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    Książkę tę dedykuję mojemu Tacie, który jest dla mnie wzorem dyscypliny, wytrwałości i odwagi. Bez jego surowej i porządnej szkoły nie byłbym tak dobrze przygotowany do realizowania życiowych zamierzeń i nigdy nie spełniłbym swoich marzeń. Bez wysiłku nie ma rozwoju.


    Sebastian Kotow

  


  
    Wstęp


    Duża liczba pozytywnych recenzji, korespondencja od Czytelników oraz to, co chyba najcenniejsze — informacje o wcielaniu w życie poznanych modeli, ćwiczeń czy strategii z mojej pierwszej książki, Ty wybierasz cel, my pokazujemy drogę, napisanej wspólnie z Brianem Tracym — skłoniły nas do kontynuowania wspólnego pisania.


    Zatem przed Tobą, Drogi Czytelniku, nasza druga wspólna książka, Ty postaw na zmianę, my pokażemy Ci, jak jej dokonać, która jest przeplatana wątkami moich rozmów z Brianem Tracym, ćwiczeniami, polecanymi książkami innych autorów i odnośnikami do interesujących serwisów internetowych.


    To kilka godzin czytania o samodoskonaleniu i rozwoju własnych umiejętności, kolejne interesujące doświadczenia i wiedza od ludzi z mojego najbliższego otoczenia, którzy odnoszą sukcesy w różnych dziedzinach życia i biznesu. Niektóre z tematów poruszonych w pierwszej książce będziemy rozwijać i pogłębiać, inne pojawią się po raz pierwszy.


    Mamy nadzieję, że zawarte w tej książce praktyczne wskazówki wdrożeniowe staną się dla Ciebie efektywnym narzędziem do pracy nad sobą i swoimi nawykami. Jak napisał wiele lat temu John Dewey: „Edukacja nie jest przygotowywaniem do życia — edukacja jest życiem”.

  


  
    Rozdział 1.

    Osobiste planowanie strategiczne


    Podążający złą drogą nie potrzebuje motywacji, aby zwiększyć tempo. Potrzebuje edukacji, by zawrócić z tej drogi.


    (Jim Rohn)


    Większość z nas słyszała o zasadzie „80/20”, opisującej wiele zjawisk z obszaru ekonomii i zarządzania. Sformułował ją amerykański teoretyk zarządzania Joseph Juran, a nazwę nadał jej Vilfredo Pareto, włoski ekonomista i socjolog zajmujący się zagadnieniem nierównego podziału dóbr. Zasada ta pozwala ustalać priorytety, ułatwia organizację czasu (dzięki czemu osiąga się maksymalne wyniki w minimalnym czasie), jak również pomaga podejmować strategiczne decyzje i dokonywać optymalnych wyborów.


    W dużym uproszczeniu zasada ta mówi, że zaledwie 20% wykonywanej przez Ciebie pracy odpowiada za 80% rezultatów, jakie osiągasz.


    Kilka poniższych przykładów jest często podawanych w podręcznikach ekonomii:


    
      	20% klientów przynosi 80% dochodów,


      	20% sprzedawców realizuje 80% całej sprzedaży,


      	20% firm w danej branży realizuje 80% zysków,


      	80% majątku społeczeństwa należy do 20% jego członków,


      	20% materiału zajmuje 80% egzaminu,


      	20% ubrań nosimy przez 80% czasu,


      	20% kierowców powoduje 80% wypadków.

    


    Czy kiedykolwiek zastanawiałeś się, dlaczego niektórzy ludzie w danej dziedzinie radzą sobie lepiej od innych, osiągają lepsze rezultaty albo więcej zarabiają?


    Większość zaczyna niejako w tym samym punkcie. Ale dlaczego tylko niektórym ludziom udaje się wspiąć na szczyt?


    Powyższa zasada pokazuje nam drogę do znalezienia odpowiedzi. Najprościej mówiąc: ludzie odnoszący sukcesy korzystają maksymalnie ze swoich mocnych stron. Albo rozwijają umiejętności, które już posiadają, albo decydują, które umiejętności powinni rozwinąć, żeby ruszyć do przodu. Następnie skupiają całą energię na tym, żeby osiągnąć biegłość w jednym lub dwóch kluczowych obszarach. Wybijają się ponad przeciętność i osiągają mistrzostwo. Otrzymują zarówno materialne, jak i niematerialne nagrody, które są odzwierciedleniem ich osiągnięć.


    Benjamin Franklin napisał kiedyś: „Jeżeli cenisz życie, nie marnuj czasu, bo to z niego utkane jest życie”. Wartość wszystkiego, co udało Ci się osiągnąć albo pozyskać, można mierzyć tym, ile ze swojego czasu i życia na to poświęciłeś.


    Jeszcze zanim zaczniesz realizować swój cel, zastanów się, ile jesteś gotowy z siebie dać na drodze do jego osiągnięcia. Największą satysfakcję i radość przyniesie Ci poznanie swoich wrodzonych mocnych stron, rozwinięcie i wykorzystanie ich w największym możliwym stopniu.


    Sukcesem jest robienie tego, do czego jesteś stworzony, robienie tego dobrze i w coraz większym wymiarze. Jest to także klucz do dobrego zdrowia, szczęścia, pomyślności i poczucia spełnienia.


    Zwrot z zainwestowanej energii


    Cechą wyjątkowych ludzi jest ich zdolność do polegania na samych sobie. Wbrew pozorom nie jest to takie oczywiste i proste. To kwestia samozaufania, dyscypliny wewnętrznej i charakteru. Ludzie ci przyjmują pełną odpowiedzialność za siebie i za wszystko, co im się przydarza. To w sobie szukają źródła sukcesów, a zarazem przyczyn problemów i trudności. Ludzie sukcesu mawiają: „Jeżeli coś ma się wydarzyć, to zależy to tylko ode mnie”.


    Kiedy coś nie dzieje się wystarczająco szybko, pytają się siebie: „Co takiego jest we mnie, co wywołuje ten problem?”. Nie uciekają się do wymówek ani obwiniania. Zamiast tego szukają sposobu na pokonanie przeszkód i zrobienie kroku naprzód.


    Ludzie, którzy są w pełni odpowiedzialni za samych siebie, patrzą na siebie jak na prezesów własnej korporacji usług osobistych. Zdają sobie sprawę, że niezależnie od tego, kto ich wynagradza, w ostatecznym rachunku pracują zawsze i wszędzie na samych siebie. Dzięki takiej postawie podchodzą strategicznie do siebie i swojej pracy.


    Niezbędnym elementem planowania strategicznego w dużych organizacjach czy też każdej innej firmie jest tzw. zwrot zainwestowanego kapitału. Planowanie w biznesie to ukierunkowanie się na organizację i reorganizację zasobów w taki sposób, aby zwiększyć zwrot finansowy właścicieli firmy.


    Polega to na zwiększeniu sprzedaży w stosunku do inwestycji. Z jednej strony chodzi o skupienie się na tych obszarach, które są najbardziej dochodowe i przynoszą zwrot, a z drugiej — o czerpanie z zasobów w obszarach o niskiej dochodowości i stopie zwrotu. Firmy, które robią to skutecznie w szybko zmieniających się warunkach, potrafią nie tylko przetrwać, ale i dobrze prosperować. Firmy, które nie dokonują strategicznej analizy, to te, które pozostają w tyle i często przestają istnieć.


    Aby w pełni wykorzystać swoje możliwości, powinieneś zostać sprawnym strategiem w zakresie swojego życia i swojej pracy. Zamiast jednak zwiększać zwrot z inwestycji, Twoim zadaniem jest zwiększenie zwrotu z zainwestowanej energii.


    Podobnie jak firma posiada kapitał finansowy, Ty posiadasz kapitał ludzki. Jest to zarówno kapitał fizyczny, emocjonalny, jak i intelektualny. Żyjemy w erze informacji. Nie zarabiamy na chleb w pocie czoła, lecz raczej dzięki umiejętności krytycznego myślenia, efektywnej pracy umysłowej i umiejętności zarządzania własnymi emocjami.


    Większość ludzi zaczyna swoje życie zawodowe, mając niewiele więcej niż własny kapitał intelektualny. Ponad 80% milionerów zaczęło od niczego. Większość ludzi doświadczyło bankructwa lub było blisko niego, i to kilka razy w życiu. Ci, którym udało się posunąć naprzód, to osoby, które zastosowały odpowiednie strategie.


    Najważniejsza rzecz, jaką robią skuteczni ludzie (czasem świadomie, a czasem nieświadomie), to patrzenie na siebie w sposób strategiczny. Stale myślą o tym, jak mogą wykorzystać swoje najlepsze cechy i talenty na rynku pracy i w ten sposób zwiększyć stopę zwrotu dla siebie i swoich rodzin.


    Jednym z ciekawych przykładów ze świata sportu jest Irlandczyk, Conor McGregor, mistrz świata organizacji UFC w mieszanych sztukach walki. W ciągu zaledwie kilku lat człowiek ten w rekordowym tempie zdobył tytuł mistrza świata. Cały proces był świadomy, wypracowany najpierw w głowie, a potem wdrażany i realizowany w codziennej pracy. McGregor osiągnął ogromny sukces finansowy i największy sukces na świecie w bardzo trudnej dyscyplinie sportu, która wymaga nieprzeciętnej odwagi i umiejętności.
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    Conor McGregor(©ImageCollect.com, MJT/AdMedia)


    To dopiero początek jego drogi i pewnie jeszcze dużo zobaczymy. Obserwacja jego działań, sposobu myślenia, pracy nad sobą, nad swoimi przekonaniami, wiarą w siebie, wizualizacjami i strategiami, które wykorzystuje, może być dla wielu z nas inspiracją, i to niekoniecznie w zakresie umiejętności walki, lecz w zakresie samodoskonalenia i pracy nad sobą w różnych obszarach rozwoju.


    Pamiętam, jak kilka lat temu, podczas jednego ze szkoleń, które prowadziłem w Londynie, podszedł do mnie pewien człowiek i powiedział, że pracuje jako hydraulik w dużej firmie. Zarabiał przyzwoicie, a jednak zazdrościł sprzedawcom z tej firmy, którzy zarabiali więcej, mieli lepsze samochody i ubrania oraz wiedli wygodniejsze życie. Ukończył potrzebne szkolenia i miał certyfikat zawodowy. Zarabiał największe pieniądze w swojej branży. Mógł zwiększyć swoje dochody jedynie poprzez pracę w większym wymiarze godzin. Wiedział jednak, że nie jest to właściwe rozwiązanie. Zamiast tego chciał dostać się do sprzedaży, zwiększyć dochód i uniezależnić się od stawki godzinowej.


    Pamiętam, że poleciłem mu wtedy książkę Briana Tracy’ego Psychologia sprzedaży i doradziłem, że jeżeli chce zostać sprzedawcą, powinien poświęcić czas i opanować sztukę sprzedaży tak jak rzemiosło, które wykonywał do tej pory, a następnie zrobić wszystko, co możliwe, aby w firmie dano mu szansę sprzedaży usług hydraulicznych. Przyszłość zależała od niego, ale najpierw musiał się nauczyć, jak wykonywać nowy i lepiej płatny zawód.


    Po kilku miesiącach dostałem od niego e-maila, w którym opowiedział mi swoją historię. Po powrocie do pracy powiedział szefowi, że chciałby zostać sprzedawcą. Szef starał się odwieść go od tego pomysłu, mówiąc, że hydraulicy nie mają umiejętności potrzebnych do tej ciężkiej pracy, takich jak budowanie relacji i sprzedawanie kompleksowych usług. On z kolei pytał, co miałby zrobić, żeby udowodnić, że potrafi sprzedawać.


    W końcu pomogli mu się nauczyć, jak sprzedawać usługi; polecili mu podręczniki i dodatkowe szkolenia. Kupił książki i słuchał nagrań, zaczął spędzać czas ze sprzedawcami w swojej firmie.


    Minął prawie rok. Pracował jako sprzedawca w pełnym wymiarze. Zarabiał już dwa razy więcej niż wtedy, gdy był hydraulikiem. Był też o wiele szczęśliwszy i entuzjastyczniej nastawiony do samego siebie. Uwielbiał uczucie, jakie daje sprzedaż, i uważał zmianę ścieżki zawodowej za jedną z najlepszych decyzji, jakie mógł podjąć.


    Taka historia powtórzyła się nie raz. W każdym przypadku dana osoba odkrywała i rozwijała swoje mocne strony, które były szansą na poprawę jakości życia. Możesz postąpić tak samo. To jedna z najważniejszych rzeczy, jakie możesz zrobić w życiu — zdecydować, określić drogę, zdobyć potrzebną wiedzę i ruszyć do pracy.


    Osobista dźwignia


    A jak to jest z finansami? Naszym najcenniejszym zasobem w tym zakresie jest zdolność do zarabiania. To Twoja umiejętność osiągania rezultatów, za które ktoś zapłaci. Jeżeli ją odpowiednio zastosujesz na rynku, zadziała jak pompa. Pracując w odpowiednim miejscu i w odpowiedni sposób nad swoją umiejętnością zarabiania, będziesz mógł „wpompować” miliony do swojego życia. Cała Twoja wiedza, edukacja, umiejętności i doświadczenie będą przydatne w rozwijaniu umiejętności zarabiania.


    Twoja umiejętność zarabiania jest jak ziemia rolna. Jeżeli nie będziesz o nią troskliwie dbał, to jej jakość znacznie się pogorszy. Jeżeli nie będziesz jej regularnie nawoził, spulchniał i podlewał, to szybko straci zdolność do wydawania oczekiwanych plonów. Najlepsi są w pełni świadomi znaczenia i wartości swojej umiejętności zarabiania. Nie zaniedbują jej. Co dzień starają się ją ulepszyć i spełnić wymogi rynku.


    Aby odkryć swoje mocne strony, potrzebujesz dokonać wglądu w samego siebie. Powinieneś być gotowy na odkrycie swoich możliwości. Wybierz kierunek rozwoju osobistego i cele, które chcesz osiągnąć. Zacznij od określenia swoich rzeczywistych mocnych stron poprzez wykonanie ćwiczenia z zakresu osobistego planowania strategicznego.


    Zacznij od refleksji nad tym, w co wierzysz i za czym się opowiadasz.


    Pierwsza część procesu odkrywania siebie to proces definiowania wartości. Zadaj sobie pytanie: „Jakie wartości i pozytywne cechy podziwiam i chcę praktykować w swoim życiu?”.


    Jeżeli chcesz odkryć swoje mocne strony w świecie pracy, zdefiniuj swoje wartości osobiste i określ, jak mają się one do zarabiania na życie. Tak samo jak firmy określają swoje wartości, tak i Ty powinieneś wokół własnych wartości organizować swoje życie zawodowe. Na przykład firmy często wybierają takie wartości, jak: uczciwość, jakość, szacunek dla innych, dochodowość, innowacje, przedsiębiorczość, przywództwo na rynku.


    Jako jedną z wartości firma General Electric wybrała zajęcie pierwszego lub drugiego miejsca pod względem jakości i udziałów w rynku w obszarze oferowanych przez siebie produktów. Gdyby nie udało się jej osiągnąć pierwszej lub drugiej pozycji, to miała zrobić wszystko, aby się rozwinąć, a jeżeli i to by się nie udało, to miała wycofać się z rynku.


    Takie lub podobne wartości możesz wykorzystywać, żeby określić swoje nastawienie i podejście do pracy. Mógłbyś postanowić, że swoje życie zawodowe zbudujesz wokół wartości równości, wysokiej jakości, służby, dochodowości oraz innowacji. Jest wiele wartości, spośród których możesz dokonać wyboru, jednak niezależnie od tego, co wybierzesz i jaka będzie hierarchia Twoich wyborów, zdeterminują one Twoje podejście do pracy.


    Następny krok to stworzenie osobistej deklaracji misji. Jest to jasno sformułowany i utrwalony pisemnie opis osoby, którą zamierzasz być w życiu zawodowym. Jest to opis tego, jaką chcesz być osobą i jak powinni Cię opisywać inni ludzie. Osobista deklaracja misji jest nawet ważniejsza od wyznaczenia konkretnych celów finansowych, biznesowych, czy sprzedażowych.


    Kiedy wiesz, jakiego poziomu cele finansowe chcesz osiągnąć, deklaracja misji, którą tworzysz, zdefiniuje to, jaką osobą zamierzasz być, aby osiągnąć takie właśnie cele finansowe.


    Na przykład: „Jestem doskonałym menedżerem — dobrze zorganizowanym, pracowitym, doskonale przygotowanym, pozytywnie nastawionym, skupionym i służącym swoim klientom i współpracownikom lepiej niż ktokolwiek inny”.


    Dysponując taką deklaracją misji, masz teraz zestaw zasad, które ukierunkują Twoje wybory zawodowe, działania osobiste, a także codzienny rozkład zajęć. Deklaracja misji pokazuje także, jaką osobą będziesz w interakcjach z ludźmi, których zadowolenie determinować będzie Twój sukces zawodowy. Klarowna deklaracja misji pomoże Ci także wyodrębnić te obszary, które zamierzasz poprawić i rozwinąć, żeby osiągnąć swoje cele.


    Twoim zadaniem jest określić swoje mocne strony, żebyś mógł tak pożytkować swoją osobistą energię, aby przyniosła Ci satysfakcjonujący zwrot.


    Jako że zasoby, czas i energia, jakie masz do dyspozycji, są ograniczone, powinieneś je jak najlepiej spożytkować. Słyszałem kiedyś takie powiedzenie o wadze czasu i jego bezcenności: „Możesz mieć więcej pieniędzy, ale nie więcej czasu. Kiedy raz minie, jest już nie do odzyskania”.


    Wyobraź sobie, że przyglądasz się sobie obiektywnym okiem drugiej osoby i zastanawiasz się, w jaki sposób mógłbyś spożytkować swoje siły dla osiągnięcia najlepszych rezultatów. Popatrz na siebie okiem własnego pracodawcy lub szefa. W jaki sposób wyznaczyłbyś sobie zadanie maksymalizacji swoich wyników?


    Brian opowiadał mi o dziesiątkach przykładów absolwentów jego szkoleń, którzy przekonali się, że poprzez zmianę tego, co i jak robią, mogą natychmiastowo zwiększyć ilość zarabianych pieniędzy. Pewien człowiek pracujący w branży ubezpieczeniowej realizował trzy sprzedaże tygodniowo i zarabiał 45 tysięcy dolarów rocznie. Po przeanalizowaniu swoich mocnych i słabych stron postanowił usprawnić trzy obszary — szukania potencjalnych klientów, kwalifikowania ich do grupy zainteresowanych kupnem i zamykania sprzedaży — i w ten sposób zwiększyć poziom sprzedaży z trzech do czterech tygodniowo.


    Wzrost dochodu bardzo szybko zaczął odzwierciedlać wzrost wydajności i właściwego wyboru obszaru do zmiany. Jego zarobki wzrosły z 45 tysięcy dolarów do 90 tysięcy rocznie, a to wszystko stało się w ciągu jednego roku. Dokonując zmian w poprzednio wymienionych trzech obszarach, zdołał zrealizować dodatkową sprzedaż tygodniowo. W bardzo szybkim tempie zwiększył swój dochód o prawie jedną trzecią. Co ważniejsze, zdał sobie sprawę, że zwiększenie skuteczności o jedną trzecią przekłada się na skrócenie o jedną trzecią lat pracy. Inaczej mówiąc, w ciągu 30 lat pracy był w stanie zarobić tyle, co dawniej przez 40 lat.


    Janusz Bielenia, prowadzący w Warszawie studio szycia na miarę, opowiadał mi o tym, jak kilka istotnych zmian i decyzji zmieniło skalę jego biznesu. Przez kilka lat jego studio zajmowało się szyciem męskich garniturów znanych na świecie marek, takich jak Ravazzolo, Belvest. Po kilku latach stwierdził jednak, że dla klientów bardziej niż znane marki liczy się on sam, jego czas, zrozumienie potrzeb i oczekiwań bardzo wymagającej grupy odbiorców jego usług. Klienci ufali Januszowi Bieleni. Stał się marką. Podjął wtedy decyzję o produkcji i szyciu pod własną marką „Bielenia”, dzięki czemu zyskał nowy wymiar prowadzonego biznesu. Z tego samego również powodu po jakimś czasie podjął inną decyzję — o zamknięciu swojego salonu firmowego. Klienci przychodzili do salonu i pytali, gdzie jest Janusz. Obsługa informowała, że jest on w studiu „Bielenia”. I klienci szli do studia. Z kolei gdy przychodzili do studia, a Janusz był w sklepie — szli do sklepu. Janusz Bielenia był i jest dla klientów bezdyskusyjną wartością. Zaufanie do osoby, a dzisiaj już do marki „Bielenia” ma ogromny wpływ na wartość 
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    Przyszłość należy do ludzi kompetentnych
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    Krzyżowy trening umysłu
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    Formuła T × R = P
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    Rozdział 5.

    Dlaczego nie robimy tego, co powinniśmy robić?
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