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  Słowo wstępne


  Pieniądze nie przestają być jednym z najbardziej skłaniających do myślenia, budzących emocje i polaryzujących stanowiska konstruktów, jakie można sobie wyobrazić. Napisano dziesiątki książek, artykułów, postów na blogach i konspektów przemówień o tym, czym są, jak je zarabiać i wydawać, kto je ma, a kto nie i o wielu innych powiązanych z tym kwestiach. A jednak, mimo że bardzo wiele osób właściwie nie przestaje koncentrować się na pieniądzach, poglądy przeciętnego człowieka na związane z nimi tematy najlepiej opisuje słowo „zamęt”.


  Pomimo licznych badań, których wyniki były publikowane na bieżąco, temat pieniędzy wiąże się z wieloma błędnymi informacjami. To rodzaj białego szumu w aspekcie finansowym. Sprawia on, że większość z nas albo zdaje się w kontekście dążenia do zasobności na łut szczęścia, albo całkowicie ignoruje tę kwestię. To prawdziwa tragedia, bo takie osoby nie wykorzystują pełni swojego potencjału i pozwalają, aby ich życiem kierował przypadek, albo, co gorsza, rezygnują ze swoich marzeń. To zupełnie niepotrzebne, bo przecież wszystko, co dotyczy zarabiania, inwestowania i rozsądnego wydawania pieniędzy, od dawna nie jest już tajemnicą.


  W tej książce zajmiemy się prawami (które zostały udowodnione, więc można na nich polegać) i mitami odnoszącymi się do pieniędzy. Mity to tezy funkcjonujące bez jakichkolwiek podstaw — podobno prawdziwe, ale przetestowane i obalone lub, w najlepszym razie, nigdy jednoznacznie nieudowodnione.


  Podstawowym celem niniejszej pracy jest ostateczne zakończenie spekulacji związanych z tematyką pieniędzy i zaprezentowanie w kompleksowy sposób i w jednym miejscu wszystkich istotnych prawd, które ich dotyczą. Jeśli przestudiujesz opisane w niej koncepcje i zaczniesz stosować je w życiu (zarówno zawodowym, jak i prywatnym), to niewątpliwie — z pewnością porównywalną do tej, zgodnie z którą jutro wzejdzie słońce —odniesiesz sukces finansowy.


  
    
      	
        Celem niniejszej książki jest wyjaśnienie raz na zawsze wszelkich niejasności dotyczących pieniędzy i zaprezentowanie w kompleksowy sposób i w jednym miejscu istotnych prawd, które się z nimi wiążą.

      
    

  



  Rozdział 1


  Czym są pieniądze?


  Pierwszym prawem odnoszącym się do pieniędzy jest prawo wymiany: pieniądze są medium, za sprawą którego ludzie wymieniają pracę przy produkcji dóbr i usług na dobra i usługi będące wytworem innych ludzi. Pieniądze to coś, za co wymieniamy pracę.


  Zanim pojawiły się pieniądze, funkcjonował barter — ludzie wymieniali towary i usługi na inne towary i usługi bez pośrednictwa jakiegokolwiek medium. W czasach prehistorycznych mogło to wyglądać na przykład tak, że ktoś robił krzemienny grot włóczni czy garnek i wymieniał go na maczugę bądź skórę.


  Wraz z rozwojem cywilizacji barter stał się nieporęczny. Ludzie odkryli, że w zamian za towary i usługi można żądać określonych środków płatniczych, czyli czegoś rzadkiego i wartościowego — złota, srebra, monet czy muszelek. Pojawiły się zatem nośniki wartości, które można było wymienić za kurę, kozę lub cokolwiek innego, czyniąc cały proces bardziej efektywnym.


  Takie były początki, ale do dziś w kwestii definicji tego, czym są pieniądze, właściwie niewiele się zmieniło. I nadal wszystkiemu, co jest z nimi związane, bardzo często towarzyszy dezorientacja. Oczywiście nie ma żadnych wątpliwości co do tego, że dzięki pieniądzom procesy wymiany stają się bardziej efektywne. Współcześnie wymieniamy własną pracę na pieniądze, które następnie wykorzystujemy do kupowania efektów pracy innych ludzi. Inaczej mówiąc, pieniądze to medium, za pomocą którego wymieniamy wytwory własnej pracy na wytwory pracy innych.


  Pierwszym następstwem funkcjonowania prawa wymiany jest to, że pieniądze są miarą wartości, jaką przypisujemy towarom i usługom. Wartość określa to, ile ktoś byłby skłonny za coś zapłacić. Nie istnieje coś takiego jak wartość sama w sobie — towary i usługi nie mają innej wartości poza tym, ile ktoś chce za nie zapłacić. Nie można żądać za coś określonej kwoty, jeśli wartości tego czegoś nie potwierdzi ktoś inny, faktycznie ją oferując. Wartość jako taka ma zatem charakter jednoznacznie subiektywny — to założenie najwszechstronniejszej w historii austriackiej szkoły ekonomii — opierając się na tym, co myślą i czują potencjalni nabywcy w momencie zakupu (czyli na ich postawach i opiniach).


  Drugim następstwem funkcjonowania prawa wymiany jest to, że nasza praca jest postrzegana przez innych jako czynnik produkcji, czyli koszt. Obala to niemal wszystkie argumenty ekonomiczne w kwestii tego, czy komuś powinno się płacić 15 dolarów za godzinę, czy więcej bądź mniej. Jedna z nazw określających istotę ludzką to Homo oeconomicus, co oznacza, że zawsze staramy się działać produktywnie i zyskiwać jak najwięcej za jak najmniej. Chodzi o kwestię genetyczną — mamy to w DNA i w całej historii ludzkości nigdy nie było inaczej. Nigdy nie płacimy więcej, jeśli możemy płacić mniej.


  
    
      	
        Pieniądze to medium, za pomocą którego wymieniamy wytwory własnej pracy na wytwory pracy innych.

      
    

  



  Wszyscy wykazujemy tendencję do uznawania własnych wysiłków za coś wyjątkowego, bo podejmujemy je właśnie my, a nie kto inny, więc wyrażają to, za kogo sami się uznajemy. Traktujemy je wyjątkowo emocjonalnie, bo chodzi o nasze życie. Dla innych nasza praca jest jednak wyłącznie kosztem. Jako inteligentni konsumenci czy pracodawcy chcą otrzymywać jak najwięcej za jak najmniej, bez względu na to, o czyją pracę chodzi. I dlatego właśnie większość firm wytwarza swoje produkty w Chinach, na Tajwanie, w Wietnamie czy Indonezji. Klienta w Stanach Zjednoczonych nie interesuje, skąd pochodzi określony produkt. Zależy mu po prostu na jak najkorzystniejszej cenie.


  Offshoring, czyli przenoszenie miejsc pracy za granicę, nie jest zatem wymysłem przedsiębiorców, tylko wynikiem zrozumienia przez nich potrzeb klientów, którym najzwyczajniej w świecie chodzi o to, aby koszty wytwarzania określonych produktów i usług były jak najniższe. Jeszcze do niedawna niemal cały sprzęt Apple’a był produkowany w Chinach. Dlaczego? Bo koszt jego wytwarzania w bardziej rozwiniętym kraju byłby trzy- czy czterokrotnie wyższy, co byłoby zapewne nie do przyjęcia dla wielu klientów. To właśnie klienci pośrednio żądają zatem, aby firmy przenosiły miejsca pracy za granicę, bo dzięki temu mogą mieć więcej za mniej.


  I z tego właśnie powodu nie da się także określić obiektywnej wartości własnej pracy, bo na konkurencyjnym rynku o tym, ile powinniśmy zarabiać — czy, ogólniej mówiąc, być warci w kategoriach finansowych — decyduje wyłącznie to, ile za naszą pracę są skłonni zapłacić inni.


  Trzecim następstwem działania prawa wymiany jest to, że nasze zarobki odpowiadają wartości, którą inni przypisują temu, co robimy. Inaczej mówiąc, to, ile jesteśmy warci, określają inne podmioty obecne na rynku. W praktyce wygląda to tak, że klienci firm określają, ile są skłonni zapłacić za konkretny produkt czy usługę, co decyduje także o tym, ile powinny zarabiać osoby zatrudnione przy ich wytwarzaniu. W tej kwestii nie istnieją wartości obiektywne — nasze zarobki są wprost proporcjonalne do ilości i jakości wnoszonej przez nas pracy (w porównaniu z pracą innych osób) oraz wartości, jaką przypisują jej inni.


  Kiedyś stwierdziłem, że codziennie konkurujemy z wszystkimi innymi osobami w naszych firmach. Wszyscy strasznie się na mnie obrażali, ripostując: „Nie jesteśmy dla siebie konkurencją — pracujemy wspólnie, jako członkowie zespołu”. Osoby decydujące o naszych zarobkach określają jednak, ile powinniśmy zarabiać, porównując naszą efektywność z efektywnością innych osób. W większości firm obowiązuje zasada, zgodnie z którą nie należy rozmawiać z innymi pracownikami o zarobkach, bo decyduje o nich nasza wartość w oczach pracodawcy, porównywana przez niego z wartością innych osób, które zatrudnia.


  Zgodnie z czwartym następstwem działania prawa wymiany pieniądze to skutek, a nie przyczyna. Przyczyna to nasza praca czy też wkład, jaki wnosimy, wytwarzając konkretne produkty lub usługi, a to, ile zarabiamy, jest skutkiem. Łączy je naturalnie zależność wprost proporcjonalna, więc — ujmując to kolokwialnie — jeśli chcemy więcej zarabiać, powinniśmy się bardziej przykładać. Znany mówca motywacyjny Earl Nightingale stwierdził przed laty, że prawo przyczyny i skutku jest podstawowym prawem całego naszego życia. I dotyczy to całokształtu wszystkich jego dziedzin — nauki, technologii, matematyki czy finansów.


  Piątym następstwem funkcjonowania prawa wymiany jest to, że aby zarabiać więcej, należy zwiększać wartość wkładu własnej pracy. Wiele osób uważa jednak, że jest to możliwe także bez dodatkowego wysiłku. Gdy ktoś je pyta, skąd miałyby się wziąć pieniądze, odpowiadają „skądś tam”, a w toku dalszych indagacji dodają: „Cóż, powinny pochodzić od ludzi, którzy są bardziej produktywni i w związku z tym więcej zarabiają. Właśnie oni powinni dzielić się ze mną — nawet jeśli według rynku wytwarzana przeze mnie wartość jest mniejsza — abym nie czuł się źle”. Taka postawa — że ktoś zasługuje na więcej pieniędzy — to nonsens. A mimo wszystko wywołuje zamieszki, strajki i inne nieporozumienia.


  
    
      	
        Nasze zarobki są wprost proporcjonalne do ilości i jakości wnoszonej przez nas pracy (w porównaniu z pracą innych osób) oraz wartości, jaką przypisują jej inni.

      
    

  



  Aby zarabiać więcej pieniędzy, trzeba tworzyć wartość dodaną. Inaczej mówiąc, tajemnicą powstawania bogactwa jest dodawanie wartości. Czasami pytam uczestników moich wystąpień, ilu z nich pobiera wynagrodzenie o charakterze typowo prowizyjnym. Rękę podnosi zwykle od 10 do 15 osób na mniej więcej 1000. A prawda jest taka, że wszyscy jesteśmy na prowizji, czyli każdy z nas otrzymuje pewien procent wartości, którą tworzy. A jeśli ktoś nie jest zadowolony z tej wartości? To proste: powinien zacząć tworzyć większą wartość dodaną, bo wtedy sam także stanie się więcej wart. Szef i klienci zaczną bardziej cenić jego pracę, więc chętnie zapłacą za nią więcej.


  Niektórzy otrzymują za godzinę pracy 10 dolarów, a inni 1000. Jeden z moich przyjaciół, który jest prawnikiem, zamiast zajmować się ogólnie pojętym prawem handlowym, postawił na konkretną specjalizację, wybierając zagadnienia dotyczące własności intelektualnej i praw autorskich, czyli dziedzinę, na której nikt inny zasadniczo się nie znał — obszar będący niejako „białą plamą na mapie”. A co stało się potem? Cóż, obecnie takie firmy jak Sony czy Disney, czyli największe korporacje na świecie, bez szemrania płacą mu 1000 dolarów za godzinę zajmowania się kwestiami własności intelektualnej, bo kwoty, których te zagadnienia dotyczą, to setki milionów dolarów, a on jest ekspertem. Stworzył taką wartość, że firmy ustawiają się w kolejce i płacą mu tyle, ile chce. Często zarabia 2, a nawet 3 miliony dolarów za zweryfikowanie zaledwie jednej umowy czy obsługę pojedynczej fuzji, która obejmuje własność intelektualną (na przykład dwóch wytwórni filmowych).


  Aby zarabiać więcej, należy tworzyć większą wartość dodaną, czyli pogłębiać wiedzę. Znany ekspert ds. zarządzania Peter Drucker twierdzi, że wszyscy jesteśmy pracownikami wykorzystującymi własną wiedzę, więc pogłębiając znajomość zasad prowadzenia działalności biznesowej, zwiększamy swoją wartość. A potem? Inni zaczynają chętnie i z zapałem wciskać nam do ręki pieniądze. Możemy także podnosić poziom swoich umiejętności, aby móc w określonym czasie wykonywać więcej bardziej efektywnej pracy. Albo zmieniać nawyki, aby pracować o wiele produktywniej.


  Najlepiej opłacane osoby — niezależnie od tego, w jakiej społeczności czy branży funkcjonują — są nieodmiennie zorientowane na efekty i wyjątkowo produktywne. Pracowałem z wieloma osobami, ucząc je wyłącznie zarządzania czasem, a potem, zwykle w czasie krótszym niż rok, ich dochody rosły trzykrotnie, choć nadal wykonywały identyczną pracę w tych samych firmach. Pracodawcy zaczynali płacić im więcej — i robili to chętnie — bo wartość dodana, którą te osoby tworzyły, rosła w postępie wykładniczym.


  Aby zarabiać więcej, można także pracować dłużej i intensywniej. Osoby, które odnoszą największe sukcesy, zawsze pracują znacznie ciężej niż inne. Według statystyk ci z nas, którzy pracują od pięćdziesięciu dziewięciu do sześćdziesięciu godzin tygodniowo, mieszczą się w górnych 20% ogółu zatrudnionych. A tych, którzy poświęcają na pracę siedemdziesiąt godzin tygodniowo lub więcej, jest od 5 do 10%. Średnia statystyczna wynosi aktualnie czterdzieści godzin tygodniowo, ale według badań naprawdę pracujemy zaledwie przez trzydzieści dwie. Dlaczego? Bo robimy sobie przerwy na kawę czy drugie śniadanie. Albo zaczynamy później i/lub kończymy wcześniej. A poza tym tracimy czas na jałowe pogawędki, przeglądanie mediów społecznościowych czy telefony do znajomych, więc po pierwsze z trzydziestu dwóch godzin robi się zaledwie szesnaście, a po drugie chodzi zwykle o pracę o niewielkiej wartości. Ale mimo wszystko nie rozumiemy, dlaczego nie zarabiamy więcej.


  Tajemnica sukcesu polega na tym, aby pracować przez cały czas nominalnie przeznaczony na wykonywanie pracy. Zaczynaj wcześniej, pracuj ciężej, zostawaj w pracy dłużej i jej nie przerywaj. Nie zajmuj się bzdurami. Nie rozmawiaj ze znajomymi. Nie wychodź na lunch czy kawę, nie czytaj gazet, nie surfuj w internecie. Gdy jesteś w pracy, pracuj. Pochyl głowę, wrzuć pełny gaz i pracuj.


  Możesz też próbować działać bardziej kreatywnie albo robić coś, dzięki czemu efekty Twoich wysiłków staną się bardziej widoczne. Niektórzy z nas w ciągu codziennych ośmiu godzin pracy są w stanie zrobić pięć razy więcej niż inni.


  Kolejna istotna kwestia dotyczy tego, że wszyscy bogaci ludzie pracują przez sześć dni w tygodniu (co potwierdzają kolejne badania). To nic trudnego, bo gdy robimy coś, co naprawdę lubimy, gdy wychodzi nam to naprawdę dobrze i gdy uzyskujemy świetne efekty, wpadamy w trans. Praca nas uszczęśliwia. I dlatego właśnie ludzie sukcesu, którzy uwielbiają to, co robią, muszą być zdyscyplinowani i wiedzieć, kiedy nie powinni pracować.


  
    
      
        	
          Pięć następstw funkcjonowania prawa wymiany


          
            	Pieniądze są miarą wartości, którą przypisujemy towarom i usługom.


            	Inni uznają naszą pracę za czynnik produkcji, czyli koszt.


            	To, ile zarabiamy, jest miarą wartości, jaką inni przypisują naszym działaniom.


            	Pieniądze to skutek, a nie przyczyna.


            	Aby zwiększyć poziom własnych zarobków, należy zwiększyć wartość pracy, którą wykonujemy.

          

        
      

    
  


  Powinieneś zatem znaleźć sobie pracę, którą polubisz tak bardzo i która zapewni Ci tyle energii, że będziesz musiał pamiętać, aby ją przerywać. Osoby, które uwielbiają swoją pracę, często mają wrażenie, że gdy ją wykonują, czas stoi w miejscu. Pracując, zapominają o jedzeniu, o robieniu sobie przerw i piciu kawy. Bywają tak pochłonięte pracą, że trzeba je od niej odrywać, aby nieco odpoczęły.


  Najwyżej opłacane jednostki nieustannie doskonalą swoje umiejętności we wspomnianych obszarach, dzięki czemu rośnie wartość dodana wykonywanej przez nie pracy. Kwoty, które zarabiamy, są bezpośrednim odzwierciedleniem wartości dodanej, którą tworzymy, poprawiając jakość życia i pracy innych ludzi. Największe sukcesy odnoszą w życiu ci z nas, którzy w jakiś sposób służą innym, więc jeżeli zależy Ci na wysokich zarobkach, powinieneś służyć wielu ludziom tak, aby wywoływać pozytywne zmiany w ich życiu.


  Obecnie wielu osobom nie odpowiada to, że pensje prezesów firm są znacznie wyższe od wynagrodzeń szeregowych pracowników. Nie podobają im się także złote spadochrony, czyli odprawy członków kierownictw opuszczających organizacje biznesowe. A giełda? Często słyszymy przecież sformułowania w rodzaju: „Tylko spójrzcie. Są tacy, dla których rynek jest po prostu kasynem. Rzucają kostką i zarabiają, niezależnie od tego, czy giełda spada, czy rośnie”.


  Większość z nas cechuje w kwestii pieniędzy wyjątkowa ignorancja, prowadząca do tego, że wierzymy w niestworzone rzeczy. Przypomina mi to kult cargo, który pojawił się na wyspach południowego Pacyfiku. Podczas drugiej wojny światowej alianci wylądowali na Nowej Gwinei i zbudowali lotniska oraz założyli bazy wojskowe, aby móc walczyć z Japończykami. Zaopatrzenie, czyli żywność, odzież i wyposażenie żołnierzy, dostarczano naturalnie samolotami. A potem, gdy wojna się skończyła, przybysze po prostu zniknęli.


  Wydarzenia, do których doszło podczas wojny, okazały się jednak brzemienne w skutki. Tubylcy, którzy pracowali na lotniskach i w bazach wojskowych, uwierzyli, że źródłem dóbr, które codziennie widywali, były przywożące je samoloty transportowe. I tak powstał kult cargo. Mieszkańcy Nowej Gwinei zaczęli robić laleczki i budować modele samolotów, które następnie umieszczali na niewielkich ołtarzykach. Zapalali kadzidła i modlili się, aby samoloty wróciły i znowu pojawiły się niewyobrażalne dla nich bogactwa.


  Skargi na spekulantów giełdowych można uznać za podobny zabobon. Nietrudno przecież zauważyć, że najlepsi gracze giełdowi ciężko pracują, aby zarabiać tyle, ile zarabiają. Znany inwestor (a przy okazji miliarder) Warren Buffett poświęca niemal cały swój czas na obserwowanie rynków, giełd, firm i struktur konkurencji. Ma dziewięćdziesiąt dwa lata, ale codziennie przychodzi do pracy, pochyla głowę i sprawdza, w co warto zainwestować. Zaczynał, mając 2000 dolarów i od samego początku stosując model inwestowania w wartość. Badał wartość produktów i usług konkretnych firm, oceniał kompetencje członków ich kierownictw i porównywał pozycje, jakie zajmowały w swoich branżach, z pozycjami ich wewnątrzkrajowych i międzynarodowych konkurentów.


  Większość tych, którzy próbują spekulacji krótkoterminowych, kończy natomiast jako bankruci. Takie osoby przypominają pokerzystów, którzy jadą do Las Vegas, aby zarobić dużo pieniędzy, a potem dochodzą do wniosku, że zarobiliby tyle samo, pracując na etacie, bo kwoty, które wygrywają i przegrywają, tkwiąc przez dwanaście czy czternaście godzin dziennie przy stole, niemal się równoważą.


  Na giełdzie podobny los spotyka mniej więcej 70% day traderów i flash traderów, którzy naprzemiennie wchodzą na rynek i z niego wychodzą. Pewien klient przedstawił mi kiedyś inwestora, który wydał kilkaset milionów dolarów na stworzenie pięćdziesięcioosobowej organizacji flash tradingowej. Wyobraziłem sobie genialnych matematyków, którzy wpatrują się w wielkie ekrany, obracają akcjami i próbują uszczknąć po parę centów tu i tam. A jak się to wszystko skończyło? Kilkaset milionów dolarów poszło na marne, bo po jakimś czasie wszyscy ci ludzie, pracujący wcześniej po szesnaście godzin dziennie, wyprztykali się do zera i po prostu odeszli. Inwestor na szczęście był multimiliarderem, więc mógł sobie na to pozwolić, ale zwykle tak właśnie kończą się zabawy w spekulacje finansowe.


  Większość osób, które zarabiają na akcjach, to gracze długoterminowi. Warren Buffett po nabyciu akcji określonej firmy trzyma je zwykle przez kilkadziesiąt lat, bo inwestuje w wartość. Zdarza się naturalnie, że sprzedaje część pakietu, ale zwykle wyłącznie po to, aby zdobyć pieniądze na zakup czegoś, co w danym momencie (czytaj dziesięcioleciu) przynosi wyższy zysk.


  A złote spadochrony? Cóż, firmy z listy Fortune 500 poszukują najlepszych fachowców, którym oferują nie tylko bardzo wysokie wynagrodzenie (w tym opcje na akcje), ale także odpowiednie odprawy. Czasem okazuje się, że coś „nie styka”, więc firmy wypłacają kwoty, które zostały wcześniej wynegocjowane, i nagle wszyscy zaczynają mówić o złotych spadochronach. Owszem, najlepsi profesjonaliści przyjmują oferty pracy na określonych warunkach, ale robią to, odchodząc z firm, które także płaciły im niebotyczne kwoty. Na najwyższym szczeblu takie działania są normalne.


  Obecnie prezesi firm z listy Fortune 500 zarabiają średnio 303 razy więcej niż szeregowi pracownicy zatrudniani w korporacjach. Na początku kariery niczym się jednak od nich nie różnili — zaczynali na tym samym poziomie, jak maratończycy na linii startu. Pojawiali się w firmach i trafiali do boksów. Niektórzy byli dobrze wykształceni, a inni mniej. Niektórzy mieli zawsze najlepsze stopnie, a inni nie. Niektórzy pochodzili z dobrych domów, a inni dorastali w biedzie. Niektórzy byli potomkami tych, którzy przypłynęli na Mayflower, a inni świeżymi imigrantami, zaczynającymi pracę bez znajomości angielskiego. A skończyło się tak, że wszyscy, jako prezesi firm, zarabiają 303 razy więcej niż szeregowi pracownicy, czyli około 10,3 miliona dolarów rocznie (w porównaniu z mniej więcej 50 tysiącami dolarów, jakie otrzymują „zwykli zjadacze chleba”).


  
    
      	
        Większość osób zarabiających na akcjach to gracze długoterminowi, a nie spekulanci czy day traderzy.

      
    

  



  Jak to możliwe? Ludzie sukcesu od początku kariery zadają sobie pytanie: jaka umiejętność na tym etapie kariery umożliwiłaby mi tworzenie większej wartości dodanej? I dochodzą do wniosku (nierzadko po konsultacjach z szefami), że ich praca byłaby bardziej wartościowa, gdyby lepiej rozumieli zagadnienia dotyczące marketingu. Albo biegle opanowali analizowanie sprawozdań finansowych. Albo nauczyli się tworzyć prezentacje, budować zespoły czy prowadzić negocjacje.


  Gdy wiedzą już, co powinni robić, tworzą plany umożliwiające efektywne przyswajanie wiedzy. Ustalają, jakie książki powinni przeczytać, jakich słuchać audycji czy podcastów, na jakie uczęszczać kursy i w ogóle co robić, by móc rozwijać konkretne kompetencje. A potem — po sześciu miesiącach czy roku — stają się specjalistami, bo wszystkich umiejętności biznesowych da się nauczyć.


  Magiczna liczba to dziesięć godzin tygodniowo. Podczas gdy ich znajomi imprezują i uganiają się za chłopakami czy dziewczynami, przyszli prezesi poświęcają średnio dwie godziny dziennie przez pięć dni w tygodniu na doskonalenie swoich umiejętności. Staje się to dla nich tak naturalne jak oddychanie. Wracają do domu na noc, jedzą kolację z małżonkami i dziećmi, a potem przez dwie godziny się uczą.


  Pewnego razu, przemawiając w Indiach, stwierdziłem: „Nie jestem szczególnie biegły w kwestii waszych stref czasowych. Czy moglibyście mi powiedzieć, ile godzin ma tydzień w Indiach?”. Słuchacze się roześmiali, a ja kontynuowałem: „To razem 168 godzin — siedem razy dwadzieścia cztery. Jak myślicie, czy da się wygospodarować dziesięć godzin tygodniowo, aby móc zostać jednym z najbogatszych, najlepiej opłacanych i najbardziej szanowanych ludzi w danej branży?”. Wszyscy odkrzyknęli chórem: „No pewnie! Oczywiście, że się da!”. To po prostu kwestia siły woli i samodyscypliny.


  A dodatkowo wszelkie nowe umiejętności podlegają prawu potęgowania. Każda nowa umożliwia korzystanie z innych na wyższym poziomie. Można pogłębiać umiejętność zarabiania pieniędzy i tworzenia wartości. Nasz wkład może być coraz większy, bo jesteśmy w stanie uzyskiwać coraz lepsze efekty. Stajemy się wtedy bardziej wartościowi, więc inni zaczynają płacić nam więcej i szybciej awansujemy.


  Efekt kumulacyjny przypomina lawinę. Po dziesięciu, dwudziestu czy trzydziestu latach, gdy mamy ich czterdzieści lub pięćdziesiąt, okazuje się, że zarabiamy 303 razy więcej niż osoby, które od czasu podjęcia pierwszej pracy nie ruszyły palcem, żeby się czegoś nauczyć.


  Dlaczego najlepszym płaci się tak dużo? Niektórzy twierdzą, że mają po prostu szczęście. Tacy ludzie podejmują jednak decyzje, których efekty bywają warte setki milionów, a czasem nawet miliardy dolarów. Mogą one dotyczyć rozpoczynania czy kończenia działalności w konkretnych branżach, sprzedaży lub zakupu fabryk, a nawet całych ich sieci, czy przejmowania innych firm. Tego rodzaju działania bywają nierzadko warte miliardy dolarów, prawda? A ile otrzymują osoby podejmujące decyzje? Na przykład 10 milionów dolarów. To naturalnie mnóstwo pieniędzy, ale jednocześnie zaledwie ułamek procenta całkowitego efektu ekonomicznego podejmowanych przez nie działań. Pamiętajmy przy tym, że także te osoby, które obecnie szefują ogromnym firmom, a ich biura zajmują najwyższe piętra najbardziej prestiżowych wieżowców, zaczynały jak wszyscy — od boksu, laptopa i pracy nad drobnostkami.


  
    
      	
        Jaka konkretna umiejętność ułatwiłaby mi tworzenie na tym etapie kariery większej wartości dodanej?

      
    

  



  Jaki stąd wniosek? Taki, że każdy z nas ma możliwość robienia czegoś podobnego.


  Różne osoby często pytają o to, co mnie najbardziej motywowało, gdy zaczynałem. Odpowiadam, że chodziło o jedzenie. Gdy podejmowałem pierwszą pracę, chciałem zarabiać wystarczająco dużo, aby nie głodować. Zaczynałem od zmywania naczyń. Mieszkałem w jednoizbowej klitce z kuchenką, małą lodówką, prysznicem we wnęce i łóżkiem. Byłem wyrobnikiem, więc nie mogłem sobie pozwolić na więcej. Jeździłem bardzo wiekowym samochodem. Nosiłem stare ubrania. Pracowałem po dziesięć godzin dziennie i myślałem tylko o tym, aby przetrwać.


  Pamiętałem jednak o kilku użytecznych doświadczeniach. Gdy miałem dwanaście lat, odkryłem, że mogę zacząć zarabiać, kosząc trawniki w sąsiedztwie. Rodzice zaproponowali, że kupią mi kosiarkę spalinową. Pojechaliśmy do Searsa i stałem się właścicielem absolutnej pomyłki, bo żadne z nas nie miało pojęcia o takich urządzeniach.


  Dysponując odpowiednim (hmm…) narzędziem, zacząłem kosić trawniki w całej dzielnicy. Zarabiałem dobrze, więc postanowiłem kupić lepszą kosiarkę. Zajrzałem do sklepu ogrodniczego, obejrzałem modele, które były dostępne, i kupiłem używaną kosiarkę przemysłową, która okazała się bajeczna. Urządzeń tego typu używa się do koszenia pól golfowych. Kosiarka była piękna i miała duży kosz, więc nie zostawiała śladów na trawniku.


  Szybko zdobyłem renomę — ludzie zaczęli polecać mnie innym, bo ich trawniki wyglądały pięknie. Potem dostałem podkaszarkę do chodników i klombów oraz niewielki wózek, w którym mogłem ją wozić. Mając piętnaście lat, zarabiałem więcej niż mój ojciec. Dbałem nawet o trawnik burmistrza naszego miasta.


  Dzięki temu doświadczeniu pojąłem, że istnieje bezpośredni związek między ciężką pracą, pomysłowością i zarobkami. Im wcześniej zauważa się ten związek, tym większe staje się prawdopodobieństwo odniesienia sukcesu.


  Potem pracowałem w fabrykach, młynach i na budowach, a następnie, gdy niczego nie mogłem znaleźć, wróciłem do sprzedaży. Sprzedawałem jako komiwojażer własne usługi w zakresie koszenia trawy, mydło, prenumeraty czasopism i encyklopedii i starałem się utrzymać z prowizji. Żartowaliśmy, że można zjeść tylko to, co się własnoręcznie zabije. Brak transakcji oznacza, że nie ma co włożyć do garnka — to bardzo dobra motywacja do pracy, uwierz mi.


  Zrozumiałem wtedy, że moje dochody są uzależnione wyłącznie od efektów, za osiąganie których inni mogliby być skłonni mi płacić. Co jest najcenniejszym zasobem w aspekcie finansowym? Zdolność do zarabiania pieniędzy, czyli umiejętność osiągania efektów, za które ktoś chce nas wynagradzać. Efekty to najważniejszy termin w kontekście sukcesów w życiu i działalności biznesowej. Osoby, które osiągają pożądane efekty, są najbardziej szanowane i cenione we wszystkich możliwych sferach.


  Być może uważasz, że określenie „efekty” brzmi dosyć enigmatycznie, ale są one wyjątkowo istotne nawet w sferze życia rodzinnego — przecież niemal każdemu zależy na szczęśliwym małżeństwie i na tym, aby jego dzieci były zdrowe, pewne siebie i dobrze przystosowane do życia, prawda?


  Możliwości zarobkowania to aktywa, więc podobnie jak wszystkie inne aktywa mogą one zyskiwać lub tracić na wartości. Jeśli zyskują, oznacza to, że codziennie rośnie nasza wartość.


  
    
      	
        Zdolność do zarabiania pieniędzy — czyli, inaczej mówiąc, umiejętność osiągania efektów, za które ktoś chce nas wynagradzać — to nasz najcenniejszy zasób finansowy.

      
    

  



  W magazynie „Fortune” ukazał się swego czasu artykuł o pewnej pani, która pracowała tam przez czterdzieści sześć lat. Gdy opuszczała redakcję, odchodząc na emeryturę (po siedemdziesiątce), urządzono dla niej serię hucznych imprez. Podczas jednej z nich ktoś zapytał, dlaczego wszyscy przez całe lata tak bardzo ją cenili. Odpowiedź brzmiała: „Bo postanowiłam, że co wieczór będę mądrzejsza niż rano, więc codziennie uczyłam się czegoś nowego, co pomagało mi lepiej wykonywać moją pracę”.


  Osoba, o której mowa, przeprowadzała wywiady z wieloma czołowymi finansistami świata — właścicielami i prezesami firm z listy Fortune 500. Gdy dzwoniła na przykład do Warrena Buffetta czy Billa Gatesa, nie było mowy, aby nie odebrali telefonu. Oto umiejętność zarabiania pieniędzy w całej okazałości!


  Gdybyśmy zapytali przeciętnego człowieka: „Co dziś zrobiłeś, aby zwiększyć własną wartość, aby osiągać lepsze efekty i zwiększać wartość dodaną, jaką możesz zaoferować światu?”, zapewne nie wiedziałby, co odpowiedzieć. Einstein stwierdził jednak, że potęgowanie (chodzi konkretnie o procent składany, ale można to bez problemu uogólnić) jest najpotężniejszą siłą we wszechświecie, bo oznacza, że za każdym razem, gdy nabywamy nowe umiejętności, łączą się one z wiedzą, którą już dysponujemy, więc prędzej czy później wszystkie pozyskiwane przez nas informacje łączą się ze sobą. To tak zwane prawo inteligencji integratywnej. Chodzi o to, że poszczególne „elementy” inteligencji mogą się integrować, tworząc wzorzec, który umożliwia nam dostrzeganie okazji do bogacenia się, których istnienia wcześniej nie byliśmy świadomi. Czasem zaledwie jedna informacja zmienia postać rzeczy, umożliwiając nam skorzystanie z całej wiedzy, którą gromadziliśmy przez długi czas. Nagle wszystko wskakuje na swoje miejsce i zyskujemy nowy produkt lub usługę o transformatywnym charakterze.


  Weźmy na przykład Steve’a Jobsa, firmę Apple i koncepcję iPoda. Technologia umożliwiająca jego wyprodukowanie istniała już wcześniej i była sprzedawana przez inne firmy, ale Jobs tworzył nowy model biznesowy.


  Obecnie istnieje pięćdziesiąt pięć różnych typów modeli biznesowych. Firmy, w przypadku których są one niewłaściwe, zwykle marnie radzą sobie na rynku i często plajtują. A zwykle takie bywają, bo zmieniają się tak szybko, że 80% czy nawet więcej firm — w tym także tych z listy Fortune 500 — stale działa, bazując na modelach biznesowych, które są przestarzałe lub błędne.


  Model biznesowy to coś, co łączy wiele różnych czynników w sposób, który umożliwia firmom pełną transformację. Doskonałym przykładem jest Google — firma, która po pierwsze połączyła ze sobą miliony komputerów, aby można było łatwo znajdować określone informacje, a po drugie, korzystając z odpowiednich algorytmów, może proponować szukającym ich osobom spersonalizowane reklamy. Dzięki temu nowemu modelowi biznesowemu Google jest dziś jedną z najbardziej dochodowych firm na świecie, z jednej strony oferując za darmo doskonałe usługi, a z drugiej zachęcając: „Skoro już tu jesteś, oto coś, co być może także mogłoby cię zainteresować”.


  Kolejna istotna kwestia wiąże się z tym, że zdolność do zarabiania pieniędzy zawsze podlega aprecjacji lub deprecjacji. Trener koszykówki Pat Riley stwierdził kiedyś, że stajemy się albo lepsi, albo gorsi. Nikt nie tkwi w miejscu. Każda nowa umiejętność, którą nabywamy, zwiększa naszą zdolność do zarabiania pieniędzy. Każda sprawia, że stajemy się więcej warci. Gdy uczymy się czegoś nowego, jest tak, jakbyśmy wspinali się po szczeblach drabiny — nasze kompetencje w zakresie zarabiania pieniędzy stale rosną.


  Najwyżej opłacane osoby nie przestają nabywać kolejnych umiejętności — dzień po dniu, tydzień po tygodniu, miesiąc po miesiącu. Stale się uczą, więc stają się coraz bardziej wartościowe i w efekcie inni są skłonni nie tylko płacić im miliony dolarów za obejmowanie najwyższych stanowisk, ale także, gdy odchodzą, obdarowywać ich kolejnymi w ramach odpraw.


  Pytania, które powinieneś sobie stale zadawać, brzmią: „Co zrobiłem dzisiaj, aby zwiększyć własne możliwości w zakresie zarabiania pieniędzy?” i „Co zrobiłem, aby osiągać lepsze pod względem ilościowym i jakościowym efekty dla tych, którzy są skłonni płacić mi za te działania?”. Koncentrując się na efektach, możemy wprowadzać wyjątkowo znaczące zmiany we własnym życiu.


  W dzisiejszych czasach w coraz większym stopniu uniezależniamy się od pieniędzy w formie papierowej, wybierając transakcje cyfrowe. Ten nowy sposób dokonywania płatności oznacza, że przestajemy tak naprawdę „płacić rachunki”, więc zaczyna nam umykać to, ile faktycznie wydajemy.


  Zauważyłem to u własnych dzieci, które kupują różne rzeczy, a potem, gdy przychodzą rachunki, wpadają w osłupienie. Młodzi ludzie robią potężne debety na kartach kredytowych, po czym otrzymują wezwania do zapłaty, a do tego czasu rosną odsetki. To dla nich szok, z którego otrząsają się (choć niestety nie wszyscy) dopiero w wieku dwudziestu kilku lat. Stwierdzają: „Koniec z tym!” i podają tyły. Niszczą karty 
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