
IDŹ DO:

KATALOG KSIĄŻEK:

CENNIK I INFORMACJE:

CZYTELNIA:















Spis treści
Przykładowy rozdział

Katalog online
Zamów drukowany 
katalog

Zamów informacje 
o nowościach
Zamów cennik

Fragmenty książek
online

Onepress.pl Helion SA
ul. Kościuszki 1c 
44-100 Gliwice 
tel. (32) 230 98 63 
e-mail: onepress@onepress.pl
redakcja: redakcjawww@onepress.pl
informacje: o księgarni onepress.pl

Do koszyka

Nowość

Promocja

Do przechowalni

POZYTYWNE NASTAWIENIE. 
JAK UZYSKAĆ, UTRZYMAĆ 
LUB ODZYSKAĆ SWOJE MOJO

Autor: Marshall Goldsmith 
Tłumaczenie: Anna Kanclerz 
ISBN: 978-83-246-2725-7 
Tytuł oryginału: Mojo: How to Get It,
How to Keep It, How to Get It Back if You Lose It
Format: A5, stron: 320

• Weź za siebie odpowiedzialnoœć 
• Dąż do nieustannego rozwoju 
• Wkładaj w swoją pracę serce i entuzjazm 
• Naucz się wykorzystywać otaczające Cię okazje

Postaw na swoje MOJO — znajdź cel i radoœć życia 

Marshall Goldsmith jest jedyny w swoim rodzaju: w niepowtarzalny i błyskotliwy sposób 
potrafi „wœlizgnąć” się do naszych umysłów, aby poznać nurtujące nas problemy. 
Nie tylko pomaga nam je zrozumieć, ale również rozwiązać. Żywo i z zaangażowaniem. 
Œwietna lektura, która każdemu liderowi przypadnie do gustu i przyniesie korzyœci. 

Warren Bennis,
uznany autorytet w dziedzinie przywództwa

Marshall znowu trzyma rękę na pulsie spraw pracowników i ich miejsc pracy. 
Ta jasno napisana, mądra i pełna wnikliwych spostrzeżeń książka pomaga 
pracownikom odnaleźć ich mojo. Pokazuje im, jak bardziej się zaangażować 
oraz wnieœć prawdziwy wkład w życie zawodowe i osobiste. Największą siłą 
przedsiębiorstwa są jego pracownicy. Marshall odkrył, jak odblokować ich potencjał. 

David Ulrich, 
profesor Uniwersytetu Michigan, współautor książki The Why of Work

Znasz to uczucie wewnętrznej satysfakcji, kiedy robisz coœ ważnego i sensownego, 
a inni ludzie to dostrzegają i doceniają? Czy nie jest ono genialne? Ładuje Twoje 
akumulatory, daje potężnego pozytywnego kopa i oferuje poczucie, że œwiat stoi 
przed Tobą otworem. Tematem tej książki jest właœnie ten stan oraz sposoby jego 
osiągania, utrzymywania i ponownego przywoływania. To właœnie MOJO — motor 
pchający Cię ku nieustannemu rozwojowi, doskonaleniu i dostrzeganiu możliwoœci, 
jakie zsyła Ci los. 

MOJO odgrywa ogromną rolę w dążeniu do szczęœcia i znalezienia sensu życia, 
ponieważ sprowadza się do osiągnięcia dwóch celów: kochania tego, co robisz, 
i okazywania pozytywnego nastawienia wobec innych. Ta książka powstała po to, 
by dać Ci motywację do działania, a także odpowiednie narzędzia, byœ mógł zacząć 
wreszcie robić coœ, co sprawi, że poczujesz się spełniony i szczęœliwy. Niektóre z tych 
narzędzi są oczywiste, inne mogą wydawać się sprzeczne z logiką, jednak wszystkie są 
w zasięgu Twoich możliwoœci, zaœ ich celem jest nadać nowy kierunek Twojemu życiu.

http://onepress.pl/page354U~/
http://onepress.pl/zamow_katalog.htm
http://onepress.pl/page354U~katalog.htm
http://onepress.pl/add354U~mojopo
http://onepress.pl/page354U~emaile.cgi
http://onepress.pl/page354U~cennik.htm
http://onepress.pl/page354U~online.htm
mailto:onepress@onepress.pl
http://onepress.pl/view354U~mojopo
http://www.onepress.pl/ksiazki/pozytywne_nastawienie_jak_uzyskac_utrzymac_lub_odzyskac_swoje_mojo_marshall_goldsmith,mojopo.htm




Błąd! W dokumencie nie ma tekstu o podanym stylu. 11

Spis  treści

Podziękowania ..............................................................................13

CZĘŚĆ I

Ty i Twoje mojo

Rozdział 1. Mojo, Ty i ja ....................................................................................21

Rozdział 2. Mierzenie mojo .............................................................................37

Rozdział 3. Paradoks mojo ..............................................................................57

CZĘŚĆ II

Podstawowe części składowe mojo

Rozdział 4. Tożsamość: kim jesteś w swoich oczach? ............................67

Rozdział 5. Osiągnięcia: czego ostatnio dokonałeś? ..............................83

Rozdział 6. Reputacja: kim jesteś w oczach innych? ...............................93

Rozdział 7. Akceptacja: kiedy możesz sobie odpuścić? ...................... 111

Rozdział 8. Czynniki osłabiające mojo ...................................................... 117

Rozdział 9. Bezsensowne spory .................................................................. 135

Rozdział 10. Tamtej pracy już nie ma! ......................................................... 143

CZĘŚĆ III

Strategie budowania mojo

Rozdział 11. Zmień siebie lub otoczenie .................................................... 151

Rozdział 12. Zrozum, kim jesteś .................................................................... 159
Strategia 1. Ustal istotne dla Ciebie kryteria ..................................159
Strategia 2. Dowiedz się, jak wygląda Twoje życie ......................166



12 Spis treści

Strategia 3. Bądź optymistą ..................................................................173
Strategia 4. Wyeliminuj jedną rzecz ..................................................179

Rozdział 13. Osiągnięcia: łatwiejsze wykonywanie zadań ................... 185
Strategia 5. Odbuduj swoje mojo

stopniowo i systematycznie .........................................185
Strategia 6. Wypełniaj swoją misję,

nawet wykonując drobne gesty .................................190
Strategia 7. Pływaj w błękitnych wodach ........................................193

Rozdział 14. Reputacja: przejmij kontrolę nad swoją „historią” ......... 197
Strategia 8. Zdecyduj, czy chcesz zmienić pracę ..........................197
Strategia 9. Dzień dobry, do widzenia ..............................................203
Strategia 10. Przyjmij system oceny ..................................................210
Strategia 11. Ogranicz marnowanie czasu ......................................215

Rozdział 15. Akceptacja: zmień to, co możesz, pogódź się z tym,
czego nie potrafisz zmienić ................................................... 217
Strategia 12. Wywieraj wpływ na przełożonych ...........................217
Strategia 13. Nazwij i określ swoją sytuację ...................................222
Strategia 14. Udziel przyjaciołom

dożywotniego „rozgrzeszenia” .................................229

CZĘŚĆ IV

Połączenie sfery wewnętrznej z zewnętrzną

Rozdział 16. Nie zdawaj się wyłącznie na siebie ...................................... 235

Zakończenie Zacznij od siebie ........................................................................ 241

Dodatek A Kwestionariusz mojo:
ocena krótkoterminowej satysfakcji (szczęścia)
oraz długofalowych korzyści (sensu życia) ....................... 243

Dodatek B Interpretacja wyników kwestionariusza mojo ................ 255



Mojo, Ty i ja 21

ROZDZIA� 1 .

Mojo, Ty i ja

Kilka lat temu wybrałem się z moim przyjacielem Melem i jego rodziną
na szkolny mecz koszykówki. Córka Mela, Chrissy, gra�a w swoim
zespole na pozycji rozgrywaj�cej. Mecz odbywa� si� w ramach rozgry-
wek ligowych i wszyscy mieli�my nadziej� na jego pomy�lny przebieg.

W pierwszej po�owie meczu Chrissy i jej dru�ynie nic si� jednak nie
udawa�o. Do przerwy przegrywa�y siedemnastoma punktami. Kiedy zgar-
bione sz�y w stron� szatni, kilka z nich zacz��o si� mi�dzy sob� k�óci�.
Trener wymachiwa� swoj� tabliczk�, jakby pracowa� w drogówce, poga-
niaj�c dziewcz�ta, jak gdyby w obawie, �e sytuacja mo�e si� jeszcze
pogorszy�, je�li dru�yna nie zejdzie jak najszybciej z boiska. W pierwszej
po�owie przewaga dru�yny przeciwnej by�a tak oczywista, �e obawia�em
si� drugiej cz��ci meczu. Widzia�em, �e Mel my�li to samo: „O Bo�e,
�eby tylko wzi��y si� w gar��”.

Przypomnieli�my sobie jednak, �e wszystko jest mo�liwe i dru�yna
Chrissy mo�e odzyska� przewag�, a przynajmniej sprawi�, �eby mecz
by� ciekawy. Tak te� si� sta�o.

Chrissy i kole�anki z zespo�u rozpocz��y drug� po�ow� od kilku
rzutów za trzy punkty i przej�cia pi�ki zako�czonego �atwym rzutem
z dwutaktu. W mgnieniu oka przyt�aczaj�ca strata siedemnastu punktów
zmniejszy�a si� do b�d�cej do nadrobienia, dziewi�ciopunktowej prze-
granej. Dru�yna Chrissy nie poddawa�a si� — par�a do przodu, a� prze-
waga rywalek zmala�a do trzech punktów. Trener dru�yny przeciwnej
poprosi� wreszcie o przerw�, a wszyscy kibice po naszej stronie na stoj�-
co oklaskiwali fascynuj�cy powrót dru�yny do gry.
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Mel odwróci� si� do mnie i powiedzia�: „Wygramy ten mecz”. W tym
momencie wiedzia�em, sk�d u niego takie przekonanie.

Dowodem by�a sytuacja na boisku. Atmosfera meczu uleg�a zmia-
nie. W pierwszej po�owie dru�yna Chrissy by�a zagubiona, ale w czasie
drugiej cz��ci nabra�a pewno�ci siebie i znacznie przy�pieszy�a gr�. Z ich
oczu mo�na by�o wyczyta�: „Podaj mi pi�k�. Potrafi� to zrobi�”. Zmiana
nastroju udzieli�a si� równie� dru�ynie przeciwnej, która w pierwszej
po�owie g�adko i bez s�ów zdoby�a ogromn� przewag� punktow�, a teraz
by�a zdenerwowana — zawodniczki k�óci�y si� mi�dzy sob�, g�o�no pre-
zentowa�y swoje niezadowolenie z decyzji s�dziów i cz��ciej zwraca�y
si� do trenera, który �ywo gestykuluj�c, próbowa� je uspokaja�.

Dru�yna Chrissy rzeczywi�cie wygra�a ten mecz. Kto by powiedzia�,
�e zagubione, zniech�cone zawodniczki rozpoczn� drug� po�ow� z zupe�-
nie innym nastawieniem? By� mo�e znalaz�y wspólny cel, kiedy przeciw-
niczki zawstydzi�y je siedemnastopunktow� przewag�, albo ich trener
przedstawi� im nowy plan gry? A mo�e wygra�y ten mecz po prostu
dlatego, �e odzyska�y wiar� w siebie po zdobyciu na pocz�tku drugiej
po�owy o�miu punktów pod rz�d? By� mo�e wszystkie te czynniki mia�y
wp�yw na zmian� nastroju z negatywnego na pozytywny.

Z ca�ego meczu jeden moment utkwi� mi szczególnie �ywo w pami�ci.
To by�a ta chwila, kiedy Mel odwróci� si� do mnie i oboje ju� wiedzie-
li�my, �e dru�yna Chrissy sobie poradzi. Wszyscy to czuli i naturaln�
reakcj� na to przeczucie by�o wiwatowanie na stoj�co.

W takich chwilach osi�gamy stan mojo1. To ten moment, w którym
robimy co� wa�nego, sensownego i pozytywnego, a inni ludzie o tym
wiedz�. Tematem tej ksi��ki jest w�a�nie ten stan oraz sposoby jego osi�-
gania, utrzymywania i ponownego przywo�ywania.

Do pewnego stopnia wszyscy znamy mojo. Je�li kiedykolwiek wyg�o-
si�e� przemówienie i zrobi�e� to dobrze, to znasz to uczucie. Zdaj� sobie
spraw� z tego, �e wyst�pienia publiczne nale�� do tego rodzaju czyn-
no�ci, których ludzie obawiaj� si� najbardziej; wielu wola�oby przeczo�-
ga� si� przez bagno pe�ne w��y ni� przemawia� przed publiczno�ci�.

                                         
1 Wym. mo�d�o� — przyp. t�um.
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Je�eli jednak jeste� odnosz�cym drobne sukcesy doros�ym cz�owiekiem,
to pewnie kiedy� wyst�powa�e� publicznie. To mog�a by� prezentacja
handlowa przed klientem, prezentacja na forum firmy, podczas której
musia�e� broni� swojej pracy przed argumentami szefów czy wspó�pra-
cowników, albo mowa pogrzebowa czy toast na weselu córki. Niewa�ne,
jaka by�a okazja, ale je�li wszystko posz�o dobrze — publiczno�� ch�o-
n��a ka�de Twoje s�owo, kiwa�a potakuj�co g�owami, �mia�a si� z dow-
cipów, a na zako�czenie wyrazi�a swój aplauz — to stworzy�e� tak�
sam� atmosfer�, jaka panowa�a na sali gimnastycznej w szkole Chrissy.
Da�e� z siebie wszystko i ka�dy, kto znajduje si� w Twoim pobli�u, to
wyczuwa. To jest kwintesencja mojo.

S�owo „mojo” pocz�tkowo odnosi�o si� do ludowych wierze� w nad-
przyrodzone si�y przypisywane amuletom wudu, cz�sto wykonanym
z kawa�ka materia�u lub ma�ego woreczka (to o tym �piewa� Muddy
Waters w piosence „Got My Mojo Working”). Dla niektórych s�owo
mojo ci�gle kojarzy si� z zabobonami. Znam przedsi�biorc�, który
wychodzi z domu, dopiero gdy rozegra z �on� pi�� partii remika gina.
Mój znajomy stwierdzi�: „Je�eli wygram, mam swoje mojo; je�li wygra
�ona — nie podpisuj� w tym dniu �adnych umów”.

Z czasem znaczenie s�owa „mojo” ewoluowa�o i obecnie okre�la si�
nim pozytywne nastawienie oraz korzystny rozwój wydarze�, zw�asz-
cza w dziedzinach, w których �atwo mo�na do�wiadczy� zmienno�ci
losu, takich jak sport, biznes czy polityka. We
my pod uwag� sytuacj�,
w której kampania polityka bior�cego udzia� w za�artej walce z konku-
rentem od kilku tygodni przebiega bezb��dnie, dzi�ki czemu zyskuje on
w sonda�ach; nagle eksperci zaczynaj� go postrzega� jako kandydata,
który w wy�cigu osi�ga stan mojo. Taki stan mo�e równie� osi�gn��
kole�anka, której udaje si� zawrze� seri� kilku zyskownych umów;
raptem ka�dy musi przyzna�, cho� niektórzy niech�tnie, �e kole�anka
ma dobr� pass� i znalaz�a swoje mojo.

Dla innych mojo to trudne do okre�lenia poczucie osobistego roz-
woju. Idziesz naprzód, robisz post�py, osi�gasz cele, pokonujesz prze-
szkody, wyprzedzasz konkurencj� i robisz to wszystko z coraz wi�ksz�
�atwo�ci�. Lubisz, to co robisz, i to, czym si� zajmujesz, ma dla Ciebie
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znaczenie. Ludzie zwi�zani ze sportem mówi� o dobrej passie zawod-
nika, �e gra jak „uskrzydlony”. Inni okre�laj� takie zjawisko wspólnym
mianem „przep�ywu”2.

Moja definicja mojo wynika z mojego systemu warto�ci, w którym
bardzo wa�ne miejsce zajmuje znalezienie szcz��cia i sensu �ycia.

Mojo odgrywa ogromn� rol� w d��eniu do szcz��cia i znalezienia
sensu �ycia, poniewa� sprowadza si� do osi�gni�cia dwóch celów: kocha-
nia tego, co robisz, i okazywania swojego pozytywnego uczucia. Moja
definicja operacyjna wynika w�a�nie z tych dwóch celów.

Mojo to pozytywne nastawienie do czynno�ci wykonywanej
w danej chwili, które wynika z naszego wewn�trznego

stanu ducha i jest widoczne dla otoczenia.

Nasze mojo jest widoczne, kiedy pozytywne uczucia wobec tego, co
robimy, staj� si� dla innych oczywiste. Innymi s�owy, nie ma rozbie�no�ci
mi�dzy tym, jak my sami postrzegamy siebie, a tym, jak widz� nas inni.

Osi�gni�cie stanu mojo wi��e si� z czterema niezb�dnymi elementami.
Pierwszym z nich jest to�samo��. Za kogo si� uwa�asz? To pytanie jest

bardziej subtelne, ni� mog�oby si� wydawa�. To niezwyk�e, jak cz�sto
zadaj� je ludziom, a oni w pierwszym odruchu odpowiadaj�: „Có�, my�l�,
�e ludzie uwa�aj� mnie za…”. Natychmiast ka�� im przerwa�: „Nie pro-
sz� ci� o przeanalizowanie tego, jak wed�ug ciebie postrzegaj� ci� inni.
Chc� wiedzie�, jak ty siebie postrzegasz. Nie bierz pod uwag� opinii
wspó�ma��onka, rodziny czy bliskich przyjació�, tylko powiedz, co
sam o sobie my�lisz?”. W tym miejscu, gdy mój rozmówca stara si�
skupi� na w�asnym wizerunku, zwykle nast�puje d�uga cisza. Po namy-
�le zazwyczaj potrafi� z niego wydoby� jasn� odpowied
. Bez zastano-
wienia si� mo�emy nie by� w stanie zrozumie�, dlaczego osi�gamy albo
tracimy mojo.

Drugim elementem s� osi�gni�cia. Co ostatnio uda�o Ci si� zrobi�?
Chodzi o dokonania, które mia�y znaczenie i wp�yw na Twoje �ycie. Je�li

                                         
2 Poj�cie „przep�ywu” (ang. flow) wprowadzi� Mihaly Csikszentmihalyi

w swojej ksi��ce Przep�yw. Psychologia optymalnego do�wiadczenia — przyp. t�um.



Mojo, Ty i ja 25

jeste� sprzedawc�, do osi�gni�� mo�esz zaliczy� „z�owienie” du�ego
klienta. Z kolei dla osoby �yj�cej z pracy twórczej dokonaniem mo�e
by� przedstawienie �wiatu jakiej� prze�omowej idei. To pytanie jest rów-
nie� bardziej subtelne, ni� mog�oby si� wydawa�, poniewa� cz�sto zdarza
nam si� nie docenia� w�asnych osi�gni�� lub je przecenia�, w zale�no�ci
od trudno�ci, jakie musieli�my po drodze pokona�.

Na przyk�ad pewna znana mi dyrektorka ds. personalnych stwierdzi�a,
�e mo�e dok�adnie okre�li�, w którym momencie jej kariera nabra�a
tempa, chocia� wówczas w ogóle o tym nie my�la�a. By�a asystentk�
dyrektora naczelnego firmy. Pewnego dnia us�ysza�a, �e jej prze�o�ony
skar�y� si� na wadliwo�� systemu kontroli wydatków w firmie. Tego
wieczora wys�a�a do szefa notatk�, w której opisa�a, jak usprawni�
system. Nie by�o to dla niej szczególnie trudne, poniewa� jako osoba
przez wiele lat sk�adaj�ca sprawozdania z wydatków na cele reprezen-
tacyjne i podró�e s�u�bowe dyrektora naczelnego dobrze orientowa�a
si� w obowi�zuj�cym wtedy w firmie systemie rozlicze�. Sporz�dzon�
notatk� zaimponowa�a jednak szefowi, który od razu przeniós� j� do
dzia�u personalnego, gdzie swoje pomys�y mog�a wprowadzi� w �ycie.
Jej prze�o�ony dostrzeg� jej przenikliwo��, inicjatyw� i zdolno�ci kierow-
nicze, a jej notatka sta�a si� odskoczni� dla kariery asystentki, daj�c jej
awans, dzi�ki któremu dzisiaj nadzoruje setki pracowników.

To tylko jeden przyk�ad definicji „niewielkiego” osi�gni�cia, które
ostatecznie okaza�o si� niezwykle donios�e.

Przyjrzyjmy si� naszym dokonaniom z dwóch punktów widzenia:
po pierwsze — co Ty wnios�e� do zadania, a po drugie — jakie wykonane
zadanie mia�o dla Ciebie znaczenie. Dopóki szczerze nie potrafisz oceni�
znaczenia swoich ostatnich dokona�, dopóty mo�esz nie by� w stanie
osi�gn�� stanu mojo lub go odzyska�.

Trzeci element to reputacja. Jak postrzegaj� Ci� inni? Czego wed�ug
nich uda�o Ci si� ostatnio dokona�? W przeciwie�stwie do pyta� doty-
cz�cych to�samo�ci czy osi�gni�� nie ma tutaj �adnych subtelno�ci.
Definicje to�samo�ci i osi�gni�� tworzy�e� sam dla siebie, a reputacja to
tabela Twoich wyników wype�niana przez innych ludzi. Twoi wspó�pra-
cownicy, klienci, przyjaciele (a czasami obcy ludzie, których nigdy nie
pozna�e�) maj� prawo ocenia� Twoje osi�gni�cia i przedstawi� swoje
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opinie innym osobom. Chocia� nie mo�esz w pe�ni kontrolowa� swojej
reputacji, mo�esz wiele zrobi�, aby j� utrzyma� albo poprawi�, co z kolei
ma ogromny wp�yw na Twoje mojo.

Czwartym elementem, na którym opiera si� mojo, jest akceptacja.
Co mo�esz zmieni�, a nad czym nie masz kontroli? Z pozoru akceptacja,
czyli realistyczne podej�cie do tego, jakie aspekty Twojego �ycia pod-
legaj� zmianom, a jakie nie, a tak�e dostosowanie si� do tych realiów,
powinna by� naj�atwiejsz� cz��ci� mojo. Na pewno jest �atwiejsza ni�
stworzenie od podstaw to�samo�ci albo odbudowanie reputacji. W ko�cu
co mo�e by� trudnego w pogodzeniu si� z rzeczywisto�ci�? Musisz j�
oceni�, wzi�� g��boki oddech (by� mo�e wzdychaj�c z rezygnacj�) i j�
zaakceptowa�. Cz�sto jednak akceptacja stanowi dla nas nie lada wyzwa-
nie. Niektórzy pracownicy nieustannie walcz� ze swoimi szefami (stra-
tegia, która rzadko ko�czy si� dobrze) zamiast zaakceptowa� fakt, �e
prze�o�eni nadzoruj� ich prac�. Nie potrafi� zapanowa� nad rozczaro-
waniem wynikaj�cym z pomini�cia ich kandydatury przy awansie, ale
j�cz�, �e „to nie w porz�dku”, i u�alaj� si� przed ka�d� osob�, która chce
ich wys�ucha� (takie post�powanie rzadko wzmacnia ich wizerunek w�ród
wspó�pracowników). Zamiast nie przejmowa� si� biznesowym niepo-
wodzeniem szukaj� koz�ów ofiarnych, zrzucaj� win� na ka�dego, tylko
nie na siebie (takie post�powanie nie nauczy ich, jak w przysz�o�ci uni-
ka� kolejnych niepowodze�). Powodem zanikaj�cego mojo jest cz�sto
nieumiej�tno�� zaakceptowania kolei losu.

Rozumiej�c wp�yw oraz wzajemne oddzia�ywanie na siebie to�sa-
mo�ci, osi�gni��, reputacji oraz akceptacji, mo�emy zacz�� zmienia�
swoje mojo, zarówno w pracy, jak i w domu.

Mojo pojawia si� w naszym �yciu w ró�nych formach. Niektórzy
osi�gaj� mojo we wszystkim, co robi�, bez wzgl�du na to, jak nieprzy-
jemne mo�e wydawa� si� innym wykonywanie danej czynno�ci. Inni je
trac� i nie potrafi� odzyska�. S� równie� tacy, którym udaje si� je zdoby�
z powrotem. Wreszcie s� i ci, którzy osi�gaj� mojo tylko w niektórych
sferach �ycia.

Który z poni�szych przyk�adów wydaje Ci si� znajomy?
Przypadek 1. Oprócz moich rodziców i cz�onków rodziny Dennis

Mudd by� pierwszym wspania�ym cz�owiekiem, jakiego spotka�em
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w �yciu. Nie w tym sensie, w jakim wspania�y by� Winston Churchill czy
Budda (oni mieli wp�yw na �ycie ludzi, których nigdy nie spotkali), ale
poniewa� jego skromne zachowanie mia�o niezwykle trwa�y, pozytywny
wp�yw na �ycie ludzi, z którymi si� zetkn��.

Kiedy mia�em czterna�cie lat i mieszka�em w Kentucky, dach naszego
domu zacz�� powa�nie przecieka�. Mój ojciec zatrudni� Dennisa Mudda
do naprawienia dachu. W ramach oszcz�dno�ci zosta�em mu przydzie-
lony do pomocy. Do dzisiaj po�o�enie dachu w �rodku lata w Kentucky
jest najci��sz� prac� fizyczn�, jak� wykonywa�em w swoim �yciu. Jed-
nak to zadanie by�o dla mnie bardzo pouczaj�ce, poniewa� polega�o na
codziennej wspó�pracy z panem Muddem — cz�owiekiem z niezwykle
mocnym mojo. By�em zdziwiony uwag�, z jak� pan Mudd uk�ada�
gonty. Wszystko mia�o swoje miejsce i musia�o by� wykonane perfek-
cyjnie. Pan Mudd by� bardzo cierpliwy, nawet gdy zdarzy�o mi si� pope�-
ni� jaki� b��d. Je�li dachówka by�a lu
na albo krzywo po�o�ona, pomóg�
mi j� zerwa� i pokaza�, jak nale�y j� k�a��. Z perspektywy czasu wydaje
mi si�, �e moja pomoc w�a�ciwie opó
nia�a prace na dachu, ale pan Mudd
nigdy o tym nie wspomnia�. Po jakim� czasie „zarazi�em” si� jego rado-
snym podej�ciem do pracy na dachu w �rodku s�onecznego lata. Moje
nastawienie zmieni�o si� z „niech�tnej gotowo�ci do pracy” w „dum�
z dobrze wykonywanego zadania”. Ka�dego ranka wstawa�em z ochot�
do pracy.

Kiedy nowy dach zosta� w ko�cu po�o�ony, Dennis Mudd przed-
stawi� mojemu ojcu faktur� i powiedzia�: „Bill, sprawd
 rezultat naszej
pracy. Je�eli uznasz go za satysfakcjonuj�cy, to mi zap�acisz. Je�li nie —
nie wezm� od ciebie pieni�dzy”. Pan Mudd nie �artowa�, chocia� brak
zap�aty by�by dla niego i jego rodziny powa�nym finansowym ciosem.

Mój ojciec obejrza� naprawiony dach, pochwali� dobrze wykonan�
robot� i zap�aci� Dennisowi Muddowi, który z kolei zap�aci� mi3.
                                         

3 Do�wiadczenie, jakie zdoby�em w trakcie pracy na dachu, zrobi�o na mnie
spore wra�enie, poniewa� kiedy zosta�em trenerem kadry mened�erskiej, wzi�-
�em przyk�ad ze sposobu ustalania zap�aty praktykowanego przez Dennisa Mudda.
Bra�em pieni�dze tylko wtedy, kiedy moi klienci robili post�py. Post�py klienta
polegaj� na tym, �e osi�ga on pozytywne, wymierne zmiany w zachowaniu,
jednak nie w swoich lub moich oczach, ale w ocenie g�ównych zainteresowanych
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Gest „zap�a� mi, ile uwa�asz” nie by� chwytem, ale wyrazem to�sa-
mo�ci pana Mudda. Po pi��dziesi�ciu latach rozumiem teraz, �e jego
duma z jako�ci wykonanej pracy pozwoli�a mu z�o�y� tak� bezpieczn�
propozycj�. By� pewien, �e inni ludzie dostrzeg� jako�� i zap�ac� mu
tyle, ile warta by�a jego praca. Nie tylko mia� pozytywne nastawienie
wobec wykonywanego zadania, ale równie� demonstrowa� je otwarcie
w sposób, który nie móg� zosta� niezauwa�ony przez innych. To jest
przyk�ad mojo w najczystszej formie.

                               
osób — prze�o�onych jego kontrahentów, wspó�pracowników i bezpo�rednich
podw�adnych. Proces ten trwa od dwunastu do osiemnastu miesi�cy i wymaga za-
anga�owania oko�o szesnastu wspó�pracowników. Kiedy jestem pytany, sk�d si�
wzi�� pomys� na system rozlicze� z klientami uzale�niony od efektów mojej
pracy, zawsze przyznaj� si� do zapo�yczenia go od Dennisa Mudda, moje-
go szefa sprzed czterdziestu siedmiu lat. Chocia� jestem dumny z tego, co robi�,
w dalszym ci�gu uwa�am, �e Dennis Mudd wykonywa� swoj� prac� z wi�ksz�
klas� ni� ja. Moje szcz��cie polega na tym, �e brak zap�aty nie wp�ynie zbyt
niekorzystnie na moje �ycie. Dennis Mudd potrzebowa� wtedy pieni�dzy bar-
dziej, ni� ja potrzebuj� ich teraz, a jednak podj�� ryzyko utraty zarobku dla
dobra klienta.

W 2006 roku, kiedy wspomnia�em o Dennisie Muddzie w pewnym maga-
zynie, Tom Masterson, który pochodzi z mojego rodzinnego miasta (pó
niej
zosta� uznany przez prezydenta Obam� za przedsi�biorc� roku stanu Kentucky
w kategorii drobnej przedsi�biorczo�ci), wys�a� mi wiadomo�� o nast�puj�cej
tre�ci: „Dennis Mudd by� równie� kierowc� szkolnego autobusu. Do szko�y
jechali�my 60 km. Kierowca zawsze stara� si� przyby� na miejsce na pi�tna�cie
minut przed rozpocz�ciem zaj��. W tym czasie zawsze zostawa�em w autobusie,
�eby z nim porozmawia�. Nasze dyskusje by�y o wszystkim, a Dennis Mudd
mia� na mnie ogromny wp�yw. Nie potrafi� wyrazi� s�owami, jaki dreszczyk
emocji towarzyszy� mi podczas czytania pa�skiego artyku�u i wspominania
o tym cz�owieku”.

Dennis Mudd potrafi� wp�yn�� na czyje� �ycie w trakcie k�adzenia dachu i na
kolejne jako kierowca szkolnego autobusu. Wiem, �e mia� wp�yw na wiele innych
osób. Tak niezwykle pozytywny stosunek do tego, co robi�, rzadko mo�na zoba-
czy� u sowicie op�acanych profesjonalistów, wykonuj�cych tak zwan� „wyma-
rzon�” prac�.
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Przypadek 2. Chuck jest „by�ym” pracownikiem kierowniczego
szczebla stacji telewizyjnej, który kiedy� nale�a� do jednych z najlepszych
liderów swojej bran�y. Jest „by�ym” specjalist� ju� od pi�ciu lat, czyli
od pi�ciu lat pozostaje bez pracy. Nie chodzi o to, �e nie szuka� dosta-
tecznie energicznie nowego zaj�cia. Posiadaj�c takie kontakty i wiarygod-
no��, móg�by z�apa� za telefon i porozmawia� z jakim� wp�ywowym
decydentem. Sytuacja godna pozazdroszczenia, i chocia� jej nie nadu�y-
wa�, to omówi� swoje po�o�enie praktycznie z ka�dym, kto móg�by mu
pomóc.

Przez te lata podj�� prac� konsultanta w ramach umowy zlecenia
w nadziei, �e jednorazowe zadanie mog�oby si� zmieni� w sta�� prac�,
ale jego oczekiwania si� nie zi�ci�y. Chuck ma pi��dziesi�t pi�� lat.
Im d�u�ej pozostaje bez pracy, tym mniejsze prawdopodobie�stwo,
�e j� dostanie. Je�li nie pracowa�e� w swojej bran�y przez pi�� lat, nad-
chodzi taki czas, kiedy nie mo�esz ju� nazywa� siebie „dyrektorem sta-
cji telewizyjnej”.

Dzi�ki odprawie i rozs�dnym inwestycjom Chuck zaoszcz�dzi�
wystarczaj�co du�o pieni�dzy, aby zapewni� byt swojej rodzinie. Jed-
nak taka sytuacja niekorzystnie wp�ywa na jego psychik� i wiar� w siebie.
Ostatnio zacz�� si� martwi�, czy jest dobrym wzorcem dla swoich dzieci.
Czy postrzegaj� go jako cz�owieka sukcesu czy kogo�, kto od pi�ciu lat
pa��ta si� po domu bez �adnego celu? Jest mu równie� przykro, gdy
widzi, �e najlepsze stanowiska w sieciach telewizyjnych, kablowych i fir-
mach produkcyjnych zajmuj� osoby, które kiedy� zatrudni� i przyuczy�
do zawodu. Coraz cz��ciej wraca w rozmowach do czasów swojej �wiet-
no�ci, kiedy by� na szczycie. Woli wspomina� przesz�o�� ni� zaj�� si�
swoj� przysz�o�ci�.

Przyjaciele przekonuj� go, �e powinien za�o�y� w�asn� firm� pro-
dukcyjn�. W czasach dobrej passy by� jednym z najbardziej pomys�o-
wych ludzi w swojej bran�y. Móg�by jeszcze wykorzysta� swój talent
w opracowaniu projektów, które potem móg�by zachwala� znajomym
ze swojej d�ugiej listy kontaktów. Gdyby podj�� tak� inicjatyw�, móg�by
wróci� do gry i wyst�powa� z pozycji równej swoim potencjalnym klien-
tom, a nie kogo�, kto prosi o przys�ug�. Jednak z powodu inercji lub obaw
Chuck nie potrafi tego zrobi�. Nie chce pracowa� na w�asny rachunek,
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tylko dla du�ej organizacji, poniewa� zawsze pracowa� w du�ej firmie
i tylko to umie robi�. Chce wróci� do takiego �ycia, jakie prowadzi� przed
utrat� pracy.

Chuck liczy na �ut szcz��cia, jednak nie robi nic, aby zdoby� przy-
chylno�� losu. Jego to�samo�� tkwi w przesz�o�ci, która staje si� coraz
bardziej daleka i mglista. Jego osi�gni�cia — te sprzed pi�ciu lat, a nawet
jeszcze dawniejsze — nie maj� ju� znaczenia. Jego reputacja nie pokrywa
si� z jego w�asnym wizerunkiem.

Najwi�kszym problemem Chucka jest jednak akceptacja. Ci�gle liczy
na to, �e znajdzie prac� podobn� do tej, któr� straci�. Jedyny problem,
którego nie chce sobie u�wiadomi�, to fakt, �e nie ma ju� dla niego takiej
posady. Dopóki go nie zaakceptuje, nigdy nie odzyska swojego mojo.

Przypadek 3. Data: 7 lipca 1956 roku, miejsce: Newport Jazz Festival
w Newport na Rhode Island4. Jest sobotni wieczór, w trakcie którego
ma wyst�pi� Duke Ellington z zespo�em. Ostatnio dla pi��dziesi�ciosied-
mioletniego Duke’a Ellingtona nasta�y trudne czasy. W latach 30. i 40.
XX wieku, kiedy wykonywa� takie przeboje jak „Take the A Train” albo
„Mood Indigo”, by� liderem najlepszego big-bandu, jaki kiedykolwiek
powsta�. Jednak zmieniaj�ce si� gusta muzyczne s�uchaczy i koszty zwi�-
zane z koncertowaniem z szesnastoma muzykami os�abi�y sukcesy odnie-
sione przez Ellingtona. Latem 1955 roku orkiestra Ellingtona zosta�a
„zdegradowana” do akompaniowania �y�wiarzom na lodowisku na Long
Island. Je�li masz królewskie5 imi�, nie mo�esz prze�y� wi�kszego upo-
korzenia.

Ellington z niecierpliwo�ci� czeka� na festiwal w Newport, gdzie
chcia� dobrze wypa��. Skomponowa� na t� okazj� nowy utwór „The
Newport Festival Suite”. Jego wyst�p nie rozpocz�� si� jednak pomy�l-
nie. Nie pojawi�o si� czterech cz�onków orkiestry, a producent festi-
walu George Wein poprosi� Ellingtona o otwarcie wieczoru utworem
„The Star Spangled Banner”. Po dwóch kolejnych melodiach, gdy publicz-

                                         
4 Wiem, wiem. Sama wzmianka o jazzie sprawia, �e niektórzy czytelnicy si�

wy��czaj�, ale cierpliwo�ci — nic si� nie stanie, je�li przeczytasz t� histori�, a jej
zako�czenie jest wspania�e!

5 Z ang. duke to ksi��� — przyp. t�um.
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no�� nerwowo k��bi�a si� pod wilgotnym, letnim niebem, Ellington zszed�
ze sceny, aby zrobi� miejsce kolejnym artystom. Muzyk poczu� si� dot-
kni�ty: „Kim jeste�my — zwierz�tami w cyrku? Akrobatami?”.

Musia� czeka� trzy godziny, aby powróci� na scen�. By�a prawie
pó�noc i przynajmniej jedna trzecia publiczno�ci ju� wysz�a. Jednak
Ellington by� ci�gle zdenerwowany i zdecydowany da� �wietny wyst�p.
Mimo przygn�bienia nie opu�ci� festiwalu. Zagra� now� kompozycj�
i dwie kolejne melodie, kiedy zacz�� pada� lekki deszcz, wyganiaj�c
publiczno�� z widowni.

Aby nie pozwoli� im wyj��, Ellington zagra� jeden ze swoich awa-
ryjnych, utrzymanych w �ywym tempie utworów, zatytu�owany „Dimi-
nuendo and Crescendo in Blue”, który napisa� w 1937 roku. Ellington
zwykle gra w tym utworze solo na fortepianie mi�dzy pierwsz� a drug�
cz��ci�. Jednak tego wieczoru muzyk pozwoli� wykona� solo Paulowi
Gonsalvesowi na saksofonie tenorowym. W trakcie brawurowo granej
solówki Gonsalvesa ludzie zacz�li wraca� na miejsca. Ellington wyczu�
zmian� atmosfery na widowni i kaza� saksofoni�cie kontynuowa�, nie
pozwalaj�c mu sko�czy�. Po dwóch minutach solowej gry na saksofo-
nie spokojny do tej pory t�um, który kilka minut wcze�niej pod��a� ju�
do wyj�cia, zacz�� g�o�no okazywa� swoj� aprobat�. Atrakcyjna blon-
dynka w letniej sukience bez rami�czek zacz��a ta�czy� niedaleko sceny.
Inni poszli za jej przyk�adem. Ellington i cz�onkowie zespo�u wykrzy-
kiwali ze sceny s�owa zach�ty dla Gonsalvesa. T�um by� tak rozgor�cz-
kowany, �e producent zacz�� dawa� Ellingtonowi rozpaczliwe znaki, aby
ten skróci� utwór. Obawia� si� zamieszek. „Nie b�d
 niegrzeczny wobec
artystów” — pogrozi� mu palcem Ellington. Gonsalves gra� solo przez
prawie siedem minut. Kiedy umilk�a melodia, t�um ruszy� na scen�. Wein
kolejny raz poprosi� Ellingtona o opuszczenie sceny ze wzgl�dów bezpie-
cze�stwa. Ellington odmówi� i da� cztery bisy.

Nast�pnego dnia wyst�p zespo�u staje si� sensacj� z pierwszych stron
gazet. „Ellington wróci�” — krzycz� nag�ówki. Kilka tygodni pó
niej
muzyk trafi� na ok�adk� magazynu „Time”. Nagranie z wyst�pu w New-
port zosta�o szybko wydane i sprzeda�o si� w ponad milionie egzem-
plarzy, co oznacza, �e by�o najlepszym wydawnictwem w karierze
muzyka. Ellington narodzi� si� na nowo. Ju� nigdy nie musia� gra�



32 Pozytywne nastawienie

na lodowisku, a w swojej pó
niejszej karierze skomponowa� zadziwia-
j�cy zbiór nowych utworów. Kiedy sko�czy� siedemdziesi�t lat, jego
przyj�cie urodzinowe odby�o si� w Bia�ym Domu.

A� korci, aby potraktowa� t� histori� jako �ut szcz��cia: kariera
�wietnego muzyka, prze�ywaj�cego spadek popularno�ci, o�ywa dzi�ki
cudownemu splotowi wyczucia czasu i okoliczno�ci, jakim by� hero-
iczny wyst�p Ellingtona i jego zespo�u. Jednak po dok�adniejszej analizie
tego przypadku mo�na dostrzec, �e w gr� wchodzi mojo. Nawet kiedy
s�awa Duka Ellingtona nieco wyblak�a, koncertowanie w dalszym ci�gu
by�o jego pasj�. Utrzymywa� orkiestr� i bez przerwy dawa� koncerty,
pokrywaj�c ewentualne straty z w�asnej kieszeni. Bycie aktywnym muzy-
kiem by�o dla niego wszystkim. Gdy zmieni�y si� muzyczne gusta
publiczno�ci, ucierpia�a jego reputacja, ale jego to�samo�� (bycie aktyw-
nym muzykiem) i osi�gni�cia (klasyczne melodie) by�y niekwestiono-
wane. W dalszym ci�gu mia� pozytywne nastawienie wobec tego, co
robi�. Wyst�p w Newport pozwoli� mu zaprezentowa� swoje podej�cie
ca�emu �wiatu, a publiczno�� wreszcie dostrzeg�a, to co muzyk wiedzia�
od zawsze, i spojrza�a na Duka Ellingtona jego oczami.

Przypadek 4. Z punktu widzenia strategii firmy Janet jest ona nie
tyle dobr� liderk�, co wprost �wietn�. Jest uwa�ana za najlepszego pra-
cownika swojej firmy, lepszego nawet od dyrektora generalnego. Potrafi
po��czy� b�yskotliw� strategi� z umiej�tno�ci� wprowadzenia jej w �ycie,
co jest rzadkim talentem. Zatrudnia �wietnych ludzi i potrafi ich wspa-
niale poprowadzi�. Nic nie ma dla niej wi�kszego znaczenia ni� rozwija-
nie swojego zespo�u i dbanie o niego. Ludzie uwielbiaj� dla niej pracowa�.
Niezmiennie osi�ga bardzo dobre rezultaty, nie tylko w formie �wiet-
nych wyników kwartalnych, ale równie� innowacji, które zaprocentuj�
w przysz�o�ci.

Kiedy jednak Janet wychodzi poza zaufany kr�g wspó�pracowni-
ków i ma do czynienia z lud
mi z siedziby g�ównej firmy, pojawiaj� si�
powa�ne problemy. Ten sam instynkt, który pozwala jej dba� o zespó�
i chroni� go, zmienia si� w niefortunn� defensywno��, gdy przebywa
w towarzystwie innych szefów z centrali. Mimo �wietnych wyników
Janet czuje si� tak, jakby musia�a udowadnia� wszystkim swoj� warto��.
Jest stanowcza (czasem nawet a� za bardzo) w rywalizacji o zasoby



Mojo, Ty i ja 33

i wsparcie, co wspó�pracownicy na podobnym szczeblu postrzegaj� jako
nieprzyjemne podej�cie typu „my kontra oni”. W trakcie spotka� musi
mie� ostatnie s�owo w ka�dej dyskusji — w ten sposób Janet pojmuje
rywalizacj�, ale przez to jej koledzy z firmy postrzegaj� jej zachowanie
jako odpychaj�ce i zniech�caj�ce do wspó�pracy. Zastanawiaj� si�,
dlaczego od czasu do czasu nie potrafi uzna� s�uszno�ci innego punktu
widzenia i pracowa� dla wspólnych korzy�ci.

Historia Janet to niezwyk�y przypadek „rozszczepionego” mojo —
niezwykle mocnego w jednej dziedzinie pracy, a s�abego w innej (Je�li
chodzi o „rozszczepienie” mojo, to posiada je wiele niezwykle skutecz-
nych w dzia�aniu osób. Klasycznym przyk�adem s� in�ynierowie lub pro-
grami�ci komputerowi, którzy maj� mocne mojo, kiedy s� zaanga�o-
wani w twórczy proces rozwi�zywania problemu, ale s�abe, gdy musz�
go udokumentowa�). Praca z zespo�em sprawia, �e Janet osi�ga �wietne
wyniki, ale gdy ma do czynienia z lud
mi na tym samym szczeblu, jej
mojo osi�ga dno. Pozytywne nastawienie, tak otwarcie demonstrowane
w obecno�ci jej pracowników, zmienia si� w jawnie negatywn� postaw�,
gdy Janet znajduje si� w�ród wspó�pracowników z centrali.

Przypadek Janet nie stanowi�by problemu, gdyby mia�a ona prowa-
dzi� jedynie swój dzia�. Jednak dyrektor generalny widzi w niej kandy-
datk� na firmow� gwiazd�, potencjaln� nast�pczyni� jej szefa (i by�
mo�e, w perspektywie dziesi�ciu lat, przysz�� dyrektork� generaln�).
Janet zarz�dza g�ówn� grup� produktów firmy, wi�c podejmowane przez
ni� decyzje maj� wp�yw na wszystkie dzia�y firmy. Jednak Janet posiada
mojo tylko w cz��ci swojej pracy i, bez wzgl�du na swój talent, nie mo�e
ignorowa� wspó�pracowników albo wiecznie odgrywa� roli „samotnego
je
d
ca”. Na kolejnym szczeblu korporacyjnej kariery b�dzie zarz�-
dza�a wieloma cz�onkami kadry kierowniczej, z którymi obecnie nie
potrafi si� dogada�. Dyrektor generalny uwa�a, �e je�li teraz awansuje
Janet, wielu jej wspó�pracowników mo�e odej�� z firmy.

Janet musi sprosta� wyzwaniu, jakim jest umiej�tno�� wykorzysta-
nia swoich zdolno�ci biznesowych i interpersonalnych w sytuacjach,
w których styka si� z najwa�niejszymi wspó�pracownikami, tak�e z tymi,
którzy zajmuj� podobne do niej stanowiska i mog� mie� wp�yw na jej
przysz�o��. Ma w sobie potencja� pozwalaj�cy na przej�cie pewnego
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dnia sterów nad ca�ym przedsi�biorstwem, ale najpierw musi nauczy�
si� dogadywa� z kolegami i kole�ankami, tak jak robi to z bezpo�rednimi
podw�adnymi. Je�eli si� tego nie nauczy, jej talent i dotychczasowe umie-
j�tno�ci nie wystarcz� do osi�gania kolejnych sukcesów. Ostatecznie jej
negatywne nastawienie zniszczy jej to�samo�� i reputacj�. Jeden ze wspó�-
pracowników zostanie jej szefem, a ona odkryje, �e mimo posiadania
silnego i s�abego mojo w�a�nie to drugie pozostaje ludziom w pami�ci.

Przez dłuższy czas wykonywania zawodu trenera kadry mened�erskiej
okre�la�em swoj� misj� jako pomaganie klientom w osi�ganiu pozytyw-
nych zmian w zachowaniu i kontaktach z innymi lud
mi. Moja misja
pozosta�a niezmienna — w dalszym ci�gu chc� pomaga� ludziom w lep-
szym nawi�zywaniu kontaktów — jednak z przyczyn, które stan� si�
oczywiste, w niniejszej ksi��ce skupi� si� na naszym wewn�trznym funk-
cjonowaniu i naszych osobistych definicjach sensu �ycia i szcz��cia.

Do napisania ksi��ki Sukces… i co dalej?6 zainspirowa� mnie cytat
Petera Druckera: „Po�owa spotykanych przeze mnie liderów nie musi si�
uczy�, co ma robi�. Musz� si� dowiedzie�, czego nie robi�”. Zidentyfi-
kowa�em w niej dwadzie�cia jeden zachowa�, które stanowi� przeszkod�
w dalszej karierze sk�din�d ludzi sukcesu — s� to nawyki denerwuj�ce
w kontaktach z innymi, takie jak ch�� wygrywania za wszelk� cen�, doda-
wanie nieprzyjemnych komentarzy albo karanie pos�a�ca. W poprzedniej
ksi��ce skupi�em si� na tym, jak pomóc ludziom zmieni� swoje zacho-
wanie i wizerunek.

W tej ksi��ce skoncentruj� si� na tym, co ludzie mog� zacz�� robi�,
aby znale
� w �yciu sens i szcz��cie. Taki jest efekt posiadania mojo —
wi�ksze szcz��cie, wi�ksze poczucie sensu �ycia. Mojo odnosi si� nie
tylko do liderów organizacji, ale do nas wszystkich i do wszystkich aspek-
tów naszego �ycia, poniewa�, jak wykazuj� nasze badania (które zostan�
omówione w kolejnych rozdzia�ach), silne mojo w �yciu zawodowym
udziela si� równie� w �yciu osobistym.

                                         
6 Marshall Goldsmith, Mark Reiter, Sukces… i co dalej?, Onepress, Gliwice

2009.
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W niniejszej ksi��ce chc� udzieli� wyczerpuj�cej odpowiedzi na naj-
cz��ciej zadawane mi pytanie: „Jak� cech� wyró�niaj� si� ludzie sukcesu
od innych?”.

Udzielam zawsze tej samej, krótkiej odpowiedzi: Prawdziwi ludzie
sukcesu sp�dzaj� znaczn� cz��� swojego �ycia na anga�owaniu si� w dzia-
�ania, w wykonywaniu których znajduj� szcz��cie i sens �ycia. Zgodnie
z informacjami zawartymi w tej ksi��ce ludzie osi�gaj�cy prawdziwy sukces
to ci, którzy maj� mojo.

Potem dodaj�: Jedyn� osob�, która mo�e okre�li�, czym jest dla Ciebie
szcz��cie i co nadaje Twojemu �yciu sens, jeste� Ty.

O tym w�a�nie jest moja ksi��ka.
Rozejrzyj si� wokó�. Mamy drug� dekad� dwudziestego pierwszego

wieku i nasza sytuacja materialna si� zmieni�a. Zmiany mog� by� bezpo-
�rednie i tymczasowe, takie jak spadaj�ca warto�� Twojego domu albo
o po�ow� ni�sza warto�� funduszu emerytalnego czy te� brak pewno�ci
zatrudnienia Twoich przyjació� i s�siadów. Mog� te� mie� bardziej trwa�y
i ogólny zasi�g, tak jak w przypadku bezbronno�ci niegdy� pot��nych
przedsi�biorstw (wydawców gazet i magazynów), zmuszonych do zam-
kni�cia gazet lub bankrutuj�cych z dnia na dzie� finansowych gigantów.
Problemy spo�eczne maj� wp�yw na nasze �ycie osobiste. Specjali�ci pra-
cuj� d�u�ej i odczuwaj� wi�ksz� presj� ni� kiedykolwiek w przesz�o�ci.
Maj�c do dyspozycji technologie, dzi�ki którym jeste�my dost�pni
dwadzie�cia cztery godziny na dob�, siedem dni w tygodniu, zacieraj�
si� granice mi�dzy �yciem zawodowym a osobistym. Poszukiwanie szcz�-
�cia i sensu staje si� coraz wi�kszym wyzwaniem, a zarazem przypisuje
si� mu coraz wi�ksze znaczenie.

�yjemy w skomplikowanych czasach, obwiniaj�c za wszelkie kompli-
kacje nie tylko mojo ludzi bezrobotnych lub znajduj�cych si� w finan-
sowych tarapatach, ale równie� tych, którym pozornie spe�nia si� ame-
ryka�ski sen.

Mój klient Jim odniós� ogromny sukces jako przedsi�biorca, który
za�o�y� firm� i sprzeda� j� za wi�ksz� kwot�, ni� kiedykolwiek móg�
sobie wyobrazi�. Wraz z rodzin� przeniós� si� do pi�knego domu za
miastem. Wydawa�o si�, �e mia� wszystko, ale po krótkim czasie ca�e jego
mojo znikn��o. Szybko znudzi� si� kiepsk� gr� w golfa ze starszymi
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panami, z którymi spotyka� si� w lokalnym klubie golfowym, jedzeniem
ka�dego dnia tej samej kanapki z sa�atk� z kurczaka przy tym samym
stoliku i dyskusjami na temat operacji woreczka �ó�ciowego oraz prze-
sz�o�ci rozmówców. Wytrzyma� tak prawie dwa lata, które teraz uwa�a
za najgorsze w swoim �yciu. Rosn�cym niezadowoleniem zacz�� zra�a�
do siebie �on� i dzieci i denerwowa� otoczenie. Poczu�, �e jego �ycie jest
puste. Jim stwierdzi�, �e czu� si� wtedy gorzej ni� paso�yt. Chocia� taki
biedny nierób oprócz ubóstwa mo�e by� jeszcze dotkni�ty uzale�nieniem
albo problemami umys�owymi, Jim beszta� si� za to, �e ma wszystko i nic
nie potrafi z tym zrobi�.

W ko�cu odzyska� swoje mojo, skupiaj�c si� na dzia�alno�ci chary-
tatywnej, w której móg� wykorzysta� swoje umiej�tno�ci rozwi�zywa-
nia problemów. Dzi�ki temu, �e móg� si� w co� zaanga�owa�, znowu
by� szcz��liwy, a jego �ycie nabra�o sensu, tak jak wtedy, gdy budowa�
swoj� firm�. To pozytywne uczucie by�o znajome, a jednak inne.

Je�eli tacy inteligentni przedsi�biorcy, którzy wygrali los na loterii,
nie potrafi� odzyska� swojego mojo, wyobra
 sobie, jak trudne mo�e by�
to zadanie dla osób nieposiadaj�cych �adnych zabezpiecze� finansowych.

W tej ksi��ce znajdziesz dziesi�tki historii takich ludzi, jak Jim, Mel,
Chuck i Janet. W niektórych z nich rozpoznasz swoich kolegów lub
s�siadów. Czasami poczujesz si�, jakby� przegl�da� si� w lustrze. Nikt
nie zna wszystkich odpowiedzi. W pewnych momentach �ycia ka�demu
zdarza si� traci� mojo.

Na szcz��cie prawie wszystkie problemy, jakie zostan� omówione
w tej ksi��ce, maj� proste (chocia� nie�atwe) rozwi�zania (istnieje ró�nica
mi�dzy �atwo�ci� a prostot�). Znajdziesz je w trzeciej cz��ci ksi��ki,
zatytu�owanej „Strategie budowania mojo”. Niektóre z tych narz�dzi s�
oczywiste, inne mog� si� wydawa� sprzeczne z logik�, jednak wszystkie
s� w zasi�gu Twoich mo�liwo�ci. Dla mojo biznesmena s� tym, czym rzut
za trzy punkty dla dru�yny koszykarskiej — mog� zmieni� Twoje �ycie.

Najpierw jednak ustalmy, jak silne (lub s�abe) mojo posiadasz.


