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Witam Cig serdecznie w nowym numerze
magazynu :-)

Serdecznie dzigkuje autorom za ched nawig-
gania wspélpracy i pisania lub udostgpnia-
nia artykutéw. Dzigki temu moge zaskoczyc
Czytelnikow ogromem wartosciowej wiedzy
i inspiracji do przemysler :-)

Jednak zdecyduje si¢ na kwartalnik, a nawet
pismo wydawane rzadziej, a nie — jako dwu-
miesigcznik. Nie mamy czasu czytaé. Nawet
Jjesli jakas wiedza jest cenna.

Dzialy podporzqdkowane sq mojej misji
Psychologii Sukcesu :-) Oczywiscie, dziat
D1TP jest pomocniczy, ma stuzyc jako pomoc
autorom w dogadaniu si¢ z wydawcq w spra-
wie ich publikacji, nickoniecznie ze mngq :-)

Zapraszam Cig do lektury i do komentowa-
nia. Do zobaczenia nastgpnym razem...

%ak%wc Letromlika




JAKIEJ WIEDZY AUTOR POTRZEBUJE
w KONTAKCIE z WYDAWCA

Przygotowujesz e-booka, kiedys$ w perspektywie
myslisz o wersji drukowanej, jesli e-book bedzie
si¢ dobrze sprzedawat... Grafik méwi do ciebie:
podaj parametry okladki. Oto, co powinienes
wiedziec.

Mysl o e-booku jak o ksiazce, a nie jakims “tworze
elektronicznym” pdf , bez rozmiaru” do ogladania
na ekranie monitora w powigkszeniu ,,100%”,
,zmie$¢ strong”, ,zmie$¢ na szeroko$¢”. Wtedy
koszty pracy grafika i osoby skfadajacej publikacje
poniesiesz tylko raz.

Na okre$lonym formacie strony miesci sig
okreslona liczba stéw. Nie da si¢ w prosty sposéb
zrobi¢ powigkszenia ,$rodka ksiazki”, np. 110%
i otrzyma¢ sytuacji ,ten sam sklad” — ,inny
format”.

Np. ok. A5. Ze wzgledu na techniczng strong
druku w drukarni nie mozna wykorzysta¢ pet-
nego rozmiaru papieru formatu A, tu — A5, czyli
148 x 210 mm. Przyjmuje si¢ rozmiar 145 x 205
mm. Teraz obserwuj¢ w drukarniach tendencjg
do drukowania pelnego A5. To format beletry-
styki. Wygodny i zapewniajacy optymalne koszty
druku.

Typowy format dla ksiazki bardziej eleganc-
kiej, z ilustracjami, najlepiej w obwolucie, to ok.
B5, czyli 165 x 235. Petne B5 to 176 x 250 mm.

Ciekawie prezentuje si¢ ksiazka w formacie
publikacji Roberta Kiyosakiego Bogaty ojciec,
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Biedny ojciec, czyli 150 x 220 mm.

Oczywiscie, wigkszy format oznacza wyzsze
koszty druku przy okreslonej liczbie stron.

Z drugiej tez strony, ksiazke formatu A5 czy
B5 skfada si¢ tym samym stopniem pisma, wigc
ksiazka B5 bedzie miata wigkszy format, ale
z mniejszg liczbg stron.

Pamigtaj jeszcze o tym, ze liczba stron ksiazki
powinna by¢ /8 (dzielone przez 8), co wynika ze
specyfiki pracy maszyn w drukarni. Dodaj np.
reklamy swoich kurséw, swoich poprzednich
ksiazek, oferty swoich partneréw.

Otrzymate$ np. 196 stron w sktadzie. Nie jest
to ,réwna’ sktadka drukarska, bo nie dzieli sie
przez 8. Powiniene$ wiec dazy¢ albo do ilosci
stron 192, albo 200.

Tak bylo, gdy ja zaczynalam. Teraz to zalezy od
systemu druku. Jesli druk odbywa sie cyfrowo,
liczba stron jest obojetna.

Kolejne wymaganie procesu druku to grafika do
brzegu strony przygotowana ,na spad”. Spad,
czyli margines 3 mm dookota do obcigcia po
wydrukowaniu strony.

Doktadnie méwiac:

Oktadka przéd. Spady 3 mm z prawej,
gbra, dot.

Oktadka tyt. Spad z lewej strony, géra, dét.

Grzbietu do e-booka nie projektujesz.

Grzbiet sasiaduje z oktadka przdd i oktadka
tyl, wigc do druku ma tylko spad géra i dét.
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()
o
-
= &
-~
oo
n
o
-]
o
=
=~
o
-
=
3
—
m
]
=
)
=
-

/

JAK 2YCIE
NASLADUIE
SZACHY

WSZECHCZASOW radzi,
jak odnies¢ sukces w Zyciu
i biznesie

Fotografie wymagaja wylacznie dobrej obrébki
w programie graficznym, parametréw takich jak:
kolor, jasno$¢, kontrast, ostroé¢. Takze czyszczenia

rys, zadrapan itp.

W poligrafii uzywa si¢ opisu koloru w trybie
CMYK, czyli C-cyan, M-magenta, Y-yellow,

A A
‘ | fot. sxc.hu

Pryciaggjdo = L} [E] Uruchom ~

granat 100, 100, 0, 0

Edytuj wypelnienie
X ma BROHESB

Wypelnienie jednolite

 Podglad koloréw Palety koloréw Model koloréw:

St =

[Hs8 - wedrug barwy

CMYK

Mazwe:
HNiebieski

R |62 100 (E]]
G 64 M: 100 19
B: 149 ¥ |0 b |-49
#364095 Kk [0

H: 239 H 239 v [z
S |58 L& E |8
B |58 & 4 G n3

Zawijanie wypsinienia | Nadrukuj wypelnienie oK Anulj

K-black.
Tu zadaj grafikowi podstawowe pytanie, czy
uzywa wzornika Pantone.

Zwykly granat z podstawowej palety kolo-
réw dowolnego programu ma sktad koloru:
C-100, M-100, Y-0, K-0.

Popatrzmy na podstawowa palete w pro-
gramie graficznym Corel. Widzisz ten granat?

Ot6z, wyobraz sobie, ze on w druku ,,wycho-
dzi” jako fiolet.

Jesli grafik nie uzywa wzornika Pantone do
projektowania i wybierze ci pigkne kolory liter
i wypelnieri ksztaltéw ,jak widzi na ekranie”,
a nawet ,jak pigknie wygladaja na drukarce”,
TO EFEKT W DRUKARNI ZASKOCZY
CIE NIEPRZYJEMNIE...

Rozdzielczo$¢ ekranowa, wigc i na strony inter-
netowe to 72 dpi. Natomiast w procesie druku
wymagana jest rozdzielczos¢ 300 dpi.

W takiej rozdzielczosci powinny by¢ uzyte
wszelkie twoje fotografie w publikacji i zto-
zona okladka e-booka.
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fot. wzornik Pantone, sxc.hu

Oktadka e-booka powinna by¢ pozo-
stawiona w trybie koloru RGB, bo
kolor RGB po zamianie na CMYK
wyraznie na ekranie szarzeje. Z kolei
zamiana na CMYK wymagany
w druku w drukarni to tylko kliknie-
cie jednej opcji w programie do gra-
fiki: Obraz/Tryb.

Oczywiscie, grafik wie, ze powi-
nien mie¢ ustawiony tryb konwersji
CMYK Generic EuroScala Positive
Proofing (w najnowszym oprogra-
mowaniu jako Coated FOGRA39,
ISO 12647-2:2004).

I teraz Z TEGO SAMEGO mate-
riatu sktadu oktadki wypusz-
czamy pdf-a okladki e-booka lub
pdf-a oktadki ksigzki z liniami ciecia
i spadu w rozdzielczosci drukarskiej.

https:/fwww.convertworld.com/pl/format-arkusza/
https://calculla.pl/rozmiar_papieru

4 TABELA ROZMIAROW PAPIERU

USTAWIENIA

lednostka  milimetr [mm]
Dokiadnest po przecinky 2 ~

FORMATY IS0 216: SERIA A

Marwalub  Srerokest Wysokosc
symbol formaty ~ [mm]
440 1682
200 1189
AD a4
Al 594
A2 420
A3
A4
A5
A6
AT
AB
A9

FORMATY ISO 216: SERIA B
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POTENCJAL WEWNETRZNY

POTENCJAL WEWNETRZNY, czyli emocje, talenty, cechy osobowosci, wartosci, empatia, jezyk porozu-

mienia bez przemocy, tzw. jezyk zyrafy, mechanizmy manipulacji, wywieranie wptywu na ludzi, rozwdj

osobisty, cele Zyciowe itp.

Czym jest moja Atota
Klatka?

Katarzyna Klonowska

Otrzymatam niedawno zadanie. Miatam sprecy-
zowaé, czym jest moja Ztota Klatka. Kazdy prze-
ciez ma swoje mate wigzienie przekonan, czym
wiec jest moje?

Nie uciekne z wigzienia, dopdki nie zobacze krat...
Najrézniejsi mistrzowie twierdza, ze Wiezienie
jest zaledwie iluzja... Dla mnie natomiast jest ale-
gorig :-) Filtrem percepcyjnym utkanym z pogla-
déw, instynktéw, potrzeb, uzaleznien i osobistej
historii.

Najgrubszy element konstrukeji to przekona-
nie, ze istnieje cos, co klatka wigzi lub ogranicza,
czyli Ja. Ego. Wewnetrzne Dziecko. Ze jestem
pojedynczym, osobnym bytem oddzielonym od
tla. Ze si¢ urodzitam i umre. Ze mam fizyczna
postaé, osobowos¢ i zawiaduje jakimi$ posiadto-
$ciami (od czgsci ciata po gusty, dane personalne,
zawéd czy kredyty bankowe). Ze zyje w czasie od
minionej przesztosci przez ustawicznie przega-
piang terazniejszo$¢ po teoretyczng przysztosé :-)

Klatka to réwniez instynktowa potrzeba
ochrony zycia, jedzenia, snu, schronienia, bezpie-
czenstwa oraz autonomii (oddzielnoéci), mito-
$ci, seksu, zabawy, bycia rozumianym, a takze
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Grazyna Dobromilska

potrzeba kreatywnosci, wypoczynku i sensu.
Wigzienie to stowa i definicje, pojecia i nazwy,
a wigc ciag opiséw przesztych utozsamieri oso-
bistych, np.: jestem czyja$ przyjaciétka, adeptka
takich kurséw i technik, osoba, ktéra ukoriczyta

takie przedszkola, jest spod takiego znaku...

Klatka to réwniez zesp6t rzutowanych z przeszto-
$ci zalozen, np. ze nie zabraknie mi powietrza, nie
zjem migsa, wyjade na narty, nie przejde przez
$ciane itd.

Subtelniejsze jej elementy to mniej trwale
i zalezne od okolicznosci opinie na temat ilu-
zorycznego wnetrza i zewngtrza klatki, a wige
wszelkie nieostateczne, nietrwale (zalezne nawet
od pogody) opisy siebie, $wiata i relacji pomig-
dzy np.: jestem tagodna/pikantna, zycie jest cier-
pieniem/przygoda, inni ludzie sa np.: cickawi/
nudni, spoleczeristwa takie, kosmos, rzad, zarcie,
zwiazki, Bég, kolory, gusty itd.

W mojej klatce jeszcze dosy¢ sztywny element
stanowi zalozenie, ze Swiadomo$¢ jest lepsza od
nieswiadomosci, mitoéé od strachu, a radosé
bycia w chwili obecnej — od cierpienia wkretu
w umysl. Z tego wynika, ze dobrze jest poma-
gal cierpiacym, §wieci¢ przyktadem czy dazy¢ do
rozwoju $wiadomosci. Taka ocena prowadzi do
leku przed cierpieniem jako Zrédiem nieswiado-
mosci i wyznacza kierunek dziatania zmierzajacy
do unikania negatywnych emocji i mnozenia
opgji doswiadczania przyjemnych stanéw.

Psychologia SUHCESU 1



Katarzyna Klonowska, fotografia z archiwum autorki. Absolwentka Wyzszej Szkoly Morskiej w Gdyni,
rozpoczeta plywanie na stutysiecznikach tankowcach. Jest nawigatorem. Zwiedzita 5 kontynentow, poznata
dziesigtki krajow, tysigce ludzi. Praca daje jej finansowy luz i 5 miesiecy wakacji na suchym lgdzie.

Klatka to iluzja, Ze moja racja jest bar-
dziej prawdziwa niz Twoja, a wigc moje
»ja’ postepuje wlasciwie, a Twoje nie. Taka
dualno$¢ w skrajnych przypadkach two-
rzy Hitleréw i wyprawy krzyzowe :-) Och,
dobrze jest widzie¢ te elementy konstruk-
cji klatki, zeby z niosacego $wiatto ryce-
rza w armii $wiadomos$ci — nie zamienié
si¢ w fanatyka, kt6ry uraczy rakowca wing
za jego wlasna traume i chorobg bedaca jej
konsekwengja...

Wszelkie ,wiem”, ,nigdy”, ,zawsze” i ,na
pewno” to grube zlote prety naszej putapki.
Nawet lub zwlaszcza, jesli to ,wiem” doty-
czy czyjegos dobra :-)

Nawet lub zwlaszcza, kiedy uwazamy,
ze dobro jest lepsze od zla, a madros¢
od glupoty. Niebezpieczne jest réwniez
»powinno si¢”, bo jest podobnie sztywna
konsekwencja zamknigcia umystu i ulega-
nia przekonaniom.

I co teraz? Widze niektére elementy kon-
strukeyjne klatki. Czy mogg przekroczy¢ podsta-
wowe potrzeby? Czy chce wyrzec si¢ pragnien?
Wigkszo$¢ mistrzéw nadal je, leczy z¢by i umie
liczy¢... Do tego CHCA uwolni¢ wszystkie istoty
od cierpienia...

A moze nie da si¢ catkiem wyjs¢ z klatki, ale
mozna ja nieco rozluznié?

Po co mi te wszystkie zamykajace ,wiem”?

Po co mi jakakolwiek absurdalna pewno$¢ na
temat istnienia ja, Boga, zycia pozagrobowego
lub jutra? Po co mi poczucie bycia lepsza lub gor-
szg od jakiego§ modelu normalnosci?

Czy to jest uzyteczne?

»Wiem” w temacie ortografii czy prowadzenia
statku spelnia swoja funkcje, a wielogodzinne
oceniajace monologi w glowie? Kto odpowiada
za tre$¢ tego bataganu w mojej glowie? Dlaczego
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centralng osig mojego zycia sa ciagle zmie-
niajace si¢ mate sprawy? Dlaczego tracg
réwnowagg i wkrecam si¢ w irytacje, ztosz-
czg, ze co$ jest inne niz ja sobie Zyczg?
Dlaczego si¢ wkrecam w absurdalnos¢ réz-
nych ,powinno by¢ inaczej”?

Céz. Sama umiej¢tno$¢ dostrzegania
sprytu mojego uroczego ja — dystansuje do
wkretédw i wyzwala z pomieszania :-) Oto
Zlota Klatka. Ego chce zy¢, wewngtrzne
dziecko chce uwagi, najlatwiej ja dostac,
psocac :-)...

Patrzenie na elementy osobistej Ztotej
Klatki to o$wietlanie ciemnosci :-) Jak rzekt
wielki C.G. Jung: Dopdki nie uczynisz nie-
Swiadomego — swiadomym, bedzie ono kiero-
wato Twoim zyciem, a Ty bedziesz nazywat
to przeznaczeniem.

A wigc, czym jestem? Co mnie
motywuje?

Ktéry z ,grzechéw gtéwnych” jest
moja dominujaca cecha? Gniew? Pycha?
Chciwo$¢? Nieumiarkowanie? Strach?
Falsz? Czy cheg wadzy? Pigkna? Aprobaty?
Doskonatosci?

Czy szczgécie dla mnie to sukces zawo-
dowy? A moze przyjaciele? Albo auten-
tyczne, gle¢bokie poruszenia serca?
Wrazliwo$¢ na bél? Mitosé?

Co sprowadza Mito$¢? Laska? Wiara?
Wspétczucie? Pozadanie? Podziw?

Co zdumiewa?

Czy jedli inni wybierajg inaczej, to zna-
czy, ze gorzej?

Warto czasem zwrdci¢ nasza uwage na
nas samych, by uczyni¢ §wiadomym to,
co dotad bywato cieniem pociagajacym za
sznurki zza kurtyny zycia :-)




W CLIFTON STRENGTHSFINDER

Co to jest Clifton StrengthsFinder™?

Badanie Clifton StrengthsFinder™ to oparte na
rozwiazaniach internetowych narzedzie oceny
normalnej osobowosci z punktu widzenia psy-
chologii pozytywnej. Jest to pierwszy tego typu
instrument oceny, ktéry zostal opracowany
z my$la o zastosowaniu w Internecie.

Badanie Clifton StrengthsFinder™ w szczegél-
nosci mierzy obecnos¢ talentéw w 34 ogélnych
obszarach, zwanych ,cechami”. Talenty, czyli
naturalne wzorce myslenia, odczuwania i zacho-
wania danej osoby, stuza jako podstawa rozwoju
mocnych stron.

Korzystajac z bezpiecznego potaczenia inter-
netowego, Clifton StrengthsFinder™ przed-
stawia respondentowi 180 pozycji testowych.
Kazda pozycja sklada si¢ z pary potencjalnych
opiséw respondenta, takich jak ,,Czytam uwaz-
nie instrukeje” i ,,Lubi¢ natychmiast rozpoczynad
pracg”. Opisy s3 sformutowane w taki sposéb,
jak gdyby stanowity kraficowe punkty skali.
Zadaniem respondenta jest wybranie sposréd
kazdej pary stwierdzenia, ktdre najlepiej go opi-
suje, oraz okreslenie, w jakim stopniu wybrane
stwierdzenie go dotyczy. Zanim system przej-
dzie do kolejnej pary opiséw, respondent ma 20
sekund na dokonanie wyboru i udzielenie odpo-
wiedzi. (Badanie przeprowadzone podczas opra-
cowywania narz¢dzia Clifton StrengthsFinder™
wykazato, ze 20-sekundowy limit czasu skut-
kowal nieznaczacym odsetkiem nieudzielonych
odpowiedzi).

Po przeprowadzeniu badania Clifton
StrengthsFinder™ uczestnik otrzymuje raport
wymieniajacy jego pi¢¢ gtéwnych cech (tj.
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tych najbardziej dominujacych). Respondent
moze wtedy blizej zapozna¢ si¢ z wymienionymi
cechami, aby méc odkry¢ swoje najwigksze talenty.
Badanie Clifton StrengthsFinder™ oraz raport
dotyczacy gtéwnych cech opracowano zgodnie
z podstawowg zasada misji firmy Gallup, jaka jest
pomaganie ludziom w poznawaniu i rozwijaniu
talentéw w silne strony w celu poprawy wszyst-
kich aspektéw ich zycia.

Na jakiej teorii osohowosci opiera sie badanie
Clifton StrengthsFinder™?

Narzgdzie Clifton StrengthsFinder™, jest wyni-
kiem ponad 30-letnich badari nad talentami i sil-
nymi stronami oraz ich powiazaniem z osigganymi
wynikami. StrengthsFinder jest oparty na ogdlnym
modelu psychologii pozytywnej. Psychologia pozy-
tywna stanowi rame, czy tez paradygmat, obejmu-
jacy podejscie do psychologii z punktu widzenia
zdrowia i dobrego funkcjonowania w zyciu. Tematy
dotycza optymizmu, pozytywnych emogji, elementu
duchowego, szczgécia, zadowolenia, rozwoju osobi-
stego i dobrego samopoczucia. Punkt widzenia przy-
jety przez psychologi¢ pozytywna, pojecie silnych
stron wprowadzone przez firme Gallup oraz narze-
dzie Clifton StrengthsFinder™ rézni si¢ od punktu
widzenia przyjetego przez inne teorie i instrumenty
opracowane do pomiaru réznych konstruktéw psy-
chologicznych. Dlatego nie prébowali$my opraco-
wac tabeli, ktéra poréwnywalaby podejscie przyjete
przez narze¢dzie Clifton StrengthsFinder™ z podej-
$ciem przyjetym przez inne badania psychologiczne,
ktére mierza inne konstrukty na podstawie innych
teorii i wywodza si¢ z innych zatozen.

#2(06)



Co to jest silna strona? Jaka jest rdznica
pomiedzy talentem i silng strong?

Silna strona to umiej¢tnos¢ statego, bliskiego
doskonatosci wykonywania jakiego$ zada-
nia. Podstawa rozwinigcia silnej strony jest
okreslenie swoich dominujacych talentéw,
czyli najbardziej naturalnych wzorcéw mysle-
nia, odczuwania i zachowania danej osoby;,
a nastgpnie uzupelnienie ich wiedza i umie-
jetnosciami wlasciwymi dla danego zadania.

Czy mozna rozwingc silng strong
wytgcznie w wyniku jej éwiczenia,

czy moze ,state, bliskie doskonatosci”
wykonywanie jakiegos zadania wymaga
jednak pewnych talentow wrodzonych?

Aby rozwina¢ silng stron¢ w odniesieniu do
danej czynnosci, potrzebne sg talenty, czyli
naturalnie powtarzajace si¢ wzorce myslenia,
odczuwania i zachowania, ktére mozna pro-
duktywnie wykorzystal.

Wiedza i umiejgtnosci to kluczowe sktadniki
silnej strony, lecz aby posiada¢ prawdziwa
silng strong, trzeba wykorzysta¢ to, co w nas
najlepsze, czyli dominujace talenty.

GRAZYNA
DOBROMILSKA

‘I’ CLIFTON STRENGTHSFINDER®
SIGNATURE THEMES
Maximizer

Achiever

Significance

Responsibility

Strategic

CogryrightiD 2000, 00i-2007 Galbry, e AT 1ighe zarsriod.

Po wykonaniu na stronie internetowej testu
Clifton StrengthsFinder™ o poszukiwa-
niu swoich 5 talentéw rzadzacych zachowa-
niem wiem, Ze wazne s3 u mnie nastgpujace
talenty: Maksymalista, Osiaganie, Powazanie,
Odpowiedzialno$¢, Strateg. Kod do testu Clifton
StrengthsFinder™ byt dostgpny wraz z ksigzka
Marcusa Buckinghama, Donalda Cliftona,
Teraz odkryj swoje silne strony, Wydawca Instytut
Gallupa

Maksymalista
Ekscytujesz sig, przeksztatcajac co$ dziatajace
dobrze na dzialajace doskonale. Miarg dla Ciebie

jest doskonatos¢, a nie “zwykta” przecigtnos¢.

Osigganie

Bez przerwy chcesz coraz wigcej robi¢ i osia-
gaé. Masz w sobie taki wewngtrzny ogien, ktdry
motywuje Ci¢ do nieustannych dzialai podczas
pracy, urlopu i w kazdym innym miejscu i czasie.

Powazanie

Potrzebujesz uznania, bo cheesz, aby o Tobie sty-
szano. Pragniesz by¢ znana osoba. Dlatego chcesz
si¢ wyrézniaé, by¢ kim$ wyjatkowym.

Odpowiedzialno$é

Doprowadzasz sprawy do korica, jesli w co$ si¢
zaangazujesz. Dobrze wykonujesz powierzone
Ci zadania. Trzymasz si¢ zasad etycznych. Jestes
sumienny i niezawodny, dotrzymujesz danego
stowa.

Strateg

Umiesz dostrzec, co kryje si¢ ,za zakrgtem”.
Wyobrazasz sobie rézne sposoby rozwiazania
danego problemu, a potem odrzucasz te, ktére
wioda donikad. Dlatego potrafisz zaplano-
waé i poprowadzi¢ nawet trudne i dlugotrwate

projekty.

W CLIFTON STRENGTHSFINDER
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3 SEKRETY LUDZI SUKCESU

Dariusz Skraskowski

Wiele 0s6b marzy o sukcesie. Podziwiaja
tych, kt6rzy maja wspaniate wyniki.

Zadaja sobie pytania:

— Czym ja réznig si¢ od ludzi sukcesu?

— Co sprawia, ze robiac to, co oni, nie
mam takich samych wynikéw?

— lle czasu trzeba, zeby rozwina¢
umiejetnosci na poziomie liczacym
si¢ w kraju i na $wiecie?

Odpowiedzi na te pytania szukatem przez
kilkanascie ostatnich miesi¢cy. Kiedy je znala-
ztem, zaprowadzily mnie one do trzech sekre-
téw ludzi sukcesu. Oto one.

1 SEKRET

Ludzie sukcesu odkrywaja swoje wrodzone
zdolnosci (nie zawsze $wiadomie i planowo)
i na nich buduja swoje silne strony.

2 SEKRET

Ludzie sukcesu rozwijaja swoje silne strony
w sprzyjajacym Srodowisku, ktére umozliwia
szybki wzrost.

3 SEKRET

Ludzie sukcesu wytrwale éwicza kluczowe ele-
menty w wybranej dziedzinie, co pozwala im
osiagnaé swiatowy poziom.
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W tym artykule powiem wigcej
o pierwszym sekrecie.

Nasuwa si¢ pytanie:

Jak mam odkry¢ swoje zdolnosci?

Sa na to dwa sposoby: testy i obserwacja.

Pierwszy sposéb to korzystanie z testéw, ktdre
szybko wskaza Twoje wrodzone preferencje.

Jest wiele takich narzedzi.

Do moich ulubionych nalezy test przygotowany
przez Instytut Gallupa. Bazuje on na 34 cechach,
ktére bardzo precyzyjnie opisuja wrodzone zdol-
nosci na podstawie pigciu dominujacych cech.

Drugi sposéb to obserwacja swoich zachowan
w celu odkrycia tego, co przychodzi nam szybko,
fatwo i naturalnie.
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TERAZ NAJWAZNIEJSZE

Wigkszo$¢ 0séb zatrzymuje si¢ na etapie roz-
poznania swoich zdolnosci. A przeciez to tylko
wstep do dalszego rozwoju. Stad tak wiele
zmarnowanych talentéw w czasach, gdzie ist-
nieja tak genialne narzedzia odkrywajace wro-
dzone zdolnosci.

Co mozesz zrohic, aby nie
zmarnowac darow, ktore
otrzymates od zycia? Co zrobic,
aby na fundamencie tych zdolnosci
rozwijac silne strony i osiggaé
sukcesy, o jakich marzymy?

Kiedy znasz juz swoje zdolnosci, pora zastano-
wi¢ si¢ nad swoja pasja. Nad dziedzina, ktdrej
mozesz poswigci¢ kolejne 5 do 10 lat zycia.

Dlaczego jest to takie wazne?

Poniewaz Twoje zdolnosci sa na razie jak
nieoszlifowane diamenty. Niosa w sobie
ogromna warto$¢ dopiero wtedy, gdy je
po odkryciu poddasz dalszej obrébce, co
zwickszy ich warto$é.

Potrzebujesz wesprze¢ swoje zdolnosci wie-
dza i umiej¢tnosciami, ktére pozwolg rozwi-
na¢ Twoje silne strony. A to, jak zapewne
wiesz, wymaga czasu, energii i peinego zaan-
gazowania. Wytrwasz tylko wtedy, gdy wybie-
rzesz dziedzing, kt6ra lubisz i ktéra stanie sie
Twoja pasja.

Kiedy to zrobisz, zaczniesz dostrzegad, jaka
wiedzg zdoby¢ i jakie umiejetnosci wyéwi-
czy¢, aby osigga¢ wspaniate wyniki w wybra-
nym zawodzie.

W kolejnym wydaniu magazynu podam
przyktad zastosowania tej wiedzy oparty
na 5 dominujacych cechach talentu
wydawcy tego magazynu.

Z pozdrowieniami dla Czytelnikéw
Dariusz Skraskowski




Zmiana drogg do sukcesu
Magdalena Nagrodzka

Dos$wiadczenie uczy nas, ze pewne w zyciu
sa jedynie dwie rzeczy: $mier¢ i podatki.
W ostatnich latach coraz cz¢sciej docho-
dzimy do wniosku, ze jest jeszcze jedno, czego
mozemy by¢ pewni. To zmiana. Te trzy pro-
cesy sa z jednej strony nieuchronne, a z dru-
giej niezbyt mile widziane. Stad widoczna
w praktyce tendencja do odwlekania zmian tak
dtugo, jak to mozliwe. Z jakim skutkiem? Efekt
takiego postgpowania mozna fatwo przewidzie¢.
Spézniona zmiana, podobnie jak urzad skar-
bowy, wezesniej czy pdzniej zapuka do drzwi.
A wowezas nalezy liczy¢ si¢ z ,,odsetkami”.

Jak wygladaloby nasze zycie, gdyby$my
wykazali wigcej odwagi i determinacji do
szybkiego wprowadzenia w odpowiednim
momencie niezb¢dnych zmian? Czy mogli-
by$my uczyni¢ wlasne zycie lepszym, tatwiej-
szym i pigkniejszym? By¢ moze, bo nie na
pewno lekarstwem byloby wprowadzenie
w szkolach podstawowych jako lektury uzu-
petniajacej ksiazki Dariusza Chwiejczaka
Czarodzieje moggq wszystko. Uczniowie mie-
liby wéwczas za zadanie nauczyé¢ si¢ na
pamig¢é¢ fragmentu opisujacego, kiedy
Su (gtéwna bohaterka) mysli o zatoze-
niu klubu czarodziejéw zgodnie z zasada:
»Wystarczy czego$ bardzo chcie¢ i dotozy¢
szczypte dziatania, a marzenia na pewno sig
spelnia.”

Osiagnij to, czego pragniesz!

Dobrze jest cho¢ od czasu do czasu zmierzy¢ si¢
ze swoimi marzeniami, ocenic szanse i przedefi-
niowa¢ cele. Dosztam do wniosku, ze spetnianie
marzen jest jak budowa domu, a juz samo ich
uswiadomienie sobie jest niczym narysowanie

Zawsze mozesz stwierdzic,
ze przed Toba jest zycie,
ktdremu mozesz nada¢ wspaniaty
ksztaftt ;
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planu. Dlatego warto da¢ nura na dno wlasnej
duszy, aby ustysze¢ jego echo — swoje marzenia
i pragnienia.

Co zrohi¢ najpierw?

Zdecydowad, co chcesz zmienié, i przyznad
si¢ przed samym soba: , Tak, chce to zrobic¢!”
To whasnie jest pierwszy krok, by zycie zaczeto
toczy¢ si¢ po naszej mysli. Decyzja taka zwykle
sprawia, ze czujemy si¢, jak gdyby kto$ zdjat
z naszych plecéw wielki worek arbuzéw, dlatego
warto odpowiedzie¢ sobie na pytania:

Czy chcg co$ zmieni¢ w swoim zyciu?
Co chce zmienié?

Co chcg osiagnac?

Co czyni mnie szczgsliwym?




Doswiadczenia w zarzadzaniu zmiang pokazuja,
ze az! 80% inicjatyw koriczy si¢ niepowodze-
niem. Niemozliwe? Wystarczy zapytaé oséb,
ktére ostatnio przechodzity jakiekolwiek zmiany,
co tak naprawdg zmienito si¢ w ich zyciu na
lepsze? Czy nastapita poprawa relacji w kon-
taktach interpersonalnych, udato si¢ zdoby¢
wymarzong prace, moze zyskaly wieksze pensje,
czujg si¢ zdrowsze i maja smuklejsze sylwetki,
a moze wreszcie maja wigcej czasu? Niezupelnie.

Zmiany bowiem powinny by¢ realne do
osiagniecia (rozumiane jako fakt) i stosunkowo
tatwe do wprowadzenia, a ich skutecznos¢
powinna by¢ mierzona efektami, jakie przyno-
szg. W przeciwnym wypadku pozostajg jedynie
odwaznymi teoriami.

Jesli zmiany przynosza np. wicksze dochody,
satysfakcje z pracy czy poprawe relacji z bli-
skimi ludZmi lub czas np. na rozwijanie wta-
snych zainteresowan, to takie zmiany mozna
uzna¢ za skuteczne i zakoriczone sukcesem.
W przeciwnym razie zmiana ma charakter
zewnetrzny, naskérkowy i tak naprawde jest
to zmiana pozorna, bo pozornie wszystko si¢
zmienilo, a tak naprawde nie zmienia si¢ nic.

Strategia wprowadzania zmiany w Zyciu jest
pozornie fatwa w opisie i niezwykle trudna
w realizacji. Sprowadza si¢ czesto do rady, jakiej
udzielajg $wiatowe autorytety w dziedzinie sku-
tecznosci dziatania.

Brian Tracy, ktéry jest jednym z najbardziej uzna-
nych w $wiecie ekspertem w zakresie budowania
osobistego i zawodowego sukcesu w oparciu
o rozwdj indywidualnych mozliwosci kazdego
cztowieka, podpowiada: Jesli chcesz mied nowg
dziewczyng, powinienes zerwac z dotychczasowq,
bo w przeciwnym razie bedziesz miat problemy.
Podobnie jest w sytuacji zmian. Nie mozna i§¢
do przodu, spogladajac wstecz.
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Pierwszym i niezb¢dnym warunkiem powo-
dzenia zmiany jest odrzucenie przesztosci, bo
bez wzgledu na to, co byto wezesniej, ile masz
lat, kim jeste$ i czym sig zajmujesz, zawsze
mozesz co$ postanowié, co$ zaczaé lub co$
zmieni¢. Zawsze mozesz stwierdzié, ze przed
Tobag jest zycie, ktéremu mozesz nadaé wspa-
nialy ksztatt.

Pierwsze kroki czgsto wymagaja dyscypliny,
wyrzeczen i przetamywania przyzwyczajeri. Nie
mozna bowiem kreowa¢ przysztosci bez weze-
$niejszego odrzucenia tego, co byto do tej pory.
Ponadto utrzymywanie zwiazkéw z przeszloscia
i jednoczesne dziatanie dla przysztosci jest bar-
dzo trudne do pogodzenia i wymaga ogrom-
nego wysitku, a zmiana zajmuje bardzo duzo
czasu. Jednoczesnie ten wysitek czgsto nie
przynosi zadnych widocznych rezultatéw, co
powodowac’: moze frustrach, zniecierpliwie—
nie i zniech¢cenie. Z drugiej strony nalezy
zda¢ sobie sprawe, ze wprowadzenie w krot-
kim czasie catkowicie odmiennych zasad
i sposobéw dziatania napotyka bardzo wiele
przeszkéd.

Jak ich uniknaé¢? Odrzucenie przesztosci
powinno mieé¢ miejsce wéwczas, gdy dotych-
czasowe metody przestaja spelniaé¢ wlasciwie
swoje funkcje, bo dopéki stare metody funk-
cjonuja, nie ma wolnej przestrzeni na nowe
rozwiazania. Trudnosci z odrzuceniem prze-
sztos$ci maja czgsto podloze emocjonalne
i to stanowi gléwny problem. Gdy ma co$
si¢ zakonczyé, to spogladamy w przesztosé
i z reguly widzimy ja w jasniejszych barwach
niz wtedy, gdy ta przesztos¢ byta dla nas teraz-
niejszoscia. Nie bylo az tak Zle, byly tez dobre
chwile — myfli ten, kto chce zerwad z dotych-
czasowq dziewczyng. Sentyment i przywigzanie
do przesztoséci da si¢ uzasadni¢ poczuciem bez-
pieczeristwa. A poczucie bezpieczenstwa daje
to, co znane, to, co normalne i nawet nie musi
by¢ idealne. Zwréémy uwagg, jak ludzie bedacy
na diecie i tracacy w pocie czola zbedne kilo-
gramy na sitowni, tgsknia do tego, aby wszystko

Psychologia SUHCESU 19



wrécito i znowu byto normalnie. Normalnie —
czyli tak, jak bylo kiedys.

Jak radzi¢ sobie z przeszto$cia i patrzeniem
wstecz? Najskuteczniejszym antidotum na
atrakcyjna przesztos¢ jest atrakcyjna przysztosé.
Dlatego niezbedne jest stworzenie i zakomu-
nikowanie wizji zmiany, ktéra bedzie na tyle
atrakcyjna, ze ukierunkuje nasze mysli i uczucia
ku przysztosci (fatwiej jest zostawi¢ dotychcza-
sowg dziewczyne, gdy za drzwiami czeka nowa).
Wizja jednak nie powinna opisywaé tego, jak
ma wyglada¢ proces przeprowadzania zmiany.
Wizja powinna by¢ obrazem rzeczywistosci po
wprowadzeniu tej zmiany. Innymi stowy, wizja
motywuje do podjecia wysitku niezbednego, aby
osiagna¢ pozadang sytuacje. Kobiety chodzace
na sitowni¢ sa w stanie podja¢ ogromny wysitek,
przeprowadzajac nudne ¢wiczenia fizyczne, po
to, aby mie¢ figure Jenifer Lopez.

Zarzadzajac zmiang nalezy zadbal o stworzenie
whasciwego dla tej sytuacji klimatu. Klimatu,
ktéry bedzie wspierat przeprowadzana zmiang.
I tak, jesli jesteSmy gotowi do zmian, wazniej-
sza od przewidywalnosci jest ch¢¢ podejmowa-
nia nowych wyzwan. Ale z nowymi wyzwaniami
wiaze si¢ ryzyko porazki. Zatem ryzyko powinno
i$¢ w parze z akceptacja kontrolowanej porazki.
Jednak, jak si¢ okazuje, straty sg bardzo czgsto nie-
wspdtmiernie mniejsze od korzysci wynikajacych
z do$wiadczen i nauki plynacej z porazki, a wycia-
ganie wnioskéw z popetnianych bledéw jest swiet-
nym zrédlem doswiadczeni. Innymi stowy, droga
i proces sa nie mniej istotne niz sam cel. Po to
przeciez rozbija si¢ nowe samochody o betonowa
Sciang, aby je udoskonala¢ i wyeliminowa¢ wszel-
kie niedoskonatosci mogace mie¢ wplyw na nasze
zycie i zdrowie.

Planujac jednak jakiekolwiek przedsiewzie-
cie, na wypadek, jesli wydarzy si¢ co$ nieprze-
widzianego, warto zawsze przemysle¢ koniecznie
plan awaryjny, tzw. plan B. Gra si¢ po to, aby
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wygraé, a nie po to, aby nie przegraé, ale czy tak
naprawdg istnieje uniwersalny sposéb na osia-
gniecie sukcesu? Na pytanie: ,,Co zrobi¢ w sytu-
acji x?” dobra odpowiedz powinna zaczynacé sig
od stwierdzenia: ,,Wszystko zalezy od”. Pozostaje
jednak jeszcze ogromna grupa osdb, ktére wciaz
cheg ustysze¢ proste, jasne zalecenia w sprawie
tego, co maja robi¢ w poniedziatek rano...

Na podstawie do$wiadczen z wielu zmian
mozna wskazaé pie¢ kluczowych czynnikéw
powodzenia: wizj¢ zmiany, potrzebne umiejgt-
nosci, system bodzcéw, zasoby oraz plan dzia-
tari. Brak nawet jednego z nich moze w znaczacy
spos6b wplynaé negatywnie na przebieg zmiany,
a nawet zaprzepasci¢ caly proces! Istnieje jed-
nak kilka warunkéw, ktére warto spetni¢, aby
odnies¢ sukces.

1. Wizja zmiany. Zrealizuj marzenia
z zadziwiajaca prostota.

Wizja powinna by¢ jasna i prosta, bo tylko takie
nas przekonuja. Dzialanie bez wizji, to brak inspi-
racji, a brak inspiracji to brak zaangazowania.
Warto pamigtad, ze jesli mamy do przejscia bardzo
daleka drogg, najlepsze, co mozemy zrobi¢, to i§¢
prosto do celu, nie zajmujac si¢ tysiagcem spraw
po drodze. Wybitne osiagniecia wynikaja whasnie
z ogromnego naktadu pracy i czasu. O tym, ze
drugim sktadnikiem sukcesu jest zaangazowanie
i skupienie potwierdzaja stowa Tomasa Edisona:
Sukces to 99% potu i 1% polotu, dlatego warto by¢
cierpliwym, bo przeciez wszystko, co pickne, doj-
rzewa powoli.

2. Umiejetnosci.

Zmiana bardzo czgsto wymaga od nas zdoby-
cia nowych umiejetnosci, ktére stajg si¢ nie-
zbedne w nowej rzeczywistosci. I tak, potrzebne
moga by¢ np. umiejetnosci interpersonalne,
bo zmiana sprawi, ze ludzie bedg pracowal
z nowymi kolegami, lub umiej¢tnosci zarzadcze,
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np. w wyniku zalozenia wilasnej firmy, gdzie
mogg pojawi¢ si¢ konflikty pomigdzy pracow-
nikami i trzeba bedzie rozwinaé umiejetnosci
mediacyjne. Zaniedbanie nauki nowych umie-
jetnosci doprowadza do powstania btedéw
w czasie przeprowadzania zmian — a gdy nie potra-
fimy rozwiazywaé nowych probleméw, rodzi sie
nieprzyjemny mix niecheci i oporu wobec nowej
sytuacji.

3. Bodzce — woda na mtyn naszego zycia.

Nie zapominajmy o prostym mysleniu o zyciu. Do
wdrazania zmian mogga zachgca¢ materialne i nie-
materialne nagrody, na przyktad wigksze mozli-
wosci rozwoju zawodowego, szansa na awans albo
podwyzke, poprawa $rodowiska pracy czy wigksza
samodzielno$¢ i odpowiedzialnosé. Bez systemu
bodzcéw, kazda zmiana idzie opieszale i w ogrom-
nych bélach, a to dzigki nim wlasnie stajemy si¢
szczesliwsi.

4. Zasoby, czyli poszukaj czarodzieja
lub czarownicy ;-)

Przy wszelkich zmianach trzeba zadba¢ o niezbedne
wsparcie, dlatego warto powierza¢ role Agentéw
Zmian osobom posiadajacym niezaprzeczalny
autorytet w danej dziedzinie, w ktdrej chcemy roz-
wina¢ swe skrzydta. Wiasciwy przewodnik niczym
pokrewna czarodziejska dusza doda nam otuchy
w trudnych chwilach i pomoze osiagna¢ wyma-
rzone cele. Prawda bowiem jest taka, ze bez
potrzebnego wsparcia zmiana powoduje w nas
frustracje, a proces zmian zostaje zatrzymany.

5. Plan dziatan, czyli 3-maj sie dzielnie
swojego postanowienia!

Opracowanie planu dziatari sprowadza si¢ do
przetozenia ulotnej wizji w konkretne i namacalne
kroki (zadania) prowadzace do realizacji celéw
zmiany, dlatego tak wazne jest:

— okreglenie konkretnych celéw,

— zaplanowanie dziatai w czasie,

— wprowadzenie wskaznikéw, ktére beda mie-
rzy¢ postep zmiany.
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Sposoby, w jakie chcemy dokonywa¢ zmian,
moga hamowa¢ procesy lub im sprzyjaé. Jesli
cenimy takie wartosci, jak: perfekcjonizm, porza-
dek i spokdj oraz unikanie porazek, jesli przy-
wigzujemy nadal wiele uwagi do stosowania
sprawdzonych praktyk, to cechy te sprawiaja, ze
boimy si¢ zmian, poniewaz zmiany niosa ze sobg
zjawiska, ktdre stanowig zagrozenie dla wyznawa-
nych wezesniej wartosci. Wszak zmiana to zawsze
droga, ktdra nigdy wczesniej nikt nie przemie-
rzal, to sytuacje, z ktérymi nigdy dotad si¢ nie
spotykalismy. Kazda zmiana niesie ze sobg
ryzyko i sytuacje nieprzewidywalne. Jednak,
jak powiedziat Einstein: Najwigkszq glupotq jest
robienie w kdtko tego samego i liczenie, ze osiggnie
sig inne wyniki, dlatego warto, aby obawy przed
podejmowaniem ryzyka, nie pokonaty odwagi
dokonywania zmian. Bo zmiany sg przeciez cze-
$cig sktadowa naszego zycia, wigc jesli whasciwie
nimi pokierujemy, mogg sta¢ si¢ zrédlem wielu
szeze$liwych chwil. Wystarczy tylko bardzo
chcie¢, to dziata jak czarodziejska rozdzka:
chcesz i masz. Teraz wszystko zalezy od
Ciebie.

Magdalena Nagrodzka
trener rozwoju kompetencji migkkich,
zarzqdzania i praywidztwa
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Wiele jest artykutéw o motywacji, o dzialaniu,
o kreatywnosci i samorozwoju. Ale ¢z to wszystko
jest warte, jesli nie masz prawdziwego, wielkiego
Celu. Co jest warta nawet fenomenalna zdolno$¢
do motywowania sig, jesli nie masz Celu?

Co jest warte nawet nieprawdopodobnie
czynne dziatanie, jesli brak Celu? Takie dziata-
nie rzuca tylko z kata w kat, stwarzajac ztudze-
nie, ze robisz co$ potrzebnego. Wecale nie posuwa
Ciebie do przodu, bo gdzie ten przéd?

Jesli napotkasz na swojej drodze gore, to péj-
dziesz w doling, nie wiedzac nawet, ze za géra jest
Twéj Cel. Jesli to wiesz, wtedy przeskoczysz gore,
obejdziesz lub si¢ podkopiesz. Ale to zrobisz.

Jesli masz swoj wielki Cel, to wszystkie biezace
malutkie cele, ktére sa na tej drodze, osiagniesz
z biegu.

Jesli masz doktadnie zdefiniowany swéj wielki
i fascynujacy Cel, to sprzyja Ci pod$wiadomos¢
i otoczenie. Zauwazasz rzeczy, kt(’)rych wczesniej
nie widziates, a okazje same pchaja si¢ do Ciebie.
Patrzysz na wszystko z punktu widzenia Celu.

Ale ten Twéj Cel musi by¢ zgodny z Twoim
najglebszym przekonaniem i by¢ Twoja najwigk-
sz3 pasja. Inaczej nie bedziesz o nim $nit i nie
bedziesz aktywnie wspdtpracowat z nieswiado-
moscia. Musi by¢ odlegly, porywajacy, wielki
i konkretny.

Jesdli juz masz swéj Cel, wéwczas nie sprawi
Tobie zadnego problemu stanaé przeciwko opi-
nii §rodowiska i podja¢ z pasja konkretne dziata-
nia do niego prowadzace.

Nie mozesz osiagnaé swojego Celu, nie znajac
Go. Zeby Go pozna¢, musisz oswoic i wyartyku-
towa¢ swoje marzenia, choc¢by najbardziej fanta-
styczne i zamieni¢ je w Cel.

Jesli masz juz Cel, to motywacja, ch¢¢ nauki, pra-

gnienie rozwoju i cafa reszta przyjdzie sama. Ale

tylko wtedy, jesli jest to Twéj prawdziwy Cel.
Tego whasnie zyczg TOBIE z catego serca

Piotr Waydel

Whasciciel i organizator réznych przedsigwzied
Rézne wlasne firmy tu i dwdzie.

Organizacja pozwow zbz’orowyc/o.

Przy okazji dziennikarstwo.

Eurogospodarka, SuperWarsztat, MotoBiznes,...
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Diaczego ludzie tak rzadko

0siggajg sukces?
Piotr Waydel

Sukces w zyciu osiagaja najczeéciej ludzie o sze-
rokich horyzontach, silnej potrzebie dziatania,
myslacy kreatywnie, postgpujacy w sposéb nie-
standardowy. Stale poszukuja nowych mozliwosci
i nowych rozwiazan.

Tymczasem ogromna wigkszo$¢ populacji
dziata w sposéb standardowy. Powiela postepo-
wanie swoich rodzicéw, znajomych, czy wzorcéw
poznanych z mediéw. Podstawowa przyczyna
tego jest wychowanie, szkota i naturalny instynkt
nasladowczy. Wydaje im sig, ze najlatwiej i naj-
bezpieczniej powiela¢ znane i sprawdzone
metody.

Mate dziecko jest bardzo ciekawe $wiata. Pyta,
docieka, prébuje réznych rozwiazan i poszukuje
swojej drogi. Najczgéciej jest strofowane, zby-
wane i sprowadzane do porzadku.

W tym okresie, najcze¢sciej pokazuje mu sig
réwniez rézne wzory do nasladowania typu:

Zobacz, jaki Jacus jest grzeczny. Pouktadat
zabawki, nie zadaje niepotrzebnie pytan, nie
rozebral zabawki na czedci, zeby zobaczy¢, co
w $rodku itd. Ttumi si¢ w ten spos6b naturalng
ciekawos¢ i kreatywnos¢ dziecka.

Jeszcze gorzej jest w szkole. Z racji bezmysl-
nie pojetej demokracji i réwnosci, wszystkich
niezaleznie od zdolnosci i predyspozycji uczy
si¢ tego samego, rownajac poziom do najmniej
zdolnych jednostek. Zwalczany przy tym jest
kazdy objaw indywidualnego myslenia. Wszyscy
muszg mysle¢ i interpretowad tak samo. Petna
standaryzacja.

Nacisk kladziony jest przede wszystkim
na jednostronne przekazywanie konkretnego
zasobu informacji od nauczyciela do ucznia.

Taki sposéb nauczania tworzy z ucznia bierng
jednostke z podstawowym zasobem wiadomo-
$ci. Najwazniejsze w takiej szkole to zaliczy¢,
zda¢, nauczy¢ si¢ na pamigé, zdoby¢ odpowied-
nig ilo$¢ punktéw, a nie doglebnie zrozumiet,
zeby potrafi¢ wykorzysta¢ wiedzg do rozwiazy-
wania najrézniejszych probleméw, jakie przynie-
sie zycie. Nagradzane stopniami jest wylacznie
przyswojenie, nawet bezmyslne, zadanej wiedzy
i to w podanej postaci.

Nie uczy si¢ aktywnosci umystowej i kreatyw-
nosci, ani podejmowania préb réznych metod
rozwiazywania problemdéw. A przeciez w zyciu
umiejetno$¢ skutecznego radzenia sobie w trud-
nych sytuacjach jest o wiele wazniejsza od wie-
dzy ksigzkowej, ktéra zawsze mozna (i trzeba)
uzupetniaé. Nawet z myslacych jednostek taka
szkota moze wyprodukowa¢ ludzi, ktdrzy potra-
fig tylko wykonywa¢ polecenia, a nawet potrze-
bujg rady jak zaplanowa¢ sobie zycie.

Namacalnym dowodem tego jest niewielki
odsetek oséb, ktére podejmuja samodzielne
decyzje zyciowe i pracuja dla siebie, a nie na
kogo$, kto za nich myfdli i teoretycznie zabez-
piecza byt. Takie szkoty nie tylko nie rozwijaja




kreatywnosci, ale niszcza ja, tak jak i préby nie-
zaleznego myslenia oraz wszelka indywidualnos¢.

Nagroda za punkty i stopnie jest dostawa-
nie si¢ do coraz wyzszych szkétek, kedre stosuja
te same metody. Tylko specjalizacja jest coraz
wezsza.

Wyzsze uczelnie zamiast wypuszczaé absol-
wentéw o szerokich horyzontach, kreatywnym
mysleniu, zmotywowanych i przygotowanych
do sprostania wszelkim wyzwaniom, ksztalca
zasobniki waskiej wiedzy encyklopedyczno-
-historyczno-technicznej, ktére nijak si¢ maja
do potrzeb i wyzwan rynku. Tacy ludzie czesto
nie potrafig poradzi¢ sobie z najprostszym pro-
blemem, ktéry wykracza poza ich waska specja-
lizacj¢ i wymaga twérczego myslenia, dziatania
i poszukiwania.

Nic dziwnego, ze zamiast poszukiwaé swojej
drogi zycia, pelnej probleméw, wyzwan i sukce-
sow, prébuja znalezé etat w dowolnej firmie, gdzie
kto$ inny bedzie za nich myslat i decydowat.

Pocieszeniem, wsparciem i wytlumacze—
niem dla nich jest fake, ze wszyscy w otoczeniu
blizszym i dalszym robia tak samo. Czesto nie
przychodzi im nawet do glowy, ze Zycie moze
wyglada¢ inacze;.

Wiedzy mozna sie nauczy¢ z ksigzKki
czy Internetu w dowolnej chwili, ale nic nie
moze zastgpi¢ kreatywnosci i tworczego
myslenia. Nic tez nie zastgpi straconych
szans rozwoju tych zdolnosci w najbar-
dziej aktywnym okresie zycia dziecka.

A przeciez tak latwo jest zorganizowaé

fot. sxc.hu
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dowolne zaj¢cia w formie polaczenia zabawy,
nauki i konkurséw. Takie ¢wiczenia zorganizo-
wane jako twércza burza mézgéw i wykorzy-
stujace wszelkie dostgpne metody stymulacji
myslenia twérczego, nawet tak proste jak szes¢
kapeluszy, rozwijaja kreatywno$¢, poszerzaja
horyzonty myslowe i pozwalaja w przysztosci
»wziaé si¢ za bary” z dowolna przeciwnoscia
losu na zasadzie, ze nie ma rzeczy niemozliwych,
a tylko nieodpowiednie rozwiazania.

Takie zajecia sa przydatne w kazdym wieku.
Nawet w przypadku juz uksztattowanych i sfor-
matowanych standardowo jednostek, wyjatowio-
nych przez system z kreatywnosci, pozwalaja na
szersze spojrzenie i zorientowanie sie, jak wiele
jest mozliwosci i rozwigzan. Moze stal si¢ to
impulsem, ktéry zmieni cale zycie.
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Droga do sukcesu
Piotr Waydel

Jezeli chcemy osiagna¢ w zyciu ponadprzecigtny
sukees, nie mozemy postgpowa¢ tak jak wszyscy.
Musimy kroczy¢ wlasna droga, nie ogladajac si¢ na
innych. Czgsto wbrew ich radom i opiniom. Tylko
bycie pierwszym jest nagradzane wyjatkowo.

Jezeli napotykamy na swojej drodze
problem, dotychczas nierozwigzany,
nie nalezy zatamywac rak.

Lepiej podejs¢ do niego z takim
nastawieniem:

Nikt tego nie zrobit? Super! Bede
pierwszy.

Nie wolno poddawac si¢ tylko dlatego, ze wielu
specjalistom, od tego wlasnie zagadnienia, nie
udalo si¢ osiagna¢ sukcesu. Wiasnie dlatego im
si¢ nie udato. Sg ograniczeni do waskiej dziedziny,
w ktérej dzialajg. Maja réwniez zakodowane
schematy postepowania i rozwiazai. Nie potrafia
spojrze¢ z innego punktu widzenia, ani odrzuci¢
wszystko, czego si¢ nauczyli.

Bardzo wiele mozliwosci powstaje na styku
dwoch lub wigcej specjalnosci. Problem w tym,
ze brak wspétpracy i wzajemnego zrozumienia.
Instytuty pracuja nad coraz bardziej specjali-
stycznymi projektami, a prace magisterskie, dok-
torskie i habilitacyjne dotycza bardzo waskich
zagadnien i najczesciej nijak si¢ maja do potrzeb
rynku.

Jeszcze wigksze mozliwosci sa, gdy ma sig
wszechstronng wiedze i wyksztalcenie oraz

dociekliwy umyst. Pozwala to na réznorakie
potraktowanie problemu oraz mozliwo$¢ prze-
niesienia rozwiazan z innych dziedzin, czgsto
pozornie zupetnie niepowigzanych.

Aby rozwigza¢ trudne zadanie, nie wolno pod-
chodzi¢ do niego, jak do przeszkody na drodze
do sukcesu. Trzeba potraktowa¢ je jak wyzwanie,
prébe sprawdzenia si¢ oraz gre z losem, w kté-
rej mozemy zdoby¢ gtéwna wygrana. Jezeli ta
gra wciagnie, to wowczas wszystko, co robimy,
jest analizowane pod jej katem. Jezeli myslimy
o niej bez przerwy, to po pewnym czasie zaczy-
namy nawet $ni¢ na ten temat. Zaczyna wéwczas
wspotpracowaé podswiadomosé. Zaskakujace,
jak wiele analogii mozemy wéwczas zobaczy¢
i jak wiele informacji, do tej pory niezauwaza-
nych, jest przydatnych. Wyszukiwanie wiedzy
przestaje by¢ obowiazkiem, a staje si¢ potrzeba,
za$ dzigki zaangazowaniu przyswajamy ja blyska-
wicznie i bez znudzenia.

Moze si¢ réwniez zupetnie nieoczekiwanie
okaza¢, ze rozwiazali§my zupelnie inny pro-
blem, ktéry bedzie przydatny nam albo komus
innemu.

Samo rozwiazanie zadania, jakie postawili-
$my przed soba, niczego jeszcze nie daje. Nalezy
wprowadzi¢ je w zycie najlepiej i najszybciej
jak potrafimy. Bardzo wielu wspaniatych wyna-
lazcéw zyje i umiera w biedzie, bo nie potrafia
wykorzysta¢ swoich pomystéw w zyciu.

Jesli juz udato nam si¢ co§ wymysli¢ czy roz-
wigza¢ i zastosowad, z duza korzyscia dla osobi-
stych finanséw, najgorsze, co mozemy zrobi¢, to
spoczad na zastuzonych laurach.

Osiagniety sukces powinien by¢ w tym
momencie natchnieniem do stawiania sobie jesz-
cze trudniejszych wyzwan.




Narodziny Gwiazd
Y Yy
Andrzej Hanisz

Dedykuje Gwiazdom i wszystkim
szukajgcym

Mam do sprzedania bardzo dobry skore tym, ktdrzy cheg
zrobic sobie buty. /G. 1. Gurdzijew /

Napisata do mnie kolezanka:

Stwierdzilismy bowiem (z partnerem, przypis mdj),
ze choé samemu mozna si¢ zdiagnozowad, to samemu
nie mozna si¢ ,naprawic”, bo jak majgc brak réw-
nowagi energetycznej, mozesz doprowadzic si¢ do
harmonii? Potrzebujesz dotadowania z zewnqtrz
(prawo oktaw).

I zastanawiam sie. Na ile, to przekonanie jest
prawdziwe?

Z moich obserwacji wynika, ze i tak dojdziesz
sam, tam gdzie chcesz. Do$wiadczysz zmiany,
bo zmiana i tak dotyczy ciebie. Jednak droga
bedzie zdecydowanie dtuzsza. Co nie zmienia
faktu, ze w konsekwencji dostaniesz dotadowa-
nie z zewnatrz. Po prostu metodg préb i bledéw
bedziesz tak dtugo szukal, az znajdziesz sposéb dla
siebie. Bedzie to dtuga droga. Czasami bolesna.
Czasami nie. Wszystko zalezy od tego, gdzie si¢
wybierasz? Co jest celem znanym lub nieznanym ?
Jaka ceng zamierzasz za to zaptacié? Jak wielka jest
Twoja wiara? Bo wiedz, ze bedziesz poddawany
prébie, oj bedziesz.

‘Tak czy owak bedziesz potrzebowal
dotadowania

Podsumowujac, jezeli wiesz, ze potrzebujesz dota-
dowania (a mato kto o tym wie), poszukasz dota-
dowania. W ten spos6b znakomicie przyspieszysz
proces wzrastania czy tez realizacji siebie, swojego
celu, celéw.

Co moze by¢ dotadowaniem? Moze to by¢
motywacja do realizacji celu, przebywanie
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z okreslona osoba, osobami, mistrzami, wiel-
kimi nauczycielami (§wiadome lub nie$wia-
dome modelowanie). Wéwczas czerpiesz z ich
mysli, czerpiesz z ich energii, ale moze to by¢
tez jakas forma terapii, autoterapii, samoroz-
woju, kursu, szkoly, doskonalenia. I moze by¢
to co$ przypadkowego co si¢ czasami zdarza.
Jak wygrana w totolotka.

To moze by¢ tez coaching. Poniewaz
coaching zorientowany jest na blyskawiczny
rezultat. W coachingu od razu jeste$ w tzw.
ramie rezultatu. Dostajesz zasoby, ktérych po
prostu w danej chwili i czasie potrzebujesz.
Przemodelowujesz emocje, koncentrujac si¢ na
tych dobrych. W tym przypadku coaching jest
kopniakiem na dalsza drogg. Wyzwalaczem.
Przebudzeniem do zmiany.

Teraz juz sam (i o to chodzi) znajdziesz
odpowiednich nauczycieli, opiekunéw, prze-
wodnikéw. Proces ten moze by¢ zapoczat-
kowany podczas coachingu. Tak, bo zmiana
jest procesem i pomimo, ze zmiana zachodzi
szybko, to tak naprawdg jest funkcja w czasie.

Dzisiaj dokladnie nie wiesz, czego
bedziesz potrzebowat jutro

Kiedy potrzebujesz dofadowania i skad masz to
wiedzie¢? Jaka jest roznica, ktéra czyni réznice
pomiedzy tymi, kedrzy wiedza. a tymi, kedrzy
nie wiedza?

Kolezanka ma pewien dar. Jest znakomitym
diagnosta. Tak wi¢c, wyzwaniem dla Ciebie
jest sama diagnoza. Potrzebujesz obserwowaé
siebie. Jakby z dystansu. Kiedy zaobserwujesz,
ze potrzebujesz dofadowania, sam znajdziesz
sposéb i je otrzymasz.

Teraz tylko rozejrzyj sie za
Kims lub za Czyms dla Ciebie
wiasciwvym

Nizej maly przykiad rodem z biznesu. Pytanie:
skad biorg site przedsiebiorcy? Odpowiedz:
z sity wlasnej wizji, pasji, wrecz obsesji i do
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tego otaczajg si¢ jeszcze whasciwymi ludZmi, keé-
rzy t¢ wizj¢ podzielajg i tak nastgpuje wzajemne
wznoszenie. Wspélpraca generatywna. Synergia.
W gbre, do nastgpnej oktawy lub przynajmniej
prosto...

Ale, co oznacza otaczaé si¢ wlasciwymi ludZzmi?
Wtasciwi — to ludzie nastawieni na skuteczne
rozwiazania. Oni permanentnie tkwia w tzw.
ramie rezultatu. To marzyciele, realisci i krytycy
w jednym. Umiejacy by¢ raz tym, raz tym, raz
tym. To przewodnicy, opiekunowie, nauczyciele
i przywddcy. Odpowiedni w danym czasie. Oni
wszyscy sa tez doskonatymi uczniami.

Niewlasciwi dla Ciebie to ludzie, ktérzy poka-
zuja ci problem (krytycy). Oni $wiadomie lub
nie, utrzymuja, a przez to wzmacniaja. .. tkwiac
w ramie problemu, a w ramie problemu nie znaj-
dziesz rozwiazania. Tam go po prostu i zwyczaj-
nie nie ma.

Do tej pory nawet nie wiedziales, ze masz pro-
blem. Teraz juz wiesz. Problem zostal wzmoc-
niony, a Ty zmagasz si¢ z nim w zaciszu wlasnych
mysli.

Tak rodzi si¢ destrukeja. ..
To rodzi sie choroba...
Tak rodzi sie strach...

A strach skutecznie powstrzymuje Twéj roz-
woj. Chyba, ze rozpoznasz strach a wéwczas...

Jest to sygnal na dotadowanie lub to juz jest
dotadowaniem.

Mozesz tez traktowaé tzw negatywng infor-
macj¢ zwrotng o sobie jako wyzwanie do nauki
i zmiany. Przyktad: spotykasz znajomego, $wia-
domie lub nieswiadomie zyczliwego. Co$ méwi
do Ciebie przykrego. Gdzies w Tobie zabolato
i to wlasnie, co zabolato, to informacja dla cie-
bie, ze czas to zmienié.

Czasami tez bywa odwrotnie wlasciwi dla cie-
bie to ci ludzie, kt6rzy stale pokazuja problem.
Bo kochasz problemy. Kochasz czu¢ si¢ Zle.
Kochasz chorobg. Jeste$ choroba. Ty czujesz si¢
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dobrze, jezeli czujesz si¢ zle. Nagle, kiedy poczu-
jesz si¢ dobrze bedziesz przerazony. Nie... to nie
dla mnie. Wracam. Kto wie, moze oktawe nizej.
Na ogét czeka tam na ciebie prawdziwa choroba

i to jest przekaz dla ciebie, WYZDROWIE]!!!

Wéwczas to prawdziwa choroba jest dotado-
waniem. Ujemnym dotadowaniem, ktére cza-
sami mozesz wykorzysta¢ whasciwie. To sprawa
przebudzenia... I wiary, ze zmiana jest mozliwa
w twoim przypadku.

Kiedy jednak tak nie jest i chcesz czu¢ sig Zle,
to ja (dzisiaj to juz wiem) odmawiam coachingu.
Nie jestem zainteresowany podtrzymywaniem
problemu.

T'tak doszedlem do konkluzji...

Jezeli chcesz si¢ czu¢ dobrze, zapraszam, bo kiedy
czujesz si¢ dobrze, to Jestes radoscia, Jeste$ spel-
niony, Jeste$ potrzebny. Kochasz i Jestes kochany
i to, ofiarowujesz innym w spos6b naturalny,
spontanicznie. Prawdziwie zyjesz.

Twoje zdrowie, to zdrowie doskonale i bardzo
dobrze czujesz si¢ z tym uczuciem. Jeszcze raz
powtérze, bardzo dobrze czujesz si¢ z tym uczu-
ciem i to jest Twoj cel. Teraz prawdziwie swiado-
mie i nie§wiadomie kontrolujesz siebie, to s3 to
dobre cele.

Jestes gwiazdq pragnqcq mocniej
swiecic, a ja chee pracowac wsrod
gwiazd i dla gwiazd.

Coaching w moim wydaniu to
Narodziny Gwiazdy. Twojej
Gwiazdy.

Jestes i dobrze, ze Jestes, wigc $wie¢ jak najmoc-

niej, skoro Jestes. ..

Dobrze, ze ]ESTES...

Moja wizja zycia — Mitos¢. Mlodos¢.
Madro$¢, bo Ufam. Kocham. Wierze.
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,O dawaniu” jest pierwsza publikacja w postaci
e-booka z serii dziet Stefana Garczynskiego,
ktére chcemy przypomnieé¢ po dluzszej przerwie
wydawniczej i na nowo szeroko udostepni¢ za
posrednictwem Internetu. Ksiazki te niewatpli-
wie na to zastuguja.

Autor dotyka w nich probleméw istotnych
dla kazdego cztowieka: jak dobrze zy¢, jak ukta-
da¢ poprawnie relacje w rodzinie i w spofeczen-
stwie, jak si¢ uczy¢, jak sprawnie mys’lec’ i nie
popetnia¢ bteddéw, jak dyskutowad itd. — wszyst-
kie te tematy przedstawiajac w popularnej i lek-
kiej formie, przesyconej kultura, humorem
i blyskotliwoscia.

Ta niewielka ksiazeczka jest psychologiczng
rozprawka spetniajaca prawie rygory naukowe —
systematycznie rozpatruje najrozniejsze aspekty
tematu i powotuje liczne zrédta, w tym naukowe.
Jest doskonalym materialem pomocniczym dla
studentéw i uczniéw, kedrym przyjdzie zajaé sig
tematem cn6t altruizmu, skromnosci, wspétod-
czuwania, uczynnosci, dobrych manier itd.

Gdy czyta si¢ o tych cnotach i ich niuansach,
to jakby robito si¢ rachunek sumienia: a jaki ja
jestem? Jest to ksigzka dla mlodziezy ale takze
rodzicéw, ktdrzy chea wszezepi¢ dzieciom war-
to$ciowe zasady.
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Wida¢ tez, jak modne dzis pierwiastki ezote-
ryczne o wspélnocie dusz, o tym, ze blizni jest
innym ja — sg stare jak $wiat. Ale warto o nich
przypominac.

Od powstania ksiazki ming¢to ponad 20 lag;
dla mlodziezy niektére okolicznosci (PRL-u),
czy sformutowania ,kapitalisci to i to...” wydadza
si¢ dziwne, ale sam temat jest... nie§miertelny.

Sylwetka autora przedstawiona jest na stronie
internetowej www.stefangarczynski.pl, prezen-
towane sg pozycje wydawnicze oraz archiwum
artykuh')w autora, opinie, recenzje i wspomnie-
nia o Panu Stefanie. Liczba udostepnionych
materiatéw jest ogromna.

Wydawnictwo Psychologia Sukcesu
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Stefan Garczynski, O dawaniu

Sprobuj, jak ci sie nada zycie cztowieka dobrego.

MAREK AURELIUSZ

OD AUTORA

Moéwi sie, ze daje nie ten, kto ma, ale ten, kto
chce dag, ale dlaczego jeden chce i umie dawaé czy
pomagad, a drugi nie? Skad si¢ bierze #0 ,,chce”i na
czym polega to ,umie’?

Faktem jest, ze jedni dbaja tylko o wtasne
interesy, a inni po$wigcaja czas, energig i $rodki
materialne dla dobra innych. Warto poznaé, co
do altruizmu zacheca, a co znieche¢ca — prze-
ciez fatwo$¢ i umiejetno$é dawania wzmacnia
migdzyludzkie wigzy, wspétdecyduje o wartosci
i radosci zycia. Odpowiedzi na te pytania moga
przyczynic si¢ nie tylko do usprawnienia naszej
wlasnej sztuki wspélzycia, ale takze moga pod-
powiedzie¢ najwlasciwsze metody wychowania
cztowieka uspotecznionego.

Pobudki i racje daru

OD NIGDY DO ZAWSZE

Zadziwiajaca rozpigtos¢ postaw — od tych,
ktérzy nigdy nic sami z siebie nie daja, do tych,
kt6rzy zawsze daja:

A — nigdy nie pomoze, a ,da tyle, co wesz
nakaszle”. To, co ma, ma dla siebie, i basta.
Mieszkajac u przyjaciét ani mysli, by poméc
w sprzataniu lub w zakupach. Zyje wedtug przy-
stowia: ,,Gdy bra¢ — bracia, gdy da¢ — nie ma
braci”. Oskarzony o sobkostwo ttumaczy: ,, Tak
nazywajg mnie ci, ktérzy chcieliby mnie wyko-
rzystaé, ale ja nie jestem glupi”.

B — daje i pomaga na odczepnego, dla $wie-
tego spokoju, gdy go przycisnaé, gdy nie moze
wykrecié si¢ sianem.
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C — owszem, daje, owszem, pomaga, ale tylko
wtedy, gdy go to niewiele kosztuje. Zaptaci
rachunek, bo i swoj bedzie ptaci¢. Najhojniej
daje... stowa.

D — daje zdawkowo, ogranicza si¢ do konwen-
cjonalnych prezentéw przy konwencjonalnych
okazjach. Daje, bo tak wypada: skromny kwia-
tek, gdy przychodzi w odwiedziny; kosztowniej-
szy, gdy — na obiad.

E — daje i pomaga, ale tylko wtedy, gdy uwaza,
ze si¢ nalezy, i tyle, ile si¢ nalezy. Cho¢ bywa
sktonny do zanizania oceny tego, co si¢ nalezy,
to jednak zastuguje na sporo szacunku — jest
skrupulatny.

F — bywa nawet szczodry, gdy taka przyjmie
zasadg, tylko ze jego aspiracja nie jest pragnie-
nie sprawienia komus ulgi lub radosci, a tylko
surowe i chtodne poczucie obowiazku. W jego
»ja ci to zatatwi¢” brak ciepta, nie czuje si¢
dobroci. Na obietnice:

»Pozostaw to mnie, ja ci to zatatwie, to moj
obowiazek” — wiele 0séb reaguje gwalttownym:
»Nie trzeba!”. ,Powiedziatam—gniewata si¢ zna-
joma — zeby nie przychodzit do mnie do szpitala,
bo pamigtam, jak kiedys narzekat, ze nosi obiady
chorej babci”.

G - daje tylko bliskim lub tylko osobom
zaprzyjaznionym. ,Dwa razy spotkaiam ja za
granica, a teraz chce, zebym jej zaméwita hotel
w Warszawie. Nie mam czasu”.

H — daje i pomaga, lecz tylko w wyjatkowych
okolicznosciach. W deszczowa noc ofiaruje si¢
transportowa¢ chorego ze schroniska do szpi-
tala, ale oboje¢tnie minie obladowang kobietg na
schodach. (,A przeciez trudno$¢ nie polega na
tym, by by¢ dobrym, ale na tym, by by¢ dobrym
w warunkach, jakie Zycie na nas naktada” — Jean
Rostand).

Do jakiego typu jeste$ najbardziej podobny?
(W samoocenie uwzglednij sktonnos¢ do retu-
szowania autoportretu...) ...a przy okazji zasta-
néw si¢ i nad tymi typami ludzi — do ktérego
jeste$ najbardziej podobny.
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CO DLA JEDNYCH ZBYT
LATWE, DLA INNYCH ZBYT
TRUDNE

Zadziwiajaca jest tez rozpigto$¢ postaw oséb
bioracych.

A — odnosi si¢ z ogromna serdecznoscia
i grzecznoscia do oséb, ktére moga cos dla
niego zrobi¢, a chtodno, nawet opryskliwie
do tych, po ktérych niczego si¢ nie spo-
dziewa. Gdy nie widzi interesu, nie widzi
cztowieka. Jest zywy ilustracja porzekadek:
»Nie styszy »daj«, ale styszy »na«”, ,Ma
tylko dwie rece: jedng do brania, druga do
trzymania’, ,Prosi¢ go o co to jakby wierci¢
dziur¢ w oleju”. Przymawia si¢ jeczac, zada
grozac, wymaga bez wewngtrznych oporéw,
ale za to z uporem. Jego hastem: ,$mier¢
frajerom”. Naciaga i wykorzystuje kazdego,
kto si¢ da naciagna¢ lub wykorzystad.

Takze B — ma we krwi zasade: ,,Zyje, wiec
zadam”. Przekonany, ze mu si¢ duzo nalezy,
bierze bez skruputéw i jest czgsto rozczaro-
wany, bo spodziewal si¢ wigcej. Prosi tatwo
i kazdego, cho¢ ma pewien wzglad na to, co
»nie wypada”: ,Poprositbym ci¢ o fiata na
niedziele, ale nie §miem”.

Oba te wymienione typy (A i B) maja
sktonno$¢ do pomniejszania wartosci otrzy-
mywanych débr i §wiadczen: ,Nie potrze-
bowatem...”, ,Sam bym sobie poradzit...”,
a takze do pomniejszania trudu i wyrzeczen
0s6b dajacych:

»Wyzywa si¢...”, ,Ma dosy¢ pieniedzy...
(czasu..., energii...)”, ,Nie znal ceny tego,
co dat...”, , Tak mu wygodnie”.

C — bierze z pewna trudnoscia, czuje
si¢ nieco skrepowany i zobowiazany, jest
wdzigczny i zaskoczony ludzka dobrocia:
»Juz dosy¢!”, ,Opamigtaj si¢!”, ,I tak za
duzo mi date$”.
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D — gdy musi o co$ prosi¢, gardto mu si¢ $ciska,
a kazda otrzymana pomoc, kazdy wickszy prezent
przezywa jak upokorzenie, wigc czym predzej rewan-
zuje si¢, by zmaza¢ t¢ haribg, zmy¢ plame na hono-
rze. Oba te typy (C, D) sklonne sg przecenia¢ wartos¢
otrzymywanych débr i $wiadczeri:

»Inaczej nie dalbym rady...”, , To mnie postawito
na nogi’. ,Przywrécito mi ochotg do zycia”, a takze
wyolbrzymiaja koszty, trudy i wyrzeczenia ofiaro-
dawcy: ,Przeciez sam nic nie ma...”, ,O sobie nigdy
nie mysli...”, ,,Zyje tylko dla innych”.

Stowem: proszenie i branie przychodzi jednym
z fatwoscia zbyt duza, a innym sprawia trudnos¢ takze
zbyt duza.

WIELOSC POBUDEK

Jak rézne mogg by¢ pobudki daru, ilustrujg choéby
wypowiedzi krwiodawcéw w Wielkiej Brytanii:

»Daje¢ krew, bo wiem, ze w ten sposéb moge ocali¢
czyjes$ zycie”.

,Jako niewidomy nie mam innych mozliwosci
pomagania ludziom”.

»,Dostalem darmo ortopedyczne buty, moja krew
to jakby odwdzigczenie si¢ potrzebujacym”.

,Bo cieszg si¢ dobrym zdrowiem i mito mi mygle¢,
ze moja krew pomoze komus wréci¢ do zdrowia”.

» 1o jakby podzigkowanie Bogu za zdrowie”.

»Dzigki czyjej$ krwi przezytam poréd..., sptacam
diug”.

,Jaki$ nieznany cztowiek w ten sposdb ocalit zycie
mojej zony’.

,Kto§ w mojej rodzinie moze bedzie kiedys$ potrze-
bowat krwi. Chce wierzy¢, ze znajdzie si¢ wtedy ko,
kto ja da”.

»-Mam dwoje dzieci i czujg, ze jedli ja albo ktd-
re$ z nich bedzie kiedy$ potrzebowad czyjejs krwi,
bedziemy mieli do niej moralne prawo”.

»~Mam rzadka grupe¢ krwi. Duzo jezdzg, czgsto
widzg krew na szosie. Pewnego dnia moze to by¢ moja
krew. Z takimi wesotymi my$lami mozna traktowa¢
krwiodawstwo jako inwestycj¢”.
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»Matka byla krwiodawca przez szereg lat, po
jej $mierci zdecydowalem si¢ zaja¢ jej miejsce”.

»oyn zginal w wypadku, byt krwiodawca, cie-
szylby si¢, gdyby wiedzial, ze oddaj¢ swoja krew,
dlatego bede¢ to robi¢ péty, péki bede mogta
w ten sposéb ludziom pomaga¢”.

»Widziatem wypadek i pomy$latem, ze to naj-
lepszy sposéb pomocy”.

»Daje¢ z poczucia winy, ze tyle w zyciu
do$wiadczytam dobrego, a tak mato datam”.

»Wywiazuj¢ si¢ z obowiazku w stosunku do
spoleczenistwa i narodu”.

»Wyszedtem calo z wojny, czulem, ze cof si¢
ode mnie nalezy”.

»Najpierw byta cickawo$¢, pézniej dawatem,
bo stwierdzono, ze mam rzadka grupe¢ krwi.
Mito mi pomysle¢, ze kto$ zawdzigcza mi zycie”.

»Po obejrzeniu ogloszenia w telewizji pomy-
$latem, jak bardzo moge¢ poméc pacjentom, i to
niewielkim wysitkiem”.

Autor ksiazki, ktéry zebrat te wypowiedzi',
podkresla praktyczna i moralng wyzszos¢ krwio-
dawstwa bezinteresownego nad interesownym:
praktyczna, bo ptatni krwiodawcy mogg zata-
ja¢ istotne informacje o sobie, na przyktad moga
znaleZ¢ sie wéréd nich narkomani; moralna, bo
jest co$ szokujacego w traktowaniu krwi jako
jeszcze jednego przedmiotu handlu. Dla krwio-
dawcéw w brytyjskim systemie stuzby zdrowia
dawanie krwi jest wyrazem, a zarazem poglebie-
niem — uczucia przynaleznosci do spoleczeristwa,
wyraza i poglebia uczucie solidarnosci z innymi.

Réznorodnosé motywéw, migdzy ktdrymi
mogg zachodzi¢ zbieznosci albo zderzenia.

ZBIEZNOSCI | ZDARZENIA

Réine racje i motywacje czesto si¢ uzupelniaja.
Podziwia si¢ dobre serce M., bo wyszta za fajttape,
ktéry sam nie potrafi zdecydowad, czy wlozy¢ bra-
zowe buty, czy czarne...

1 R. M. Titmuss 7he Gift Relationship. London 1970
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Moze rzeczywiscie ma dobre serce, ale poza
tym jest despotka, ktéra potrzebuje kogos, kim
moze rzadzi¢ nawet w dziedzinie garderoby.
Zachwycajg si¢ kolezeristwem R., ktéry opie-
kuje si¢ bezradna i ubogg kolezanka z nieslub-
nym dzieckiem... R. rzeczywiscie jest kolezenski,
ale czy z takim samym zapalem opiekowalby si¢
nig, gdyby byla mniej atrakcyjna? Podwioztem
autostopowicza. Z dobroci? Owszem, zal mi go
bylo — moze juz dtugo czekal, a deszcz zaczat
pada¢ — ale jechatem sam, nie miatem do kogo
geby otworzy¢. T. zapisata mi w testamencie per-
ski dywan: z sympatii?; z wdzigcznosci za to, ze
ja kilka razy odwiedzitem?; z wyrachowania —
chce, zebym ja wspominal? Pewnie z tych trzech
wzgledéw razem. Prawie za kazdym dziataniem
kryje si¢ kilka motywéw.

Gdy motywy popychaja czlowieka w jednym
kierunku, ich sity sumuja si¢, dziatanie jest kon-
sekwentne i dynamiczne; kiedy jednak wskazuja
na rézne cele, wtedy zderzaja si¢, a dziatanie jest
chwiejne. Kolezeniski urzednik, znalaztszy sig
w sytuacji konfliktu ambigji z lojalnoscia, chciat
da¢ Panu Bogu swieczke i diabtu ogarek, w rezul-
tacie nakrecit, natgat, koledze zaszkodzil, a sobie
nie pomdgl. /.../ Tak, wielo$¢, a nawet sprzecz-
no$¢ motywdw jest raczej reguly niz wyjatkiem,
a tymczasem w naszych sadach etycznych obraz
ich nader upraszczamy.
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MARKETING - COPYWRITING

Internet robi taka kolosalng kariere, ze chyba
wszystkim, ktérzy wybrali sobie to miejsce na
rozwijanie biznesu, kreci si¢ trochg w glowie.
Potengjat jest niestychany, ale s3 oczywiscie i pro-
blemy. Jednym z najwigkszych jest brak zaufania
wsréd odbiorcow.

Kazdy wie, ze jesli chodzi o stworzenie sku-
tecznych stron internetowych, to unikalna
i przydatna zawarto$¢ stron jest tutaj krélem.
Jesli jednak zawarto$¢ jest krélem, to umie-
jetno$¢ wzbudzania zaufania jest krélowa, od
ktérej, jak od kazdej zony maz, réwniez i ten
internetowy krél, jest ogromnie uzalezniony :-)

Kiedy przeprowadza si¢ ankiety, na pytanie
,dlaczego nie kupujesz wigcej produktéw i ustug
w sieci”, wigkszo$¢ oséb przyznaje, ze obawiaja
si¢ tego, co czyha na nich po drugiej stronie
tego okienka technologii. Warto wiec pamig-
ta¢ o tym, by $wiadomie postara¢ si¢ o zdobycie
zaufania potencjalnych klientéw.

W sieci (i nie tylko w sieci) ludzie sa tak bombar-
dowani wszelkiego typu ofertami i propozycjami,
ze najlatwiejsza dla nich droga do wyeliminowania
nadmiaru informacji jest natychmiastowe odrzu-
cenie wszystkiego, co nie wydaje si¢ wiarygodne.

No pomysl, zanim cokolwiek kupisz, tez
chyba chcesz mie¢ jako taka pewnos¢, ze to co$
jest dobrej jakosci i ze to co$ zostanie dostar-
czone na czas. Generalnie rzecz biorac, chcesz
mieé¢ pewno$¢, ze masz do czynienia z ludZzmi
godnymi zaufania.
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Chcesz wiedzied, ze jesli co$ nie tak, to ktos ci
ten produkt naprawi, a jak si¢ nie da naprawi¢, to
dostaniesz porzadny produkt zastepczy albo zwrot
pienigdzy. Chcesz wiedzie¢ jak najwigcej, zanim
si¢ rozstaniesz ze swoja gotéwka, prawda? Chcesz
wiedzied, ze to, co sprzedajacy méwi, pokrywa sig
z rzeczywistoscia i jes’li zauwazysz, ze co$ si¢ nie
zgadza albo sprzedawca co$ ukrywa, to wzbudza
on twoje podejrzenia.

Niestety, w sieci wigkszo$¢ 0sdb starajacych sig
sprzeda¢ nawet bardzo drogie ustugi, nie faty-
guje si¢, by poda¢ o sobie jakiekolwiek dane poza
adresem typu webmaster@domena.pl. Od czasu
do czasu mozna tez znalez¢ gdzie$ adres pocz-
towy, nawet numer telefonu — jednak zwykle
imi¢ i nazwisko to juz prawdziwa rzadkosé. I jak
tu ufa¢, skoro nawet nie wiemy, z kim mamy do
czynienia?

A tyle mozliwoéci mamy w sieci, tyle innych
stron, ktére oferuja podobne produkty i ustugi,
mamy do odwiedzenia. Po co sobie zawra-
ca¢ glowe? Tylko jedno kliknigcie myszka i juz
maszerujemy w internetows sing dal...

Nie pozwdl swoim odwiedzajacym tak odply-
waé. Weale nie o to chodzi, by wiele osdb cig¢
*odwiedzilo*, nic ci nie przyjdzie z samych
odwiedzin. Chodzi o ty, by wiele 0os6b miato do
ciebie zaufanie!

Wyglada na to, ze wigkszo$¢ stron wpada w jedna
z dwoch skrajnosci: albo ludzie méwia o sobie tak
wiele, ze juz tym odstraszaja odwiedzajacych. Ich
strony sa wypelnione informacjami na ICH temat
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— méwia, co robig i jak dtugo juz sa w biznesie,
chwalg si¢, ktére odznaczenia zdobyl, ile nagréd
im przyznano i jakie majg wyksztatcenie. Méwia,
do jakich organizacji naleza, kto o nich pisat, kto
nalezy do ich klientéw itp. ...

Na drugim koricu tego spektrum sa ci, ktérzy
moéwig o sobie nic albo prawie, prawie nic.

W obu wypadkach nie sprzyja to nawigzaniu
kontaktéw z potencjalnym klientem.

Jedna z najwigkszych pomytek popetnianych
w sieci przez whadcicieli matych firm jest ukry-
wanie si¢ poza fasada wizerunku wielkiej firmy.
Pojawia si¢ MY. Méwia: NASZYCH stronach,
o NASZYM biznesie, NASZYCH specjalistach.
Moéwia: MY sprzedajemy, MY odpowiadamy
— nawet gdy jest to biznes prowadzony przez
jedna osobe. Przez jedna przedsigbiorcza osobe,
ktéra powinna si¢ szczyci¢ swoimi osiagnieciami,
zamiast ukrywad swoje imi¢ i nazwisko.

Ludzie to robia, bo wydaje si¢ im, ze stwa-
rzajac pozory wielkiej firmy, wzbudzaja zaufanie
w oczach odwiedzajacych. Niestety, dzieje sig
wrecz przeciwnie.

Ktamstwo ma krétkie nogi, szczegdlnie
w sieci, gdzie kilka kliknig¢ myszka wystarczy, by
si¢ zorientowad, kto si¢ kryje za witryna. A kiedy
mate naciaganie prawdy zostanie wykryte,
wszystkie inne twierdzenia, takze te prawdziwe,
staja si¢ automatycznie niewiarygodne.

Na pewno nie!

Nawet jak si¢ JEST wielka firma, warto stwo-
rzy¢ solidng strone w celu wzbudzenia zaufania
— jak czyni to np. Santander Bank Polska SA,
ktdry tak przedstawia swéj zarzad i sktad rady
nadzorczej. Takie ,MY” istotnie przekonuje —
szczegdlnie tych, ktdrzy cheg mie¢ do czynienia
z duza firma.
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Ludzie chea wiedzied, ko kryje sie za twoja strona,
za produktami, za ustugami. Pomydl, kiedy kto$
wchodzi do twojego sklepu, zaktadu, biura — moze
stworzy¢ dziesiatki ocen na podstawie otoczenia,
wnetrza, twojego wlasnego wygladu i zachowa-
nia, nawet ubioru. Jesli kto§ do ciebie zatelefo-
nuje, moze wysnu¢ sporo wnioskéw na podstawie
tonu glosu i innych dzwigkéw albo jak duzo czasu
zaj¢to, zanim keo$ podnidst stuchawke. Jesli jed-
nak kto§ widzi tylko twoje strony na pajaku, ma
bardzo mato danych, zeby wysnu¢ jakie§ wnio-
ski. Nie spodziewaj si¢, ze z braku danych kto$
nabierze do ciebie zaufania — wrecz przeciwnie!
Jesli chcesz zaufanie uzytkownikdéw sieci zdoby¢,
nie badz tajemniczy. Nie wstydz si¢. Daj ludziom
wystarczajaco duzo informacji na temat siebie
i swojej firmy — nie w formie reklamy, nie na
pierwszej stronie, ale gdzies, gdzie to fatwo zna-
lez¢. Powiedz, kim jestes, co robisz i czemu robisz
to, co robisz... Opowiedz nawet o poczatkach
swojego biznesu. I nie zapomnij o fotografiach.

Aby stworzy¢ atmosfere, zawsze méw prawde.
To wcale nie jest rbwnoznaczne z tym, by méwié
im o sobie wszystko, ale nie obawiaj si¢, by poka-
za¢ swoja ludzka twarz. Bez zbytniego owijania
w bawelne. Nie musi to by¢ perfekt — ludzie sie
beda nawet bardziej z tobg identyfikowad, jesli
odkryja, ze nie boisz si¢ obnazy¢ swojego ziem-
skiego oblicza. I nawet ci¢ beda podziwia¢ za to,
ze pokazujesz im swoja niedoskonato$¢, o ktérej
i tak wiedza (bo nikt nie jest doskonaty).

To wiasnie spowoduje, ze beda si¢ czuli wygo-
dniej i bezpieczniej w kontaktach z toba.

W rezultacie b¢da tez bardziej sktonni do tego,
by ci zaufa¢ na tyle, by kupi¢ twéj produke czy
ustuge.

Albo mozesz podejs¢ do tego inaczej. Na
przyktad na stronie ,kontakt” mozesz poda¢
tylko gléwne informacje i umiesci¢ tez dodat-
kowe odnos$niki do bardziej prywatnych stron,
o nagrodach, hobby.

Psychologia SUHCESU 29



Tak czy siak, pokaz w sieci, ze za twoja
witryna stoi prawdziwy cztowiek z krwi i kosci.
Moze niedoskonaly, ale za to prawdziwy. Tylko
taki sprawia wrazenie, ze si¢ t¢ osobe chod troche
poznato. Pamigtaj, ze w sieci (jak i poza siecia)
jedna rzecz jest pewna — im bardziej cig¢ ludzie
znaja i im wigkszym zaufaniem si¢ cieszysz, tym
wigcej od ciebie kupuja!

Nie licz na to, ze ludzie beda si¢ bawi¢ w zgady-
wanie, albo biegad ze strony na strong, szukajac
tego, co chcg znalezé. Jedli nie podasz informacgji
od razu na poczatku, wickszos¢ po prostu kliknie
myszka i przeskoczy na inny adres — to przeciez
takie fatwe. Jesli kto§ wyczuje, ze informacja jest
zakamuflowana albo starasz si¢ unika¢ odpowie-
dzi na fatwe do przewidzenia pytanie — wzrastaja
podejrzenia, a zaufanie spada. Miejsce w prasie,
w radio i w telewizji jest drogie, rzadko kto wigc
moze sobie pozwoli¢ na wyczerpujace informacje
na temat oferty. Ale miejsce na WWW? Tanie jak
barszcz! Jedli wige juz masz uwagg konsumenta,
wykorzystaj to i wytlumacz doktadnie, co i za ile
sprzedajesz. Ukaz wszystkie zalety, wszystkie moz-
liwe korzysci. Daj jak najwigcej powodéw, zeby
od ciebie kupit, albo przynajmniej, zeby do ciebie
wrécit w niedalekiej przysztosci, zeby powiedziat
znajomym. Bo jesli go nie przekonasz — by¢ moze
juz nigdy nie wréci na twoje strony.

Zostaw hasta reklamowe w rodzaju ,,najlepsze na
$wiecie” albo ,jedyna okazja” konkurentom. Sa
to banaly, ktére by¢ moze tobie si¢ podobaja, ale
twoi potencjalni klienci im nie ufaja (a o zaufanie
chodzi). O wiele lepiej, jesli zaczniesz swojg oferte
od nagtéwka opisujacego szczegbtowo twdj pro-

duke albo ustugg.
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W Stanach na wszystkie produkty zamawiane
przez poczt¢ wymagana jest przynajmniej
30-dniowa gwarancja zwrotu pieniedzy. Wiele biz-
neséw oferuje jednak o wiele wigcej: 60-dniowe,
roczne — a nawet gwarancje w nieskoriczonosé.
Inteligentny biznesmen oferujacy wysoka jakos¢
produktéw albo ustug wie, ze nawet jesli nieliczni
klienci beda si¢ domaga¢ zwrotu pieniedzy, wzrost
sprzedazy spowodowany zaufaniem rynku wyna-
grodzi mu potencjalne straty.

Daj ludziom mozliwos¢ skontaktowania si¢ z toba
nie tylko przez poczte elektroniczna, ale takze
bardziej tradycjonalnymi metodami. Podaj swdj
adres pocztowy, numery telefonéw, faxu. Jesli
strona reprezentuje wigksza firme, warto poda¢
takze nazwiska o0sdb, z ktérymi klient si¢ praw-
dopodobnie zetknie — poczawszy od telefonistki,
skoriczywszy na pracownikach dziatu sprzedazy.
To pomaga stworzy¢ wrazenie, ze twoj biznes to
»prawdziwa” firma, a nie jakas chwilowa operacja,
ktérej nie nalezy ufaé.

Zdobycie zaufanie klienta jest twoim najwaz-
niejszym zadaniem, a kiedy juz je zdobedziesz,
zaufanie to bedzie twoim najwigkszym atutem.
To wtasnie dlatego McDonald, Kodak, Xerox,
Coca-Cola i Sony zrobity taka zawrotng kariere
na $wiecie. Firmy sa znane i znaki zastrzezone,
bo ciesza si¢ zaufaniem konsumentdw.

Warunki Bezplatnych Przedrukow

Mozesz wykorzystaé ten artykul bezptatnie na
wlasnej stronie internetowej, albo w czasopismie
poza internetem — pod warunkiem, ze nie bedziesz
niczego zmienia¢ bez porozumienia si¢ ze mna.
Pod tytutem musi ukaza si¢ moje nazwisko —

a na dole artykutu musi by¢ umieszczona naste-
pujaca informacja (w internecie musza by¢ takze
linki do moich stron):

Wanda Loskot jest cenionym w USA
doradca do spraw rozwoju biznesu.
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W filmie ,,Poszukiwany, poszukiwana” poznajemy
pewnego naukoweca, ktéry prowadzi badania nad
szawarto$cig cukru w cukrze”. Tamte badania
moze nie byly zbyt powaine, ale odpowiedz na
pytanie ,ile jest marki w Twojej marce” moze Ci
si¢ przyda¢ w planowaniu przyszlych dziatan.

Markowy produk, firmg lub ustuge mozna rozpa-
trywaé w dwoch wymiarach. Po pierwsze, mamy
do czynienia z obiektywna wartoscia: twdj pro-
dukt robi cos, czego nie robi zaden inny, nie da sig
go fatwo zastapi¢. Z drugiej strony, mamy do czy-
nienia z subiektywng wartoscia postrzegana przez
Konsumenta: z jego preferencja. Te preferencje,
ktdra sprawia, ze z dwdch podobnych produk-
téw Konsument wybiera akurat Twéj, w duzym
uproszczeniu mozna nazwaé Twoja marka.

Istniejg produkty lub ustugi, keére sktadajq si¢
przede wszystkim z obiektywnej wartosci. Jesli
naprawiasz przedwojenne maszyny do szycia
albo jeste$ jedynym na danym terenie dystrybu-
torem nici dentystycznych, konsumenci kupuja
u Ciebie, bo nie sa w stanie zastapi¢ Twojego pro-
duktu lub ustugi czyms innym. Jesli Konsumenci
nie maja wyboru, cigzko méwi¢ o jakichkolwiek
preferencjach.

Strategia postgpowania w przypadku takich
sytuacji rynkowych to bardzo czesto ,ptaé
i placz”. Jeszcze kilka lat temu mozna byto psio-
czy¢ na Telekomunikacjg, ale nic nie dato si¢ na
nig poradzi¢. Jednak strategia taka ma bardzo
powazng wadg: jesli pojawi si¢ konkurencja, Twoi
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Klienci przejda do niej, a Tobie bardzo cigzko
bedzie zmieni¢ zszargang reputacje. Dlatego
nawet majac monopol, warto dba¢ o Klientéw.
Niby truizm, ale wiele firm, ktére znam, zdaje si¢
tego nie dostrzega¢. Dlaczego? Bo marke oparta
na zmuszaniu, a nie na preferencji, duzo tatwiej
budowa¢, Klienci ,,zniosg wiecej” niz na konku-
rencyjnym rynku i zarobki generalnie sg wyzsze.

Potezng sita, ktdra wplywa na ,zmniejszenie pre-
ferencji” jest inercja, czyli niechg¢ Konsumentéw
do dokonywania zmian. T¢ niecheé¢ mozna pote-
gowad, pietrzac przeszkody, jesli Klient zechce
przej$¢ do konkurengji. Jedli dzi§ zechcg zmieni¢
bank, bede musiat zmieni¢ nie tylko numer konta,
ale karty kredytowe, przenies¢ kredyt, zawiadomié¢
wszystkie instytucje. .. Tak samo jest z ustugami
telefonicznymi. Aby zaméwi¢ ustugg, wystarczy
zadzwoni¢ na infolini¢. Aby z niej zrezygnowa,
trzeba juz wysta¢ pismo. To nic innego jak budo-
wanie barier, ktdre poteguja inercje.

Z drugiej strony mozesz by¢ konkuren-
cja, ktdra stara si¢ ,podkopa¢” dotychczasows
pozycje monopolisty. W takim przypadku naj-
pierw nalezy si¢ zaja¢ wlasnie przekonaniem
Klientéw o tatwosci porzucenia dotychczaso-
wego dostawcy.

Istnieja takze produkty lub ustugi, ktére maja
w sobie stosunkowo duzo preferencji, a mato uni-
kalnych wartosci. W skrajnych przypadkach war-
to$¢ obiektywna moze by¢ naprawde znikoma,
a produkt moze si¢ sktada¢ ,,przede wszystkim
z marki”. Przyklad? M&M’s. To nic innego jak
orzeszki w czekoladzie, ktére mozna spokojnie
zastapi¢ innymi orzeszkami w czekoladzie. Jednak
réznica w postrzeganiu marki M&M’s a ,,zwy-
ktych” orzeszkéw jest potgzna.
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Do tej samej kategorii mozna wrzuci¢ Coca-
Colg i Pepsi. Obie marki to napoje gazowane
o smaku coli, ale ogrom skojarzen, ktéry ze soba
niosa, sprawia, ze praktycznie nie mozna wybra¢
jednego tylko i wylacznie ze wzgledu na obiek-
tywna wartosc.

Jesli dysponujesz takim produktem, musisz
odrézni¢ si¢ od Tobie podobnych poprzez budo-
wanie preferencji. Glgbia marki (pisatem o tym
wczesniej) to droga, ktéra powinna podazaé
Twoja marka.

Ibuduj portfel marek

Budowanie preferencji odbywa si¢ takze poprzez
konstruowanie portfela marek. Twoja unikalnos¢
to nie tylko unikalno$¢ Twojego produktu, ale
takze stosowanych przez Ciebie procedur, kom-
ponentdw itp. Kawa Jacobs nie jest wyjatkowa
dlatego, ze jest kawa Jacobs, ale dlatego, ze jest
»palona w specjalnym procesie i to tylko ze sta-
rannie wyselekcjonowanych ziaren”. Zaréwno ten
proces, jak i ziarna, to nic innego jak pod-marki,
ktére skladajg si¢ na obraz kawy Jacobs jako cato-
$ci. Zastanéw sig, jak Ty mozesz odréznié si¢ od
podobnych Tobie za pomocg takich pod-marek.

Pawet Tkaczyk
https:/Ipaweltkaczyk.com/

budowanie marki, grywalizacja, storytelling

Najwiekszy grzech, jaki

mozna popetnic w biznesie
Iwona Sorbian

Czy wiesz, ze jedna z gtéwnych przyczyn ban-
kructw i probleméw firm jest brak wiedzy
o swoim kliencie?

Jesli odpowiesz sobie na pytanie, kim jest Twoj
Klient, to na pewno zrobisz milowy krok w dro-
dze do sukcesu. Im doktadniej okreslisz profil
Klienta Twojej firmy, tym masz wigkszg szansg
na sukees.

Wiesz wtedy, na ktérych spotkaniach bywa,
w jaki sposdéb prezentowaé siebie i swéj produkte
czy ushuge.

Kim jest Twoj idealny Klient ?

Zasadnicze pytanie, ktére pomoze Ci decydowaé
o Twoim sukcesie

Najwickszy grzech, jaki mozna popetnié
w biznesie, to nieznajomos¢ swojej idealnej
grupy docelowej, co jest jedng z przyczyn pro-
bleméw w firmach.

Warto pamigtaé, ze nie patrzymy na grupe
docelowa jak na grupe, ale jak na jednostke, dla-
tego méwimy o idealnym Kliencie, z czym wigza
si¢ réwniez umiejetnosci planowania marketin-
gowego. Nie mozna mie¢ produktu dla kazdego.

Lestaw pytan utatwiajacy okreslenie
profilu idealnego klienta

Wiek

Ple¢

Stan cywilny

Liczba dzieci

Wyksztatcenie

Jaka funkcje petni w organizacji?

Co ceni najbardziej w produkcie, za co placi?
Co spowoduje zakup danego produktu?




Jaki wptyw na jego biznes bedzie miat produke?

Czy warto skupi¢ si¢ na tych, co placa wigcej? Jesli
sadzisz, ze nie, to odpowiedz, dlaczego.

Jakie cechy i korzysci Twéj (jesli nie masz, to obec-
nie statystyczny) Klient ceni najbardziej w Twoim

produkcie?

Zr6b to tak, aby Twoj Klient nie zorientowat sig, ze
zadajesz mu pytania, bo otrzymasz fatszywy obraz.

Przyktadowe pytania, jakie mozesz zada¢ klientowi:

Co jest przyczyna, dla ktdrej wybrates produkt naszej
firmy?

Co Ci si¢ najbardziej podoba w naszej firmie?

Czy istnieja produkty i ustugi, ktére chcialbys zoba-
czy¢ w naszej ofercie?

Jesli tak, to jakie.

Co najmniej Ci si¢ podoba w naszej firmie? (na to
pytanie szukaj odpowiedzi i dopytuj, bo na poczatku
mozesz ustyszed czgsto, ze wszystko jest OK, ale Ty

dopytuj dalej)

Sprawdz swoje materiaty reklamowe i odpowiedz
na pytanie, czy sa zrobione tak, by trafialy do Twojego
Klienta, jesli odpowiedz brzmi NIE, zastanéw sig, co
mozesz poprawic.

Bardzo waznym elementem jest strona internetowa.
Odpowiedz sobie na pytanie, co jest jej celem, do jakiej
konkretnej akcji miata prowadzi¢ informacja na Twojej
stronie ?

Sprawdz, czy nic po drodze do tego nie rozprasza
Klienta. Opisz swoje drogi, jakimi prowadzisz Klientéw.

Jesli decydujesz si¢ na kampanig reklamowa, pamigtaj
o wskazniku RO, czyli, ile pieniedzy zarobisz, wydajac
jedna ztotéwke? Jesli nie masz tych danych, nie mozesz
przewidzie¢ optacalnosci.
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Jaka jest $rednia warto$¢ zaméwienia?
Jaka jest srednia warto$¢ Klienta w dtugim
okresie (np. rok)? Czyli, jaki jest $redni
zysk netto z jednej sprzedazy i $redni zysk
na dluga metg?

Pamigtaj o zasadzie Pareto 20/80.
Przeanalizuj, kim sa klienci, ktérzy stano-
wig 20 % klientéw i daja Ci 80% zysku?
Skup sie na tych cechach klientéw, szu-
kajac idealnego klienta, koncentruj si¢ na

takich klientach.

Jaka jest najwicksza korzy$¢ dla Twojej
firmy, gdy obstugujesz Klientéw?

Klienci, ktérzy polubili to, co dla nich
robisz, powiedza o tym znajomym, a Ci
znajomi kolejnym znajomym. Pochwata
z ust zadowolonego Klienta to najpotgz-
niejsza sita marketingu.

Twéj najlepszy Klient to ten, ktéry kupi
Twéj produkt lub ustuge i bedzie jej uzy-
wal z pasja.

Twoim Klientem jest ten, kto rzeczywi-
$cie chce tego, co masz do zaoferowania
i nie tylko uzywa Twojego produktu, ale
uwielbia go. Nie tylko kupuje ustuge, ale
uwaza, ze nie bedzie mégt bez niej zy¢.

Im bardziej sg idealni Twoi Klienci, tym
mniej bedziesz miat zwrotéw oraz skarg,
a zatem wygenerujesz o tyle wigcej zado-
wolenia Klienta.

Kiedy tylko zaczniesz przekazywaé wia-
$ciwy komunikat wtasciwym Klientom, nie
tylko beda od Ciebie kupowa¢, ale zostang
z Toba na dluzej. Beda wydawa¢ u Ciebie
wiecej pieniedzy niz jakikolwiek $redni
Klient. Poleca tez swoim rodzinom i zna-
jomym, by kupowali u Ciebie.

Zidentyfikuj swojego Klienta i wkrétce
stwierdzisz, ze pracujesz mniej, a zarabiasz
wigcej.

Twona Sorbian
www.coursee.eu



Supernetworking — Moda
czy koniecznosc w dobie
kryzysu?

Iwona Sorbian, Matgorzata
Krukowska

Supernetworking przyszedt do nas z Zachodu.
Wielu osobom kojarzy si¢ tylko z wymiana wizy-
towek. Jest to jednak catosciowy proces, w ktérym
$wiadomie okreslasz swoj cel, a nastgpnie opraco-
wujesz sposdb, aby go osiagnag.

Czy jest to tylko kolejna moda, ktora
przeminie?

Wiele 0s6b ma taka watpliwo$¢ i zastanawia si¢ czy
inwestowad swdj czas w bywanie na spotkaniach
biznesowych. Mozna oczywiscie zrezygnowac,
albo skorzysta¢ z kilkudziesigciu lat do$wiad-
czeni, ktére si¢ sprawdzaja w kazdych warunkach
gospodarczych.

Jest to sposéb na budowanie relacji, grup
wsparcia, doskonalenie umiej¢tnosci prezenta-
¢ji oraz na poszerzanie bazy kontaktéw bizneso-
wych, zdobywanie rekomendacji i pozyskiwanie
nowych grup klientéw.

S3 rdzne powody i cele bywania na
spotkaniach biznesowych

Chodzimy na konferencje, seminaria, targi,
wystawy lub spotkania firmowe. Warto okresli¢
sobie wcze$niej czego oczekujemy i co chcemy
osiagnad.

Trzy wskazowki jak skutecznie
zbudowac sie¢ kontaktow
networkingowych

1.Sporzad? zorganizowane listy kontaktéws;

2. Podtrzymuj kontakty;

3. Wykorzystuj narzedzia internetowe (profile
na portalach spolecznosciowych, grupy, blogi)

Nie oczekuj szybkich rezultatow

Zaangazuj si¢ w projekty charytatywne lub spo-
tecznosciowe, ale wybieraj madrze. Nie wszystkie
imprezy/projekty beda mialy wartos¢ dla ciebie
i twojej kariery/biznesu.

BadZ widoczny. Bywaj na spotkaniach bizne-
sowych i profesjonalnych. Networking mozna
y2uprawia¢” wszedzie!

Na co najbardziej nalezy zwrdcic
uwage?

Skup si¢ na nawiazywaniu kontaktéw bizne-
sowych, a nie na poszukiwaniu potencjalnych
klientéw; stwérz szum wokoét siebie — daj si¢
odnalez¢ innym, Kazdy interes rozpoczyna si¢ od
wyciagniecia reki — nie w oczekiwaniu na kon-
spekt reklamowy, lecz na uscisk dioni partnera
do rozmowy. Znajdz sposéb, zeby poméc drugiej
osobie. Od tego ZACZNI]J! (W czym mogg panu
pomdc?).

Zatem niezmiernie wazne jest by nieustan-
nie nawiazywac lepsze kontakty, zdobywac¢ reko-
mendacje oraz pozyskiwaé lepszych klientéw,
pielegnowac relacje, dzigki ktérym uzyskasz state
zrédlo rekomendadji i zwigkszad liczbg klientéw.

Twona Sorbian, Dyrektor db.
Zarzqdzania i Rozwoju
www.coursee.eu

Matgorzata Krukowska,
Organizator Projektéw
Biznesowo-Networkingowych




Skuteczna sprzedaz jest jednym z najtrudniej-
szych zadan, jakie staje przed firma walczaca

o promocje swoich produktow.

Nie zawsze to, co dobre, rownie dobrze si¢ sprzedaje.
W dzisiejszych realiach rynkowych nie sztukq jest
stworzy¢ Swietny produkt czy zaoferowac¢ wyszukang
ustuge. Nie zawsze tez cena stanowi najwigkszg
warto$¢ dla klienta. Za czym bedzie podazat klient?
Jak wykorzystac¢ networking do budowania dobrych
relacji, tworzenia bazy klientow i nawigzywania
wartosciowych kontaktdéw biznesowych? O tym,
jak pielegnowac kontakty i pozyskiwaé skuteczne
rekomendacje zadowolonych klientdw z Matgorzatg
Krukowska (Klub Kobiet Przedsiebiorczych, Kolor
Sukcesu) oraz Iwong Sorbian (firma Coursee) orga-
nizujgcymi wspolnie warsztaty z Supernetworkingu,
rozmawia Joanna Wiejak, Redaktor Naczelny
CashFlow&You.

Na czym polega idea networkingu? Czy to idea
spotkan w celu poznania jak najwiekszej ilosci ludzi
albo wymiany mozliwie duzej iloSci wizytowek?
Czy dzigki networkingowi mozna rozbudowac baze
warto$ciowych kontaktéw biznesowych?

Matgorzata Krukowska: Networking nie jest przypad-
kowym dziataniem w celu wymiany jak najwiekszej
ilosci wizytowek. Networking to metoda, dzieki ktorej
mozna w sposob celowy rozbudowaé baze swoich
kontaktow biznesowych. Pozwala sprecyzowac
zamierzenia i osigga¢ oczekiwane rezultaty. Dzigki
niemu mozna efektywnie oceniaC swoje postepy oraz
zyski z inwestycji, jaka jest czas i zwigzane z tym
koszty. Networking pomaga réwniez lepiej wykorzy-
sta¢ obecnie posiadang juz sie¢ kontaktow i uczy, jak
w ukierunkowany sposéb zarzadza¢ relacjami.
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Centrum konferencyjne, fot. sxc.hu

W zyciu prywatnym czesto podkre$lamy magie
pierwszego spojrzenia, od ktérego zalezg
potem w duzym stopniu nasze dalsze relacje

i kontakty. Czy pierwsze wrazenie w kontaktach
biznesowych takze jest wazne?

lwona Sorbian: Pierwsze wrazenie odgrywa klu-
czowa role. Bezwzglednie trzeba o tym pamietac,
bowiem tylko raz mozna je zrobi¢. Bardzo czesto
jesteSmy na jego podstawie odbierani i trudno
jest zmieniC obraz tego pierwszego kontaktu.
Dlatego, kiedy wybieramy si¢ na jakiekolwiek
spotkanie, musimy okresli¢ sobie nasz cel
oraz zatozyc, jakie wrazenie chcemy wywrzec.
Musimy sprecyzowac rowniez, do kogo kiero-
wany jest nasz przekaz, a nastepnie dopasowac
nasz wyglad i nasz ubior do sytuacii, planu i celu
spotkania. PowinniSmy mie¢ przemyslane, jakie
wrazenie chcemy wywrze¢ i dopasowac do tego
jak najwiecej szczegotow.

Kazdemu z nas zdarza sie popetni¢ czasem
nietakt lub jakg$ niezamierzong gafe. Albo mie¢
po prostu gorszy dzien, potkngc sie, zala¢ ubra-
nie, powiedzie¢ co$ niewtasciwego, czy wrecz
palngc totalne gtupstwo, ktérego potem bardzo
zatujemy. Czy jesli pierwszy kontakt nie jest,
mowigc ogolnie, najbardziej udany, pdzniejsze
relacje mogg by¢ dobre?

Matgorzata Krukowska: Pozniejsze relacje mogg
by¢ dobre, natomiast niewatpliwie jest trudniej.
Ale jak najbardziej jest to mozliwe, poniewaz
mozemy nauczy¢ sie budowac relacje i zarza-
dzac¢ nimi w pozadanym przez nas kierunku.



Jak pozyskac dobrych klientéw na dzisiejszym,
trudnym rynku?

lwona Sorbian: Przede wszystkim trzeba sobie naj-
pierw odpowiedzie¢, kim jest dla nas dobry klient,
czy wrecz klient idealny. Im wigcej szczegotow
nakreslimy, im wiekszg bedziemy mieli o nim wie-
dze, z tym wieksza fatwoscig skierujemy do niego
swojg oferte i dopasujemy produkt.

Czy klient, jak chorggiewka bedzie podgzat za
nizszg ceng, lepszym towarem, dogodniejszymi
terminami ptatnosci lub warunkami dostawy?
Czy dobre relacje z klientem majg wptyw na
dokonywane przez niego wybory i podejmowane
ostatecznie decyzje?

lwona Sorbian: To, za czym bedzie podazat klient,
zalezy od tego, czego on tak naprawde chce, a nie
jak mysli wiele 0sdb, czego doktadnie potrzebuije.
Ta subtelna réznica oznacza, ze klient czesto przy
wyborze kieruje sie emocjami, a nie racjonalnymi
przestankami. Im doktadniej poznasz profil swo-
jego idealnego klienta, tym lepiej dopasujesz cechy
oferty i dotrzesz do klienta, majac wptyw na doko-
nywane przez niego wybory. Nie zawsze cena sta-
nowi najwiekszg wartos¢. Ludzie bowiem kupuja to,
Cczego pragna, czego chcg, a nie zawsze to, czego
dokfadnie potrzebuja.

W jaki sposob pielegnowac kontakty z klientami?

Matgorzata Krukowska: Nie sztuka jest, aby wymie-
ni¢ sie wizytowkami, ale aby kontakty odpowiednio
posegregowac i pielegnowac, aby stanowity dla nas
odpowiednig wartos¢. Nie muszg to by¢ codzienne
kontakty, ale od czasu do czasu wyslijmy maila lub
pocztéwke, zaprosmy do grupy znajomych, albo
zaproponujmy prenumerate naszego newslettera.
Mozna powiadomi¢ o jakims ciekawym wydarzeniu
lub szkoleniu, ktore wiemy, Zze zainteresuje naszego
klienta, zaprosi¢ na bezptatne spotkanie z eksper-
tami lub ciekawg prezentacje. Tych sposobow pod-
trzymywania kontaktu jest bardzo wiele, musimy
jednak pamietac, ze musza to by¢ propozycje, ktére
z catg pewnoscig bedg wartosSciowe dla klienta.
Nie mozemy pod ptaszczykiem podtrzymywania

relacji zala¢ mu np. skrzynki mailowej spamem.
Pielegnujmy kontakty, dbajac o ich poziom oraz
jakos¢.

Czy da sie raz pozyskac klienta i utrzymac go na
zawsze? No przynajmniej prawie na zawsze?

lwona Sorbian: Statystyki méwig, ze wiecej
dochodu dla biznesu daje klient powracajacy, nato-
miast zdecydowanie bardziej kosztowne jest pozy-
skanie klienta nowego. Tylko, aby utrzymac tego
klienta trzeba o o tego klienta bardzo dba¢. Trzeba
utrzymywac bliski kontakt i proponowac rozwia-
zania, za ktorymi klient bedzie podazat, z ktérych
bedzie zadowolony i bedzie nas z przekonaniem
rekomendowat.

Czy mozna sprawic, aby raz pozyskany klient nas
polubit i chetnie u nas kupowat? Czy co$ takiego
Jak lojalno$c¢ klienta istnieje?

lwona Sorbian: Na pewno. Ludzie w duzej wigk-
szosci nie lubig zmian. Je$li dobrze obstuzymy
klienta, wiekszos¢ z nich do nas powrdci. Jest na to
duza szansa, bowiem zadowolony klient niechetnie
bedzie szukat nowego dostawcy, ktérego dopiero
musi sprawdzi¢.

Co jest gtdwng przyczyng, ze biznes sie nie
udaje?

Matgorzata Krukowska: Najlepiej prosperujace biz-
nesy dziatajq w oparciu o lojalnych i powracajgcych
klientdw. Moze by¢ wiele przyczyn niepowodzenia
biznesu. Jesli jednak biznes nie rozwija sie zgod-
nie z naszymi oczekiwaniami, jedng z kluczowych
przyczyn bywa fakt, ze co$ szwankuje w naszych
relacjach z klientami. Najprawdopodobniej nie
znamy wystarczajgco dobrze swojego klienta lub
nie wiemy, czego on chce. Brak nam tez umiejet-
nosci w zdefiniowaniu naszego idealnego klienta
oraz nawigzywania kontaktow ukierunkowanych na
rozwoj relacji biznesowych.
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Jak w takim razie zidentyfikowac i okresli¢
swojego idealnego klienta?

lwona Sorbian: Musimy sobie odpowiedzie¢ jak
najbardziej szczegdtowo na pytanie, kim jest
nasz klient. Do ktdrego kierujemy naszg oferte.
W zaleznosci od tego, czy klientem jest korpo-
racja, czy klient indywidualny, pytania te bedq
nieco inaczej sformutowane. Musimy wiedziec,
kto jest decydentem, od kogo zalezg ostateczne
decyzje i w zaleznosci od tego celowo budowac
nasza propozycje. Trzeba tez odroznic sprzedaz
konkretnego produktu od kreowania rynku i war-
tosci dla klienta. Nasz produkt, ktory uznajemy
za wyjatkowy, nie zawsze musi trafia¢ w oczeki-
wania rynku i potrzeby okre$lonego klienta.

Co zrobi¢, aby klienci dawali nam rekomenda-
cje, aby polecali nas swoim znajomym?

Matgorzata Krukowska: Musimy dotrze¢ do tego,
czego tak naprawde chce klient, co jest dla niego
wazne i co stanowi dla niego prawdziwg warto$¢
przy dokonywaniu wyboru. Powinni$my dazy¢ do
maksymalnego zadowolenia klienta, doskonalac
ciggle naszg oferte. Musimy dac klientowi wiecej
niz oczekuje, niz sie spodziewa otrzymac. Kiedy
klient bedzie zadowolony, bedzie do nas wracat
i bedzie nas skutecznie, bo z przekonaniem
polecat znajomym. Najskuteczniejszych bowiem
rekomendaciji udzielaja zadowoleni klienci.

Czy zapraszajgc do wspotpracy i budujgc rela-
cje z idealnym klientem, stworzymy dla siebie
wymarzone miejsce pracy, wspaniatg firme,
zapewnimy sobie dostatnie zycie?

lwona Sorbian: Niewatpliwie tak. Bedziemy
robi¢ to, co lubimy i jednocze$nie wspotpraco-
wac ze wspaniatymi ludzmi. Praca nie bedzie
tak naprawde praca, tylko naszg pasjg. Bedzie
dodawata nam energii, bedzie o wiele efektyw-
niejsza, co przefozy sie tez i na efekty finansowe.
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Rozmawialismy o tym, ze trzeba nawigzywac

i podtrzymywac dobre relacje biznesowe, budowac

i zarzgdzac listg kontaktéw, okreslic cechy idealnego
klienta i do niego kierowac wiaSciwie zbudowang
oferte. To wszystko wydaje sie ciekawe i uzasad-
nione z perspektywy rozwoju firmy i zwiekszania
warto$ci naszego biznesu. Jednak, jesli przyjrzymy
sie z bliska tym zagadnieniom, to wiele osob zacznie
zadawac sobie pytanie: czy ja to potrafie? Dla wielu
Z nas poszerzanie grona znajomych jest trudne,

a tymczasem dochodzg nam dziatania w ramach
networkingu i konieczno$¢ pielegnowania kontaktow
w biznesie. Czy takich umiejetno$ci mozna sie na-
uczyc¢ lub czy mozna je w jaki$ sposdb doskonali¢?

Matgorzata Krukowska: Z pewno$cig takie umiejet-
nosci kazdy z nas moze doskonali¢. Razem z lwong
Sorbian z firmy Coursee prowadzimy wkrétce nie-
zwykle przydatny warsztat: SUPERNETWORKING
— wykorzystanie networkingu w sprzedazy i w promo-
cji marki osobistej. Podczas tego warsztatu mozna
dowiedzie¢ sie, jak rozbudowac baze kontaktow
biznesowych, wykorzysta¢ obecne relacje i uzyskac
od 0sbb tworzacych twojg sie¢ kontaktéw obietnice.
Jak osigga¢ oczekiwane rezultaty i efektywnie oce-
nia¢ swoje postepy oraz ROI. Mozna takze nauczy¢
sie, jak zbudowa¢ swojg osobistq marke z wykorzy-
staniem Internetu i roznych spotkan branzowych oraz
networkingowych.

lwona Sorbian: Uczestnicy dowiedzg sie i zyskajg
umiejetnosci, ktore pozwolg im nawigzywac lepsze
kontakty, zdobywac rekomendacje oraz pozyskiwac
lepszych klientow. Naucza sie, jak pielegnowac rela-
cje, dzieki ktorym uzyskajq state zrodto rekomendacii
oraz zwiekszac liczbe klientow. Serdecznie razem
z Matgorzatg Krukowskg zapraszamy na warsztat
SUPERNETWORKING, niezwykle przydatny w roz-
woju relacji oraz pomocny w fatwiejszym osiggnieciu
sukcesu.

Dziekuje serdecznie za rozmowe.
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FOTOGRAFIA —- TYPOGRAFIA
Kalendarze na 2010 rok...

.. z fotografiq i aforyzmem motywacyjnym :-) Grazyna Dobromilska

Moim ulubionym motywem
na kalendarzach sg
fotografie.

W przypadku kalendarza
hurtowni bizuterii to do$¢
oczywisty wybér: modelki
ozdobione bizuterig :-)

Sesja zdjeciowa do kalen-
darza hurtowni bizuterii.
Modelki: Kasia
Dobromilska (z lewej)

i Marlena Janeczko. Fot.
Marcelina Podniestrzanska

Na nastepnej stronie
prezentuje jeszcze przykta-
dowa strone z kalendarza
na 12 miesiecy dla mtodej
pary z okazji Slubu. Sesja
zdjeciowa Piotr Kosmala.

Tu zaproponowatam
miodym aforyzmy na nowg
droge zycia... Takze je tu
zamieScitam.

Kalendarz jest sliczny :-)
Zachecam cie do zrobienia
podobnego dla kogos.
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Aforyzmy na now3 drogg Zycia...

Strona tytulowa kalendarza na 12 miesiecy:
Imiona, data $lubu, sktadanka foto ze slubu

Zaczelo sie...

Styczeni, powitanie z chlebem
Wielu ludzi umiera z braku chleba, lecz jeszcze wigcej

z braku mitosci IMatka Teresa z Kalkuty/

Luty, foto z babciami
Dzieci nie mozna nauczyé miltosci: trzeba im jgq poka-

zaé [$w. Bazyli Wielki/

Marzec, foto z druzbami
Zycie nalezy wzmacniaé wieloma przyjazniami |
Sydney Smith/

Kwiecien, foto $mieszne z imprezy
Gdyby przez caly rok trwaly wesole wakacje, zabawa
bytaby nudniejsza od pracy William Szekspir/

Maj, foto z mamami
Jest na swiecie przepigkna istota, ktdrej jestesmy wiecz-
nymi dtuznikami — Matka /Mikotaj Ostrowski/

Czerwiec, foto mtodych z sesji
Jedyny czas, jaki nalezy do nas, to terazniejszosé [Blaise
Paséal/

Lipiec, foto miodych z sesji
Owoce dojrzewajq w stoticu, zas ludzie w swietle mito-
$ci /Giordano Bruno/

Sierpieri, foto miodych z sesji
Mitosé dodaje otuchy, jak promien storica po deszczu |
William Szekspir/

Wrzesieni, foto miodych z sesji

Mylic si¢ ma prawo kazdy — ktamac nie wolno nikomu
/Tadeusz Kotarbinski/

Pazdziernik, foto mlodych z sesji
Jezeli zrywajgc kwiaty, nie masz pragnienia obdarzy¢
nimi kogos, lepiej przejdz mimo IMichel Quoist/

Listopad, foto miodych z sesji
W matzenstwie nie o to chodzi, aby si¢ nie ktdcic, ale
aby umiec sig¢ pogodzic [autor nieznany/

Grudzien, foto z go$¢mi weselnymi
Czlowiek czgsto potrzebuje mied przy sobie usmiech-
nigte twarze /Josemaria E$¢rivd de Balaguer/




Nasza najwigksza potrzeba zyciowa to ktos,
kto spowoduje, ze wykazemy si¢ tym, na co
nas naprawde sta¢ [Ralph Waldo Emerson/
Jestem picknym odzwierciedleniem swego
wngtrza [parafraza, Elzbieta Nowalska/
Jest tylko jeden sukces — mozliwos¢ spedzania
gycia po swojemu |Christopher Morley/
Nie istnieje droga na skréty do miejsca, do
ktdrego dojs¢ warto |Exploris, Instytut
Ksztattowania Zycia/

...prawdziwe gwarancje bezpieczeristwa
odnajdujemy jedynie w dojrzewaniu, prze-
obrazaniu i zmianie... |Exploris, Instytut
Ksztattowania Zycia/

Nietatwo jest zyé po Smierci. Czasem trzeba
na to stracic cate Zycie. | Stanistaw Jerzy Lec/
Sukces jest sumq malych wysitkow powtarza-
nych dzieri po dniu | Collier/

Jesli potrafisz robic w Zyciu zwykte rzeczy

w niezwykly sposéb, przyciqgasz uwage
Swiata [Carver/

Coach jest kims, kto mowi ci, czego nie chcesz slyszed,
ktory widzi to, czego nie cheesz widzied :-) po to, zebys byt
kims, kim zawsze chciates by¢ [Tom Landry/

Jedynymi prawdziwie szczeslivymi posrod was stang sig ci,
ktérzy bedg mieli przed sobg cel i odkryja, jak stuzyé
innym
/1. Berlin/

Nie wystarczy tylko posiadac dobry umyst. Najwazniejsze
jest, by go dobrze uzywaé. /Deslartes/
Najwigkszych dziet dokonali ci, ktdrzy dziwnym sposobem
zachowali zdolnosé do snucia wspaniatych marzeri przez
cate zycie I'\W. R. Bowie/
Wobec wszystkiego, co Ci sig praydarza, mozesz albo sobie
wspdtezué, albo traktowac to, co sig stalo, jako prezent.
Wizystko jest albo okazjg do rozwoju, albo przeszkody,
ktdra zatrzyma Twdj rozwdj. Wybdr nalezy do Ciebie.

[Wayne Dyer/
Sukeces jest robieniem tego, co cheesz robic, kiedy cheesz,
gdzie cheesz, z kim cheesz i tak diugo, jak tylko cheesz |
Anthony Robbins/

Aforyzmy motywacyjne...

Nasza najwigksza potrzeba

gyciowa to ktos, kto spowo-

duje, ze wykazemy sig tym,

na co nas naprawdy stac |
Ralph Waldo Emerson/

Jestem pigknym odzwierciedle-

niem swego wngtrza |para-
fraza, Elzbieta Nowalska/

Jest tylko jeden sukces — moz-

liwos¢ spedzania zycia po swo-
jemu [Christopher Morley/




WARSZTAT - czyli ,,JAK” COS ROBIC

WARSZTAT, czyli wiedza z zakresu, jak organizowac sobie prace, a takze, jak tworzyc atrakcyjne materiaty
multimedialne do swoich newsletteréw czy na strong www lub bloga. 1o WIEDZA. Ale jakby si¢ ,uprzec”,
to takze PSYCHOLOGIA. Bo wszystko ma na celu pobudzenie EMOC]I klienta :-)
Ja dzis proponuje kolejne swoje ,,narzedzie pracy” — tym razem , Dziennik Pozytywnej Zmiany”. Dostatam
informacje o nim juz w roku 2006 od kolezanki z kursu astrologii u Wojtka Jézwiaka, profesjonalnej
wrdzki. Jego celem bylo polubienie siebie, aby zniwelowac problemy interpersonalne :-) Mowimy, ze odbi-
Jamy si¢ w wadach i zachowaniach innych. Osiggngtam sukces w budowaniu pozytywnego wizerunku wita-
snego i po pewnym czasie te jego punkty przestaty mi byc potrzebne. We wrzesniu 2008 wymyslitam wigc

»Dziennik Przedsi¢biorcy”. Byt gesto upakowany wykonanymi zadaniami biznesowymi.

Na poczqtek porzqdki w Zyciu :-)

Czytasz o niej duzo. Bierzesz moze nawet udziat
w réznych waznych kursach zmieniajacych twoje
przyzwyczajenia, twoje nastawienie do zycia? Bo
marzysz o sukcesie. Motywacja przyjdzie w spo-
s6b naturalny, gdy postawisz sobie cele i zaczniesz
je realizowac...

Jesli masz w miar¢ uporzadkowane zycie, nie
dotknely ci¢ zadne traumatyczne wydarzenia, by¢
moze z przymruzeniem oka patrzysz na EFT czy
Radykalne Wybaczanie. Tu powiem o ,,szczegéto-
wych” filarach sukcesu...

Nie mozemy stawia¢ sobie takich celéw, keore
przekraczajg nasze mozliwosci. Moge w zakresie
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Grazyna Dobromilska

pracy zawodowej marzy¢ o zlozeniu kilku cieka-
wych ksiazek w ciggu roku, nawet jednej ksiazki
na 2 tygodnie, ale w komedii romantycznej nie
bedzie mi dane zagraé : )

Swietnie temu celowi stuzy astrologia samopo-
znania astrologa Wojciecha J6zwiaka. Dzigki niej
zrozumiatam doskonale swoja metode pracy nad
projektami poligraficznymi. I przestatam sig stre-
sowad, ze nie wszystko potrafi¢ w poligrafii i pla-
styce. Moimi dominujacymi planetami sa Wenus
i Saturn. W uproszczeniu maksymalnym, Wenus
jest planeta pigkna, Saturn — dyscypliny.

Saturn daje ,,Scistos¢, dyscypling, porzadek, dobra
organizacje, sprawdzajacy si¢ praktycznie, meto-
dyczno$¢”. To wlasnie moja praca przygotowalni
poligraficznej obszernych wydawnictw. Trzeba
podzieli¢ zadanie na etapy, zmiesci¢ teksty, grafike
i fotografie w zadanym formacie i liczbie stron,
z zachowaniem przyjetej konwencji uktadu czy
efektow.

Ale tu jest tez duzo mojej lubiacej pickno Wenus.
Tu si¢ moja Wenus bawi i realizuje...

Tyle, ze mam swoj rozpoznawalny styl sktadania.
To jest takie matematyczne, ciste, logiczne pode;j-
$cie do uktadu stron. Wiasnie takie saturnowe,
troche sztywne. Chociaz zabarwione efektami
malarskimi. Dlatego nie moglabym np. pracowa¢
w dziale reklam, bo nawet nie umiem tworzy¢

jakichs ,bajerow”.
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Swietnie pomaga nam tez w poznaniu siebie
psychologia i rézne testy. W tym numerze duzo
miejsca poswigcitam na przyblizenie tobie tema-

tyki talentéw.

Drugim filarem tego sukcesu jest
samodyscyplina.

Co prawda nic tobie po samodyscyplinie, star-
czy jej na krétko, gdy nie masz sprecyzowanych
celéw... Ale nie zrealizujesz celéw bez dyscypliny
wewngetrznej :-) Ale samodyscyplina to nie jest
tylko praca, praca, praca. To jest umiejetne, zréw-
nowazone podzielenie swojego czasu pomiedzy
pracg, rodzing i relaks.

Ja skutecznie i konsekwentnie realizujg swoje
zadania. Wspomagam si¢ dziennikiem pozytyw-
nej zmiany, ktérego ideg i konstrukeje przyblizyta
mi kolezanka na kursie astrologii w sierpniu 2006
w korespondencji prywatnej. Dziennik dziata.
I o nim ci za chwilg napisze¢ wigcej. To jest gléwny
cel tego artykutu. Ale nie mogtam tej informacgji
wyrywac z kontekstu moich przemysleri o filarach
sukcesu w realizacji celéw.

Trzecim filarem jest wyznawany
system wartosci, kregostup moralny.

Moéw, co chcesz. Ale nawet jesdli dla kogo$ miarg
sukcesu i celem zyciowym jest stan jego posiada-
nia finansowego, nie bedzie si¢ tym cieszyl, gdy
bedzie ztym cztowiekiem, ktéry wywotuje w oto-
czeniu wrogos$¢. Zreszta, moze taki kto§ kocha sie-
bie i cieszy si¢ sobg? Niech mu tam... nie jestem
Sadem Bozym...

Czwartym filarem jest wiedza.

Oczywiste. Na niej zarabiasz i budujesz swoja
wolno$é¢ finansowa. Ale nawet niekoniecznie
zawodowa. Hobby, “swiat”, codzienno$¢, zyjesz
wiérdd ludzi - )

Czas na zmiany...

| wrdémy teraz do twoich checi
wprowadzenia zmian, do realizacji
celow

W pewnym sensie znasz siebie trochg lub nawet
w do$¢ znacznym zakresie. Zyjesz ze sobg te kil-
kanascie, kilkadziesiat lat. Poznawale$ siebie
w dziataniu.

Ale mysle, ze z samodyscypling ktopot ma wiele
0s6b, wigc pewnie i ty czesto.

Pomaga spisywanie przemyslen,
zadan. Trzeba wyrobic w sobie nawyk
pisania codziennie

Powiem ci, ze pisz¢ od dawna. W 6smej klasie
szkoly podstawowej zaczgtam prowadzi¢ pamigt-
nik, zachowujac od zapomnienia wazne w zyciu
chwile, a takze spisujac swoje przemyslenia na
rézne tematy. Bardzo mi tez pomagat natychmiast
opanowywac stresy, tzy, gdy opisywatam wydarze-
nie i spogladatam na nie ,,z boku”. Ale to byta lite-
ratura :-)

Od kilku lat nie mam czasu spisywaé zeszytu
60-kartkowego w ciagu jednego wieczora, bo i tak
si¢ zdarzato :-) wiec prowadze dziennik skrécony,
tzw. Dziennik Pozytywnej Zmiany, w ktérym
zapisuj¢ swoje zachowania w zakresie interesuja-
cych mnie obszaréw, czy zrealizowatam cel, a co
tydzien daje sobie mata nagrode, jesli wypetnitam

swoje zobowigzania.

W sierpniu 2006 roku zaczynatam
tak...

Moja kolezanka, profesjonalny astrolog i doradca
osobisty, zwrécita przede wszystkim moja uwagg
na nast¢pujace zagadnienia do obserwacji i kon-
trolowania w zeszycie: nie krytykowanie siebie za
bycie soba, poprawa kondycji fizycznej, codzienny
czas po$wiecony na relaks i rozrywke.




Whaczytam do dziennika takze zagadnienia z roz-
liczania si¢ z pracy zawodowej, czy nie odktadatam
,na jutro’, i z marketingu, tez, czy nie odkladatam
»na jutro” doksztalcania. Wymaga to ogromnej
samodyscypliny, ale przynosi efekty.

»Rozliczam si¢” takze z kontaktéw z rodzina. Nie
mogg wlepi¢ nosa na 20 godzin w ekran kompu-
tera, bo to uwielbiam :-)

Ja osobiscie ,rozliczam” si¢ takze z godziny cho-
dzenia spa¢. Byta skandalicznie p6zna, 3:00. Ma
by¢ ,nieprzekraczalna” 24:00.

Kontroluj¢ réwniez swoje maile. Ich rzeczowo$¢
oraz dtugos¢, czyli szanowanie czasu innych.
Kontroluje zakupy. Ich ,rozsadnos$¢” i brak
rozrzutnosci.

Waznym elementem sg szczegélnie inspirujace
przeczytane mysli madrych ludzi. Duzo czytam,
trudno potem znalez¢ Zrédto.

Zeszyt uzupelniam codziennie, rzetelnie, cho¢-
bym miata zakoniczy¢ dzied o piatej rano i...
,zawali¢” planowana godzing chodzenia spa¢...
Czgsto jest bardzo duzo do zanotowania, a zajgcia
absorbowaty mnie do trzeciej. ..

Na zakoriczenie przytoczg jedng wazna mysl:
Zacznij dziatad, bo dzialajgc, zwigkszasz prawdo-
podobieristwo nieprawdopodobnych rzeczy [Kamil
Cebulski, Efekt motyla/

Fot. Obraz Pixabay

Na Dziennik wybieram zeszyt w twardej oprawie
100-kartkowy z jaka$ inspirujaca oktadka :-)

Niekrytykowanie siebie za bycie sobg :-)
Poprawa kondydji fizycznej: 3 serie ¢wiczent
Codzienny czas po$wigcony na relaks i rozrywke:
po 1 godzinie

Prace wlasne, hobby

Chodzenie spa¢ max o 24:00

Nie zalowanie stéw i zachowan, a zastanowienie
si¢ nad odpowiedzig czy zachowaniem, zanim si¢
na cos zareaguje

Praca

Doksztalty z marketingu

Czytanie newsletteréw motywacyjnych

Ocena zakupéw, rozsadne czy glupie :-)
Nagrody za sukcesy w realizacji celéw dziennika!
PS. Co do godziny chodzenia spa¢, w lutym
2009 roku zmienitam moje koszmarne przy-
zwyczajenia ,nocnego marka’, co to jest z typu
»ludzie-sowy” i postanowitam nasladowaé moja
mentorke Wande¢ Loskot i nauczy¢ si¢ chodzi¢
spa¢ tak, by nie bylo dla mnie problemem wsta-
wanie o 6:00 rano. Na razie osiagn¢tam godzing
wstawania 6:20 :-) A ilez wtedy mozna zrobié
do 12:00?



INSPIRACJE - MOTYWACJE '

Dzis stowa piosenki Swiecie nasz, Marka Grechuty, mojego idola muzycz-

nego. Mnie inspiruje do przemyslen wiele piosenek Marka :-)

Nlarek Grechuta,

Swiecie nasz

Pytac¢ zawsze — dokad, dokgd?

Gdzie jest prawda, ziemi sél,
Pytac zawsze — jak zagubic,
Smutek wszelki, ptacz i bol

Chwytac mysli nagte, jasne,

Szukac tam, gdzie swiatta biel,

W Twoich oczach dwa ogniki,
Juz zwiastujg, znaczg cel,

W Twoich oczach dwa ogniki,
Juz zwiastujg, znaczg cel.

Swiecie nasz, $wiecie nasz,
Chce by¢ z Tobg w zmowie,
Z blaskiem twym, sitg twa,
Co mi dasz — odpowiedz!

Swiecie nasz — daj nam,

Daj nam wreszcie zgode,
Spokdj daj — zgube wez,

Zabierz jg, odprowadz.

Szukaj drég gdzie jasny dzwiek,
Wsréd ogni ztych co budzg lek,
Nie prowadz nas, powstrzymaj nas,

Powstrzymaj nas w pogoni...

Swiecie nasz —
Daj nam wiele jasnych dni!
Swiecie nasz —

Daj nam w jasnym dniu oczekiwanie!

Swiecie nasz —
Daj ugasic ogien zty!
Swiecie nasz —
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Daj nam rados$¢, ktérej tak szukamy!

Swiecie nasz —

Daj nam ptomien, stal i dzwiek!

Swiecie nasz —

Daj otworzy¢ wszystkie ciezkie bramy!

Swiecie nasz —
Daj pokonac kazdy lek!
Swiecie nasz —

Daj nam radosc¢ blasku i odmiany!

Swiecie nasz —
Daj nam cient wysokich traw!
Swiecie nasz —

Daj zagubic sie wéréd drzew poszumu!

Swiecie nasz —
Daj nam ciszy czarny staw!
Swiecie nasz —

Daj nam site krzyku, $piewu, ttumu!

Swiecie nasz —
Daj nam wiele jasnych dni!
Swiecie nasz —

Daj nam w jasnym dniu oczekiwanie!

Swiecie nasz —
Daj ugasic ogien zty!
Swiecie nasz...

Swiecie nasz, $wiecie nasz,
Chce by¢ z Tobg w zmowie,
Z blaskiem twym, sitg twa,
Co mi dasz — odpowiedz!
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