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Potega motywacji

UwaZa sie, ze sukces wymaga talentu, inteligencji i wy-
ksztalcenia, i ze to wystarcza do jego osiggniecia.

Poczatki mojego zycia byty skromne. Nie ukonczytem
szkoty Sredniej i wykonywatem prace fizyczne. Moim
pierwszym zajeciem byto zmywanie gar6w na zapleczu
matego hotelu. Dorastajac, nie otrzymywatem niestety od
moich rodzicow i krewnych zadnej motywacji, raczej gro-
zono mi i mnie karano. Méwiono mi, ze brak dobrego wy-
ksztalcenia uniemozliwi mi osiggniecie sukcesu, ze bez do-
brego wyksztatcenia nie dostane sie do koledzu, a bez jego
ukonczenia nie dostane dobrej pracy ani dobrze si¢ nie
ozenig, ze moje zycie bedzie ciaggtym zmaganiem sie. Uwa-
zano, ze takie grozby zachecg mtodych ludzi do wiekszego
wysitku.

Mimo gr6zb i rad nie uzyskatem dobrego wyksztatce-
nia, przegapitem okazje i do wyboru miatem tylko r6zne
prace fizyczne. Wiec je wykonywatem, byto ich wiele, a mnie
towarzyszyta przy tym swiadomos¢, ze ,,poniewaz nie ukon-
czytem szkoty $redniej, musze poszukiwac prac fizycznych”.
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Pracowatem w tartakach, w gestych chaszczach z pitg
tancuchowag, na farmach, na ranczach. Pracowatem tez
w fabrykach, sktadowatem drewno w tartakach i kopatem
rowy. Wykonywatem proste prace fizyczne, za ktore pta-
cono mi minimalne stawki, a minimalne wynagrodzenie
godzinowe byto wtedy duzo nizsze niz obecnie.

Gdy sytuacja gospodarcza si¢ pogorszyta i nie mogtem
znalez¢ zadnej pracy fizycznej, zaoferowano mi prace akwi-
zytora sprzedazy obnosnej, ptatng w formie stuprocento-
wej prowizji od sprzedazy, i wykonywatem j3 przez wiele
miesiecy.

Proces sprzedazy

To byt dla mnie punkt zwrotny. Zauwazytem, ze jeden
z akwizytoréw, pracujacy w tym samym biurze i sprzeda-
jacy ten sam produkt co inni, zarabiat bez wickszego wy-
sitku dziesie¢ razy wiecej niz pozostali sprzedawcy. Jesli
chodzi o mnie, wstawatem o godzinie 6 rano, przygotowy-
watem sie do pracy i od godziny 8 lub 8.30, gdy ludzie
zaczynali prace, zaczynatem stuka¢ do drzwi ich biur —i tak
przez caty dzien. Az do wieczora. Byto dobrze, jesli zrea-
lizowatem jedng sprzedaz w ciggu dnia.

Wspomniany akwizytor dokonywat czterech lub pieciu
sprzedazy dziennie. Zaczynat prace o godzinie 9.30, kon-
czyt 0 16.30 i reszte dnia spedzat w nocnych klubach. Za-
wsze miat duzo pieniedzy, cho¢ byt tylko o kilka lat starszy
ode mnie. Sprawial wrazenie kogos$ przecietnego. Nie wy-
gladat na geniusza. Byt po prostu uprzejmy.

Zadatem mu pytanie: ,,Dlaczego masz takie sukcesy
w poroéwnaniu z moimi wynikami?”.

Odpowiedziat: ,,Pokaz mi twoj proces sprzedazy, a ja
poddam go krytyce”.
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»Nie mam zadnego procesu sprzedazy” — odpartem.

»Proces sprzedazy przypomina przepis kulinarny. Jesli
nie masz przepisu, nie przygotujesz dobrego positku”.

Spotykajac potencjalnego klienta, méwitem tak szybko,
jak tylko bytem w stanie to zrobi¢, aby go zainteresowac
oferowanym produktem, ale klient po chwili przerywat mi:
»Musze zajac sie pracg. Daj mi czas na zastanowienie si¢”.

»Nie, nie, nie” — stwierdzit indagowany przeze mnie
sprzedawca. ,,Musisz odr6zni¢ potencjalnych klientéw od
0sO6b watpliwych. Musisz zadac¢ pytania, aby ustalié, czy
twoj rozmowca rzeczywiscie potrzebuje sprzedawanego
przez nas produktu”.

Zademonstrowatl mi stosowany przez niego proces sprze-
dazy. Nie byto to skomplikowane: rozmowe z potencjal-
nym klientem trzeba zacza¢ od stawiania pytan. Zaczatem
tak wtasnie robi¢ i moje wyniki sprzedazy si¢ poprawity.
Ponownie poprositem tego sprzedawce o rozmowe i zapy-
tatem: ,,Co jeszcze trzeba zrobic¢?”.

,Czytates jakie$ ksigzki o sprzedazy?”

Nie miatem pojecia, ze takie ksigzki istniejg. Zaczalem
je kupowac i czyta¢ od pierwszej do ostatniej strony, pod-
kreslajgc interesujgce mnie kwestie w tekscie.

Potem dowiedzialem si¢ o nagraniach na temat sprze-
dazy. W tamtym czasie byly one dostepne na kasetach i stu-
chatem ich w kazdej wolnej chwili, takze miedzy spotkania-
mi z potencjalnymi klientami. Spotykajac si¢ z kolejnym
klientem i pamiegtajac, co bylo méwione na nagraniu, sta-
ratem sie zastosowa¢ omawiany na niej proces sprzedazy.

Moim nastepnym krokiem byt udziat w szkoleniu na
temat sprzedazy. Dowiedziatem si¢ dwoch rzeczy: po pierw-
sze, ze umiejetnosci zapewniajacych sukces mozna si¢
nauczy¢, i po drugie, ze mozna opanowac¢ kazdg umiejet-
nos¢ w celu osiggniecia dowolnego wyznaczonego sobie
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celu. Wezesniej sadzitem, ze jestem skazany na bycie nie-
udacznikiem, poniewaz wykonywatem tylko proste prace
fizyczne, ktore konczyty sie zwolnieniem. Zdarzato mi si¢
sypia¢ na ulicy, w aucie, na podtodze w mieszkaniu moich
przyjaciot. Nagle zdatem sobie sprawe, ze moj los jest
w moich wtasnych rekach, ze moge sie nauczy¢ dowolnych
potrzebnych mi umiejetnosci. Swiadomos¢ tego zmotywo-
wala mnie wtedy i nadal mnie motywuje.

,,Nagle zdatem sobie sprawe, ze moj los
jest w moich rekach, ze moge sie nauczy¢ dowolnych
potrzebnych mi umiejetnosci. Swiadomosé tego
zmotywowata mnie wtedy i nadal mnie motywuje”’.
— Brian Tracy

Gdy tylko co$ mnie zainteresuje, rzucam si¢ na to. Znaj-
dujac w ksiegarni internetowej Amazon bestsellerowe ksigz-
ki na dany temat, od razu je kupuje i czytam od deski do
deski, podkreslajac wazne kwestie w tekscie. A poniewaz
jestem szkoleniowcem, méwcg publicznym i prezenterem,
wykorzystuje nowo poznane idee w moich seminariach.
Ich uczestnicy podchodzg do mnie i méwia: ,,Nigdy wczes-
niej o tym nie pomyslatem, to jest znakomity pomyst”.

Pewien klient ze Sztokholmu rok po szkoleniu skontak-
towat sie ze mng i oznajmit: ,,Jedna z idei przedstawionych
na panskim seminarium spowodowata, ze w minionych
12 miesigcach przychody naszej firmy zwiekszyty sie
pietnastokrotnie w bardzo konkurencyjnej branzy. Zgodnie
z panska rekomendacja zmieniliSmy nasze dziatanie w taki
sposob, aby uzyskiwac¢ jak najwiecej referencji od naszych
zadowolonych klientow. SkupiliSmy si¢ na tym, aby jak naj-
lepiej zaspokaja¢ potrzeby klientoéw, a z kolei zadowoleni
klienci sami z siebie rekomendowali nas swoim znajomym.



Potega motywacji 13

Dzieki jednej radzie z panskiego seminarium nasza firma
gwattownie sie rozwija. Za udziat w szkoleniu zaptacilismy
500 dolaréw i to byt wydatek wart dla nas miliony dolaréw”.

Na Harvardzie i innych uniwersytetach wykonano wiele
badan dotyczacych wrodzonej inteligencji, znakomitego
wyksztalcenia i innych czynnikéw. Nie maja one zadnej
korelacji z sukcesem. Wiele oséb przybyto do USA bez wy-
ksztatcenia, bez znajomosci jezyka angielskiego, bez pie-
niedzy, a dzisiaj s3 oni milionerami. S3 i tacy, ktorzy dora-
stali na farmie, a dzisiaj sg wtascicielami miedzynarodowych
firm. Znane sa przypadki os6b pochodzacych z bardzo bo-
gatych rodzin, ktore sa taksowkarzami. Nie ma korelacji
miedzy sukcesem a wyksztatceniem, umiejetnosciami, sta-
tusem rodziny, czy nawet szczesSliwym przypadkiem. To
dana osoba decyduje o sukcesie. Kazdy ma potencjat osiag-
niecia czego$ nadzwyczajnego. Trzeba jednak wiedziec,
jak to zrobic.

Twoj nieograniczony potencjat

Srodowisko, w ktorym dorastasz, ma ogromne znaczenie,
jednak nie determinuje twojej przysztosci. W wieku 21 lat,
gdy zmagatem sie z zyciem, wpadta mi w rece ksigzka o psy-
chologu Abrahamie Maslowie, ktorg przeczytatem od
pierwszej do ostatniej strony. Maslow twierdzi, ze kazda
przecietna osoba ma nadzwyczajny potencjat. Zazwyczaj
mowi sig, ze nie wykorzystujemy nawet 10 procent naszego
potencjatu; moze tylko 2 procent. Mo6j przyjaciel Denis
Waitley komentuje to nastepujaco: ,,Kazdy z nas ma wigcej
potencjatu, niz mogtby wykorzysta¢ w swoich stu zyciach”.

Jak zrobi¢ uzytek z tego potencjatu? Najwazniejsza jest
Swiadomos¢ wiasnej tozsamosci: jak myslisz o sobie samym
i jak siebie postrzegasz. Twoje postepowanie bedzie zawsze
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spojne z wizerunkiem samego siebie. Punktem wyjsciowym
do zmiany postgpowania jest zmiana swiadomosci wlasnej
tozsamosci.

,,Kazdy z nas ma wiecej potencjatu,
niz mégthy wykorzysta¢ w swoich stu zyciach”.
— Denis Waitley, autor bestsellerowych ksigzek

Poczatkowo swiadomos$¢ wihasnej tozsamosci jest ksztal-
towana przez sposob, w jaki traktuja cie rodzice. Nieudane
dziecinstwo ma zawsze zwigzek z nieszczesliwym lub dys-
funkcjonalnym rodzicem. Angielski poeta Alexander Pope
napisal, ze czym skorupka za mtodu nasigknie, tym na sta-
ro$¢ traci; jesli za mtodu bytes pesymistg, wraz z wiekiem
bedziesz stawat si¢ coraz wiekszym pesymistg. Najwazniej-
szym czynnikiem determinujacym sukces jest postrzeganie
samego siebie i swoich mozliwosci.

Niezaleznie od warunkéw zyciowych przychodzi mo-
ment, gdy sam stajesz sie kierowca, zasiadasz za kierow-
nicg i decydujesz, dokad chcesz pojechaé. Sam wybierasz
swoje mysli i sposob myslenia o sobie, o tym, kiedy i jak
je zastosujesz i jak bedziesz postrzega¢ Swiat. Nic z prze-
sztosci nie ma na ciebie wptywu poza tym, co chcesz, aby
cie okreslato.

Przemozny wptyw na moje myslenie miata tworczos¢
psychologa Martina Seligmana. Wedtug niego najwazniej-
szym czynnikiem rokujgcym sukces i szczescie jest opty-
mizm. Poziom optymizmu mozna zmierzy¢ za pomocg
testu, a nastepnie pomiar mozna powtorzy¢ w przysztosci,
aby stwierdzi¢, czy stajesz si¢ coraz wiekszym optymistg.

Niekiedy na poczatku moich seminariow zadaj¢ ich
uczestnikom trzy pytania:



Potega motywacji 15

1. Dokoncz zdanie zaczynajace sie od: ,,Jestem”. Jakie
stowa przychodza ci do glowy, gdy moéwisz: ,,Je-
stem”? Te stowa opisuja twoj wizerunek samego
siebie i twojg samoocene.

Niektorzy opisujg samych siebie stowami takimi
jak: ,,Jestem osobg szczesliwg, dobrym ojcem lub
matka, znakomitym pracownikiem z ogromnym
i nieograniczonym potencjalem”. Taka swiadomos¢
wtlasnej tozsamosci jest niezwykle przydatna, ponie-
waz zapewnia energie i site potrzebng do pokona-
nia niemal kazdej przeciwnosci losu. Inni powiedza
o sobie co$ zgota innego: ,,Jestem przecietny. Wszyst-
ko sprawia mi problemy i ktopoty i staram si¢ to prze-
trzymad, liczac na to, ze przyszto$¢ przyniesie jakie$
rozwigzanie”. Mamy tu ro6zne postrzeganie Swiata
— kazdy ma jakis$ poglad na swiat.

2. Prosze uczestnikow, aby opisali innych ludzi. Opty-
misSci mowig: ,,Ludzie sg interesujacy, niezwyKkli,
roézni, fascynujacy”. Uzywajg do opisu wytacznie
pozytywnych okreslen. Natomiast pesymiSci mowig
tak: ,,Ludzie s3 do niczego. Zawsze prébuja wykorzy-
sta¢ innych. To oszus$ci”.

3. Pytam tez: ,Co jest wazne w zyciu?”. Wiele proble-
mow spotecznych jest powodowanych przez ludzi
uwazajacych, ze zycie jest ucigzliwe i niesprawied-
liwe, a zarobki nadmiernie zréznicowane. Z kolei
ludzie sukcesu moéwia: ,,Zycie jest wspaniate. Jest
wielkg przygoda. Nic nie moze si¢ z nim réwnac.
Jest coraz lepsze. Kontroluje je”.

Twoj poglad na swiat zdecyduje o tym, jakie bedzie
twoje zycie.
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Zycie daje nam wspaniata mozliwo$¢: w dowolnym cza-
sie mozemy zdecydowag, zeby je zmienic, przejac kontrole
nad sytuacja, wybra¢ inng droge. Za kazdym razem, gdy
nasz umyst zderza sie z nowg ideg, oznacza to szanse na
zmiane¢ dotychczasowego zycia. Przedstawiam ci t¢ nowg
idee: Mozesz osiggngd, cokolwiek zechcesz, jesli tylko bardzo
tego pragniesz.

Zdarzyto mi si¢ wystucha¢ odpowiedzi kobiety wartej
ponad 100 milionéw dolaréw, ktora jest jedng z 0s6b oce-
niajacych pomysty na biznes w telewizyjnym programie
Shark Tank, zapytanej o to, jaka jest jej zyciowa filozofia:
»Rodzice zawsze mowili mi, ze moge robi¢ w zyciu cokol-
wiek zechce, ze nie ma zadnych ograniczen tego, co moge
osiggna¢. Dorastatam, catkowicie w to wierzac, i okazato
sie to prawda”.

Oczywiscie twoi najblizsi, zwtaszcza rodzina, maja naj-
wieksza moc sugerowania i wywierania wptywu. Taka moc
maja takze wspotpracownicy, przetozeni, spoteczenstwo.
Nierzadko jednak rowiesnicy beda probowali zniszczy¢
twoja motywacje, gdy podejmiesz proby osiggniecia suk-
cesu lub zrobienia czego$ niezwyktego.

Zycie daje nam wspaniata mozliwo$¢:
w dowolnym czasie mozemy zdecydowac, zeby je zmienié,
przejac¢ kontrole nad sytuacjg, wybrac inng droge.

Czesto wydaje sie, ze spoteczenstwo nas demotywuje.
Media kieruja sie zasada, ze tylko zte wiadomosci i kryzy-
sy dobrze sie sprzedaja: dominujg tam sensacje i przemoc.
Jednym z aspektoéw naszej kultury jest wysytanie do ludzi
niewtasciwych przekazow, ktore majq sprowadzi¢ ich do
przecietnosci. Otoczenie ma na nich ogromny wptyw. Jesli
nie masz silnego poczucia wtasnej tozsamosci, wszystkie
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te negatywne sygnaty ptyngce z otoczenia mogg na ciebie
oddzialywac.

Radzeg, aby wybiera¢ otoczenie, w jakim przebywasz,
bowiem otoczenie jest jak emocjonalny i mentalny basen,
w ktorym ptywasz. Ludzie bogaci spedzaja tylko jedna go-
dzine dziennie na ogladaniu telewizji, a ponadto uwaznie
wybieraja to, co ogladaja. Ludzie biedni siedzg przed tele-
wizorem przez pie¢ do siedmiu godzin kazdego dnia, nie
dokonujac zadnej selekcji tego, co ogladajg.

Tak czy inaczej, zyjemy w najlepszych czasach w catej
historii ludzkosci. Mozemy zy¢ dtuzej. Mozemy zy¢ lepiej.
Mozemy by¢ zdrowsi. Zycie daje nam wiele mozliwosci
wyboru. Oczywiscie mamy takze wiele problemow, ale
jedna z moich najwazniejszych zasad jest ta, aby nie przej-
mowac si¢ tym, na co nie mam wptywu. Jednoosobowo
nie zmienisz wielu negatywnych zjawisk w spoteczenistwie.
Mozesz jednak zmienic siebie.

Albert Jay Nock, jeden z wielkich myslicieli XX wieku,
stwierdzit: ,,Kazdy z nas ma pozytywny wptyw na kogos
innego. Twoim gtownym zadaniem w zyciu jest wzboga-
cenie spoteczenstwa o jednego dobrego obywatela, ciebie,
a ulepszajac w ten sposob siebie, polepszasz cale spoteczen-
stwo, przy czym ten proces jest catkowicie zalezny od cie-
bie”. Jakaz to znakomita mysl przewodnia! Poprzez ciggte
doskonalenie samego siebie w jakim$ nieduzym stopniu
doskonalisz spoteczefistwo, ktorego jeste$ cztonkiem.

Znaczenie odpowiedzialnosci

Musisz odrézniac to, co mozesz kontrolowac, od tego, na
co nie masz wplywu. Nie mamy wplywu na wirusowe epi-
demie czy akty terroryzmu w odlegtych miejscach. Nic nie
mozemy zrobi¢ w sytuacji, gdy umiera bliska nam osoba.
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Za to mozemy kontrolowac¢ samych siebie, nasze emocje
i mysli.

Gdy akceptujesz odpowiedzialno$¢, wypowiadajac
magiczne stowa: Jestem odpowiedzialny,
jestem odpowiedzialny, jestem odpowiedzialny,
natychmiast pozbywasz sie negatywnych emocji.

Twoja firma przezywa kryzys, poniewaz koniunktura
gospodarcza sie pogorszyta lub konkurencja wprowadzita
na rynek produkt, ktory jest dwa razy lepszy i kosztuje
o potowe taniej niz twoja oferta. Nawet w tej sytuacji jest
co$, na co masz wplyw: akceptujesz swojg odpowiedzial-
nos¢ za powstalg sytuacje.

Poswiecitem tysigce godzin na analizowanie pozytyw-
nych emocji, dochodzac do wniosku, ze kazdy chce by¢
szczesSliwy. Dlaczego zatem jest tak wiele oséb nieszczesli-
wych? Tym, co ich blokuje w dazeniu do szczescia, zawsze
s3 negatywne emocje, negatywne postrzeganie wtasnej
tozsamosci, jakieS negatywne wyobrazenie.

Negatywne emocje rodza zto$¢, przezywang wewnetrz-
nie lub przejawiajaca sie w zachowaniu. Z kolei odczuwa-
ny gniew prowadzi do zrzucania odpowiedzialnosci na
innych. Obwinianie innych jest gtdbwng przyczyng wszyst-
kich negatywnych emocji. Jesli przestaniesz wini¢ innych,
pozbedziesz si¢ negatywnych emocji.

Jak to zrobi¢? W bardzo prosty sposob: akceptujac swoja
odpowiedzialno$¢. Twoj umyst w danym momencie radzi
sobie tylko z jedng emocja: pozytywng badz negatywng.
Gdy akceptujesz odpowiedzialnos¢, wypowiadajac magicz-
ne stowa: Jestem odpowiedzialny, jestem odpowiedzialny,
jestem odpowiedzialny, natychmiast pozbywasz si¢ nega-
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tywnych emocji, poniewaz nie mozesz akceptowac odpo-
wiedzialnosci i mysle¢ negatywnie w tym samym czasie.

Poprzez wielokrotne robienie czego$ wyrabiasz w sobie
nawyk. Podejmij trud wyrobienia w sobie nawyku brania
odpowiedzialnosci za ktopoty w twoim zyciu — a bedzie
ich nieskonczenie wiele — nastepnie dziataj i r6b to, co mo-
zesz. Jesli w twojej rodzinie pojawi si¢ ktopot, powiedz:
»bBiore za to odpowiedzialnos¢. Co moge zrobi¢?”. A po-
tem podejmij odpowiednie dziatania.

Poniewaz w danej chwili mozesz myslec tylko o jednym,
to przystepujac do dziatania, natychmiast pozbywasz sie
negatywnych emocji. Nie mozna jednocze$nie dziatac¢
i mysle¢ negatywnie. Dlatego najlepszym lekarstwem na
zmartwienia jest konsekwentne dziatanie i dazenie do celu.
Akceptujac odpowiedzialnos¢ i podejmujgc dziatania, po-
zbywasz si¢ negatywnych emocji.

Niezwykle trafnie wyrazit to Theodore Roosevelt: ,,Zrob
to, co mozesz, za pomoca tego, co masz, tam, gdzie jestes”.
Tym, na co masz wptyw, jest chwila podjecia dziatania.
Negatywne emocje zostang wyparte przez pozytywne, po-
niewaz zycie nie znosi prézni. Akceptacja odpowiedzial-
nosci stanowi punkt zwrotny w rozwoju osobistym, lepszym
postrzeganiu wtasnej tozsamosci, zwiekszeniu samooceny
i pewnosci siebie.

Pozbywajac sie negatywnych emocji, stajesz si¢ osobg
w petni pozytywna. Wielokrotnie powtarzajac ten proces,
dos¢ szybko staniesz sie osobg pogodng i zadowolong. Nie
bedziesz sie ztosci¢ na nikogo. Nie oznacza to, ze nadal nie
bedziesz akceptowac i wyraza¢ dezaprobaty dla pewnych
zachowan, jednak nie bedzie to uczucie gniewu. Ludzie pa-
nujacy nad swoimi emocjami mogg nie zgadzac si¢ z czyms$
lub z kims, jednak nie okazujg tego w niemity sposob.



ZMIEN MARZENIA W OSIAGNIECIA!

Sukees to atrakcyjne marzenie budzace w nas pozytywne emocje. Jednak dziata-
nia konieczne do osiggnigcia upragnionych celéw w pracy, relacjach z ludzmi czy
sporcie wymagaja duzo czasu i wysitku. W rezultacie jedynie nieliczni maj site,
odwage i cierpliwo$c, by siegnac po sukces, szczescie i wptywy.

Jak moZesz zatem potaczy¢ to, co méwisz i czego pragniesz, z konkretnymi

dziataniami prowadzacymi do realizacji wyznaczonych celéw? Potrzebujesz mo-
tywacji zorientowanej na cel — dzieki niej pokonasz dtuga i niepewng droge do

wymarzonych sukcesow.

Brian Tracy pokazuje, jak rozwing¢ w sobie ten rodzaj motywacji, utrzymac ja
nawet w trudnych chwilach i wpisa¢ na state w codzienne zycie. Krotko mowiac:

JAK BYC NIE DO ZATRZYMANIA!

Zadaj sohie pytanie, czego tak naprawde oczekujesz od zycia. Wybierz jeden waz-
ny dla ciebie cel i wtéz caty swoj wysitek w jego osiagniecie, bez wzgledu na to,
ile czasu to zajmie. To ty decydujesz o swoim sukcesie.

Kazdy ma potencjat, by osiagnac
co$ nadzwyczajnego,
a z tej ksiazki dowiesz sie, jak to zrohic.
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