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Fenomenalna, zwiezta w tresci, zadziwiajaca... Jay dysponuje ogromng wiedzg
i podpowiada, w jaki sposéb mozesz poprawic¢ swoja sytuacje, angazujgc minimum

czasu, pieniedzy, wysitku i ryzyka, a takze, jak zdobyc przewage konkurencyjng w Zyciu

osobistym.
Anthony Robbins,
trener i doradca, autor wielu ksiazek, w tym Obudz w sobie olbrzyma

CZYTELNIA:

Jay Abraham jest mistrzem w rozwijaniu biznesu. Ta ksiaZzka to kopalnia sposobéw,
Fragmenty ksigzek ktére mozna wykorzystac do zdobycia przewagi konkurencyjnej oraz uczynienia
online Z klientéw najlepszych sprzedawcow.

Do koszyka m

Do przechowalni

Stephen Covey,
autor ksigzki Siedem nawykdow skutecznego dziatania

W dzisiejszym niezwykle konkurencyjnym Swiecie musisz wykorzystac kazda szanse
zdobycia przewagi nad konkurencja. Zaczac trzeba od jak najlepszego wykorzystania
swojego potencjatu. Ksigzka Jaya Abrahama to zbior praktycznych, sensownych
pomystow, ktdre na pewno dadzaq Ci niezbedng przewage.
Ken Blanchard,
wspotautor ksigzki Jednominutowy menedzer

TWOJ potencjat. TWOJE mozliwosci. TWOJ sukces

Najdtuzej szukamy przedmiotéw znajdujacych sie tuz pod naszym nosem. Podobnie
jest w biznesie — do dzi$ wiele istotnych prawidet rzadzacych rynkiem pozostaje
nieodkrytych. Za kilka lat, gdy objasni je nam kolejny guru z tej dziedziny, okaze sie,
jak blisko byto oczywiste rozwigzanie. | jak bardzo bylismy $lepi, nie dostrzegajac go!

Promocja

Nigdy wiecej nie daj sie wyprzedzi¢. Poznaj sprawdzone strategie i szczegotowe
przykfady ich wykorzystania. Naucz sie dzieki nim pomnaza¢ swoje dochody, zdobywac
wiekszy szacunek i realizowac najsmielsze nawet projekty.
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Wielkie nadzieje

K IEDY PRZECZYTASZ TE KSIAZKE, mozesz si¢ spodziewaé, ze spetnisz swoje
marzenia, zrealizujesz cele i podniesiesz poprzeczke swoich wymagan. Za-
warte w niej informacje daja ogélny zarys tego, jak z dalszej perspektywy patrze¢ na
firme, kariere i zycie oraz jak najszybciej, najbezpieczniej i najlatwiej dotrze¢ na sam
szczyt. W nastepnym rozdziale dowiesz sig, jak wyznaczy¢ i osiaggnaé konkretne cele,
warte Twoich niewykorzystanych mozliwosci. Jednak w tym rozdziale chce zwrdcic
Twoja uwage na ogdlna wizje i podejicie, jakie powiniene$ przyjaé, aby wykorzystac
wszelkie stojace przed Tobg mozliwosci (oraz dlaczego Twojej obecnej wizji daleko do
wielkosci).

Pomoge Ci wypracowa¢ wizje sukcesu, wigkszego niz kiedykolwiek myglales, ze mogl-
bys osiggna¢. Chodzi o to, zeby nie pracowac ciezej, ale z gtowa. Wigkszo$¢ ludzi zna jed-
nak tylko przystowie, ja — wiem, jak je zastosowaé w praktyce. Ty tez sie tego dowiesz.

Najwie;kszy sukces oraz powodzenie w biznesie oraz zyciu osobistym osiggniesz
dzieki umiejetnosci okreslania punktéw zwrotnych w zyciu i karierze. W tym
rozdziale poznasz nowe sposoby opracowywania innowacyjnych pomystéw, kre-
atywnego myslenia oraz dochodzenia do przetomowych osiagnie¢, ktore w po-
réwnaniu do poprzednio stosowanych metod dadzg Ci znacznie lepsze rezultaty.

Wielkie kroki i olbrzymie skoki

Wiekszo$¢ ludzi mysli, ze sukces osiaga sie krok po kroku. To przekonanie jest
bledne, co wida¢ w sposobie postgpowania wielu ludzi oraz w sposobie pozyskiwania
przez nich klientéw, zwigkszania obrotéw, budowania ich firm i karier... a takze w ich
sposobie zycia. Chcg osigga¢ zyski drobnymi kroczkami albo jeszcze gorzej — za
wszelka cene usitujg utrzymac swoja pozycje. Jest to konwencjonalny, ograniczony

sposob rozwoju, prowadzacy ostatecznie do deprecjacji sukcesu.
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WIELKIE NADZIEJE

Stosujac metode malych krokéw, bedziesz ciezej pracowal dla swojej firmy, za-
miast sprawi¢, aby firma i kariera pracowaly intensywniej na Ciebie. Nie chcialbym,
zeby$ w ten sposdb pracowal, Ty zreszta tez.

Osiaganie postepow w wywazonym tempie — krok po kroku — moze wydawac si¢
logicznym i bezpiecznym sposobem dziafania. Jednak mozesz i powiniene$ mysle¢ w kate-
goriach przeskakiwania pewnych etapdw oraz robienia ogromnych skokdéw. Mozesz roz-
wija¢ sie¢ w sposdb szybki, fatwy i zadziwiajaco bezpieczny, osiagajac od razu poziom
o kilka etapdw wyzszy od obecnego, jesli wezmiesz pod uwage wszelkie dzialania po-
dejmowane w ramach swojej firmy czy kariery. Nie musisz ogranicza¢ si¢ jedynie do
praktyk stosowanych zwyczajowo w Twojej branzy.

Przestan traktowac¢ obecng sytuacje biznesowg jako co$, co musisz zaakceptowac.
Zmierzasz przeciez do wielkich, przefomowych osiagnie¢. Strategia biznesowa powszech-
nie stosowana w jednej branzy moze mie¢ sile razenia bomby atomowej w sektorze,
w ktérym nigdy wczesniej nie byta wykorzystywana.

Jezeli wiec chcesz, aby Twoja kariera lub firma zaczely sie¢ dynamiczniej rozwijac,
a Twoja konkurencja zostala daleko w tyle, nie mozesz stosowa¢ ciagle tych samych
praktyk, co inni.

Pomysl logicznie. Nie mozesz by¢ nasladowca i oczekiwa¢, ze kiedys staniesz si¢
w swojej dziedzinie liderem. W naszym szybko zmieniajacym si¢ §wiecie musisz raczej
szuka¢ niezauwazonych dotad mozliwosci i wzigé pod uwage niewykorzystane jeszcze
zrodta dochodow i sukcesu, ktére sg w zasiegu Twojej reki.

Prawdopodobnie zbyt malo czasu poswigcite§ na przeanalizowanie najbardziej
skutecznych, innowacyjnych i dochodowych pomystéw pojawiajacych si¢ w innych
branzach. Kiedy skupisz si¢ na praktykach stosowanych z powodzeniem w innych
sektorach, zdziwisz sie, jak latwo bedziesz je moégl zaadaptowa¢ w obecnej sytuacji
biznesowej. Nagle u§wiadomisz sobie, ze wykorzystujac te same zasoby (czas, site robocza,
wysitek, procesy i kapital), mozesz osiggna¢ znacznie lepsze rezultaty.

Frank Howser, Lewis Crandal oraz Richard i Maurice McDonald. Ktére z tych na-
zwisk jest Ci znane?

Frank Howser projektuje i buduje ekspozycje i stoiska targowe. Kilka lat temu
dwoéch miodych ludzi zapytalo Howsera, czy zaprojektowalby cos dla ich poczatkuja-
cej firmy, aby mogla si¢ efektownie zaprezentowa¢ na targach. Nie mogli mu zaplaci¢
gotdéwka, ale zaoferowali udzialy w swojej raczkujacej firmie. Frank odmoéwil. Ci dwaj
mlodzi ludzie to byli Steve Wozniak i Steven Jobs, a ich raczkujacg firma bylo Apple
Computer.

Lewis Crandal sprzedal swoja polowe sklepu za 1200 dolar6w swojemu partnerowi
Frankowi Woolworthowi.

Richard i Maurice McDonald sprzedali swoje stoisko, koncepcje biznesu i nazwisko
51-letniemu handlowcowi Rayowi Krocowi, ktéry zbudowat organizacje wartg miliardy
dolarow.
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ODKRY.J SWOJ POTENCJAL

Ted Turner, Bill Gates, Rupert Murdoch, Donald Trump i Warren Buffet — ktdre
z tych nazwisk rozpoznajesz?

Pierwsza, nieznana grupa biznesmendéw nigdy nie dostrzegla przetomowych mozliwo-
$ci bedacych w zasiegu ich reki. Druga grupa dostrzegta swoje szanse i je wykorzystata.

Co to jest przelomowe osiagnic¢cie?

Przetomowe osiggnigcie to niekonwencjonalny, $wiezy, lepszy, bardziej fascynujacy
sposob robienia czegos; to radykalny postep w kazdej dziedzinie, dzieki ktéremu sta-
jesz sie wazniejszy, wydajniejszy, skuteczniejszy i efektywniejszy, a w oczach klienta —
nieoceniony i inspirujacy.

Dzigki przelomowym osiagnieciom, wkladajac w dzialania marketingowe tyle samo
wysitku, co do tej pory (lub mniej), mozesz osiagna¢ dwa lub trzy razy lepsze rezultaty.
Przetomowe osiaggnig¢cia zmienig Twdj produkt ze zwyklego artykulu w cenny towar,
nieoferowany przez zadng inng firme¢ (albo niemajacy bezposredniej konkurencji).
Dzigki nim mozesz zatrudnia¢ mniej pracownikéw (i mniej wydawacé na pensje), po-
pelniasz mniej bledow, efektywniej pracujesz i osiagasz wieksze zyski. Przetlomowe
osiggniecia pozwalajg zupelnie zmieni¢ zasady gry (zachowujac jednak zasady etyczne)
i okresli¢ je na nowo wedlug wlasnego uznania.

Dajg Ci przewage nad konkurencja w sposobie myslenia, rozwoju dzialalnosci,
sprzedazy, wynikach, obronie intereséw i sprycie. Dzigki temu mimowolnie staniesz
sie liderem, dominujgcym i najczedciej wybieranym graczem na rynku.

Kiedy bedziesz stale stosowal filozofie dazenia do przelomowych osiagnie¢, mak-
symalizujgcg efekty Twoich dzialan, wiele Twoich probleméw finansowych czy bizneso-
wych po prostu zniknie. Przywodztwo stanie si¢ naturalnym efektem ubocznym (osig-
gnietym niemal bez wysitku) dostrzegania i wykorzystywania przetomowych osiggnig¢.

Liderami w branzy bywaja zwykle firmy (oraz osoby) innowacyjne, dokonujace
przelomowych osiagnie¢, dzigki ktérym maja wiecej klientow, zdobywaja wieksze
udzialy w rynku i zabieraja klientow konkurencji. Firmy te ciesza si¢ rdwniez wigk-
szym szacunkiem i zaufaniem klientéw oraz branzy.

Obecnie Twoja konkurencja ciggle probuje obmysla¢ nowe sposoby odebrania Ci
klientéw, pracy albo firmy. Musisz jg uprzedzi¢, a dobrg drogg ku temu jest dazenie
do przelomowych osiagniec.

Przelomowe osiggniecia obnizg lub calkowicie wyeliminuja ryzyko prowadzenia
dzialalnos$ci biznesowej, jednoczesnie zwigkszajac mozliwosci zysku. To dzigki nim
ludzie si¢ bogaca. Dzigki przelomowym osiaggnieciom mozesz korzystnie si¢ wyréznic
i sta¢ si¢ dla firmy cennym pracownikiem, a tym samym zyska¢ uznanie w oczach

pracodawcy i przyspieszy¢ wlasng kariere.
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Szybko$¢ zmian, jakie maja miejsce w naszym otoczeniu, wymaga przetlomowego
sposobu mys$lenia kazdego dnia, a nie tylko od czasu do czasu.

Jezeli nie chcesz, aby jaka$ wielka katastrofa zniszczyta Twoja firme, musisz okre-
$la¢ i ciagle na nowo definiowac lepszg przyszlos¢. Oznacza to bycie ,oportunistg z za-
sadami”, rozgladajacym si¢ wokdl siebie (wewnatrz i na zewnatrz swojej firmy oraz
branzy) w nieustajagcym poszukiwaniu niewykorzystanych mozliwosci. Powinienes
réowniez przyjac taki sposob myslenia, ktory koncentrowatby sie na nowych mozliwo-
sciach: nowych, odmiennych i lepszych sposobach realizowania celu czy rozwigzywa-
nia problemoéw.

Musisz dostrzega¢ szans¢ tam, gdzie inni widza problemy, przeszkody, ograniczenia
lub bariery, oraz uswiadomic¢ sobie, o ile wiecej mozesz osiagna¢, wykorzystujac wpltyw
otoczenia. Do najbardziej ekscytujacych przelomowych osiagnie¢ dochodzi wtedy,
gdy porzucasz tradycyjny sposob patrzenia na sprawy i stajesz si¢ otwarty oraz chlonny
nowych mozliwosci.

Dostrzeganie nowych mozliwosci

Do wielkich, przetomowych osiagni¢¢ mozna dojs¢ dzigki odpowiedniemu sposo-
bowi myslenia — postawie oportunistycznej. Ludzie dokonujacy przelomowych osia-
gnie¢ zawsze s3 oportunistami.

W 1972 roku na konwencji amerykanskiej Partii Demokratycznej George McGovern
zostal wybrany na kandydata na prezydenta i mial startowa¢ przeciwko Richardowi
Nixonowi. W trakcie konwencji senator McGovern pozbyt si¢ wysuwanego przez
swoja partie kandydata na wiceprezydenta — senatora Eagletona. Mlody, szesnastoletni
przedsigbiorca dostrzegl wyjatkowa szanse i wykupil 5 tysiecy nagle nieaktualnych
znaczkow i nalepek na samochoéd z wizerunkiem McGoverna i Eagletona. Zaplacit za
nie okolo 5 centéw za sztuke, a wkrdtce potem sprzedat je po 25 dolaréw za sztuke jako
historyczne i rzadkie polityczne pamiatki.

Jest to $wietny przyklad etycznego oportunizmu. Tak naprawde jednorazowy zysk,
jaki osiggnal ten mlody czlowiek, nie byt zadnym przelomowym osiagnieciem. Wazne
jest jednak jego nastawienie — szukajac okazji do wykorzystania, dostrzegt mozliwos¢
zarobku tam, gdzie inni jej nie widzieli. Nawiasem méwigc, tym mlodym czlowiekiem
byt Bill Gates.

Ale ja nie jestem Billem Gatesem

Aby dojs¢ do przelomowych osiggnie¢, nie musisz dorownywac intelektem Billowi
Gatesowi, Tedowi Turnerowi, Rupertowi Murdochowi czy Donaldowi Trumpowi.
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Aby dojs¢ do waznych, przetomowych osiggnieé, wystarczy zdrowy rozsadek, su-
perlogiczny poziom otwartosci umystu oraz zdolno$¢ szybkiej reakcji na biezace wy-
darzenia. Nie trzeba mie¢ wyzszego wyksztalcenia, wysokiego ilorazu inteligencji ani
duzych pieniedzy. Przelomowe osiggniecia najczesciej koncentruja sie na ulepszeniu
sposobéw wykonywania czynnoéci pod wzgledem szybkosci, prostoty, efektywnosci
lub logicznosci rozwigzan.

Kazdy, kto ogladal pierwszy film z serii o Indianie Jonesie Poszukiwacze zaginionej
arki, pamieta, jak Indy znalazl si¢ w §lepym zaulku na bazarze, a ponaddwumetrowy
olbrzym wymachiwal mu mieczami nad gtowa. Wszyscy mysleli, Ze juz po biednym
Indy, ale punktem zwrotnym w sytuacji okazalo si¢ wyciagniecie przez niego broni
i zastrzelenie olbrzyma. Do przetlomowych osiggnie¢ mozna doj$¢ na wiele réznych,
niezwyklych sposobow.

Przelomowe osiagnigcie to jedynie nowe metody robienia czego§ — nowe w Twojej
branzy, na Twoim rynku, dla Twoich konkurentéow lub klientéw, ale niekoniecznie
nowe dla reszty §wiata. Przelomem jest wykorzystanie przedmiotéw w nowy sposob,
zastosowanie nowych przedmiotéw w nowy sposob, zastosowanie znanych juz pro-
duktéw w nowej kombinacji, wprowadzenie nowych produktéw na nowe rynki lub
znanych produktéw na dotychczasowe rynki. Przykladem moze by¢ Domino’s Pizza.
Kiedy ta firma wchodzila na rynek, konkurencja nie dostarczata juz pizzy do domu,
poniewaz taki system byl bardzo zawodny. Jednak Domino’s ponownie wprowadzito
na rynek sprawny system dostaw i to przelomowe osiagniecie przyniosto firmie mi-
liardy dolaréw zysku.

Plyn na porost wlosow odkryty przypadkiem

Jaki$ wizjoner wpadl na pomysl, jak zbi¢ fortun¢ na ubocznym skutku dziatania
plynu na tradzik, jakim byt porost wlosow. Kuchenki mikrofalowe zostaly wynalezio-
ne zupetnie przypadkiem, kiedy naukowiec, pracujac w laboratorium nad falami ra-
diowymi, zostawil swdj lunch zbyt blisko Zrédla energii. To samo dotyczy zoltych
karteczek Post-it, ktére powstaly przypadkiem. Kiedy kto$ z firmy 3M odkryt, jakie
moga miec zastosowanie, staly si¢ rynkowym hitem.

Przelomowe osiagniecia raz jeszcze

Starbucks ponownie wprowadzil do USA europejskie cappuccino, co okazalo si¢
»odrodzonym” przelomowym osiggnieciem.

Reklama informacyjna byta popularna w latach 50., kiedy telewizja dopiero racz-
kowala. Potem nastapila era reklam jednominutowych, az czterdziesci lat pdzniej re-

klama informacyjna znowu byta na czasie.
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Banki swego czasu poszerzyly swoja oferte o lizingowanie samochoddéw, co bylo
efektem rosnacych cen samochodéw oraz obnizania ulg podatkowych.

Masz lepszy pomysi?

Z badan wynika, ze jedynie 61% przetomowych osiggnie¢ miato miejsce w duzych
firmach. Autorami wigkszosci $wietnych pomystow sg tacy ludzie jak Ty. Na przyktad
telefon z tarcza numeryczng zostal wymyslony przez przedsigbiorce pogrzebowego,
a pioro kulkowe — przez rzezbiarza.

Will Parish, byly prawnik i milo$nik ochrony przyrody, byt swiadomy wzrastajg-
cych cen energii i kurczacych si¢ zasobéw paliw kopalnych oraz ogromnych proble-
moéw z utylizacja odpadéw. Kiedy byt w Indiach, jadl positek podgrzewany za pomoca
spalania krowich odchodéw. Tak — krowich odchodéw. Parish zalozyl elektrownie
spalajaca 900 ton krowich odchodéw. Parish twierdzi, ze faczy teraz zarabianie pienie-
dzy z robieniem dobrych rzeczy, a magazyn ,,Fortune” nazwat jego firme prawdziwie
»odchodowg”.

W San Diego, w hotelu The El Cortez urodzil si¢ pomyst nowego rozwiazania ar-
chitektonicznego. Kierownictwo doszlo do wniosku, ze jedna winda, jaka byla w ho-
telu, nie wystarcza do obslugi gosci. Zatrudniono inzynieréw i architektéw, ktorzy za-
proponowali przekucie wszystkich stropéw w celu wybudowania drugiej windy. Kiedy
specjalisci dyskutowali w lobby o swoich planach, przechodzacy obok portier ustyszal
ich rozmowe. Zapytal ich, co zamierzajg zrobic. Jeden z inzynieréw objasnil mu sytu-
acje i przedstawil proponowane przez nich rozwigzanie. Portier zauwazyl, ze budowa-
nie dodatkowej windy spowoduje spore zamieszanie, a wszedzie bedzie si¢ panoszyl
kurz, pyt i gruz. Inzynier zapewnil go, ze wszystko bedzie w porzadku, poniewaz hotel
na czas remontu bedzie zamknigty. Portier odpowiedzial, ze w takim razie bedzie on
bardzo kosztowny, a wiele ludzi pozostanie bez pracy do czasu ukonczenia moderni-
zacji. Jeden z architektow zapytal go, czy ma lepsze rozwigzanie. Opierajac si¢ na mo-
pie, portier odpowiedzial: ,Moze zbudujecie wind¢ na zewnatrz budynku?”. W ten
sposéb hotel El Cortez stal si¢ kolebkg szeroko stosowanego architektonicznego roz-
wigzania. Zeby wpas¢ na najlepszy pomyst z mozliwych, niekoniecznie trzeba by¢ spe-
cjalista w danej dziedzinie.

Zalozyciel firmy Nike, ktéry byt zapalonym biegaczem, przy kuchennym stole na-
lewal gume do gofrownicy, aby stworzy¢ jedyna w swoim rodzaju podeszwe pierw-
szych butéw do biegania.

Kiedy wyciagniesz rybe z przerebli przy temperaturze minus 40 stopni Celsjusza,
ta natychmiast zamarza. Jednak Clarence Birdseye, handlarz futer z Labradoru, za-
uwazyl jeszcze co§ — kiedy ryba si¢ rozmrozi, jej mieso jest w dalszym ciggu deli-
katne i soczyste, prawie tak dobre, jak §wiezo ztowionej ryby. To samo sprawdzito
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sie w przypadku zamrozonego miesa karibu, gesi czy zamrozonej kapusty, ktoére na
czas dlugiej, kanadyjskiej zimy trzymal na zewnatrz chaty.

Dzigki swoim obserwacjom Clarence Birdseye stal si¢ bogaty. Proces glebokiego
mrozenia, ktérego Birsdeye byt pionierem, zostal wykorzystany do mrozenia zywnosci
i w ten sposéb stal si¢ bodzcem do powstania dochodowego sektora oraz rozwoju rol-
nictwa, ktore znalazlo caloroczny rynek zbytu. W ten sposob powstaty produkty, ktére
wczedniej nie istnialy, tak jak na przyktad zamrozony sok z pomaranczy.

Z powyzszych przykladéw mozna wysnu¢ wniosek, ze musisz ciagle szuka¢ no-
wych i lepszych metod dziatania, aby zwiekszy¢ ich efekty, wykorzystujac do tego to,
co inni postrzegaja jako przeszkode.

Rusz glowq i miej oczy szeroko otwarte

Pewien chlopiec spojrzal pod nogi i dostrzegl blyszczaca 25-centéwke. Podnidst ja.
Byt bardzo zadowolony — pienigzek byt bezdyskusyjnie jego i nie wlozyt w jego zdo-
bycie zadnego wysitku.

Od tej chwili chodzit ze wzrokiem wbitym w ziemie¢ w poszukiwaniu kolejnych
skarbow. W catym swoim zyciu znalazl 387 pensow, 62 pieciopenséwki, 49 dziesigcio-
pensowek, 16 dwuciestopieciopenséwek, 2 monety pétdolarowe i 6 banknotéw jedno-
dolarowych — w sumie 22 dolary i 87 penséw.

Zdobycie tych pieniedzy nic go nie kosztowalo, oprocz tego, ze nie ogladat 28 742
pieknych zachod6w slonca, nie ogladal teczy, nie widzial usmiechajacych sie wokoét
niego ludzi ani jak dorastajg jego dzieci, jak fruwaja ptaki. Przegapil rowniez niezli-
czong liczbe okazji do osiggniecia w swoim zyciu przelomowych sukcesow.

Sprawy finansowe s3 bardzo wazne, ale nie marnuj calego swojego czasu na my-
Slenie o groszach. Naucz si¢ by¢ oportunistg z zasadami i dokonywa¢ rzeczy przeto-
mowych. Trzymaj glowe wysoko, miej otwarte oczy i rusz gtowa.

Musisz szuka¢ pomystéw i rozwigzan. Obserwuj ludzi, analizuj pomysty, metody
i zasady dzialania, jakie wykorzystywane sa w innych dziedzinach biznesu i zycia niz
Twoje. Badz dociekliwy, daj si¢ ponies¢ prawdziwej ciekawosci i fascynacji sposobami
dzialania w innych branzach oraz rzadzacymi tam zasadami.

Miej nieustanny dostep do informacji na temat tworczych oraz przelomowych
rozwigzan i osiggnigé, ktére odniosty sukces w innych sektorach. Niewazne, czy czy-
tasz Wprost, czy Stal - Metale & Nowe Technologie, albo czy bierzesz udzial w konfe-
rencjach na temat handlu czy technologii lub tez odwiedzasz dobrze zaopatrzong ksie-
garnie — zwrd¢ uwage, jak wiele osob i firm wykorzystuje nowe pomysty, punkty
widzenia oraz innowacyjne rozwigzania w rozwijaniu wlasnej dzialalnosci i dgzeniu do
sukcesu. Przyklady innych ludzi zachecg Cie¢ do dazenia do przelomowych osiagniec,
beda je stymulowac¢ i podtrzymywac.
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Podpatrz inne segmenty rynku nabywcy, ktérego nigdy wczesniej nie brales pod
uwage. Kiedy zaczniesz dostrzegac istniejace tam powigzania, zadaj sobie pytanie,
w jaki sposdb inni ludzie stosujg produkty, wykonuja czynnosci, sprzedaja i dostar-
czajg towary, $wiadczg ustugi, produkuja, konkuruja ze sobg i prosperuja.

Czeka na Ciebie ogromnie duzo przelomowych osiggnige¢ w wielu réznych dzie-
dzinach zwigzanych z dzialalnoscig biznesows... a tak malo czasu na ich dokonanie.
Jest tak wiele zrddet, z ktérych mozesz czerpa¢ pomysty i je przyswajac¢ dzieki nowemu
sposobowi myslenia. Dlatego musisz zacza¢ od zaraz i kontynuowa¢ do konca zycia!

Nie musisz by¢ Einsteinem, zeby spojrze¢ na swdj biznes czy kariere z nowej per-
spektywy i odrzuci¢ tradycyjng mentalnos¢ stada, ktéra dyktowala Ci, zeby robi¢ cos
w taki, a nie inny sposob, poniewaz tak zawsze bylo.

Czas na dzialanie

Cokolwiek, jakkolwiek i kiedykolwiek robisz, musisz znalez¢ lepsze metody dzia-
fan, aby optymalizowa¢ ich rezultaty. Jednak maksymalizacja i dochodzenie do prze-
fomowych osiggnie¢ to co$§ wiecej niz dochodzenie do jak najwigkszych zyskéw, obrotéw,
efektywnosci, wydajnoséci dzialania, mozliwosci czy inwestycji. Oznacza to réwniez
osigganie najlepszego rezultatu przy zaangazowaniu minimum czasu, wysitku, kosz-
tow i ryzyka, a o tej zasadzie niewiele ludzi mysli czy wprowadza ja w zycie. Pomysl,
jak najlepiej wykorzysta¢ swoj czas, pienigdze i wysitek.

Ziasadnicze cele
Aby doj$¢ do jak najwiekszej liczby przetomowych osiggnieé, powinienes skon-
centrowac si¢ na podstawowych celach, ktore za ich pomocg bedziesz realizowal. To
wlasnie wizja sukcesu pomoze Ci sie skupi¢ na przelomowych osiggnigciach.

o W kazdej sytuacji szukaj ukrytych mozliwosci, jakie mégtbys wykorzystac.

¢ Co trzy miesigce staraj sie odkry¢ dla swojej firmy lub pracodawcy przynajmniej
jedno zrédlo przychodow.

o Postaraj sie, aby kazde Twoje dzialanie i kazda podjeta decyzja przyniosly jak
najlepsze efekty.

e Zbuduj podstawe umozliwiajacg realizacje przelomowych osiggnieé, ktora opie-
rataby sie na wielu réznych zrédlach generowania pomystéw, zamiast na jednym.

¢ Jednym z przelomowych celéw, do ktérego powinienes stale dazy¢, jest stwo-
rzenie takiego wlasnego wizerunku lub wizerunku firmy czy produktéw, ktéry
w oczach klientéw bylby wyjatkowy i korzystniejszy.
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Im wigksze wartosci lub korzysci mozesz zaoferowaé klientowi, tym wigksze
znaczenie ma przelomowe osiggniecie.

Przelomowe osiggniecie ma pomdc Tobie lub Twojej firmie w uzyskaniu jak
najwigkszej przewagi za pomocg kazdego podejmowanego przez Ciebie dzialania
biznesowego.

Szanse na przelomowe osiggniecia wzrastajg proporcjonalnie do ilosci wysitku
wlozonego w takie dziatania jak networking, burza mézgéw lub planowanie,
wykonywane wspoélnie z podobnie mys$lacymi, dazacymi do sukcesu ludzmi
dzialajacymi poza Twoja branza.

Twoim celem w dazeniu do przelomowych osiagnie¢ jest wykorzystywanie po-

mysléw do tworzenia wiekszej wartosci, ktora oferujesz innym ludziom.
¢ Przelomowe osiggnigcia podsycaja myslenie o rozwoju.
¢ Z myslenia o rozwoju biorg si¢ przelomowe osiagniecia... to zawsze idzie w parze.
e Z drugiej strony, najlepsze przelomowe osiggniecia niweluja ryzyko i opdr.
Dlatego tatwiej powiedzie¢ ,,tak” niz ,,nie”.

o Wykorzystuj jak najwiecej sprawdzonych praktyk stosowanych w innych sekto-
rach lub dziedzinach, przyjmujac ich filozofie¢ i metody.

Drialania Erok po Ekroku

P omy$l o zerwaniu z konwencjonalnym podejsciem, jakie do tej pory naj-
czgsciej stosowale§ w roznych dziedzinach kariery lub dzialalnosci bizne-
sowej. Rozbij czynno$ci na wiele mniejszych. Wykonujac kazda z nich, mozesz
dazy¢ do przelomowych osiagnie¢. Wyobraz sobie, ze zaczynasz postrzega¢ niewyko-
rzystane szanse jako nowe mozliwosci. Sporzadz liste zewnetrznych zrédet informacji
o praktykach biznesowych stosowanych w innych branzach, ktére méglbys wyko-
rzystac.

Zidentyfikuj najwieksze i najlatwiejsze szanse na realizacj¢ swoich przetomowych
osiagnie¢. Postaraj sie wymysli¢ w 30 minut 30 innowacyjnych pomystéw, ktére
moglbys zrealizowa¢ w 30 réznych dziedzinach biznesu lub kariery. Sprébuj na-
stepnie znalez¢ 20 niewykorzystanych mozliwosci, ktére masz w zasiegu reki.
Wymysl 10 mozliwych do przetestowania sytuacji, ktére w razie odniesienia suk-
cesu statyby sie Twoim wielkim przetomowym osiggnieciem. Stwdrz liste (i ciagle
ja uaktualniaj) jak najwigkszej liczby przetomowych osiagnie¢ w innych branzach.
Na koniec zacznij stosowa¢ nowy sposoéb myslenia w przypadku wszystkich tematéw
omawianych w nastepnych rozdziatach.
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