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0dkryj, ze to Ty jestes kluczem do wiasnego sukcesu!

Na poczatku byto stowo. Stowo autorstwa Napoleona Hilla. W ciggu nastepnych dziesiecioleci
pojawito sie wielu nasladowcéw, ktdrzy zaczeli tworzy¢ poradniki dotyczace samorozwoju

i odnoszenia sukcesu. Nikt jednak nie zdotat doréwnac mistrzowi, ktérego ksigzki do dzi$
imponuja oryginalnosci, uniwersalizmem i praktycznoscia.

Nigdy wczesniej dzieto Hilla nie ukazato sie w tak petnej i aktualnej postaci, jak w niniejszym
wydaniu. Ksigzka Prawa sukcesu wedtug Napoleona Hilla. Zasady pracy nad soba

to niepowtarzalna okazja, by poznac klasyczne techniki pracy nad soba, ktére nie przestaty by¢
aktualne. Do dzi$ sprawnie radza sobie w towarzystwie nowoczesnych, popartych naukowymi
badaniami koncepdji odnoszenia sukcesu w zyciu osobistym i zawodowym.

Poznaj cztery ztote prawa sukcesu w drodze do doskonatosci.

+ 1. Nawyk robienia wigcej niz to, za co i ptaca

Pierwsze prawo méwi o tym, jak nauczy sie czerpac satysfakgje ze swojej pracy i jak bardzo
mozesz rozwingc sie, robiac to, co naprawde kochasz. Poznaj sekret ludzi wytrwatych i dowiedz
sie, jak znalez¢ Zrodta wewnetrznej motywacji. Przekonaj sie, ze mitos¢, ktérg wktadasz w prace,
zwrdci Ci sie w dwojnasab.

- 2. Mita osobowos¢

Drugie prawo uswiadomi Ci, jak wiele sekretéw zdradza Twéj wyglad i stréj, Twoja mowa ciata

i mimika. Dowiedz sig, czym jest osobisty magnetyzm i jak sprawi¢, by ludzie Ci zaufali i byli
lojalni wobec Ciebie . Naucz sie robi¢ na innych pozytywne wrazenie i zjednywac sobie przyjaciét
oraz zwolennikéw.

+ 3. Poprawne myslenie

Trzecie prawo bedzie dla Ciebie szczegélInie cenng lekgja. Pokaze Ci, jak wazne s w codziennym
zyciu zasady logiki, a takze umiejetnos¢ wyznaczania priorytetow i gromadzenia wartosciowych
informacji. Naucz sie postugiwac autosugestia, przekonaj sie, czym jest kreatywne myslenie

i jak mozesz zacza¢ korzystac z potegi bezgranicznej inteligendji.

+ 4. Koncentracja

(zwarte prawo pozwoli Ci wyksztatci¢ w sobie nawyki, dzieki ktérym bedziesz mdgt z tatwoscia
osigga¢ wyznaczone cele. Odkryj, jak wielki potencjat tkwi w Twoim umysle i jak wiele mozesz
zrobi¢ dzieki kontrolowaniu wiasnej uwagi i skupianiu jej na problemie tak dtugo, az zostanie
rozwigzany. Naucz sie w petni panowac nad sobg i swoimi myslami.
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Autor ksigzek Mysl i bogad sig. Jak zrealizowac ambicje i osiggngc sukces
oraz Klucz do pozyvtvwnego myslenia wediue Napoleona Hilla
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Nawyk robienia
wiecej niz to,
za co Ci ptaca



CZEOWIEK, KTORY ZA SWOJE USEUGI
NIE OTRZYMUJE ZADNEGO WYNAGRODZENIA
POZA TYM PRZYCHODZACYM W KOPERCIE,
JEST CZLOWIEKIEM ZLE OPELACANYM
BEZ WZGLEDU NA TO,
ILE PIENIEDZY ZAWIERA TA KOPERTA.

— Napoleon Hill




Lekcja 9.
Nawyk robienia wiecej niz to, za co Ci placa

Jestes w stanie osiggngc wszystko, jesli tylko uwierzysz,
Ze jestes w stanie to zrobic!

IVI oze sie wydawa¢, ze rozpoczynanie niniejszej lekcji od rozwazan na
temat mitosci to odbieganie od tematu. Po zakonczeniu calej lekcji
zrozumiesz jednak, ze nie da si¢ jej oméwié w sposéb pelnowartosciowy
bez poruszenia tej kwestii.

Stowo milos¢ jest tu uzywane we wszystkich swoich znaczeniach. Inspi-
racja dla tego uczucia moze by¢ wiele rzeczy, motywéw i ludzi — jednym
zjej zrodel jest tez praca. Wezmy na przyklad wielkich artystéw, ktérzy
zawsze kochaja swoja prace.

Czesto slyszy sie jednak, ze ludzie swojej pracy nienawidza, w zwiazku
z czym latwo jest wyobrazi¢ sobie prace jako zajecie nudne, zmudne i nie-
satysfakcjonujace emocjonalnie. Rzadko czerpie sie rados¢ z pracy, ktéra wy-
konuje sie wylacznie w celach zarobkowych. Czas uplywa powoli, w takich
okolicznoéciach nie da sie réwniez unikna¢ poczucia znudzenia i zmeczenia.

Mozna tez jednak wykonywa¢ prace, ktéra sie kocha — prace dajaca
satysfakcje, ktérej wykonywania sie wyczekuje i ktéra ekscytuje. Gdy po-
dejmujesz prace, ktéra kochasz, mozesz pracowaé przez niewiarygodnie
dlugi czas, w ogodle nie zwracajac uwagi na jego uplyw. Wszystko dlatego,

ze skupiasz sie na wyzwaniu oraz na satysfakcji ptynacej z tego dzialania.
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Wytrwalo$¢ zalezy zatem w duzej mierze od tego, jak bardzo lubisz lub
kochasz swoje zajecie albo jak bardzo go nie lubisz. Jest to punkt wyjscia do
jednej z najwazniejszych zasad tego kursu: Pracujesz najbardziej wydajnie i naj-
szybciej oraz z najwigkszg tatwoscig osiggasz sukces, wykonujgc pracg, ktorg kochasz,
lub tez prace wykonywang w imieniu osoby, ktorg kochasz.

Gdy tylko w dowolnym wykonywanym przez Ciebie zadaniu pojawia
sie pierwiastek mitosci, natychmiast rosnie jakos¢ i wydajnos¢ Twojej pracy,

a jednoczesnie Ty przestajesz doswiadcza¢ wiekszego zmeczenia.

KOMENTARZ

Jak widaé, Napoleon Hill zywit przekonanie, ze znalezienie pracy, ktdra
sie kocha, ma kluczowe znaczenie z punktu widzenia osiagania sukceséw.
Dos¢ obszernie pisal juz o tym w poprzednich lekcjach.

Redaktorzy niniejszego wydania dziefa Napoleona Hilla w kolejnych to-
mach dodawali komentarze, wskazujac w nich rézne publikacje, ksiazki i au-
diobooki innych autoréw, ktdre ukazaty sie w minionych latach, poszerzajac
tezy stawiane przez Hilla. Dwa najbardziej popularne bestsellery poruszajace
powyzsze zagadnienie to Wishcraft Barbary Sher oraz Do What You Love,
the Money Will Follow Marshy Sinetar. Obie ksiazki nie tylko motywujq i in-

spiruja, lecz oferujg réwniez praktyczne porady na temat tego, jak zaczac.

Kilka lat temu grupa ludzi zalozyla osade w Luizjanie. Kupili kilkaset
akréw ziemi uprawnej i postanowili dazy¢ do urzeczywistnienia idealu,
ktéry mial im daé wieksze szczeécie w zyciu i mniej zmartwienh — opraco-
wali system, w ramach ktérego kazdy otrzymywal prace takiego rodzaju,
jaka wykonywat najchetniej.

Ludzie ci zalozyli, ze nikt nie bedzie otrzymywal zadnych zarobkéw za
swojg prace. Kazdy zajmowat sie tym, co robil najchetniej i do czego miat
najlepsze przygotowanie, a owoce tych wspdlnych wysilkéw stawaly sie
wlasnoscig wszystkich. Mieszkancy osady mieli wlasny nabial, wlasna wy-
twornie cegiel, wlasne bydlo, dréb itd. Prowadzili wlasne szkoly i wlasna
drukarnie, w ktorej drukowali wlasna gazete.

W osadzie zamieszkal pewien szwedzki dzentelmen z Minnesoty, ktéry
zgodnie ze swoim zyczeniem podjal prace w drukarni. Bardzo szybko zaczat

narzekaé, Zze to zajecie mu sie nie podoba, zostal zatem wyznaczony do
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pracy na roli jako kierowca ciagnika. Wytrzymat tam ledwie dwa dni i po-
prosit o przeniesienie, przydzielono go zatem do pracy przy produkcji na-
bialu. Z krowami réwniez nie radzil sobie najlepiej, trafit wiec do pralni,
gdzie spedzit zaledwie jeden dzien.

Prébowat po kolei wszystkich dostepnych zaje¢, lecz nic nie przypadio mu
do gustu. Wydawalo sie, ze tego rodzaju spéldzielczy tryb zycia po prostu mu
nie odpowiada. Juz zaczat sie zastanawia¢ nad wyjazdem z osady, kiedy kto$
wymyslit mu jeszcze jedng posade, ktérej nie prébowat. W ten sposéb trafit do
wytworni cegiel, gdzie wreczono mu taczke i polecono, by odbierat cegly z pie-
ca, a nastepnie transportowal je na plac i tam uktadat w stosy. Minal tydzien,
a mezczyzna ani razu sie na nic nie poskarzyt. Gdy zapytano go, czy odpowia-
da mu wykonywane zajecie, odpowiedziat: ,Tak, taka prace lubie!”.

Az trudno sobie wyobrazi¢, ze ktos moglby chcie¢ wozi¢ taczka cegly,
a jednak wlasnie taka praca odpowiadala naturze tamtego czlowieka. Pra-
cowal sam, a jego zajecie nie wymagalo mysélenia i nie wigzato sie z zadna
odpowiedzialno$cig — wiasnie czego$ takiego szukal.

Mezczyzna ten wykonywal te prace tak dlugo, az nie przewiézl i nie utozyt
wszystkich cegiel. Potem wyjechal z osady, poniewaz nie bylo juz dla niego
zajecia w wytworni cegiel. ,Nie ma juz tej cichej i przyjemnej pracy, wiec

wroéce chyba do Minnesoty” — i wiasnie tam skierowal swe kroki.

KOMENTARZ

Historie te Hill zastyszat prawdopodobnie wtedy, kiedy jako pietnastola-
tek poszukiwal zajecia alternatywnego dla pracy na polu lub w kopalni
wegla i ostatecznie zostal reporterem lokalnej agencji prasowej, dostar-
czajacej informacje wielu nieduzym gazetom wydawanym z inicjatywy
Farmers’ Alliance, poprzednika spétdzielni rolniczej.

Motywujaca sila milosci do wykonywanego zajecia

Darzac swoje zajecie miloscig, nie bedziesz mial trudnoéci z wykonywa-
niem lepszej pracy i w wiekszych iloéciach niz te, za ktére Ci placa. Z tego
wzgledu sam sobie jeste$ winien znalezienie takiej wlasnie pracy, ktéra by

Ci najbardziej odpowiadata.



PRACA TO UNAOCZNIONA MIL.OSC.

— Kahlil Gibran




Nawyk robienia wiecej niz to, za co (i pfacg 37

Mam pelne prawo dawac tego rodzaju rady, poniewaz sam w ten spo-
sOb postepuje i nigdy tego nie zalowalem.

Wydaje sie, ze to doskonaly moment na przedstawienie odrobiny moich
osobistych doswiadczen zwigzanych z filozofia praw sukcesu. Chcialbym
wykazaé, ze praca wykonywana w duchu milosci, dla samej pracy, nigdy
nie jest i nie bedzie daremna. Gdybym sam nie zyt zgodnie z ta zasada wy-
starczajaco dlugo, by wiedzie¢, jak dobrze sprawdza sie ona w praktyce,
moje rady mozna by uznaé za bezwartosciowe i nieprzydatne.

Przez ponad p6t wieku wykonywatem prace, ktérej umitowanie stato sie
punktem wyijscia do powstania niniejszego kursu. Moge zupelnie szczerze
powiedzie¢, ze juz sama przyjemnos¢ doswiadczana w zwigzku z wyko-
nywaniem pracy wystarczylaby mi jako wynagrodzenie — nawet gdybym

nie otrzymywal nic innego.

KOMENTARZ
Ludzie odnoszacy najwieksze sukcesy wykonuja swojg prace z pasjg. Wia-

$nie pasja skfania ich do poswiecania wiekszej ilosci czasu i wysitku temu,
co chca osiggnac. Niewielu jednak odznacza sie taka pasja i zaangazowa-
niem, jakie cechowaly Napoleona Hilla.

W 1908 roku, w okresie szczegélnie dotkliwej zapasci amerykariskiej
gospodarki, Hill — wdéwczas bez pieniedzy i bez pracy — zatrudnit sie
w ,Bob Taylor’s Magazine”. Praca nie przynosita mu co prawda wielkich
dochoddw, stwarzala jednak mozliwos¢ poznawania i opisywania gigan-
tow przemystu i biznesu. Pierwszym z nich byl twdrca amerykariskiej
branzy stali, multimilioner — Andrew Carnegie, ktdry miaf potem zostac
mentorem Hilla.

Carnegie byt tak zafascynowany spostrzegawczosciq Hilla, ze po trzy-
godzinnym wywiadzie zaprosit go na weekend do swej posiadtosci. Po dal-
szych dwdch dniach rozmdéw Carnegie powiedzial Hillowi, ze jego zda-
niem wielkos¢ moze osiggnac kazdy, kto rozumie filozofie sukcesu i kto
zna kroki prowadzace do jego osiggniecia. Stwierdzit réwniez, ze wiedze
te mozna pozyskac, prowadzac rozmowy z ludzmi, ktérzy dostapili wiel-
kosci, a nastepnie laczac uzyskane w ten sposéb informacje w kompleksowy
katalog zasad. Carnegie stal na stanowisku, ze taka praca zajefaby co naj-

mniej dwadziescia lat i ze w ten sposéb powstafaby ,pierwsza w historii



ZARABIAMY NA ZYCIE, OTRZYMUJAC. ZYJEMY, DAJAC.

— Winston Churchill
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Swiata filozofia osiggnie¢ osobistych”. Rzucit Hillowi wyzwanie, nie oferujac
mu w zamian nic wiecej niz umawianie spotkan z wielkimi ludZmi i po-
krywanie kosztéw podrézy.

Na przyjecie propozycji Carnegiego Hill potrzebowat calych 29 sekund.
Carnegie powiedzial mu pézniej, ze gdyby zastanawiaf sie dtuzej niz mi-
nute, oferta zostataby wycofana, poniewaz ,cztowiekowi, ktéry po otrzy-
maniu wszystkich niezbednych faktéw nie umie podjac szybkiej decyzji,
nie mozna powierzy¢ podejmowania zadnych decyzji”.

To wlasnie niezachwiana determinacja i poswiecenie Hilla zadecydo-
waly o tym, ze powstala ta i inne jego ksiazki. Rozmowy Hilla z Carne-
giem z tego wlasnie pierwszego spotkania staly sie kanwa pdzZniejszej
ksiazki Mysl i bogac¢ sie.

Szczegélowe informacje na temat zycia Napoleona Hilla znajdziesz
w ksiazce i audiobooku Michaela J. Ritta Jr. i Kirka Landersa pt. Bogate zycie.
Biografia Napoleona Hilla. Ritt przez dziesie¢ lat pracowal jako asystent
Hilla i byt pierwsza osoba zatrudniona w Napoleon Hill Foundation, gdzie
petnit funkcje dyrektora, sekretarza i skarbnika. Ritt prezentuje w swojej
ksiazce wtasne wspomnienia dotyczace znajomosci z Hillem oraz mate-
rialy z jego niepublikowanej autobiografii.

Rozpoczecie prac nad ta filozofig zmusilo mnie wiele lat temu do doko-
nania wyboru miedzy natychmiastowymi korzysciami pienieznymi, ktérymi
moéglbym cieszy¢ sie, podejmujac wysitki o charakterze czysto komercyjnym,
a wynagrodzeniem dajacym sie mierzy¢ jedynie przez pryzmat gromadzonej
wiedzy, ktéra pozwala pelniej cieszy¢ sie otaczajacym Swiatem.

Ludzie podejmujacy ukochang prace nie zawsze korzystaja w zwiazku
z tym ze wsparcia swoich najblizszych. Odpieranie negatywnych uwag wygla-
szanych przez moich przyjaciét i krewnych pochtaniato niebezpiecznie duzo
mojej energii, szczegblnie w pierwszych latach mojej dzialalnosci polegajacej
na gromadzeniu materialéw niezbednych do przygotowania niniejszego kursu.

Odniesienia do moich wlasnych doswiadczen zamieszczam tu jedynie
po to, aby adepci mojej filozofii zrozumieli, ze rzadko — jezeli w ogdle —
zdarza sie, by udalo sie podja¢ ukochana prace i nie napotka¢ w zwiazku
z tym jakich$ przeszkéd. Najpowazniejsza z nich najczesciej okazuje sie to,
ze podjeta praca nie przynosi na poczatku najwiekszych pieniedzy.
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Wade te mozna sobie jednak zrekompensowa¢. Podejmujac prace, ktéra sie
kocha, otrzymuje sie dwie bardzo wyrazne korzysci. Po pierwsze, tego ro-
dzaju praca przynosi zwykle korzys¢ najwieksza ze wszystkich, czyli szczescie
— ktére jest bezcenne. Po drugie, jesli rozpatrywaé wynagrodzenie pie-
niezne przez pryzmat calego okresu aktywnosci zawodowej, okaze si¢ ono
znacznie wigksze, gdyz w duchu milosci pracuje sie wydajniej i z lepszym
skutkiem, niz gdy dane zajecie wykonuje sie wylacznie w celach zarobkowych.

Najwigkszy sprzeciw wobec podjetej przeze mnie pracy zglaszala moja
zona. Jej zdaniem powinienem obja¢ jakie$ stanowisko gwarantujgce staly
miesieczny dochdd. Przeciez na wczeéniej zajmowanych posadach dowio-
dlem juz swojej wartosci rynkowej, dzieki czemu moglem bez wiekszego

wysilku zarabiaé od 6 do 10 tysiecy dolaréw rocznie.

KOMENTARZ

Wedlug jednej z tabel przeliczeniowych, uwzgledniajacej jedynie inflacje,
na poczatku XXI wieku wartosci te wyrazalyby sie kwotami od okofo 120
do okolo 200 tysiecy dolaréw rocznie. Wiasnie tyle zarabialby dzi§ Hill jako
niezalezny pisarz. Trzeba jednak wzig¢ pod uwage radykalne zmiany, ja-
kie zaszty w branzy reklamowej. Zapotrzebowanie na ludzi ze zdolno-
sciami Hilla przefozylo sie na wzrost wynagrodzen znacznie przewyzsza-
jacy inflacje. Tak naprawde w tego rodzaju przeliczeniach nalezafoby
uwzglednic¢ wiele czynnikéw i zmiennych, a rézne zrédfa podaja w tej
kwestii rézne dane.

Jak wynika z danych amerykanskiego Bureau of Labor Statistics, na za-
kup produktéw, za ktére w 1913 roku pfacifo sie dolara, w 2002 roku
nalezatoby przeznaczy¢ 17,89 dolara. Gdyby wedtug tych samych pro-
porgji przeliczy¢ potencjat zarobkowy Hilla, w 2003 roku zarabiafby on
od 107 340 do 178 900 dolaréw.

Powyzsze obliczenia dotycza jednak koszyka débr i ustug nabywanych
przez gospodarstwa domowe, w zwiazku z czym nie musza prawidfowo
opisywac kwestii wynagrodzen. W okresach recesji gospodarczej wielokrot-
nie przekonywaliSmy sie, ze mniejsza skfonnos¢ ludzi do wydawania pie-
niedzy nie przeklada sie na nagly spadek wynagrodzeri o podobng wartosc,
podobnie jak wzrost wydatkéw w lepszych okresach nie wigze sie z wy-

raznym wzrostem dochoddw.
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W pewnym sensie rozumialem stanowisko mojej zony. Mieliémy prze-
ciez dorastajgce dzieci, ktére trzeba bylo ubra¢ i wyksztalci¢. Regularna
pensja, nawet jesli nieduza, wydawala sie koniecznoscia.

Pomimo wszystkich tych logicznych argumentéw postanowilem zigno-
rowac jej rady, a takze krytyke ze strony rodziny i przyjaciél. Bylem nie-
ugiety. Podjatem decyzje i chcialem zachowac si¢ konsekwentnie.

Sprzeciw wobec mojego postepowania nie zniknat calkowicie, ale z cza-
sem zelzal. Swiadomosé, ze méj wybér powoduje pewne trudnosci dla
moich najblizszych, dodatkowo wzmagala moje zaangazowanie w prace
nad tym, w co wierzylem.

Na szczescie nie wszyscy moi przyjaciele oceniali méj wybor jako nie-
roztropny. Kilkoro z nich nie tylko wierzylo, Ze obralem Sciezke prowadzaca
w poblize szczytéw praktycznego sukcesu, lecz nawet zachecalo mnie, bym
nie uginal sie pod ciezarem przeciwnosci ani sprzeciwu ze strony bliskich.

Z. tej niewielkiej grupy ludzi, ktérzy okazali mi wsparcie, gdy go tak bardzo
potrzebowalem, na szczegélne wyrédznienie zastuguje Edwin C. Barnes,
wspdlnik w interesach Thomasa A. Edisona.

Pan Barnes zainteresowatl sie obrang przeze mnie $ciezka zawodowa juz
na samym poczatku. Gdyby nie jego niezachwiana wiara w stusznos¢ filo-
zofii praw sukcesu, prawdopodobnie ugialbym sie pod ciezarem argumen-
téw innych os6b i poszedibym po linii najmniejszego oporu.

Zapewne oszczedzitoby mi to wielu smutkéw i niekonczacej sie krytyki,
jednoczesnie jednak zabiloby réwniez wszystkie nadzieje calego mojego zycia.
W ostatecznym rozrachunku najprawdopodobniej utracitbym réwniez to,
co najwspanialsze i najbardziej pozagdane — szczgscie. Bylem w koficu w mojej
pracy niezmiernie szczeéliwy, nawet w tych okresach, w ktérych moje wy-
nagrodzenie mozna bylo mierzy¢ jedynie wielkoscig moich dtugéw.

Edwin Barnes nie ograniczat sie do wiary w stusznos¢ filozofii praw sukcesu.
Jego sukces finansowy, jak i bliskie relacje biznesowe z najwiekszym wy-
nalazcg na $wiecie dowodzily, ze ma on wszelkie prawo wypowiadac sie na
temat praw umozliwiajacych osiagniecie sukcesu.

Swoje badania rozpoczalem w przekonaniu, ze sukces moze osiggnac
kazdy czlowiek przecietnie inteligentny, ktéry naprawde tego pragnie i be-
dzie realizowal kolejne kroki (nieznanej mi jeszcze woéwczas) procedury.
Chciatem poznac zasady skladajace si¢ na te procedure i dowiedzie¢ sie, jak
mozna je wykonac¢.



ZNAJDZ ZAJECIE, KTORE KOCHASZ,
A NIE PRZEPRACUJESZ ANI JEDNEGO DNIA
W CALYM SWOIM ZYCIU.

— Harvey Mackay
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Pan Barnes wierzyl w ten projekt réwnie mocno jak ja. Co wiecej, mial
on $§wiadomoé¢, ze Edison zawdzigcza swoje niewiarygodne osiggniecia re-
alizacji okreslonych zasad, ktére zostaly potem sprawdzone i wlaczone do
opisywanej tu filozofii. Wychodzit on z zalozenia, Ze droga do gromadzenia
majatku, spokoju ducha i szczescia wiedzie poprzez przestrzeganie praw,
ktérych kazdy moze sie nauczy¢.

Podzielalem jego zdanie. Przekonanie to przeksztalcilo sie obecnie nie
tyle w dajaca sie udowodnié, ile wrecz w dowiedziong rzeczywisto$¢. Mam
nadzieje, ze doswiadczy tego kazdy adept tej filozofii po ukonczeniu ni-
niejszego kursu.

Prosze pamietad, ze przez wszystkie te lata gromadzenia materialéw nie
tylko stosowalem omawiane tu prawo (robilem wiecej niz to, za co mi pla-
cono), lecz nawet poszedtem o kilka krokéw dalej — wykonywalem prace,
ktéra kochatem i za ktdéra nie spodziewalem sie¢ wowczas zadnego wyna-

grodzenia pienieznego.

Roéb wiecej, wiecej otrzymuj

Zostalem poproszony o wygloszenie przeméwienia w Canton w stanie Ohio.
Zostalo ono dos¢ dobrze naglo$nione, w zwigzku z czym moglem spodzie-
wac sie sporego grona stuchaczy. W tym samym czasie zebrania zorgani-
zowaly jednak dwie duze grupy biznesmenéw, wiec ostatecznie moja wi-
downia liczyta szczeéliwe trzynascie oséb.

Zawsze stalem na stanowisku, ze nalezy wkiada¢ w prace jak najwiek-
szy wysilek bez wzgledu na to, ile otrzymuje sie za swoje uslugi czy jak
wielu ludziom one stuza. Zaczalem przemawia¢ w taki sposéb, jak gdybym
moéwil do ttumu. Odczuwalem réwniez pewna niecheé na myél o tym, ze
los sie ode mnie odwrdcit — wiec jesli kiedykolwiek wyglositem naprawde
przekonujaca przemowe, to stalo sie to wiasnie tamtego wieczoru.

Gdzies$ w glebi serca miatem jednak poczucie porazki. Dopiero nastepnego
dnia dowiedzialem sie, ze poprzedni wieczér mial znaczenie historyczne —
to wlasnie wtedy filozofia praw sukcesu nabrala prawdziwego rozpedu.

Jednym z moich trzynastu stuchaczy okazatl si¢ Don R. Mellett, 6wcze-
sny wydawca gazety ,Canton Daily News”.
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Po zakonczeniu wystapienia wymknatem sie tylnymi drzwiami i wréci-
tem do hotelu, poniewaz nie chciatem spotka¢ po drodze zadnej z moich
trzynastu ofiar.

Nastepnego dnia zostalem zaproszony do biura pana Melletta. Skoro to
on wyszed! z inicjatywa spotkania i zaprosit mnie do siebie, pozwolilem,
aby ciezar prowadzenia rozmowy spoczal na nim. Zaczal mniej wiecej ta-
kimi slowy:

»,Czy nie zechcialby pan opowiedzie¢ mi calej historii swojego zycia —
od wczesnego dziecifistwa az do dnia dzisiejszego? Chcialbym, aby opisat
mi pan swoje chude i tluste lata. W ten sposéb bede moégl naprawde wej-
rze¢ w pana dusze, poznaé pana nie tylko od strony najbardziej korzystnej,
lecz ze wszystkich mozliwych stron”.

Opowiadatem przez trzy godziny, a Mellett stuchat. Nie pominglem nicze-
go. Opisywalem trudnosci, z ktérymi sie zmagalem, popelnione btedy i po-
kuse nieszczerego zachowania w obliczu niesprzyjajacych okolicznosci.
Dodalem tez, ze zawsze zwyciezala we mnie ta lepsza strona, cho¢ dopiero
po dlugiej walce miedzy mna a moim sumieniem. Opowiedzialem, jak
wpadlem na pomyst uporzadkowania filozofii praw sukcesu, a takze o moich
wysilkach zmierzajacych do zebrania informacji stanowiacych jej podstawe,
wreszcie, o przeprowadzonych prébach, w wyniku ktérych czes¢ zgroma-
dzonych danych wyeliminowalem, a cze$¢ uznalem za przydatne.

Kiedy skonczylem, odezwatl si¢ Mellett: ,Chcialbym zada¢ panu nie-
zwykle osobiste pytanie. Mam nadzieje, ze odpowie pan na nie z taka sama
szczeroscia, z jaka przytoczyt pan historie swojego zycia. Czy na skutek
podjetych przez pana wysitkéw udalo sie panu zgromadzic¢ jakie$ pienigdze?
A jeéli nie, to czy wie pan, dlaczego tak si¢ stalo?”.

+,Nie — odpowiedzialem. — Zgromadzilem jedynie doswiadczenie,
wiedze i troche dlugéw. Cho¢ moze to zabrzmieé nieco dziwnie, przyczyna
takiego stanu rzeczy jest do$¢ prosta. Po prawdzie przez wszystkie te lata
bylem tak zajety eliminowaniem czesci mojej wlasnej niewiedzy, co czyni-
tem z myéla o gromadzeniu i porzadkowaniu danych stanowiacych pod-
stawe filozofii praw sukcesu, ze nie mialem ani mozliwosci, ani checi do po-
dejmowania dzialan o charakterze zarobkowym”.

Ku mojemu zaskoczeniu powazna mina Dona Melletta przeszla w usmiech,
po czym polozyl on reke na moim ramieniu i powiedzial: ,Znatem odpo-

wiedz, jeszcze zanim ja pan przedstawil. Bylem jedynie ciekaw, czy pan
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réwniez ja zna. Prawdopodobnie ma pan $wiadomos¢, ze nie tylko pan je-
den w imie zdobywania wiedzy zrezygnowatl z natychmiastowych zyskéw.
Tak samo zyli wszyscy wielcy filozofowie od czaséw Sokratesa az po dzien
dzisiejszy”.

Stowa te byly prawdziwg muzyka dla moich uszu!

Dokonalem woéwczas jednego z najbardziej zawstydzajacych wyznan
w moim zyciu. Obnazylem swoja dusze, przyznajac si¢ do chwilowych po-
razek niemal na kazdym rozdrozu, na jakim zdarzylo mi sie do tej pory
stana¢. Na koniec przyznalem jeszcze, ze najbardziej zagorzaly zwolennik
i promotor filozofii praw sukcesu sam jak na razie nie odniést sukcesu.

To wszystko wydawalo sie tak bardzo niespéjne! Siedzialem naprzeciw
najbardziej dociekliwego czlowieka, jakiego kiedykolwiek spotkalem, dyspo-
nujacego niesamowicie przenikliwym spojrzeniem, i czutem sie glupi, po-
nizony i zazenowany.

W jednej chwili pojalem absurd calej tej sytuacji — filozofia sukcesu
stworzona przez kogos, kto ponidst oczywista porazke! Mysl ta tak bardzo
mnie uderzyla, ze wypowiedziatem ja na gtos.

»,Co?l — wykrzyknal Mellett. — Porazke? Z pewnoscig rozumie pan
réznice miedzy porazka a czasowym niepowodzeniem. Nie mozna méwié
o porazce w przypadku czlowieka tworzacego jakas koncepcje minimali-
Zujaca rozczarowania i trudnoéci doswiadczane przez nienarodzone jeszcze
pokolenia. Co dopiero méwic o czlowieku, ktéry stworzyt calg taka filozofie”.

Jeszcze tego samego dnia pan Mellett i ja zostaliémy wspdlnikami. Usta-
liliSmy, ze w mozliwie najkrétszym czasie zrezygnuje on z posady wydaw-
cy ,Canton Daily News” i zajmie sie organizacja wszystkich moich spraw.

Jednoczesnie zaczalem pisaé kolejne artykuly do niedzielnego wydania
tej gazety, nawigzujace tematyka do filozofii praw sukcesu.

Jeden z tych artykuléw przykul uwage sedziego Elberta H. Gary’ego,
ktéry byt wéwczas prezesem zarzadu United States Steel Corporation. Mellett
skontaktowal sie wéwczas z sedzig Garym, ktéry zdecydowal sie optlaci¢
kurs praw sukcesu dla pracownikéw Steel Corporation.

Los zaczynal mi sprzyja. Ziarenka sluzby, siane przeze mnie przez
wszystkie te lata, kiedy robitem wigcej niz to, za co mi ptacono, w koncu zaczy-
naly kietkowac!

Moj wspélnik zostal zamordowany, jeszcze zanim udalo nam sie zrealizo-
wac nasze plany, a sedzia Gary nie dozyl chwili, kiedy udalo si¢ dostosowaé



KIEDY JEST CI TRUDNO
1 WSZYSCY ZACZYNAJA SIE ZWRACAC PRZECIW TOBIE,
AZ WRESZCIE CZUJESZ, ZE NIE WYTRZYMASZ JUZ
ANI MINUTY DLUZE]J, NIE PODDAWA]J SIE,
PONIEWAZ WEASNIE W TYM MIEJSCU
I W TEJ CHWILI LOS SIE ODWROCI.

— Harriet Beecher Stowe




Nawyk robienia wiecej niz to, za co (i pfacg 47

filozofie praw sukcesu do potrzeb pracownikéw Steel Corporation, jednak
pamigtny wieczor, gdy przemawialem do trzynastu oséb w Canton w stanie
Ohio, dat poczatek calemu szeregowi wydarzen, ktére teraz btyskawicznie to-
cza sie same, bez mojego najmniejszego udzialu. Od tamtej pory wiele

znanych firm wykupilo kurs praw sukcesu dla swoich pracownikéw.

KOMENTARZ

Poréwnanie informacji przedstawionych tutaj przez Hilla oraz w ksigzce
Bogate zycie pozwala stwierdzi¢, ze w niniejszych rozwazaniach zostaf
pominiety pewien istotny szczegdt. Relacje Hilla z Mellettem w 1926 roku
nalezatoby uznac za przykiad dziatania grupy superumystu. To wiasnie
Mellett zachecat Hilla do gromadzenia materiatéw na te ksigzke.

Mniej wigcej w tym okresie wyszlo na jaw, ze gangsterzy famigcy po-
stanowienia amerykariskiej prohibicji sprzedaja narkotyki i alkohol w szko-
fach w Canton, a policja przyjmuje fapéwki w zamian za przymykanie oka
na ten proceder. Mellett zareagowat oburzeniem i napisat na ten temat
dtugi tekst w ,Canton Daily News”, natomiast Hill poprosit gubernatora
o rozpoczecie Sledztwa stanowego w sprawie korupcji w lokalnej policji.
Niestety wiekszo$¢ innych ludzi, ktérzy mieli szanse i mozliwos¢ zrobienia
czego$ w tej sprawie, zostala zastraszona przez gangsteréw.

Na tydzieri przed spotkaniem z sedzig Gary Mellett zostal napadniety
przed swoim domem i zamordowany przez gangstera i bylego policjanta
w jednej osobie. Prawdopodobnie ten sam los spotkatby Hilla, gdyby na
skutek probleméw z samochodem nie przybyt on na miejsce z opdznie-
niem. Po powrocie do domu odebraf telefon od tego samego policjanta,
ktéry zasugerowal mu opuszczenie miasta. Poniewaz pogrézki zostaly
sformufowane ponownie, Hill ukryt sie na kilka miesiecy w domu swoich
krewnych w gérach Zachodniej Wirginii.

W tym wiasnie czasie sedzia Gary zachorowat i zmarl, a wraz z nim umarly

nadzieje Hilla na pierwsze wydanie jego kursu poswieconego sukcesowi.

Istnieje wiele doskonalych powodéw, dla ktérych powiniene$ ksztatto-
wacé w sobie nawyk $wiadczenia wiekszej ilosci ustug lepszej jakosci niz te,
za ktore Ci sie placi. Mozna jednak wskaza¢ dwa szczegélne powody, ktére

sa dalece bardziej istotne od pozostatych.



CZEOWIEK, KTORY NIEUSTANNIE PRZYCZYNIA SIE
DO MATERIALNEGO, INTELEKTUALNEGO
LUB MORALNEGO DOBROBYTU SWOJEGO
NAJBLIZSZEGO OTOCZENIA,
NIE BEDZIE DLUGO CZEKAE. NA NAGRODE.

— Booker T. Washington
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Po pierwsze, zdobywszy reputacje cztowieka, ktéry pracuje w ten spo-
sob, bedziesz wyrdznial sie na tle wszystkich tych, ktérzy takich ustug nie
Swiadcza. Kontrast ten bedzie tak wyrazny, ze o Twoje ustugi ludzie bedg
zabiega¢, bez wzgledu na to, czym sie zajmujesz. Mozesz prawi¢ kazania,
praktykowaé prawo, pracowa¢ jako nauczyciel lub kopaé rowy — staniesz
sie bardziej wartoéciowy i bedziesz mogl zada¢ wyzszej zaplaty, poniewaz
zaslyniesz jako ten, ktéry robi wigcej niz to, za co mu placg.

Powéd drugi i jednoczesnie najistotniejszy ze wszystkich jest powodem
prostym i z natury swej podstawowym. Zalézmy, ze chcialby$ wzmocni¢
swoje prawe ramie i w tym celu przywiazalbys je sobie do boku, aby mogto
dobrze wypoczaé. Czy nieuzywanie reki daloby Ci site, czy raczej stalo sie
przyczyna stabosci i atrofii?

Doskonale wiesz, ze jesli Twoje prawe ramie ma by¢ silniejsze, musisz
¢wiczy¢ i bardziej je obciazaé. Opor jest zroédlem sily. Najsilniejsze drzewa
w lesie to nie te, ktdre sa osloniete od wichur i stofica, lecz te, ktére stoja na
otwartej przestrzeni i musza walczy¢ o przetrwanie na przekér wiatrom,
ulewom i palacemu stoncu.

Niniejsza lekcja ma na celu wyjasni¢, w jaki spos6b mozna ujarzmié to
prawo natury — fakt, ze wysitek i opdr stanowia zrédlo sity — i zaprzac je
do pomocy w Twojej walce o osiagniecie sukcesu. Ksztattujac w sobie nawyk
robienia wiecej niz to, za co Ci placg, w koficu osiagniesz sile, ktéra pozwoli Ci
wyjé¢ z podniesionym czolem z kazdej niekorzystnej sytuacji zyciowej —
nikt nie bedzie w stanie Cie powstrzymac i nikt nie bedzie chcial tego robic.

Jezeli Twdj pracodawca wpadnie na niefortunny pomyst wyptacania Ci
pensji nizszej niz ta, na jaka zastugujesz, sytuacja ta nie potrwa diugo. Inni
pracodawcy dostrzega Twoja ponadprzecietna wartos¢ i zaproponuja Ci
posade u siebie.

Sam fakt, ze wigkszo$¢ ludzi $wiadczy mozliwie jak najmniej ustug i przy-
kiada sie do tego tylko na tyle, na ile koniecznie musi, stanowi zrédlo przewagi
dla tych, ktérzy staraja sie Swiadczy¢ wigcej uslug. Mozesz ,jako$ dawac ra-
de”, swiadczac mozliwie jak najmniej uslug, ale tyle samo tez otrzymasz —
a kiedy pracy bedzie mniej i pojawi sie koniecznos¢ wprowadzenia oszczed-
noéci, znajdziesz sie na czele listy oséb do zwolnienia.

Nigdy nie otrzymalem ani jednego awansu, ktérego bezposrednio nie
wigzalbym z reputacjg, na jaka sobie zapracowalem, Swiadczac wigcej ustug
lepszej jakosci niz te, za ktére mi ptacono.
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Osoby przestrzegajace tej zasady otrzymuja wieksze korzysci materialne
niz inni. Dodwiadczaja réwniez radosci oraz poczucia satysfakcji znanego
tylko tym, ktérzy swiadcza takie ustugi. Jezeli nie otrzymujesz zadnej za-
platy poza ta, ktéra przychodzi w kopercie, nie jeste$ oplacany wystarczaja-
co dobrze — bez wzgledu na to, ile pieniedzy znajduje sie w kopercie.

Moja zona przyniosta mi kiedy$ z biblioteki ksiazke Russella H. Conwella
zatytulowana Observation: Every Man His Own University. Opisuje ona przed-
miot niniejszej lekcji. Odniostem wrazenie, jak gdyby zostata napisana wlaénie
z mys$la o niej. Gléwne zagadnienie niniejszej lekcji opisano tam w sposéb
dalece lepszy od tego, w jaki czynie to ja. Ponizszy cytat z tej ksigzki po-
zwoli stwierdzi¢, jak cenny diament prawdy mozna znalez¢ na jej kartach:

Intelekt mozna skloni¢ do wyjrzenia daleko poza to, co widzg zwykle
kobiety i mezczyzni, jednak zadna uczelnia $wiata nie moze nam w tym
poméc — zdolnos¢ ta jest korzyscia plynaca z ksztattowania samego
siebie. Sami musimy ja zdoby¢. By¢ moze wlasnie dlatego umiejetnosé
glebokiej i uwaznej obserwacji zdecydowanie czesciej spotyka sie u ko-
biet i mezczyzn, ktérzy nigdy nie przekroczyli progu zadnej uczelni,
ukonczyli natomiast Uniwersytet Zycia.

Przejdziemy teraz do analizy prawa, na ktérym opiera sie cala niniejsza lekcja.

Prawo rosnacych zwrotow

Zacznijmy nasza analize od wykazania, w jaki sposéb natura stosuje to
prawo w odniesieniu do ludzi uprawiajgcych ziemie. Rolnik z uwaga przy-
gotowuje pole pod zasiew, sieje pszenice i czeka, az prawo rosnacych
zwrotéw przyniesie mu plon, gwarantujac jego wielokrotne rozmnozenie.

Gdyby nie prawo rosnacych zwrotéw, ludzkosé by wyginela, poniewaz
nie bylibyémy w stanie uprawia¢ i wyhodowa¢ wystarczajacej ilosci zywno-
§ci. Gdyby nie mozna bylo zebra¢ wiecej, niz sie zasialo, zasiewanie pdl
stracitoby sens.

WezZmy sobie do serca te niezwykle istotng wskazoéwke otrzymana od
natury i nauczmy si¢ stosowac jg przy Swiadczeniu uslug, abySmy mogli
uzyskiwaé zwroty wieksze od wlozonego wysitku.
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Na poczatek chcialbym podkresli¢, ze z prawem tym nie wiaza sie zadne
brudne sztuczki — cho¢ najwyrazniej duza cze$¢ ludzi nigdy nie przyswoila
sobie tej wspaniatej prawdy, skoro wszystkie swoje wysitki wklada w to, by
otrzymaé co$ w zamian za nic lub w zamian za co$ o wyraznie mniejszej
wartoSci.

Prawo rosngcych zwrotéw ma pewna nadzwyczajna i godna uwagi
wlasciwos¢é: moze ono dziala¢ zaré6wno na korzysé tych, ktérzy usluge ku-
puja, jak i tych, ktérzy ja $wiadcza. Aby tego dowiesé, wystarczy poddaé
analizie stynny system ptac minimalnych w wysokoéci 5 dolaré6w dziennie,
opracowany przez Henry’ego Forda.

Osoby zaznajomione z tym systemem twierdza, ze jego wprowadzenie
nie bylo aktem filantropii ze strony Forda. Wprost przeciwnie: Ford wyko-
rzystywal jedynie pewna logiczna zalezno$¢ biznesowa, ktéra przyniosta
mu pewnie wigksze korzysci (pieniezne i w obszarze reputacji) niz jaka-
kolwiek inna polityka wdrozona kiedykolwiek w jego zaktadach.

Wprowadzajac system plac minimalnych, Ford przyciagnal najlepszych
robotnikéw na rynku i podkreslil, jak wielkim przywilejem jest praca w je-
go fabryce.

Nie dysponuje co prawda zadnymi danymi, ktére pozwalatyby mi udo-
wodni¢ mojg teze, jednak uwazam, ze za kazde pie¢ dolaréw wydanych
w ramach tej polityki Ford otrzymal ustugi o wartosci co najmniej siedmiu
dolaréw i pie¢dziesieciu centéw. Mam réwniez powody, by przypuszczacd,
ze polityka ta pozwolila Fordowi ograniczy¢ koszty nadzoru nad pracow-
nikami — praca w jego zakladach stata sie obiektem tak wielkiego zaintere-
sowania, ze zaden z pracownikéw nie zaryzykowalby utraty posady, po-
zwalajac sobie na §wiadczenie uslugi kiepskiej jakosci.

KOMENTARZ

Koncepcja uczestnictwa pracowniczego bardzo szybko spopularyzowata
sie w amerykariskiej gospodarce, podobnie zreszta jak inne koncepcje po-
stulowane przez Napoleona Hilla. Od jego czaséw w kazdym kolejnym
dziesiecioleciu mozna wskazac¢ przykfady firm lub branz, w ktdrych sto-
sowano te koncepcje w celu zwiekszenia sprzedazy lub podniesienia wy-
dajnosci. Jedng z najbardziej interesujacych wariacji na ten temat wydaje sie
przypadek tak zwanej nowej gospodarki oraz dotcomdw, ktdre zaczely



DAJ LUDZIOM TROCHE WIECE]J, NIZ OCZEKUJA.
TO DOSKONAEY SPOSOB NA TO,
ZEBYS SAM OTRZYMYWAL NIECO WIECE],
NIZ OCZEKUJESZ.

— Robert Half
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wyrastac jak grzyby po deszczu pod koniec lat dziewiecdziesiatych. Cho¢
w oczach wielu os6b biznes internetowy okazaf sie rozczarowaniem, nie spo-
s6b zaprzeczy¢, ze przyciggnal wielu najbardziej zaangazowanych i zmoty-
wowanych pracownikéw dostepnych wéwczas na $wiatowym rynku pracy.

Poczatkowo pracownicy praktycznie wszystkich poczatkujacych firm
majacych cokolwiek wspdlnego z internetem otrzymywali raczej skromne
wynagrodzenia. Elementem branzowego folkloru staly sie wéwczas opo-
wiesci o dzieciakach swiezo po szkole, ktére zarywaly noce, aby dokoriczyc
pisanie jakiegos programu komputerowego, albo gniezdzily sie w ciasnych
boksach umieszczonych w przerobionych na ten cel magazynach, zywiac
sie pizza i kofeing. Harowali calymi nocami, a na nogach trzymafo ich
przynajmniej po czesci to, ze zajmowali sie tym, co kochali — cho¢ réw-
nie duze znaczenie mial fakt przyczyniania sie do sukcesu firmy: otrzy-
mywali opcje na akcje, ktére mogli wykonac, jesli ich firmie uda sie wejs¢
na gietde. Jezeli tego typu firmie udawalo sie doprowadzi¢ do IPO, wielu
jej pracownikéw praktycznie z dnia na dzieri stawalo sie milionerami.

Historia o internetowych milionerach, ktdrzy swoich fortun dorabiali sie
z dnia na dzieri, to oczywiscie skrajny przykfad uczestnictwa pracowniczego.
Mniej dramatyczna, cho¢ réwnie doniosta wydaje sie historia pewnego
sklepu ze sprzetem RTV/AGD, ubraniami, artykutami instalacyjnymi itp.,
ktéry wykorzystal to samo prawo i stat sie sklepem nadzwyczajnym.

W 1962 roku Sam Walton otworzyt w Rogers w stanie Arkansas pierwszy
sklep Wal-Mart, oferujacy markowe produkty po obnizonych cenach. Po nie-
diugim czasie mial juz siec¢ sklepéw obejmujaca caly kraj. W 1970 roku, kie-
dy firma weszla na gielde, Walton wprowadzif program podziatu zyskéw
z pracownikami. Zgodnie z jego zasadami wiele zalezalo od rentownosci
konkretnego sklepu. Walton wyszed! z zatozenia, ze jesli sukces pracow-
nikéw bedzie uzalezniony od sukcesu firmy, beda sie oni bardziej przy-
kfadac do pracy, co przefozy sie na wzrost sprzedazy.

W swojej biografii, zatytufowanej Sam Walton: Made in America,

Walton wymienia dziesie¢ przykazari zarzadzania firma:

1. Z determinacja daz do osiagniecia postawionych sobie celdw.
2. Dziel sie uzyskanymi korzysciami.

3. Motywuj swoich wspélpracownikéw.

4. Dziel sie wszystkim, co wiesz.

5. Doceniaj swoich partneréw.
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6. Swietuj odnoszone sukcesy.

7. Stuchaj wszystkich.

8. Réb wiecej, niz obiecales.

9. Pracuj madrzej od innych.
10. Toruj sobie droge.

W latach osiemdziesigtych Wal-Mart miat juz 300 sklepéw w calej
Ameryce PéInocnej. tacznie osiagaly one przychody ze sprzedazy prze-
kraczajace miliard dolaréw. W 1991 roku sie¢ liczyla juz 1700 sklepéw
i byfa najwiekszym sprzedawcy detalicznym na $wiecie. Te pozycje zajmuje
do dzis (ma 4200 sklepéw na calym swiecie; sa to dane z 2004 roku).
Walton uwazat, ze ,sukcesy odnoszg nie ludzie, a zespoly”. Sam Walton
umart w 1992 roku jako najbogatszy czlowiek na swiecie.

Marshall Field byl prawdopodobnie jednym z najlepszych handlowcéw
w swoich czasach. Wspanialy sklep Field’s, znajdujacy sie w Chicago, do
dzi$ stanowi pomnik przypominajacy o jego umiejetnosci stosowania pra-
wa rosngcych zwrotow.

Pewna klientka zdecydowala sie na zakup kosztownego stroju w sklepie
Field’s, ale go nie nosita. Dwa lata p6zniej wreczyla go w prezencie $lub-
nym swojej siostrzenicy, ktéra postanowila po cichu zwréci¢ go do sklepu
i wymieni¢ na inny towar — pomimo ze stréj sprzedano ponad dwa lata
temu i zdazyt juz wyjs¢ z mody.

Sklep nie tylko przyjal towar z powrotem, lecz — co jeszcze wazniejsze
— zrobil to bez najmniejszej dyskusji. Oczywiscie nie mial Zadnego obowigz-
ku, prawnego czy moralnego, przyjac ten jakze p6zny zwrot, co dodatkowo
Swiadczy o wyjatkowosci tej decyzji.

Stroj zostal pierwotnie sprzedany za 50 dolaréw, teraz jednak musial zo-
sta¢ przeceniony i sprzedany za maksymalna kwote, jaka uda si¢ za niego
uzyska¢. Uwazny obserwator ludzkiej natury zrozumie jednak, ze sklep
Field’s nie tylko nie ponidst z tytulu tej transakcji zadnej straty, lecz wrecz
odnidst z niej pewnga korzysé, ktorej nie da sie wyrazi¢ w pienigdzu.

Kobieta oddajaca str6j wiedziala, ze nie przystuguje jej stosowne prawo.
Poniewaz sklep pomimo tego umozliwil jej zwrot towaru, zostala jego stalg
klientka i opowiadala wszem wobec, jak uczciwie zostala obstuzona w sklepie

Field’s. Z punktu widzenia sklepu wymiana towaru postuzyta jako doskonata
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reklama — lepsza niz ta, jaka mozna by wykupi¢ za dziesieciokrotno$¢
wartoéci wymienionego ubioru.

Sukces sklepu Field's wynikal w duzej mierze ze znajomosci prawa ro-
snacych zwrotow przez Marshalla Fielda. Wlasnie to prawo skltonito go do

kierowania sie w interesach sloganem: ,Klient ma zawsze racje”.

KOMENTARZ
Podany przez Napoleona przykfad polityki stosowanej przez Marshalla
Fielda po raz kolejny dowodzi, ze potrafit on przewidzie¢ zasady rzadzace
powstaniem i rozwojem sektora ustug, ktdry mielismy okazje obserwowac
w amerykanskiej gospodarce w drugiej pofowie XX wieku. W latach dwu-
dziestych, kiedy to Hill prognozowal sukces polityki stosowanej w Field’s,
wizyta w wiekszosci sklepéw przebiegata zupefnie inaczej niz dzisiaj. Wow-
czas sklep byt miejscem, gdzie robito sie interesy — doswiadczenie zaku-
pow dokfadnie odpowiadato temu opisowi. Klientéw raczej sie tolerowalo,
niz obstugiwafo.

Jednak juz w polowie XX wieku slogan ,Klient ma zawsze racje” staf
sie mantrg amerykanskich firm. Dzis trudno o sklep, butik z odzieza, sklep
spozywczy czy nawet firme wysytkowa, ktéra bez najmniejszych dyskusji

nie przyjmowataby zwrotéw.

Kiedy robisz tylko to, za co Ci placa, nie osiagasz niczego nadzwyczaj-
nego, co mogloby zosta¢ dostrzezone i pozytywnie skomentowane. Jezeli
natomiast swiadomie robisz wigcej niz to, za co Ci placg, Twoje dzialania
skupiaja na sobie uwage wszystkich, na ktérych oddziatujesz. To kolejny
krok do zbudowania reputacji, dzieki ktérej prawo rosnacych zwrotéw za-
cznie dziala¢ na Twoja korzys¢, bowiem reputacja ta przelozy sie na wzrost
popytu na Twoje uslugi.

Carol Downes podjat prace u W.C. Duranta, szefa General Motors. Poczat-
kowo byla to zwykla, szeregowa posada, jednak Downes w krétkim czasie
zostal prawa reka pana Duranta i prezesem jednej z jego firm zajmujacych
sie dystrybucja samochodéw. Awans na to stanowisko zawdzieczal wy-
lacznie prawu rosnacych zwrotéw, ktére zaczat wykorzystywaé, Swiadczac

wiecej ustug lepszej jakosci niz te, za ktére mu placono.



NIE MUSISZ OBAWIAC SIE KONKURENC]JI
ZE STRONY CZEOWIEKA, KTORY MOWI:

,NIE PLACA MI ZA TO, WIEC NIE BEDE TEGO ROBIL”.
ON NIGDY NA POWAZNIE NIE ZAGROZI TWOJE]J PRACY.
UWAZA] NATOMIAST NA OSOBE,

KTORA NIE PRZERYWA PRACY,

DOPOKI JEJ NIE SKONCZY,

1 SWIADCZY NIECO WIECEJ USLUG,

NIZ SIE OD NIE] WYMAGA.

TAKI CZEOWIEK MOZE ODEBRAC CI PRACE
I ZEPCHNAC CIE Z PIEDESTALU.

— Napoleon Hill
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Podczas spotkania z panem Downesem poprositem go, aby wyijasnil,
w jaki spos6b udalo mu sie tak szybko awansowaé. Opowiedzial calg histo-
rie w kilku krétkich zdaniach.

,Kiedy podjalem prace u pana Duranta, zauwazylem, ze zawsze zostawal
w biurze duzo diuzej niz wszyscy inni. Postanowilem woéweczas, Zze bede
postepowatl tak samo. Nikt mnie o to nie prosit, pomyélalem jednak, ze kto$
powinien by¢ wtedy w biurze, na wypadek gdyby pan Durant potrzebowat
pomocy. Czesto zdarzalo sig, ze pan Durant rozgladal si¢ w poszukiwaniu
kogos, kto przyniéstby mu dokumenty lub wyswiadczyt inng niewiele zna-
czaca usluge — ja zawsze bylem w gotowosci. W ten sposéb pan Durant
wyrobil sobie nawyk proszenia mnie o tego rodzaju pomoc. Wiasciwie do tego
sprowadza sie¢ cala historia”.

W ten sposéb pan Durant wyrobil sobie nawyk proszenia mnie o tego rodzaju
pomoc. Przeczytaj to zdanie raz jeszcze, poniewaz niesie ono w sobie nie-
zwykle gleboki sens.

Dlaczego pan Durant wyrobil sobie taki nawyk? Poniewaz pan Downes
postanowil, ze zawsze bedzie w poblizu, w zasiegu wzroku pana Duranta.
Swiadomie stworzyl sobie mozliwos¢ $wiadczenia takich ustug, ktore
sprzyjalyby dzialaniu prawa rosnacych zwrotéw na jego korzysc.

Czy kazano mu tak postepowac? Nie.

Czy otrzymywal za to wynagrodzenie? Tak. W charakterze wynagro-
dzenia otrzymywatl mozliwoé¢ zwrdcenia na siebie uwagi czlowieka, ktory
mobgl zadecydowac o jego awansie.

Zblizamy sie w ten sposéb do najistotniejszej czesci tej lekcji. Wiasnie
w tym momencie chcialbym podkresdli¢, ze takze Ty masz taka sama mozli-
wos¢ wykorzystania prawa rosnacych zwrotéw jak pan Downes. Co wiecej,
mozesz zastosowaé to prawo w dokladnie taki sam sposéb jak on — wy-
starczy, ze bedziesz zawsze gotéw do pomocy przy wykonywaniu pracy,
od ktoérej inni stronig, poniewaz nikt im za nia nie placi.

Nic nie méw. Jezeli masz cho¢by najmniejsza che¢ wypowiedzenia stow:
,Ale mdj pracodawca jest inny”, nic nie méw — nawet tak nie mysl.

Oczywiscie, ze Twoj pracodaweca jest inny. Ludzie bardzo si¢ od siebie
r6éznig, a mimo to wiekszo$¢ z nas ma jedna wspélna ceche — w mniejszym
lub wiekszym stopniu jestesmy egoistami. Wlasnie przez ten egoizm szefo-
wie nie chca, aby ludzie pokroju Carola Downesa podjeli prace u konkurencji.
Tak pojety egoizm moze stac sie dla Ciebie Zrédlem przewagi, a nie ciezarem.
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Wszystko zalezy od tego, czy uczynisz sie na tyle potrzebny osobie, ktérej
sprzedajesz swoje ustugi, aby nie mogla sie ona bez Ciebie obejs¢.

Jeden z najkorzystniejszych awanséw w swojej karierze otrzymatem
w wyniku przypadkowego zdarzenia, ktére w tamtym momencie wydawalo
sie zupelnie nieistotne. Pewnego sobotniego popotudnia zjawit sie praw-
nik, ktéry zajmowal biuro na tym samym pietrze co moéj pracodawca. Za-
pytal, czy nie wiem przypadkiem, gdzie znajdzie stenografa. Potrzebowat
pomocy w skoficzeniu czego$ jeszcze tego samego dnia.

Odpowiedzialem, ze wszyscy nasi stenografowie poszli na mecz i gdyby
zjawil sie pie¢ minut p6zniej, mnie tez by tu juz nie bylo. Zaraz jednak do-
dalem, ze chetnie zostane w pracy i mu pomoge, poniewaz na mecz moge
i§¢ w dowolnym dniu, a jego praca musi zosta¢ wykonana dzisiaj.

Wykonalem powierzone mi zadanie, a gdy prawnik zapytal, ile jest mi wi-
nien, odpowiedzialem: ,Od pana wezme tysiac dolaréw. Od kogokolwiek
innego nie wziglbym ani centa”. Mezczyzna sie usmiechnat i podziekowal.

Kiedy wygtaszalem t¢ uwage, absolutnie nie spodziewatem si¢ otrzyma¢
tysigca dolaréw za jedno popoludnie pracy, a jednak tak sie wlasnie stalo.
Sze$¢ miesiecy pozniej, kiedy juz zupelnie zapomniatem o calej tej sytuacji,
prawnik wezwal mnie do siebie i zapytal, ile zarabiam. Powiedzialem mu,
a wtedy on poinformowal mnie, Ze chetnie zaplaci mi tysiac dolaréw, ktéry
mu w zartach naliczylem. I tak wlasnie zrobil — zaoferowal mi prace, ktéra
w ciggu roku pozwalala mi zarobi¢ tysigc dolaréw wiecej.

Tamtego popoludnia catkowicie nieswiadomie spowodowalem, ze pra-
wo rosnacych zwrotéw zaczelo dziala¢ na mojq korzys¢ — zrezygnowalem
z meczu i wyswiadczytem ustuge z czystej gotowosci do niesienia pomocy,
a nie w celach zarobkowych.

Nie musialem rezygnowac z wolnego sobotniego popotudnia, ale uzna-
tem takgq mozliwo$¢ za przywilej. Przywilej ten okazal sie niezwykle cenny,
poniewaz przyniést mi tysigc dolaréw w gotéwece i znacznie bardziej od-
powiedzialne stanowisko.

O przywileju robienia wigcej niz to, za co mi placg, rozmyélam juz od ponad
dwudziestu pieciu lat. Doszedlem w ten sposéb do wniosku, ze godzina
dziennie po$wiecona na $wiadczenie ustug, za ktére nikt nam nie placi, moze
przynies¢ wieksze korzysci niz cata pozostala czeé¢ dnia, spedzona na wy-

konywaniu naszych obowigzkow.
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KOMENTARZ

Michael Ritt, autor ksiazki Bogate zycie, opowiada o liscie napisanym
przez Hilla na krétko przed ukoriczeniem szkoly biznesowej. List byt adre-
sowany do Rufusa Ayersa, prominentnego prawnika i grubej ryby w swiecie
biznesu, u ktérego Hill chcial podjac¢ prace. Oto jego tres¢:

,Whasnie skoriczylem szkote biznesu i posiadam wszelkie kwalifikacje,
by pracowac jako Pariski sekretarz. Nie ukrywam, iz bardzo mi na tej po-
zycji zalezy. Wiem, ze z powodu braku doswiadczenia zawodowego, na
poczatku moja praca dla Pana bedzie o wiele wiecej warta dla mnie niz
dla Pana samego. Z tego wilashie wzgledu gotéw jestem placi¢ Panu za przy-
wilej pracowania dla Niego.

Moze pan zazada¢ dowolnej kwoty, jaka uzna Pan za odpowiednia,
pod warunkiem wszakze, iz pod koniec trzeciego miesigca pracy kwota tej
wysokosci zostanie mi przyznana jako wynagrodzenie. Kwota, ktéra mam
Panu placi¢, moze by¢ odjeta od mojej pensji, kiedy juz zaczne zarabiac”.

Ayers bez wahania zatrudnit Hilla, ktéry odniost , btyskawiczny sukces.
Przychodzit do biura wczesnie rano i bez wytchnienia pracowat do p6z-
na. Byl wspaniatym ksiegowym, nieprawdopodobnie dokfadnym i zawsze
skfonnym »postawic¢ dodatkowy krok, aby zrobi¢ cos wiecej niz to, za co
mu placono«. Zasada ta stala sie pdzniej jedng z pozycji w jego recepcie

na sukces”'.

To nie ja stworzylem koncepcje prawa rosnacych zwrotéw i nie ja od-
krytem zasade robienia wigcej niz to, za co nam placg, bedaca sposobem na wy-
korzystanie tego prawa. Ja tylko obie te koncepcje uwzglednilem w mojej
filozofii na skutek wielu lat uwaznej obserwacji sit decydujacych o osiaga-
niu sukcesu. Réwniez i Ty przyjmiesz te koncepcje, gdy tylko zrozumiesz
ich donioslos¢.

Mozesz rozpoczaé ten proces juz teraz, wykonujac eksperyment, ktéry
otworzy Ci oczy i pozwoli Ci odkry¢ w sobie moc, jakiej by$ sie po sobie nie

spodziewal.

! Michael J. Ritt Jr, Kirk Landers, Bogate zycie. Biografia Napoleona Hilla, Studio
EMKA, Warszawa 1996, s. 34 — 35 — przyp. ttum.



WSZYSCY MUSIMY WYSTRZEGAC SIE
DZIESIECIU SEABOSCIL. JEDNA Z NICH JEST NAWYK
ZBIERANIA PLONOW JESZCZE PRZED ZASIEWEM.
POZOSTALE DZIEWIEC MOZNA SPROWADZIC
DO JEDNE]J I TE] SAME] PRAKTYKI
WYMYSLANIA WYMOWEK DLA WSZYSTKICH
POPEENIANYCH PRZEZ NAS BEEDOW.

— Napoleon Hill
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Chcialbym Cie jednak przestrzec, by$ nie podchodzit do tego ekspery-
mentu z takim nastawieniem, z jakim podeszta do niego pewna kobieta,
ktéra postanowila sprawdzi¢ prawdziwos¢ jednego z biblijnych cytatow.
Cytat ten méwi, ze wystarczy wiara wielkosci ziarnka gorczycy, by swoim
rozkazem skloni¢ gére do przesuniecia sie.

Kobieta ta mieszkala w poblizu wysokiej gory. Widziala ja z progu swo-
ich drzwi frontowych. Pewnego wieczoru polecila gorze, aby ta przesuneta
sie w inne miejsce. Nastepnego ranka wyskoczyla z t6zka, pobiegla do
drzwi i wyjrzala na zewnatrz, by przekonac sig, ze goéra ani drgneta. ,Tak
myslalam! — stwierdzita. — Wiedziatam, ze sie nie ruszy”.

Chcialbym, aby$ podszed! do tego eksperymentu z pelng wiara, ze do-
prowadzi on do jednego z najistotniejszych przeloméw w Twoim zyciu.
Celem tego eksperymentu bedzie przesuniecie goéry stojacej w miejscu,
w ktérym powinien znajdowac sie Twoj sukces. Aby mogl sie tam jednak
znalez¢, musisz najpierw usuna¢ stamtad gore.

By¢ moze nigdy nie zwrdcile§ uwagi na gore, o ktérej tu moéwie, niemniej
ona stoi na Twojej drodze (chyba ze juz ja wczesniej usunales). Co jest ta
gora? Uczucie bycia oszukanym, ktére pojawia sie za kazdym razem, gdy
za wyswiadczone uslugi nie otrzymujesz zaplaty materialnej. Uczucie to
moze wystepowaé pods$wiadomie i niszczy¢ fundament Twojego sukcesu
na wiele réznych sposobéw, z ktérych istoty nie zdajesz sobie sprawy.

W swojej podstawowej formie uczucie to uzewnetrznia sie zwykle
w stwierdzeniach w rodzaju: ,Nikt mi za to nie placi, wiec nie bede tego
robil, nie ma mowy”. Z pewnoscia $wietnie znasz postawe, o ktérej tutaj
mowa. Spotkate$ sie z nig wielokrotnie, ale czy cho¢ raz poznates$ kogos, kto
zachowujac sie w ten sposéb, odnositby sukcesy? Nie spodziewam sie, zeby
kiedykolwiek mialo to miejsce.

Sukces osigga sie na skutek zrozumienia i stosowania praw réwnie nie-
zmiennych jak prawo grawitacji. Wlasnie dlatego prosze, aby$ wykonat
opisywany tu eksperyment w celu dalszego zaznajomienia sie z niezwykle
istotnym prawem rosnacych zwrotéw.

Podejmij postanowienie, ze przez kolejnych sze$¢ miesiecy bedziesz
przynajmniej raz dziennie $wiadczyl wartoSciowa usluge na rzecz co naj-
mniej jednej osoby. Chodzi o ustuge, za ktéra nie bedziesz zadal ani nie

przyjmiesz pieniedzy.
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Wykonaj ten eksperyment z wiara, ze objawi Ci on najpotezniejsze
prawa osiggania sukcesu, a z pewnoscig si¢ nie rozczarujesz.

Swiadczenie wspomnianych ustug moze przybra¢ dowolng forme. Mo-
zesz Swiadczy¢ je osobiscie jednej osobie lub wiekszej grupie os6b, mozesz
$wiadczy¢ je réwniez na rzecz swojego pracodawcy w charakterze pracy
wykonywanej po godzinach. Odbiorcami Twojej uslugi mogga stac sie réwniez
ludzie zupelnie obcy, ktérych nigdy wiecej nie spotkasz. Liczy sie przede
wszystkim to, aby$ swoje ustugi §wiadczylt z checia i wylgcznie w celu ofe-
rowania korzysci drugiemu czlowiekowi.

Jezeli wykonasz ten eksperyment z odpowiednim nastawieniem, od-
kryjesz to samo, co odkryli wszyscy inni, poznawszy prawo lezace u pod-
staw — ze Swiadczenie ustug przynosi korzysci, tak samo jak ich nieswiad-
czenie oznacza utrate stosownej nagrody.

Ralph Waldo Emerson napisal w swoim eseju pt. ,Wyréwnanie”:

JJezeli sluzysz niewdziecznemu panu, stuz mu tym usilniej. Z Boga
uczyh sobie wierzyciela. Kazde uderzenie bedzie odptacone. Im diu-
zej wstrzymana jest zaplata, tym lepiej dla ciebie, bo skladany pro-
cent od skfadanego procentu jest miarg zwyczajowa tego skarbowe-
go urzedu. [...]

Prawo natury glosi: Dokonaj rzeczy, a osiagniesz sity; ale ci, kto-
rzy nie czynia rzeczy, nie maja sil. [...]

Ludzie przez cale zycie cierpia wskutek niemadrego przesadu, ze
mogg by¢ oszukani. Ale jest tak samo niemozliwg rzecza by¢ oszuka-
nym przez kogo$ procz samego siebie, jak dla rzeczy jest niemozli-
woscig rownoczednie istnie¢ i nie istnie¢. Przy wszystkich naszych
ukladach jest zawsze trzecia, milczaca strona. Natura i dusza rzeczy
bierze na siebie odpowiedzialnoé¢ za spelnienie kazdej umowy —
tak, ze uczciwa przystuga nie moze przynies¢ szkody”>

Przed rozpoczeciem eksperymentu proponuje zapozna¢ sie z caloscia
eseju Emersona, bowiem pomaga on zrozumiec jego sens.

By¢ moze miate$ juz okazje zapoznac sie z trescig tego eseju. W takim
razie przeczytaj go jeszcze raz! Z kazda kolejng lektura bedziesz odkrywat

nowe prawdy, ktérych wczesniej nie dostrzegtes.

? Ralph Waldo Emerson, Eseje, Test, Lublin 1997, s. 120, 124 — przyp. tum.
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Kilka lat temu zostalem poproszony o wygloszenie przeméwienia ab-
solutoryjnego podczas uroczystosci zakonczenia studiow. W trakcie wysta-
pienia staralem sie polozy¢ jak najwiekszy nacisk na swiadczenie wiecej
ustug lepszej jakosci niz te, za ktére nam sie placi.

Po zakonczeniu przeméwienia zostalem zaproszony na lunch przez se-
kretarza i rektora uczelni. W trakcie jedzenia sekretarz zwrécil si¢ nagle do
rektora: ,Juz wiem, co robi ten czlowiek. Prébuje wysforowacé sie naprzéd,
wpierw pomagajac w tym innym”.

W tym krétkim stwierdzeniu zawart istote calej mojej filozofii sukcesu:
najlepszy i najkrétszy sposéb na sukces to pomagaé innym w jego osiaganiu.

Kilka lat temu, gdy pracowalem w branzy reklamowej, calg swoja klientele
zbudowalem dokladnie na tym samym fundamencie, na ktérym opiera si¢
niniejsza lekcja. Umiescilem swoje nazwisko na listach wielu doméw wysyl-
kowych i otrzymywalem od nich promocyjne materialy sprzedazowe. Kiedy
otrzymywalem list, ulotke lub katalog, ktére moim zdaniem méglbym ulep-
szy¢, dokonywalem niezbednych poprawek, a nastepnie odsylalem je do
danej firmy. Do przesylki dolaczatem list wyjasniajacy, ze wprowadzone
poprawki to zaledwie prébka moich umiejetnosci — ze oprécz tego jedne-
go dobrego pomystu mam jeszcze wiele innych i chetnie bede regularnie
Swiadczyl tej firmie moje uslugi w zamian za miesieczne honorarium.

W ten sposéb z kazdym wystanym listem otrzymywalem nowe zlecenie.
Pewnego razu zdarzylo sie, ze firma przywlaszczyla sobie méj pomyst i po-
stuzyla sie nim, nie wyplacajac mi zadnych pieniedzy. P6zniej okazalo sie,
ze wynikly z tego dla mnie same korzysci. Jeden z czlonkéw tej firmy, ktéry
wiedzial o tym incydencie, zalozyl potem wlasny biznes i dzieki znajomosci
mojej pracy wykonanej dla jego bylych wspdlnikéw (za ktéra mi nie zaplaco-
no) zatrudnil mnie u siebie za pienigdze ponad dwukrotnie wieksze od tych,
jakie miatem otrzyma¢ z poprzedniej firmy.

W ten spos6b na mocy prawa wyréwnania odzyskalem pieniadze (i to
z odsetkami), ktérych nie otrzymalem za swoja prace z powodu nieuczci-
woéci kontrahenta.

Kilka lat temu poproszono mnie o wygloszenie odczytu dla studentéw
Palmer School w Davenport w stanie lowa. M6j menedzer uzgodnil, ze wygto-
sze to przemdwienie w zamian za 6wczesng standardowg stawke 100 dolaréw

plus koszty podrézy.



POSWIECENIE NIGDY NIE JEST CALKOWICIE
ALTRUISTYCZNE, PONIEWAZ DAJACY
ZAWSZE OTRZYMU]JE COS W ZAMIAN.

— Dolores E. McGuire
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Kiedy przybylem do Davenport, na dworcu oczekiwal na mnie komitet
powitalny. Spotkalem sie wéwczas z jednym z najcieplejszych przyje¢ w calej
mojej dotychczasowej karierze. Poznalem wielu wspaniatych ludzi, od kté-
rych uzyskalem wiele przydatnych dla mnie informacji. Gdy zatem popro-
szono mnie o wskazanie poniesionych kosztéw, aby szkola mogta mi wystawié
czek, odpowiedziatem, ze zostalem juz wielokrotnie wynagrodzony sama wie-
dza, ktéra stamtad wywoze. Nie przyjalem réwniez honorarium i wrécitem do
Chicago z przekonaniem, ze podréz ta niezmiernie mi sie oplacila.

Nastepnego ranka dr Palmer stangl przed dwoma tysigcami studentéw
swojej uczelni i powtdrzyl, co powiedzialem o wynagrodzeniu w formie
wiedzy, po czym dodal: ,Prowadze te szkole od dwudziestu lat. Przez ten
czas do jej studentéw przemawiato bardzo wielu méwcédw, ale to pierwsza
osoba, ktéra odmawia przyjecia naleznego jej honorarium, poniewaz uznaje,
ze zaplacono jej w innej postaci. Ten czlowiek jest redaktorem czasopisma
o zasiegu ogodlnokrajowym i radze wam wykupi¢ jego prenumerate, po-
niewaz najwyrazniej posiada to, czego bedziecie potrzebowa¢, kiedy ruszy-
cie w teren i zaczniecie oferowac swoje ustugi”.

W polowie tygodnia na moje konto wplyneto ponad 6 tysiecy dolaréw
z tytulu wykupionych prenumerat. W ciggu kolejnych dwoéch lat ta sama
grupa ucznidw oraz ich przyjaciele wykupili prenumeraty o Iacznej warto-
Sci ponad 50 tysiecy dolaréw. Wskaz mi inny sposéb na réwnie korzystna

inwestycje 100 dolaréw.

KOMENTARZ
Czasopismo, o ktorym wspomina Hill, to ,Hill’s Golden Rule”. W 1918
roku, w dniu zakoriczenia | wojny Swiatowej, Napoleon Hill po raz kolej-
ny poszukiwat giéwnego celu swojego zycia, ktéry jednoczesnie pozwo-
litby mu na nie zarobi¢. Ponizej przedstawiamy fragment eseju, w ktérym
Hill rozmysla nad swoja przyszioscig. Tekst pochodzi z ksigzki Michaela
Ritta, zatytufowanej Bogate zycie.

,Z wojny tej powstanie nowa idea, idea oparta na zlfotej zasadzie filo-
zofii, idea, ktéra kaze nam zastanawiac sie nie nad tym, jak wykorzystac
drugiego czlowieka, lecz jak wykorzysta¢ samych siebie, by drugiemu

cztowiekowi stuzy¢, aby ulzy¢ mu w cierpieniu i uczynic¢ szczesliwsza jego



LUDZIE ZAWSZE WINIA OKOLICZNOSCI ZA TO, KIM SA.
NIE WIERZE W OKOLICZNOSCI.

TEN, KTO ODNOSI NA TYM SWIECIE SUKCES,
WSTAJE RANO Z EOZKA 1 SZUKA TAKICH
OKOLICZNOSCI, JAKIE SA MU POTRZEBNE.
KIEDY NIE MOZE ICH ZNALEZC, SAM JE SOBIE TWORZY.

— George Bernard Shaw
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Zyciowa droge. [...] Aby ta filozofia zyciowa zapadfa w serca wszystkich tych,
ktérzy jej potrzebuja, bede wydawat czasopismo »Hill’s Golden Rule«”.
Hill dostarczyt swdj esej George’owi Williamsowi, drukarzowi z Chicago,
ktérego poznat podczas pracy w Bialym Domu. Czasopismo trafifo do kio-
skéw juz na poczatku stycznia 1919 roku. Poniewaz Hill nie miaf pieniedzy

na oplacenie innych autoréw, wszystkie teksty napisat sam.

Przechodzimy dwa istotne okresy w zyciu. W pierwszym okresie gro-
madzimy, klasyfikujemy i porzadkujemy wiedze, a w drugim okresie wal-
czymy o uznanie innych. Najpierw musimy sie czego$ nauczyé. Wymaga to
zwykle wiecej wysitku, niz wiekszos¢ z nas gotowa jest podja¢. Tymczasem
nawet gdy zdobedziemy juz umiejetnosci przydatne dla innych, trzeba ich
jeszcze przekonad, ze nasze uslugi mogg im sie przydac.

Zawsze powinniSmy by¢ nie tylko gotowi, ale wrecz chetni do $wiadczenia
ustug miedzy innymi, a wlasciwie przede wszystkim z tego powodu, ze wraz
z kazda wyswiadczong usluga zyskujemy okazje do udowodnienia komus,
ze dysponujemy odpowiednimi umiejetnosciami. Wykonujemy kolejny
krok na drodze do uzyskania uznania, ktérego wszyscy potrzebujemy.

Zamiast informowac $wiat: ,Pokaz mi kolor swoich pieniedzy, a ja po-
kaze ci, co potrafie”, odwré¢ te zasade i méw: ,Pozwdl, ze pokaze ci kolor
mojej ustugi, a jesli ci sie spodoba, rzuce okiem na kolor twoich pieniedzy”.

W 1917 roku pewna kobieta, zblizajaca sie wtedy do piec¢dziesiatki, pra-
cowala jako stenograf za 15 dolaréw tygodniowo. Sadzac po wysokosci jej
wynagrodzenia, raczej nie posiadala szczeg6lnych kompetencji do wykony-
wania swojej pracy.

Mniej wiecej dziesie¢ lat p6Zniej ta sama kobieta jezdzila z cyklem wykla-
déw i zarabiala w ten sposob nieco ponad 100 tysiecy dolarow. Co wply-
nelo na tak ogromna zmiane wysokosci jej zarobkéw? Nawyk robienia wigcej
niz to, za co jej placg.

Kobieta ta zaslyneta w calym kraju jako prominentny prelegent specjali-
zujacy sie w dziedzinie psychologii stosowanej.

Pozwdl, ze wyjasénie teraz, w jaki sposéb wykorzystala ona prawo ro-
snacych zwrotéw. Na poczatku zorganizowala w pewnym miescie pietna-

Scie darmowych wyktadéw. Kazdy, to chcial, mégt na taki wyklad przyjs¢

? Michael J. Ritt Jr, Kirk Landers, op. cit., s. 81, 83 — przyp. tum.
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i nic nie musial placi¢. Podczas tych wykladéw kobieta zyskala mozliwosé
wypromowania sie¢ wsréd swoich sluchaczy. Na koniec cyklu wyktadéw
oglosila, ze organizuje zajecia, ktére beda kosztowacé 25 dolaréw od osoby.
Do tego sprowadzal sie jej plan. Przez rok ta kobieta zbita maty majatek,
podczas gdy w tym samym czasie znacznie bardziej biegli prelegenci zara-
biali tyle, ze ledwie starczalo im na pokrycie wydatkéw. Po prostu oni nie

poznali jeszcze prawa rosnacych zwrotéw, na ktérym opiera sie cata ta lekcja.

KOMENTARZ

Nieco pdézniej Hill sam zastosowaf te zasade, cho¢ polaczy! ja z najnowo-
czesniejszg technologia dostepna w tamtym okresie. Napoleon Hill opra-
cowatl program wykladéw i przeksztalcit je w audycje radiowe, a pdzniej
réwniez w programy telewizyjne, ktdre transmitowano na cafe Stany
Zjednoczone. Byly to nieco bardziej zaawansowane wersje ,darmowych”
wykladéw, ktdre zachecaly stuchaczy i telewidzéw do blizszego zapozna-
nia sie z osoba Hilla, a by¢ moze réwniez do nabycia jego ksiazek.

Duza popularnos¢ zyskala sobie oparta na tej samej zasadzie Metoda
Silvy, system osiagania sukcesu autorstwa Josego Silvy, koncepcyjnie bar-
dzo zblizony do nauki Napoleona Hilla. Na poczatku lat szesc¢dziesiatych
w kazdym wydaniu weekendowym gazety w wiekszosci amerykariskich
duzych miast ukazywaly sie reklamy darmowych kurséw wstepnych, organi-
zowanych przez lokalnego trenera certyfikowanego w Metodzie Silvy. Dar-
mowe kursy pozwalaly pozyskac wystarczajaco duzo ptacacych klientéw,
aby Metoda Silvy mogla stac sie jednym z najbardziej udanych kurséw
samodoskonalenia na swiecie.

W latach osiemdziesigtych zasada ta przeszfa kolejng ewolucje, tyle ze
tym razem darmowy wyklad przeksztalicit sie w telezakupy. W istocie swej
zasada nie ulegla jednak zmianie: widownia zyskafa mozliwosc testowania
mowcow i koncepcji. Zasada po raz kolejny potwierdzita swoja skutecz-
nos¢, czego najlepszym dowodem moze by¢ chocby Anthony Robbins,
prawdziwa gwiazda wykladéw motywacyjnych.

Skoro wspomniana wyzej kobieta, nie dysponujac zadnymi szczegdlnymi
kwalifikacjami, mogla wykorzysta¢ prawo rosnacych zwrotéw i z pozycji
stenografa (15 dolaréw rocznie) awansowac¢ na prelegenta (ponad 100 tysiecy
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dolaréw rocznie), dlaczego Ty nie mialbys zrobi¢ tego samego, by réwniez
zyskac przewage, ktérej dotychczas nie miales?

Starasz sie znalez¢ sobie swoje miejsce na ziemi. By¢é moze wkladasz
w to juz wystarczajacy wysilek, aby osiggna¢ sukces wyzszego rzedu — by¢
moze brakuje juz tylko tego, by$ wysilek ten wsparl prawem rosnacych
zwrotéw. Z tego wzgledu powinienes wskazaé sposéb najlepszego wyko-
rzystania tego prawa we wlasnym interesie — sam jestes to sobie winien.

Kiedy po zakonczeniu lektury niniejszej lekcji wrécisz do tych wcze-
$niejszych poswieconych inicjatywie i przywddztwu oraz entuzjazmowi, zro-
zumiesz je lepiej niz poprzednio. Wspomniane lekcje oraz ta, ktéra wlasnie
czytasz, wyraznie wskazuja na koniecznoé¢ wykazania sie inicjatywg, a na-
stepnie podejmowania agresywnych dzialafi i wykonywania pracy wiek-
szej niz ta, za ktéra nam sie placi. Postaraj si¢ utrwali¢ podstawowe zasady
tych trzech lekcji w swojej swiadomosci, a staniesz sie innym czlowiekiem
— bez wzgledu na to, kim jeste$ i na czym polega Twoje powolanie.

Mam nadzieje, ze skorzystasz na radach czlowieka, ktéry popelnit zde-
cydowanie wiecej bledow, niz Tobie bedzie kiedykolwiek dane popelni¢ —
czlowieka, ktéry dzieki temu poznat kilka fundamentalnych prawd o zyciu.

Przywilej Swiadczenia wigekszej liczby ustug

Do istotnych cech nawyku oferowania wiekszej liczby lepszej jakosci uslug
niz te, za ktére nam sie placi, zaliczy¢ nalezy réwniez i to, Ze nawyk ten
mozna w sobie wyksztalci¢, nie pytajac nikogo o zgode. Takie uslugi mo-
zesz $wiadczy¢ z wlasnej inicjatywy, bez pytania kogokolwiek o zdanie. Nie
musisz tego konsultowaé z osoba, na rzecz ktérej $wiadczysz te ustuge, po-
niewaz to jest Twoj przywilej, ktéry sam kontrolujesz.

Mozesz podejmowac caly szereg réznych korzystnych dla siebie dzialan,
niemniej wiekszo$¢ z nich wymaga wspdlpracy ze strony innych lub ich
zgody. Jezeli bedziesz $wiadczyl mniej ustug niz te, za ktére Ci sie placi,
musisz uzgodnic¢ to z nabywca ustugi, bowiem w przeciwnym razie popyt
na Twoja prace zaniknie.

Chcialbym, aby$ w pelni pojal znaczenie Twojego uprawnienia do §wiad-
czenia wiekszej liczby lepszej jakosci ustug niz te, za ktére Ci sie placi, po-
niewaz odpowiedzialnoé¢ za §wiadczenie takich uslug spoczywa wytacznie



NIE BACZ NA LOJALNYCH,
KTORZY SPIJAJA KAZDE SLOWO Z TWYCH UST,
LECZ NA TYCH, KTORZY UPRZEJMIE
WYPOMINAJA CI TWOJE WADY.

— Sokrates
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na Twoich barkach. Jezeli zrezygnujesz ze $wiadczenia tego typu uslug, nie
znajdziesz zadnego zadowalajacego usprawiedliwienia ani zadnego alibi,
ktére ttumaczyloby, dlaczego nie realizujesz w zyciu swojego okreslonego
celu gldwnego.

Do najistotniejszych i jednocze$nie najtrudniejszych prawd, jakich
przyszlo mi sie nauczy¢, zalicza si¢ zasada méwiaca, ze kazdy czlowiek po-
winien by¢ swoim najbardziej wymagajacym przetozonym. Wszyscy znako-
micie radzimy sobie z wymy$laniem wymodwek dla naszych wad i niedo-
skonatosci. Gdy zachowujemy si¢ w ten sposéb, rezygnujemy z poznania
prawd i faktéw i postrzegamy rzeczy takimi, jakimi chcemy je widziec.
Wolimy pochlebstwa od chlodnych i obiektywnych stéw prawdy.

Co wiecej, czesto z niechecia odnosimy sie do ludzi, ktérzy o$mielaja sie
powiedzie¢ nam prawde w naszym dobrze pojetym interesie. Juz na jed-
nym z poczatkowych etapéw mojej kariery niezwykle wstrzasnelo mna to,
ze ludzi nadal pietnuje sie za najwyzszg zbrodnie polegajaca na méwieniu
prawdy. Przypominam sobie spotkanie sprzed kilku lat z mezczyzna, ktéry
napisal ksigzke promujaca jego szkole biznesowa. Dostarczyl mi te publika-
cje i zaplacil za napisanie recenzji, w ktérej mialem zawrze¢ moja szczera
opinie. Bardzo uwaznie przeczytatem tekst, a nastepnie wywigzalem sie ze
swoich obowiazkéw, wskazujac autorowi slabe strony jego dzieta.

Wtedy dowiedzialem sie czego$ bardzo waznego — bowiem mezczyzna
ten wpadl we wéciekloé¢ i juz nigdy mi nie wybaczyl, ze pozwolilem mu
spojrze¢ na jego ksigzke moimi oczami. Kiedy prosil mnie o szczera ocene
jego tekstu, tak naprawde chodzito mu o to, abym przedstawil mu wszyst-
kie elementy, ktére moim zdaniem zastugiwaty na komplement.

Taka juz natura czlowieka. Bardziej zabiegamy o pochlebstwa niz o praw-
de. Wiem to, bo sam jestem czlowiekiem.

Wszystkie powyzsze stwierdzenia mialy na celu przygotowac¢ Cig na
slowa najtrudniejsze — chce Ci powiedzie¢, ze do tej pory nie poszukiwale$
w sobie wad i niedoskonatosci tak skutecznie, jak mdglbys to robi¢. Takie
dziatanie wymaga bowiem bardzo duzej samokontroli.

Gdyby$ zaplacit 100 dolaréw komus, kto potrafitby i mialby odwage
wykazaé Ci cala Twojg pr6znos¢, zarozumialos¢ i umitowanie pochlebstwa
(dzieki czemu Ty dostrzeglbys siebie z najgorszej mozliwej strony), z pewno-

Scig nie bylaby to wygérowana cena.
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Idziemy przez zycie, zmagajac sie z przeciwnosciami, upadajac, podno-
szac sie na kleczki, walczac z kolejnymi przeciwnosciami i znéw upadajac,
o$mieszajgc sie i ostatecznie ponoszac porazke. Wynika to w duzej mierze
z faktu, ze albo ignorujemy prawde o samych sobie, albo najzwyczajniej
w Swiecie nie chcemy jej poznac.

Czeé¢ moich wad odkrylem dzieki temu, ze pomagatem innym pozna¢
ich niedoskonatosci. Rumienig si¢ ze wstydu na samg mys$l o tym, jak §mieszny
musialem wydawac sie ludziom, ktérzy widzieli mnie takim, jakim ja sam
siebie nie widziatem.

Paradujemy przed powiekszonymi cieniami naszej wlasnej préznosci
i wyobrazamy sobie, ze te cienie to my, podczas gdy nieliczne $§wiadome
dusze, ktére napotykamy na swej drodze, stoja gdzies z boku i patrza na nas
z litodcia lub pogarda.

Do tej pory nie tylko oszukiwales$ si¢ w kwestii faktycznych przyczyn
swoich porazek, lecz réwniez probowale$ zrzuca¢ wine za to na kogos$ innego.
Kiedy sprawy nie uktadaly sie po Twojej mysli, nie przyjmowales pelnej
odpowiedzialnoéci za ten stan rzeczy, lecz wolale$ stwierdzi¢: ,Do diabla
z ta praca! Nie podoba mi si¢ sposéb, w jaki mnie tu traktujg. Rzucam to!”.

Nie zaprzeczaj, tak wlasnie bylo!

Pozwdl, ze wprost do ucha wyszepcze Ci teraz pewien sekret — sekret,
ktéry poznatem pod wplywem smutkéw, zali i bélu z gatunku tych naj-
trudniejszych. Otéz gdyby$ zamiast odchodzi¢ z pracy, postanowil stawié
czola trudnosciom i przeszkodom, dzi$ lepiej by$ rozumial, Ze Zycie to w istocie
jedno dlugie pasmo przeszkéd i trudnosci do pokonania.

Charakter czlowieka mozna zmierzy¢ niezwykle dokladnie na podsta-
wie stopnia, w jakim dostosowuje si¢ on do swojego otoczenia i postanawia
bra¢ na siebie odpowiedzialnos$¢ za wszystkie napotykane przeciwnosci bez
wzgledu na to, czy powstaly one na skutek oddzialywania czynnikéw pozo-
stajacych pod jego kontrola, czy tez nie. Jezeli sadzisz, ze kieruje pod Twoim
adresem zbyt surowe slowa, powiniene§ wiedzie¢, ze zanim poznalem
przekazywanga Ci tutaj prawde, musialem sam siebie ukaraé¢ znacznie ciezej.

Mam sporo wrogéw i cale szczedcie, ze ich mam, poniewaz sa to ludzie
na tyle prosci i bezlitosni, Zze czasem mdéwia na méj temat rézne rzeczy, ktére
zmuszajg mnie do walki z moimi najpowazniejszymi wadami — w szcze-
go6lnosci z tymi, o ktérych wezeéniej nie wiedziatem. Korzystam z krytycznych
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uwag moich wrogéw i nie place za ich ustugi pieniedzmi, odwdzieczam sie
za to w inny sposéb.

Niemniej dopiero kilka lat temu zwrdécitem uwage na najbardziej wyra-
ziste z moich niedoskonatosci. Mialo to miejsce w zwiazku z lekturg eseju
Emersona pt. ,Wyréwnanie”, a konkretnie tego oto fragmentu:

,Sila nasza wyrasta z naszej stabosci. Oburzenie, uzbrojone w tajemne
sily nie budzi sig, az co$ nas ukluje, podrazni, napadnie gwattownie.
Wielki cztowiek zawsze stara si¢ by¢ matym. Gdy bowiem zasigdzie na
poduszkach korzyéci, zasypia. Ale przed popychanym, dreczonym, po-
konanym otwiera sie sposobno$¢ nauki; musi sie oprze¢ na swych zdol-
nosciach, na swym meskim charakterze. Zyskal pewne fakty, dowie-
dzial sie¢ o swej ignorancji, wyleczyl sie z szalefistwa zarozumialosci,
nabyt skromnoéci i prawdziwej wiedzy. Madry czlowiek staje po stronie
tych, ktérzy nan nacieraja. Bo znalezienie w sobie slabego punktu przy-
nosi wieksza korzys¢ jemu, niz im. [...] Nagana jest bezpieczniejsza niz
pochwata. Nie znosze, jak mnie kto$ bierze w obrone. Dopdki to, co
moéwig, jest skierowane przeciwko mnie, dopéty czuje niejaka pewnosé,
ze odniose zwyciestwo. Ale skoro tylko slysze miodowe slowa pochwaly
o sobie, czuje sie, jak kto$, kto lezy nieostoniety wobec wroga”*.

Zglebiaj filozofie nieSmiertelnego Emersona, poniewaz tkwi w niej sila

tworcza, ktéra moze zahartowac¢ Twoj orez i przygotowac Cie na bitwy zycia,
podobnie jak wegiel hartuje stal. Powiniene$ zglebia¢ te filozofie szczegdl-
nie uwaznie, jesli liczysz sobie niewiele lat — a to dlatego, ze jej przyswoje-
nie i wykorzystanie w praktyce wymaga czesto wieloletniego doswiadcze-
nia w zmaganiach z trudna rzeczywistoscia.
Lepiej, gdy zrozumiesz te donioste prawdy na skutek mojej raczej malo
dyplomatycznej wypowiedzi, niz gdyby$ mial by¢ zmuszony do poznawa-
nia ich poprzez zyskanie mniej empatycznych i trudnych doswiadczen,
czyli spotkania z nauczycielem, ktéry nie zna litosci. Pozwalajac Ci korzystaé
z prawd, ktdre przejalem od surowego nauczyciela zwanego doswiadczeniem,
naprawde staram si¢ okaza¢ Ci moja przychylnosé. Na mysl przychodzi mi
posta¢ mojego ojca, ktéry w drewutni wypelnial swéj obowigzek wobec
mnie, zawsze wtracajac kilka slow motywujacej filozofii: ,Synu, mnie boli
to bardziej niz ciebie”.

* Ralph Waldo Emerson, op. cit., s. 123 — przyp. thum.



NA ARENIE LUDZKIEGO ZYCIA ZASZCZYTY
I NAGRODY PRZYPADAJA W UDZIALE TYM,
KTORZY OKAZUJA SWOJE ZALETY
POPRZEZ SWOJE CZYNY.

— Arystoteles
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Opowiem teraz pewna historie, dzieki ktérej powiniene$ lepiej zapamietac
donioslos¢ tej lekcji. Rzecz dzieje sie 2000 lat temu w Antiochii w starozytnym
Rzymie, kiedy Jerozolima i cala Judea znajduja sie pod panowaniem rzymskim.

Gléwnym bohaterem historii jest mlody Zyd imieniem Ben Hur, ktérego
niestusznie oskarzono i skazano na prace galernika. Przykuty tancuchami
do fawki galery i zmuszony do pracy ciezkim wioslem Ben Hur stat sie nie-
zwykle silnym mezczyzna. Jego ciemiezyciele nie wiedzieli, Ze nalozona
nan kara da mu sile, dzieki ktérej odzyska w przyszloéci wolnos¢. Niewy-
kluczone, ze nawet sam Ben Hur na to nie liczyt.

W koncu nadszedl dzien wyscigéw rydwanéw. Jeden z zaprzegéw nie miat
woznicy. Zdesperowany wlasciciel zaprzegu zwrdcil sie o pomoc do mlodego
niewolnika o silnych ramionach i blagatl go, by ten poprowadzit jego rydwan.

Ben Hur chwycil lejce w dlonie i momentalnie widzowie zaczeli krzy-
czeé: ,Patrzcie, patrzcie na te ramiona! Jak wypracowale$ takie miesnie?”,
a Ben Hur odpowiedzial im: ,Za wiostem galery”.

Wyscig ruszyl. Swoimi poteznymi ramionami Ben Hur spokojnie pro-
wadzil zaprzeg ku zwyciestwu — zwyciestwu, ktére dalo mu wolnos¢.

Zycie réwniez mozna przyréwnaé¢ do wielkiego wyscigu rydwanow,
w ktérym zwyciestwo przypada tylko tym, ktérzy maja silny charakter,
determinacje i wole zwyciestwa. Nie musimy sie meczy¢ w tak okrutnych
warunkach, by posiaéc site — najwazniejsze jest to, abysSmy wykorzystywali
ja w taki sposob, ktéry da nam w koficu wolnos¢ i zwyciestwo.

Sila zawsze bierze si¢ z oporu — to niezmienna prawidlowos¢. Jezeli
bedziemy uzala¢ sie nad kowalem, ktéry przez caly dzien macha ciezkim
mlotem, powinni$émy jednoczesnie podziwiac silne ramie, ktérym dzieki tej
pracy dysponuje.

»[...] dwustronna konstytucja rzeczy, tak w pracy jak i w zyciu, nie do-
puszcza oszukiwania. Zlodziej okrada samego siebie. Oszust oszukuje sa-
mego siebie. Bo prawdziwg ceng pracy jest wiedza i cnota, ktérych tylko
znakami sa bogactwo i zaufanie. Znaki te, jak pieniadz papierowy, moga
by¢ falszowane lub skradzione, ale to, co przedstawiaja — mianowicie:
wiedza i cnota — nie moze by¢ ani sfalszowane, ani ukradzione™.

Henry Ford otrzymuje co tydzien 15 tysiecy listéw od ludzi, ktérzy blagaja
go o niewielka czes¢ jego majatku. Jakze niewielu tych nieswiadomych bieda-

kéw rozumie, ze prawdziwy majatek Forda to nie dolary zlozone w banku

> Tbidem, s. 120 — przyp. thum.
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ani posiadane przez niego fabryki, ale reputacja, na ktéra zapracowal sobie,
$wiadczac przydatna ustuge po rozsadnej cenie.

W jaki sposdb zyskat te reputacje? Z pewnoscia nie poprzez to, ze swiad-
czyl mozliwie jak najmniej ustug i staral sie wyciagna¢ od swoich klientéw
jak najwiecej pieniedzy. Filozofia biznesowa Henry’ego Forda opierala sie
na jednej prostej zasadzie: ,Zaoferuj ludziom najlepszy produkt po mozli-
wie najnizszej cenie”.

Gdy inni producenci samochodéw podnosili ceny, Ford swoje obnizal.
Kiedy inni pracodawcy obnizali wynagrodzenia, Ford podnosit pensje swoim
ludziom. I co sie stalo? Polityka ta poskutkowala tak efektywnym dziala-
niem prawa rosnacych zwrotéw, ze Ford zostal najbogatszym i najpotez-
niejszym czlowiekiem na $wiecie.

Och, niemadrzy i krétkowzroczni poszukiwacze majatku, ktérzy dzien
za dniem wracacie do domu z pustymi rekoma, dlaczego nie bierzecie przy-
kiadu z takich ludzi jak Ford? Dlaczego nie zmienicie filozofii i nie zacznie-
cie dawac, abyscie mogli zacza¢ otrzymywac?

Kazdy z nas ma do dyspozycji krotki czas wlasnego zycia. Jezeli trafili-
$my na $wiat w celu gromadzenia skarbéw, z ktérych bedziemy korzystaé
W zyciu po smierci, czyz najlepszym sposobem gromadzenia tych skarbéw
nie wydaje sie $wiadczenie mozliwie wielu ustug mozliwie wielu ludziom
w duchu uprzejmosci i empatii?

Mam nadzieje, ze dostrzegasz stusznos¢ takiej filozofii.

W tym miejscu jestem zmuszony zakonczyc¢ te lekcje, cho¢ temat absolutnie
nie zostal tu wyczerpany. Ja kofcze na tym moje rozwazania poSwiecone
temu zagadnieniu, ale Twoim obowiazkiem jest podjac¢ je i kontynuowac
na swoj wlasny sposob i we wlasnym interesie.

Juz chocby z racji swej natury lekgja ta nigdy nie zostanie ukoficzona. Ma
ona inspirowa¢ Cie do wykorzystania podstawowych zasad w niej opisanych
w charakterze bodzca, ktéry otworzy Twdj umyst i uwolni ukryte w nim sity.

Lekcja ta nie zostala napisana po to, by Cie uczy¢ — miata dostarczy¢ Ci
narzedzia, z pomocg ktérego sam zaczniesz zglebia¢ swoja wiedze na temat
jednej z najwazniejszych zyciowych prawd. Miala sta¢ sie bodzcem do zdo-
bywania wyksztalcenia rozumianego jako wydobywanie z siebie wlasnego

potencjatu i nadawania mu konkretnej postaci.



Nawyk robienia wiecej niz to, za co (i pfacg 77

Swiadczac najlepsza ustuge, do ktérej jestes zdolny, i za kazdym razem
starajac sie¢ poprawi¢ dotychczasowe dokonania, korzystasz z najwyzszej
formy ksztalcenia. Oznacza to, ze $wiadczac wiecej ustug lepszej jakosci niz

te, za ktore Ci sie placi, Ty korzystasz na tym bardziej niz ktokolwiek inny.

KOMENTARZ

Andrew Carnegie powiedzial Napoleonowi Hillowi, ze w ciagu dwudzie-
stu lat niezbednych na opracowanie pierwszej w historii swiata filozofii
indywidualnego sukcesu musi byc¢ gotowy predzej umrze¢ z gtodu, niz
zrezygnowac. Wielokrotnie zdarzafo sie, ze Hill byt bliski tej pierwszej
mozliwosci, nigdy jednak nie dopuscit do urzeczywistnienia tej drugiej.
Hill tak mocno wierzyt w stuzbe innym i robienie wiecej niz to, za co mu
placa, ze przynajmniej dwukrotnie — najpierw w 1917 roku (kiedy pod-
czas | wojny $wiatowej napisal przeméwienie dla prezydenta Woodrowa
Wilsona, ktére mialo zmotywowac robotnikéw przemystowych), a potem
drugi raz w roku 1933 (w okresie wielkiego kryzysu, kiedy zostat doradca
prezydenta Franklina Roosevelta, autorem wystapieri i rzecznikiem National
Recovery Administration) — podjal z checia prace na rzecz administracji
rzadowej za symboliczne wynagrodzenie w wysokosci 1 dolara rocznie,

mimo ze w tamtym okresie ledwo starczalo mu na zycie.

Mistrzowskie kompetencje w swojej dziedzinie mozna osiggnac¢ wylacz-
nie poprzez $wiadczenie tego rodzaju ustug. Z tego wzgledu powiniene$ wia-
czy¢ do swojego okreslonego celu glownego postanowienie, ze we wszystkim,
co robisz, postarasz si¢ przebi¢ wszelkie wczesniejsze dokonania. Niech
stanie si¢ to Twoim codziennym nawykiem. Pracuj nad tym z takg samga re-
gularnoscia, z jaka spozywasz positki.

Postanéw sobie, ze bedziesz swiadczyl wiecej ustug lepszej jakosci niz
te, za ktore Ci sie placi. Zanim sie¢ zorientujesz, co si¢ stalo, swiat bedzie
z wlasnej woli placit Ci wiecej, niz robisz!

Wynagrodzenie za tego rodzaju uslugi mozna przyréwnac do procentu
sktadanego z procentu sktadanego. Tylko Ty decydujesz, jak bedzie wyglada¢
piramida Twoich korzysci.



KAZDY CZEOWIEK MOZE OSIAGNAC WIELKOSC,
WYKONUJAC CODZIENNE CZYNNOSCI
W DUCHU WIELKOSCI I W ZWIAZKU
Z PRAWDZIWA POTRZEBA SWIADCZENIA
PRZYDATNYCH USEUG NA RZECZ INNYCH LUDZL
NIE MA TU ZNACZENIA, CZYM KTO SIE ZAJMUJE.

— Napoleon Hill
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Co zrobisz z wiedzg, ktérg wyniosles z tej lekcji? Kiedy co$ z nig zrobisz?
Jak? Po co? Lekcja ta bedzie dla Ciebie zupelnie bezwartosciowa, jesli nie
wykorzystasz plynacej z niej wiedzy. Wiedza stanowi zZrédlo sily tylko
wtedy, gdy zostanie uporzadkowana i wykorzystana w praktyce. Nie za-
pominaj o tym.

Nigdy nie zostaniesz liderem, jesli nie bedziesz robil wigcej niz to, za co
Ci sie placi. Nigdy nie odniesiesz sukcesu, jezeli nie podejmiesz staran na

rzecz osiagniecia przywddztwa w obranym przez siebie zawodzie.



Poznaj cztery zlote

na drodze do doskonalosci

IX. NAWYK ROBIENIA WIECE] NIZ TO, ZA CO CI PLACA
Daziewigte prawo mdwi o tym, jak nauczy¢ sig czerpad satysfakeje #e swoje) pracy 1 jak bardzo mozesz si¢ rozwingdé,
robigc to, co naprawde kochasz, Poznaj sekret ludzi wytrwalych i dowiedz sig, jak znalezé #rodla wewngtrznej
motywac)l. Preekona) sig, Ze mulose, ktorg wkladasz w pracg, zwroc Ui sig w dwdjnasob.,

X. MILA OSOBOWOSC
Dziesiate prawo uswiadomi Ci, jak wiele sekretdw zdradza Twdj wyglad i strdj, Twoja mowa ciala i mimika.
Dowiedz sig, czym jest osobisty magnetyzm i jak sprawié, by ludzie Ci zaufali i byli lojalni wobec Ciebie.
Maucz sig robié na innych dobre wrazenie 1 Zjednywad sobie preyjaciol oraz zwolennmikow.,

XI. POPRAWNE MYSLENIE
Jedenaste prawo bedzie dla Ciebie szczegblnie cenng lekcja. Pokaze Ci, jak wazne sg w codziennym Zyciu
zasady logiki, a takie umigjgtnose wyenaczania priorytetow 1 gromadzenia wartosciowych informagyi. Naucz sig
postugiwaé autosugestig, preekonaj sig, czym jest kreatywne myélenie i jak moZesz zaczaé korzystac
7 polegi bezgranicenej inteligencii,

XIl. KONCENTRAC]JA
Dwunaste prawo pozwoli Ci wyksztaleié w sobie nawyki, dzigki ktdérym bedziesz mogt z fatwoscig osiggac
wyznaczone cele. Odkryj, jak wielki potencjat tkwi w Twoim umysle i jak wiele mozesz zrobi¢ dzigki kontrolowaniu
whasne] uwagi 1 skupianiu jej na problemie tak dtugo, az zostanic rozwigeany. Naucz si¢ w pelni panowac
nad soba i swoimi myslami.

Napoleon Hill stal sie stawny w 1928 roku, gdy wydal bestseller Prawa sukcesu. Dzielo to stanowi efekt
doglebnych badan nad formuly sukcesu, jakie Hill prowadet w ciggu dwudziestu lat intensywne) pracy.
Zrodlem wiedzy autora staly sie do§wiadczenia pigciuset najbogatszych ludzi Ameryki. Zaprosili oni Hilla
do swych domow i firm i pozwolili mu obserwowac, jak powstajg wielkie fortuny.
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