam si¢ coraz bardziej do moich celow". Im
bardziej precyzyjne beda twoje nowe ,,auto-instrukcje", tym lepiej pomoga one zmieni¢ to co
chciatby$ podda¢ zmianom. ,Kazdego ranka wstaje w dobrej formie" lub ,,Codziennie
dokonuje rzeczy, ktére mnie wzbogacaja" - oto precyzyjne i dynamiczne auto-instrukcje.

Aby ten system dzialal rzeczywiscie skutecznie, trzeba spelni¢ kilka regutl. Zaraz je
podam, podam tez zestaw ,auto-instrukcji", sposrod ktorych bedziesz mogt tez wybierac
instrukcje, ktore najlepiej beda si¢ do ciebie stosowaty. Przedtem jednak kilka zasad, ktore
winny by¢ spetnione, aby system auto-instrukcji stat si¢ w petni uzyteczny:

1) Nie troszcz si¢ zanadto o zgodno$¢ tych instrukcji z rzeczywistoscia. Nie zapominaj, ze
dotycza one osoby, ktora zamierzasz si¢ stac, a nie tej osoby, ktora jestes obecnie.

2) Wyrazaj te auto-instrukcje w czasie terazniejszym. Na przykiad: ,,Jestem w znakomitej
formie fizycznej i umystowej", a nie:

,Be¢de w znakomitej formie fizycznej i umystowej". Zwykle bowiem jest tak, ze gdy
moéwimy .Jutro", na ogo6t nigdy to jutro nie nadchodzi.

3) Twoje auto-instrukcje powinny by¢ wolne od wszelkiej sugestii poczucia winy czy
nacisku. Na przyklad, stosuj raczej instrukcje ,,Kazdego ranka wstaj¢ w dobrej formie" niz
,Kazdego ranka powinienem wsta¢ w dobrej formie". Twoja podswiadomos$¢ nie lubi, abys$
wydawat jej polecenia. Woli raczej, bys$ udzielat sugestii i o wiele korzystniej i szybciej na
sugestie reaguje.

4) Swoje auto-instrukcje powiniene$ polaczy¢ z emocjami. Nadaj im na przyklad sens,
ktoéry pozwoli je unaoczni¢. Umie§¢ w nich konkretne przedmioty, stot, dom, samochod,
rozmaite szczegoty, ktére mozesz sobie wyobrazi¢, gdy wypowiadasz tg auto-instrukcje.

5) Skoncentruj sig¢ co najmniej na 10, lecz nie wigcej niz na 20 auto-instrukcjach na raz.
Jesli z zadowoleniem stwierdzisz, ze ktoras z nich stata sig¢ czg$cia twojej nowej natury,
ktora cheialby$ przybraé ze wzgledu ma spodziewany sukces, usun tg kartke 1 w jej miejsce
w16z nastgpna.



6) Rozbudz w sobie zaufanie. Miej zaufanie do tego systemu, rozpoczynajac od kilku
tatwych auto-instrukcji, od kilku drobiazgow, ktére twego malzonka wprawiaja we
wsciektos¢. Na przyklad - nie zakrecasz tubki z pasta do zgbow po jej uzyciu, a gdy
pozbedziesz sig tego nawyku, sam stwierdzisz, ze system daje §wietne rezultaty. Wsrod
tych karteczek z instrukcjami nalezy tez mie¢ kilka catkiem tatwych, aby nie by¢
przeciazonym i mie¢ ciagle wrazenie, ze wszystko to jest dla ciebie mozliwe do wykonania.

7) Pot6z nacisk na zaufanie do tych nowych auto-instrukcji. Musisz postgpowac zgodnie z
nimi, musisz by¢ zdolny do ich przestrzegania, nawet jesli poczatkowo masz jakie$
watpliwosci. Zaufanie wkrétce si¢ ugruntuje, poniewaz wyniki dadza si¢ odczu¢ w twoim
codziennym zyciu. Spowoduje to, ze nabierzesz tez wigkszego zaufania do siebie, do
twoich auto-instrukcji i mozliwo$ci przeprowadzenia zmian, ktdre twoje zycie uczynia
lepszym.

8) Spokoj 1 pogoda ducha, to jedne z kluczowych elementow wysokiej wydajnosci. Nie
mozesz by¢ wzburzony, auto-instrukcje wypowiadaj glosem donosnym, z sita i moca, lecz
pogodnie 1 w sposob wzbudzajacy zaufanie.

9) Zestaw auto-instrukcji zabieraj ze soba wszgdzie dokad idziesz. Odczytuj go kazdego

ranka mozliwie wczesnie, w kazdej wolnej chwili w ciagu dnia oraz przed polozeniem si¢

spac.
Dziala to w sposdb cudowny, a skutecznos¢ systemu bedzie dla ciebie zadziwiajaca. Dziatanie
tego systemu polega na kierowaniu twoim umystem, przy jednoczesnym zachowaniu trybu
jego funkcjonowania. W celu osiagnigcia korzysci trzeba jednak aby$ wykorzystywat ten
system, odczytywal twoje nowe auto-instrukcje co najmniej trzy razy dziennie i mial dos¢
czasu, by z nalezyta sita emocjonalng przyswajac¢ sobie ich tres¢ 1 wciela¢ si¢ w osobe, ktora
dzieki nim chcesz sie stac.

Musisz sobie wyobrazaé, jakby$ juz t¢ auto-instrukcje sobie przyswoit, jakby stanowita
juz ona czes$¢ twojej osobowosci. Po kilku dniach takie ¢wiczenie nie zajmie wigcej niz kilka
sekund dla kazdej instrukcji. Bedziesz to robil w sposdb prawie naturalny i wkrotce potem,
daj¢ stowo, pojawia si¢ rezultaty - tak szybko, ze az bedziesz zdziwiony. Juz po uptywie 21 dni
rezultaty zauwazysz w swoim codziennym zyciu.

Ponizej przygotowatem zestaw nadzwyczaj skutecznych auto-instrukcji w taki sposob, by
mozna bylo z nich wybra¢ te, ktore dla ciebie osobiscie beda mialy najwicksza wartosc.
Proponuje¢ wigc wzia¢ niewielkie karteczki, jak to sugerowatem wczesniej, wybra¢ sobie
dwanascie auto-instrukcji, ktére ci osobiscie odpowiadaja. Zapisz te instrukcje na karteczkach i
no$ je zawsze przy sobie, wykorzystuj je tak jak to opisatem. Gdy juz niektére z nich beda
spetnione, zamien je na inne. Rezultaty beda wkrdotce oszolamiajace, powtarzam:
oszolamiajace! A wigc do dziela, do dzieta, do dziela.



Auto-instrukcje,
ktore czynia cuda

- ,, Wierze w siebie"”
- ,,Moje zdrowie poprawia sie z dnia na dzien"
- ,, Wszystkie moje narzqdy funkcjonujq znakomicie"

- ,, Ciesze si¢ dobrym zdrowiem, bo jestem szczesliwy, bo kocham zycie, bo odkrywam
ciggle nowe, fascynujqce rzeczy, ktorych moge dokonac. Wiem, ze najlepsze dopiero przede

”

mnq".
- ,, Tak moj umysl jak i dato zZywi sie tylko najlepszq strawq"
-, Cwicze regularnie i w sposéb zréwnowazony"

- ,,Kazdego wieczoru czytam pozZytecznq lekture, codziennie stucham czegos
pozytecznego, co mnie wzbogaca"

-,, Unikam ludzi oraz przekazow, ktore majq negatywny wplyw na otoczenie. Gdy ktos
usituje skierowac¢ moje mysli w negatywnym kierunku, przestaje go stuchac”

- ,, Umiem tworzy¢ nowe, pozytywne idee"



- ,, Czesto spotykam interesujqcych ludzi, wygltaszajqcych entuzjastyczne opinie”

- ,,Nigdy nie trace czasu na przestawanie z ludzmi o negatywnym nastawieniu"

- ,,Moge to zrobic¢"

- ,,Zbyt cenie¢ swojq przysztosc i siebie samego, abym miot traci¢ swq energie na rzeczy
bez znaczenia. Nie mam na to checi"

- ,,Mam site przebicia, petno pomystow i zawsze wygrywam"

- ,, Zachowuje spokoj w kazdych okolicznosciach"

- ,,Emocje nie majq nade mnq wladzy, to ja mam wtadze nad nimi"

- ,,Stres nigdy sie we mnie nie akumuluje"

,, Unikam ludzi oraz przekazow, ktore majq negatywny wphyw na otoczenie. Gdy ktos
usituje skierowac moje mysli w negatywnym kierunku, przestaje go stuchac"

- ,, Umiem tworzy¢ nowe, pozytywne idee"

- ,, Czesto spotykam interesujqcych ludzi, wyglaszajqcych entuzjastyczne opinie"

- ,,Nigdy nie trace czasu na przestawanie z ludzmi o negatywnym nastawieniu"



- ,,Moge to zrobic"

- ,, Zbyt cenie swojq przysztosé i siebie samego, abym miot traci¢ swq energie na rzeczy
bez znaczenia. Nie mam na to checi”

- ,,Mam site przebicia, petno pomystow i zawsze wygrywam"

- ,, Zachowuje spokoj w kazdych okolicznosciach"

- ,,Szanuje sie, bo jestem sprawny, jestem wytrwaly w przezwyciezaniu przeszkod i barier,
ktore zatrzymujq ludzi o mniejszej odpornosci”

- ., Swiadomie przygotowuje sie do wszelkiego rodzaju powaznej dziatalnosci”

- ,,Najlepsze rozwiqzania znajduje podczas snu. Przed snem wypisuje swoje problemy, a
moja podswiadomos¢ dokonuje reszty. Zawsze mi sie to udaje, poniewaz umiem sie odprezyc"

- ,, Zastuguje na sukces w kazdej dziedzinie mojego Zycia"

., Bardzo czesto wygrywam, bo starannie przygotowuje sie do stawiania czota mym
wyzwaniom"

- ,, Zajmuje sie sprawami dzisiejszymi, lecz nie trace z oczu tego co niesie jutro. Jestem
planistq. Widze na odleglos¢. Oceniam zawsze moje dokonania i nie trace czasu"



- ,, Wydaje zawsze mniej, niz zarabiam. Gdy nadchodzi nastepny dzien jestem na niego
zawsze przygotowany"

- ,,Rozumiem, ze zycie zalezy od tego, jak wykorzystam moj czas"

- ,,Nie trace czasu, starannie i inteligentnie go wykorzystuje"

- ,, Zawsze jestem gotow jak najlepiej wykorzystac¢ swoj czas"

- ,,Starannie odgradzam sie od ludzi, ktorzy marnujq swoj czas"

- ,,Staram sie przewidywac i uprzedzac przyszte zdarzenia"

- ,,Mam dobre samopoczucie, bo zawsze czynie mozliwie najlepszy uzytek z mijajqcego
czasu"

-, Planuje moj czas, by jak najlepiej udoskonali¢ jakos¢ mego zZycia"

- ,, Posiadam dyscypling wewnetrznq. Nie pozwalam, aby telewizja rzqdzita moim zyciem"

- ,,0d poczaqtku robie wszystko prawidlowo"

- ,,Jestem zorganizowany, poniewaz planuje moje postepowanie i postepuje zgodnie z
tymi planami"”



-, Jestem odpowiedzialny za to co zdarza si¢ w moim zyciu"

- ,, Cwicze regularnie i jestem w znakomitej formie"

- ,, Uwielbiam ¢wiczenia fizyczne. Wielu ludzi uwaza, ze to nudne. Zal mi tych ludzi, bo
nie wiedzq, co tracq"

- ,,Mam jasne cele dotyczqce sportu i ¢wiczen fizycznych. Wykonuje ¢wiczenia fizyczne,
ktore dodajq mi energii, wplywajq dodatnio na moje zdrowie, pozwalajq mi lepiej spac i
przedluzajq moje zycie. Nie zamierzam szkodzi¢ swojemu zdrowiu poprzez ¢wiczenia, wiec
przyspieszam ich rytm, gdy czuje, Ze moge to zrobi¢, caly czas wstuchujqc sie w sygnaty
swojego ciota"

- ,,Jem i pije zawsze z umiarkowaniem"

- ,,Staram sie regularnie i rozsqdnie zwiekszac swojq energie fizyczng"

- ,,Dbam o swoje ciato"

- ,,Nie dopuszczam do siebie Zadnych negatywnych mysli"

- ,,Moje cele sq zawsze jasno okreslone"”

- ,Pracuje ciezko nie tylko w celu zarobienia pieniedzy, lecz takze ze wzgledu na zadanie,
jakie jest do spetnienia”

- ,,Jestem uparty"



- ,,Mam swietnq pamie¢ do nazwisk. Pamietam nazwisko nowo poznanej osoby juz od
samego poczqtku. Powtarzam je wiele razy podczas pierwszej rozmowy i sporzqdzam notatki,
ktore czytam od czasu do czasu, aby pamietac szczegoly dotyczqce tej osoby"

- ,, Widze zawsze dobre strony wszystkiego i sam staram sie rozwijac¢ swoje dobre strony"

- ,, Wiem, ze w nastepnej kolejnosci po snie, najwazniejszy jest Smiech, a jedzenie jest
tylko srodkiem regeneracji"

- ,,Mam znakomite poczucie humoru, ktore umacnia sie z dnia na dzien"

- ,,Zawsze mam czas, by rozkoszowac si¢ zapachem roz, zachwycac zachodem stonca i
cieszyc¢ sie radosnymi stronami Zyda"

- ,, Problem dla mnie nie jest problemem. Kazdy problem traktuje jako dobrq okazje do
wykorzystania mojego talentu i zmystu przedsiebiorczosci"

-, W kazdym wyzwaniu zauwazam korzystne okolicznosci"

- ,,Dziatam bardzo szybko, gdy trzeba dziatac szybko, ale umiem rowniez wykorzystac
czas, gdy jest to lepszym rozwiqzaniem"

- ,,Nigdy nie zaniecham dzialania, pomimo Ze jestem niespokojny czy napiety, jesli wiem,
ze mogloby to pogorszyc¢ obrot spraw w przysztosci”

- ,, Uwielbiam dzialanie, uwielbiam aktywnosé, uwielbiam wypetnia¢ swoje zadanie -
wszystko to robie zawsze konsekwentnie, z radosciq i doprowadzam do sukcesu"

- ,,Mam szczescie, zawsze zdarzajq mi si¢ wspaniale rzeczy"



- ,,Moja natura jest wlasnie taka, jakiej mogtbym sobie zyczyc¢"

-, Utrzymuje sie we wspanialej formie"

- ,,Nic nie moze mi sie nie uda¢d, bo jesli nawet, to naucze si¢ czegos nowego"

- ,,Szanuje i wystuchuje opinii innych ludzi, ale mam zaufanie do moich wiasnych opinii i
decyzje podejmuje sam"

,,Jestem catkowicie przekonany, Ze osiqgne wszystkie swoje cele"

- ,, Gorqco pragne osiqgnqc swoje cele, bo sq tak ekscytujqce. Ciggle o nich mysle.”

- ,, Trzy razy dziennie wyobrazam sobie chwile, gdy osiqgne wszystkie moje cele"

- ,, Panuje nad moimi myslami"”

- ,,Nie dopuszczam do mego umystu Zadnych negatywnych idei'9

- ,, Panuje nad moim umystem, etatem i nad moim dziataniem"

-, Posiadam autodyscypline. Gdy podejmuje zobowiqzania wzgledem siebie samego lub
kogos drugiego, dotrzymuje ich"

- ,,Dumny jestem z moich osiqgnie¢, z mojej woli robienia tego, co powinno byc
zrobione”.



