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      Przedmowa


      Don M. Green,

      dyrektor wykonawczy The Napoleon Hill Foundation


      Napoleon Hill urodził się w 1873 roku w górach południowo-zachodniej Wirginii, w dwuizbowej chatce położonej na terenach słynących, jak sam często opowiadał swoim słuchaczom, z trzech rzeczy: wzajemnej niechęci klanów, bimbru i ludzkiej niewiedzy. Dywagując na temat dzieciństwa w swojej niepublikowanej autobiografii, Hill napisał: „Przez trzy pokolenia moi pobratymcy rodzili się, żyli i walczyli o przetrwanie w niewiedzy i biedzie, aby umrzeć, nie poznawszy nawet skrawka ziemi poza swoim fragmentem gór”.


      Urodzony na odludziu Napoleon nie miał wielkich szans na sukces. Nie miał też powodów oczekiwać, że jego życie będzie odmienne od życia jego bliskich. Potem jednak zaszły w nim pewne zmiany. Jego matka umarła, kiedy miał dziewięć lat, a ojciec ożenił się ponownie w niespełna rok po jej śmierci. W ten sposób w życiu Hilla pojawiła się macocha, Martha Ramey Banner. Martha była córką lekarza i wdową po dyrektorze szkoły, osobą doskonale wykształconą i obytą. Patrząc na swojego nowego pasierba, nie widziała w nim chłopaka ze wsi bez żadnej przyszłości, ale dziecko o niespożytych zasobach energii, o nieograniczonej wyobraźni i ogromnej inicjatywie. Dzięki niej w wieku dwunastu lat Napoleon potrafił pisać na maszynie, a w wieku lat piętnastu tworzył już opowiadania dla regionalnej gazety.


      Po ukończeniu miejscowej, dwuklasowej szkoły średniej Napoleon podjął naukę w college’u biznesowym. Chciał zdobyć wykształcenie niezbędne do pracy w charakterze sekretarza, która w tamtych czasach była pierwszym krokiem na drodze do stanowisk kierowniczych.


      Gdy skończył college, napisał list do generała Rufusa Ayresa — jednego z najbogatszych ludzi w okolicy — prosząc go o przyjęcie do pracy. Rufus Ayres, z wykształcenia prawnik, był prawdziwym przedsiębiorcą — zajmował się bankowością, wydobyciem węgla i prowadzeniem tartaków. Hill rozpoczął u niego pracę. Bardzo dobrze mu się wiodło i szybko awansował, po kilku latach stwierdził jednak, że jego marzeniem jest zostać prawnikiem.


      Napoleon przekonał również swojego brata Viviana, by ten złożył podanie do Georgetown Law School. Był niepoprawnym optymistą i obiecał Vivianowi, że zatroszczy się również o jego sytuację finansową. Aby dotrzymać słowa, podjął pracę w gazecie należącej do Boba Taylora, byłego gubernatora Teksasu i senatora Stanów Zjednoczonych. Opisywanie historii ludzi sukcesu na podstawie wywiadów stało się kluczem do jego nowego życia.


      W jednym z pierwszych wywiadów Hill rozmawiał ze słynnym stalowym baronem i filantropem Andrew Carnegiem. Całe życie Carnegiego było ucieleśnieniem zbioru zasad, które on sam nazywał zasadami sukcesu. Przybył do Stanów Zjednoczonych w wieku dwunastu lat, nie mając praktycznie żadnego wykształcenia, stopniowo jednak zamieniał prace pomocnicze na bardziej przyzwoite zajęcia, a mniejsze szanse udawało mu się przekształcać w większe. I tak w wieku trzydziestu pięciu lat Andrew Carnegie należał już do grona wiodących budowniczych potęgi Ameryki. Jego najważniejszym osiągnięciem było połączenie licznych producentów stali i stworzenie wielkiego konglomeratu pod nazwą U.S. Steel.


      Carnegie uważał, że jego niskie pochodzenie powinno inspirować innych do pokonywania przeszkód i osiągania znaczących celów, przed końcem spotkania zachęcił więc Hilla do podjęcia badań nad losami ludzi sukcesu oraz wielkich liderów. Zasugerował mu sformułowanie zbiorczych wniosków na podstawie tych historii, tak aby inni mogli wykorzystywać je na drodze do realizacji własnych zamierzeń. Hill podjął to wyzwanie. Carnegie, co prawda, nie proponował mu wynagrodzenia, zaoferował jednak coś, co okazało się znacznie cenniejsze — przedstawił Hilla najbardziej kreatywnym i odnoszącym największe sukcesy przedsiębiorcom, wynalazcom, biznesmenom, przemysłowcom i politykom Ameryki.


      Dziesięć lat później Napoleon Hill znalazł doskonały sposób, by przedstawić wyniki swoich badań nad sekretami sukcesu. W latach 1918 - 1924 wydawał dwa miesięczniki: najpierw „Hill’s Golden Rule”, a następnie „Napoleon Hill’s Magazine”. Niektóre historie i artykuły publikowane w tych dwóch czasopismach zostały zamieszczone na stronach niniejszej książki.


      Artykuły te stanowiły swego rodzaju preludium dla książek Hilla, które miały ukazać się w przyszłości. Pierwsza z nich, Law of Success, została wydana w 1928 roku i od razu odniosła sukces. Hill zarabiał dzięki niej nawet 3 tysiące dolarów miesięcznie — osiemdziesiąt lat temu było to naprawdę dużo.


      W 1937 roku Hill zakończył prace nad książką Myśl i bogać się. Spotkała się ona z tak entuzjastycznym przyjęciem, że jeszcze w pierwszym roku trzykrotnie dokonywano dodruku. Czytelników nie zrażała nawet cena 2,5 dolara, wysoka zwłaszcza w warunkach panującego wówczas kryzysu gospodarczego. Trzeba pamiętać, że nie było jeszcze wtedy mediów masowych ani marketingu, jaki znamy dziś. Myśl i bogać się nadal sprzedaje się w tysiącach egzemplarzy rocznie na całym świecie. Ma swoich wiernych fanów, którzy zdają sobie sprawę, że przesłanie filozofii sukcesu jest obecnie równie aktualne, jak w czasach, kiedy powstawało.


      W latach 40. Hill wyjaśniał istotę swoich zasad sukcesu w programach radiowych Warner Brothers Studio w Hollywood, a później w WGN-TV w Chicago. Prowadził liczne seminaria, wykłady i prelekcje, aż w końcu zdecydował się na utworzenie The Napoleon Hill Foundation — organizacji non profit, której celem miało być popularyzowanie owych zasad na całym świecie. Choć Napoleon Hill zmarł w 1970 roku w wieku osiemdziesięciu siedmiu lat, jego przesłanie jest dziś bardziej popularne niż kiedykolwiek wcześniej.


      Niniejsza książka pozwala lepiej zrozumieć jego pracę. Zarówno czytelnicy znający pozycje takie jak Law of Success czy Myśl i bogać się, jak i ci, którzy stykają się z myślami Hilla po raz pierwszy, zyskają dzięki tej lekturze bardzo wiele cennych informacji.

    


    
      Rozdział 1.

      Co trzeba wiedzieć


      Przede wszystkim trzeba wiedzieć, jak interpretować wprowadzający fragment pierwszej historii Napoleona Hilla, zatytułowanej „Na końcu tęczy”. Rozpoczyna on bowiem swój artykuł stwierdzeniem, które dla współczesnego mu, lojalnego czytelnika było zupełnie zrozumiałe, ale które dzisiejszych odbiorców może wprawić w zdumienie.


      Otóż historię tę otwiera nieco pompatyczne stwierdzenie, że będzie ona opowiadać o dramatycznych punktach zwrotnych z ostatnich dwunastu lat życia Hilla. Zaraz w następnym zdaniu autor stwierdza jednak, że nie opowie wszystkiego, ponieważ przyjaciele doradzili mu, by nie przedstawiał zakończenia opowieści. O co chodzi?


      Chodzi o skandal, który miał miejsce w rok przed opublikowaniem tego artykułu. Żeby zrozumieć, dlaczego było to dla Hilla takie ważne, trzeba wiedzieć, że „Napoleon Hill’s Magazine”, w którym historia ta się ukazała, nie był pierwszym, lecz drugim wydawanym przez niego czasopismem. Skandal, do którego autor w tak zawoalowany sposób się odnosi, dotyczył usunięcia go ze stanowiska wydawcy pierwszego z nich.


      Było nim „Hill’s Golden Rule”, którego koncepcja narodziła się w głowie Hilla w dniu kapitulacji Niemiec, 11 listopada 1918 roku. Zakończenie wojny światowej zainspirowało go do tego stopnia, że postanowił uczcić ten dzień, zakładając czasopismo, które promowałoby filozofię złotej zasady w życiu osobistym i zawodowym. Znalazł drukarza podzielającego jego wizję i w styczniu 1919 roku ukazało się pierwsze wydanie nowego pisma, które od razu odniosło sukces.


      Hill był przekonany, że jest ono spełnieniem wszystkich jego marzeń i zwieńczeniem wszystkich jego wysiłków. Zyskał możliwość przekazywania na cały kraj informacji o tajnikach sukcesów, które gromadził przez wiele lat, analizując historie największych ludzi Ameryki. Mógł dzielić się z innymi własnymi wnioskami, płynącymi z kolejnych zwycięstw i porażek, jakie odnosił w biznesie. „Hill’s Golden Rule” było wyrazem jego tożsamości, talentu, filozofii oraz jego pasji.


      Latem 1920 roku Napoleon Hill odkrył, że jego partner za jego plecami knuje intrygę, której celem jest przejęcie kontroli nad czasopismem. Na początku zaproponował on Hillowi, że go spłaci, jeżeli ten podpisze zgodę na rezygnację ze stanowiska w zespole wydawniczym. Hill odmówił. Po ukazaniu się październikowego numeru stwierdził jednak, że jego nazwisko zostało usunięte z nazwy gazety.


      Był załamany. Trwało to mniej więcej miesiąc — potem ogarnęła go wściekłość. Postanowił wtedy wyrównać rachunki.


      Nie minęły dwa miesiące, jak przeniósł się z Chicago do Nowego Jorku. Zgromadził wystarczającą ilość środków, by wprowadzić na rynek nowe czasopismo — „Napoleon Hill’s Magazine”. Pierwsze wydanie ukazało się w kwietniu. Kiedy w sierpniowym numerze pojawił się artykuł zatytułowany „Na końcu tęczy”, było już jasne, że Hillowi udało się dokonać rzeczy niemal niewykonalnej i że jego czasopismo zacznie przynosić zyski już w pierwszym roku swojego istnienia.


      Artykuł ukazał się w pierwszą rocznicę usunięcia Napoleona Hilla z redakcji „Hill’s Golden Rule” — stąd zawoalowane odwołania do przeszłych wydarzeń zamieszczone we wprowadzającym fragmencie „Na końcu tęczy”.


      Rozdział 3. niniejszej książki, czyli „Osobisty remanent…”, został przedrukowany z wydania „Hill’s Golden Rule” z grudnia 1919 roku.


      W jego pierwszym paragrafie, na stronie 64, czytelnik znajdzie nieco zaskakujące słowo „kultur”. Hill pisał ten artykuł zaledwie rok po zakończeniu I wojny światowej, a słowo to często pojawiało się w gazetach podczas jej trwania. W odczuciu niemieckiej elity wyrażało ono dumę narodową oraz wiarę w przyrodzoną wyższość Niemców nad innymi ludźmi i narodami, a także konieczność podporządkowania jednostki interesowi państwa.


      W tym samym akapicie znajduje się jeszcze jedno odniesienie, mogące niektórym czytelnikom wydać się nieco niejasne. Hill wspomina mianowicie o staniu nad grobem Johna Barleycorna. Nazwisko to było popularnym niegdyś określeniem dla whiskey i innych napoi alkoholowych. Mówiąc o grobie Johna Barleycorna, Hill ma więc na myśli uchwaloną wcześniej w tym roku 18. poprawkę oraz ustawę Volsteada (Volstead Act), na mocy której, począwszy od 16 stycznia 1920 roku, w Stanach Zjednoczonych obowiązywała prohibicja.


      W rozdziale 4. — „Kiedy człowiek kocha swoją pracę”, przedrukowanym z wydania „Napoleon Hill’s Magazine” z października 1921 roku, Hill wspomina o Samuelu Gompersie, przewodniczącym Amerykańskiej Federacji Pracy, o którym w owym czasie było dosyć głośno.


      W tym samym artykule przewiduje też, że prezydent Harding wyśle wojsko amerykańskie w celu uregulowania sytuacji związanej z „wojną kopalnianą” toczącą się w Wirginii Zachodniej[1]. Harding rzeczywiście wysłał siły zbrojne, w tym między innymi dywizjon lotnictwa pod dowództwem bohatera wojennego Billy’ego Mitchella. Konflikt był punktem kulminacyjnym napięć, które narastały od początku wieku między przedstawicielami organizacji robotniczych a właścicielami kopalni, starającymi się nie dopuścić do powstania w nich związków zawodowych. Doprowadził on do wydarzenia znanego jako bitwa pod Blair Mountain. Potyczka trwała pięć dni, a ofiary były po obu stronach. Robotnicy, którzy ostatecznie zdecydowali się poddać, zostali odesłani do domów, ale przywódców strajku poddano pod sąd i skazano na kary więzienia.


      Blair Mountain nie rozwiązało problemów robotników pracujących w zagłębiu węglowym Wirginii Zachodniej. Działania prezydenta Hardinga doprowadziły do eskalacji konfliktu i ostatecznie zmusiły właścicieli kopalni do poszukiwania bardziej przemyślanych rozwiązań.dupa


      W rozdziale 5. przedrukowanym z wydania „Napoleon Hill’s Magazine” z sierpnia 1921 roku i zatytułowanym „Inicjatywa” Hill wspomina o próbie rozwiązania testu Thomasa Edisona. Mowa tu o opracowanym przez niego kwestionariuszu, wypełnianym przez wszystkich kandydatów do pracy w jego firmie.


      Po opublikowaniu przez „The New York Times” artykułu na ten temat, test stał się niezwykle popularnym tematem i wszyscy, w tym także Napoleon Hill, podjęli próbę jego rozwiązania, aby sprawdzić swoje możliwości. Zawierał on 150 pytań z różnych dziedzin, począwszy od matematyki i nauk ścisłych, a skończywszy na bieżących wydarzeniach i nawykach osobistych. Osoba starająca się o pracę miała dwie godziny na udzielenie odpowiedzi. Większość kandydatów nie była w stanie zaliczyć tego testu. Nie udało się to w szczególności synowi Edisona, Theodorowi, który ukończył fizykę na MIT.


      W rozdziale 6., „Trwały sukces…”, zaczerpniętym z „Napoleon Hill’s Magazine” z kwietnia 1921 roku, Hill pisze o niskim urodzeniu Abrahama Lincolna i o jego trudnym dzieciństwie. Wspomina też nazwisko Nancy Hanks, nie podając jednak żadnych wyjaśnień. Wie doskonale, że dla jego czytelników odwołanie to będzie zupełnie oczywiste.


      Czasy się jednak zmieniły, a jeszcze bardziej zmieniły się szkolne programy nauczania. Jest w związku z tym dość prawdopodobne, że współczesny czytelnik nie orientuje się w historii Stanów Zjednoczonych tak dobrze, jak czytelnicy w czasach Hilla. Pozwolę więc sobie wyjaśnić, że Nancy Hanks była matką Abrahama Lincolna. Zmarła 5 października 1818 roku, kiedy Abe miał pięć lat. Rok później jego ojciec ożenił się ponownie, a jego wybranką była Sarah Bush Johnson Lincoln.


      Dalej w tym samym artykule Napoleon Hill wspomina o młodym mężczyźnie, który w młodości cieszył się bogactwem i przywilejami. Mówi o nim jako o „ofierze D.T.”. Podobnie jak to było w przypadku Johna Barleycorna, również i tu mamy do czynienia z potocznym określeniem, które zostało wyparte przez bardziej współczesną terminologię. Czytelnik pozwoli zatem, że wyjaśnię. Staromodne delirium tremens, znane powszechnie jako D.T., objawia się drgawkami i gwałtownymi, szaleńczymi zachowaniami. D.T. to halucynacje, którym często towarzyszy drżenie ciała — jest typowym objawem występującym w przypadku odstawienia alkoholu przez osobę uzależnioną.


      W tekstach znajduje się jeszcze tylko jedno odniesienie wymagające komentarza. Chodzi o rozdział 8. zatytułowany „Siła zorganizowanego wysiłku”, w którym mowa jest o politykach rozpoczynających z niczym, a kończących w Waszyngtonie jako bogaci ludzie. Hill pisze o takim człowieku, że „nagle dorobił się fortuny à la Packard i zaczął prowadzić luksusowe życie pełne zbytków”. Zastosowane przez niego sformułowanie „à la Packard” ma sugerować, że osobę taką stać teraz na zakup Packarda. Młodszym czytelnikom pragnę wyjaśnić, że w roku 1921 był to najbardziej luksusowy amerykański samochód.


      Historie i artykuły prasowe zamieszczone w tej książce pochodzą z numerów „Hill’s Golden Rule” wydanych między lutym 1919 a sierpniem 1920 roku, oraz z numerów „Napoleon Hill’s Magazine”, które ukazały się od kwietnia 1921 do sierpnia 1923 roku. Każdy kolejny materiał poprzedzony został przedrukiem okładki wydania, w którym był publikowany.


      Już przy lekturze drugiego artykułu czytelnik zorientuje się, że poszczególne fragmenty nie są ułożone w kolejności chronologicznej. Zostały one uporządkowane według kryterium merytorycznego, tak aby tworzyły ogólny zarys filozofii Napoleona Hilla.


      Jeżeli chodzi o ich styl i zawartość, celem tej książki było ukazać czytelnikowi Napoleona Hilla takim, jakim był on na początku swojej błyskotliwej kariery. Nie dokonywaliśmy zatem żadnych prób aktualizacji czy weryfikacji historii i artykułów. W szczególności pozostawiliśmy w postaci oryginalnej wszelkie wzmianki dotyczące pieniędzy. Aby ułatwić czytelnikowi interpretację faktów, możemy powiedzieć, że tysiąc dolarów w roku 1920 stanowi równowartość około 11 tysięcy dolarów z roku 2007.


      Co zrobić, żeby jak najlepiej wykorzystać tę książkę?


      Przede wszystkim w trakcie lektury należy się skoncentrować. Powinno się czytać ją tak, jakby jej autor był naszym bliskim przyjacielem i jakby pisał tylko dla nas — dla każdego z osobna.


      Warto poświecić kilka minut każdego dnia na analizę zasad i koncepcji prezentowanych w poszczególnych artykułach przez samego Napoleona Hilla.


      Dobrze jest wyznaczyć sobie w ciągu dnia określony moment — ale nie mniej niż kwadrans — na lekturę i refleksję nad tym, co się przeczytało, oraz nad potencjalnym zastosowaniem wniosków z danego fragmentu w swoim życiu. Ważne jest, by być w takiej chwili zrelaksowanym i otwartym na nowe myśli. Jeżeli tylko będzie to możliwe, należy w ten sposób postępować codziennie i tłumić w sobie pokusę rezygnacji z tej czynności.


      Czytając, warto zaznaczać interesujące fragmenty ołówkiem. Dobrym pomysłem jest także wypisywanie na kartce papieru wszelkich inspiracji, koncepcji, technik czy odpowiedzi dotyczących problemów poruszanych w tekście.


      Formuła R2/A2


      Trzeba wiedzieć, do czego się dąży. Zapoznając się z zasadami, technikami i koncepcjami omawianymi w tej książce, należy postępować zgodnie z formułą R2/A2, co oznacza rozpoznawanie (recognizing), odnoszenie (relating), przyswajanie (assimilating) oraz stosowanie (applying).


      Umiejętne wykorzystanie tej formuły otwiera przed człowiekiem każde drzwi. Pozwala mu też sprostać każdemu wyzwaniu, pokonać każdą przeszkodę, a także osiągnąć bogactwo i szczęście oraz doświadczyć pełni życia.


      Rozpoznawanie. Należy rozpoznać zasadę, koncepcję lub technikę, która znajduje zastosowanie w danym przypadku. „Pomogła komuś, widzę skutki jej działania. W moim przypadku też się sprawdzi, jeśli ją zastosuję”.


      Odnoszenie. Jest niezwykle ważne, żebyśmy potrafili odnieść daną koncepcję do samych siebie, a także do swoich własnych przemyśleń i działań. Warto zadać sobie pytanie: „W jaki sposób ta zasada sukcesu, ta koncepcja czy technika sprawdzi się w moim przypadku?”.


      Przyswajanie. Należy zadać sobie pytanie: „W jaki sposób mogę wykorzystać tę zasadę, koncepcję czy technikę do realizacji moich celów lub do rozwiązania moich problemów?”.


      Stosowanie. „Co muszę zrobić? Kiedy zamierzam zacząć?” Po udzieleniu sobie odpowiedzi wystarczy już tylko przystąpić do działania.


      Każdy z elementów tej formuły jest jednakowo ważny i ma swoje szczególne znaczenie, zatem aby osiągnąć sukces, trzeba połączyć wszystkie cztery. Stosowanie tego schematu pozwala wykształcić w sobie umiejętność koncentrowania swoich myśli na realizacji przyjętych zamierzeń, w szczególności zaś na osiąganiu najważniejszego celu życiowego.


      Cenne ćwiczenia dla umysłu


      Po przeczytaniu poszczególnych artykułów warto zastanowić się, jakie koncepcje, zasady, techniki czy formuły zostały w nich zaprezentowane. Czy jesteśmy w stanie wykorzystać je, aby zmienić własne zachowanie, a tym samym siebie, i zbliżyć się do osiągnięcia swojego osobistego celu?


      Jakie działania trzeba podjąć i kiedy powinniśmy to zrobić?


      [image: Obraz50010.PNG]


      
        [1] Chodzi o spór, jaki miał miejsce w Wirginii Zachodniej między pracownikami a właścicielami kopalni węgla — przyp. tłum.

      

    

  


  
    


    
      Rozdział 2.

      Na końcu tęczy


      Na końcu tęczy” to historia moich ponaddwudziestoletnich doświadczeń. Pokazuje, że aby dotrzeć do prawdy o życiu i zrozumieć istotę działania niewidocznej ręki kierującej przeznaczeniem człowieka, trzeba wziąć pod uwagę różne wydarzenia, do których dochodziło na przestrzeni wielu lat. Na próżno szukać w fikcyjnych opowiadaniach zdarzeń bardziej dramatycznych niż te, których doświadczyłem ponad dwanaście lat temu, a które swój finał miały zaledwie przed rokiem. Moi przyjaciele i wspólnicy przekonali mnie, że ze względów biznesowych lepiej będzie pominąć ten fragment historii. Nie wykluczam jednak, że zostanie ona dokończona w jednym z późniejszych wydań niniejszego czasopisma. Przesłanie „Na końcu tęczy” wynika nie tylko z jednego opisanego tu wydarzenia, ale również z interpretacji wszystkich pozostałych i ich związków z innymi faktami.


      Wstęp


      Jest pewna legenda, stara jak świat, według której na końcu tęczy znajduje się garniec ze złotem.


      Ta silnie pobudzająca wyobraźnię bajka może mieć coś wspólnego z rozpowszechnioną obecnie wśród ludzi skłonnością do oddawania czci mamonie.


      Przez blisko piętnaście lat szukałem ulotnego końca mojej tęczy, pragnąc zdobyć garniec złota. Nie ustawałem w tych poszukiwaniach. Zaprowadziły mnie one na stoki porażki i w doliny rozpaczy — przez cały czas bowiem kusiła mnie fantomowa wizja owego garnca.


      Czytelniku, odsuń zatem na bok swoje troski i chodź za mną. Poprowadzę Cię krętą ścieżką moich poszukiwań. Po drodze postaram się pokazać Ci siedem głównych punktów zwrotnych mojego życia. Być może dzięki temu będziesz w stanie zmniejszyć dystans, jaki dzieli Ciebie od końca Twojej tęczy.


      Szczerze żałuję, że za namową wspólników biznesowych zgodziłem się zrezygnować z przytoczenia najciekawszego elementu historii mojego dążenia do tego miejsca. Być może uda mi się ich w końcu przekonać do swojego stanowiska i nastawić pozytywnie do koncepcji zaprezentowania w jednym z kolejnych wydań tego, co pomijam w tej edycji.


      Tymczasem jednak skupię się na opisaniu szczegółów moich doświadczeń związanych z poszukiwaniem końca tęczy. Wielokrotnie zbliżały mnie one do upragnionego celu, aby w pewnym momencie znowu mnie od niego oddalić.


      Podążając wraz ze mną moją ścieżką, dostrzeżesz bruzdy doświadczeń wielokrotnie rozrywane cierniami i zalewane strugami łez. Zejdziesz ze mną do „ciemnej doliny”, wespniesz się na szczyty oczekiwań i spadniesz na dno przygnębienia i porażki. Będziesz spacerował po zielonych łąkach i czołgał się przez piaszczystą pustynię.


      W końcu jednak dotrzemy do końca tęczy!


      Bądź przygotowany na szok, ponieważ znajdziesz tam nie tyko garniec ze złotem, o którym mówi starodawna legenda. Znajduje się tam także coś znacznie bardziej godnego pożądania niż wszelkie złoto Ziemi. Poznanie tego „czegoś” będzie dla Ciebie nagrodą za to, że zechciałeś pójść wraz ze mną moją drogą.


      Pewnego ranka zbudziłem się nagle, czując, że ktoś mną potrząsa. Rozejrzałem się, ale nikogo nie było w pokoju. Była trzecia nad ranem. Przez kilkanaście sekund miałem przed oczami jasny, pełny obraz siedmiu punktów zwrotnych mojego życia opisanych poniżej. Poczułem nieodparte pragnienie — było to właściwie coś więcej niż pragnienie, jakby przymus — żeby opisać ten obraz słowami i podzielić się nim z opinią publiczną.


      Do tego momentu nie udawało mi się właściwie interpretować wielu swoich życiowych doświadczeń. Niektóre z nich pozostawiały w moim sercu blizny, rozczarowanie oraz nutkę goryczy, która nieco zmieniała moje nastawienie do kwestii służenia ludziom w sposób konstruktywny.


      Czytelnik wybaczy mi, że powstrzymam się od wyrażania tych uczuć, których doznałem, kiedy ostatnie ślady nietolerancji znikały z mojego serca i kiedy po raz pierwszy w życiu zrozumiałem znaczenie wszystkich tych prób, wszystkich boleści, rozczarowań i trudów, których każdy z nas od czasu do czasu doświadcza. Nie zdecyduję się na opisanie moich prawdziwych odczuć w tym momencie nie tylko dlatego, że są one w pewien sposób święte, ale również z powodu braku słów umożliwiających wyrażenie ich w sposób adekwatny.


      Po złożeniu przeze mnie niniejszych wyjaśnień możemy przejść do pierwszego punktu zwrotnego w moim życiu. Było to ponad dwadzieścia lat temu. Ja sam byłem wówczas bezdomnym chłopcem bez żadnego wykształcenia i celu w życiu. Dryfowałem bezradnie po jego morzu niczym suchy liść pędzący z wiatrem. O ile dobrze pamiętam, szczytem moich ambicji było wówczas podjęcie pracy robotnika w kopalni węgla. Zdawać by się mogło, że los mi nie sprzyjał. Wierzyłem wówczas tylko w Boga i w samego siebie, czasem jednak zastanawiałem się, czy Bóg przypadkiem nie jest przeciwko mnie.


      Byłem cyniczny i sceptyczny, ogarniały mnie liczne wątpliwości. Nie wierzyłem w nic, czego nie byłem w stanie zrozumieć. Dwa plus dwa było dla mnie równe cztery tylko wtedy, kiedy samodzielnie zapisałem cyfry i przeprowadziłem dodawanie.


      Cały początek tego opowiadania, nie wstydzę się przyznać, wydaje się prozaiczny i beznamiętny. Nie ma w tym mojej winy, ponieważ postawiłem sobie za cel mówić tylko o tym, co się rzeczywiście stało. Pozwolę sobie jednak dodać na marginesie, że niewiele historii o doświadczeniach z wczesnych etapów życia można uznać za obfitujące w wydarzenia, fascynujące i niebanalne. Wydaje mi się to na tyle istotne, że uznałem za stosowne zamieścić tę uwagę jeszcze przed przejściem do kolejnej części mojej historii. Być może także czytelnikom pomoże ona zinterpretować własne doświadczenia przez pryzmat ich prawdziwego znaczenia, a nie jego percepcji w momencie, gdy miały one miejsce.


      Moim zdaniem nazbyt często zakładamy, że najważniejszym zdarzeniom naszego życia towarzyszyć powinna dramatyczna, pompatyczna czy wręcz teatralna oprawa. Tymczasem w praktyce rzeczy najistotniejsze dzieją się niepostrzeżenie — doświadczamy jedynie radości czy smutku, które im towarzyszą, na nich skupiając całą swoją uwagę i lekceważąc przez to prawdziwą lekcję, jaką dało nam życie.


      Wydarzenia, które teraz opiszę, miały miejsce dwadzieścia lat temu.


      Pierwszy punkt zwrotny


      Pewnego wieczoru siedziałem sobie przy ogniu, rozmawiając ze starszymi na temat niepokojów panujących wśród części robotników. Związki zawodowe dopiero rozpoczynały swoją działalność na terenie, na którym wówczas mieszkałem, a ich taktyka wydawała mi się zbyt rewolucyjna i destruktywna, by mogła przynieść klasie pracującej jakiekolwiek trwałe korzyści.


      Miałem wyrobioną opinię na ten temat i nie wahałem się wyrażać jej w sposób zdecydowany. Wychodziłem z złożenia, że konflikt ten ma dwie strony i że zarówno pracodawcy, jak i pracownicy ponoszą w pewnym stopniu odpowiedzialność za to, że działania związków są tak destruktywne i że zamiast prowadzić do współpracy, skutkują narastaniem nieporozumień i sporów.


      Jeden z mężczyzn siedzących wspólnie ze mną przy ogniu wygłosił wówczas uwagę, która okazała się być pierwszym punktem zwrotnym w moim życiu. Przechylił się w moją stronę, położył mi rękę na ramieniu, spojrzał mi prosto w oczy i powiedział:


      „Ależ jesteś mądrym chłopakiem. Jeśli zadbasz o swoje wykształcenie, możesz zostawić po sobie na świecie ślad”.


      Pierwszym wymiernym rezultatem tego stwierdzenia była moja decyzja o zapisaniu się na kurs do college’u biznesowego, która — muszę przyznać — była jedną z najważniejszych w moim życiu. Na tym etapie edukacji zyskałem bowiem pierwsze pobieżne doświadczenie tego, co można by nazwać poczuciem proporcji. Poznałem podstawowe zasady demokracji, a co najważniejsze, zrozumiałem, że opłaca mi się świadczyć więcej lepszej pracy niż ta, za którą rzeczywiście jestem opłacany. Stało się to jedną z moich nienaruszalnych zasad i dziś kształtuje wszelkie moje działania związane z wykonywaniem pracy.


      W college’u biznesowym nawiązałem znajomości z mężczyznami i kobietami, którzy — podobnie jak ja — mieli tylko jeden cel: nauczyć się dobrze wykonywać swoją pracę i zarabiać na życie. Poznawałem żydów i gojów, katolików i protestantów. Z każdym utrzymywałem takie same relacje i wtedy po raz pierwszy zrozumiałem, że wszyscy jesteśmy ludźmi i że powinniśmy żyć zgodnie z duchem demokracji panującym w społeczności studentów college’u.


      Po ukończeniu tych studiów zdobyłem pracę sekretarza i księgowego. Wykonywałem ją przez kolejnych pięć lat. Realizując wyniesioną z college’u zasadę, zakładającą świadczenie większej ilości lepszej pracy niż ta, za którą jestem opłacany, szybko awansowałem i bez trudu pełniłem obowiązki związane z pracą na stanowisku przeznaczonym dla osoby dalece bardziej doświadczonej ode mnie. Oczywiście otrzymywałem za nią stosowne wynagrodzenie.


      Oszczędzałem pieniądze i wkrótce udało mi się zgromadzić na koncie bankowym kilka tysięcy dolarów. Szybko zbliżałem się do końca swojej tęczy. Moim celem było odnieść sukces, przy czym rozumiałem go tak, jak pojmuje go większość współczesnej młodzieży — jako pieniądze! Patrzyłem, jak rosną oszczędności na moim koncie. Widziałem siebie, jak awansuję na coraz wyższe stanowiska i zarabiam coraz większe sumy. Moja metoda, polegająca na świadczeniu większej ilości lepszej pracy niż ta, za którą jestem opłacany, była tak niezwykła, że zwracała na siebie uwagę, w związku z czym wypadałem bardzo dobrze na tle tych, którzy tego sekretu nie posiedli.


      Dobra opinia o mnie bardzo szybko się szerzyła i wielu oferentów ubiegało się o możliwość korzystania z mojej pracy. Cieszyłem się dużym zainteresowaniem nie z powodu tego, co umiałem — bo nie umiałem wiele — ale ze względu na mój zapał do maksymalnego wykorzystywania nawet tych niewielkich umiejętności, jakie posiadałem. Chęć działania okazała się być najskuteczniejszym i najważniejszym strategicznie elementem mojego życiowego doświadczenia.


      Drugi punkt zwrotny


      Fale losu pchnęły mnie nieco na południe. Zostałem menedżerem sprzedaży dużego koncernu drzewnego. Nie miałem pojęcia o tarcicy ani o zarządzaniu sprzedażą. Ponieważ jednak wyznawałem zasadę, że opłaca się świadczyć większą ilość lepszej pracy niż ta, za którą jest się opłacanym, byłem zdeterminowany, by nauczyć się możliwe dużo o sprzedaży drewna.


      Miałem całkiem niezłe wyniki. W ciągu pierwszego roku dwukrotnie dostałem podwyżkę, a stan mojego konta cały czas się zwiększał. Tak dobrze radziłem sobie z zarządzaniem sprzedażą tarcicy mojego pracodawcy, że ten postanowił utworzyć nową firmę zajmującą się tym i zaproponował mi pięćdziesięcioprocentowy udział w tej spółce.


      Handel szedł bardzo dobrze, a firma się rozwijała.


      Oczyma wyobraźni widziałem, jak zbliżam się do końca swojej tęczy. Pieniądze i sukces zalewały mnie ze wszystkich stron, w związku z czym cała moja uwaga skupiona była na garncu złota, który zdawał się być zaledwie na wyciągnięcie ręki. Wówczas nawet przez myśl mi nie przeszło, że miarą sukcesu może być coś innego niż złoto. Pieniądze w banku były najlepszym dowodem moich życiowych osiągnięć. Byłem energicznym i towarzyskim młodym człowiekiem — bez trudu nawiązywałem przyjaźnie w kręgu handlarzy tarcicą i bardzo szybko zacząłem grać pierwsze skrzypce na różnego rodzaju konwencjach tartacznych oraz na spotkaniach sprzedawców drewna.


      Szybko wspinałem się po drabinie sukcesu i doskonale zdawałem sobie z tego sprawę.


      Przede wszystkim jednak wiedziałem, że zostałem stworzony właśnie do pracy w tej branży. Nie było siły, która mogłaby mnie skłonić do zmiany zainteresowań zawodowych. Nie było żadnej siły poza tą, która dopiero się pojawiła.


      Niewidzialna ręka pozwalała mi napawać się moją własną próżnością, aż w końcu poczułem się ważny. Patrząc na ten okres z perspektywy czasu i posiadając zdolność bardziej precyzyjnej interpretacji losów ludzkich, zaczynam się zastanawiać, czy celowo nie pozwala ona nam, nierozumnym ludziom, przechadzać się przed lustrem własnej pychy, aż dostrzeżemy wulgarność we własnym zachowaniu i postanowimy je zmienić. W każdym razie chyba tak właśnie to wyglądało. W pojemniku był węgiel, a w zbiorniku — woda. Miałem kontrolę nad zaworem i otworzyłem go szeroko.


      Los tylko na mnie czekał… z uniesioną do góry pałką. Oczywiście nie spodziewałem się uderzenia, które miało nastąpić. To bardzo smutna historia, nie jest jednak bynajmniej wyjątkowa. Podobną mogłoby opowiedzieć wielu innych ludzi, gdyby tylko byli szczerzy wobec samych siebie.


      Niczym grom z jasnego nieba spadła na mnie panika roku 1907[1], w ciągu jednej nocy pozbawiając mnie wszystkiego, co miałem. Mój wspólnik wycofał się w strachu, nie tracąc jednak przy tym ani grosza. Ja zostałem z pustą skorupą po firmie, która teraz nie miała nic z wyjątkiem dobrej reputacji. Umożliwiała mi ona dokonanie zakupu tarcicy wartej setki tysięcy dolarów. Pewien niezbyt uczciwy prawnik (który później trafił do więzienia za inne oszustwa; ze względu na dużą ich liczbę nie będę ich szczegółowo omawiał) dostrzegł możliwość spieniężenia tej reputacji oraz wszystkiego, co pozostało z firmy, której byłem właścicielem. Wraz z grupą innych ludzi kupił ją i podjął się dalszego zarządzania nią.


      Rok później dowiedziałem się, że nabyli oni tyle tarcicy, ile tylko się dało, a następnie odsprzedali ją, zachowując cały utarg dla siebie i nie płacąc za towar. Stałem się zatem mimo woli środkiem do celu, jakim było oszukanie wierzycieli, którzy dopiero po czasie dowiedzieli się, że już nie jestem w żaden sposób związany z tą firmą.


      Porażka ta, oczywiście tragiczna dla tych, którzy ponieśli straty związane z nieuczciwym wykorzystaniem mojego dobrego imienia, okazała się być drugim punktem zwrotnym w moim życiu. Zmusiła mnie bowiem do odejścia z branży, w której jedynym potencjalnym wynagrodzeniem za wysiłek były pieniądze i która nie dawała możliwości rozwoju osobistego „od środka”.


      Wszystkimi siłami walczyłem o ocalenie firmy w okresie kryzysu, byłem jednak bezradny niczym niemowlę. Wir życia wyrwał mnie z branży drzewnej i przeniósł na studia prawnicze, dzięki którym udało mi się wyzbyć kolejnej części bagażu niewiedzy, próżności i nieuctwa — trzech atrybutów, z którymi żaden człowiek nie może sobie skutecznie poradzić.


      Trzeci punkt zwrotny


      Trzeba było kryzysu roku 1907 oraz porażki, jaką wówczas poniosłem, żebym mógł zmienić zainteresowania, zrezygnować z branży drzewnej i skupić swoje wysiłki na studiach prawniczych. Nic innego poza owym niepowodzeniem — a może raczej tym, co wtedy za nie uznawałem — nie mogło doprowadzić do takiego rezultatu. Zatem drugi punkt zwrotny w moim życiu przybył na skrzydłach porażki. To skłania mnie do stwierdzenia, że każda klęska jest potencjalnym źródłem cennych wniosków, niezależnie od tego, czy się je z niej wyciągnie, czy nie.


      Studia prawnicze rozpoczynałem z głębokim przekonaniem, że dzięki nim będę jeszcze lepiej przygotowany do poszukiwania drugiego końca mojej tęczy i znajdującego się tam garnca złota. Nadal jedynym celem w moim życiu było gromadzenie pieniędzy, jednak wszystko to, co miało dla mnie największą wartość, zdawało się być jednocześnie najbardziej ulotną rzeczą na świecie, ponieważ nieustannie gdzieś mi uciekało — mogłem to widzieć, ale w żaden sposób nie mogłem tego dosięgnąć.


      Wieczorami uczęszczałem na studia, a za dnia pracowałem jako sprzedawca samochodów. Moje doświadczenie w sprzedaży tarcicy okazało się dużym atutem. Radziłem sobie coraz lepiej, osiągając coraz lepsze wyniki (i cały czas hołdując zasadzie, że należy świadczyć więcej lepszej pracy niż ta, za którą jest się opłacanym). Dostrzegłem też pewną szansę w branży motoryzacyjnej — moją uwagę zwróciło zapotrzebowanie na mechaników samochodowych. To skłoniło mnie do otwarcia działu edukacyjnego, którego zadaniem było szkolenie zwykłych mechaników w zakresie montażu i naprawy samochodów. Szkoła rozwijała się bardzo dobrze, generując dla mnie ponad tysiąc dolarów zysku netto miesięcznie.


      Po raz kolejny miałem wrażenie, że koniec mojej tęczy jest bardzo blisko. Po raz kolejny byłem przekonany, że w końcu udało mi się znaleźć swoją niszę w świecie pracy. Po raz kolejny wiedziałem, że nic nie jest w stanie zepchnąć mnie z obranego kursu ani zmusić do odwrócenia uwagi od branży samochodowej. Mój bankier zauważył, że dobrze sobie radzę, i zwiększył 
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      Rozdział 3.

      Osobisty remanent siedmiu punktów zwrotnych mojego życia


Dostępne w wersji pełnej.

  
    


    
      Rozdział 4.

      Kiedy człowiek kocha swoją pracę
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      Rozdział 6.

      Trwały sukces budowany na trudnych doświadczeniach i tymczasowych porażkach
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      Rozdział 8.

      Siła zorganizowanego wysiłku
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      Rozdział 11.

      Sukces
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      Rozdział 13.

      Trzydzieści dwie kontemplacyjne, filozoficzne, głębokie refleksje
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