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ROZDZIAE I1I.
PERCEPCJA PRZEDSIEBIORCZA

— Nalej sobie wigcej herbaty — rzekt z wielka powaga
Szarak.

— Jeszcze w ogdle nie pitam — odparta Alicja urazona ta
propozycja. — Trudno wigc, abym nalata sobie wigcej.

— Chciatas powiedzied, ze trudno, aby$ nalata sobie mniej
— wtracit sie Kapelusznik. — Przeciez znacznie latwiej
nala¢ sobie wigcej niz nic.

Alicja w Krainie Czaréw, Lewis Carroll

Dzigki mysleniu tunelowemu, ktore z kilku raptem wspo-
mnieft buduje obraz rzeczywistosci, przewaznie widzimy
tylko jedna wersj¢ naszego otoczenia. Sytuacja ta powoduje,
iz napakowani przekonaniami, stereotypami i konwenansa-
mi przegapiamy znaczng czes$¢ tego, co si¢ wokol nas dzie-
je. Przepadaja w ten sposob ciekawe doswiadczenia oraz,
co rownie wazne z punktu widzenia przedsi¢biorcy, okazje
zarobkowe. Bedac gleboko skupionym na wlasnej skrupu-
latnej wersji tego, co jest mozliwe, a co nie; co si¢ uda, a co

si¢ nie uda, drastycznie ograniczamy sobie pole dzialania.

Niektére z zatozen nasz umyst robi za nas zupelnie automa-
tycznie, znieksztalcajac obrazy 1 odczucia tak, by pasowaly
do wyuczonych wzorcéw. Co ciekawe, nawet gdy mamy do
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Kup ksiazke


http://septem.pl/page354U~rt/e_0155_ebook

ROZDZIAE I11. PERCEPCJA PRZEDSIEBIORCZA

czynienia z oczywistym zludzeniem, potrzebujemy dodat-

kowych zabiegéw, by si¢ o tym przekonac. Spojrz:

Czy wiesz, ze powyzsze linie sa rownolegler Uzyj linijki '4.

Tak si¢ sktada, ze nic tutaj nie mruga. Zaslon inne kropki

1 spojrz tylko na jedna, aby si¢ o tym przekonac’.

14 W lipcowym wydaniu ,,Focusa” z 2011 roku znajduje si¢ znakomity arty-
kul na temat optycznych iluzji pt. Cgy twe oczy mogq klamai?.

5 Precyzyjny opis mechanizmu dzialania zludzen optycznych znajdziesz
w rozdziale 4. solidnej cegly autorstwa Richarda J. Gerriga i Philipa Zim-
bardo pt. Psychologia i ycie, Warszawa 2006.

w1
w
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Malo tego, ze prosty rysunek jest w stanie oszuka¢ nasze
zmysty. Zyciowe do§wiadczenia, wiedza oraz nie§wiadomie
przyswojone wzorce sa w stanie utrudnia¢ nam nawet naj-
prostsze zagadnienia. Przyktad? A prosze:

Powiedz, proszg¢, w ktora strong jedzie ten autobus? Dla
ulatwienia dodam, ze wigkszo$¢ dzieci w wieku przedszkol-
nym, nieposiadajacych jeszcze solidnego bagazu wiasnych

obserwacji, nie zastanawia si¢ nawet nad odpowiedzia*.

6 Mo6j synek Maciu$ powiedzial: ,,No, tato, tam oczywiscie” (wskazal na
lewa strong kartki). Spytatem: ,,Czemu tam w lewo?”. Spojrzal na mnie
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Skoro juz wiesz, ze mimowolnie mozesz znieksztalcac
wszystko, co widzisz, styszysz i czujesz, ze mozesz naktadac
na rzeczywisty obraz wiele ze swoich przekonan i wzorcow,
nie mozesz zaklada¢, ze twoja wizja §wiata jest obiektyw-
na. Nikt nie moze. Konsekwencja tego stanu rzeczy jest
to, ze nie mozesz réwniez arbitralnie powiedziec, co jest
mozliwe, a co nie jest mozliwe, co jest wazne, a co nie. Nie
mozesz by¢ réwniez pewien, ze wszystkie istotne wiado-
mosci z twojego otoczenia trafiaja do twojej swiadomosci.
By¢ moze odrzucasz wlasnie kilka obiektywnie wyjatkowo
istotnych informacji z twojego otoczenia, poniewaz twoj
umyst na podstawie znieksztalconych wspomnien i do-

$wiadczen pomija je jako niewazne...

Co wigc mozemy zrobi¢, azeby w sposéb swiadomy braé
pod uwage wigcej sygnaléw z otoczenia niz do tej pory? Co
mozemy zrobi¢, zeby nie podlega¢ bezkrytycznie dyktato-
wi naszych wzorcow? W zasadzie catkiem sporo. Za chwi-
le zdziwisz sig, jak wielu rzeczy w ogodle nie bierzesz pod
uwagg, ile szczegdléw pobranych przez twe zmysly znika
w czelusciach nie§wiadomej otchlani, zamiast dostarczac ci

nowych, czasem istotnych perspektyw.

wtedy, jakbym pytal o to, czy niebo nie jest aby zielone, i nieco niepewnie
odpowiedzial: ,,Bo nie wida¢ drzwi...?”.

55
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UP TIME

Usiadz wygodnie, tak aby plecy mialy podparcie, a nogi
kontakt z podlozem. Wez gleboki wdech, odprez sig, za-
mknij oczy. Zauwaz, jak mysli, ktore teraz si¢ pojawiaja,
przeplywaja bez twojej intensywnej atencji. Pozwalasz im
przechodzi¢ bez echa, przeplywaja niczym chmury na nie-
bie, jak liscie plynace poprzez spokojna rzeke.

Teraz skup si¢ wylacznie na tym, co styszysz. Postaraj si¢
wyodrebni¢ wszystkie dZzwigki z twojego otoczenia, nawet
te ledwo slyszalne. Jesli pojawia si¢ jakies mysli, pozwdl im
swobodnie przeplynaé, ty jednak skup si¢ na dzwigkach
w twoim otoczeniu. Daj sobie na to nieco czasu, postaraj
si¢ wychwyci¢ 1 wyodrebni¢ wszystko, co styszysz. Zapa-

mietaj ten stan.

A teraz skup si¢ na tym, co odczuwasz. Czy jest cieplo, czy
chtodno, czy powietrze jest nieruchome, a moze czujesz
powiew? Poczuj nacisk fotela, jakim odpowiada on na twdj
cigzar. Postaraj si¢ odczu¢ wszystkie sygnaly z ciala, wy-

chwy¢ je i wyodrebnij. Zapamigtaj ten stan.

Teraz otworz oczy 1 rozejrzyj si¢ po twoim otoczeniu. Za-
uwaz wszystkie szczegoly, na ktore do tej pory nie zwroci-
tes uwagi. Rozgladaj si¢ tak dtugo, az bedziesz pewien, ze
zauwazyles i nazwale§ juz wszystko, co znajduje si¢ wokoél

ciebie. Zapamigtaj ten stan.
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A teraz przywolaj wszystkie trzy stany, ktore przed chwila
poznales. Uslysz, poczuj i zobacz wszystko, co znajduje
si¢ 1 wplywa na ciebie w twoim otoczeniu. Gdy ktorys stan
bedzie wybijal si¢ przed pozostale, zauwazysz, ze bardziej
skupiasz si¢ na odczuciach, dzwigkach lub obrazach. Nie
walcz z tym — to twéj dominujacy kanal zmyslowy. Po-
zwol myslom pojawiac si¢ i przeplywaé obok, a ty skup si¢
na wszystkich trzech stanach. Slysz, czuj i zobacz wszystko
dookola ciebie. Jestes w Up time.

%k %k %k

Stan wzmozonej percepcji to tak zwany stan Up fime. Be-
dac w tym stanie, uczysz swoj umyst odbierac i rejestrowac
wigcej bodzZcéw ze Srodowiska. Powtarzaj to ¢wiczenie re-
gularnie, a z czasem pozwoli ci ono poszerzy¢ horyzont
postrzegania otoczenia, co moze wzbogaci¢ ci¢ o zupelnie

nowe doznania i wnioski.

Gdy juz poznasz 6w stan, proponuje¢ ci ¢wiczenie, ktore
sam wykonuj¢ w kazdej wolnej chwili, niezaleznie od miej-
sca 1 ilosci czasu, jaki moge na nie przeznaczy¢. Na przy-
klad dzisiaj w centrum handlowym, gdy Zzona poszta ,,tylko
na chwilke co$ sprawdzi¢” w jednym z butikéw, opartem
si¢ wygodnie o filar, spojrzalem najbardziej w lewo, na ile
dalo si¢ bez nadwer¢zania karku, i powoli omiotlem calg

mojq panorame, zwracajac uwage na wszystkie detale, kto-
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rych wczedniej w ferworze zakupow nie zauwazylem. Na-
stepnie rzecz powtorzytem od prawa do lewa, dostrzegajac
kolejne szczegdly, ktére umknely mi za pierwszym razem.
Przy trzeciej probie zwrécitem uwage rowniez na dzwieki,
a potem takze na wszelkie odczucia. Zadziwiajaco szybko
czas zlecial w ten sposob, a mnie w makéwcee wzmocnily

si¢ dwa lub trzy neuronalne polaczenia.

Cwiczenie to, jak i wiele innych, poznatlem podczas kur-
su coachingowego we wspomnianej juz Norman Benett
Academy. Wtedy potraktowatem je bardziej jako technike
relaksacyjna, z perspektywy czasu jednak doskonale widze,

ze widze¢ wigcej.

PRZEKONANIA

Wiesz juz, jak ¢wiczy¢ nie§wiadome filtry percepcii. Rzuc-
my wicc okiem na bardziej $wiadoma strong twojego ja.
Nie dos¢, ze korzystamy czasem z bardzo starych wzorcow,
nie do$¢, ze podlegamy instalacjom 1 sugestiom, to jeszcze
jesteSmy w stanie sami tworzy¢ nowe ograniczenia kazdego
dnia. I to z wlasnej, niczym nieprzymuszonej woli. Bardziej
lub mniej §wiadome zalozenia na temat istoty naszego oto-
czenia 1 zjawisk, ktorych jestesmy swiadkami, nosza miano
przekonan. Mozemy je podzieli¢ na wspierajace 1 ograni-

czajace. Przekonanie wspierajace to takie, ktore poszerza
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twoje horyzonty — pozwala ci odkrywac i eksperymento-

wac, prowadzi do innowacji. Przekonanie ograniczajace to

takie, ktére zamyka ci¢ w znieksztalceniu badz generalizacji

otoczenia, imitujac fakt, przez co odcinasz si¢ od calych

grup rozwigzan.

Przyktad. Przekonanie ograniczajace:

Wszystkie francuskie auta s ,,do bani” (generalizacja).

Nic mi si¢ nie udaje, bo jestem za niski (znieksztalce-

nie).

WHlosi juz tacy sa postrzeleni. ..

Do niczego nie da si¢ dojs¢, nie majac znajomosci.
Wilasny biznes to zawsze cigzka hardwka.

Nigdy na nic nie mam czasul

Przekonanie wspierajace:

Wlasny biznes daje wolnos§¢ decydowania.

Kazdy moze miec¢ jakie$ umiej¢tnosci, ktoére pomagaja

prowadzi¢ firme.
Gdy sig chce, to wszystkiego si¢ mozna nauczy¢.
Jesli Bill Gates potrafil, to i ja potrafie.

Moge dowolnie organizowac swoj czas.
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RACJONALNA TERAPIA ZACHOWAN

Doktor Maxie C. Maultsby, amerykanski psychiatra, po-
swiecil 40 lat na badania metod samopomocy psycholo-
gicznej. Jednym z najwartosciowszych owocow jego pracy
jest Racjonalna Terapia Zachowan' (ang. Rational Behavior
Therapy) — szeroko stosowane podejscie oparte na tera-
pii krétkoterminowej, ktéra jednak wywiera dlugotrwale
efekty. Uznany i1 nagrodzony dr Maultsby posrednio lub
bezposrednio pomdgl milionom oséb, a jego metoda zo-
stala na stale wprowadzona w poczet narzedzi psychologii,
psychiatrii czy tez coachingu. Nie moglo wigc zabraknac

czg¢sci pracy Maultsby’ego w tym opracowaniu.

Przyjrzymy si¢ za chwile skanerowi przekonan, ktéry wcho-
dzi w sktad Racjonalnej Terapii Zachowan. Jest to metoda,
ktora w sposob obiektywny moze okresli¢, czy dane prze-
konanie ci¢ wspiera, czy tez ogranicza. Znalazlszy przeko-
nanie ograniczajace, masz mozliwo$¢ przeformutowania
go tak, by zaczelo ci¢ wspieraé. Jest to jedna z lepszych
metod na precyzowanie wlasnych ograniczen i rozprawia-

nie si¢ z nimi.

7 Maultsby jr. C.M., Ragionalna Terapia Zachowania. Podrecnik terapii poznam-
cz0-behawioralnej, Z.nin 2008.
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SKANER PRZEKONAN

Wez, prosze, kartke papieru i wypisz na niej wszystko, co
myslisz na temat prowadzenia biznesu, konkretnie two-
jego pomystu, jesli juz taki masz, lub ogdlnie, co myslisz
o przedsigbiorcach i biznesie. Co myslisz o sobie, o $wiecie
1 o ludziach w kontekscie wlasnej dziatalnosci gospodar-

czej. Zapisz wszystko, co przychodzi ci do glowy.

Wybierz teraz ze swojej kartki jedno zdanie, jedna opinig,
ktéra wydaje si¢ najbardziej jaskrawa, po czym spdjrz na
swoja dlon. Ma ona zapewne pigc palcow. Uzyjemy jej, aze-
by przeskanowac przydatnos$¢ twojego jaskrawego przeko-

nania'®.

Ot6z kciuk, jako palec silny i gruby, jest palcem rzeczy-
wistosci. Tutaj zadaj sobie pytanie, czy twoje przekonanie
jest zawsze prawdziwe? Czy w kazdym momencie, w kaz-
dym miejscu i dla kazdego czlowieka twoje przekonanie

jest prawdziwe?

Palec wskazujacy jest palcem celu. Zadaj sobie pytanie, czy
twoje przekonanie pozwala ci realizowac blizsze lub dalsze

cele.

8 Koncepcje uzycia dloni w skanerze przekonan wykorzystuje w swej pra-
cy psycholog Andrzej Setman (zobacz: www.setman.pl), za§ samo pojecie
skanera przekonan wymyslit Maciej Bennewicz. Dokladna metodologia
uzycia skanera znajduje si¢ rowniez w ksigzce Macieja Bennewicza Co-
aching i mentoring w praktyce, Warszawa 2011.
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prrekonanie,
@ia Ci unika¢

bled Iubllnn‘l'lllt‘tﬂm

Czy twoje przekonanie,
mysl lub nie
ze

we?

| eo ty na te drogi czytelniku? Co
odkrywasz na temat swego
prze konania? Czego jestes teraz
$wiadom?

Jak poirze bujesz ujac te mysl zeby
Cie wspierata zamiast ograniczac?
Jak jq przeformutowac?

Palec $rodkowy jako migdzynarodowy symbol konfliktu
przynosi pytanie: Czy moje przekonanie pozwala mi unikac

konfliktéw lub naprawia¢ bledy?

Palec serdeczny to palec emociji. Zadaj sobie pytanie, czy two-

je przekonanie pozwala ci si¢ czu€ tak, jak cheesz si¢ czuc.

I ostatni, maly palec, to palec zdrowia i zycia. Czy twoje
przekonanie chroni twoje zdrowie fizyczne lub psychiczne,

lub zycie?
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Jesli udzielites przynajmniej trzech negatywnych odpowie-
dzi, masz do czynienia z przekonaniem ograniczajacym. Za-
stanow si¢ wtedy, jak powinno owo przekonanie brzmiec,
by ci¢ wspieralo. Nowe, przeformulowane przekonanie
przeskanuj jeszcze raz dla pewnosci, po czym, jesli faktycz-
nie jest wspierajace, zadaj sobie pytanie: Co potrzebuje¢ zro-

bi¢, by nowe przekonanie stalo si¢ prawda o mnie?

PRZYKEADY SKANOWANIA PRZEKONAN

Za chwile rozpracujemy skanerem przekonan dwa z nich,
ktére dawno temu nekaly mnie i moich znajomych. Argu-
mentacja w poszczegdlnych odpowiedziach jest odzwier-
ciedleniem mojego punktu widzenia na dany temat, a wicc
jest z natury rzeczy subiektywna. Zwr6¢ jednak uwage na
tok myslowy oraz jego zmiang przy przeformulowanych
przekonaniach.

Przekonanie: ,,Prowadzenie wilasnej firmy wiaze si¢ z du-

zym ryzykiem”.

Czy zawsze prawdziwe? Potrafie sobie wyobrazi¢ firmy
dzialajace z bardzo ograniczonym lub wrecz zadnym ryzy-
kiem, a wigc NIE.

Czy pozwala realizowac cele blizsze lub dalsze? Wrecz prze-
ciwnie, raczej od owych celow odciaga, a wiec NIE.

63

Kup ksiazke


http://septem.pl/page354U~rt/e_0155_ebook

MYSL JAK CZLOWIEK BIZNESU

Czy pozwala rozwigzywac konflikty albo naprawia¢ bledy?
Nie widz¢ sposobu, w ktéry mogloby owo przekonanie tu-
taj pomoc, a wiec NIE.

Czy pozwala mi si¢ czuc tak, jak chcg si¢ czué? Nie lubig

duzego ryzyka, czuje niepokdj, a wiec réwniez NIE.

Czy chroni moje zycie lub zdrowie fizyczne albo psychicz-
ne? W pewnym sensie tak — bojac si¢ podjac¢ dzialania,
nie narazam si¢ na ich efekty. Czegokolwiek by nie mo-
wi¢ o stagnacji, w pewnym sensie zapewnia mi jaka$ for-
me¢ przynajmniej fizycznego bezpieczenstwa, a wigc odpo-
wiedz brzmi TAK.

Mamy wigc 4 razy NIE i raz TAK, co ni mniej, ni wigcej
oznacza, ze przekonanie jest dla mnie szkodliwe, ogranicza
mnie. Jak wigc potrzebuje je przeformulowac, azeby zacze-

to mnie wspierac? Sprawdzmy taka jego wersje:

Przeformulowane przekonanie: ,Prowadzenie wlasnej
firmy moze wigza¢ si¢ z ryzykiem, ktérym moge zarza-
dzac”.

Czy zawsze prawdziwe? Stopien ryzyka oraz niebezpie-
czenistwo z niego plynace zalezy moim zdaniem od tego,

jak si¢ do niego przygotowalem i co zrobig, gdy sprawy
przybiorg kiepski obroét, a wigc TAK.

Czy pozwala realizowac cele? Jeszcze jak! Swobodnie moge
okreslac i przewidywacé ryzyko moich dzialan i radzi¢ sobie

z nim w dazeniu do celéw. TAK.
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Czy pozwala naprawia¢ bledy? Jesli moge ryzykiem zarza-
dza¢, to moge tez przewidywaé, co moze si¢ zdarzy¢ i jak
sobie z tym poradzi¢. Co wigcej, takie podejscie do ryzyka
uswiadamia mi, ze moge bledy popelnia¢, moge tez zapla-
nowac, co zrobig, jesli moje podejscie bedzie biedne. Jak
najbardziej TAK.

Czy pozwala mi czuc si¢ tak, jak chce si¢ czuc? Czujg, ze
chce brac si¢ do roboty, by¢ aktywnym, planowac, wdrazac
i szacowaé — TAK, chce sie tak czud!

Czy chroni moje zycie lub zdrowie fizyczne albo psychicz-
ne? Owszem — mam poczucie kontroli, ktére psychicznie
nie ,,wciska” mnie w defetyzm. Pozwala mi za to konstruk-

tywnie mysle¢, uwazam, ze jest dla mnie bardzo zdrowe.

TAK!

Pig¢ razy TAK, a wigc teraz jeszcze niedawno demonizowa-
ne przeze mnie ryzyko, ktore rysowalo si¢ w moim umysle
jako niewidzialna, destruktywna sita, w kazdym momencie
mogaca zabra¢ mi wszystko, co mam 1 narobi¢ tony proble-
mow, stato sie zwyklym czynnikiem, na ktoéry mam wplyw.
Ode mnie zalezy, jak go wykorzystam. Widz¢ i akceptuje
konsekwencje moich poczynan, biore za nie odpowiedzial-
nos¢ 1 jestem $wiadom, ze to, jak bardzo ryzykowne dzia-
tania podejme, zalezy 1 bedzie zaleze¢ tylko ode mnie. Nic
wigc juz nie stoi na przeszkodzie, by zaczaé dziatac!

Przekonanie: ,Nie da si¢ odnie§¢ sukcesu bez znajomo-

bl

Sci”’.
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Czy zawsze prawdziwe? Znam multum firm zaczynajacych
od zera, ktére teraz, nie korzystajac z niczyjej pomocy, maja
sporo do powiedzenia w swoich branzach. Malo tego, znam
tez takie, gdzie znajomosci okazaly si¢ bardzo szkodliwe.
Zdecydowanie NIE.

Czy pozwala realizowac¢ cele? To jedynie moja wlasna wy-
moéwka, pozwalajaca mi wytlumaczy¢ ,,ukladami” prak-
tycznie wszystkie przeciwnosci losu, ktére napotkam. Nie
pomaga mi takie przekonanie realizowa¢ celow, gdyz trak-
tujac brakujace znajomosci jako niezbedny czynnik w dro-
dze do sukcesu, sam sobie 6w sukces utrudniam i oddalam,
a wiec NIE.

Czy pozwala mi rozwigzywac¢ konflikty lub naprawiac ble-
dy? Nie, pozwala mi jedynie przekonywaé¢ samego siebie,
ze nic nie da si¢ zrobi¢, bo moje znajomosci sq niewystar-

czajace. NIE.

Czy pozwala mi si¢ czu tak, jak chce si¢ czué? Czuje si¢
bezsilny. Nie lubi¢ 1 nie chee czu€ si¢ bezsilny, a wigc NIE.

Czy chroni moje zycie lub zdrowie? Odpowiednio czg¢sto
powtarzane takie przekonanie predzej wpedzi mnie w de-
presje, niz cokolwiek ochroni. NIE.

Pie¢ razy NIE oznacza przekonanie mocno mnie ogra-
niczajace. Jak moglbym je przeformulowac, aby zaczelo

mnie wspiera¢? By¢ moze tak:
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Przeformutowane przekonanie: ,,Znajomosci moga
mnie wspieraé, lecz sukces zalezy przede wszystkim ode
mnie”.

Czy zawsze prawdziwe? Kto jest odpowiedzialny za moje
zycie, jak nie ja sam? Sukces jako cz¢§¢ zycia w takim ra-
zie roéwniez zalezy ode mnie. Blizsi i dalsi znajomi zawsze
moga mnie wspierac, lecz nie musza, a ja niezaleznie od

nich zawsze jestem kowalem swego losu. Moja odpowiedz:
TAK.

Czy pozwala realizowac cele? Mam poczucie sprawczosci,
wplywu na to, co robig, oraz efektéw mej pracy. Nie wiem,

co bardziej moze mnie pcha¢ w strong realizacji celow.

TAK!

Czy pozwala rozwigzywa¢ konflikty lub naprawiac¢ bledy?
Nie szukajac na sile ,,wartosciowych” znajomosci, unikam
konfliktow. Mysle, ze TAK.

Czy pozwala mi czuc si¢ tak, jak chce si¢ czuc? Jasne! Je-
stem wszak panem wlasnego losu, podejmuje decyzje 1 wy-

znaczam wlasne $ciezki. TAK wtasnie chce sie czud!

Czy chroni moje zycie lub zdrowie? No to juz zalezy, o ja-
kich znajomosciach jest tu mowa... Unikanie niektérych
moze wydatnie chroni¢ moje zycie i zdrowie. Abstrahujac
jednak od ekstremalnych przykladow, dalej mysle, ze nowe
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przekonanie chroni moje zdrowie, zwlaszcza psychiczne.

A wiec TAK.

Znowu 5 razy TAK! Myslenie w ten sposob wspiera moje
dzialania, a wigc jest dla mnie korzystne. Teraz pora na cie-
bie. Przyjrzyj si¢ swojemu modelowi Diltsa, zwlaszcza po-
ziomowi przekonan. Uzyj skanera, by sprawdzi¢, czy to, co
myslisz na temat przedsi¢biorczosci 1 biznesu, ci¢ wspiera
czy tez ogranicza w drodze do twych celéw. Owocnych to-

wow'!

%k k

Racjonalna terapia zachowan w pierwszej jej odslonie
w moim zyciu pokazala mi, w sposéb obiektywny, w ktérych
miejscach w moim éwczesnym §wiatopogladzie robilem si¢
w konia. Nadgryztszy dosy¢ juz skostniale przekonania na
przyklad na temat tego, co to znaczy by¢ dorostym, spra-
wila, ze wigkszo$¢ z moich pogladow legla w gruzach, co
przyniosto catkiem sporg ulge. Okazalo sig, ze jako osoba
dorosta wcale nie musze¢ martwic si¢ o przysztos$é kazdego
dnia, nie musze spedzac¢ czasu na budowie murdw, ktore
odgrodza moje dzieci od niebezpieczenstw tego §wiata, po
czym martwic¢ si¢ kazda pierdola, ktora uslysze od przed-

9 Mgr Aurelia Dembinska prowadzi miedzy innymi fantastyczne warsztaty
racjonalnej terapii zachowan w przystepnej cenie. Polecam kazdemu zain-
teresowanemu. Zajrzyj na www.aureliadembinska.pl.
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szkolnych opiekunek na temat zachowania mojego synka.
Sam w koficu w jego wieku bylem prowodyrem pierwszej
w historii mojego przedszkola zorganizowanej ucieczki,
gdy wraz z kolegami przez zrobiong dziur¢ w ogrodzeniu
udalismy si¢ na najzwyklejsze wagary, ku pozniejszej wat-

pliwej uciesze opiekunodw 1 rodzicoHw.

RTZ ma ogromny potencjal nie tylko kwestii rozbrajania
przekonan ograniczajacych twoja zdolno$¢ przedsigbior-
czego myslenia. To narzedzie, ktére pierwotnie bylo uzy-
wane w réznorakich terapiach psychologicznych, rowniez
cigzko chorych oséb. Potrafi oczysci¢ umyst 1 utorowac
droge pozytywnemu, konstruktywnemu mysleniu, tak by-
$my rowniez w naszych pogladach mogli wspiera¢ wlasny

rozwoj oraz realizowa¢ swe marzenia.

RTZ pozwala szybko i sprawnie, we wlasnym zakresie,
rozprawi€ si¢ z wlasnymi zalozeniami odnoénie rzeczywi-
stodci. Wzorce i stereotypy, ktérymi potrafimy si¢ karmic¢
latami, cze¢sto majq przetozenie na bledne decyzje i moga
znaczaco zmienia¢ jako§¢ naszego zycia. Przyklad? Zno-
wu? No dobra.

Rok 1965, miasteczko Arles, Francja. Francois Raffray,
miejscowy prawnik, wlasnie ubil interes zycia. Otéz zna-
lazl on spory dom zamieszkany przez 90-letnia babcie,
ktora zgodzila si¢ sprzeda¢ budynek w zamian za dozywot-
nig rent¢ w wysokosci 2500 frankéw miesigcznie. Francois

wiedzial doskonale, ze majaca miejsce niespelna kilka lat
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wezesniej dewaluacja franka francuskiego nie bedzie ostat-
niq. Orientowal si¢ doskonale, wszystko wskazywato na to,
ze wlasnie ubil fantastyczny interes. Wlascicielka domu,
pani Jeanne Calment, mimo swego wieku, méwiac delikat-
nie, nie stronita od wina, stodyczy 1 papieroséw — co wigc

moglo pojsc ,,zle”?

By¢ moze gdyby pan Raffray miat szans¢ pozna¢ RTZ iinne
techniki coachingowe, nie zrobilby tylu zalozen i zabezpie-
czylby swojq umowe nieco lepiej, oszczedzilby sobie w ten
sposob lat zycia w emocjonalnym fermencie. Tymczasem
pani Jeanne Calment jest dzisiaj potwierdzona rekordzist-
ka dlugowiecznosci — zyla 122 lata 1 164 dni. Francois
Raffray placil jej rente az do swojej $mierci, po czym obo-
wiazek przejela jego zona, wtedy wdowa, i placila jeszcze
przez 2 lata z okladem. W sumie malzenstwo Raffrayoéw
zaplacito ponaddwukrotng réwnowartos$¢ nieruchomosci

pani Calment. Jak by nie spojrze¢ — interes zycia.

%k %k %

Majac do czynienia ze zmiang wieloletnich wzorcéw 1 prze-
konan, warto pamigtac jeszcze o jednym. Zmiana sposobu
myslenia wigze si¢ z wytworzeniem i umocnieniem nowych
polaczen w moézgu, przy jednoczesnym wytlumieniu tych
starych, nieraz bardzo silnych. Z powodu zwyklych neu-

rologicznych ograniczen taka zmiana moze nie zaistnie¢
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natychmiast. Czasem, gdy nowe przekonanie jest znacznie
bardziej korzystne, nie bedzie trzeba ci¢ namawiac, bys cze-
sto si¢ do niego odwolywal. Jednak zdarza si¢ rowniez tak,
ze trzeba przywolywac si¢ do porzadku i wraca¢ do nowych
spojrzen na swiat dzicki $wiadomemu wysitkowi woli. Aby
nowe przekonanie przetrwalo, ilekro¢ poczujesz, ze wra-
casz do starych, nieraz kultywowanych latami szkodliwych
schematow myslenia, powiniene$ ponownie sprecyzowac,
jak chcesz mysle¢, 1 znow do takiego toku myslowego sie

niejako przymusic.

Nowe polaczenie w mézgu tworzy si¢ minimum dwa tygo-
dnie. Kolejne dwa, przy aktywnym uzywaniu owego pola-
czenia, potrzebne s3 na wzmocnienie go na tyle, by stalo
si¢ naturalne. Tak wiec gdy znajdziesz nowe, wspierajace
ci¢ przekonanie, pamietaj, by przez pierwszy miesiac, lub
1 dluzej, jesli zajdzie potrzeba, odwolywac si¢ do niego tak

czgsto, jak to tylko mozliwe.

CWICZENIE: WEODEK

Wiedzac juz, po co chcemy by¢ przedsi¢biorcami, uporaw-
szy si¢ z kilkoma ograniczeniami, w ramach ¢wiczen z per-
cepcja zapraszam ci¢ do eksperymentu. Wez czysta kartke
papieru, przeczytaj ponizszy akapit i wynotuj wszystkie
mozliwo$ci zarobkowe, z ktorych moze skorzystac tytuto-

wy Wlodek, nawet te mocno ,,0djechane”.
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Wtodek

Wlodek mieszka w jednym z blokowisk posrodku duzej,
miejskiej aglomeracji. Jego dzien wyglada dosy¢ zwyczajnie.
Wstaje o 6:00 rano i wyprowadza psa, Wlodek po prostu
kocha te czworonogi. Potem robi poranne zakupy $niada-
niowe, ktére konsumuje wraz z malzonka. Po $niadaniu
1 krotkiej konwersacji Wlodek ubiera si¢, wychodzi z bloku,
wsiada do auta i jedzie do biura, w ktérym pracuje. Dojazd
zajmuje dobre pol godziny, po ktérych zaczyna si¢ dzien
pracy. Wlodek jest urzednikiem na stanowisku, na ktérym
pracy nie jest duzo, jednak musi stale przy nim siedzie¢, az
do przerwy na drugie $niadanie. Nie jest ona diuga, wigc
wszyscy urzednicy z pigtra Wlodka na wyscigi pedza do
bufetu i z powrotem. Przewaznie go to bawi, gdyz sam za-
wsze ma kanapke od Zony 1 nie musi si¢ denerwowac przy
windzie. Po potudniu Wlodek wraca do domu, gdzie prze-
waznie czeka na niego pyszny domowy obiad, zona Wtod-
ka jest wszak mistrzynia kuchni. Po obiedzie tradycyjnie
Wlodek wychodzi z Zona 1 psem na spacer do pobliskiego
parku. Po powrocie oboje ogladaja film z wypozyczalni, do
ktorej Wlodek wstepuje po drodze z pracy, po czym myja
si¢ 1 1da spac.

Jesli twoja lista dodatkowych mozliwosci zarobkowych
Wlodka jest gotowa, czytaj dalej.

Pewnego dnia Wlodek doznal oswiecenia po odkryciu

prawd zwigzanych z percepcja, sugestia 1 silg wewnetrz-
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nej motywacji. Wstaje teraz o 5:30, ubiera si¢ i razem
z psem jezdzi windg w swoim bloku, zbierajac czworo-
nogi swych sasiadow. Chwilke trwalo, zanim si¢ do siebie
przyzwyczaily, jednak zamilowanie do pséw wziclo gore
— teraz wyprowadza nie tylko swego pupila, ale jeszcze 5
innych, za co bierze §mieszne 5 zI od spaceru. Wszyscy sa
zadowoleni, gdyz moga dluzej pospac. Po spacerze z psa-
mi Wlodek pakuje do windy marketowy wozek i jedzie
do osiedlowego sklepu zrobi¢ zakupy dla 10 rodzin, kto-
rych przedstawiciele, jak si¢ okazalo, co rano stoja w tej
samej kolejce co Wlodek. Za usluge transportowsa Wto-
dek bierze ni mniej, ni wigcej jak zlotowke od zakupow.
Ma zapisane stale zestawy dla kazdego, a rzeczy dodat-
kowe przychodza SMS-ami. Jako ,,duzy” klient Wlodek
nie stoi w kolejce, a wigkszos¢ zakupdw jest juz popako-
wana w zgrabne siateczki. Sprzedawca jest wniebowziety
w zwiazku z tym, ze ma takiego klienta; dat nawet Wlod-
kowi rabat — 5% od calkowitej ceny zakupéw. Dostar-
czajac zakupy, Wlodek przyjmuje poczte. Jesli kto§ ma
co$ do wyslania, wysle to, wracajac z pracy, rowniez za

,,ztocisza” od listu.

Po porannej gimnastyce z wozkiem, $niadanie z Zona sma-
kuje znacznie lepiej niz przedtem, zwlaszcza ze jest ono
kupione za rabat osiedlowego sprzedawcy — a wigc smacz-
nie i za darmo. Pod blokiem Wtodek spotyka czterech no-
wych kolegow, ktorzy, okazalo sig, pracujg w okolicach jego

biura. Pakujq si¢ wszyscy razem do auta Wiodka i wspol-
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nie jada do centrum. Chlopaki daja po 2,5 zt za podwozke
tam i drugie tyle za jazde z powrotem. Jest znacznie wesele;
W ten sposob, poza tym ktory autobus zatrzymuje si¢ koto
wypozyczalni filméw? Dobrze jest wspolnie je pozyczad,
gdyz placac za jeden, mozna wybra¢ sobie dodatkowy od
pozostalych chlopakéw, kiedy juz obejrza i jest jeszcze
dzien czy dwa do terminu zwrotu. Czgsto tez wybieraja ja-
ki$§ film i ogladaja go wspodlnie — po6t darmo, a 1 zabawa
o niebo lepsza.

W pracy Wlodek sprawil sobie wozek do rozwozenia kana-
pek i ubil interes z wlascicielem bufetu. Dostaje 5% kwo-
ty, na jaka opiewa zamodwienie, ktore rozwiezie w trakcie
przerwy obiadowej. Teraz juz Wtodka zna i lubi cate biuro,
wszak oszczedza on ludziom 1 czasu, i energii na gonitwe
po biurowcu. Bufet pracuje prezniej, gdyz nie zatyka si¢
podczas przerwy na drugie $niadanie. Szef Wlodka szyb-
ko zauwazyl, ze pracownicy, ktérzy nie musza gonic¢ za
$niadaniem, sa weselsi, a przez to bardziej efektywni, wiec
z zadowoleniem przymyka oko na nieco dluzsze przerwy

$niadaniowe Wtodka.

Po powrocie do domu i wymianie filméw, Wlodek je
z zong obiad 1 ida na spacer z psami: wlasnym i sasia-
dow. Oboje bawig si¢ przy tym niezle, gdyz budza sensacje
prawie jak jakas arystokracja. Okoliczne dzieciaki rowniez
maja frajde 1 czesto aktywnie uczestnicza w tym space-

rze. To wlasnie one zainspirowaly Wlodka do ustawienia
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dystrybutora z kauczukowymi kulkami przed pawilonem
handlowym z osiedlowym sklepem spozywczym, kolo
ktérego, jak si¢ okazalo, biegnie trasa z osiedla do przed-
szkola. Bylo to strzalem w dziesiatke: sprzedawca pilnu-
je interesu, dbajac o swego najlepszego klienta, i w nocy
przechowuje dystrybutor w swoim sklepie. Wiodek musi
jedynie od czasu do czasu dosypac kulek, ktore kupuje na
kilogramy w hurtowni. To dla Wlodka kolejne $rednio 10
zt zysku dziennie.

Wlodek rozpoczal réowniez podbdj Internetu. Zalozyl
strong internetowa na temat opieki nad psami. Temat ,,kre-
ci” ich oboje, wigc razem z zona uzupelniaja swoj serwis
o nowe artykuly, gdy tylko przyjdzie im co$ do glowy. Wto-
dek zarejestrowal si¢ w kilku programach partnerskich i te-
raz przez jego strong mozna kupi¢ produkty dla pséw, co
generuje prowizje dla Wlodka. Z czasem strona ma coraz
wicksza liczbe odwiedzin, prowizje rosna, a Wlodek wraz
zona przygotowujq si¢ do pierwszych warsztatow psiej tre-

sury, ktore poprowadza juz w ten weekend.

Wtodek w sumie ma teraz dodatkowo ponad 100 zt zysku
dziennie. Co miesigc daje mu to druga wyplate, sporo fraj-
dy oraz realizowanie si¢ w swojej pasji. Wlodek uczy si¢
réwniez wielu nowych rzeczy, spotyka ludzi, ktorzy chetnie
dziela si¢ z nim swoimi pomystami, po cz¢sci dlatego, ze go
lubia, gdyz ulatwia im zycie, a po czesci z chybionej litosci

— wszak wigkszos$¢ sasiadow Wlodka jest przekonana, ze
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MYSL JAK CZLOWIEK BIZNESU

nie wiedzie mu si¢ zbyt dobrze, skoro ,,musi” lata¢ im po

zakupy za marng zlotowke...

kK sk

Poréwnaj teraz swoja list¢ z ta z historii Wlodka. Zobacz,
ile dodatkowych pomystéw przyszlo ci do glowy. Ide o za-
klad, ze kazdy z czytelnikow dolozy przynajmniej kilka
ciekawych idei. Jestem tego pewien, gdyz §wiat jest pelen
mozliwos$ci i nawet osoba o doskonalej percepcji, o wytre-
nowanym przedsi¢gbiorczym mysleniu nie jest w stanie za-

uwazy¢ ich wszystkich.

Zapraszam ci¢ do nieustajacego zadania domowego. Gdy
bedziesz szedl ulica, jechal autobusem lub spacerowal po
parku — rozgladaj si¢. W wolnych chwilach zajmij swoj
umyst pytaniem co, chocby nie wiem jak kuriozalnego,
mozna zrobi¢ w tym miejscu, by uzyskac jaki§ przychod,
chocby 1 najdrobniejszy.
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MJ DEMARCO
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Bycie tylko zainteresowanym bogactwem

i finansowym bezpieczenstwem nie wyma-

ga, niestety, zadnego wysitku. Zaintereso-

MILIONERA wanie jest jak przedszkole — nie wystarczy.
Zainteresowani zyja na pierwszym biegu.

Jesli chcesz wyjs¢ poza pierwszy bieg, mu-

e sisz podja¢ zaplanowany wysitek i dokony-

wacé dobrych wyboréw, aby wykorzystac

moc Fastlane. Pomiedzy zainteresowaniem

a oddaniem jest zasadnicza réznica.

Zainteresowanie czyta ksigzke — oddanie wykorzystuje te ksigzke 50
razy. Zainteresowanie chce biznesu — oddanie sktada wniosek o za-
tozenie firmy. Zainteresowanie pracuje nad Twoim biznesem godzine
dziennie, od poniedziatku do pigtku — oddanie pracuje nad nim sie-
dem dni w tygodniu, kiedy tylko czas na to pozwoli. Zainteresowanie
wynajmuje drogi samochdéd — oddanie jezdzi rowerem i przynosi pie-
nigdze Twojemu systemowi. Zainteresowanie jest zafascynowane wy-
gladaniem na bogatego — oddanie jest zajete planowaniem zdobycia
bogactwa.

Zaintrygowany? Przeczytaj te ksigzke i DZIALAJ! Planuj, kontaktuj sie
z ludzmi, ktérzy moga Ci poméc i realizuj to, co jest Twoim celem.

Ksiazke zamowisz na stronie Ztotych Mysli:
http://fastlane-milionera.zlotemysli.pl
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Dzieci szczescia
Cl Hermann Scherer

=]
.

2 Wiele oséb mysli, ze ci, ktérzy odnoszg suk-
E S cesy w zyciu, maja wyjatkowe szczescie. Co$

A im sie trafito, co$ od kogos dostali za darmo,
urodzili sie pod szczesliwa gwiazda, maja
wrodzone talenty. Tak naprawde to tylko
usprawiedliwianie siebie — ,mnie sie tego
nie udato osiagna¢, poniewaz nie miatem
w zyciu zbyt wiele szczescia”.

flHermann Scherer
)
; N

(@]

..

Autor publikacji patrzy na to zagadnienie
zinnej perspektywy, dzie¢mi szczescia nazywajac osoby, ktére potrafig
dostrzega¢ OKAZJE.

Hermann Sherer jest jednym z czotowych ekspertéow i méwcow biz-
nesu w dziedzinie motywacji, rozwoju osobistego i sukcesu zawodo-
wego. Wygtosit ponad 2 000 wykfadéw, na ktérych zgromadzit ponad
400 000 oséb. Jego porywajace wystapienia odbywaja sie zawsze przy
wypetnionych po brzegi salach. Jest autorem 30 ksigzek, ktére przeto-
zono na 18 jezykow.

W dniu premiery publikacja,Dzieci szczescia” uplasowata sie w ksiegar-
ni Amazon na pierwszym miejscu, nie tylko w kategorii sukces, praca
i kariera, lecz na pierwszym miejscu wérdd wszystkich sprzedawanych
ksiazek. Pierwszy naktad zostat sprzedany jeszcze przed oficjalng pre-
miera. Po znalezieniu sie na liscie bestselleréw tygodnikéw,Stern” oraz
,Der Spiegel’, drugie wydanie rozeszto sie btyskawicznie.

Jesli zaintrygowaty Cie powyzsze fagmenty i jestes zainteresowany
przemysleniami autora na temat sukcesu, zycia, szczescia, marzen —
siegnij po te ksigzke. Zmieni ona Twoje nastawienie do porazek i by¢
moze, jesli chcesz i jeste$ na to gotowy, stanie sie punktem zwrotnym
w Twoim zyciu.

Ksigzke zamowisz na stronie Ztotych Mysli:
http://dzieci-szczescia.zlotemysli.pl
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' Jak wygrac w biznesie
Marek Zabiciel

,] l —
W Polsce rozpoczyna dziatalnos¢ kilkadzie-

Jﬂk Wuul‘ﬂ[’: sigt tysiecy firm rocznie. Problem w tym, ze

jedynie cze$¢ z nich powstaje na fundamen-

W hiZﬂHSiH? tach rzetelnej wiedzy biznesowej i solidne-

go przygotowania ich wiascicieli.

Fachowa instrukcja od A do Z
dla planujacych wtasna

i +Jak wygra¢ w biznesie” to praktyczny po-

. 4% radnik natemat nie tyle zaktadania firmy, co
catego procesu obejmujacego:

&

&

&

przygotowanie pomystu na biznes do wcielenia w zycie,
zatozenie dziatalnosci gospodarczej oraz pierwsze kroki na rynku,
studium ,inkubacji” firmy w warunkach biznesowych az do pierw-
szej sprzedazy.

Ksiazka ,Jak wygra¢ w biznesie?” moze réwniez okaza¢ sie pomocna
dla 0séb, ktére juz postawity swoje pierwsze kroki w biznesie. Bedzie
ona doskonata okazjg do zweryfikowania wczesniejszych dziatan
i upewnienia sie co do wtasciwego kierunku rozwoju.

Zostata ona napisana prostym i przystepnym jezykiem, zrozumiatym
dla oséb niemajacych doswiadczenia w biznesie. Jednocze$nie ob-
szerny i bardzo konkretny zaséb wiedzy zawarty w publikacji pozwala
pozbyc¢ sie obaw, jakie czesto towarzysza poczatkujgcym przedsiebior-
com.

Ksigzke zamowisz na stronie Ztotych Mysli:
http://jak-zalozyc-firme.zlotemysli.pl
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71.0TY PROGRAM PARTNERSKI

POZYTYWNA WIEDZA,

WARTOSCIOWE PUBLIKAC]JE,

Semssas | POMAGA] INNYM I ZARABIAJ

Dolqci don
x“‘éféy ,

(DOLACZ DO ZLOTEGO KLUBU)

4 .
NALEZA DO NIEGO LUDZIE AMBITNI,

KTORZY WIEDZA, ZE ABY OSIAGNAC SUKCES,
NALEZY SIE DOSKONALIC I POSZERZAC WIEDZE.
ZAPISZ SIE ZA DARMO,

A POMOZEMY CI Z SUKCESEM.

e ZBIERAJ ZLOTE PUNKTY
o KORZYSTAJ ZE STALYCH RABATOW DO 25%

e CO TYDZIEN SPECIJALNE PROMOCIJE
I PROPOZYCJE TYLKO DLA CZtONKOW
ZLOTEGO KLUBU.
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