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wiedza to WOLNOSC...

Wiesz — nie btgdzisz :-) Co najwyzej eksperymentujesz
Z rozwigzaniami...

Dziekuje wszystkim, ktérzy umozliwili mi wykorzystanie
ich tekstow w magazynie.
Zapraszam do wspotpracy.

Zapraszam takze do przesytania komentarzy o tresci
pisma na adres madgraf@madgraf.eu :-)



http://tinyurl.com/od2pylu

Witam Cie serdecznie w nowym numerze magazynu :-)

Serdecznie dziekuje autorom za cheé nawiqzania wspolpracy.
Dzieki temu moge zaskoczy¢ Czytelnikow ogromem wartosciowej
wiedzy i inspiracji do przemyslen :-)

Jednak zdecyduje sie na kwartalnik, a nie — dwumiesiecznik.
Nie mamy czasu czytac¢. Nawet jesli jakas wiedza jest cenna.

Dzialy podporzqdkowane sq mojej misji Psychologii Sukcesu :-)
Oczywiscie, dzial DTP jest pomocniczy, ma stuzyc¢ jako pomoc
autorom w dogadaniu sie z wydawcq w sprawie ich publikacji,
niekoniecznie ze mnq :-)
Zapraszam Cie do lektury i do komentowania. A takze do wspot-
tworzenia magazynu :-)

Do zobaczenia nastepnym razem...
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Okiadka ebooka i ksiazki, czyli... jak rozmawiac

z grafikiem

Przygotowujesz ebooka, czyli pdf-a, kiedy$ w perspektywie
myslisz o wersji drukowanej, jesli ebook bedzie si¢ dobrze
sprzedawat...

Grafik méwi do ciebie: podaj parametry oktadki. Oto, co
powiniene$ wiedzie¢.

1. Rozmiar

Mysl o ebooku jak o ksigzce, a nie jakim$ “tworze elektro-
nicznym” pdf

,»bez rozmiaru” do ogladania na ekranie monitora w po-
wiekszeniu ,,100%”, ,,zmie$¢ strone”, ,,zmie$¢ na szerokos¢”.
Wtedy koszty pracy grafika i osoby sktadajacej publikacje
poniesiesz tylko raz.

Na okreslonym formacie strony miesci si¢ okre§lona ilos¢
stow. Nie da si¢ w prosty sposob zrobi¢ powigkszenia ,,srodka
ksiazki”, np. 110% i otrzymac sytuacji ,,ten sam sktad” —,,inny
format”.

Na jaki wigc format mozesz si¢ zdecydowac?

Np. ok. AS. Ze wzgledu na techniczng strong druku
w drukarni nie mozna wykorzysta¢ pelnego rozmiaru papieru
formatu A, tu — AS, czyli 148 x 210 mm. Przyjmuje si¢
rozmiar 145 x 205 mm.

Ale ksigzka formatu A5 ma raczej byle jaki wyglad. Taki
broszurowy.
No, chyba ze ma ze 304 strony...

Typowy format dla ksiazki to ok. B5, czyli 168 x 240.
Petne B5 to 176 x 250 mm.

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

Oczywiscie, wigkszy format oznacza wyzsze koszty
druku przy okreslonej ilosci stron. Co prawda niewiele.
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Z drugiej tez strony, ksiazk¢ formatu AS czy B5 sktada si¢
tym samym stopniem pisma, wigc bgdzie miata wigkszy format,
ale z mniejsza iloscia stron.

Pamigtaj jeszcze o tym, ze ilo$¢ stron ksiazki powinna by¢ /8
(dzielone przez 8), co wynika ze specyfiki pracy drukarni. I tak
ustalaj ilo§¢ stron ebooka. Dodaj np. reklamy swoich kursow,
swoich poprzednich ksiazek, oferty swoich partnerow.

Przyktad.

Otrzymate$ np. 196 stron w sktadzie. Nie jest to ,,rowna”
sktadka drukarska, bo nie dzieli sig przez 8.

Powiniene$ wigc dazy¢ albo do ilosci stron 192, albo 200.

2. Spady

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

Doktadnie méwiac:
Okladka przéd. Spady 3 mm z prawej, géra, dék.
Okladka tyl. Spad z lewej strony, géra, dot.

Grzbietu do ebooka nie projektujesz. Przy okazji powiem,
ze grzbiet sasiaduje z oktadka przod i oktadka tyt, wige ma tylko
spad gora i dot.

W nastgpnym numerze pokazg ci przyklady graficzne. Jak
fatwo jest obciac¢ spad, zeby oktadka ebooka miata odpowiedni
wyglad, a jak niemozliwe jest jej przerobienie w odwrotna
strong, czyli dodanie do niej spadéw 3 mm na potrzeby druku
ksigzki w drukarni.

3. Kolory fotografii

Fotografie wymagaja wylacznie dobrej obrébki w programie
graficznym. parametrow takich jak: kolor, jasno$¢, kontrast,
ostros¢. Takze czyszczenie rys, zadrapan itp.

4. Kolory jednolitych wypeinien
i kolory liter

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

Tu zadaj grafikowi podstawowe pytanie, czy uzywa wzornika
Pantone.

Zwykly granat z podstawowej palety kolorow dowolnego
programu, nawet Worda, ma sktad koloru: C-100, M-100, Y-0,
K-0.
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Popatrzmy na podstawowa palete w programie graficz-
nym Corel. Widzisz ten granat?

Ot6z, wyobraz sobie, ze on w druku ,,wychodzi” jako
fiolet.

Jesli grafik nie uzywa wzornika Pantone do projektowa-
nia i wybierze ci pigkne kolory liter i wypetnien ksztattow
,Jak widzi na ekranie”, a nawet ,;jak pigknie wygladaja
na drukarce”, TO EFEKT W DRUKARNI ZASKOCZY
CIE NIEPRZYJEMNIE...
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PS. Rozmiary formatu A5, A4 pami¢tam doskonale. Ale juz np.
B5, niestety nie, wigc zawsze uruchamiam program do grafiki, “Corela”,
i otwieram okienko rozmiar strony, co jest do$¢ uciazliwe :-)

Ale znalaztam w sieci przeliczenia arkusza http://www.convertworld.
com/pl/format-arkusza/.

Format arkusza

| Wivbierz jednosthe:

Milirmetr (mim) |:| 2 migjsca dziesictne |:|
Misdzynaradowy format Miedzynar edowy format
arkusza: A arkusza: B
424 1682 x 2378 48 2000 x 25828
. . 28 1188 x 1652 2B 1414 x 2000
fot. wzornik Pantone, sxc.hu A0 841 % 1189 B0 1000 % 1414
A1 294 = 541 B1 FO7 = 1000
- . - a2 420 = 294 B2 200 = 07
- Rozdzielczosc A3 297 x 420 B3 353 3 500
Rozdzielczo$¢ ekranowa, wige i na strony inter- &4 210 x 297 B4 250 % 353
netowe, to 72 dpi. Natomiast w procesie druku &5 148 210 B3 176 = 250
wymagana jest rozdzielczo$¢ 300 dpi. AB 1035 145 B 123 %176
W takiej rozdzielczosci powinny by¢ uzyte =7 or e cll EEEES
. . g T . AG S2xTd Ba B2 x 85
wszelkie twoje fotografie w publikacji i ztozona a9 27y 52 B9 44 % B2
okladka ebooka. A10 26 x 37 B10 31 x 44
6. Okiadka w trybie koloru Amerykanskie formaty arkusza  Japonskie formaty arkusza
RGB i CMYK Letter 216 x 279 JB0 1030 x 1436
Legal 216 = 356 JBN T28 x 1030
Oktfadka ebooka powinna by¢ pozostawiona | agger 437 % 279 JE S15 v TR
w trybie koloru RGB, bo nie wszystkie drukarki  Taklaid A7 w 432 JBa 364 % 515
»radza sobie” z CMYK-iem i na wydruku otrzy-  &MSI & (letter) 216 % 279 JB4 257 x 364
muje si¢ ,,dziwne” kolory. Zamiana na CMYK  AMZIB (l=dger) 432 % 274 JBS 182 x 257
wymagany w drukarni to tylko kliknigcie jednej ~ #M=IB (tablaid) 279w 432 JEE 128 % 182
opcji w programie do grafiki: Obraz/Tryb. ANSIC 432 % 559 487 91 %128
Oczywiscie, grafik wie, ze powinien mie¢ SUEIE EEtbts It bl
. .. . AMSIE G644 x 1115 JES 45 x 64
ustawiony tryb konwersji CMYK Generic ANEIF 711 7 x 101 6 JB1D 394 45
EuroS¢ala Positive Proofing (W najnowszym  sy_im o Half Latter 140 x 216 JEA T 5 57
oprogramowaniu jako Coated FOGRA39, ISO  ¢yara 0T e 254 JE12 16 % 22
12647-2:2004). Foalscap (falio) 210 x 330 Shiraku ban 4 264 x 379
Super-B 330 x 483 Shiroku ban 5 189 x 262
Post 394 x 459 Shiraku ban 7 127 =188
7. Ebook i ksiazka, czyli final  Crown 381 % 508 Kiku 4 227 x 306
I teraz Z TEGO SAMEGO materialu wypusz- Dem.':.f sl okt il 2,
. hedium 457 x 554
czamy pdf-a ebooka z hastami dostepu lub pdf-a g, - 457 % B10
ksiazke z paserami w rozdzielczo$ci drukarskiej.  ggyg 505 % B35
Elephanit 584 x T
Pozdrawiam cie serdecznie, Grazyna  Daukle Demy 572 x 559
Gsad Dermy 889 x 1143
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POTENCJAL WEWNETRZNY

POTENCJAL. WEWNETRZNY, czyli emocje, talenty, cechy osobowosci, wartosci, empatia, jezyk porozumienia bez przemocy,
tzw. jezyk zyrafy, mechanizmy manipulacji, wywieranie wplywu na ludzi, rozwdj osobisty, cele Zyciowe itp.

Czym jest moja Slota Klatka?

Otrzymatam niedawno zadanie. Mialam sprecyzowac, czym
jest moja Ztota Klatka. Kazdy przeciez ma swoje mate wigzienie
przekonan, czym wigc jest moje?

Co mnie ogranicza?

Nie uciekng z wigzienia, dopoki nie zobaczg krat...

Najrozniejsi mistrzowie twierdza, ze Wigzienie jest zaledwie
iluzja...

Dla mnie natomiast jest alegoria :-) Filtrem percepcyjnym utkanym
z pogladow, instynktow, potrzeb, uzaleznien i osobistej historii.

Najgrubszy element konstrukcji to przekonanie, ze istnieje cos,
co klatka wigzi lub ogranicza, czyli Ja. Ego. Wewngtrzne Dziecko.
Ze jestem pojedynczym, osobnym bytem oddzielonym od tta.
Ze sie urodzitam i umre. Ze mam fizyczna postaé, osobowosé
i zawtaduje¢ jakimi$§ posiadlo$ciami (od czeg$ci ciata po gusta,
dane personalne, zawod czy kredyty bankowe). Ze zyje w czasie
od minionej przesztosci przez ustawicznie przegapiana terazniejszosc¢
po teoretyczna przysztosc :-)

Klatka to rowniez instynktowa potrzeba ochrony zycia, jedzenia,
snu, schronienia, bezpieczenstwa oraz autonomii (oddzielnosci),
mitosci, seksu, zabawy, bycia rozumianym, a takze potrzeba kre-
atywnosci, wypoczynku i sensu.

Wigzienie to stowa i definicje, pojgcia i nazwy, a wigc ciag opisow
przesztych utozsamien osobistych, np.: jestem czyjas przyjaciotka,
adeptka takich kurséw i technik, osoba, ktéra ukonczyta takie
przedszkola, jest spod takiego znaku...

Och, czym naprawdg jestem?

Klatka to réwniez zesp6t rzutowanych z przesztosci zatozen, np.
ze nie zabraknie mi powietrza, nie zjem migsa, wyjade¢ na narty, nie
przejde przez $ciang itd.

Subtelniejsze jej elementy to mniej trwate i zalezne od okolicz-
no$ci opinie na temat iluzorycznego wngetrza i zewngetrza klatki a
wigc wszelkie nieostateczne, nietrwate (zalezne nawet od pogody)
opisy siebie, $wiata i relacji pomigdzy, np.: jestem tagodna/pikantna,
zycie jest cierpieniem/przygoda, inni ludzie sa np.: ciekawi/nudni,
spoleczenstwa takie, kosmos, rzad, zarcie, zwiazki, Bog, kolory,
gusta itd.
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W mojej klatce jeszcze dosy¢ sztywnym ele-
mentem jest zalozenie, ze §wiadomosc¢ jest lepsza
od nieswiadomosci, mitos¢ od strachu, a rado$¢ bycia
w chwili obecnej — od cierpienia wkretu w umyst.
Z tego wynika, ze dobrze jest pomagac cierpiacym,
swieci¢ przyktadem czy dazy¢ do rozwoju §wiadomo-
sci. Taka ocena prowadzi do lgku przed cierpieniem
jako zrédlem nieswiadomosci i wyznacza kierunek
dziatania zmierzajacy do unikania negatywnych
emocji i mnozenia opcji doswiadczania przyjemnych
stanow.

Klatka to iluzja, Ze moja racja jest bardziej prawdzi-
wa niz Twoja, a wigc moje ,,ja”’ postepuje wiasciwie,
a Twoje nie. Taka dualnos$¢ w skrajnych przypadkach
tworzy Hitlerow i wyprawy krzyzowe :-) Och, dobrze
jest widzie¢ te elementy konstrukcji klatki, zeby
z niosacego $wiatlo rycerza w armii §wiadomosci —
nie zamieni¢ si¢ w fanatyka, ktory uraczy rakowca
wina za jego wlasng traume i chorobg bedaca jej
konsekwencja...

Wszelkie ,,wiem”, ,,nigdy”, ,,zawsze” i ,,na pewno”
to grube ztote prety naszej putapki. Nawet lub zwtasz-
cza, jesli to ,,wiem” dotyczy czyjegos$ dobra :-)

Nawet lub zwtaszcza, kiedy uwazamy, ze dobro
jest lepsze od zta, a madros¢ od ghupoty. Niebez-
pieczne jest rowniez ,,powinno si¢”, bo jest podobnie
sztywna konsekwencja zamknigcia umystu i ulegania
przekonaniom.

I co teraz? Widzg niektore elementy konstrukeyjne
klatki. Czy mogg przekroczy¢ podstawowe potrzeby?
Czy chcg wyrzec sig pragnien? Wigkszos¢ mistrzow
nadal je, leczy zgby i umie liczy¢... Do tego CHCA
uwolni¢ wszystkie istoty od cierpienia...

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

Po co mi te wszystkie zamykajace ,,wiem”?

Po co mi jakakolwiek absurdalna pewnos$c¢ na temat
istnienia ja, Boga, zycia pozagrobowego lub jutra?
Po co mi poczucie bycia lepsza lub gorsza od jakiego$
modelu normalno$ci? Czy to jest uzyteczne?

Psychologia SUKCESU 1



»Wiem” w temacie ortografii czy prowadzenia statku
spetnia swoja funkcje, a wielogodzinne oceniajace monologi
w glowie? Kto odpowiada za tres¢ tego bataganu w moje;j
gltowie? Dlaczego centralna osia mojego zycia sa ciagle
zmieniajace si¢ male sprawy? Dlaczego tracg rownowage
i wkrecam si¢ w irytacje, ztoszczg, ze co$ jest inne niz ja
sobie zycze? Dlaczego si¢ wkrgcam w absurdalno$é roznych
,,powinno by¢ inaczej”?

Co6z. Sama umiejetnos¢ dostrzegania sprytu mojego uro-
czego ja — dystansuje do wkretow 1 wyzwala z pomieszania
:-) Oto Ztota klatka. Ego chce zy¢, wewngtrzne dziecko chce
uwagi, najtatwiej ja dostaé, psocac :-)...

Patrzenie na elementy osobistej Ztotej Klatki to o§wietlanie
ciemnosci :-), jak rzekt wielki C.G. Jung: dopoki nie uczynisz
nieswiadomego — swiadomym — bedzie ono kierowato twoim
zyciem, a Ty bedziesz nazywal to przeznaczeniem.

A wigc, czym jestem?

Co mnie motywuje?

Ktory z ,,grzechow gtownych” jest moja dominujaca cecha?
Gniew? Pycha? Chciwos¢? Nieumiarkowanie? Strach? Fatsz?
Czy chcg wiadzy? Pigkna? Aprobaty? Doskonatosci?

Czy szczgscie dla mnie to sukces zawodowy? A moze
przyjaciele? Albo autentyczne, glgbokie poruszenia serca?
Wrazliwos¢ na bol? Mitosc?

Co sprowadza Mitos¢? Laska? Wiara? Wspotczucie?
Pozadanie? Podziw?

Co zdumiewa?

Czy jesli inni wybieraja inaczej, to znaczy, ze gorzej?

Warto czasem zwrdci¢ nasza uwage na nas samych,
by uczyni¢ Swiadomym to, co dotad bywato cieniem pocia-

gajacym za sznurki zza kurtyny zycia :-)

Katarzyna Klonowska

Katarzyna Klonowska, fotografia archiwum autorki. Absolwentka Wyzszej Szkoty Morskiej w Gdyni, rozpoczeta plywanie na stutysiecznikach tankowcach. Jest nawigato-
rem. Zwiedzita 5 kontynentéw, poznafa dziesiatki krajow, tysiace ludzi. Praca daje jej finansowy luz i 5 miesigcy wakacji na suchym ladzie.
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Bardzo lubie testy okreslajqce zdolnosci i predyspozycje. Interesujqcy jest test ulubionych kolorow, opisany w ksiqzce Dorothee
L. Mella pt. ,, Tajemnice kolorow. Odkryj swojq osobowos¢”, tzw. Barwna Analiza Wiasnego Wizerunku, jednak trudno byloby mi
przyblizyé czytelnikowi te pozycje wydawniczq. Co najwyzej moge jq zarekomendowac jako wartq uwagi. Juz latwiej przyjdzie
mi kiedys powiedzie¢ wiecej nt. bestselleru The New York Timesa, autorstwa Paula D. Tiegera & Barbary Barron-Tieger
pt. ,,Rob to, do czego jestes stworzony”, ktory pozwala okresli¢ typ osobowosci wg klasyfikacji Myers-Briggs, choc¢ takze,
by okresli¢ swoje predyspozycje, trzeba naby¢ ksiqzke i przestudiowac wnikliwie przykiady (lub wypetni¢ kwestionariusz typu
osobowosci Myers-Briggs i podda¢ go ocenie profesjonalisty).

Ale dzis mam przyjemnos¢ zainaugurowac temat odkrywania talentow wg testu Strengths Finder Marcusa Buckinghama,
ktory mozna — a nawet, powinno sie :-) —wykona¢ za oplatq 147 z1. Ksiqzka jego autorstwa ,, Teraz odkryj swoje silne strony”,
opisujqca talenty, jest juz niedostepna na rynku. Tematem tym zajmowal sie Jurek Kostowski i mam zgode na udostepnienie
opisu talentow z jego bloga. Za to mam tez znakomitq wiadomos¢ — konsultantem od talentow w moim magazynie zgodzif si¢
by¢ Darek Skraskowski. Dzis zamieszczam wstepny tekst Darka o potrzebie rozpoznania wlasnych talentow i ich pielegnowania.

Grazyna Dobromilska

W CLIFTON STRENGTHSFINDER

Informacje o badaniu Clifton

StrengthsFinderTwI
http://sf1.strengthsfinder.com/pl-pl/fags/Default.aspx

Co to jest Clifton StrengthsFinder™?

Badanie Clifton StrengthsFinder™ to oparte na rozwiazaniach
internetowych narz¢dzie oceny normalnej osobowosci z punk-
tu widzenia psychologii pozytywnej. Jest to pierwszy tego
typu instrument oceny, ktory zostat opracowany z mysla o za-
stosowaniu w Internecie. Badanie Clifton StrengthsFinder™
w szczegblnosci mierzy obecnos¢ talentow w 34 ogoélnych
obszarach, zwanych ,,cechami”. Talenty, czyli naturalne wzor-
ce myslenia, odczuwania i zachowania danej osoby, stuza jako
podstawa rozwoju mocnych stron. Korzystajac z bezpiecz-
nego potaczenia internetowego, Clifton StrengthsFinder™
przedstawia respondentowi 180 pozycji testowych. Kazda
pozycja sktada sig z pary potencjalnych opisow respondenta,
takich jak ,,Czytam uwaznie instrukcje” i,,Lubi¢ natychmiast
rozpoczynaé pracg”. Opisy sa sformutowane w taki sposob,
jak gdyby stanowity krancowe punkty skali. Zadaniem
respondenta jest wybranie sposrod kazdej pary stwierdzenia,
ktore najlepiej go opisuje, oraz okreslenie, w jakim stopniu
wybrane stwierdzenie go dotyczy. Zanim system przejdzie do
kolejnej pary opisow, respondent ma 20 sekund na dokonanie
wyboru i udzielenie odpowiedzi. (Badanie przeprowadzone
podczas opracowywania narze¢dzia Clifton StrengthsFin-
der™ wykazalo, ze 20-sekundowy limit czasu skutkowat
nieznaczacym odsetkiem nieudzielonych odpowiedzi). Po
wypetnieniu badania Clifton StrengthsFinder™ uczestnik
otrzymuje raport wymieniajacy jego pig¢ gtéwnych cech (tj.
tych najbardziej dominujacych). Respondent moze wtedy
blizej zapoznac¢ si¢ z wymienionymi cechami, aby moc odkry¢
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swoje najwigksze talenty. Badanie Clifton StrengthsFinder™
oraz raport dotyczacy glownych cech opracowano zgodnie
z podstawowa zasada misji firmy Gallup, jaka jest pomaganie
ludziom w poznawaniu i rozwijaniu talentow w silne strony
w celu poprawy wszystkich aspektow ich zycia.

Na jakiej teorii osobowosci opiera sie badanie
Clifton StrengthsFinder™?

Narzedzie Clifton StrengthsFinder™, jest wynikiem ponad
30-letnich badan nad talentami i silnymi stronami oraz ich
powiazaniem z osiaganymi wynikami. StrengthsFinder
jest oparty na ogolnym modelu psychologii pozytywne;.
Psychologia pozytywna stanowi ramg, czy tez paradygmat,
obejmujacy podejécie do psychologii z punktu widzenia
zdrowia i dobrego funkcjonowania w zyciu. Tematy dotycza
optymizmu, pozytywnych emocji, elementu duchowego,
szcze$cia, zadowolenia, rozwoju osobistego i dobrego
samopoczucia. Punkt widzenia przyjgty przez psychologi¢
pozytywna, pojecie silnych stron wprowadzone przez firmg
Gallup oraz narzedzie Clifton StrengthsFinder™ rézni si¢ od
punktu widzenia przyjgtego przez inne teorie i instrumenty
opracowane do pomiaru roznych konstruktow psychologicz-
nych. Dlatego nie probowaliSmy opracowac tabeli, ktora
poréwnywataby podejscie przyjgte przez narzedzie Clifton
StrengthsFinder™ z podejsciem przyjgtym przez inne badania
psychologiczne, ktére mierza inne konstrukty na podstawie
innych teorii i wywodza si¢ z innych zatozen.

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

Silna strona to umiejg¢tnos$¢ statego, bliskiego doskonatosci
wykonywania jakiego$ zadania. Podstawa rozwinigcia
silnej strony jest okreslenie swoich dominujacych talentow,



czyli najbardziej naturalnych wzorcow myslenia, odczuwania
i zachowania danej osoby, a nast¢pnie uzupetnienie ich wiedza
i umiej¢tno$ciami wiasciwymi dla danego zadania.

Czy mozna rozwingé¢ silng strone wytacznie

w wyniku jej éwiczenia, czy tez ,state, bliskie do-
skonatosci” wykonywanie jakiegos zadania wymaga
pewnych talentéw wrodzonych?

W CLIFTON STRENGTHSFINDER

Aby rozwina¢ silna strong w odniesieniu do danej czynnosci,
potrzebne sa talenty, czyli naturalnie powtarzajace si¢ wzorce
myslenia, odczuwania i zachowania, ktére mozna produk-
tywnie wykorzysta¢. Wiedza i umiejgtnosci to kluczowe
sktadniki silnej strony, lecz aby posiada¢ prawdziwa silng
strong, trzeba wykorzysta¢ to, co w nas najlepsze, czyli
dominujace talenty.

3 SEKRETY LUDZI
SUKCESU

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

Zadaja sobie pytania:

- Czym ja roznig si¢ od ludzi sukcesu?

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

- Ile czasu trzeba, zeby rozwinaé umiej¢tnosci na poziomie
liczacym si¢ w kraju i na $wiecie?

Odpowiedzi na te pytania szukalem przez kilkanascie ostat-
nich miesigcy. Kiedy znalaztem odpowiedzi, zaprowadzilty
mnie one do trzech sekretow ludzi sukcesu. Oto one.

1 SEKRET

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

2 SEKRET

Ludzie sukcesu rozwijaja swoje silne strony w sprzyjaja-
cym srodowisku, ktore umozliwia szybki wzrost.

3 SEKRET

Ludzie sukcesu wytrwale ¢wicza kluczowe elementy
w wybranej dziedzinie, co pozwala im osiggnaé §wiatowy
poziom.

W tym artykule powiem wigcej o pierwszym sekrecie.
1 SEKRET
Ludzie sukcesu odkrywaja swoje wrodzone zdolno$ci

i na nich buduja swoje silne strony.

Nasuwa si¢ pytanie:
- Jak mam odkry¢ swoje zdolnosci?

10

fot. sxc.hu

Pierwszy sposob to korzystanie z testow, ktore szybko
wskaza Twoje wrodzone preferencje.

Jest wiele takich narzgdzi. Do moich ulubionych nalezy
test przygotowany przez Instytut Gallupa. Bazuje on na 34
cechach, ktore bardzo precyzyjnie opisuja wrodzone zdolno-
$ci na podstawie pigciu dominujacych cech.

(krotki opis tych cech znajdziesz dalej w magazynie)

Drugi sposob to obserwacja swoich zachowan w celu od-
krycia tego, co przychodzi nam szybko, fatwo i naturalnie.
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TERAZ NAJWAZNIEJSZE

Wigkszo$¢ 0sob zatrzymuje sig¢ na etapie rozpoznania
swoich zdolnosci. A przeciez to tylko wstep do dalszego
rozwoju. Stad tak wiele zmarnowanych talentéw w czasach,
gdzie istnieja tak genialne narzedzia odkrywajace wrodzone
zdolnosci.

- Co mozesz zrobié, aby nie zmarnowac¢ darow, ktore
otrzymate$ od zycia? Co zrobi¢, aby na fundamencie tych
zdolnosci rozwijaé silne strony i osiaga¢ sukcesy, o jakich
marzymy?

Kiedy znasz juz swoje zdolnos$ci, pora zastanowi¢ si¢
nad swoja pasja. Nad dziedzina, ktérej mozesz poswigcic
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 odkryjesz i poddasz dalszej obrobce, co zwigkszy
ich wartos¢.

Potrzebujesz wesprze¢ swoje zdolnosci wiedza 1 umie-
jetnosciami, ktére pozwola rozwinaé Twoje silne strony.
A to jak zapewne wiesz, wymaga to czasu, energii i petnego
zaangazowania. Wytrwasz tylko wtedy, gdy wybierzesz
dziedzing, ktora lubisz i ktora stanie si¢ Twoja pasja.

Kiedy to zrobisz, zaczniesz dostrzegac, jaka wiedzg zdoby¢
ijakie umiejetnosci wyéwiczy¢, aby osiagac¢ wspaniate wyniki
w wybranym zawodzie.

Dariusz Skraskowski
Autor ksigzki Hipnotyczny Telemarketing

Prowadzenie kurséw internetowych o tematyce
motywacyjne;j.

Prowadzenie teleszkolen i teleseminaridéw o marketingu
telefonicznym.

Wspotwlasciciel firmy: Wydawnictwo ,,Kompas
Szczescia”.

Autor ksiazek o tematyce marketingowej

oraz motywacyjnej.

Organizator Wielkiej Ogoélnopolskiej Akcji
POGROMCY STRESOW.

Kom. 660913309

W przygotowaniu ksigzka pt. Motywacja do pracy.
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W kolejnym wydaniu magazynu podam przyktad zastoso-
wania tej wiedzy oparty na 5 dominujacych cechach talentu
wydawcy tego magazynu.

Jeszcze jedno.
Dla zainteresowanych czytelnikéw przygotowalem trzy
tematyczne szkolenia internetowe:

SEKRET 1
Jak odkry¢ i wykorzysta¢ swoje silne strony do osiagania
jeszcze wigkszych sukcesow zawodowych?

SEKRET 2
Jak wybierac i ksztaltowac sprzyjajace sukcesom $rodo-
wisko zawodowe?

SEKRET 3

Jak opracowa¢ i wdrozy¢ program rozwoju oparty
na zasadzie 10 000 godzin?

Jesli cheesz otrzymac blizsze informacje na temat szko-
lenia internetowego, wyslij informacjg¢: Oferta szkolenia
internetowego SEKRET 1 na adres madgraf@madgraf.eu

Z pozdrowieniami dla Czytelnikow
Dariusz Skraskowski

(2}
Rewolucyjny program 7 kro k6w

pokazujacy jak odkry¢ i wykorzysta¢ swoje silne strony

do osiggania wigkszych sukceséw zaoycg

Dariusz Skraskowski

Wydawnictwo ,..Kompas Szezescia”
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JERZYKKOSTOWSKI. ]

Teoria 5 talentow
Z bloga Jurka Kostowskiego

Drogi Czytelniku

Otrzymalem liczne pytania o teorig 5 talentéw i sam niedawno
obiecatem poda¢ wszystkie 34 talenty zdefiniowane przez
Marcusa Buckinghama i Donalda Cliftona z Instytutu Gallupa
w ksiazce ,, Teraz odkryj swoje silne strony”. Pisatem o tym
wielokrotnie, ale na wszelki wypadek powtorze jeszcze raz,
ze w tym wypadku stowo talent oznacza wrodzone cechy
sposobu myslenia i zachowania w danej sytuacji, a takze
odczué¢ zmystowych.

Przeanalizuj podane ponizej krociutkie opisy tak zdefinio-
wanych talentow, a potem w ciszy i spokoju przynajmniej
przez pot godziny zastandw sig, ktore z nich najlepiej opisuja
Twoja osobowosc.

1. Osigganie

Bez przerwy chcesz coraz wigcej robi¢ i osiagaé. Masz
w sobie taki wewngtrzny ogien, ktory motywuje Cig
do nieustannych dziatan podczas pracy, urlopu i w kazdym
innym miejscu i czasie.

2. Aktywator

Jesli od kogo$ uslyszysz pytanie zblizone do tresci: ,,Kiedy
zaczynamy?”’, mozesz by¢ pewien, ze masz do czynienia
z osoba, ktora posiada tg cechg. A jesli Ty zadajesz takie
pytanie, to oznacza, ze sam aktywnie rwiesz si¢ do roboty
lub wspolnego dziatania.

3. Elastycznos¢

Potrafisz funkcjonowaé¢ na wielu frontach i wsrdéd ludzi
o réznych pogladach jednoczesnie. Po prostu, umiesz zy¢
i cieszy¢ si¢ chwila.

4. Analityk
Interesuja Cig¢ dowody. Lubisz szuka¢ danych, §¢hematow
badz zaleznosci, aby ustali¢, dlaczego co$ dziala. I to nieza-
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leznie od tego, czy chodzi o jaki§ mechanizm, skomplikowane
urzadzenie techniczne, organizacje, grupg spoteczng itp. Ty
bez przerwy co$ analizujesz, bo to dla Ciebie nowe, ciekawe
wyzwanie.

5. Organizator

Masz dar poszukiwania najlepszych rozwiazan w zaistnialej
sytuacji. Nawet w ostatniej chwili nie zawahasz si¢ wszystko
zmieni¢, bo wlasnie wymyslite$ jeszcze lepszy sposob.

6. Pryncypialnosc¢
Twemu zyciu nadajg sens niezmienne i fundamentalne war-
tosci. Odczuwasz satysfakcje, ze si¢ do nich stosujesz.

7. Dowodzenie

Jak sama nazwa wskazuje, masz zdolno$ci przywddcze
1 bierzesz sprawy w swoje rece. Wyznaczasz kierunek dzia-
fania badz idee, a do Ciebie przytaczaja si¢ inni badz Ty ich
sam wciagasz do dziatania.

8. Komunikatywnos¢é

Ludzie lubia z Toba przebywac i Cig stucha¢, bo przy Tobie
nie nudza si¢. Umiesz rozrusza¢ towarzystwo, bo lubisz
ozywia¢ pomysty, ubarwia¢ wydarzenia, tryska¢ energia.

9. Rywalizacja

Musisz bez przerwy wygrywac z innymi, wigc potrzebujesz
ludzi jako swoich ,,przeciwnikow”, z ktorymi si¢ porownu-
jesz, aby zawsze by¢ od nich lepszy.

10. Wspdizaleznos¢

Umiesz budowac¢ pomosty migdzy ludzmi — takie nici poro-
zumienia, bo czujesz si¢ czescig wigkszej catosci: rodziny,
firmy, miasta, kraju, czy $wiata. Twierdzisz, ze kazdy z nas
jest elementem wigkszej catosci i nikt nie jest oderwany
od innych ludzi lub natury.
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11. Kontekst

Usilujesz zrozumie¢ terazniejszo$¢ i przewidzie¢ przysztosé
patrzac wstecz, bo nie daja Ci spokoju pytania typu: “Jak do
tego doszto?”, “Jak to si¢ moglo zaczac?”.

12. Rozwaga

Starasz si¢ ograniczy¢ ryzyko, bo jeste$ czujny i ostrozny.
Twoje dzialania sa przemyslane i z tego wzgledu nietatwo
zawierasz znajomosci i starannie dobierasz przyjaciol.

13. Rozwijanie innych
Widzisz u innych postgpy lub ich brak. Dostrzegasz potencjat
w ludziach. Szukasz dla nich wyzwan, bo chcesz, aby si¢
rozwijali dla ich dobra!

14. Dyscyplina
Twoj zywiot to plany, terminy, harmonogramy, precyzja opisu.
Swiat musi byé uporzadkowany i zaplanowany, a przez to
przewidywalny.

15. Empatia

Dzigki intuicji widzisz §wiat oczami innych ludzi, bo wy-
czuwasz ich emocje. Jesli jaka$ sytuacja wywotuje u kogos
silne emocje, to Ty ,,slyszysz” niewypowiedziane jeszcze
,,stfowa” — ich uczucia.

16. Bezstronnosc

Dla Ciebie najwazniejsza jest bezstronnos¢, sprawiedliwosc,
rownos¢. Jednym slowem, w zyciu musi by¢ zachowana
réwnowaga, aby wszy$¢y mieli rowne szanse.

17. Ukierunkowanie

Z tatwoscia wyznaczasz sobie cele i wlasciwe tory ich reali-
zacji, kierunki dziatania, priorytety. Wiesz dokad zmierzasz
i rozpatrujesz, co Ci¢ przyblizy do celu.

18. Wizjoner

Zafascynowany jeste$ przysztoscia. Lubisz patrze¢ poza
horyzont obecnej wiedzy i terazniejszo$ci. Umiesz marzy¢
itworzy¢ wizje, bo potrafisz wyobrazi¢ sobie jakie$ zdarzenia,
odkrycia lub zjawiska mogace zaj§¢ w przysztosci.

19. Zgodnosc¢

Szukasz wspolnej ptaszczyzny dziatan i obszarow porozumie-
nia z ludzmi. Z Twojego punktu widzenia do celu plyniesz
z innymi ,,na tej samej todzi” i nie ma potrzeby jej kotysa-
nia.

20. Odkrywczos¢

Ludzie postrzegaja Ci¢ jako kogo$ bystrego, tworczego,
oryginalnego i pomystowego. Nic w tym dziwnego, skoro
fas¢ynuja Cig pomysty, idee i nowe spojrzenie na wszystko.
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21. Integrator

Umiesz dostosowac¢ ludzi do wspolnych zachowan w grupie.
Dzigki Tobie oni sig do siebie zblizaja, ,,czuja ciepto”, tworza
wspoélna przynalezno$¢ do czegos.

22. Indywidualizacja

Whikliwie przygladasz si¢ réznicom migdzy poszczegdlnymi
ludzmi. Dla Ciebie niewazny jest ogét, szara masa thumu.
W kazdym czlowieku starasz si¢ dostrzec charakterystyczne
dla niego dobre i zte cechy.

23. Zbieranie
Lubisz kolekcjonowacé rézne rzeczy, ktore wg Ciebie
moga Ci si¢ kiedy$ przydaé. Dlatego zbierasz np. stowa,
fakty, cytaty, fotografie, lalki, motyle, znaczki itp. Dla kogo$
z zewnatrz moga to by¢ absurdalne zbiory. Dla Ciebie to
wlasny skarb.

24. Intelekt

Obserwujesz i badasz wlasne przezycia psychiczne, bo lubisz
mysle¢. Lubisz “rozwiazywac zagadki”, starasz si¢ zrozumie¢
emocje, dazysz do opracowywania réznych koncepcji.

25. Uczenie sie

Uwielbiasz przyswajac sobie nowe zasoby wiedzy i zdoby-
wa¢ nowe umiejetnosci. Dlatego uczestniczysz w licznych
kursach, szkoleniach, wyktadach, bo Ciebie nawet bardziej
interesuje sam proces uczenia si¢ niz jego tres¢, a nawet
rezultat.

26. Maksymalista

Ekscytujesz si¢ przeksztatcajac co$ dziatajace dobrze

na dzialajace doskonale. Miara dla Ciebie jest doskonatos¢,
a nie ,,zwykta” przecigtnosc.

27. Optymista

Tej cechy nie ma co opisywac, bo sam wiesz, o co chodzi.
Po prostu, masz przekonanie, ze zycie jest pigkne i cieszysz
si¢ zyciem. Niejako przy okazji, rozdajesz na prawo i lewo
us$miechy.

28. Bliskos¢

Do normalnej egzystencji potrzebujesz trwalych relacji z
ludzmi w rodzinie, pracy, w swoim $rodowisku. Wtasciwie
funkcjonujesz tylko wtedy, gdy odczuwasz czyjas przyjazn,
zazyto$¢ emocjonalna, poglgbiona wigz, gdy ktos Cig darzy
zaufaniem.

29. Odpowiedzialnos¢

Doprowadzasz sprawy do konca, jesli w co$ si¢ zaangazujesz.
Dobrze wykonujesz powierzone Ci zadania. Trzymasz si¢
zasad etycznych. Jeste$ sumienny i niezawodny, dotrzymu-
jesz danego stowa.
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30. Naprawianie

Dzigki Tobie co$§ na nowo zaczyna lepiej funkcjonowaé. Moze
to by¢ zepsuty zegarek, ale rowniez upadajaca firma. Sprawia
Ci przyjemnos¢ stale co$ usprawniac , ulepszaé, wskrzeszac,
ozywiaé, bo przeciez wszystko moze dziata¢ lepiej.

31. Wiara w siebie
Lubisz podejmowaé wtasne decyzje, bo jestes pewien,
ze sprostasz podjgtemu wyzwaniu i nie straszne Ci zadne
ryzyko. Wiesz, ze jeste$ skuteczny i umiesz zada¢ tego, co Ci
si¢ wg Ciebie nalezy.

32. Powazanie

Potrzebujesz uznania, bo chcesz, aby o Tobie styszano.
Pragniesz by¢ znana osoba. Dlatego chcesz si¢ wyrozniac,
by¢ kim$ wyjatkowym.

33. Strateg

Umiesz dostrzec, co kryje si¢ ,,za zakretem”. Wyobrazasz sobie
rézne sposoby rozwiazania danego problemu, a potem odrzu-
casz te, ktore wioda donikad. Dlatego potrafisz zaplanowaé
i poprowadzi¢ nawet trudne i dtugotrwate projekty.

34. Czar

Masz niezwykly wdzigk i1 urok osobisty. Dzigki temu dys-
ponujesz nieprawdopodobna tatwoscia poznawania nowych
ludzi i nawiazywania réznych kontaktow. Dla Ciebie nie ma
nieznajomych. To tylko tacy, ktorych jeszcze nie spotkates
na swojej drodze.

Dodam jeszcze, ze M. Buckingham i D. O. Clifton
opisali powyzsze talenty na podstawie analizy ponad
2 milionéw przypadkoéw ludzi, ktorzy odniesli w zyciu
sukces. Oczywiscie kazda z tych osob inaczej definiowata
sukces i to jest zrozumiate. Czym innym jest sukces dla Billa
Gatesa, a czym innym dla wtasciciela kilku sklepéw badz
redaktora gazety.

Niemniej kazda z 0s6b bioraca udzial w badaniach Instytutu
Gallupa byta dumna ze swoich osiagnig¢. One budowaty swdj
sukces, wykorzystujac swoje silne strony, a te z kolei wynikaty
z ich naturalnych predyspozycji.

Zgodnie z teoria 5 talentow podana przez M. Buckinghama
1D.O. Cliftona z tych 34 zdefiniowanych powyzej cech kazdy
z nas ma tylko 5 z nich.

Czy juz dostrzegasz swojg szanse na sukces? Ty tez
masz przeciez dominujace talenty. Konkretnie 5 dominujacych
talentow, co wyrdznia Cig sposrdd innych ludzi. Tylko 51 az
5!

WSsrdod tych, ktére akurat Ty masz, nie ma talentow
ani lepszych, ani gorszych. Zauwaz, kazda z osob, ktora
przebadat Instytut Gallupa, traktuje swoje dokonania zyciowe
w kategoriach sukcesu. One nie marnowatly czasu na zamar-
twianie si¢, czy maja odpowiednie talenty, bo tej teorii nie
znaly. Po prostu, robity to, w czym czutly si¢ dobre.
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Ty tez masz obszary, w ktérych nikt Ci nie doréwna,
bo podswiadomie dziatasz zgodnie ze swoimi wrodzo-
nymi cechami. By¢ moze nie potrafisz ich w tej chwili
doktadnie zdefiniowac. Nie szkodzi, bo i tak do nich
siegasz.

Pozdrawiam optymistycznie
Jerzy

www.poznajswojetalenty.pl, www. jerzykostowski.pl

Jak wykorzystaé¢ swoje mocne
strony

Drogi Czytelniku,

wczoraj wieczorem bytem na wyktadzie pod takim wtasnie
tytutem ,,Jak wykorzysta¢ swoje mocne strony?*. Wyglosit
go w sali Szkoty Biznesu mojej macierzystej uczelni, tj.
Politechniki Warszawskiej kolega Grzegorz Turniak.

Grzegorz opowiadatl o tematyce szczegdlnie bliskiej
mojemu umystowi, bo o talentach i ich wykorzystaniu.
Zwrocit szczegdlna uwage na to, co w jego przypadku
byto kluczowym momentem w rozwoju kariery, gdy wsrod
5 dominujacych u niego talentow ujrzal AKTYWATOR.
Wreszcie siebie zrozumiat!

Dostrzegl, ze inspirowanie innych, wspieranie ich
W rozwoju, pomaganie w nawiazywaniu kontaktow to
jego zywiot. Nie jakie$ tam tabelki, zestawienia finansowe
i inne za przeproszeniem ,,pierdoty”. Ludzie i budowanie
z nich zespotow poprzez dobor kandydatow o odpowiednich
naturalnych predyspozycjach dla niego staty si¢ wyzwaniem.
I konsekwentnie to robi obecnie w swoim zyciu.

Sam sig¢ z tego teraz $mieje, ale jeszcze parg lat temu
wydawato mu sig, ze bedzie znakomitym coachem, bo ma
ogromne do$wiadczenie. Owszem, ale przeciez o wiele
bardziej lubi mowi¢ niz shuchaé. I bardzo dobrze, bo ma
duzo do powiedzenia i robi to po po mistrzowsku. Po prostu,
dziala zgodnie ze swoimi naturalnymi predyspozycjami. To
jest przyczyna, ze tak skutecznie buduje sieci biznesowe
BNI Polska.

Oczywiscie dzieje si¢ tak dlatego, ze nie tylko odkryt
swoje talenty, ale potrafit dzigki pracy nad soba przeku¢ je
w silne strony. A jak? Mowiac w skrocie zmienit wiele swoich
starych nawykow. Dostrzegt tez sil¢ w inteligencji emocjo-
nalnej. On kocha ludzi takimi, jakimi sa, a nie rozpacza,
ze powinni by¢ inni.

Na tym wyktadzie powiedzial tez, ze wbrew powszechnym
mitom my z wiekiem wcale si¢ nie zmieniamy. Przeciwnie,
wlasnie wtedy dopiero uwypuklaja si¢ nasze prawdziwe
cechy osobowosci. Warto o tym pamigtac.

Pozdrawiam, zyczqc sukcesow i radosci, Jerzy
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Zmiana droga do sukcesu

Doswiadczenie uczy nas, ze pewne w zyciu sg
jedynie dwie rzeczy: $mier¢ i podatki. W ostatnich
latach coraz czesciej dochodzimy do wniosku, ze jest
jeszcze jedno, czego mozemy by¢ pewni. To zmiana.
Te trzy procesy sa z jednej strony nieuchronne,
a z drugiej niezbyt mile widziane. Stad widoczna
w praktyce tendencja do odwlekania zmian tak dtu-
go, jak to mozliwe. Z jakim skutkiem? Efekt takiego
postepowania mozna fatwo przewidzie¢. Spdzniona
zmiana, podobnie jak urzad skarbowy, wczesniej
czy pozniej zapuka do drzwi. A wowczas nalezy liczy¢
sie z ,odsetkami”.

Jak wygladatoby nasze zycie, gdyby$my wykazali wigcej
odwagi i determinacji do szybkiego wprowadzenia w odpo-
wiednim momencie niezbgdnych zmian? Czy moglibysmy
uczyni¢ wlasne zycie lepszym, latwiejszym i pigkniejszym?
By¢ moze, bo nie na pewno lekarstwem byloby wprowadzenie
w szkotach podstawowych jako lektury uzupelniajace;j
ksiazki Dariusza Chwiejczaka Czarodzieje mogq wszyst-
ko. Uczniowie mieliby wowczas za zadanie nauczy¢ si¢
na pamig¢ fragmentu opisujacego, kiedy Su (gléwna bohater-
ka) mysli o zalozeniu klubu czarodziejow zgodnie z zasada:
»Wystarczy czegos$ bardzo chcie€ i dotozyé szczypte
dziatania, a marzenia na pewno sie spetnig.”

Osiagnij to, czego pragniesz!

Dobrze jest cho¢ od czasu do czasu zmierzy¢ si¢ ze swoimi
marzeniami, oceni¢ szanse i przedefiniowac cele. Dosztam
do wniosku, ze speinianie marzen jest jak budowa domu,
a juz samo ich u§wiadomienie sobie jest niczym narysowa-
nie planu. Dlatego warto da¢ nura na dno wtasnej duszy,
aby ustysze¢ jego echo — swoje marzenia i pragnienia.

Co zrobi¢ najpierw? Zdecydowaé co chcesz zmieni¢
i przyznac sie przed samym soba: , Tak, chce to zrobic!”
To wlasnie jest pierwszy krok, by zycie zaczglo toczy¢ sig
po naszej mysli. Decyzja taka zwykle sprawia, ze czujemy sig,
jak gdyby kto$ zdjat z naszych plecéw wielki worek arbuzdw,
dlatego warto odpowiedzie¢ sobie na pytania:

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

Co chcg osiagnac?

Co czyni mnie szczgsliwym?
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Zawsze mozesz stwierdzic,
ze przed Toba jest
zycie, ktoremu mozesz
nadac¢ wspaniaty ksztatt

4

vy

.

/‘

\
2
PN

[

\

>

\

\
<

\

fot. sxc.hu

Pozory myla

Doswiadczenia w zarzadzaniu zmiana pokazuja, ze az!
80% inicjatyw konczy si¢ niepowodzeniem. Niemozliwe?
Wystarczy zapytaé osob, ktore ostatnio przechodzity
jakiekolwiek zmiany, co tak naprawdg zmienilo si¢ w ich
zyciu na lepsze? Czy nastapita poprawa relacji w kontaktach
interpersonalnych, udato si¢ zdoby¢ wymarzona pracg, maja
wigksze pensje, czuja si¢ zdrowsi i maja smuklejsze sylwetki,

a moze wreszcie maja wigcej czasu? Niezupehnie.

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

Jesli zmiany przynosza np. wigksze dochody, satysfakcjg
z pracy czy ulegly poprawie relacje z bliskimi ludzmi lub
mamy czas np. na rozwijanie wlasnych zainteresowan, to takie
zmiany mozna uzna¢ za skuteczne i zakonczone sukcesem.
W przeciwnym razie zmiana ma charakter zewngtrzny, na-
skorkowy i tak naprawdg jest to zmiana pozorna, bo pozornie
wszystko si¢ zmienito, a tak naprawd¢ nie zmienia si¢ nic.
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Nie ogladaj sie!

Strategia wprowadzania zmiany w zyciu jest pozornie fatwa w
opisie i niezwykle trudna w realizacji. Sprowadza sig czgsto
do rady, jakiej udzielaja Swiatowe autorytety w dziedzinie
skutecznos$ci dziatania.

Brian Tracy, ktory jest jednym z najbardziej uznanych
w $wiecie ekspertem w zakresie budowania osobistego i
zawodowego sukcesu w oparciu o rozwdj indywidualnych
mozliwosci kazdego cztowieka, podpowiada: Jesli chcesz
mie¢ nowq dziewczyne, powinienes zerwac z dotychczasowgq,
bo w przeciwnym razie bedziesz miat problemy. Podobnie jest
w sytuacji zmian. Nie mozna iS¢ do przodu, spogladajac
wstecz.

Pierwszym i niezbednym warunkiem powodzenia
zmiany jest odrzucenie przesztosci, bo bez wzgledu
na to, co byto wczesniej, ile masz lat, kim jeste$ i czym
sie zajmujesz, zawsze mozesz co$ postanowi¢, cos
zaczaC lub co$ zmieni¢. Zawsze mozesz stwierdzic,
ze przed Tobg jest zycie, ktéremu mozesz nadac
wspaniaty ksztatt.

Pierwsze kroki czgsto wymagaja dyscypliny, wyrzeczen
i przetamywania przyzwyczajen. Nie mozna bowiem kreowacé
przysztosci bez wezesniejszego odrzucenia tego, co bylo
do tej pory. Ponadto utrzymywanie zwiazkow z przesztoscia
i jednoczesne dziatanie dla przysziosci jest bardzo trudne
do pogodzenia i wymaga ogromnego wysiltku, a zmiana
zajmuje bardzo duzo czasu. Jednoczes$nie ten wysitek czgsto
nie przynosi zadnych widocznych rezultatoéw, co powo-
dowac¢ moze frustracje, zniecierpliwienie i zniechgcenie.
Z drugiej strony nalezy zda¢ sobie sprawe, ze wprowa-
dzenie w krotkim czasie catkowicie odmiennych zasad
i sposobow dziatania napotyka bardzo wiele przeszkod.

Jak ich unikna¢? Odrzucenie przesztosci powinno
mie¢ miejsce wowczas, gdy dotychczasowe metody
przestajg spetnia¢ wiasciwie swoje funkcje, bo dopoki
stare metody funkcjonuja, nie ma wolnej przestrzeni na nowe
rozwiazania. Trudno$ci z odrzuceniem przesztosci maja
czgsto podtoze emocjonalne i to stanowi glowny problem.
Gdy ma co$ si¢ zakonczy¢, to spogladamy w przeszlosé
i z reguly widzimy ja w jasniejszych barwach niz wtedy,
gdy ta przesztos¢ byta dla nas terazniejszoscia. Nie bylo
az tak zle, byly tez dobre chwile — mysli ten, kto chce zerwac
z dotychczasowa dziewczyna. Sentyment i przywiazanie
do przesztosci da si¢ uzasadni¢ poczuciem bezpieczenstwa.
A poczucie bezpieczenstwa daje to, co znane, to, co normalne
i nawet nie musi by¢ idealne. Zwré¢my uwage, jak ludzie
bedacy na diecie i tracacy w pocie czota zbedne kilogramy
na sitowni, tesknia do tego, aby wszystko wrocito i znowu
bylo normalnie. Normalnie — czyli tak, jak byto kiedys.

Jak radzi¢ sobie z przeszlo$cia i patrzeniem wstecz?
Najskuteczniejszym antidotum na atrakcyjng prze-
sztos¢ jest atrakcyjna przyszto$é. Dlatego niezbedne
jest stworzenie i zakomunikowanie wizji zmiany,
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ktoéra bedzie na tyle atrakcyjna, ze ukierunkuje nasze mysli
iuczucia ku przysztosci (tatwiej jest zostawi¢ dotychczasowa
dziewczyng, gdy za drzwiami czeka nowa). Wizja jednak
nie powinna opisywac tego, jak ma wygladac¢ proces
przeprowadzania zmiany. Wizja powinna by¢ obrazem
rzeczywistosci po wprowadzeniu tej zmiany. Innymi
stowy, wizja motywuje do podjecia wysitku niezbgdnego, aby
osiagna¢ pozadana sytuacj¢. Kobiety chodzace na sitownig
sa w stanie podjac¢ ogromny wysitek, przeprowadzajac nudne
¢wiczenia fizyczne, po to, aby miec¢ figurg Jenifer Lopez.

Podejmujesz rekawice

czy puszczaja ci rajtuzy? ;-

Zarzadzajac zmiana nalezy zadbac¢ o stworzenie wlasciwego
dla tej sytuacji klimatu. Klimatu, ktory bedzie wspierat prze-
prowadzang zmiang. I tak, jesli jeste$my gotowi do zmian, waz-
niejsza od przewidywalnosci jest ch¢é podejmowania nowych
wyzwan. Ale znowymi wyzwaniami wiaze si¢ ryzyko porazki.
Zatem ryzyko powinno i§¢ w parze z akceptacja kontrolowa-
nej porazki. Jednak, jak sie okazuje, straty sg bardzo czesto
niewspotmiernie mniejsze od korzysci wynikajacych
z doswiadczen i nauki ptynacej z porazki, a wycigganie
wnioskow z popetnianych bteddw jest Swietnym zrodtem
doswiadczen. Innymi stowy, droga i proces sa nie mniej
istotne niz sam cel. Po to przeciez rozbija si¢ nowe samochody
0 betonowa S$ciang, aby je udoskonala¢ i wyeliminowaé
wszelkie niedoskonatosci mogace mie¢ wplyw na nasze zycie
i zdrowie. Planujac jednak jakiekolwiek przedsigwzigcie, na
wypadek, jesli wydarzy si¢ co$ nieprzewidzianego, warto
zawsze przemysle¢ plan awaryjny, tzw. plan B.

Gra sie po to, aby wygrac, a nie po to, aby nie prze-
gra¢, ale czy tak naprawde istnieje uniwersalny sposob
na osiggniecie sukcesu? Na pytanie: ,,Co zrobi¢ w sytuacji
x?” dobra odpowiedZ powinna zaczynac¢ si¢ od stwierdzenia:
»Wszystko zalezy od”. Pozostaje jednak jeszcze ogromna
grupa 0sob, ktore wciaz chea ustyszeé proste, jasne zalecenia
W sprawie tego, co maja robi¢ w poniedziatek rano...

Na podstawie doswiadczen z wielu zmian mozna wskazac
pig¢ kluczowych czynnikdéw powodzenia: wizjg zmiany,
potrzebne umiejgtnosci, system bodzcdw, zasoby oraz plan
dziatan. Brak nawet jednego z nich moze w znaczacy sposob
wplynaé negatywnie na przebieg zmiany, a nawet zaprzepa-
Sci¢ caty proces! Istnieje jednak kilka warunkow, ktore warto
spetni¢, aby odnies¢ sukces.

Pie¢ warunkow sukcesu

1. Wizja zmiany. Zrealizuj marzenia z zadziwiajgcqg
prostota.

Wizja powinna by¢ jasna i prosta, bo tylko takie nas
przekonuja. Dziatanie bez wizji, to brak inspiracji, a brak
inspiracji to brak zaangazowania.
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Warto pamigtaé, ze jesli mamy do przej$cia bardzo daleka
drogg, najlepsze, co mozemy zrobic, to i$¢ prosto do celu, nie
zajmujac sie tysiacem spraw po drodze. Wybitne osiagniecia
wynikajg wtasnie z ogromnego nakfadu 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 pigkne, dojrzewa powoli.

2. Umiejetnosci.

Zmiana bardzo czg¢sto wymaga od nas zdobycia nowych
umiejetnosci, ktore staja si¢ niezbgdne w nowej rzeczy-
wisto$ci. I tak, potrzebne moga by¢ np. umiejgtnosci
interpersonalne, bo zmiana sprawi, ze ludzie beda pracowaé
z nowymi kolegami, lub umiejgtnosci zarzadcze, np.
w wyniku zatozenia wtasnej firmy, gdzie moga pojawié
si¢ konflikty pomigdzy pracownikami i trzeba bgdzie
rozwina¢ umiejgtnosci mediacyjne. Zaniedbanie nauki
nowych umieje¢tnosci doprowadza do powstania bledow
w czasie przeprowadzania zmian — a gdy nie potrafimy
rozwigzywac¢ nowych probleméw, rodzi si¢ nieprzyjemny
mix niechgci i oporu wobec nowej sytuacji.

3. Bodzce — woda na mtyn naszego zycia.

Nie zapominajmy o prostym mysleniu o zyciu. Do wdrazania
zmian moga zachgca¢ materialne 1 niematerialne nagrody,
na przyktad wigksze mozliwosci rozwoju zawodowego,
szansa na awans albo podwyzke, poprawa §rodowiska pracy
czy wigksza samodzielno$¢ i odpowiedzialnos¢. Bez systemu
bodzcow, kazda zmiana idzie opieszale i w ogromnych bolach,
a to dzigki nim wtlasnie stajemy sig¢ szczgsliwsi.

4. Zasoby, czyli poszukaj czarodzieja lub czarownicy
-)
Przy wszelkich zmianach trzeba zadba¢ o niezbgdne wspar-
cie, dlatego warto powierza¢ role Agentow Zmian osobom
posiadajacym niezaprzeczalny autorytet w danej dziedzinie,
w ktorej chcemy rozwinac swe skrzydta. Wiasciwy przewod-
nik niczym pokrewna czarodziejska dusza doda nam otuchy
w trudnych chwilach i pomoze osiagna¢ wymarzone cele.
Prawda bowiem jest taka, ze bez potrzebnego wsparcia
zmiana powoduje w nas frustracjg, a proces zmian zostaje
zatrzymany.

5. Plan dziatan, czyli 3-maj sie dzielnie swojego posta-
nowienia!
Opracowanie planu dziatan sprowadza si¢ do przetozenia ulot-
nej wizji w konkretne i namacalne kroki (zadania) prowadzace
do realizacji celéw zmiany, dlatego tak wazne jest:

- okreslenie konkretnych celow,

- zaplanowanie dziatan w czasie,

- wprowadzenie wskaznikow, ktore bgda mierzy¢ postep
zmiany.
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Najwiekszym ryzykiem jest zycie
bez ryzyka

Sposoby, w jakie chcemy dokonywa¢ zmian, moga hamowac
procesy lub im sprzyja¢. Jesli cenimy takie wartosci, jak:
perfekcjonizm, porzadek i spokdj oraz unikanie porazek,
jesli przywiazujemy nadal wiele uwagi do stosowania
sprawdzonych praktyk, to cechy te sprawiaja, ze boimy
si¢ zmian, poniewaz zmiany niosa ze soba zjawiska, ktore
stanowia zagrozenie dla wyznawanych wcze$niej wartosci.
Wszak zmiana to zawsze droga, ktora nigdy wczesniej nikt
nie przemierzal, to sytuacje, z ktérymi nigdy dotad si¢ nie
spotykalismy. Kazda zmiana niesie ze sobg ryzyko
i sytuacje nieprzewidywalne. Jednak, jak powiedziat
Einstein: Najwiekszq glupotq jest robienie w kotko tego
samego i liczenie, ze osiqgnie sie inne wyniki, dlatego warto,
aby obawy przed podejmowaniem ryzyka, nie pokonaty od-
wagi dokonywania zmian. Bo zmiany sa przeciez czgscia skta-
dowa naszego zycia, wigc jesli wlasciwie nimi pokierujemy,
moga staé si¢ zrodtem wielu szczesliwych 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 Przywodztwa

Kontakt: m_nagrodzka@interia.pl

Magdalena Nagrodzka specjalizuje si¢ w obszarach zwiqzanych
z kompetencjami miekkimi dotyczqcymi osobowosci i zachowan,
a wiec tymi, ktore sq nieodzowne dla uzyskania ponadprzecietnych
wynikow w pracy i Zyciu osobistym. Prowadzi szkolenia objete
wiedzq psychologicznq w zarzqdzaniu samym sobq i kierowaniu
sobq w relacjach z innymi ludzmi.

Wspiera w podejmowaniu wysitku na drodze do osiqgania
kolejnych celow w takich obszarach jak: psychologia zarzqdza-
nia — wspieranie rozwoju menedzerskiego w szerokim aspekcie
jego dzialania oraz potencjal osobisty — poznawanie siebie
i kierowanie sobq w relacjach z innymi ludzmi. Wybierajqc dla
siebie zawod, marzyta, aby mie¢ prace, ktorq bedzie lubita nie
tylko w czasie trwania urlopu. Trenerskq edukacje poznata w Szkole
Wyzszej Psychologii Spotecznej oraz Laboratorium Psychoedukacji
— Instytucie Treningu i Psychoterapii na kierunku Trener Grupowy.
Wybor specjalizacji byt dla niej niczym balsam dla duszy.

Jest pewna, Ze praca trenera to jej powotanie, ktore stanowi
pozywke dla jej pasji, dlatego angazuje sie w niq calq sobq, wy-
konujqc jq z entuzjazmem i zapatem. Z dziedzin, ktorymi zajmuje
si¢ zawodowo, przebyta szereg szkolen i kursow.

W swojej pracy tqczy wiele talentow i umiejetnosci, wykazujqc
sie duzym zaangazowaniem, pomystowosciq i oryginalnosciq.
To dlatego mowiq o niej: ,, Trenerka z charyzmq”.

Ceni rozne dobra intelektualne, jednak najbardziej lubi czy-
tac, dlatego posiada dobrq znajomosé rynku literackiego. Lubi
sprawdzac sie na wielu plaszczyznach. Jest cztonkiniq Polskiego
Towarzystwa Tanecznego i zajmowata sie Tanicem Towarzyskim,
tanczqc turniejowo, dlatego z autopsji wie, ze prawdziwa nauka
potrzebuje energii i pasji.
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Cel

Wiele jest artykutow o motywacji, o dziataniu, o kreatywnosci
i samorozwoju. Ale c6z to wszystko jest warte, jesli nie masz
prawdziwego, wielkiego Celu.

Co jest warta nawet fenomenalna zdolno$¢ do motywo-
wania sig, jesli nie masz Celu?

Co jest warte nawet nieprawdopodobnie czynne dzialanie,
jesli brak Celu? Takie dziatanie rzuca tylko z kata w kat,
stwarzajac ztudzenie, ze robisz co$ potrzebnego. Wcale nie
posuwa Ciebie do przodu, bo gdzie ten przod?

Jesli napotkasz na swojej drodze gorg, to pojdziesz w
doling, nie wiedzac nawet, ze za gora jest Twoj Cel. Jesli to
wiesz, wtedy przeskoczysz gorg, obejdziesz lub si¢ podko-
piesz. Ale to zrobisz.

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

Jesli masz doktadnie zdefiniowany swoj wielki i fa-
scynujacy Cel, to sprzyja Ci podswiadomos$¢ i otoczenie.
Zauwazasz rzeczy, ktorych wczesniej nie widziates, a okazje
same pchaja si¢ do Ciebie. Patrzysz na wszystko z punktu
widzenia Celu.

Ale ten Twoj Cel musi by¢ zgodny z Twoim najglgbszym
przekonaniem i by¢ Twoja najwigksza pasja. Inaczej nie
bedziesz o nim $nit i nie bgdziesz aktywnie wspotpracowat
z nieSwiadomoscia. Musi by¢ odlegly, porywajacy, wielki i
konkretny.

Jesli juz masz swoj Cel, wowczas nie sprawi Tobie zadnego
problemu stana¢ przeciwko opinii srodowiska i podja¢ z pasja
konkretne dziatania do niego prowadzace.

Nie mozesz osiagna¢ swojego Celu, nie znajac Go. Zeby
Go pozna¢, musisz oswoic¢ i wyartykutowa¢ swoje marzenia,
chocby najbardziej fantastyczne i zamieni¢ je w Cel.

Co6z moga dac trenerzy rozwoju osobistego, nauczyciele
NLP i inni, jesli nie masz swojego Celu?

Jesli masz juz Cel, to motywacja, chg¢ nauki, pragnienie
rozwoju i cata reszta przyjdzie sama. Ale tylko wtedy, jesli
jest to Twoj prawdziwy Cel.

Tego wiasnie zycze TOBIE z calego serca.
Piotr Waydel

Wiasciciel i organizator roznych przedsiewziec
Rozne wlasne firmy tu i owdzie.

Organizacja pozwow zbiorowych.

Przy okazji dziennikarstwo.

Eurogospodarka, SuperWarsztat, MotoBiznes,...
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Dlaczego ludzie tak
rzadko osiagaja sukces?

Sukces w zyciu osiagaja najczeSciej ludzie o szerokich
horyzontach, silnej potrzebie dziatania, mys$lacy kreatywnie,
postepujacy w sposob niestandardowy. Stale poszukuja
nowych mozliwosci i nowych rozwiazan.

Tymczasem ogromna wigkszo$¢ populacji dziata w spo-
sob standardowy. Powiela postgpowanie swoich rodzicow,
znajomych, czy wzorcoOw poznanych z mediow. Podstawowa
przyczyna tego jest wychowanie, szkota i naturalny instynkt
nasladowczy. Wydaje im si¢, ze najlatwiej i najbezpieczniej
powiela¢ znane i sprawdzone metody.

Mate dziecko jest cickawe Swiata. Pyta, docieka, probuje
réznych rozwiazan i poszukuje swojej drogi. Najczesciej jest
strofowane, zbywane i sprowadzane do porzadku.

W tym okresie, najczesciej pokazuje mu si¢ rOwniez rozne
wzory do nasladowania typu:

Zobacz, jaki Jacus jest grzeczny. Pouktadat zabawki, nie
zadaje niepotrzebnie pytan, nie rozebral zabawki na czesci,
zeby zobaczy¢, co w srodku. Itd.

Thumi si¢ w ten sposdb naturalng ciekawosc i kreatywno$é
dziecka.

Jeszcze gorzej jest w szkole. Z racji bezmyslnie pojetej

demokracji i rownosci, wszystkich niezaleznie od zdolno$ci
1 predyspozycji uczy si¢ tego samego, rdwnajac poziom
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do najmniej zdolnych jednostek. Zwalczany przy tym jest
kazdy objaw indywidualnego mys$lenia. Wszyscy musza
mysle¢ i interpretowac tak samo. Pelna standaryzacja.

Nacisk ktadziony jest przede wszystkim na jednostronne
przekazywanie konkretnego zasobu informacji od nauczy-
ciela do ucznia. Taki sposob nauczania tworzy z ucznia
bierna jednostke¢ z podstawowym zasobem wiadomosci.
Najwazniejsze w takiej szkole to zaliczy¢, zdac, nauczy¢
si¢ na pami¢¢, zdoby¢ odpowiednia ilo$¢ punktow, a nie
doglebnie zrozumie¢, zeby potrafi¢ wykorzysta¢ wiedzg¢ do
rozwiazywania najrozniejszych problemow, jakie przyniesie
zycie. Nagradzane stopniami jest wylacznie przyswojenie,
nawet bezmyslne, zadanej wiedzy i to w podanej postaci.

Nie uczy si¢ aktywnosci umystowej i kreatywnosci, ani
podejmowania prob ré6znych metod rozwiazywania proble-
mow. A przeciez w zyciu umiejgtnos¢ skutecznego radzenia
sobie w trudnych sytuacjach jest o wiele wazniejsza od wiedzy
ksiazkowej, ktora zawsze mozna (i trzeba) uzupetniaé. Nawet
z myslacych jednostek taka szkola moze wyprodukowaé
ludzi, ktérzy potrafia tylko wykonywac polecenia, a nawet
potrzebuja rady jak zaplanowaé sobie zycie.

Namacalnym dowodem tego jest niewielki odsetek 0sob,
ktore podejmuja samodzielne decyzje zyciowe i pracuja dla
siebie, a nie na kogos, kto za nich mysli i teoretycznie zabez-
piecza byt. Takie szkoty nie tylko nie rozwijaja kreatywnosci,
ale niszcza ja, tak jak i proby niezaleznego myslenia oraz
wszelka indywidualnos$é.

Nagroda za punkty i stopnie jest dostawanie si¢ do coraz
wyzszych szkoétek, ktore stosuja te same metody. Tylko
specjalizacja jest coraz we¢zsza.

Wyzsze uczelnie zamiast wypuszcza¢ absolwentow
o szerokich horyzontach, kreatywnym mysleniu, zmotywowa-
nych i przygotowanych do sprostania wszelkim wyzwaniom,
ksztatca zasobniki waskiej wiedzy encyklopedyczno-
historyczno-technicznej, ktére nijak si¢ maja do potrzeb
i wyzwan rynku. Tacy ludzie czgsto nie potrafia poradzié
sobie z najprostszym problemem, ktory wykracza poza ich
waska specjalizacj¢ i wymaga twdrczego myslenia, dziatania
i poszukiwania.

Nic dziwnego, ze zamiast poszukiwac swojej drogi Zycia,
petnej problemow, wyzwan i sukcesow, probuja znalez¢ etat
w dowolnej firmie, gdzie kto$ inny bedzie za nich myslat
i decydowat.

Pocieszeniem, wsparciem i wytlhumaczeniem dla nich jest
fakt, ze wszyscy w otoczeniu blizszym i dalszym robia tak
samo. Czgsto nie przychodzi im nawet do glowy, ze zycie
moze wygladac inacze;j.

Wiedzy mozna sie nauczy¢ z ksigzki czy Internetu
w dowolnej chwili, ale nic nie moze zastapic kreatywno-
Sci i tworczego myslenia. Nic tez nie zastgpi straconych
szans rozwoju tych zdolnosci w najbardziej aktywnym
okresie zycia dziecka.

A przeciez tak tatwo jest zorganizowa¢ dowolne zajgcia
w formie potaczenia zabawy, nauki i konkursow. Takie
¢wiczenia zorganizowane jako tworcza burza mozgow i wy-
korzystujace wszelkie dostgpne metody stymulacji myslenia
tworczego, nawet tak proste jak sze$¢ kapeluszy, rozwijaja
kreatywnos$¢, 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 rozwigzania.

Takie zajgcia sa przydatne w kazdym wieku. Nawet
w przypadku juz uksztattowanych i sformatowanych standar-
dowo jednostek, wyjatowionych przez system z kreatywnosci,
pozwalaja na szersze spojrzenie i zorientowanie sig, jak wiele
jest mozliwosci i rozwiazan. Moze sta¢ sig to impulsem, ktory
zmieni cale zycie.

Piotr Waydel




Kreatywnosc¢ i innowacje.
Droga do sukcesu.

Jezeli chcemy osiagna¢ w zyciu ponadprzecigtny sukces,
nie mozemy postgpowac tak jak wszyscy. Musimy kroczy¢
wilasna droga, nie ogladajac si¢ na innych. Czgsto wbrew ich
radom 1 opiniom. Tylko bycie pierwszym jest nagradzane
wyjatkowo.

Jezeli napotykamy na swojej drodze problem, dotychczas
nierozwiazany, nie nalezy zatamywac rak. Lepiej podej$¢ do
niego z takim nastawieniem:

Nikt tego nie zrobil? Super! Bedg pierwszy.

Nie wolno poddawaé si¢ tylko dlatego, ze wielu specja-
listom, od tego wlasnie zagadnienia, nie udalo si¢ osiagnaé
sukcesu. Wtasnie dlatego im si¢ nie udato. Sa ograniczeni
do waskiej dziedziny, w ktorej dziataja. Maja réwniez za-
kodowane schematy postgpowania i rozwiazan. Nie potrafia
spojrze¢ z innego punktu widzenia, ani odrzuci¢ wszystko,
czego sig nauczyli.

Bardzo wiele mozliwo$ci powstaje na styku dwoch lub
wigcej specjalnosci. Problem w tym, ze brak wspotpracy
i wzajemnego zrozumienia. Instytuty pracuja nad coraz
bardziej specjalistycznymi projektami, a prace magisterskie,
doktorskie i habilitacyjne dotycza bardzo waskich zagadnien
i najczesciej nijak si¢ maja do potrzeb rynku.

Jeszcze wigksze mozliwosci sa, gdy ma si¢ wszechstronna
wiedze i wyksztatcenie oraz dociekliwy umyst. Pozwala
to na roznorakie potraktowanie problemu oraz mozliwosé
przeniesienia rozwiazan z innych dziedzin, czgsto pozornie
zupehie niepowigzanych.

fot. sxc.hu
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Aby rozwiaza¢ trudne zadanie, nie wolno podchodzié
do niego, jak do przeszkody na drodze do sukcesu. Trzeba
potraktowaé je jak wyzwanie, probg sprawdzenia si¢ oraz
gr¢ z losem, w ktorej] mozemy zdoby¢ gltdéwna wygrang.
Jezeli ta gra wciagnie, to wowczas wszystko, co robimy,
jest analizowane pod jej katem. Jezeli mysSlimy o niej bez
przerwy, to po pewnym czasie zaczynamy nawet $ni¢ na ten
temat. Zaczyna wowczas wspotpracowac¢ podswiadomosc.
Zaskakujace, jak wiele analogii mozemy wowczas zobaczy¢
i jak wiele informacji, do tej pory niezauwazanych, jest przy-
datnych. Wyszukiwanie wiedzy przestaje by¢ obowiazkiem,
a staje si¢ potrzeba, a dzigki zaangazowaniu przyswajamy ja
btyskawicznie i bez znudzenia.

Moze sig¢ rowniez zupetnie nieoczekiwanie okazac,
ze rozwiazaliSmy zupelnie inny problem, ktory bedzie
przydatny nam albo komus innemu.

Samo rozwiazanie zadania, jakie postawili§my przed
soba, niczego jeszcze nie daje. Nalezy wprowadzié je
w zycie najlepiej i najszybciej jak potrafimy. Bardzo wielu
wspaniatych wynalazcow zyje i umiera w biedzie, bo nie
potrafia wykorzystaé¢ swoich pomystow w zyciu.

Jesli juz udato nam sig co§ wymysli¢ czy rozwiazaé i zasto-
sowacé, z duza korzyscia dla osobistych finansow, najgorsze,
co mozemy zrobi¢, to spocza¢ na zastuzonych laurach.

Osiagniety sukces powinien by¢ w tym momencie
natchnieniem do stawiania sobie jeszcze trudniejszych
wyzwan.

Piotr Waydel
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Narodziny Gwiazdy

Dedykuje Gwiazdom i wszystkim
szukajgcym

Mam do sprzedania bardzo dobrq skore tym, ktorzy chcq
zrobié sobie buty. /G. 1. Gurdzijew /

Napisata do mnie kolezanka:

Stwierdzilismy bowiem (z partnerem — przypis moj),
ze cho¢ samemu mozna sie zdiagnozowaé to samemu nie
mozna sie ,,naprawic”, bo jak majqc brak rownowagi ener-
getycznej, mozesz doprowadzi¢ sie do harmonii? Potrzebujesz
dotadowania z zewnqtrz (prawo oktaw).

I zastanawiam si¢. Na ile, to przekonanie jest prawdzi-
we?

Z moich obserwacji wynika, ze i tak dojdziesz sam, tam
gdzie chcesz. Doswiadczysz zmiany, bo zmiana i tak dotyczy
ciebie. Jednak droga bedzie zdecydowanie dhuzsza. Co nie
zmienia faktu, ze w konsekwencji dostaniesz dotadowanie
z zewnatrz. Po prostu metoda prob i btedow bedziesz tak
dhugo szukat az znajdziesz sposob dla siebie. Bedzie to dluga
droga. Czasami bolesna. Czasami nie.

Wszystko zalezy od tego, gdzie si¢ wybierasz? Co jest
celem znanym lub nieznanym ? Jaka ceng zamierzasz za to
zaplacic¢? Jak wielka jest Twoja wiara? Bo wiedz, ze bedziesz
poddawany probie, oj bedziesz.

‘Tak czy owak bedziesz potrzebowal
dotadowania.

Podsumowujac, jezeli wiesz, ze potrzebujesz dotadowania
(a mato kto o tym wie), poszukasz dotadowania. W ten sposob
znakomicie przyspieszysz proces wzrastania, czy tez realizacji
siebie, swojego celu, celow.

Co moze by¢ dotadowaniem? Moze to by¢ motywacja
do realizacji celu, przebywanie z okre$long osoba, osobami,
mistrzami, wielkimi nauczycielami (§wiadome lub nieswiado-
me modelowanie). Wowczas czerpiesz z ich mysli, czerpiesz
z ich energii, ale moze to by¢ tez jaka$ forma terapii, autote-
rapii, samorozwoju, kursu, szkoty, doskonalenia. [ moze by¢
to co$ przypadkowego co si¢ czasami zdarza. Jak wygrana
w totolotka.

To moze by¢ tez coaching. Poniewaz coaching zorientowa-
ny jest na btyskawiczny rezultat. W coachingu od razu jestes
w tzw. ramie rezultatu. Dostajesz zasoby, ktorych 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.
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Teraz juz Sam (i o to chodzi) znajdziesz odpowiednich
nauczycieli, opickundéw, przewodnikéw. Proces ten moze
by¢ zapoczatkowany 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 potrzebowal jutro.

Kiedy potrzebujesz dotadowania i skad masz to wiedzie¢?
Jaka jest roznica, ktora czyni réznicg pomigdzy tymi, ktorzy
wiedza. a tymi, ktorzy nie wiedza?

Kolezanka ma pewien dar. Jest znakomitym diagnosta. Tak
wigc, wyzwaniem dla Ciebie jest sama diagnoza. Potrzebujesz
obserwowac siebie. Jakby z dystansu. Kiedy zaobserwujesz,
ze potrzebujesz dotadowania, sam znajdziesz sposob i je
otrzymasz.

Teraz tylko rozejrzyj sig za Kims
lub za Czyms dla Ciebie wiascivym.

Nizej maly przyktad rodem z biznesu. Pytanie: skad biorg
sitg przedsigbiorcy? Odpowiedz: z sity wlasnej wizji, pasji,
wrecz obsesji 1 do tego otaczaja si¢ jeszcze wlasciwymi
ludzmi, ktorzy te wizje podzielaja i tak nastgpuje wzajemne
wznoszenie. Wspotpraca generatywna. Synergia. W gore, do
nastepnej oktawy lub przynajmniej prosto...

Ale, co oznacza otacza¢ si¢ wlasciwymi ludzmi? Wta-
Sciwi — to ludzie nastawieni na skuteczne rozwiazania. Oni
permanentnie tkwig w tzw. ramie rezultatu. To marzyciele,
realisci 1 krytycy w jednym. Umiejacy by¢ raz tym, raz
tym, raz tym. To przewodnicy, opiekunowie, nauczyciele
i przywodcy. Odpowiedni w danym czasie. Oni wszyscy sa
tez doskonatymi uczniami.

Niewtasciwi dla Ciebie to ludzie, ktorzy pokazuja ci
problem (krytycy). Oni §wiadomie lub nie, utrzymuja,
a przez to wzmacniajg... tkwiagc w ramie problemu, a w
ramie problemu nie znajdziesz rozwiazania. Tam go po prostu
i zwyczajnie nie ma.

Do tej pory nawet nie wiedziale$, ze masz problem. Teraz
juz wiesz. Problem zostal wzmocniony, a Ty zmagasz si¢
z nim w zaciszu wlasnych mysli.

Tak rodzi si¢ destrukcja...
To rodzi si¢ choroba...
Tak rodzi si¢ strach...

A strach skutecznie powstrzymuje Twoj rozwdj. Chyba,
Ze rozpoznasz strach a wowczas...

Jest to sygnal na dotadowanie lub to juz jest dotadowa-
niem.
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Mozesz tez traktowaé tzw negatywna informacjg zwrotna
o sobie jako wyzwanie do nauki i zmiany. Przyktad: spoty-
kasz znajomego, $wiadomie lub nie§wiadomie zyczliwego.
Co$ mowi do Ciebie przykrego. Gdzie§ w Tobie zabolato
i to wlasnie, co zabolato, to informacja dla ciebie, ze czas
to zmienic.

Czasami tez bywa odwrotnie wtasciwi dla ciebie to ci
ludzie, ktorzy stale pokazuja problem. Bo kochasz problemy.
Kochasz czu¢ si¢ zle. Kochasz chorobe. Jeste$ choroba.
Ty czujesz si¢ dobrze, jezeli czujesz si¢ zle. Nagle, kiedy
poczujesz si¢ dobrze bgdziesz przerazony. Nie... to nie
dla mnie. Wracam. Kto wie, moze oktawe nizej. Na og6t
czeka tam na ciebie prawdziwa choroba i to jest przekaz
dla ciebie, WYZDROWIEJ!!!

Woéwcezas to prawdziwa choroba jest dotadowaniem.
Ujemnym dotadowaniem, ktére czasami mozesz wykorzystac¢
wilasciwie. To sprawa przebudzenia... | 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 zaintereso-
wany podtrzymywaniem problemu.

T'tak doszedlem do konkluzji...

Jezeli cheesz sig czuc dobrze, zapraszam, bo kiedy czujesz si¢
dobrze, to Jestes radoscia, Jestes spetniony, Jestes potrzebny.
Kochasz i Jeste$ kochany i to, ofiarowujesz innym w sposob
naturalny, spontanicznie. Prawdziwie zyjesz.

Twoje zdrowie, to zdrowie doskonate i bardzo dobrze
czujesz si¢ z tym uczuciem. Jeszcze raz powtdrze, bardzo
dobrze czujesz si¢ z tym uczuciem i to jest Twoj cel. Teraz
prawdziwie $wiadomie i nie§wiadomie kontrolujesz siebie,
to sa 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 Jeste$, wige $wie¢ jak najmocniej, skoro
Jestes. ..

Dobrze, ze JESTES...

Andrzej Hanisz
www.andrzejhanisz.pl
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Zyciorys zwykle zaczyna sie od stow urodzilem sie, tak
wiec urodzitem sie..., a stonce w tym dniu znajdowalo sie
w zodiakalnym gwiazdozbiorze Barana. I w tymze szcze-
golnym dla mnie roku urodzil sie Bill Gates i Bruce Willis,
Warszawa uroczyscie zobaczyla Palac Kultury i Nauki,
a Amerykanie pierwszy park Disneya. I cho¢ nazajutrz umart
Albert Einstein, bytem spokojny, bo mojego istnienia strzegl
Ukiad Warszawski.

Co bylo potem? Catkiem sporo. Uczylem sie, jak pewnie
kazdy. Oficjalne szkoly to: Technikum Elektryczne ze spe-
cjalnosciq maszyny i aparaty elektryczne oraz Wyzsza Szkola
Inzynierska w Zielone Gorze (Organizacja i Zarzqdzanie
Przemystem). Teraz uniwersytet.

Pracowatem, jak pewnie kazdy. Byltem elektrykiem jak Lech
Watesa, narzedziowcem, kreslarzem, dzialaczem miodziezo-
wym, reporterem, fotoreporterem, dziennikarzem zakladowej
gazety, mistrzem, kierownikiem, managerem, agentem ubez-
pieczeniowym, sprzedawcq, dyrektorem, prezesem, cztonkiem
zarzqdu i paru rad nadzorczych, przedsiebiorcq, trenerem.

Najwiecej jednak zyskuje studiujqc w nieoficjalnej szkole
— Uniwersytecie Zycia.

Uniwersytet Zycia to ludzie, ktorych spotykam, samoksztal-
cenie z ksiqzek, nagran, ptyt DVD, Internetu, kursy, warsztaty,
seminaria. To rowniez koncepcja i filozofia dostrzegania
najlepszych wzorcow, postaw, strategii, mqdrosci od kazdej
napotkanej osoby.

W Jego Programie jest niezwykly kierunek: UCZENIE
rozpoznawania i mozliwosci spetniania potrzeb i pragnien.
Nauka ta, i odwolywanie sie do wielosci pozycji percep-
cyjnych, okazujq sie w mojej pracy niezbedne: Jestem
widzqcym, i rozumiejqcym Czlowieka i Biznes szerzej, i lepiej,
Coachem.

Cho¢ w korporacjach spedzitem wiekszos¢ zawodowego
zycia i tam zdobylem zawodowe szlify, uwazam, ze Przyszlosé¢
nalezy w duzej mierze do malych, preznych Biznesow,
w ktorych Czlowiek rosnie wraz z jego Firmaq. Takim Firmom
oferuje przede wszystkim swojq wiedze, i nabyte latami
doswiadczen umiejetnosci.

Podczas coachingow z moim udzialem Zainteresowani
odkrywajq, ze liczy sie Ich Pomyst, Ich Wizja, a Firma zrodzi
sie sama. Ot tak, jakby po drodze.

Zainteresowani Biznesem odkrywajaq, jak kreatywne sq Ich
Pomysty, Ich Wizje, dzieki ktorym zrodzi sie wymarzona Firma.
Pragnqcy korzystnych zmian w zZyciu osobistym dostrzegajq
wlasne, nieuswiadamiane mozliwosci... To cieszy!

Moja wizja zycia — Mitos¢. Mlodos¢é. Madrosé, bo Ufam.
Kocham. Wierze.
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O dawaniu,

Stefan Garczynski

Stowo wstepne

,O dawaniu” jest pierwsza publikacja w postaci e-booka
z serii dziet Stefana Garczynskiego, ktore chcemy przypo-
mnie¢ po dluzszej przerwie wydawniczej i na nowo szeroko
udostepni¢ za posrednictwem Internetu.

Ksiazki te niewatpliwie na to zastuguja.

Autor dotyka w nich probleméw istotnych dla kazdego
cztowieka: jak dobrze zyé¢, jak uktada¢ poprawnie relacje
w rodzinie i w spoteczenstwie, jak si¢ uczy¢, jak sprawnie
mysle¢ i nie popetniac bledow, jak dyskutowac itd. — wszyst-
kie te tematy przedstawiajac w popularnej i lekkiej formie,
przesyconej kultura, humorem i btyskotliwoscia.

Ta niewielka ksigzeczka jest psychologiczng rozprawka
spelniajaca prawie rygory naukowe — systematycznie rozpa-
truje najrozniejsze aspekty tematu i powotuje liczne zrodta,
w tym naukowe. Jest doskonatym materiatem pomocniczym
dla studentéw i ucznidéw, ktérym przyjdzie zajac si¢ tematem
cnot altruizmu, skromnos$ci, wspdtodczuwania, 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 mtodziezy ale takze rodzicow, ktérzy chca wszezepié
dzieciom warto§ciowe zasady.

Wida¢ tez, jak modne dzi$ pierwiastki ezoteryczne
o wspolnocie dusz, o tym, ze blizni jest innym ja — sq stare
jak $wiat. Ale warto o nich przypominac.

Od powstania ksiazki minglo ponad 20 lat; dla mlodziezy
niektore okolicznosci (PRL-u), czy sformutowania ,kapi-
talisci to i to...” wydadza si¢ dziwne, ale sam temat jest...
niesmiertelny.

Sylwetka autora przedstawiona jest na stronie internetowej
www.stefangarczynski.pl, tamze beda prezentowane takze
pozycje wydawnicze (wespot z www.psychologiasukcesu.
com) oraz archiwum artykutlow autora, opinie, recenzje
i wspomnienia o Panu Stefanie.

Leszek Korolkiewicz
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Pozycja wydawnicza ,, O dawaniu” ma stuzy¢ misji ,, napra-
wy swiata” w zakresie stosunkow miedzyludzkich. Mamy
zgode spadkobierczyni pani Zofii Garczynskiej na rozpo-
wszechnianie ksiqzeczki w formie elektronicznej bezplatnie,
w ksiegarni jest wiec dostegpna za 0 zt. Przygotuje takze inne
ksiqzki pana Stefana wkrotce.

Zachwyca mnie jezyk pana Stefana, daje ponizej probke tej
finezji i blyskotliwego humoru :-)

Pozdrawiam serdecznie, Grazyna
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Sprobuj, jak ci sie nada zycie cztowieka dobrego.
MAREK AURELIUSZ

OD AUTORA

Mowi sig, ze daje nie ten, kto ma, ale ten, kto chce dagé, ale
dlaczego jeden chce i umie dawac czy pomagad, a drugi nie?
Skad si¢ bierze to ,,chce” i na czym polega to ,,umie”?

Faktem jest, ze jedni dbaja tylko o wlasne interesy, a inni
poswigcaja czas, energi¢ i $rodki materialne dla dobra innych.
Warto poznaé, co do altruizmu zachgca, a co zniechgca — prze-
ciez tatwos¢ 1 umiejetnos¢ dawania wzmacnia migdzyludzkie
wigzy, wspotdecyduje o wartosci i radosci zycia. Odpowiedzi
na te pytania moga przyczynic si¢ nie tylko do usprawnienia
naszej wlasnej sztuki wspoélzycia, ale takze moga podpowie-
dzie¢ najwlasciwsze metody wychowania cztowieka uspo-
tecznionego.

Pobudki i racje daru

OD NIGDY DO ZAWSZE

Zadziwiajaca rozpigto$¢ postaw — od tych, ktorzy nigdy nic
sami z siebie nie daja, do tych, ktdrzy zawsze daja:

A —nigdy nie pomoze, a ,,da tyle, co wesz nakaszle”. To, co
ma, ma dla siebie, i basta. Mieszkajac u przyjaciot ani mysli, by
poméc w sprzataniu lub w zakupach. Zyje wedtug przystowia:
,Gdy bra¢ — bracia, gdy da¢ — nie ma braci”. Oskarzony o
sobkostwo ttumaczy: ,,Tak nazywaja mnie ci, ktorzy chcieliby
mnie wykorzystac, ale ja nie jestem glupi”.

B — daje i pomaga na odczepnego, dla Swigtego spokoju,
gdy go przycisnaé, gdy nie moze wykrgcic si¢ sianem.

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 konwencjonalnych
prezentéw przy konwencjonalnych okazjach. Daje, bo tak
wypada: skromny kwiatek, gdy przychodzi w odwiedziny;
kosztowniejszy, gdy — na obiad.

E — daje i pomaga, ale tylko wtedy, gdy uwaza, ze si¢ nalezy,
i tyle, ile si¢ nalezy. Cho¢ bywa sklonny 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 pragnienie sprawienia komus ulgi
lub radosci, a tylko surowe i chlodne poczucie obowiazku.
W jego ,,ja ci to zatatwig” brak ciepta, nie czuje si¢ dobroci.
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Na obietnice:

,,Pozostaw to mnie, ja ci to zalatwig, to mo6j obowiazek™
— wiele 0sob reaguje gwattownym: , Nie trzeba!”. ,,Powie-
dzialam—gniewata si¢ znajoma — zeby nie przychodzit do
mnie do szpitala, bo pamigtam, jak kiedys narzekat, ze nosi
obiady chorej babci”.

G — daje tylko bliskim lub tylko osobom zaprzyjaznio-
nym. ,,Dwa razy spotkatam ja za granica, a teraz chce, ze-
bym jej zamowita hotel w Warszawie. Nie mam czasu”.

H — daje i pomaga, lecz tylko w wyjatkowych oko-
licznoséciach. W deszczowa noc ofiaruje si¢ transportowac
chorego ze schroniska do szpitala, ale obojgtnie minie ob-
tadowana kobietg na schodach. (,,A przeciez trudnos¢ 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 samo-
ocenie uwzglednij sktonno$¢ do retuszowania autoportre-
tu...) ...a przy okazji zastanow si¢ i nad tymi typami ludzi
— do ktorego jestes$ najbardziej podobny.

CO DLA JEDNYCH ZBYT
LATWE, DLAINNYCH ZBYT
TRUDNE

Zadziwiajaca jest tez rozpigtos¢ postaw o0sob biora-
cych.

A — odnosi si¢ z ogromna serdeczno$cia i grzecznoscia
do 0s6b, ktore moga co$ dla niego zrobié, a chtodno, nawet
opryskliwie do tych, po ktorych niczego si¢ nie spodziewa.
Gdy nie widzi interesu, nie widzi czlowieka. Jest zywa
ilustracja porzekadet: ,,Nie styszy »daj«, ale styszy »na«”,
,,Ma tylko dwie rece: jedna do brania, druga do trzymania”,
,,Prosi¢ go o co to jakby wierci¢ dziurg w oleju”. Przymawia
si¢ jeczac, zada grozac, wymaga bez wewngtrznych opo-
row, ale za to z uporem. Jego hastem: ,,$mier¢ frajerom”.
Naciaga i wykorzystuje kazdego, kto si¢ da naciagnaé¢ lub
wykorzystaé.

Takze B — ma we krwi zasade: ,,Zyje, wiec zadam”.
Przekonany, ze mu si¢ duzo nalezy, bierze bez skruputow
ijest czgsto rozczarowany, bo spodziewal si¢ wigcej. Prosi
fatwo 1 kazdego, cho¢ ma pewien wzglad na to, co ,nie
wypada”: ,,Poprositbym ci¢ o fiata na niedzielg, ale nie
$miem”.

Oba te typy (A i B) maja sktonnos¢ do pomniejsza-
nia wartosci otrzymywanych dobr i $wiadczen: ,,Nie
potrzebowatem...”, ,,Sam bym sobie poradzit...”, a takze
do pomniejszania trudu i wyrzeczen oséb dajacych:

»Wyzywa sig...”, ,,Ma dosy¢ pienigdzy... (czasu..., ener-
gii...)”, ,,Nie znat ceny tego, co dat...”, ,, Tak mu wygodnie”.
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C — Dbierze z pewna trudnoscia, czuje si¢ nieco skrgpowany
izobowiazany, jest wdzigczny i zaskoczony ludzka dobrocia:
,Juz dosyé!”, , Opamigtaj sig!”, ,,I tak za duzo mi dates”.

D — gdy musi o cos$ prosi¢, gardto mu sig Sciska, a kazda
otrzymang pomoc, kazdy wigkszy prezent przezywa jak
upokorzenie, wige czym predzej rewanzuje si¢, by zmazac t¢
hanbg, zmy¢ plamg na honorze. Oba te typy (C, D) sktonne sa
przecenia¢ warto$¢ otrzymywanych dobr i §wiadczen:

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

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

WIELOSC POBUDEK

Jak r6zne moga by¢ pobudki daru, ilustruja cho¢by wypo-
wiedzi krwiodawcow w Wielkiej Brytanii:

»Daj¢ krew, bo wiem, ze w ten spos6b mogg ocali¢ czyjes
zycie”.

,»Jako niewidomy nie mam innych mozliwosci pomagania
ludziom”.

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

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

,» 10 jakby podzigkowanie Bogu za zdrowie”.

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

,,Jaki$ nieznany cztowiek w ten sposob ocalit zycie mojej
zony”.

,,Kto§ w mojej rodzinie moze bedzie kiedy$ potrzebowat
krwi. Chee wierzy¢, ze znajdzie si¢ wtedy ktos, kto ja da”.

»,Mam dwoje dzieci i czujg, ze jesli ja albo ktéres z nich
bedzie kiedys potrzebowaé czyjej$ 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 mys$lami mozna traktowaé krwiodawstwo jako
inwestycjg”.

»Matka byla krwiodawca przez szereg lat, po jej Smierci
zdecydowatem si¢ zajac jej miejsce”.

»Syn zginat w wypadku, byt krwiodawca, cieszylby sig,
gdyby wiedzial, ze oddaj¢ swoja krew, dlatego bedg to robic¢
poty, poki bede mogla w ten sposdb ludziom pomagac”.

,»Widziatem wypadek i pomyslalem, ze to najlepszy sposob
pomocy”.

,»Daj¢ z poczucia winy, ze tyle w zyciu do§wiadczytam
dobrego, a tak mato datam”.
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» Wywiazuje si¢ z obowiazku w stosunku do spoteczenstwa
i narodu”.

»Wyszedlem cato z wojny, czutem, ze co$ si¢ ode mnie
nalezy”.

»Najpierw byla cickawo$¢, pozniej dawatem, bo stwier-
dzono, ze mam rzadka grupe krwi. Mito mi pomysle¢, ze kto$
zawdzigcza mi zycie”.

,,P0 obejrzeniu ogloszenia w telewizji pomyslatem, jak bar-
dzo mogg pomoc pacjentom, i to niewielkim wysitkiem”.

Autor ksiazki, ktory zebrat te wypowiedzi', podkresla prak-
tyczna i moralna wyzszo$¢ krwiodawstwa bezinteresownego
nad interesownym: praktyczna, bo ptatni krwiodawcy moga
zatajac istotne informacje o sobie, na przyktad moga znalez¢
si¢ wsrdad nich narkomani; moralna, bo jest co$ szokujacego
w traktowaniu krwi jako jeszcze jednego przedmiotu handlu.
Dla krwiodawcow w brytyjskim systemie stuzby zdrowia da-
wanie krwi jest wyrazem, a zarazem poglgbieniem — uczucia
przynaleznosci do spoteczenstwa, wyraza i poglgbia uczucie
solidarnosci z innymi.

Réznorodno$é motywow, miedzy ktdrymi moga zachodzié
zbieznosci albo zderzenia.

ZBIEZNOSCI | ZDARZENIA

Rézne racje i motywacje czgsto si¢ uzupetniaja. Podziwia
si¢ dobre serce M., bo wyszlta za fajttape, ktory sam nie potrafi
zdecydowac, czy wlozy¢ brazowe buty, czy czarne...

Moze rzeczywiscie ma dobre serce, ale poza tym jest de-
spotka, ktora potrzebuje kogo$, kim moze rzadzi¢ nawet w
dziedzinie garderoby. Zachwycaja si¢ kolezenstwem R., ktory
opiekuje si¢ bezradna i uboga kolezanka z nie§lubnym dziec-
kiem... R. rzeczywiscie jest kolezenski, ale czy z takim samym
zapatem opiekowalby si¢ nia, gdyby byla mniej atrakcyjna?
Podwiozlem autostopowicza. Z dobroci? Owszem, zal mi go
bylo — moze juz dlugo czekal, a deszcz zaczal pada¢ — ale
jechatem sam, nie miatem do kogo geby otworzy¢. T. zapisata
mi w testamencie perski dywan: z sympatii?; z wdzigcznosci
za to, ze ja kilka razy odwiedzitem?; z wyrachowania — chce,
zebym ja wspominal? Pewnie z tych trzech wzgledow razem.
Prawie za kazdym dziataniem kryje si¢ kilka motywow.

Gdy motywy popychaja cztowieka w jednym kierunku, ich
sily sumuja sig, dziatanie jest konsekwentne i dynamiczne;
kiedy jednak wskazuja na rozne cele, wtedy zderzaja sig,
a dziatanie jest chwiejne. Kolezenski urzednik, znalazlszy
si¢ w sytuacji konfliktu ambicji z lojalno$cia, chciat da¢ Panu
Bogu swieczke i diabhu ogarek, w rezultacie nakrecil, natgat,
koledze zaszkodzit, a sobie nie pomogt. /.../ Tak, wielos¢,
a nawet sprzeczno$¢ motywdow jest raczej regula niz wyjat-
kiem, a tymczasem w naszych sadach etycznych obraz ich
nader upraszczamy.

1 R. M. Titmuss The Gift Relationship. London 1970.
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MARKETING - COPYWRITING

Moim celem jest pomaganie autorom w prowadzeniu wlasnego marketingu, stqd ten dzial. Magazyn pomyslany jest takze
Jjako pomoc dla klientow w poznaniu i zrozumieniu ofert autorow, wiec poniekqd mamy w tym dziale sprzecznosé interesow,
bo uczymy, jak do klienta dotrze¢ z ofertq, a klient czyta o tych metodach :-) Niekoniecznie. Jestem wylqcznie za metodami
etycznymi i moim celem jest, by klient zrozumial, zZe to jego potrzeby stojq na pierwszym miejscu. On moich autorow i ich
produktow, ustug potrzebuje, by poprawic¢ swoje zZycie :-) Takze specow od marketingu. Bo wiele 0sob bedzie potrzebowa¢
po uporzqdkowaniu Zycia i wyznaczeniu swoich celow prowadzqcych do sukcesow — pojscia wlasnq droga, prowadzenia

wlasnego marketingu.

korelta, skiad - 1, Yn Sukces Twojej Firmy

i hitto: /fsukeestwoiejfirmy.com/

Wanda Loskot przedstawia...

Sukces Twojej Firm
"Jestes wlascicielem firmy? - Tutaj dowiesz sie jak
przyciagac wiecej klientow, jak zarabiac wiecej
pieniedzy j jak miec wiecej wolnego czasu,"

HOME HKURSY RADIOSUKCES KLUB ZAPYTAJ WANDA

Grazyna Dobromilska

- GRATIS! -

Porady Amerykanskiej
Milionerki - specjalistki
od rozwoju malych firm

Wpisz swoj email
whpisz swoje imie

Jak Zdoby¢ Zaufanie w Internecie?
czyli porady Wandy Loskot w Klubie Przedsiebiorcy

Internet robi taka kolosalna karierg, ze chyba wszystkim,
ktérzy wybrali sobie to miejsce na rozwijanie biznesu, kreci
si¢ troche w glowie. Potencjat jest niestychany, ale sa oczy-
wiscie i problemy. Jednym z najwigkszych jest brak zaufania
w$rod odbiorcow.

Kazdy wie, ze jesli chodzi o stworzenie skutecznych
stron internetowych, to unikalna i przydatna zawarto$¢
stron jest tutaj krolem. Jesli jednak zawarto$¢ jest krolem,
to umiejgtnos¢ wzbudzania zaufania jest krolowa (od ktore;j,
jak od kazdej zony maz, rowniez i ten internetowy krol, jest
ogromnie uzalezniony :-)

Kiedy przeprowadza si¢ ankiety, na pytanie ,,dlaczego nie
kupujesz wigcej produktow i ustug na sieci” wigkszos¢ osob
przyznaje, ze obawiaja si¢ tego, co czyha na nich po drugiej
stronie tego okienka technologii. Warto wiec pamigta¢ o tym,
by $wiadomie postara¢ si¢ o zdobycie zaufania potencjalnych
klientow.

Dlaczego to takie wazne

W sieci (i nie tylko w sieci) ludzie sa tak bombardowani
wszelkiego typu ofertami i propozycjami, ze najlatwiejsza
dla nich droga do wyeliminowania nadmiaru informacji jest
natychmiastowe odrzucenie wszystkiego, co nie wydaje si¢
wiarygodne.
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No pomysl, zanim cokolwiek kupisz, tez chyba chcesz
mie¢ jako taka pewnos¢, ze to cos jest dobrej jakosci i ze to
co$ zostanie dostarczone na czas. Generalnie rzecz biorac,
chcesz mie¢ pewno$¢, ze masz do czynienia z ludzmi godnymi
zaufania.

Chcesz wiedzie¢, ze jesli cos nie tak, to kto$ ci ten produkt
naprawi, a jak si¢ nie da naprawié, to dostaniesz porzadny
produkt zastepczy albo zwrot pieniedzy. Cheesz wiedzie¢ jak
najwigcej, zanim si¢ rozstaniesz ze swoja gotowka, prawda?
Chcesz wiedzie¢, ze to, co sprzedajacy mowi, pokrywa si¢
zrzeczywisto$cia i jesli zauwazysz, ze cos si¢ nie zgadza albo
sprzedawca co$ ukrywa, to wzbudza on twoje podejrzenia.

Niestety, w sieci wigkszo$¢ 0sob starajacych si¢ sprzedac
nawet bardzo drogie ustugi, nie fatyguje si¢, by podac o sobie
jakiekolwiek dane poza adresem typu webmaster@domena.pl.
Od czasu do czasu mozna tez znalez¢ gdzie$ adres pocztowy,
nawet numer telefonu — jednak zwykle imig i nazwisko to juz
prawdziwa rzadkos$¢. I jak tu ufaé, skoro nawet nie wiemy,
z kim mamy do czynienia?

A tyle mozliwo$ci mamy w sieci, tyle innych stron, ktore
oferuja podobne produkty i ustugi mamy do odwiedzenia.
Po co sobie zawraca¢ gtowg? Tylko jedno kliknigcie myszka
1 juz maszerujemy w internetowa sing dal...
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Nie pozwo6l swoim odwiedzajacym tak odptywacé w sing
dal. Wcale nie o to chodzi, by wiele 0sob ci¢ *odwiedzito*,
nic ci nie przyjdzie z samych odwiedzin. Chodzi o ty, by wiele
0s6b miato do ciebie zaufanie!

Nie ukrywaj sie za fasada

Wyglada na to, ze wigkszo$¢ stron wpada w jedna z dwoch
skrajnosci: albo ludzie mowia o sobie tak wicle, ze juz
tym odstraszaja odwiedzajacych. Ich strony sa wypetnione
informacjami na ICH temat — mowia, co robia i jak dtugo
juz sa w biznesie, chwala si¢, ktore odznaczenia zdobyli,
ile nagrod im przyznano i jakie maja wyksztalcenie. Mowia,
do jakich organizacji naleza, kto o nich pisal, kto nalezy do
ich klientow itp. ...

Na drugim koncu tego spektrum sa ci, ktdrzy mowia o sobie
nic albo prawie prawie nic. W obu wypadkach nie sprzyja to
nawiazaniu kontaktow z potencjalnym klientem.

Jedna z najwigkszych pomytek popelianych w sieci przez
wiascicieli matych firm jest ukrywanie si¢ poza fasada wize-
runku wielkiej firmy. Pojawia si¢ MY. Mowia: NASZYCH
stronach, o0 NASZYM biznesie, NASZYCH specjalistach.
Mowia: MY sprzedajemy, MY odpowiadamy — nawet gdy
jest to biznes prowadzony przez jedna osobg. Przez jedna
przedsigbiorcza osobg, ktora powinna si¢ szczyci¢ swoimi
osiagnigciami, zamiast ukrywaé swoje imi¢ i nazwisko.

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

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

Czy warto ryzykowac i udawac?

Na pewno nie!

Nawet jak si¢ JEST wielka firma, warto stworzy¢ solidna
strong w celu wzbudzenia zaufania — jak czyni to np. Bank
Zachodni, ktory tak przedstawia swoj zarzad i sktad rady
nadzorczej. Takie ,,MY” istotnie przekonuje — szczeg6lnie
tych, ktorzy chca mie¢ do czynienia z duza firma.

Powiedz im o firmie i o sobie

Ludzie chea wiedzie¢, kto kryje si¢ za twoja strona,
za produktami, za ustugami. Pomysl, kiedy kto$§ wchodzi
do twojego sklepu, zaktadu, biura — moze stworzy¢ dziesiatki
ocen na podstawie otoczenia, wngtrza, twojego wlasnego
wygladu i zachowania, nawet ubioru. Jesli kto§ do ciebie
zatelefonuje, moze wysnu¢ sporo wnioskéw na podstawie
tonu glosu i innych dzwigkow, albo jak dtugo czasu zajgto,
zanim kto$ podniost stuchawkg. Jesli jednak kto$ widzi tylko
twoje strony na pajaku, ma bardzo mato danych, zeby wysnué
jakie$ wnioski. Nie spodziewaj sig, ze z braku danych kto$
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nabierze do ciebie zaufania — wrgcz przeciwnie! Jesli cheesz
zaufanie uzytkownikéw 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 tatwo znalez¢.
Powiedz, kim jestes, co robisz i czemu robisz to, co robisz...
Opowiedz nawet o poczatkach swojego biznesu. I nie zapo-
mnij o fotografiach.

Aby stworzy¢ atmosferg, zawsze mow prawdg. To wcale
nie jest rtOwnoznaczne z tym, by moéwic im o sobie wszystko,
ale nie obawiaj si¢, by pokaza¢ swoja ludzka twarz. Bez zbyt-
niego owijania w bawetng. Nie musi to by¢ perfekt — ludzie sig
beda nawet bardziej z toba identyfikowac, jesli odkryja, ze nie
boisz si¢ obnazy¢ swojego ziemskiego oblicza. I nawet ci¢
beda podziwiaé za to, ze pokazujesz im swoja niedoskonatosé,
o ktorej i tak wiedza (bo nikt nie jest doskonaty).

To wiasnie to spowoduje, ze beda si¢ czuli wygodniej
i bezpieczniej w kontaktach z toba. W rezultacie beda tez
bardziej sktonni do tego, by ci zaufaé na tyle, by kupi¢ twdj
produkt czy ustugg.

Albo mozesz podej$¢ do tego inaczej. Na przyktad
na stronie ,,kontakt” mozesz poda¢ tylko gldwne informacje
i umiesci¢ tez dodatkowy odno$nik do bardziej prywatnych
stron — tak jak to robia Dariusz i Katarzyna Majgier, wta-
Sciciele znanego serwisu Reporter, na tej stronie. Zobacz,
co si¢ kryje pod linkami — tylko tam wyczytasz o nagrodach,
jakie Dariusz dostal, o jego hobby i o tym, ze potrafi nawet
robi¢ koronki!

Tak czy siak, pokaz w sieci, ze za twoja witryna stoi praw-
dziwy cztowiek z krwi i kosci. Moze niedoskonaty, ale za to
prawdziwy. Tylko taki sprawia wrazenie, ze si¢ tg¢ osobg cho¢
trochg poznato, Pamicgtaj, 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!

Wyjasnij, na czym polega twoja
oferta

Nie licz na to, ze ludzie beda si¢ bawi¢ w zgadywanie, albo
biegac ze strony na strong, szukajac tego, co chca znalez¢.
Jesli nie podasz informacji od razu na poczatku, wigkszosé
po prostu kliknie myszka i przeskoczy na inny adres — to
przeciez takie tatwe. Jesli kto§ wyczuje, ze informacja jest
zakamuflowana albo starasz si¢ unika¢ odpowiedzi na tatwe
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! Jesli wigc juz masz uwage konsumenta, wykorzystaj
to 1 wytlumacz doktadnie, co i za ile sprzedajesz. Ukaz wszyst-
kie zalety, wszystkie mozliwe korzysci. Daj jak najwigcej
powodow, zeby od ciebie kupit, albo przynajmniej, zeby
do ciebie wrocit w niedalekiej przysztosci, zeby powiedziat
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znajomym. Bo jesli go nie przekonasz — by¢ moze juz nigdy
nie wroci na twoje strony.

Nie daj sie skusi¢ sloganom

Zostaw hasta reklamowe w rodzaju ,,najlepsze na $wiecie”
albo ,,jedyna okazja” konkurentom. Sa to banaly, ktore by¢
moze tobie si¢ podobaja, ale twoi potencjalni klienci im nie
ufaja (a o zaufanie chodzi). O wiele lepiej, jesli zaczniesz
swoja oferte od naglowka opisujacego szczegdlowo twoj
produkt albo ustuge.

Zaoferuj gwarancje

W Stanach na wszystkie produkty zamawiane przez poczte
wymagana jest przynajmniej 30-dniowa gwarancja zwrotu
pienigdzy. Wiele biznesow oferuje jednak o wiele wigce;j:
60-dniowe, roczne — a nawet gwarancje w nieskonczonos¢.
Inteligentny biznesmen oferujacy wysoka jakos¢ produktow
albo ustug wie, ze nawet jesli nieliczni klienci beda sig
domaga¢ zwrotu pienigdzy, wzrost sprzedazy spowodowany
zaufaniem rynku wynagrodzi mu potencjalne straty.

Oto na przyktad gwarancja, ktérg jako trener sama
daje swoim klientom:

Jesli po wprowadzeniu w zycie moich wskazéwek
i systeméw, dojdziesz do wniosku, ze nie warte byty
one ceny, ktorq zaptacite$ — zwroce ci koszt treningu co
do centa (albo co do grosza).

Podaj swoj adres i numer telefonu

Daj ludziom mozliwos¢ skontaktowania si¢ z toba nie tylko
przez pocztg elektroniczna, ale takze bardziej tradycjonalnymi
metodami. Podaj swoj adres pocztowy, numery telefonow,
faxu. Jesli strona reprezentuje wigksza firme, warto podaé
takze nazwiska osob, z ktorymi klient si¢ prawdopodobnie
zetknie — poczawszy od telefonistki, skonczywszy na pra-
cownikach dziatu sprzedazy. To pomaga stworzy¢ wrazenie,
ze twoj biznes to ,,prawdziwa” firma, a nie jakas chwilowa
operacja, ktorej nie nalezy ufaé.

Zdobycie zaufanie klienta jest twoim najwazniejszym
zadaniem, a kiedy juz je zdobgdziesz, zaufanie to bgdzie
twoim najwigkszym atutem. To wlasnie dlatego MCDonald,
Kodak, Xerox, Coca-Cola i Sony zrobity taka zawrotna
karier¢ na $wiecie. Firmy sa znane i znaki zastrzezone,
bo ciesza si¢ zaufaniem konsumentow.

Warunki Bezplatnych Przedrukow

Mozesz wykorzystac ten artykut bezptatnie na wlasnej stronie
internetowej, albo w czasopismie poza internetem — pod wa-
runkiem, ze nie bgdziesz niczego zmienia¢ bez porozumienia
si¢ ze mna. Pod tytulem musi ukaza¢ si¢ moje nazwisko —
a na dole artykutu musi by¢ umieszczona nastgpujaca infor-
macja (W internecie musza by¢ takze linki do moich stron):
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Wanda Loskot jest cenionym w USA doradca

do spraw rozwoju biznesu. Odwiedz jej polska witry-
ne http://sukcestwojejfirmy.com/, gdzie znajdziesz
wiele podobnych artykutéw i nawet bezptatny Kurs
Planowania!

Wigcej mozesz przeczyta¢ o Wandzie na stronie jej bloga
www.sukcestwojejfirmy.com/Wanda.html lub w moich Ulu-
bionych/Marketing www.madgraf.eu/index.php?id=7&idd=2,
gdzie takze umiescitam laurke dla Wandy :-)

Lz e el el - SukcesTwojejFirmy

Bez fatszywe] skromnosci powiem, Ze wielu
alicza mnie

o czotowki ekspertow od spraw rozwoju maltych)

Dzieki Internetowi pracuje z kffentami na czterech
kontynentach,

moje artykuly sg publikowane w setkach wydawnictw, tlumacione
na preerdzne, czasemn niezrozurmiate dia mnle jezyki, np. chinskl,
Jako tzw. autorytel, zapraszana jestem na roime konferencje,
targl { seminaria.

Najwieksza przyjemnost w zyciu czerpig z pornagania innym
w zdobywaniu ich celdw (musze przyznad, e sama na tym
teZ dobrze wychodze).

Jak wpiszesz “Wanda Loskot” w okienko preeglzdarki Google,

to zhaidziesz ponad 2.000 referencyi na mdj temat. I chocthys
rie wiemn jak szukal, nie znajdziesz tarmn brudu. Wanda Loskotf
Serwis Wandy Loskot, trenera marketingu, znam od kilku lat,
We wrzesniu 2007 roku zdecydowatam sie przystapic

do Klubu Przedsiebiorcowe. Ogrom materiatdw szkoleniowych
w postac phkow tekstowych, video, mp2 1 narzedzi, jakie
Wanda przygotowata dla nas, zaszokowalt mnie :-)

Mamy takze mozliwosé zadawania pytahh na Forum Klubu,
Coaching w ramach oplaty klubowej,

Podczas gdy godzina konsultacii przez telefon z Wanda
kosztuje 575 dolardw.

Odbywaja sie rdwniez raz w tygodniu we czwartki webcasty
Zapyltaniz

czfonkow Kiubu.

TO NAJLEPSZA MOJA DECYZIA ZAWD0DO0WS od czasu,
gdy we wrzesniu 1994 roku zdecydowatam sie zarejestrowad
dziatalnosc poligraficzno-reklamow )

Wanda Loskot jest dla mnie WYROCZNIA
MARKETINGU :-)

SPROBUI TYMCZASEM SKORZYSTAC Z JEJ BEZPLATNYCH
PORAD w blogu SukcesTwojejFirmy. Wanda chetnie z nami
dyskutuje | naprowadza na "sciezki zrozumienia® istoty jej
wpisu =)
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lle jest marki w Twojej
marce?

W filmie ,,Poszukiwany, poszukiwana” poznajemy pewnego
naukowca, ktory prowadzi badania nad ,,zawarto$cia cukru
w cukrze”. Tamte badania moze nie byly zbyt powazne,
ale odpowiedz na pytanie ,,ile jest marki w Twojej marce”
moze Ci si¢ przyda¢ w planowaniu przysztych dzialan.

Wartos¢ obiektywna
czy preferencja?

Markowy produkt, firme¢ lub ustuge mozna rozpatrywac
w dwoch wymiarach. Po pierwsze, mamy do czynienia
z obicktywna warto$cia: twoj produkt robi cos$, czego nie
robi zaden inny, nie da sig¢ go tatwo zastapi¢. Z drugiej strony,
mamy do czynienia z subiektywna warto$cia postrzegana
przez Konsumenta: z jego preferencja. Tg preferencjg, ktora
sprawia, ze z dwoch podobnych produktow Konsument
wybiera akurat Twéj, w duzym uproszczeniu mozna nazwaé
Twoja marka.

Przymus, monopol, obiektywna
wartoscé

Istnieja produkty lub ustugi, ktore sktadaja si¢ przede wszyst-
kim z obiecktywnej warto$ci. Jesli naprawiasz przedwojenne
maszyny do szycia albo jeste$ jedynym na danym terenie
dystrybutorem nici dentystycznych, konsumenci kupuja
u Ciebie, bo nie sa w stanie zastapi¢ Twojego produktu lub
ustugi czyms$ innym. Jesli Konsumenci nie maja wyboru,
cigzko mowic o jakichkolwiek preferencjach.

Strategia post¢powania w przypadku takich sytuacji
rynkowych to bardzo czgsto ,,ptac i ptacz”. Jeszcze kilka
lat temu mozna byto psioczy¢ na Telekomunikacje, ale
nic nie dato si¢ na nig poradzi¢. Jednak strategia taka ma
bardzo powazna wadg: jesli pojawi si¢ konkurencja, Twoi
Klienci przejda do niej, a Tobie bardzo ci¢zko bgdzie zmieni¢
zszargana reputacj¢. Dlatego nawet majac monopol, warto
dba¢ o Klientéw. Niby truizm, ale wiele firm, ktore znam,
zdaje si¢ tego nie dostrzegaé. Dlaczego? Bo marke oparta
na zmuszaniu, a nie na preferencji, duzo tatwiej budowacé,
Klienci ,,zniosa wigcej” niz na konkurencyjnym rynku
i zarobki generalnie sg wyzsze.

Inercja: przyjaciel lub wroég

Potegzna sila, ktéra wplywa na ,,zmniejszenie preferencji”
jest inercja, czyli nieche¢ Konsumentéw do dokonywania
zmian. T¢ niech¢¢ mozna potegowacé, pigtrzac przeszkody,
jesli Klient zechce przej$¢ do konkurencji. Jesli dzi$ zechce
zmieni¢ bank, bede musiat zmienié¢ nie tylko numer konta,
ale karty kredytowe, przenies¢ kredyt, zawiadomi¢ wszystkie
instytucje... Tak samo jest z ushugami telefonicznymi. Aby
zamoOwi¢ usluge, wystarczy zadzwoni¢ na infolinig. Aby
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z niej zrezygnowac, trzeba juz wysta¢ pismo. To nic innego
jak budowanie barier, ktore potgguja inercjg.

Z drugiej strony mozesz by¢ konkurencja, ktora stara si¢
,»podkopaé” dotychczasowa pozycje monopolisty. W takim
przypadku najpierw nalezy sig¢ zaja¢ wlasnie przekonaniem
Klientow o tatwosci porzucenia dotychczasowego dostaw-
cy.

Preferencja, czyli wartosé
subiektywna

Istnieja takze produkty lub ustugi, ktére maja w sobie
stosunkowo duzo preferencji, a mato unikalnych wartosci.
W skrajnych przypadkach warto$¢ obiektywna moze by¢
naprawde znikoma, a produkt moze si¢ sktadac ,,przede
wszystkim z marki”. Przyktad? M&M’s. To nic innego jak
orzeszki w czekoladzie, ktore mozna spokojnie zastapic inny-
mi orzeszkami w czekoladzie. Jednak rdéznica w postrzeganiu
marki M&M’s a ,,zwyktych” orzeszkow jest potgzna.

Do tej samej kategorii mozna wrzuci¢ Coca-Colg i Pepsi.
Obie marki to napoje gazowane o smaku coli, ale ogrom
skojarzen, ktory ze soba niosa, sprawia, ze praktycznie
nie mozna wybra¢ jednego tylko i wylacznie ze wzgledu
na obiecktywna warto$¢.

Jesli dysponujesz takim produktem, musisz odrdznié si¢
od Tobie podobnych poprzez budowanie preferencji. Glgbia
marki (pisatem o tym wczesniej) to droga, ktora powinna
podaza¢ Twoja marka.

Zbuduj portfel marek

Budowanie preferencji odbywa si¢ takze poprzez kon-
struowanie portfela marek. Twoja unikalno$¢ to nie tylko
unikalno$¢ Twojego produktu, ale takze stosowanych przez
Ciebie procedur, komponentow itp. Kawa Jacobs nie jest
wyjatkowa dlatego, ze jest kawa Jacobs, ale dlatego, ze jest
»palona w specjalnym procesie i to tylko ze starannie wyse-
lekcjonowanych ziaren”. Zaréwno ten proces, jak i ziarna, to
nic innego jak pod-marki, ktére sktadaja si¢ na obraz kawy
Jacobs jako catosci. Zastandw sig, jak Ty mozesz odréznic sig
od podobnych Tobie za pomoca takich pod-marek.

Pawel Tkaczyk
blog www. paweltkaczyk.midea.pl z dnia 28 sty 2009
w kategorii Featured, Reklama, marketing, marka

Branding, marketing, reklama i social media. The Jedi way.
Firma: IT Media (od 2005-09)

Stanowisko: Wyktadowca. Obowiqzki: Szkolenia z zakresu kreowania
wizerunku firmy, tworzenia identyfikacji wizualnej, tworzenia marki.
Takze typografia. Czasem szkolenia typowo techniczne (techniki
DTP i pre-press)

Przykiadowe Referencje: Pawel Tkaczyk jest osobq stworzong
do prowadzenia wyktadéw. Swietnie stuchalo mi sie zaje¢ z pro-
jektowania identyfikacji wizualnej. Naprawde duza porcja teorii
poparta sporq dawkq cwiczen praktycznych. Polecam kazdemu!!
Mikotaj Skuza
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Najwiekszy grzech,
jaki mozna popeinicé

w biznesie
Czy wiesz, ze jedna z glownych przyczyn bankruct i proble-
mow firm jest brak wiedzy o swoim kliencie?

Jesli odpowiesz sobie na pytanie, kim jest Twoj Klient,
to na pewno zrobisz milowy krok w drodze do sukcesu. Im
doktadniej okreslisz profil Klienta Twojej firmy, tym masz
wigksza szanseg na sukces.

Wiesz wtedy, na ktorych spotkaniach bywac, w jaki sposob
prezentowac siebie i swoj produkt czy ushugg.

Kim jest Twoj idealny Klient ?
— zasadnicze pytanie, ktore pomoze Ci decydowa¢ o Twoim
sukcesie

Najwigkszy grzech jaki mozna popetni¢ w biznesie to
nieznajomos$¢ swojej idealnej grupy docelowej, co jest jedna
z przyczyn probleméw w firmach.

Warto pamigtac, ze nie patrzymy na grupg docelowa jak
na grupg, ale jak na jednostke, dlatego méwimy o idealnym
Kliencie, z czym wiaza si¢ rOwniez umieje¢tnosci planowania
marketingowego.

Nie mozna mie¢ produktu dla kazdego.

Zestaw pytan utatwiajacy okreslenie profilu idealnego

klienta:

Wiek

Pte¢

Stan cywilny

Liczba dzieci

Wyksztalcenie

Jaka funkcje pelni w organizacji?

Co ceni najbardziej w produkcie, za co ptaci?

Co spowoduje zakup danego produktu?

Jaki wptyw na jego biznes bgdzie miat produkt?

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

Jakie cechy i korzysci Twoj (jesli nie masz to obecnie
statystyczny) Klient ceni najbardziej w Twoim produkcie?

Badania: Przeprowadz badania wsrod swoich Klientow
(lub gdy nie masz mozliwosci zréb je na obecnych Klientach)
podpytujac ich czego najbardziej chca. Zréb 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 ktorej wybrate§ produkt naszej
firmy?

Co Ci si¢ najbardziej podoba w naszej firmie?

Czy istnieja produkty i ustugi, ktére chciatbys$ zobaczy¢
w naszej ofercie?

Psychologia SUKCESU

Jesli tak, to jakie.

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

Sprawdz swoje materiaty reklamowe i odpowiedz na pyta-
nie, czy sa zrobione tak, by trafiaty do Twojego Klienta, jesli
odpowiedz brzmi NIE, zastanow si¢, co mozesz poprawic.

Bardzo waznym elementem jest strona internetowa. Odpo-
wiedz sobie na pytanie, co jest jej celem, do jakiej konkretne;j
akcji miata prowadzi¢ informacja na Twojej stronie ?

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

Jesli decydujesz si¢ na kampani¢ reklamowa, pamigtaj
o wskazniku ROI, czyli, ile pienigdzy zarobisz, wydajac
jedna ztotowke? Jesli nie masz tych danych, nie mozesz
przewidzie¢ optacalnosci.

Jaka jest $rednia wartos¢ zamowienia? Jaka jest $rednia
wartos$¢ Klienta w dtugim okresie

(np. rok)? Czyli, jaki jest $redni zysk netto z jednej
sprzedazy i $redni zysk na dtuga metg?

Pamigtaj o zasadzie Pareto 20/80. Przeanalizuj, kim sa
klienci, ktorzy stanowia 20 % klientéw i daja Ci 80% zysku?
Skup si¢ na tych cechach klientéw, szukajac idealnego klienta,
koncentruj si¢ na takich klientach.

Jaka jest najwicksza korzys¢ dla Twojej firmy, gdy obshu-
gujesz Klientow?

Klienci, ktorzy polubili to, co dla nich robisz, powiedza
o tym znajomym, a Ci znajomi kolejnym znajomym. Po-
chwata z ust zadowolonego Klienta to najpot¢zniejsza sita
marketingu.

Twdj najlepszy Klient to ten, ktory kupi Twoj produkt lub
ustuge 1 bedzie jej uzywat z pasja.

Twoim Klientem jest ten, kto rzeczywiscie chce tego, co
masz do zaoferowania i nie tylko uzywa Twojego produktu,
ale uwielbia go. Nie tylko kupuje ustugg, ale uwaza, ze nie
bedzie mogt bez niej zy¢.

Im bardziej sa idealni Twoi Klienci, tym mniej bedziesz
mial zwrotow i skarg, a zatem wygenerujesz o tyle wigcej
zadowolenia Klienta.

Kiedy tylko zaczniesz przekazywaé wiasciwy komu-
nikat wtasciwym Klientom, nie tylko bedg od Ciebie
kupowaé, ale zostang z Tobg na dtuzej. Beda wydawac
u Ciebie wigcej pienigdzy niz jakikolwiek $redni Klient. Pole-
cq tez swoim rodzinom i znajomym, by kupowali u Ciebie.

Zidentyfikuj swojego Klienta i wkrotce stwierdzisz,
Ze pracujesz mniej, a zarabiasz wigcej.

Iwona Sorbian
Dyrektor ds. Zarzqdzania i Rozwoju
www.coursee.eu

tel. 517 560 097
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Supernetworking - Moda
czy koniecznos¢ w dobie
kryzysu?

Supernetworking przyszedt do nas z zachodu i dla wielu
0s6b jest jeszcze nowym pojeciem.

Wielu kojarzy sie tylko z wymiang wizytéwek. Jest to
jednak catosciowy proces, w ktorym swiadomie okre-
Slasz swdj cel, a nastepnie opracowujesz sposéb, aby
go osiggna¢. Dzieki supernetworkingowi rozbudowujesz
baze kontaktéw biznesowych, wykorzystujesz obecne
relacje i uzyskujesz od oséb tworzacych twojg sie¢
kontaktow rekomendacje.

Czy jest to tylko kolejna moda,
ktora przeminie?

Wiele 0s6b ma taka watpliwos¢ i zastaniawia si¢ czy inwe-
stowaé swoj czas w bywanie na spotkaniach biznesowych.
Mozna oczywiscie zrezygnowac, albo skorzysta¢ z kilku-
dziesigciu lat doswiadczen, ktore si¢ sprawdzaja w kazdych
warunkach gospodarczych.

Jest to sposob na budowanie relacji, grup wsparcia,
doskonalenie umiejgtnosci prezentacji oraz na poszerzanie
bazy kontaktow biznesowych, zdobywanie rekomendacji i
pozyskiwanie nowych grup klientow.

S$3a rézne powody i cele bywania
na spotkaniach biznesowych
Chodzimy na konferencje, seminaria, targi, wystawy lub

spotkania firmowe. Warto okresli¢ sobie wczesniej czego
oczekujemy i co chcemy osiagnaé.

Trzy wskazowki jak skutecznie
zbudowacé sie¢ kontaktow
networkingowych

1.Sporzadz zorganizowane listy kontaktow;

2. Podtrzymuj kontakty;

3. Wykorzystuj narzedzia internetowe (profile na portalach
spotecznos$ciowych, grupy, blogi)

Nie oczekuj szybkich rezultatow

Zaangazuj si¢ w projekty charytatywne lub spotecznosciowe,
ale wybieraj madrze. Nie wszystkie imprezy/projekty beda
mialy warto$¢ dla ciebie i twojej kariery/biznesu.

Badz widoczny. Bywaj na spotkaniach biznesowych
i profesjonalnych. Networking mozna ,,uprawiac” wszg-
dzie!
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Na co najbardziej nalezy zwrécic
uwage?

Skup si¢ na nawiazywaniu kontaktow biznesowych, a nie
na poszukiwaniu potencjalnych klientow; stworz szum wokot
siebie — daj si¢ odnalez¢ innym,,Kazdy interes rozpoczyna
si¢ od wyciagnigcia reki — nie w oczekiwaniu na konspekt
reklamowy, lecz na uscisk dtoni partnera do rozmowy. Znajdz
sposob, zeby pomoc drugiej osobie. Od tego ZACZNIJ!
(W czym mogg panu pomoc?).

Zatem niezmiernie wazne jest by nieustannie nawigzywac
lepsze kontakty, zdobywa¢ rekomendacje oraz pozyskiwaé
lepszych klientéw, pielggnowac relacje, dzigki ktérym
uzyskasz state zrédto rekomendacji 1 zwigkszac liczbe
klientow.

Iwona Sorbian, Dyrektor ds. Zarzqdzania i Rozwoju
www.coursee.eu

Malgorzata Krukowska, Organizator Projektow
Biznesowo-Networkingowych

Jak skutecznie
wykorzysta¢ networking
w sprzedazy i w promocji
marki osobistej?

Skuteczna sprzedaz jest jednym z najtrudniejszych
zadan, jakie staje przed firma walczaca o promocje
swoich produktow.

Nie zawsze to, co dobre, réwnie dobrze sie sprze-
daje. W dzisiejszych realiach rynkowych nie sztukg jest
stworzy¢ Swietny produkt czy zaoferowa¢ wyszukang
ustuge. Nie zawsze tez cena stanowi najwiekszg war-
tod¢ dla klienta. Za czym bedzie podazat klient? Jak
wykorzystac¢ networking do budowania dobrych relacji,
tworzenia bazy klientéw i nawigzywania warto$ciowych
kontaktow biznesowych? O tym, jak pielegnowaé
kontakty i pozyskiwa¢ skuteczne rekomendacje zado-
wolonych klientéw z Matgorzatg Krukowska (Klub Kobiet
Przedsiebiorczych, Kolor Sukcesu) oraz Iwong Sorbian
(firma Coursee) organizujgcymi wspolnie warsztaty
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z Supernetworkingu, rozmawia Joanna Wiejak, Re-
daktor Naczelny CashFlow&You.

- Na czym polega idea networkingu? Czy to idea
spotkan w celu poznania jak najwiekszej ilosci ludzi
albo wymiany mozliwie duzej iloSci wizytdwek?
Czy dzieki networkingowi mozna rozbudowac baze
wartosciowych kontaktéw biznesowych?

Matgorzata Krukowska: Networking nie jest przypad-
kowym dziataniem w celu wymiany jak najwigkszej ilosci
wizytowek. Networking to metoda, dzigki ktérej mozna
w sposéb celowy rozbudowaé baze swoich kontaktow
biznesowych. Pozwala sprecyzowa¢ zamierzenia i osiagac
oczekiwane rezultaty. Dzigki niemu mozna efektywnie
ocenia¢ swoje postepy oraz zyski z inwestycji, jaka jest czas
1 zwigzane z tym koszty. Networking pomaga rowniez lepiej
wykorzysta¢ obecnie posiadana juz sie¢ kontaktow i uczy, jak
w ukierunkowany sposob zarzadzac¢ relacjami.

- W zyciu prywatnym czesto podkre$lamy magie
pierwszego spojrzenia, od ktérego zalezgq potem
w duzym stopniu nasze dalsze relacje i kontakty.
Czy pierwsze wrazenie w kontaktach biznesowych
takze jest wazne?

Iwona Sorbian: Pierwsze wrazenie odgrywa kluczowa rolg.
Bezwzglednie trzeba o tym pamigtac, bowiem tylko raz mozna
je zrobi¢. Bardzo czgsto jeste§my na jego podstawie odbierani
itrudno jest zmieni¢ obraz tego pierwszego kontaktu. Dlatego,
kiedy wybieramy si¢ na jakiekolwiek spotkanie, musimy
okresli¢ sobie nasz cel oraz zatozy¢, jakie wrazenie chcemy
wywrzeé. Musimy sprecyzowac rowniez, do kogo kierowany
jest nasz przekaz, a nastgpnie dopasowac nasz wyglad i nasz
ubidr do sytuacji, planu i celu spotkania. Powinnismy mieé
przemyslane, jakie wrazenie chcemy wywrze¢ i dopasowaé
do tego jak najwigcej szczegotow.

- Kazdemu z nas zdarza sie popetni¢ czasem nietakt
lub jakg$ niezamierzong gafe. Albo mie¢ po prostu
gorszy dzien, potkngc¢ sie, zalac ubranie, powie-
dziec¢ co$ niewtasciwego, czy wrecz palngc totalne
gtupstwo, ktérego potem bardzo zatujemy. Czy jesli
pierwszy kontakt nie jest, moéwigc ogolnie, najbardziej
udany, poézniejsze relacje mogq by¢ dobre?
Malgorzata Krukowska: Pdzniejsze relacje moga by¢ do-
bre, natomiast niewatpliwie jest trudniej. Ale jak najbardziej
jest to mozliwe, poniewaz mozemy nauczy¢ si¢ budowac
relacje i zarzadza¢ nimi w pozadanym przez nas kierunku.

- Jak pozyskac dobrych klientow na dzisiejszym,
trudnym rynku?

Iwona Sorbian: Przede wszystkim trzeba sobie najpierw
odpowiedzie¢, kim jest dla nas dobry klient, czy wrecz klient
idealny. Im wigcej szczegotow nakreslimy, im wigksza bedzie-
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my mieli o nim wiedzg, z tym wigksza tatwoscia skierujemy
do niego swoja ofertg i dopasujemy produkt.

- Czy klient, jak chorggiewka bedzie podgzat

za nizszg ceng, lepszym towarem, dogodniejszy-

mi terminami ptatnosci lub warunkami dostawy?

Czy dobre relacje z klientem majg wptyw na dokony-
wane przez niego wybory i podejmowane ostatecznie
decyzje?

Iwona Sorbian: To, za czym bgdzie podazat klient,
zalezy od tego, czego on tak naprawdg chce, a nie jak mysli
wiele 0sob, czego doktadnie potrzebuje. Ta subtelna réznica
oznacza, ze klient czgsto przy wyborze kieruje si¢ emocjami,
anie racjonalnymi przestankami. Im doktadniej poznasz profil
swojego idealnego klienta, tym lepiej dopasujesz cechy oferty
i dotrzesz do klienta, majac wplyw na dokonywane przez
niego wybory. Nie zawsze cena stanowi najwigksza wartosc.
Ludzie bowiem kupuja to, czego pragna, czego chca, a nie
zawsze to, czego doktadnie potrzebuja.

- W jaki sposob pielegnowac kontakty z klientami?

Matgorzata Krukowska: Nie sztuka jest, aby wymieni¢ si¢
wizytowkami, ale aby kontakty odpowiednio posegregowac
i pielggnowac, aby stanowily dla nas odpowiednia wartos¢.
Nie musza to by¢ codzienne kontakty, ale od czasu do czasu
wyslijmy maila lub pocztéwke, zaprosmy do grupy znajo-
mych, albo zaproponujmy prenumeratg naszego newslettera.
Mozna powiadomic¢ o jakims ciekawym wydarzeniu lub szko-
leniu, ktore wiemy, ze zainteresuje naszego klienta, zaprosié
na bezptatne spotkanie z ekspertami lub cickawa prezentacjg.
Tych sposoboéw podtrzymywania kontaktu jest bardzo wiele,
musimy jednak pamigtaé, ze musza to by¢ propozycje, ktore
z cala pewnoscia beda wartosciowe dla klienta. Nie mozemy
pod ptaszczykiem podtrzymywania relacji zala¢ mu np.
skrzynki mailowej spamem. Pielggnujmy kontakty, dbajac
o ich poziom oraz jakosc¢.

- Czy da sie raz pozyskac klienta i utrzymac go
na zawsze? No przynajmniej prawie na zawsze?
Iwona Sorbian: Statystyki méwia, ze wigcej dochodu
dla biznesu daje klient powracajacy, natomiast zdecydowanie
bardziej kosztowne jest pozyskanie klienta nowego. Tylko,
aby utrzymac tego klienta trzeba o o tego klienta bardzo dbac.
Trzeba utrzymywac bliski kontakt i proponowac rozwiazania,
za ktorymi klient bedzie podazat, z ktorych bedzie zadowo-
lony 1 bgdzie nas z przekonaniem rekomendowat.

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

Iwona Sorbian: Na pewno. Ludzie w duzej wigkszoS$ci nie
lubia zmian. Jesli dobrze obstluzymy klienta, wigkszo$¢ z nich
do nas powrdci. Jest na to duza szansa, bowiem zadowolony
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klient niech¢tnie bedzie szukat nowego dostawcy, ktorego
dopiero musi sprawdzic.

- Co jest gtowng przyczyng, ze biznes sie nie udaje?
Matgorzata Krukowska: Najlepiej prosperujace biznesy
dzialaja w oparciu o lojalnych i powracajacych klientow.
Moze by¢ wiele przyczyn niepowodzenia biznesu. Jesli jednak
biznes nie rozwija si¢ zgodnie z naszymi oczekiwaniami,
jedna z kluczowych przyczyn bywa fakt, ze co§ szwankuje
w naszych relacjach z klientami. Najprawdopodobniej nie
znamy wystarczajaco dobrze swojego klienta lub nie wiemy,
czego on chce. Brak nam tez umiejgtnosci w zdefiniowaniu
naszego idealnego klienta oraz nawiazywania kontaktow
ukierunkowanych na rozwdj relacji biznesowych.

- Jak w takim razie zidentyfikowac i okreslic swojego
idealnego klienta?

Iwona Sorbian: Musimy sobie odpowiedzie¢ jak naj-
bardziej szczegdtowo na pytanie, kim jest nasz klient. Do
ktorego kierujemy nasza ofertg. W zaleznosci od tego, czy
klientem jest korporacja, czy klient indywidualny, pytania
te beda nieco inaczej sformutowane. Musimy wiedzie¢,
kto jest decydentem, od kogo zaleza ostateczne decyzje i w
zaleznosci od tego celowo budowac nasza propozycje. Trzeba
tez odrozni¢ sprzedaz konkretnego produktu od kreowania
rynku 1 wartos$ci dla klienta. Nasz produkt, ktéry uznajemy
za wyjatkowy, nie zawsze musi trafia¢ w oczekiwania rynku
1 potrzeby okreslonego klienta.

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

Matgorzata Krukowska: Musimy dotrze¢ do tego, czego
tak naprawde chee klient, co jest dla niego wazne i co stanowi
dla niego prawdziwa warto$¢ przy dokonywaniu wyboru.
Powinnis$my dazy¢ do maksymalnego zadowolenia klienta,
doskonalac ciagle nasza oferte. Musimy da¢ klientowi wigcej
niz oczekuje, niz si¢ spodziewa otrzymac. Kiedy klient bedzie
zadowolony, bedzie do nas wracat i bedzie nas skutecznie,
bo z przekonaniem polecat znajomym. Najskuteczniejszych
bowiem rekomendacji udzielaja zadowoleni klienci.

- Czy zapraszajgc do wspotpracy i budujgc relacje

z idealnym klientem, stworzymy dla siebie wymarzone
miejsce pracy, wspaniatg firme, zapewnimy sobie
dostatnie zycie?

Iwona Sorbian: Niewatpliwie tak. Bedziemy robi¢ to, co
lubimy 1 jednoczes$nie wspotpracowaé ze wspaniatymi ludzmi.
Praca nie bedzie tak naprawdg praca, tylko nasza pasja. Bedzie
dodawata nam energii, bedzie o wicle efektywniejsza, co
przetozy sig tez i na efekty finansowe.
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- Rozmawialismy o tym, ze trzeba nawigzywac
i podtrzymywac dobre relacje biznesowe, budowac
i zarzgdzac listg kontaktéw, okreslic cechy idealnego
klienta i do niego kierowac wtaSciwie zbudowang
oferte. To wszystko wydaje sie ciekawe i uzasadnione
Z perspektywy rozwoju firmy i zwiekszania wartosci
naszego biznesu. Jednak, jesli przyjrzymy sie z bliska
tym zagadnieniom, to wiele os6b zacznie zadawac
sobie pytanie: czy ja to potrafie? Dla wielu z nas
poszerzanie grona znajomych jest trudne, a tymcza-
sem dochodzg nam dziatania w ramach networkingu
i koniecznos$¢ pielegnowania kontaktow w biznesie.
Czy takich umiejetnosci mozna sie nauczy¢
lub czy mozna je w jaki$ sposob doskonali¢?
Malgorzata Krukowska: Z pewnoscia takie umiejgtnosci
kazdy z nas moze doskonali¢. Razem z Iwona Sorbian z firmy
Coursee prowadzimy wkrotce niezwykle przydatny warsztat:
SUPERNETWORKING - wykorzystanie networkingu
w sprzedazy i w promocji marki osobistej. Podczas tego
warsztatu mozna dowiedzie¢ sig, jak rozbudowac bazg kon-
taktow biznesowych, wykorzysta¢ obecne relacje i uzyskac
od 0sob tworzacych twoja sie¢ kontaktow obietnice. Jak
osiaga¢ oczekiwane rezultaty i efektywnie oceniaé swoje
postepy oraz ROI. Mozna takze nauczy¢ sig, jak zbudowac
swoja osobista marke z wykorzystaniem Internetu i r6znych
spotkan branzowych oraz networkingowych.

Iwona Sorbian: Uczestnicy dowiedza si¢ i zyskaja umie-
jetnosci, ktore pozwola im nawigzywac lepsze kontakty,
zdobywa¢ rekomendacje oraz pozyskiwac lepszych klientow.
Naucza sig, jak pielggnowac relacje, dzigki ktorym uzyskaja
state zrodlo rekomendacji oraz zwigksza¢ liczbg klientow.
Serdecznie razem z Malgorzatag Krukowska zapraszamy na
warsztat SUPERNETWORKING, niezwykle przydatny w
rozwoju relacji oraz pomocny w latwiejszym osiagnigciu
sukcesu.

- Dziekuje serdecznie za rozmowe i zapraszam

na szkolenie, na ktorym Iwona Sorbian i Matfgorzata
Krukowska bedg uczyty praktycznego networkingu

i budowania dobrych relacji, ale takze pozwolg wam
dos$wiadczy¢ Supernetworkingu na zajeciach warsz-
tatowych.

Z Matgorzata Krukowska, liderka ,,Klubu Kobiet Przed-
sigbiorczych” i organizatorka spotkan z cyklu ,,Jej kolor
Sukcesu”, niestrudzong propagatorka idei networkingu oraz
Iwong Sorbian z firmy Coursee www.coursee.eu, trenerem
NLP, propagujaca budowanie dobrych relacji w biznesie,
rozmawiata:

Joanna Wiejak
Redaktor Naczelny CashFlow& You
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Kroétki przepis
na hipnotyczny tekst
reklamowy

Kiedys spotkatem sie ze stwierdzeniem, ze ,ludzie uwiel-
biaja historie” i jesli szczerze odniesiesz sie do wiasnego
doswiadczenia, to przyznasz, ze jest to prawda.

Ale czy zdajesz sobie w petni sprawe:

Jak wielkgq one majg moc?!

Na pewno, niejedna historia Cig urzekta — oczarowujac
Cig do takiego stopnia, ze z predkoscia §wiatta przeniostes
si¢ z realnego $wiata w §wiat wyobrazony, zaprzeczajac
jednoczesnie wszelkim prawom fizyki.

Niesamowite jest to, ze gdy juz jakas opowies¢ pewnym
chwytem ujmie Twoja uwagg, zaciekawi i pociagnie w glab
Twojego umystu, w ktorym potrafig dzia¢ si¢ rzeczy, jakie
nawet filozofom sig nie $nity, to jednoczesnie nieSwiadomie
ulegasz ré6znym tresciom — chtonac je niczym mentalna
gabka.

Zgodzisz si¢ ze mna, ze cz¢sto mowisz ,.tak” prosbom
1 sugestiom, ktore podano Ci w subtelnym i jednoczes$nie
nieperswazyjnym kontekscie anegdoty czy przypowiesci —
szczegolnie opowiedzianej przez osobg, ktorej ufasz.

Czy kiedykolwiek zdarzyto Ci si¢ opowiedzie¢ co$ bliskiej
Ci osobie 1 mimo, ze nie bylo to Twoim celem, to jednak
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Tworzenie tekstéw reklamowych jest codziennym wyzwaniem dla wielu Firm, Ulotks, oferty, reklamy i strony
internetowe bywaja utrapieniem. Czesto nie zdajemy sobie sprawy, 2e mo2na uniknad wysitku, zbednych

Nie dziwi nas, e pracownicy firm moga mied trudnoéci w redagowaniu tekstdw reklamowych. S3 ekspertami
S e e e

¥ Twoja sugestia

ta osoba zaskakujaco chetnie wykonala zawarte w historii
polecenia? To naturalne.

Zastanawiasz si¢ pewnie, jak 6w mechanizm mozna
by wykorzysta¢ do efektywniejszej komunikacji z Twoimi
potencjalnymi klientami.

A co by sig stato, gdyby$ zaczat swoim klientom opowiadaé
na raz nie jedna pasjonujacg anegdote, ale kilka zagniezdzo-
nych w sobie opowiesci, jednoczesnie delikatnie zachgcajac
ich do dziatan, na jakich Ci zalezy? I po co to robi¢?

Zanim poznasz odpowiedZ na te pytania, to powiem Ci
wpierw kilka zdan na temat zlecenia na maile reklamowe,
ktore ostatnio w agencji zrealizowaliSmy, a potem si¢ dowiesz,
czemu Ci o tym wspominam.

Jeden z naszych Klientow zamoéwit ok. 4 000 znakoéw
tekstu reklamowego, ktore przybraty postac¢ kilku maili
reklamowych, wysytanych na jego liste. Zamowienie zreali-
zowalismy szybko, z sukcesem i Klient byt zadowolony.

Wyobraz sobie teraz, ze jeste§ partnerem programu
partnerskiego Ententy (programu, w ktérym partnerzy pro-
muja nasze produkty w zamian za prowizj¢) i potrzebujesz
stworzy¢ kilka maili reklamowych na wysytke do Twojej
listy mailingowe;j.

Z powodzeniem prowadzisz wlasny serwis WWW, Twoi
subskrybenci chetnie zapisuja si¢ na Twoj biuletyn i chcesz
ich zacheci¢ do kupna, np.: internetowego kursu Ententy pt.
Uwolnij Swojq Firme.
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To zrozumiate, ze pragniesz jako$ spienigzy¢ ruch
na Twojej stronic WWW i wymiernie skorzystac ze zbudowa-
nej listy adresowej — to Twoj potencjal i Twoje aktywa.

Zastanawiasz si¢ nad tym, co napisa¢ w mailingu rekla-
mowym do swoich subskrybentow, z ktorymi zdazytes juz
zbudowa¢ dobra wigz i kontakt.

Jednoczesnie jeste$ subskrybentem innych list 1 dzigki
temu czytasz teraz ten artykut o znaczeniu historii w perswaz;ji
i sprzedazy.

By¢ moze zaciekawito Cig tez nasze portfolio, w ktorym
mogte$ znalez¢ wiele przyktadéw skutecznych tekstow
reklamowych.

Powoli zaczynasz si¢ domyslac, ze ubranie Twojej reklamy
w kontekst interesujacej opowiesci moze sktoni¢ Twoich
subskrybentow do spetnienia Twoich prosb.

Domyslasz sig tez, ze spigtrzenie opowiadanych historii,
po kolei w sobie zagniezdzonych, pozwoli Ci catkowicie
roztozy¢ na topatki wewngtrzna tarczg antyreklamowa Twoich
potencjalnych klientow.

Poza tym, autor tego artykutu opowiedziat Ci juz, ze jeden
znajwybitniejszych tworcéw hipnozy konwersacyjnej, Milton
Erickson, tez stosowat tzw. ,,metodg spigtrzania realnosci”,
tzn. umieszczania jednych historii wewnatrz kolejnych,
wraz z pozadanymi instrukcjami i... jego pacjenci naprawde
zdrowieli!

Dzialo sig tak, bo cytujac R. Bandlera iJ. Grindera z ksiazki
Trance-formations: Podczas gdy swiadomy umyst zajety jest
rozgryzaniem tego problemu [o ktorym mowa w opowiadanej
historii], wasza nieswiadomos¢ gotowa jest do kontaktu...

W czasach Miltona, w psychoterapii nikt nie miat takiej
skutecznosci, jak on!

Dlaczego zatem Twoi klienci nie mieliby zaczaé wigcej
od Ciebie kupowac? Wtasnie dzigki tak skonstruowanym
tekstom, w ktérych zawarle$ ,,zagniezdzone historie”
w potaczeniu z wlasciwie dobranymi sugestiami — by
do konca osiagna¢ pozadany efekt perswazyjny?

Moze zastanawiasz si¢ juz, w jaki sposob to uczynic?
Dlatego podam Ci teraz krotki przepis na hipnotycznego
maila, ktory korzysta z dobrodziejstw efektu ,,spigtrzenia
realnosci”:

zacznij opowiadaé pierwsza z zestawu przygotowanych
historii (najlepiej prawdziwych),

zacznij opowiadac druga historig,

zacznij opowiada¢ kolejna historig,

wprowadz instrukcje, na ktorych Ci zalezy,

zakoncz ostatnia swoja historig,

zakoncz druga historig,

zakoncz pierwsza historig.
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Pamigtaj o tym, by zamknac¢ kazda z rozpoczgtych historii,
poniewaz moze si¢ zdarzy¢, ze ludzie zapomna o tym, co
wilasciwie mieli dla Ciebie zrobi¢ — uwierz Miltonowi i nie
zapomnij o zadnym kroku z powyzszej instrukcji.

Pamigtaj tez o tym, by do swoich opowiesci wlaczaé
elementy potwierdzajace rzeczywisto$¢ Twoich potencjalnych
klientow, a spotegujesz caty efekt.

Oznacza to, ze najpierw powinienes sobie odpowiedzieé na
fundamentalne pytanie: ,,Kim jest moj klient?”” i lepiej go po-
znac¢. To banat, a jednak wiele firm stale o tym zapomina.

Konczac ten artykut i swoje opowiesci, zdajg sobie sprawe,
ze mozesz nie chcie¢ zajmowac si¢ pisaniem jakichkolwiek
tekstow reklamowych, nawet tak wyrafinowanych, jak te
opisane powyzej — w koncu masz nas od tego, a Ty mozesz
wigcej czasu poswigci¢ innym sprawom :-)

Nawet, jesli jeste§ naszym partnerem, to moze wo-
lisz promowaé nasz inteligentny autoresponder FUMP
lub inny z dostgpnych produktow i podobnie: nie lubisz pisaé
samemu...

Jedno jest pewne. Zdecydowanie warto jest skorzystaé
z opisanej przeze mnie metody pisania tekstow reklamo-
wych, czy to piszac je samemu, czy zlecajac ich napisanie
doswiadczonej agencji.

Uwierz Miltonowi.
Zbigniew Utnik

Zbigniew Utnik — Opiekun Klienta w agencji reklamowej
Ententa www.ententa.pl (ktora specjalizuje sie w tworzeniu
skutecznych tekstow reklamowych na uzytek marketingu,
reklamy i sprzedazy) i agencji interaktywnej Efnetica www.
efnetica.pl (ktorej domenq z kolei sq serwisy spolecznosciowe
—web 2.0). Obie agencje sq markami firmy Strategie Rozwoju
s.c. www.strategie-rozwoju.pl.

,, Czlowiek jest warty tyle, ile moze pomoc innym”

Naszym zdaniem to powiedzenie dotyczy takze firm. Dla-
tego nasza misja jest krotka i jasna: Pomagamy w biznesie,
w rozwijaniu przedsiebiorstw i przedsiewzie¢ — zajrzyj
do naszego portfolio http://www.efnetica.pl/portfolio/57
i sam si¢ przekonaj, na ile moglibysmy pomoc Twojej firmie juz
teraz. Wspolpraca z nami to dla Twojego biznesu prawdziwe
strategie rozwoju — www.strategie-rozwoju.pl. Jestesmy tu,
aby stuzy¢ Twojej firmie w dqzeniu do realizacji jej celow.
Skontaktuj sie z nami, aby rozpoczqé wdrazanie strategii
rozwoju juz dzis.



Start-up na start. Tad
Witkowicz pomaga

i radzi.

Polska jest dobrym
miejscem dla biznesu.

Przyktadem cztowieka, ktéry doszedt ,0d nedzy
do pieniedzy” (tak brzmi tytut wydanej ksigzki) jest
Tad Witkowicz. Urodzit sie w niewielkiej miejscowosci
Koden nad Bugiem w bardzo biednej rodzinie. W 1966 r.
w wieku 16 lat udato mu sie wyjecha¢ z rodzicami
do ciotki do Kanady. Tam zdobyt wyksztatcenie i roz-
poczat swojg przygode z biznesem. Kariere rozpoczat
jako naukowiec na Uniwersytecie w Toronto. Pdzniej
byt inzynierem w firmach Bell Northern Research
w Ottawie i Veltec Corp w Bostonie, gdzie zajmowat sie
zastosowaniem swiattowoddéw w telekomunikacji.

Caly czas szukatl jednak miejsca dla siebie w biznesie.
W 1981 roku zatozyt z wtasnych oszczgdnoscei ($5 000) pierw-
sza firme Artel Inc., ktora po 3 latach wyprowadzit na gietde
[NASDAQ)]. Byta ona jedna z najszybciej rozwijajacych sig
spotek w tamtym okresie. Firmg¢ Artel Inc. zakupita — znana
z sprzedazy sprzgtu do sieci komputerowych — firma 3Com.

W 1987 roku, juz z kapitatem $500 000, zatozyt spotke
CrossCom, ktora juz w 1992 roku zadebiutowata na gietdzie.
Glownym profilem jej dziatalnosci byta produkcja sprzgtu
(routery i oprogramowanie) do budowy duzych sieci kom-
puterowych. W 1993 r. firma byla wyceniona na Wall Street
na $350M. Klientami byty takie firmy, jak: Royal Bank of
Canada, Chase Manhattan Bank, KLM, FBI, Prudential
Securities, Walt Disney. W 1991 roku powstal jej polski
oddzial w Gdansku — CrossComm Poland, gdzie pracowato
180 inzynierow i programistow produkujacych oprogramo-
wania. Dziatala ona na zasadzie outsourcingu — czyli taniej
sity robocze;j.

Kolejna, trzecia firma, zatozona w 1998 r. za $1 000 000
byta spotka Adlex Inc. Cata produkcja oprogramowania
wykonywana byla w Gdansku, a nastgpnie sprzedawana
na rynek amerykanski i do krajow Unii Europejskiej. Adlex
sprzedawat polskie oprogramowanie duzym $wiatowym
firmom, jak: IBM Global Services, Novartis, Fidelity, Chase,
Morgan Stanley czy Bell South. Firma zostata kupiona przez
Compuware, piata co do wielkosci firm softwerowych na
$wiecie. Natomiast jej polski oddziat zostat przeksztatcony
w Compuware Poland, nadal istnieje i rozwija sig.

Dzi$ jego majatek szacowany jest na ponad 1 miliard
100 milionéw zt. Ma piekny dom na Wyspach Bahama.
Aktualnie kieruje Otago Capital. Jest to fundusz Venture
Capital, ktérego celem jest inwestowanie w firmy, ktére
sg w poczatkowej fazie rozwoju.

Fot. Tad Witkowicz

Otago zainwestowat juz w 8 firm, w tym 5 z Polski. Stra-
tegia inwestowania polega na tym, ze znajduje firme,
ktéra moze produkt lub ustuge wybudowac, przetesto-
wacé, a nastepnie wyprowadzi¢ jg na rynki zagraniczne.
Juz nie zaktada wtasnych, tylko chce inwestowac
w mtode firmy, ktére juz dziataja. Mam troche kapitatu
i wiem, jak to sie robi — twierdzi.

Jego pasja jest pomaganie ludziom, ktérzy maja dobre
pomysty na biznes, wspieranie ich do§wiadczeniem, radami,
kontaktami i pienigdzmi. Wspiera takze rozwoj przedsigbior-
czosci w Polsce. Angazuje si¢ w start-up-y, czyli innowacyjne
projekty biznesowe, w ktore inwestuje $rodki finansowe.
Na wsparcie firm dziatajacych w branzy internetowej i IT
przeznaczyt 25 mln dolardéw, cho¢ nie wyklucza rowniez
innych dziedzin.

Aktualnie chce skupic¢ sie w 100%
na dziatalnosci w Polsce, gdyz
uwaza, ze w kraju nad Wisig jest
ogromny potencjal.

Zorganizowat konkurs na biznesplan, pisze artykuty
i poradnik dla planujgcych start-up oraz wspétpracuje
z ludZzmi, ktérzy podobnie myslg, jak on.

Jesli chodzi o powstawanie start-up-ow, w praktyce
wyglada to w nastgpujacy sposoéb. Na poczatku sprawdza
zatozenia nadestanych projektéw (gotowych biznesplanéw)
1 wybiera te, ktore uwaza za godne inwestowania. Cho¢ ma
bogate doswiadczenie, to jednak, uwaza, ze nikt nie jest
w stanie przewidzie¢ i on rowniez, ktory projekt wypali
w 100%. Z 200 pomystow powstaje tylko 1 start-up.
Na 100 start-up-6w 90 upada. Z tych 10, w ktére inwestuje,
na 2 zarabia, na 2 lub 3 nic nie zyskuje i nie traci, a na po-
zostatych traci wszystko. Przyczyna upadku wielu firm jest
za szybkie wydawanie pieni¢dzy bez osiagania zaplanowa-
nych zyskéw. Wskazuje na to z wlasnego doswiadczenia,
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gdyz jego pierwsza firma zaczgta przynosi¢ zyski dopiero
po dwoch latach istnienia. Wtedy pozwolit sobie na zakup
(razem ze wspolnikiem) samochodow firmowych. Inwestujac
w rozne firmy wielokrotnie stracit, ale nie poddat sig i inwe-
stuje dalej, gdyz uwaza, ze to, co robi dla innych jest lepsze
niz gra w ruletke.

Tad ma dwie strategie odnosnie firm, w ktore inwestuje:
wejscie na gietde albo sprzedaz. Do wejscia na gietdg firma
musi by¢ zyskowna i powazna. W przypadku start-up-ow,
tylko 1 firma na 1 000 ma szansg tam si¢ dostac, czyli wspot-
czynnik wynosi 1/1000. Od start-up-u do firmy, ktora ma cos
cickawego 1 ktdra mozna sprzedac, szansa wynosi 1 na 10.
Mimo wszystko, twierdzi, ze to dobra inwestycja i poswigca
temu swoj czas i pieniadze.

Tad uwaza, ze dzis w Polsce mamy
inna mlodziez, inne warunki dla jej
rozwoju niz wtedy, kiedy opuszczat
kraj. Tylko trzeba ja znalezé,
nauczy¢ nowoczesnego myslenia

i sfinansowacé ten potencjal.

Mtodzi Polacy sa odwazni, pewni siebie, a szczegdlnie
po studiach niewiele sie réznig od swoich réwiesnikow
w USA. Maja pomysly na otworzenie wiasnego biznesu.
Po analizie biznesplandw otrzymanych z Polski, doszed}
do wniosku, ze wiele pomystow od strony biznesowej byto
stabo przemyslanych, brak byto konkretnych informacji,
jak 1 ile na takim pomys$le mozna zarobi¢. Wielu autorow
biznesplanow cechowata bardzo duza naiwnos¢. Wedtug
Tada pomyst na biznes to tylko 5% sukcesu. Pozostate 95%
to cigzka, zmudna harowka. Sam dorobit sie — jak twierdzi
w swojej ksigzce — ciezka, rzetelng i uczciwg praca.

Niektorzy ludzie nie rozumieja,

co to jest biznes. Wielu uwaza,

ze jak maja pomysl, zrobig cos
troszeczke taniej, zareklamuja
sie, to klienci beda wali¢ do drzwi,
ale tak nie jest.

Najwiekszy problem dla mtodego biznesu to sztuka
pozyskiwania klientow, a tego brakuje w wiekszosci
biznesplanow, co jest troche dla niego denerwujace.

Czgsto powazna bariera w rozwoju bizneséw jest brak
finansowania projektéw, nawet innowacyjnych. W Polsce
bogaci ludzie nie chcg inwestowac w start-up-y, gdyz wigcej
zarobig na nieruchomosciach. Nieco inaczej przedstawia
si¢ sytuacja w Stanach Zjednoczonych. Dlatego bazujac
na doswiadczeniu zdobytym za granica, pragnie pomagac
polskiej mtodziezy.
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Tada firma Otago Kapital zajmuje
sie poszukiwaniem najzdolniejszych
ludzi, aby im poméc rozwinaé
skrzydta, skontaktowac z ludzmi
biznesu na Swiecie.

Brak pieniedzy — jak twierdzi — nie jest jednak glownq
przeszkodq w biznesie. To raczej brak samodyscypliny
i wytrwatosci doprowadzit wiele biznesow do upadku. Jesli
natomiast firma zaczyna od zera, to oprocz kapitatu, potrze-
buje przede wszystkim wiedzy, przemyslenia i strategii. Ta
warto$¢ dodatkowa chce wnies¢ do firmy, ktora wybierze
w poczatkowej fazie rozwoju. Uwaza, Ze najpierw inwestuje
si¢ w ludzi, a dopiero potem w pomyst.

Lepiej zainwestowac¢ w swietnych
i wyksztatconych ludzi ze stabym

pomysiem na biznes niz w bardzo

dobry pomyslt, ale z grupq stabych
ludzi.

Wedtug niego idealnym kandydatem na pracownika jest
osoba inteligentna, zgdna sukcesu, posiadajaca wiedze,
skuteczna w dziataniu, uczciwa i wyksztatcona.

W Polsce istnieje tendencja do otwierania firm zaraz
po ukonczeniu studiow albo w ich trakcie. Natomiast
w Stanach Zjednoczonych biznes otwiera si¢ po kilku latach
pracy i nabraniu do$wiadczenia. Uwaza, ze studia — cho¢
skonczyt je z bardzo dobrymi wynikami — nie ucza fachu,
tylko logicznego i konkretnego myslenia.

Czym dla Tada Witkowicza jest
sukces?

Jest to wspinaczka po drabinie. Trzeba chcie¢ wejs¢
na gore. Aby jednak sie tam dostac, trzeba iS¢
po kolejnych szczeblach, nie sposéb pomina¢ zadnego.
Nie ma drogi na skroty. Im wyzej, tym trudniej, tym wigksza
konkurencja.

Nie tylko trzeba chcie¢ wejsé, ale konieczny jest wysitek.

Z wielu rozmoéw przeprowadzonych z biznesmenami doszedt
do wniosku, ze ich doswiadczenie jest podobne i ma wiele
punktow wspdlnych.

Droga do sukcesu jest trudna, ale istnieje. Nalezy eks-
ploatowaé mozg, talent i wszelkiego rodzaju zdolnosci.
Sukces jest w zasiegu reki zwykiych, nawet biednych
ludzi, czego sam jest przyktadem.
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Tad jest czlowiekiem wyjatkowo
zorganizowanym. Bez planu nie robi
niczego.

Oproécz planowania biznesu i inwestycji, planuje rowniez
podréze, wyjazdy po zakupy, przechadzki w lesie czy prace
w ogrodku. Dla niego plan to wytyczenie nominalnego celu
(konkretnie, co da si¢ osiagnac) oraz okreslenie metody
dziatania. Cel musi by¢ mierzalny, bo inaczej nie jestesmy
w stanie okresli¢, czy zostat osiggniety oraz okreslony
w czasie: ja to zrobie na jutro, do wtorku, na piagtek.

Jedno z jego powiedzen brzmi: Kiedy zaczynasz biznes, zy-
skujesz fatszywych przyjaciol i prawdziwych wrogow. Dlatego
tak wazne jest na samym poczatku miec¢ sitg charakteru i si¢
nie podda¢. Jako wskazowke przytacza radg, jaka otrzymat
od szefa amerykanskiej firmy Analog Devices: Zaplanuj swoje
dzialanie jak najdokiadniej, zrob pierwszy krok i sprawdz,
czy wyniki sq takie, jakich oczekiwaltes. Jesli tak, to rob
nastepny krok, jesli nie — to zrob krok do tytu i przemysl
nastepny. Tak krok po kroku osiqgniesz sukces.

Witkowicz dorobit si¢ na wykorzystaniu nowych tech-
nologii, jak $wiatlowody, sieci komputerowe i internetowe.
W najblizszym czasie wedlug niego bgdzie zapotrzebowanie
na biznesy bazujace na zielonej energii oraz zwiazane bezpo-
srednio z leczeniem cztowieka. Alternatywne zrédla energii,
zielone technologie i biotechnologie, to dziedziny, ktore beda
si¢ obecnie dynamicznie rozwijaty.

Tadeusz ,,Tad” Witkowicz, amerykanski przedsigbiorca polskiego
pochodzenia. Jest pierwszym Polakiem, ktéry na gietdzie NASDAQ
umiescit swojg firme (Artel Communications), jedynym, ktéremu udato
sie to dwukrotnie. Drugim start-upem Witkowicza byt CrossComm,
spotka, ktéra z czasem przeksztatcita sig w Intel Polska. A trzecim,
Adlex, ktérego gdanska filia stata sie czescig amerykanskiego giganta
software’owego, spotki Compuware z Detroit.

Jego ostatnim dzieckiem jest firma Otago Capital, spétka zajmujaca
sie wspieraniem polskich przedsigbiorcéw z branzy high tech.

(...) Juz w trzy dni od debiutu nasze akcje poszybowaty na 14 dolaréw
za udziat.

My wprawdzie dostaniemy za nie tylko po sze$¢ dolaréw, ale satysfak-
cja jest ogromna. Siedzimy z Richem i mnozymy, ile tez jeste$Smy
teraz warci. Wyszto, ze po 14 milionéw. Kazdy! Za glowe sie ztapatem.
Dla faceta, ktéry przyjechat tu kilkanascie lat temu z zabitej dechami
Polski, gdzie chodzit w potatanych spodniach i podartych butach,
ktéry w Ameryce mieszka w tanim apartamencie czynszowym,

a za najdrozszy garnitur zaptacit kilkanascie dolaréw na przecenie —
zosta¢ milionerem to szok. Tym bardziej, ze od razu statem sie
multimilionerem!

Miatem trzydziesci trzy lata. Jak na ten wiek catkiem nieZle —
my$latem, sycgc sie dusznym, choc¢ ozywczym powietrzem Wall
Street (...)

(z Prologu Od nedzy do pieniedzy)
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Jesli masz ciekawy pomyst

na biznes, chcesz sie nim podzielié
z Tadem i uzyskac jego opinie,
mozesz skontaktowac sie

poprzez strone www.otagocapital.
com.

By¢ moze to Twoj projekt (biznesplan) zostanie zaakcep-
towany i otrzymasz szerokie wsparcie biznesowe (kapitat,
doradztwo) do rozwoju wlasnej firmy na rynku polskim
i za granica.

Hubert Zawrzykraj

Zajmuje sie tworzeniem stron www, projektowaniem logo-
typow oraz szerzeniem edukacji finansowej i organizacjq
szkolen.

Wiecej o mnie mozna dowiedzie¢ sie na stronie www.hubert.
nwt.pl.

Najnowszym projektem Fundacji KCBE, w ktorym uczest-
niczylem, byla praca nad sklepem internetowym www.
alternatus.pl.

Czekam na wszelkie pytania, sugestie, spostrzezenia

i wskazowki pod adresem e-mail: signuml@tlen.pl

lub hzawrzykraj@kcbe.pl. Zapewniam, zZe odpowiadam
na kazdy list, czasem z opoznieniem ze wzgledu na ilosé
zajec.

ZDIMONIIM PeL
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WARSZTAT — czyli . JAK” COS ROBIC

WARSZTAT, czyli wiedza z zakresu, jak organizowa¢ sobie prace, a takze, jak tworzy¢ atrakcyjne materialy multimedialne
do swoich newsletterow czy na strone www lub bloga. To WIEDZA. Ale jakby sie ,,uprzec¢”, to i PSYCHOLOGIA.

Bo wszystko ma na celu pobudzenie EMOCJI klienta :-)

Jesli masz jakies konkretne porady do zaoferowania typu ,,jak robi¢” — zapraszam do wspottworzenia dziatu.

Ja dzis proponuje kolejne swoje ,, narzedzie pracy” — tym razem ,, Dziennik Pozytywnej Zmiany”. Dostalam informacje
o nim juz w roku 2006 od kolezanki z kursu astrologii u Wojtka Jozwiaka, profesjonalnej wrozki, Saby Tanare. Jego celem
bylo polubienie siebie, aby zniwelowac problemy interpersonalne z mezem :-)

Osiqgnetam sukces w budowaniu pozytywnego wizerunku wlasnego i po pewnym czasie te jego punkty przestaly mi by¢
potrzebne. We wrzesniu 2008 wymyslitam wiec ,, Dziennik Przedsiebiorcy”, ale to juz zupetnie inna historia.

Na poczqtek porzqdki w Zyciu :-)

Grazyna Dobromilska

Pomoéz motywacji, czyli... o Dzienniku Pozytywnej

Zmiany

Motywacja?

Czytasz o niej duzo. Bierzesz moze nawet udziat w r6znych
waznych kursach zmieniajacych twoje przyzwyczajenia,
twoje nastawienie do zycia? Bo marzysz o sukcesie. Moty-
wacja przyjdzie w sposob naturalny, gdy postawisz sobie cele
1 zaczniesz je realizowac...

Ale czy zastanawiates si¢ nad tym, od czego zalezy twoj
sukces w realizacji celow, jakie sa jego filary?

Jesli masz w miar¢ uporzadkowane zycie, nie dotkngly cig
zadne traumatyczne wydarzenia, by¢ moze z przymruzeniem
oka patrzytes na moje zachwyty dla EFT czy Radykalnego
Wybaczania. Polubisz te narzedzia :-) Tu powiem o ,,szcze-
gbétowych” filarach sukcesu...

Sukces w realizacji celow jest
wsparty na czterech filarach. Kazdy
z nich jest wazny.

Pierwszym filarem tego sukcesu
jest poznanie swoich mozliwosci.

Nie mozemy stawia¢ sobie takich celdéw, ktore przekraczaja
nasze mozliwo$ci. Mogg w zakresie pracy zawodowej marzy¢
o zlozeniu kilku ciekawych ksiazek w roku, nawet jednej
ksiazki na 2 tygodnie, ale w komedii romantycznej nie bedzie
mi dane zagrac : )

Swietnie temu stuzy astrologia, dzigki niej zrozumiatam
doskonale swoja metodg pracy nad projektami poligraficz-
nymi.
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I przestatam si¢ stresowac, ze nie wszystko potrafig
w poligrafii i plastyce. Moimi dominujacymi planetami sg
Wenus i Saturn. W uproszczeniu maksymalnym, Wenus jest
planeta pickna, Saturn — dyscypliny.

Saturn dajacy ,,Scistos¢, dyscypling, porzadek, dobra
organizacjg, sprawdzajaca si¢ praktycznie, metodyczno$é” to
wilasnie moja praca przygotowalni poligraficznej obszernych
wydawnictw. Trzeba podzieli¢ zadanie na etapy, zmiescic¢
teksty, grafike i fotografie w zadanym formacie i iloci stron,
z zachowaniem przyjetej konwencji uktadu czy efektow.
Saturn.

Ale tu jest juz duzo mojej lubiacej pigkno Wenus. Tu si¢
moja Wenus bawi i realizuje...

Tyle, Ze mam swoj rozpoznawalny styl sktadania. To jest
takie matematyczne, $ciste, logiczne podej$cie do uktadu
stron. Wtasnie takie saturnowe, trochg sztywne. Chociaz
zabarwione efektami malarskimi. Dlatego nie mogtabym
np. pracowac w dziale reklam, bo nawet nie umiem tworzy¢
jakichs ,,bajerow”.

Mozesz wigcej przeczytaé na ten temat na mojej stronie
w Ulubionych http://madgraf.com/index.php?id=7&idd=1.
Napiszg o tym takze w numerze nast¢gpnym magazynu.

Swietnie pomaga nam tez w poznaniu siebie psychologia

i r6zne testy. W tym numerze duzo miejsca poswigcitam
na przyblizenie tobie tematyki talentow.



Drugim filarem tego sukcesu jest
samodyscyplina.

Co prawda nic tobie

po samodyscyplinie, starczy
jej na krotko, gdy nie masz
sprecyzowanych celow...

Ale nie zrealizujesz celow
bez dyscypliny wewnetrznej :-)

Ale samodyscyplina to nie jest tylko praca, praca, praca. To
jest umiejetne, zrownowazone podzielenie swojego czasu
pomigdzy pracg, rodzing i relaks.

Ja skutecznie i konsekwentnie realizuje swoje zadania. Wspo-
magam sie dziennikiem pozytywnej zmiany, ktérego
idee i konstrukcje przyblizyta mi kolezanka na kursie
astrologii w sierpniu 2006 w korespondencji prywatne;.
Dziennik dziata. I o nim ci za chwilg napisz¢ wigcej. To jest
gtowny cel tego artykutu. Ale nie mogtam tej informacji
wyrywaé z kontekstu moich przemyslen o filarach sukcesu
w realizacji celow.

Trzecim filarem jest wyznawany
system wartosci, kregostup
moralny.

Moéw, co cheesz. Ale nawet jesli dla kogo$§ miara sukcesu i
celem zyciowym jest stan jego posiadania finansowego, nie
bedzie si¢ tym cieszyl, gdy bedzie ztym czlowiekiem, ktory
wywoluje w otoczeniu wrogos$¢. Zreszta, moze taki ktos
kocha siebie i cieszy si¢ soba? Niech mu tam... nie jestem
Sadem Bozym...

Czwartym filarem jest wiedza.

Oczywiste. Na niej zarabiasz i budujesz swoja wolno$¢ finan-
sowa. Ale nawet niekoniecznie zawodowa. Hobby, “$wiat”,
codziennos¢, zyjesz wsrdd ludzi : )

Czas na zmiany...

1 wréémy teraz do twoich checi
wprowadzenia zmian, do realizacji
celow.

W pewnym sen§ie znasz siebie trochg lub nawet w dos¢ znacz-
nym zakresie. Zyjesz ze soba te kilkanascie, kilkadziesiat lat.
Poznawates siebie w dziataniu.
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Ale mysle, ze z samodyscyplina ktopot ma wiele 0sob, wigce
pewnie i ty czegsto. Pomaga spisywanie przemyslen, zadan.
Trzeba wyrobi¢ w sobie nawyk pisania codziennie.

Powiem ci, ze pisz¢ od dawna. W 6smej klasie szkoty
podstawowej zaczgtam prowadzi¢ pamigtnik, zachowujac
od zapomnienia wazne w zyciu chwile, a takze spisujac swoje
przemyslenia na rozne tematy. Bardzo mi tez pomagat natych-
miast opanowywac stresy, tzy, gdy opisywatam wydarzenie i
spogladatam na nie ,,z boku”. Ale to byla literatura :-)

Od kilku lat niec mam czasu spisywa¢ zeszytu 60-kart-
kowego w ciagu jednego wieczora, bo i tak si¢ zdarzato :-)
wigc prowadzg dziennik skrocony, tzw. Dziennik Pozytywnej
Zmiany, w ktorym zapisuj¢ swoje zachowania w zakresie
interesujacych mnie obszarow, czy zrealizowatam cel, a co
tydzien daj¢ sobie mata nagrodg, jesli wypetnitam swoje
zobowigzania.

W sierpniu 2006 roku zaczynatam
tak...

Moja kolezanka, profesjonalny astrolog i doradca osobisty,
zwrocila przede wszystkim moja uwage na nastgpujace
zagadnienia do obserwacji i kontrolowania w zeszycie:
nie krytykowanie siebie za bycie soba, poprawa kondycji
fizycznej, codzienny czas poswigcony na relaks i rozrywke.

Po przeczytaniu dwoch ksiazek Nikodema Marszatka
we wrzes$niu 2006 roku, ,,Odrodzenia Feniksa” i ,,Motywacji
bez granic”, wlaczytam do dziennika takze zagadnienia
z rozliczania si¢ z pracy zawodowej, czy nie odktadatam
,»ha jutro” i z marketingu, tez czy nie odktadatam ,,na jutro”
doksztatcania. Wymaga to ogromnej samodyscypliny, ale
przynosi efekty.

»Rozliczam si¢” takze z kontaktéw z rodzina. Nie moge
wlepi¢ nosa na 20 godzin w ekran komputera, bo to uwielbiam
=)

Ja osobiscie ,,rozliczam” si¢ takze z godziny chodzenia
spac. Jest ona pozna. Ma by¢ ,,nieprzekraczalna” 3:00.

Kontrolujg takze swoje maile. Ich rzeczowo$¢ i szanowanie
czasu innych.

Kontroluj¢ zakupy. Ich ,,rozsadnos$¢” i brak rozrzutnosci.

Waznym elementem sa szczeg6lnie inspirujace przeczytane
mysli madrych ludzi. Duzo czytam, trudno potem znalezé
zrodio.

Mam jeszcze parg osobistych obszarow, ktdre kontroluje,
ale niech to juz pozostanie moja tajemnica.

Zeszyt uzupelniam codziennie, rzetelnie, cho¢bym miata
zakonczy¢ dzien o piatej rano i... ,,zawali¢” planowana
godzing chodzenia spac...

Czgsto jest bardzo duzo do zanotowania, a zajegcia absor-
bowaty mnie do trzeciej...
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Na zakonczenie przytocze jedna wazna mysl, ktora sobie
zapisalam ,,pod r¢ka”, na wypadek, gdyby mnie kto$ pytat,
po co marnuj¢ czas na to, co mi si¢ ,,nie oplaca’:

Zacznij dzialaé, bo dzialajqc, zwiekszasz prawdopodo-
bienstwo nieprawdopodobnych rzeczy /Kamil Cebulski,
Efekt motyla/

No bo mnie np. ,,nie oplaca si¢” organizowac Alternatyw-
nej Lekeji Przedsigbiorczo$ci dla mtodziezy z mojej miejsco-
wosci z Kamilem Cebulskim i Michatem Jankowiakiem w
roli wyktadowcow. A oni, o ile pamigtam, maja ,,ukryte cele”
w dziatalnosci catej fundacji KCBE.

Grazyna Dobromilska

Wewnetrzna strona zeszytu

PS. Co do ALP Kamila Cebulskiego, istotnie, zorga-
nizowatam je w lutym 2008 roku, ale juz w lutym 2009
obowiazki zawodowe nie pozwolity mi czasowo na ponowne
ich zorganizowanie. Od czego jednak duch przedsigbiorczosci
i sukcesu w domu :-) W grudniu 2009 ALP zorganizowata
moja corka Kasia, o czym w nastgpnym dziale :-)

PS. Co do godziny chodzenia spa¢, w lutym 2009 roku
zmienitam moje koszmarne przyzwyczajenia ,,nocnego
marka”, co to jest z typu ,,ludzie-sowy” i postanowitam
nasladowaé moja mentorke Wandg Loskot i chodzi¢ spa¢ tak,
by nie byto dla mnie problemem wstawanie o 6:00 rano.

Na razie osiagnetam godzing wstawania 6:20 :-)

0 22:00 najpozniej wytaczam komputer, a zajgcia wiasne,
w tym codzienne afirmacje kursu Magia Wysokiej Samooceny
i Dziennik Przedsigbiorcy i tak zajmuja mi czas do 24:00 —
1:00 w nocy :-)

— ,przypominacze”, czyli aforyzmy, ktore wspierajq mnie w moich celach i wartosciach + idea zeszytu :-)
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Na Dziennik wybieram zeszyt w twardej oprawie 100-kartkowy z jakas
inspirujaca okiladka :-)

Punkty Dziennika z maja 2007:

Kontrolujg astrologiczne Dni Ksigzycowe, ale to historia na inng opowies¢ :-)

Niekrytykowanie siebie za bycie soba :-)

Poprawa kondycji fizyczne;j

Codzienny czas poswigcony na relaks i rozrywke

Kasi obowiazki i prace wlasne

Chodzenie spa¢ max o 3:00 w nocy

Nie zatowanie stow i zachowan, a zastanowienie si¢ nad odpowiedzia czy zachowaniem, zanim si¢ na co$ zareaguje

Zachowanie mgza

Praca, takze doksztatty z marketingu i czytanie newsletterow motywacyjnych

Aktywnos$¢ 1 wypowiedzi na kursie astrologii i tarota

Zakupy, rozsadne czy ghupie :-)

Rozmawianie z Aniolem Stréozem mgza
Drogi Aniele mojego meza, prosze, obdarz nas dodatkowq milosciq, abysmy mogli siebie rozumiec i akceptowac.
Bardzo ci dzickuje.

Ciekawe sny moje i Kasi

Karta dzienna Tarota

Nagrody za sukcesy w realizacji celéw dziennika!
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FOTOGRAFIA - GRAFIKA - SZTUKA

Kalendarze na 2010 rok...

.. Z fotografiq i aforyzmem motywacyjnym :-)

Moim ulubionym motywem
na kalendarzach sa fotografie.

W przypadku kalendarza
hurtowni bizuterii to do$¢
oczywiste, modelki ozdobione
bizuteriq :-)

Sesja zdjgciowa do kalendarza
hurtowni bizuterii.

Modelki: Kasia Dobromilska
(z lewej) i Marlena Janeczko.
Fot. Marcelina
Podniestrzanska.

Na nastgpnych stronach pre-
zentuj¢ jednak jeszcze przy-
ktadowe strony z kalendarza
na 12 miesigcy dla mtodej pary
z okazji $lubu.

Tu zaproponowatam takze
aforyzmy

na nowa drogg zycia...

Kalendarz jest §liczny :-)
Zachecam ci¢ do zrobienia
podobnego dla kogos.

A dla twojej inspiracji takze
dodatam aforyzmy motywa-
cyjne, z myslami, z ktorymi
si¢ zgadzam...

To juz na kalendarz
jednostronicowy lub plakat
motywacyjny :-)
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Grazyna Dobromilska
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Aforyzmy na nowa droge zycia...

Strona tytutowa
Imiona, data §lubu, sktadanka foto ze §lubu

Zaczelo sie...

Styczen, powitanie z chlebem
Wielu ludzi umiera z braku chleba, lecz jeszcze wiecej z
braku mitosci /Matka Teresa z Kalkuty/

Luty, foto z babciami

Dzieci nie mozna nauczy¢ milosci: trzeba im jq 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 wesote wakacje, zabawa
bylaby nudniejsza od pracy /William Szekspir/

Maj, foto z mamami
Jest na Swiecie przepiekna istota, ktorej jestesmy wiecznymi
dtuznikami — Matka /Mikotaj Ostrowski/

Czerwiec, foto mtodych z sesji
Jedyny czas, jaki nalezy do nas, to terazniejszos¢
/Blaise Pascal/

Lipiec, foto mtodych z sesji
Owoce dojrzewajq w stoncu, zas ludzie w swietle milosci
/Giordano Bruno/

Sierpien, foto mtodych z sesji
Milos¢ dodaje otuchy, jak promien stonca po deszczu
/William Szekspir/

Wrzesien, foto mtodych z sesji
Myli¢ sie ma prawo kazdy — kfamac nie wolno nikomu
/Tadeusz Kotarbinski/

Pazdziernik, foto mtodych z sesji
Jezeli zrywajqc kwiaty, nie masz pragnienia obdarzy¢ nimi
kogos, lepiej przejdz mimo /Michel Quoist/

Listopad, foto mtodych z ses;ji
W matzenstwie nie o to chodzi, aby si¢ nie ktoci¢, ale aby
umie¢ sie pogodzi¢ /autor nieznany/

Grudzien, foto z gos¢mi weselnymi

Czlowiek czesto potrzebuje miec¢ przy sobie usmiechniete
twarze /Josemaria E$¢riva de Balaguer/
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Aforyzmy motywacyjne...

Nasza najwieksza potrzeba zyciowa to ktos, kto spowoduje,
ze wykazemy sie tym, na co nas naprawde sta¢ /Ralph Waldo
Emerson/

JESTEM PIEKNYM ODZWIERCIEDLENIEM SWEGO
WNETRZA /parafraza, Elzbieta Nowalska/

Jest tylko jeden sukces — mozliwos¢ spedzania zycia
po swojemu /Christopher Morley/

Nie istnieje droga na skroty do miejsca, do ktorego dojs¢
warto /Exploris, Instytut Ksztaltowania Zycia/

...prawdziwe gwarancje bezpieczenstwa
odnajdujemy jedynie w dojrzewaniu,
przeobrazaniu i zmianie...

/Exploris, Instytut Ksztattowania Zycia/

Musicie od siebie wymagac, nawet gdyby inni ludzie od
was nie wymagali /Jan Pawet I/

Nielatwo jest zy¢ po Smierci. Czasem trzeba na to stracic¢
cate zycie. /Stanistaw Jerzy Lec/

Sukces jest sumq matych wysitkow powtarzanych dzien
po dniu /Collier/

Jesli potrafisz robic w zZyciu zwykie rzeczy w niezwykiy
sposob, przyciqgasz uwage Swiata /Carver/

Coach jest kims, kto mowi ci, czego nie chcesz styszec,
ktory widzi to, czego nie chcesz widziec :-) po to, zebys byl
kims, kim zawsze chciales by¢ /Tom Landry/

Jedynymi prawdziwie szczesliwymi posrod was stang sie ci,
ktorzy bedq mieli przed sobq cel i odkryja, jak stuzy¢ innym
/1. Berlin/

Nie wystarczy tylko posiadac dobry umyst. Najwazniej-
sze
Jest, by go dobrze uzywac. /Descartes/

Najwiekszych dziel dokonali ci, ktorzy dziwnym sposobem
zachowali zdolnos¢ do snucia wspaniatych marzen
przez cate zycie /W. R. Bowie/

Wobec wszystkiego, co Ci si¢ przydarza, mozesz albo sobie
wspotczué, albo traktowac to, co sie stalo, jako prezent.
Wszystko jest albo okazjq do rozwoju, albo przeszkodq,
ktora zatrzyma Twoj rozwoj. Wybor nalezy do Ciebie.

/Wayne Dyer/
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INSPIRACJE - MOTYWACJE :-)

Dzi$ stowa piosenki Swiecie nasz, Marka Grechuty, mojego idola muzycznego i nie tylko. Mnie inspiruje do przemyslen

wiele piosenek Marka :-)

Nlarek Grechuta,
Swiecie nasz

Pytaé zawsze — dokad, dokad?
Gdzie jest prawda, ziemi s6l,
Pytaé zawsze — jak zagubié,
Smutek wszelki, ptacz i bol

Chwyta¢ mysli nagte, jasne,
Szuka¢ tam, gdzie Swiatla biel,
W Twoich oczach dwa ogniki,
Juz zwiastuja, znacza cel,

W Twoich oczach dwa ogniki,
Juz zwiastuja, znacza cel.

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

Swiecie nasz — daj nam,

Daj nam wreszcie zgodg,
Spokoj daj — zgubg wez,
Zabierz ja, odprowadz.

Szukaj drog gdzie jasny dzwigk,
Wsrod ogni ztych co budza Igk,
Nie prowadzZ 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 ugasi¢ ogien zty!

Swiecie nasz -

Daj nam rados$¢, ktorej tak szukamy!
Swiecie nasz -

Daj nam ptomien, stal i dzwigk!
Swiecie nasz -

Daj otworzy¢ wszystkie cigzkie bramy!
Swiecie nasz -

48

Daj pokona¢ kazdy legk!
Swiecie nasz -

Daj nam rado$¢ blasku i odmiany!
Swiecie nasz -

Daj nam cien wysokich traw!
Swiecie nasz -

Daj zagubi¢ si¢ wsrdd drzew poszumu!
Swiecie nasz -

Daj nam ciszy czarny staw!

Swiecie nasz -

Daj nam sil¢ krzyku, §piewu, thumu!
Swiecie nasz -

Daj nam wiele jasnych dni!

Swiecie nasz -

Daj nam w jasnym dniu oczekiwanie!
Swiecie nasz -

Daj ugasi¢ ogien zty!

Swiecie nasz...

Swiecie nasz, §wiecie nasz,
Chcg by¢ z Toba w zmowie,
Z blaskiem twym, sita twa,
Co mi dasz — odpowiedz!
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