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Rozdziat 2.

Psychologia
produktywnosci

W moim odczuciu wazne jest nie tylko danie ludziom technik
1 strategii, ale tez przekazanie im glebszej wiedzy na temat
psychologicznych aspektéow dyscypliny, czy to w sprzedazy,
przywodztwie, negocjacjach, perswazji, czy osiggnieciach.

Dlaczego? Pozwdl, ze nawigze do prostego stwierdzenia
pochodzacego jeszcze z czasow Ralpha Waldo Emersona
1 Earla Nightingale’a: stajesz sig tym, o czym przez wigkszos¢
czasu myslisz. 'Twoj Swiat zewnetrzny jest ekspresja twojego
Swiata wewnetrznego. W zyciu nie dostajesz tego, czego
chcesz. Dostajesz to, czego oczekujesz. Prawo przyciggania
moéwi, ze przyciagasz w swoim zyciu ludzi i okolicznosci, ktore
przystaja do mysli, ktére u ciebie dominuja.

Najcudowniejszg rzeczg na Swiecie jest to, ze jedyng rze-
cza, nad ktorg catkowicie panujesz, sa twoje wlasne mysli.
Im pozytywniej myslisz o sobie 1 swoich mozliwosciach, tym
bardziej jeste§ kreatywny.

Kazdy z nas ma nie tylko §wiadomos¢, ale tez podswia-
domosc¢. Podswiadomosc jest powszechnie niezrozumiana.
W praktyce to ogromna mentalna biblioteka przechowujaca
wszystko, czego doswiadczyle§ w zyciu, 1 sluzaca tymi infor-
macjami wtedy, gdy ich potrzebujesz.
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Kazda osoba ma réwniez nad$wiadomos$¢. O nadswiado-
moSci moéwi si¢ juz od jakichs 4000 lat. Jest to twoja zdolnosé
porozumiewania si¢ z wielkim umystem wszech$wiata, do
ktorego kazdy czlowiek moze si¢ zwrdci€. Tak jak dzis szukamy
czego§ w internecie, mozemy tez szuka¢ w nad$wiadomosci.
Gdy bedziemy czego$§ pragnal wystarczajaco dlugo, wystar-
czajaco mocno 1 odpowiednio pracowac, da nam ona to, czego
pragniemy.

Odkrylem, ze wszyscy ludzie sukcesu sg Swiadomi, ze ta
wielka jazn istnieje. W zeszlym tygodniu rozmawiatem z ko-
bieta, ktéra odniosta wielki sukces, 1 powiedziatem: ,,Oczywi-
Scie slyszatas o nadSwiadomosci”.

»Naturalnie” — odpowiedziala.

Jesli bedziesz karmil te nad$swiadomoS$¢ wyraznymi my-
§lami, przyniesie ci wszystko, czego pragniesz i1 potrzebujesz,
w idealnie wlasciwym czasie. Jesli chcesz by¢ szczesliwy, kluczem
do szczescia jest nawigzanie kontaktu z nadSwiadomoscia.

To przypomina mi kluczowy punkt zwrotny w moim zyciu,
ktorym bylo odkrycie znaczenia poczucia wlasnej godnosci.
Poczucie wlasnej godnosci najlepiej opisa¢ jako samoocene,
to na ile lubisz samego siebie, na ile si¢ szanujesz i na ile
uwazasz si¢ za wartoSciowg 1 wazng osobe. Twoje poczucie
wlasnej godnosci decyduje praktycznie o wszystkim, co zacho-
dzi w twoim zyciu. Co wig¢cej, wszystko, co w nim zachodzi,
albo zwieksza, albo zmniejsza twoje poczucie wlasnej godno-
$ci. W zyciu nic nie jest neutralne.

Zrozumialem rol¢ poczucia wlasnej godnosci, zanim uro-
dzito si¢ moje pierwsze dziecko. Usiadlem, by porozmawiaé
z zona. UznaliSmy, ze najwazniejszym celem jest wychowac
nasze dzieci w poczuciu wlasnej godnosci 1 pewnosci siebie.
Wiszystko, co robiliémy, bylo skupione na tych celach. Swia-
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domie nigdy nie krytykowalismy dzieci, nigdy nie karalismy,
nigdy nie robiliSmy niczego, co mogloby zmniejszy¢ ich po-
czucie wlasnej godnosci 1 ich pewnos¢ siebie.

Naszym pierwszym dzieckiem, moim kréliczkiem doswiad-
czalnym byla cérka Christina. Potem syn Michael, kolejny
syn David i wreszcie cérka Catherine. Powtarzalem to za
kazdym razem. Jak to moéwiono na Dzikim Zachodzie:
»Nigdy nie zniechecaj”. Moje dzieci nigdy nie byly krytyko-
wane ani sklaniane do ograniczenia wiary w siebie, bo powta-
rzam im, ze sa wspaniale 1 moga osiggnac wszystko, na co
si¢ zdecyduja.

Pamic¢taj tez o tym, ze o 95% twoich emocji decyduje to,
w jaki sposdb najczesciej sie do siebie zwracasz. Najlepsze
stowa, jakich mozesz uzy¢, podstawowa afirmacja to: ,Lubig
siebie. Lubig siebie. Lubig¢ siebie”. Im bardziej bedziesz si¢
lubit, tym lepiej bedziesz robit wszystko, na czym si¢ sku-
pisz, tym wiecej bedziesz mial pewnosci siebie, tym szcze-
Sliwszy bedziesz 1 tym wigcej energii bedziesz mial. Po-
wiedz: ,,Lubie siebie, lubie siebie, lubie siebie”.

Ostatnio odezwal si¢ do mnie mlody cztowiek, ktory
wlasnie zostal gléwnym menedzerem w szybko rosnacej
firmie technologicznej. Ten mlody czlowiek powiedzial:
»Musisz poznaé mojg histori¢. Nie uwierzysz w nia, ale wy-
Sle ci ja na twojego iPhone’a. Po prostu nagram to dla cie-
bie”. Tak tez uczynit.

Zaczal od sprzedawania telefonéw w kiosku w centrum
handlowym. Pracowal juz od miesiaca, ale nie udato mu sig
sprzeda¢ ani jednego telefonu. Wcigz dzwonit do ludzi,
ktorzy odpowiadali: ,,Nie jestem zainteresowany. Nie chce
telefonu. Nie potrzebuje. Mam juz telefon”. Byl naprawde
zdotowany. Popadal w rozpacz.
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Poszedt do ksi¢garni 1 natknal si¢ na moja ksiagzke. Byla
to Psychology of Selling (ktéra zawiera dokladne wyjasnienie
tego, jak twdj sposéb myslenia wplywa na twoje sukcesy
w sprzedazy). Przeczytal jg i tym, co szczeg6lnie utkwito
mu w pami¢ci, bylo stwierdzenie: ,,Lubi¢ siebie”.

Nastepnego dnia zatrzymal si¢ na parkingu. Wyciagnat
ksigzke, otworzyl ja na tej stronie 1 zaczal powtarzaé w koétko:
,Lubie siebie. Lubie siebie”. Widzial ludzi przechodzacych
kolo samochodu, gdy siedzial tam i z wielkim entuzjazmem
mowil sam do siebie. Pokazywali go palcami, a on si¢ $miat
1 mowil: , Lubie siebie. Lubie siebie”.

Nastepnie wyszed! z auta 1 poszed! do centrum handlo-
wego. Od tego momentu stal si¢ maszyna do sprzedazy.
Sprzedawal, sprzedawal i sprzedawal. W ciggu miesigca
osiagnal pozycje najlepszego sprzedawcy w firmie, po
dwoch miesiacach byl juz kierownikiem. Po trzech miesia-
cach dyrektorem. Po czterech zalozyl wlasng firmg. Co-
dziennie nakre¢cal si¢, powtarzajac: ,,Lubi¢ siebie. Lubi¢
siebie”.

Z tobg jest tak samo. Najpotezniejsze zaklecie, jakie mo-
zesz wypowiedziec¢, to powtarzanie w kolko: ,,Lubi¢ siebie”.
Kolejnym zakleciem do powtarzania w koétko jest: ,Dam
rade. Dam rade. Dam rade”.

Jesli chcesz wychowac szczesliwe, zdrowe, pewne siebie
dzieci, powtarzaj im bezustannie: ,,Dasz rade¢. Dasz rade.
Dasz rad¢ zrobic¢ wszystko, co sobie postanowisz. Jesli czegos
naprawde chcesz, nic ci¢ nie powstrzyma”. Pamie¢taj, na osoby
traktujace ci¢ jak autorytet, czyli dzieci, m¢za lub zone,
pracownikéw 1 przyjaciol, masz wiekszy wplyw niz ktokol-
wiek na $wiecie. Kiedy im moéwisz: ,Dasz rade. Dasz rade
zrobi¢ wszystko, co sobie postanowisz”, to ci uwierzg 1 wkrotce
wiara stanie si¢ nawykiem.
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Im bardziej bedziesz wierzyl w to, ze jeste§ bardzo pro-
duktywng osobg, kazdego dnia podejmujaca i konczaca swoje
zadania, tym bedziesz si¢ czul szczesliwszy, bedziesz miatl
wiecej energii, bedziesz si¢ bardziej lubil 1 szanowal, a tak-
ze bedziesz bardziej zmotywowany, by przyjs¢ do pracy tro-
che wezesniej, pracowac troche ciezej, zostac troche dluzej.
Bedziesz zmotywowany do tego, by uczy¢ si¢ 1 studiowad,
by stac sie lepszym w swojej dziedzinie dla siebie, swojego
szefa 1 swojej firmy. Staniesz si¢ maszyng do uczenia sig.
Nie bedziesz umial doczekaé si¢ nauczenia nowych rzeczy,
ktoére sprawig, ze bedziesz zdolny robi¢ lepszg robote i ro-
bi¢ ja szybciej dla oséb, ktore jej od ciebie oczekujg i na
ciebie licza,.

Wigkszo$¢ ludzi zachowuje si¢ odwrotnie. Umniejszaja
sami siebie. Sabotuja si¢, powtarzajac w glowie rzeczy, ktore
wzmacniaja w nich przekonanie, ze nie sa produktywni.

Najsilniejszymi ogranicznikami sukcesu (dwiema rzecza-
mi, ktére zmniejszajg twdj potencjal bardziej niz jakiekol-
wiek inne) sa strach przed porazka, czyli obawa, ze nie
zrobisz czego$ wystarczajaco dobrze, 1 strach przed odrzuce-
niem, czyli obawa przed tym, ze innym si¢ nie spodobasz
1 beda ci¢ krytykowac. Z tymi dwoma strachami musisz wal-
czyC silniej niz z czymkolwiek innym. Kiedy jednak bedziesz
cz¢Sciej powtarzaé: ,,Lubie siebie” 1 ,Dam rade¢”, te strachy
bedg coraz stabsze. Beda malec i1 zanikaé, az w ogole prze-
stang istniec. Jesli pojawig si¢ w twojej glowie, natychmiast je
z niej wygonisz.

Majac ograniczajace ci¢ przekonania, wierzysz, ze co§ ci¢
w jaki§ sposob blokuje. Brakuje ci talentu, umiejetnosci. Nie
jeste§ wystarczajgco dobry. Nie jeste§ wystarczajaco atrak-
cyjny. Nie masz wystarczajacych umiej¢tnosci. Najwickszy
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problem, jaki stoi przed czlowiekiem, mozna podsumowaé
sfowami: ,Nie jestem dos¢ dobry. Inni sg lepsi ode mnie”.

Dlatego méwi¢ moim uczniom, ze sa tak samo dobrzy,
jesli nie lepsi niz kazdy, kogo kiedykolwiek spotkaja. Gdy
w kotko, raz za razem powtarzasz: ,,Lubie siebie” 1 ,Dam
rade”, w koncu zaczynasz w to wierzy¢. Twoje negatywne,
ograniczajace przekonania stabng.

Powtarzaj wi¢c sobie te rzeczy raz za razem. Méw najwaz-
niejszym osobom w twoim zyciu: ,,Dasz rade 1 jeste$ naprawde
dobry w tym, co robisz. Jeste§ po prostu §wietny”.

Gdy moje dzieci mialy cztery czy pieé lat, przychodzity
ze szkoly ze swoimi pierwszymi obrazkami i chwalily si¢ nimi
przede mna. Rozplywatem si¢ nad nimi. Pytalem: ,,Ty to
narysowalas? Zupelnie sama? Kto ci pomagal? Kto za ciebie
rysowal? Kto§ musial to za ciebie zrobic!”.

»I\Nie, wecale nie — odpowiadata — zrobitam to zupetinie
sama”.

Na to méwilem: ,, To niewiarygodne. Po prostu nie wierze”.
Wolalem zong: ,Barbara, musisz to zobaczy¢. Normalnie
nie dasz wiary. Patrz, Christina narysowala to zupelnie
sama. To co§ wspanialego”. Potem obrazek trafial na lustro
albo na drzwi lodéwki i dlugo go podziwialismy.

Nawet gdy ktores dostato slabg oceng, mowilismy: ,,To
tylko potkniecie. Nastepnym razem dostaniesz lepsza ocene,
prawdar”.

Odpowiadaly: , Tak, tak bedzie”.

,,Swietnie, w takim razie nie ma problemu, bo jestes$
przeciez bardzo bystra”.

Mozesz zastosowac takie samo podejscie w stosunku do
czlonkow swojej rodziny.
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Tak jak pisalem na poczatku tego rozdziatu, stajesz si¢
takim, jakim sobie siebie przez wigkszo$¢ czasu wyobrazasz.
Stajesz sie tym, co przez wickszoS¢ czasu na swoj temat mo-
wisz. Stajesz si¢ tym, w jaki sposob najcz¢Sciej przedsta-
wiasz si¢ innym. Je$li wigc méwisz innym pozytywne rze-
czy, ten przekaz wraca do ciebie jak bumerang. Czujesz si¢
pozytywny, szczeSliwszy, silniejszy, a twoje poczucie wlasnej
wartosci ro$nie. Sfowa, ktorych uzywasz, majg ogromna moc.

Stajesz si¢ tez tym, czego nauczasz. Wcze$niej wspomnia-
fem o Pecie Rose. Pete Rose stal si¢ stawny, bo jego ojciec
uczyl go gra¢ w baseball, odkad Pete skonczyl cztery lata.
Kto jest najstawniejszym golfistg naszych czaséw? Pewnie
Tiger Woods. Tiger Woods gral z ojcem w golfa, juz gdy
mial cztery lata. Jego ojciec dawal mu lekcje, wskazowki,
pochwaly i1 zachety, gdy Tiger mial cztery lata, a gdy miat
sze§¢, pokonal swojego ojca. Co mozesz czuc, gdy jestes
dzieckiem i pokonujesz swojego ojca, najlepszego golfiste
w rodzinie? Tiger Woods stal si¢ jednym z najwickszych
golfistow w historii tego sportu.

Pamig¢taj, wszystko, co mowisz, 1 wszystko, co od ciebie
wychodzi, pézniej wraca, wigc zawsze mow o sobie rzeczy,
ktore chciatbys, by byly prawdziwe. Nigdy nie méw na swoj
temat niczego, czego byS nie chcial, by bylo prawdziwe.
Nigdy nie méw, ze si¢ sp6zniasz, jestes niezorganizowany
albo zapominalski. Zawsze przedstawiaj si¢ jako czlowiek,
ktoérym chcialbys by¢ w przyszlosci.
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Produktywno$¢ i autentycznos¢

Niektorzy ludzie uwazaja, ze jesli bedziesz przez caly czas
ciezko pracowal, pozostawal skupiony na celu, robit swoja
robote¢ 1 konczyl swoje zadania, utracisz spontaniczno$c¢
1 autentycznosc. To po prostu nieprawda. Gdy zawsze kon-
czysz rozpoczete zadania, zaczynasz si¢ czul ze sobg coraz
bardziej i bardziej szczesliwy. Zaczynasz czul si¢ szczeSliwy
z powodu tego, ze realizujesz cele 1 realizujesz je na czas.

Zachecam do tego, by§ rozpisal sobie plan 1 postgpowal
zgodnie z nim kazdego dnia, az wejdzie ci to w krew. Ro-
bienie tego, co do ciebie nalezy, stanie si¢ dzialaniem
spontanicznym, a ty zaczniesz zachowywac si¢ naturalnie
1 spontanicznie w relacjach z innymi ludZmi.

Jak juz pisalem, wiele oséb marnuje wigkszoS¢ czasu,
ktory spedzaja w pracy. Szacuje si¢, ze okolo 50% czasu
pracy marnowane jest na nieproduktywne zadania i czyn-
nosci. Tylko okoto 50% czasu jest naprawde poSwig¢cane na
prace 1 w dodatku wiele z wykonywanych wtedy zadan ma
niska wartosc¢ lub jest zgota bez wartosci.

Spraw zatem, by dokanczanie twojej pracy bylo dla cie-
bie naturalne, bo dzigki temu bedziesz ciagle szczesliwy.
Proponuj innym, ze pomozesz im troszeczk¢ na poczgtku,
by zrobili to, co do nich nalezy. Pamigtaj, ze dzi§ wickszos¢
ludzi funkcjonuje daleko, daleko ponizej swojego poten-
cjalnego poziomu produktywnosci.

Wiacza si¢ zasada 80/20. Zasada 80/20 jest strasznym
obcigzeniem. Mowi, ze tylko 20% ludzi bedzie zarabia¢ 80%
pieniedzy. Jesli znajdujesz si¢ w dolnych 80%, zawsze be-
dziesz zadluzony, zawsze bedziesz musial si¢ martwic o pie-
nigdze, nigdy nie b¢dziesz szanowany przez innych, chyba
ze przez tych z dolnych 80%. A to nie sa ludzie, ktérych
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szacunek wiele znaczy, bo jest bardzo plytki i szybko sig¢
ulatnia. Chcesz, zeby szanowali ci¢ ci z gérnych 20%.

Moj przyjaciel stal si¢ najlepszym sprzedawca w swojej
firmie w catym kraju. Powiedzial, ze gdy zaczal tam pra-
cowac, byl na samym dole i trzymal z innymi sprzedawcami
z dotéw. Przychodzili do biura, marnowali czas, czytali gazety,
rozmawiali 1 szli na lunch.

Wtedy méj przyjaciel zauwazyl co$, co odmienito jego
zycie: wsrod trzydziestu lub czterdziestu sprzedawcow
w jego firmie mniej wi¢cej szeSciu bylo naprawde dobrych.
Trzymali si¢ w swoim towarzystwie i nie spedzali czasu
z tymi, ktérzy nie mieli wynikéw. Powiedzial wigc sobie:
,Jesli mam by¢ wsrod najlepszych, powinienem przestawac
z najlepszymi. W jaki sposéb mam do tego dojsé? Poprosze
ich o rady”.

Poszedl wiec do jednego z najlepszych sprzedawcow 1 po-
wiedzial: ,,Stuchaj, chc¢ odnosic¢ sukcesy, tak jak ty. W jaki
sposdb organizujesz swoj czas, ze jesteS o wiele bardziej
produktywny niz przeci¢tniacy?”.

Tamten odpowiedzial: ,,C6z, korzystam z takiego syste-
mu”. I pokazal mu system.

Moj przyjaciel odparl: ,,Serdecznie ci dzigkuje. Naprawde
jestem zobowigzany”. Natychmiast skorzystat z dobrej rady.

Jest to jedna z najwazniejszych rzeczy, jakich kiedykol-
wiek si¢ nauczylem: gdy masz dobry pomysl, natychmiast
wprowadzaj go w zycie. Nie czekaj ,,do jutra” ani do na-
stepnego tygodnia. Bierz si¢ za niego natychmiast. Jesli
kto$ daje ci dobra rade, korzystaj z niej od razu, a potem
1dz 1 powiedz: ,,Skorzystalem z twojej rady 1 naprawde mi
pomogta. Czy jest co$ jeszcze, co powinienem robi¢ lub czego
powinienem unikac?”.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/zrtotv
https://onepress.pl/rt/zrtotv

46 Zrob to teraz!

Odpowiedza: ,,C6z, moglbys robi¢ to, co ja. Nauczylem
sie, by zawsze zaczynac wczesniej niz ktokolwiek inny, ze-
bym mogl si¢ zabieraé za swoja prace, zanim inni pojawia,
sic w firmie”. O wiele tatwiej bedzie ci wtedy skupic si¢ na
tej pracy przez reszte dnia.

,Och. Bardzo ci dzigkuj¢. To doskonaly pomysl”. Gdy
ludzie dajg ci rady, zapisuj je. Miej ze sobg notes 1 zapisuj.

Nastepnie moj przyjaciel zaczgl podpytywac inne osoby.
Zaczynal: ,Wiesz, rozmawialem z Billem czy Susan i oni
dali mi takg rade. Jaka rade mogtbym dostac od ciebie, bo
chciatbym odnosi¢ sukcesy, tak jak ty?”.

Ludzie dzielili si¢ z nimi radami. ,,Wkrotce — powie-
dzial — zaprosili mnie, zebym poszed! z nimi na lunch albo
usiadl przy drugim $niadaniu. Niebawem spedzalem caly
czas z najlepszymi pracownikami, a moje wskazniki sprzedazy
rosly i rosty”.

Gdy pojechalismy na coroczng konferencje sprzedawcow,
gdzie byli wszyscy najlepsi, robitem to samo. Chodzitem do
ludzi, ktorzy zdobyli wszystkie nagrody, 1 pytalem: ,,Co robisz
takiego, ze rok po roku dostajesz nagrode za bycie najlepszym
sprzedawca w kraju? Jaki jest twdj sekret?”.

Oni odpowiadali: ,,C6z, jest taka jedna rzecz. To dzigki
ksigzce, ktorg przeczytatem, albo czemus, co robi¢ kazdego
dnia, a co mi bardzo pomogto”.

»Dzielili sie ze mna swoimi sekretnymi przepisami na suk-
ces, a ja wprowadzalem je w zycie. W ciagu kilku lat stalem
si¢ jednym z najlepszych sprzedawcéow w kraju i zarabia-
tem dziesi¢¢ albo i dwadzieScia razy wigcej niz zarabiali
inni”.

»,Odkrylem tez, ze tych najlepszych nikt przedtem o nic
nie pytal. Wchodzili na podium, odbierali nagrody przez cate
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lata 1 nikt nie zapytal ich potem, co zrobili, by si¢ tam znaleZc.
Bylem pierwszg osoba, ktéra zadawala pytania. Wysylali mi
poczta ksigzki, bo wiedzieli, ze je przeczytam i zastosuje
si¢ do zawartych w nich porad”.

A zatem pierwszg rzeczg, ktérg nalezy zrobié, jest po-
proszenie o rade¢ najlepszych ludzi z twojej branzy. Bedziesz
zadziwiony, jak chetnie udzielajg rad i odpowiadaja na py-
tania. Kiedy juz dostaniesz rade, natychmiast zastosuj ja
w praktyce i powiedz, na ile ci si¢ przydata. Powiedz im, co
zrobites 1 jaki to mialo skutek.

Pamietaj, kazdy zaczyna od samego dna, ale ty nie musisz
na nim pozostac.

Prawdziwe poczucie wtasnej wartosci

Musze napisac to i owo o poczuciu wlasnej wartosci. Z jednej
strony, osiagniccia generalnie sa blisko powigzane z samo-
oceng. Z drugiej strony, czy mozliwe jest napompowanie
swojego poczucia wlasnej wartoSci, jesli nie odpowiada ona
twoim rzeczywistym osiggni¢ciom? Przyktadowo badania
wskazuja, ze amerykanscy studenci majg wyzszg samooce-
ne w odniesieniu do swojej inteligencji 1 wiedzy od niekto-
rych zagranicznych studentéw, ale to ci drudzy osiagaja
wyzsze wyniki w testach badajacych te przymioty.

Nie wierz¢ w to, ze ludzie majg falszywe poczucie wla-
snej wartoSci. Moga co najwyzej by¢ zarozumiali lub aro-
ganccy. Ich samoocena jest nadmuchana i ten balonik
mozna latwo przebié. Wystarczy jedna porazka, a obwinig
si¢ 1 utraca pewnoSc¢ siebie, bo nie opiera si¢ ona na praw-
dziwym poczuciu wlasnej wartoSci.
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Istnieje cos takiego jak prawdziwe poczucie wlasnej warto-
Sci. Pojawia si¢ wtedy, gdy naprawde lubisz siebie, bo robisz
dobra robote, a ludzie dookota lubig ci¢ 1 szanuja. Jesli kto$
ci¢ krytykuje, puszczasz to mimo uszu. Nie zwracasz uwagi.

Jesli uwazasz, ze robisz dobrg robote, ale szef zabiera
ci¢ na bok 1 moéwi: ,,Wiesz, twoje wyniki doluja”, to naprawde
szkodzi twojemu poczuciu wlasnej wartoSci 1 samoocenie.

Mamy wiec prawdziwe poczucie wlasnej wartoSci 1 falszywe
poczucie wlasnej wartosci. Prawdziwe poczucie wlasnej war-
toSci jest oparte na autentycznych dokonaniach i osiggnie-
ciach, ktére sg docenianie nie tylko przez ciebie, ale tez
przez otaczajacych ci¢ ludzi. Falszywe poczucie wlasnej
warto$ci budujesz sam, ale nie masz do tego zadnych pod-
staw. Nie udalo ci si¢ osiggnal niczego wartoSciowego czy
lepszego od osiagni¢¢ innych oséb.

Niskie poczucie wlasnej wartosci jest najwickszym pro-
blemem dla wielu ludzi, bo dziata jak hamulce, ktére trzy-
maja ci¢ w miejscu i spowalniaja. Podkopuja twojg pewnosc
siecbie 1 sprawiaja, ze postrzegasz siebie w negatywnym
Swietle.

Gdy lubisz siebie, na krytyke pod swoim adresem re-
agujesz Smiechem. Kazdy ma prawo do wlasnych opinii.
Ciebie to nie niepokoi, bo masz autentyczne poczucie wlasne]
wartoScl.

Wychowalem moje dzieci w ten sposob, ze nie slyszaly
nigdy od swoich rodzicéw niczego poza pozytywnymi ocenami,
komplementami i zach¢tami. To nie znaczy, ze zawsze si¢ we
wszystkim zgadzamy 1 nie spieramy, ale nigdy nie byly kryty-
kowane, bo destruktywna krytyka ze strony ludzi, na ktérych
opinii nam zalezy, jest wielkim rakiem toczacym osobowosc.
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Destruktywna krytyka, ktéra sam sobie fundujesz, jest
najgorsza ze wszystkich.

Zawsze wtedy, gdy spotkasz dorostego majacego pro-
blemy ze soba, mozesz wyprowadzi¢ je z tego, ze jako
dziecko podczas pierwszych czterech lub pieciu lat swojego
zycia byl poddawany destruktywnej krytyce. Jesli dziecko
od najmtodszych lat jest podbudowywane, zache¢cane i chwa-
lone, nabierze sily, pozytywnego nastawienia i pewnoSci
siebie na reszte zycia.

Swietna wiadomo§é jest taka, ze jesli w twoim przypad-
ku nie potozono tego fundamentu w dziecifistwie, sam mo-
zesz go sobie wybudowac. Mozesz stac si¢ swoim wlasnym
najwickszym fanem. Mozesz zaczaé mowic do siebie w pozy-
tywny sposob.

Przyjmijmy, ze twoim problemem jest brak punktualnosci.
Jest tak prawdopodobnie dlatego, ze nauczyle§ si¢ braku
punktualnosci od jednego lub obojga rodzicéw: oni si¢ spoz-
niali, wi¢c ty si¢ spdzniale§, albo twoi przyjaciele czy kole-
dzy si¢ spdzniali. Poniewaz chciales si¢ wpasowac w otoczenie,
robiles tak samo.

Powiedzmy, ze chcesz sta¢ si¢ punktualny. Mowisz:
,Dobra, jestem bardzo punktualng osoba”, a jednak ostatecz-
nie si¢ spézniasz. Mowisz: ,,To niepodobne do mnie. Jestem
bardzo punktualng osoba. Czasami zdarzy mi si¢ wpadka, ale
generalnie jestem bardzo punktualny. Przychodz¢ na czas
praktycznie w kazdej sytuacji. Staram si¢ zawsze dotrzec
wczesniej, na wypadek gdyby co$ si¢ wydarzylo”.

Mowisz do siebie. Stajesz si¢ swoim najwickszym fanem.
Mowisz do siebie takiego, jakim chcialbys by¢, a nie takiego,
jakim akurat w tej chwili jesteS. Jesli popetnisz blad, mowisz:
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»Popetnitem blad, ale to niepodobne do mnie. To tylko blad.
Tak naprawde jestem punktualny”.

Dam ci przyklad. Gdy moje dzieci dorastaly, wiedzialem,
ze jednym z najwickszych wyzwan dziecifistwa jest strach:
strach przed porazka, strach przed niebyciem tak dobrym
jak inne dzieci 1 tak dalej. Mogly utraci¢ entuzjazm i znieche-
ci¢ si¢ do sportu lub innej aktywnosci.

Pami¢tam, ze powiedzialem do mojego syna Davida:
,Jako twoj ojciec wiem o tobie jedno: nigdy si¢ nie poddajesz”.

»lato, ale to nieprawda. Jak sie przewroce albo nie idzie
mi na karate, bejsbolu czy gdzie indziej, to rezygnuje”.

»Nie, nie — powiedzialem — moze tak ci si¢ wydawac,
ale naprawde nigdy si¢ nie poddajesz. Jestem twoim ojcem
1 znam ci¢ lepiej niz ktokolwiek inny, wiem, ze w niektérych
przypadkach postanawiasz si¢ wycofac, ale nigdy si¢ nie
poddajesz”.

W tym czasie David bawil si¢ z kolega. Rozmawiali
o cechach osobowosci 1 David powiedzial do niego: ,,Coz,
wiem o sobie jedno. Nigdy si¢ nie poddaje”. Gdy uslyszalem,
jak to méwi, powiedziatlem do siebie: ,,Rany. To Swietnie”.

Do dzis, jesli zapytasz ktoérekolwiek z moich dzieci: ,,Czy
jestes typem czlowieka, ktory tatwo si¢ poddaje?” odpowiedza:
»W zadnym razie — ja nigdy si¢ nie poddaj¢”, bo powtarza-
fem im to bez przerwy. Moéwilem: ,Jeste§ fantastyczna
osoba. Nigdy si¢ nie poddajesz”.

I faktycznie nigdy si¢ nie poddajg. Czy prébujg wielu
roznych rzeczy, ktoére nie chwytaja? Oczywiscie, ale nigdy
si¢ nie poddajg. Powtarzaj wigc sobie: ,,Nigdy si¢ nie poddaje,
nigdy si¢ nie poddaje, nigdy si¢ nie poddaje”. Mow swoim
dzieciom: ,,Nigdy si¢ nie poddajesz. Jestem z ciebie dumny,
bo nigdy si¢ nie poddajesz, niezaleznie od tego, co si¢ wydarzy.
Prébujesz wielu roznych rzeczy, ale nigdy si¢ nie poddajesz”.
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»Ale co z tg sytuacjg albo co z tamtym?” — moze zapy-
tac¢ dziecko.

»Ach, tamto w ogoéle nie bylo dla ciebie odpowiednie.
Rzucite§ tamto, zeby znalez¢ cos, co jest dla ciebie lepsze.
Nigdy si¢ nie poddajesz”.

Pamig¢taj, ze kazde pokrzepienie i pochwalenie innej
osoby ma efekt bumerangu. Wraca prosto do ciebie, pod-
nosi twoje poczucie wlasnej wartosci 1 wiare we wlasne sily.

Wizualizacja i afirmacja

Pozwél, ze przejde teraz do potegi wizualizacji. Swiat ze-
wnetrzny zawsze widzi cie w ten sposob, w jaki postrzegasz
siebie samego. Mozesz tworzy¢ w glowie obrazy tego, jak
Swietnie sobie radzisz, bo tylko ty jeste$ w stanie kontrolowaé
obrazy w swojej glowie. Mozesz wi¢c stworzyc obraz siebie
jako absolutnie najlepszej osoby, jakg mozesz by¢.

Istnieje tysigc metod i technik. Powiedzmy, ze chcesz
nabra¢ te¢zyzny fizycznej. Znajdujesz zdjecie wysportowane]
osoby w stroju kapielowym i przyczepiasz je na drzwiach
lodéwki. Potem robisz zdjecie sobie i zastepujesz jej twarz
swojg twarza. Za kazdym razem, gdy podchodzisz do lodowki,
jest na niej zdjecie osoby ze $wietng figurg 1 twoja twarza,
a twoja podswiadomos¢ odbiera je jak fotografie. Dodaje
do kolekcji obrazéow. Gdy myslisz o jedzeniu, gdy myslisz
o ¢wiczeniach, gdy myslisz o wadze, gdy myslisz o ubraniach,
wcigz w glowie pojawia ci si¢ to zdjecie.

Mozesz tez afirmacje, na przyklad taka jak: ,Nigdy si¢
nie poddaje”, napisac¢ dziesie¢ razy. To jak w szkole, gdy
nauczyciele kazali przepisa¢ wielokrotnie odwrotnos¢ czegos,
co zrobile§ Zle: ,,Zawsze przychodz¢ do szkoly na czas” albo
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»Zawsze koncze swoja prace na czas”. Kazali ci przepisac
te stowa dziesie¢, dwadziescia, pi¢cdziesigt lub sto razy.
Dlaczego? Bo wszystko, co raz za razem przepisujesz, pozo-
stawia slad w twoim umysle.

Za kazdym razem, gdy przepisujesz polecenie, twdj umyst
wigze z nim obrazy. Piszesz: ,,Nigdy si¢ nie poddaj¢”, widzisz
siebie niepoddajacego si¢ nigdy. Jesli napiszesz: ,,Pracuje
dtuzej i cigzej. Wkrétce twoja podswiadomos¢ przyjmuje to
jako polecenie 1 automatycznie polecenie wykonuje.

Sa nawyki, ktére pozwalaja ci na latwiejsze wypracowy-
wanie sobie innych nawykéw. Jednym z nich jest wybiera-
nie cechy, ktorej pozadasz, 1 spisywanie jej w pierwszej osobie
jako pozytywnej afirmacji: ,Jestem zawsze punktualny. Za-
czynam prac¢ od samego rana. Pracuj¢ przez caly dzien.
Pracuj¢ przez caly czas, gdy jestem w pracy. Koncz¢ kazde
zadanie”.

Zapisz afirmacje¢ 1 przepisz ja dziesi¢c razy. Moze nawet
kazdego poranka, gdy wstaniesz, przepisz ja dziesi¢é razy,
dopo6ki nie zaczniesz zachowywac si¢ tak, jak w afirmacji.

Oto co si¢ stanie. Gdy nie bedziesz punktualny albo nie
bedziesz konczyl swoich zadan, poczujesz si¢ niekomfortowo.
Bedziesz troche zly na siebie. Bedziesz zmotywowany, by si¢
poprawié.

Gdy zaprogramujesz samego siebie nowym nawykiem,
bedziesz mial o wiele wigcej czasu, by zrobic¢ wiecej niz kiedy-
kolwiek przedtem. Mozesz wtedy zacza¢ pracowaé nad kolej-
nym nawykiem. Mozesz powiedziec: ,,Zawsze rozpoczynam
1 koncze swoje zadania” albo ,,Zawsze traktuje ludzi ciepto
1z szacunkiem”. Gdy twoja praca nad sobg przynosi efekty,
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mozesz tworzyC u siebie nowe nawyki, na ktore bedziesz
mial czas dzi¢gki wezeSniejszym nawykom.

Odgrywanie roli

Kolejng strategia jest odgrywanie roli. Aktorzy zakladaja
stroje granych przez siebie postaci. Widza, siebie w doktadnie
takiej fizycznej sytuacji, w jakiej znajduja si¢ ich postaci,
a nastepnie powtarzajg to w kotko, dopdki praktycznie nie
stang si¢ odgrywang postacig. Czesto si¢ zdarza, ze maja
klopoty z powrotem do normalno$ci po zagraniu w filmie,
bo dochodzi u nich do rozszczepienia osobowosci. Zyli, cho-
dzili, méwili, oddychali 1 odgrywali posta¢ przez caly czas
krecenia filmu, co moze trwa¢ nawet 1 p6t roku. Potem poja-
wia si¢ okazja do zagrania w kolejnym filmie i muszg wejs¢
w nastepng role; z tego powodu aktorzy sa tacy neurotyczni.

Co to oznacza dla ciebie? Mozesz stworzy¢ postac, jaka
chciatby$ byé. Jaka osobg chcialbym by¢, zgodnie z moimi
wartos§ciami, celami i osobowos$cia? Chciatem na przyklad
by¢ pozytywnym, chwalacym za wszystko ojcem. Wyobraza-
fem wigc sobie siebie jako naprawde dobrego ojca dla swoich
dzieci. Przezylem ze swoimi dzie¢mi przez lata najrozma-
itsze sytuacje 1 traktowalem je tak, jak robitaby to pozy-
tywna, kochajgca 1 wspierajaca osoba.

Nawet jesli w §rodku bytem zly, sfrustrowany lub rozcza-
rowany, zdawalem sobie sprawe, ze to, co zrobi¢ 1 powiem,
bedzie mialo wplyw na to, jak beda mysle¢ o sobie i co beda
czu¢ w przyszlosci. Powinienem zatem moéwic¢ i dziatad
w pozytywny sposob. Tak wlasnie rozwija si¢ ich poczucie
wlasnej wartoSci.
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Poréwnywanie sie do najlepszych

Prowadz¢ szkole¢ przemawiania i raz na dwa miesigce groma-
dz¢ dwanascie os6b. Przez trzy dni intensywnie szkole je
w wyglaszaniu znakomitych moéw.

Zgromadzilem wszystkie slawne przemowy wygloszone
przez wielkich aktoréw i politykéw. Jedng z moich ulubionych
jest przemowa Mialem sen Martina Luthera Kinga. Za najlep-
szg przemowe wygloszong w dziewi¢tnastym wieku uznaje
si¢ Przemowg gettysburskq Abrahama Lincolna. Wiele dzieci
poznaje je w szkole, wiec Sciggnatem je i odtworzytem, zeby
ludzie mieli w glowie obraz tego, jak wyglada wielki mowca.

Istnieja nagrania najlepszych méw Winstona Churchil-
la. Odtworz je sobie i postuchaj. Czasem warto siegnaé po
ksigzke 1 przeczyta¢ o nich. Dzigki temu zobaczysz, jak
przygotowywal sie do przemowy, jakie notatki poczynit na
marginesach, jak chodzit tam i z powrotem po domu, jak
pracowal z sekretarka i zona, dopoki nie byl doskonale przy-
gotowany, by wyglosi¢ swoja przemowe w parlamencie.

Gdy w brytyjskim parlamencie masz wyglosi¢ przemo-
we, jest ujeta w planie dnia. Ludzie czytaja plan dnia i widza,
ze o 10:40 przemawia Churchill. Po salach rozchodzi sig¢
nowina: ,,Dzi§ czas na Winstona, Winston dzi§ przemawia”,
1 wszyscy czlonkowie parlamentu zbierajg si¢ w auli, tak by
mogli by¢ obecni w trakcie przemowy Churchilla.

Ucz¢ swoich studentéw takiego wyglaszania mow i jest to
cos$ zaskakujacego. Ludzie, ktérzy nigdy dotad nie przema-
wiali, dostaja brawa na stojgco po swojej pierwszej mowie,
bo maja w glowie obraz ludzi, ktérzy wstaja z miejsc 1 urza-
dzaja im owacje.

Generalnie moéwiac, powiniene$§ szukac innych, ktérych
uwazasz za najbardziej produktywnych w swojej dziedzinie.
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Sprawdz, czy znajdziesz ich autobiografi¢ albo zapis nawy-
kow, zebys mogl poréwnac to, co sam robisz, z tym, jak po-
stepuja oni.

Jako mlody czlowiek nauczylem si¢ tego, ze wielcy przy-
wodcy dorastajac, czytaja o innych przywodcach. Pozeraja
biografie i autobiografie 1 w swoich glowach tworza obraz
siebie jako tego przywodcy, jako tej osoby, ktéra dokonata
czego§ wyjatkowego — przywodey wojskowego lub politycz-
nego, wielkiego naukowca lub wielkiego sportowca. Wyobra-
zaja soble, ze sg tacy jak oni. W koncu programuja siebie,
by myslec, zachowywac si¢, méwic i dzialac jak ci ludzie.

Stawanie sie nauczycielem

Kolejna technika polega na stawaniu si¢ nauczycielem. Jak
si¢ przekonale§, stajemy si¢ tym, o czym przez wigkszoS¢
czasu myslimy. Stajesz si¢ tym, o czym przez wickszoS¢ czasu
czytasz. Stajesz si¢ tym, co przez wickszos¢ czasu sobie po-
wtarzasz. Stajesz si¢ tez tym, czego przez wickszoS¢ czasu
nauczasz.

Jesli wiec uczysz innych ludzi rzeczy, ktére sg dla ciebie
naprawde wazne, te koncepcje stajg sie czeScig twojej osobo-
woscl. Jesli uczysz odwagi, stajesz si¢ odwazny. Jesli uczysz
wybrednoSci albo dobrych nawykéw w pracy, sam wyrobisz
u siebie takie nawyki.

Stajesz si¢ tym, czego nauczasz, a nauczasz tego, czego
wickszos$¢ os6b chce si¢ nauczyc. Jesli jakis temat naprawde
ci¢ interesuje, chcesz si¢ uczyC¢ o nim coraz wigcej 1 wigcej,
bo gleboko w twojej podswiadomosci 1 nad§wiadomoSci
pojawila si¢ informacja, ze ta wiedza moze by¢ dla ciebie
pozyteczna.
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Podobng technika jest stawanie si¢ wzorem do naslado-
wania dla innych. Na przestrzeni lat pracowalem z dziesigt-
kami tysiecy menedzeréw. Gdy stajesz si¢ menedzerem,
kazdy ci¢ ukradkowo obserwuje. Stajesz si¢ tematem roz-
moéw 1 dyskusji. MySla na twdj temat 1 rozmawiaja o tobie
w domu. Jesli nawet nie patrza wprost, dyskretnie obserwuja
1 robig, notatki. Jesli ci¢ podziwiaja, beda chcieli stac si¢ tacy
jak ty.

Jedna z najcudowniejszych rzeczy, jaka mozesz zrobic,
jest udzielenie im pomocy i1 wskazanie ksigzek, ktére powinni
przeczytac. Przez lata dawalem moim podwladnym ksigzki
1 nagrania. Pézniej przychodzili do mnie i méwili: ,,Dajac
mi t¢ ksigzke, odmienites moje zycie. Moje zycie zmienilo
si¢ na zawsze. Dzi§ jestem w zarzadzie albo mam wlasng
firme, albo zarabiam wig¢cej, niz mi si¢ kiedykolwiek $nito”.
Pamigtaj zatem, gdy stajesz si¢ cze¢Scia kadry zarzadzajacej,
wszyscy zaczynajg cie obserwowac.

Wiele lat temu pracowatem w Afryce z doktorem Alber-
tem Schweitzerem. Schweitzer byl genialnym czlowiekiem.
Byl uznawany za jednego z najwickszych humanistow
dwudziestego wieku. Pézniej przeczytatem wiele jego prac.
Powiedzial, ze ludzi trzeba uczy¢ w szkole przyktadu, bo
w zadnej innej niczego si¢ nie naucza.

Wychowuje dzieci 1 nauczytem sie, ze dzieci przyswajaja
to, co robisz, o wiele lepiej niz to, co méwisz. Beda ignorowaly
to, co méwisz, ale zapamigtaja to, co robisz. W wieku 35 lat
ludzie wcigz pozostajg pod wplywem tego, co ich rodzice
mowili 1 jak postepowali.

Jesli checesz wychowac szczesliwe, zdrowe dzieci, kochaj
ich matke, traktuj ja z szacunkiem i cieptem, bo w takich wa-
runkach najlepiej rosna dzieci. Mam dwoch synow, ktorzy
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sg juz zonacl, obaj traktuja swoje zony z wielkim afektem
1 szacunkiem. Nigdy si¢ z nimi kléca ani nie awanturuja.
Zawsze sa z nimi szczeSliwi. Maja dzieci 1 wychowuja je w ten
sam sposob. Moja corka wyszta za cudownego czlowieka
1 ma z nim tréjke dzieci. Traktuje ja w ten sposéb, w jaki ja
traktowatem jej matke. Moja corka zakochala sie w swoim
przyszlym mezu, gdy mialta pi¢tnascie lat, bo mial cechy,
ktére okazywalem w relacjach ze swojg zona. Pod$wiadomie
pragneta mieé wla$nie takiego meza.

Spotykali si¢ podczas wakacji, gdy mieli po czternascie
1 pigtnascie lat. Postanowili, ze pobiorg si¢, gdy beda dorosli.
Dorosli. Skonezyli studia. W koncu zamieszkali razem 1 wzieli
Slub. Wszystko bylo zaplanowane. Zakochali si¢ w sobie ze
wzgledu na to, co w sobie zobaczyli, gdy dorastali.
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Dzis produktywnos¢ jest kluczowa sprawa. W teorii bycie produktywnym powinno
by¢ tatwe, w praktyce wspotczesne zdobycze technologiczne skutecznie to
utrudniajg. W nattoku newsow, e-maili i emocjonujacych nagtowkow trudno skupic
sie na tym, co najwazniejsze w zyciu zawodowym i prywatnym. Dochodzi do
swoistego paradoksu- mamy za duzo rzeczy do zrobienia i za mato czasu na nie
Ze umiejetnos¢ wyboru nBJWBZnIe]SZQQO zadania i jego sprawnej reahzacn

w najwiekszym stopniu okresla, czy osiggniemy sukces, czy nie.

Ta ksiazka pokazuje, ze produktywnos¢ rzadzi sie twardymi zasadami. Przedstawia
tez fakty i mity na jej temat oraz podsuwa liczne pomysty, dzieki ktérym bedziesz
lepiej ksztattowac swoje zycie. Omaowiono tu rozmaite podejscia, umigjetnosci

i strategie pozwalajace w odpowiednim czasie wybra¢ wiasciwe zadanie i termi-
nowo je zrealizowac. Zaprezentowano najlepsze metody oszczedzania czasu

i samoorganizowania sie i wyjasniono, dlaczego planowanie kazdego dnia jest
wazne. Opisano réznice pomiedzy ztym odwlekaniem, ktérego lepiej unikac, a tym
kreatywnym oraz mnostwo sztuczek pozwalajgcych zwiekszac produktywnosc

w domu i w pracy.
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dlaczego skupianie sie na rzeczach waznych ma znaczenie
= wspdtczesne obietnice i putapki produktywnosci
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= jak ostatecznie pokonac prokrastynacje
= co faczy produktywnosé i zwiazki
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