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Wstep

Co kojarzy si¢ ze stowem ,,realizm”? Na czym
polega myslenie realistyczne 1 jakie sg jego
skutki? Wydaje si¢, ze wszyscy to wiemy. Czy
jednak zastanawiate$ si¢ kiedy$ nad zwigzkiem
realizmu z marzeniami? Pomaga w ich spelnia-
niu czy raczej przeszkadza? Proponuje na po-
czatek krotki test. Wez kartke 1 co$ do pisania.
Sprobuj utozy¢ kilka zakonczen zdania: ,,Jesli
spojrze¢ na to realnie...”. Zapisz je. Prawdopo-
dobnie przynajmniej jedno z tych zdan (a by¢
moze wszystkie) w drugiej czgsci zawiera stowo
,hie”, a wiec brzmi na przyktad: ,,Jesli spojrzec
na to realnie, nie damy rady w tym czasie wyko-
na¢ planu”, ,,Jesli spojrze¢ na to realnie, nie uda
mi si¢ tego zrobic¢”, ,,Jesli spojrzec na to realnie,
pomyst jest nie do urzeczywistnienia”. Dlacze-
go uktadamy takie zdania? By¢ moze dlatego, ze



sami styszeliSmy takie stwierdzenia wielokrot-
nie. Tworzac tak rozumiany ,,plan realistyczny”,
skupiamy si¢ na zagrozeniach, a bagatelizujemy
plusy przedsiewzigcia. Nabieramy przekonania,
ze ambitne (w domysle: zbyt ambitne) plany nie
sg dla nas, ze powinnismy z nich rezygnowac.
W ten sposob zaprzepaszczamy wiele szans.
Jesli mamy tendencj¢ do rozumienia reali-
zmu jako koniecznos$ci rezygnacji, sprobujmy
to zmieni¢. Tak jak w przypadku innych prze-
konan zmiana jest mozliwa. Od czego zacza¢?
Warto zada¢ sobie kilka pytan. Jak rozleglte sg
granice realnosci, czyli granice ludzkich mozli-
wosci? Czy realista moze by¢ wizjonerem? Albo
odwrotnie: czy wizjoner moze by¢ realista? Czy
realizm moze pomagaé w wytyczaniu celow
1 poprawia¢ jakos¢ zycia? Czy moze by¢ spo-
sobem na spelnianie marzen? Przeanalizujmy
rzeczywiste znaczenie tego terminu 1 wszystkie
jego aspekty. Przyjrzyjmy si¢ wspdlnie ludziom,
ktérzy mieli — wydawaloby si¢ — nierealne ma-
rzenia i spetniali je w sposob catkiem realny.
By¢ moze stanie si¢ to dla Ciebie wazng inspi-
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racja, impulsem do dziatania. By¢ moze stwier-
dzisz, ze wtasciwie pojety realizm daje nadzieje,
pomaga przezwyciezac trudnosci 1 pozwala roz-
wing¢ skrzydta.
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Rozdzial 1

Czym jest realizm?

Zanim zredefiniujemy poj¢cie realizmu, przyj-
mijmy istotne zalozenie, ktore sugerowatem
we wstepie: realizm jest sposobem na spetnia-
nie marzen. Na poczatku trudno w to uwierzy¢,
poniewaz w naszych umystach zakorzenito si¢
przekonanie, ze realizm jest cecha, ktora wply-
wa raczej na rezygnacj¢ z marzen niz na ich
urzeczywistnianie. Kojarzymy go z u$wiada-
mianiem sobie ograniczen, zahamowan 1 barier,
aby... stworzy¢ z nich przeszkode¢ tak ogrom-
ng, ze wydaje si¢ nie do przejscia. Powtorze: re-
alizm jest sposobem na spelnianie marzen. I to
wlasnie dlatego, ze pozwala u§wiadomi¢ sobie
ograniczenia, zahamowania i bariery. Jednak
nie po to, by stanowily dowdd na niemoznosé
osiggniecia celu, lecz po to, by jak najbardziej
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obiektywnie oceni¢ sytuacje, a potem poszukac
drég, ktérymi bedzie mozna p6js¢ dale;.

Definicje stownikowe podaja, ze realizm to
postawa zyciowa polegajaca na trzezwej, bez-
stronnej ocenie rzeczywistosci, pozwalajaca na
wybor skutecznych srodkéw dziatania. A takze
umiejetnos¢ dokonania takiej oceny. Oparta jest
ona na do§wiadczeniu, wiedzy 1 analizie faktow.
Realista jest wiec czlowiekiem, ktory ma Swia-
domos¢ trudnos$ci, a mimo to nie boi si¢ nowych
wyzwan, z odwagg realizuje plany 1 w ten spo-
sob czyni swoje zycie fascynujagcym i pelnym
barw. Realista potrafi wlasciwie oceni¢ mozli-
wos¢ (czyli realno$¢) wykonania lub urzeczy-
wistnienia czegos$. Czy w tym rozumieniu jestes
realista? Czy potrafisz to stwierdzi¢?
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Rozdzial 2

Granice realnosci

Podejscie realistyczne pozwala postgpowac sku-
tecznie w kazdej sferze zycia. Sprzyjaja temu
nieustanny rozwoj techniki i nieograniczony do-
step do informacji. Nie mozemy wigc thumaczy¢
sig, ze czego$ nie zrobimy, bo brakuje nam wie-
dzy. Nikt z nas nie wynosi ze szkoty calej ludz-
kiej wiedzy. Nie jest to zreszta potrzebne. Wazne
jednak, by$my potrafili korzystac z tej jej czesci,
ktora pozwoli nam realizowa¢ marzenia.

Cele wyprowadzone z marzen i zrealizowa-
ne daja poczucie niezwyklej satysfakcji. Czy
jednak kazde marzenie moze stac si¢ rzeczywi-
stoscig? Czy zawsze warto je realizowac? Jak
rozpozna¢ wsrod swoich marzen te, do ktorych
warto dazy¢, nawet jesli wydaja si¢ nieprawdo-
podobne, kiedy za$ uznaé, ze marzenie jest tyl-
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ko mrzonka, przynajmniej w obecnym momen-
cie naszego zycia? Czyli, jak stwierdzi¢, co jest
realne, a co nie? Jak oceni¢, co mozemy zrobi¢,
a co przekracza nasze mozliwosci? Gdzie prze-
biegaja granice realno$ci zamierzen?

Przesledzmy to na podstawie dokonan czto-
wieka. Siegniymy do historii lotnictwa. W cig-
gu dziesigcioleci wynalazcy wyznaczali sobie
wcigz nowe cele w tej dziedzinie. Pokonywali
kolejne bariery na drodze przemieszczania si¢
cztowieka w powietrzu. Kto$ jednak kiedy$ za-
inicjowat ten proces. Spojrzal na ptaki 1 zama-
rzyt, by lata¢ podobnie jak one. Dowodem sg
opowiesci, ktore znajdujemy w wielu mitach, na
przyktad w tym o Ikarze i jego ojcu Dedalu.

Do mozliwo$ci wznoszenia si¢ podszedt na-
ukowo geniusz wszechczaso6w Leonardo da Vin-
ci, ktory od lat dzieciecych interesowat si¢ bu-
dowg skrzydel. Na potrzeby scenografii teatru
na dworze Medyceuszy konstruowatl machiny
latajace. Wsrdd jego projektéw znajduje si¢ tak-
ze skrzydtowiec, ktory miat lata¢ dzigki ruchom
skrzydetl. Dlaczego Leonardo go nie wyprdobo-
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wal? Odpowiedz jest prosta. Po wielu bada-
niach zdat sobie sprawe (realizm!), ze czlowiek
jest zbyt slaby, by potrafit za pomocg skrzydet
utrzymac si¢ w powietrzu. Marzenie Leonarda
stalo si¢ mozliwe do zrealizowania dopiero po
wynalezieniu silnika, ktory zastgpit site migsni
cztowieka. Cel zostal osiggniety, cho¢ droga do
niego byla inna.

Wspolczesne lotnictwo silnikowe rozpoczeto
si¢ od osiggniecia braci Wright, ktorzy w 1903
roku przeprowadzili pierwsza udang prébe lotu
samolotem wtasnej konstrukcji. Przetamali tym
przekonanie (to dowod, ze przekonania moga
si¢ zmieniac¢!), ze maszyna ci¢zsza od powietrza
nie moze wzbi¢ si¢ w gére. Kim byli ludzie, kto-
rzy to zrobili? Ciekawos$¢ naukowg w wynalaz-
cach samolotu silnikowego zaszczepili rodzice.
Ojciec, Milton Wright, byt redaktorem gazety,
a matka — corka konstruktora. Oboje — wszech-
stronnie uzdolnieni, kreatywni 1 ciekawi §wia-
ta. Swoje podejscie do zycia przekazali synom.
Wyposazyli ich w wiedze, nauczyli niezalezne-
go myslenia i nieszablonowego rozwigzywania
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probleméw. Pokazali, ze wspodldziatanie jest
lepsze niz rywalizacja. Starszy z braci, Orville,
podkreslat, ze rodzice zawsze zachecali ich do
rozwijania swoich pasji, do wnikliwosci, do za-
stanawiania si¢ nad wszystkimi sprawami, ktore
budzity ich zainteresowanie. Bracia Wright jed-
nak nie opierali si¢ tylko na tym. Wazny byt dla
nich cel i robili wszystko, by go osiggna¢. Kazda
trudnos$¢ starali si¢ pokonywac w jak najbardziej
wydajny sposob. Szukali potrzebnej wiedzy
1 sprzymierzencoOw. Cenili wspotprace z innymi
wynalazcami. Dzigki temu to wtasnie oni zostali
pionierami lotnictwa.

Spektakularne dokonanie stalo si¢ mozliwe
dzigki dogtebnemu przeanalizowaniu zasad ae-
rodynamiki, zwlaszcza mechanizmu powstawa-
nia sity nosnej. Ta wiedza pomogla w opraco-
waniu skutecznej metody sterowania pojazdem
powietrznym oraz w wyborze lekkiego i stabil-
nie pracujacego silnika. Konstruktorzy zdawali
sobie sprawg, ze od czaséw Leonarda da Vin-
ci przesungty si¢ granice mozliwo$ci dokonan
ludzkich. Uwierzyli, ze w ich zasi¢gu jest skon-
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struowanie samolotu, a tym samym realizacja
marzenia. Wykazali si¢ odwagg 1 kreatywnoscia,
dzigki ktorej ulepszyli rzeczywistosc.

Pierwsze produkowane seryjnie samoloty
poruszaty si¢ z predkoscig nieprzekraczajacy
75 kilometrow na godzing 1 mogly si¢ wznies¢
na wysokos¢ co najwyzej 150 metrow. W la-
tach 20. poprzedniego stulecia miaty juz oply-
wowe ksztatty 1 byly wyposazone w wielocy-
lindrowe silniki wspomagane przez spre¢zarke.
W 1927 roku Amerykanin Charles Lindbergh
jako pierwszy przeleciat Atlantyk. W 1929 roku
brytyjski samolot Supermarine S6 pobil absolut-
ny rekord predkosci (529 km/godz.). Produkcije
pierwszego samolotu pasazerskiego Boeing 247
rozpocz¢to w 1933 roku. Potem bylo juz tylko
wyzej, szybciej 1 wigcej.

Czy wiesz, jak ogromnego postepu dokonano
w lotnictwie w ciggu ostatniego stulecia? Samo-
loty mogg dzi$ lata¢ na wysokosci ponad 12 500
metréw z szybkoscig przekraczajaca 1000 kilo-
metréw na godzing. Co cztery sekundy w kto-
rym$ miejscu na §wiecie startuje jeden z nich.
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Rocznie z transportu powietrznego korzysta
pie¢ miliarddw oséb. A zaczelo si¢ od marzen,
ktore nosity w swoich umystach kolejne pokole-
nia ludzi, dodajac do podstaw myslenia o lataniu
nowg wiedze, nowe odkrycia 1 nowe wynalazki,
az wreszcie bracia Wright zrobili co$, co resz-
ta Swiata nadal uwazata za niemozliwe. Wlozyli
wiele wysitku w przygotowywania. Wielokrot-
nie powtarzali proby. Zdobyli si¢ na odwage, by
przekroczy¢ dotychczasowe granice realnosci.
Co wazne, oni nie musieli, lecz chcieli to zrobié.

Za bra¢mi Wright podazyli inni wizjonerzy,
ktorzy pokonywali kolejne bariery. Poznawano
wlasciwosci przestrzeni powietrznej, przekra-
czano granice predkosci 1 wysokosci.

Wreszcie wyruszono na podbdj kosmosu.
W przestrzen kosmiczng wystano najpierw ra-
kiety bezzalogowe, potem zwierzeta, a w koncu
ludzi. Obecnie Ziemig¢ oplata gesta sie¢ sateli-
tow, ktore odpowiadaja za tacznos¢ i komunika-
cj¢. Zalogowe wahadlowce regularnie odbywaja
rejsy migdzy Ziemig a stacjg kosmiczng, w ktorej
pracuja ludzie. Brytyjska spotka Virgin Galac-
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tic przygotowuje si¢ do oferowania komercyj-
nych lotow kosmicznych statkami powietrzny-
mi zaprojektowanymi przez Scaled Composites.
Wsrod oczekujacych na uruchomienie tej ustugi
znalazto si¢ wiele znanych osob, miedzy innymi
Tom Hanks, Ashton Kutcher, Katy Perry, Brad
Pitt 1 Angelina Jolie. Jeszcze 60, 70 lat temu ta-
kie projekty uznano by za efekt majaczenia lub
produkt szalonego umyshu. A dzi$ to rzeczywi-
sto$¢, w ktorej zyjemy 1 ktora nikogo nie dziwi.

Powyzsza historia pokazuje, jak wraz z kole;j-
nymi dokonaniami przesuwa si¢ horyzont moz-
liwosci. Zadne osiagniecia ludzkoéci nie przy-
blizaja nas do niego. Mitologiczny Ikar nie miat
dalej do linii tego widnokregu niz bracia Wright
albo konstruktorzy pierwszej rakiety kosmicz-
nej. Cho¢ trudno w to uwierzy¢, horyzont moz-
liwosci cztowieka bedzie tak samo daleki nawet
wtedy, gdy stang si¢ mozliwe podréze do odle-
glych galaktyk. Z kazdym odkryciem i wynalaz-
kiem przesuwa si¢ on, otwierajac pole do dzia-
tania kolejnym pokoleniom. Bedzie ono réwnie
duze jak to, ktore mieli nasi wielcy poprzed-
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nicy. Co dzi§ wydaje si¢ niemozliwe, jutro be-
dzie osiggalne, a pojutrze zupelnie zwyczajne.
Jesli chcesz, mozesz wiaczy¢ sie¢ w ten proces
1 uczestniczy¢ w cigglym postepie ludzkosci.
Wizjonerstwo to nic innego jak dalekowzrocz-
nos¢, planowanie przysztosci. Gdy zastanowisz
si¢ nad postgpem w jakiejkolwiek dziedzinie
zycia, nie tylko w lotnictwie 1 kosmonautyce,
dojdziesz do wniosku, ze wchodzenie w nieza-
gospodarowane obszary jest mozliwe. Proces
rozwoju 1 udoskonalania §wiata to ,,niekoncza-
ca si¢ opowies¢”. Na bazie tego, co juz wiemy,
mozna robi¢ kolejne kroki. Bez wizjonerstwa
najwazniejsze odkrycia 1 wynalazki ludzkosci
nigdy by si¢ nie pojawity.

Przyjrzyj si¢ raz jeszcze swojej wizji zycia.
Zastanoéw si¢, co chciatby$§ zostawi¢ po sobie
na Ziemi? Jakimi wartosciami si¢ kierujesz? Co
zamierzasz o0s13gnac? Czy rzeczywiscie i1dziesz
droga spetniania swoich marzen? Czy nie tracisz
czasu na zajecia, ktore Ci¢ oddalaja od celu? To
pytania fundamentalne, na ktoére tylko Ty mo-
zesz da¢ odpowiedz.
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Otwierajacy si¢ horyzont mozliwosci to tylko
jeden z aspektow realizmu. Pokazuje, ze cecha
ta nie ogranicza naszych dzialan, ale je poszerza.
Pozwala wytyczy¢ lini¢ od punktu, w ktérym
zaczynamy naszg droge, do punktu, ktory jest
naszym celem, nawet bardzo odleglym. Watpisz
w to? Nie jestes wyjatkiem. Powodow zwatpie-
nia moze by¢ kilka. Jednym z nich sg hamujace
nawyki myslowe.
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Rozdzial 3

Nawyki mysSlowe do zmiany

Nawyki rzadza nie tylko naszym postepowa-
niem, lecz takze myS$leniem. I podobnie jak
w przypadku nawykow zywieniowych czy hi-
gienicznych, wiele z nich formuje si¢ juz w dzie-
cinstwie, w procesie wychowania. Dziecko ma
specyficzny sposéb widzenia §wiata. Poniewaz
dysponuje stosunkowo nieduzym doswiadcze-
niem, wiele rzeczy — dla dorostego w sposob
oczywisty niemozliwych — jest dla niego zupet-
nie realnych. Stad wiara w krasnoludki 1 inne
postacie z bajek. Malec wierzy dorostym takze
wtedy, gdy moéwia: ,,To jest niemozliwe”, ,,Nikt
tak nie robi”, ,,Tego nie ma”, i wlacza te przeko-
nania w swoje do§wiadczenie. Nic ztego si¢ nie
dzieje, jesli dzigki temu zaczyna rozumie¢, na
czym polega fikcyjno$¢ bohaterow basni 1 opo-
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wiadan. Gorzej, jesli takie same sformutowania
towarzyszg zapoznawaniu dziecka ze $wiatem.
Gdy trzy razy dziennie ustyszy ono: ,,Tak si¢ nie
da”, ,,Tak nie mozna”, ,,To nierealne”, w ciggu
roku to sformutowanie zabrzmi mu w uszach
(1 przeniesie si¢ do umystu) ponad 1000 razy.
O wiele za duzo!

Psychologia dostarcza mnéstwo dowodow
na to, ze wielokrotne powtarzanie jakiego$
stwierdzenia moze wplywaé¢ na zmiang posta-
wy 1 ksztattowac sposdb myslenia. Przez pierw-
szych kilkanascie lat zycia dziecko moze usty-
sze¢ negatywny przekaz o nierealnosci swoich
pomystow okoto 20 tysiecy razy. Czy trudno
przewidzie¢, jakie skutki spowoduje w jego 0so-
bowosci utrwalenie takiej informacji? To najlep-
sza droga do stworzenia negatywnych nawykow
myslowych. Niejako automatycznie przy ze-
tknigciu z czym$ nowym w umysle dziecka be-
dzie pojawiat si¢ strach przed ryzykiem. Do tego
utrwali si¢ w nim postawa wyrazona mysla: ,,Do
niczego si¢ nie nadaje”. Ostateczng konsekwen-
cja bedzie sceptyczne nastawienie do kolejnych
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przedsiewzie¢ juz w dorostym zyciu. Dorosli
tak wychowywani zakladajg, ze ich pomysty
nie majg wartosci, wigc ich nie rozwijaja. Za-
zwyczaj nawet nie zdaja sobie sprawy, Ze to na-
wyk wyrobiony w dziecinstwie, ktory teraz sami
utrwalajg swoim postepowaniem.

Tak oddzialuje na nasza osobowoS¢ potez-
na sita podswiadomosci. Spotyka nas bowiem
wszystko, co znajdzie si¢ w niej w postaci wy-
obrazen i przekonan. Pod§wiadomos¢ nie anali-
zuje faktow. Reaguje zgodnie z przyswojonymi
wzorcami 1 na tej podstawie podsuwa wnioski,
ktore przyjmujemy, nawet jesli sg irracjonalne
1 nie znamy ich podstaw.

Warto bra¢ to pod uwagg. Jesli jestesmy rodzi-
cami lub nauczycielami, uwazajmy, co méwimy
do dzieci lub w ich obecnosci 1 zastandwmy sig,
czy — cho¢ sami chcemy si¢ pozby¢ ztych nawy-
koéw — nie utrwalamy ich w dzieciach. Wpajanie
negatywnych przekonan ma zgubny wplyw na
przyszto$¢ cztowieka. Rodzi Iek i blokady psy-
chiczne. Wyzwolenie si¢ z nich wymaga potem
wielkiej determinacji 1 wytezonej pracy.
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Aby$Smy mogli uprzytomni¢ sobie, jak to
dziata, odwotam si¢ do sposobow tresury koni.
Gdy zwierzg jest mtode, uczy si¢ je chodzi¢ na
uwiezi. Poczatkowo Zrebak sie¢ wyrywa, ale nie
ma dos¢ sity, by si¢ uwolni¢. Rezygnuje wiec
1 daje si¢ prowadzi¢. Gdy jest starszy i silniej-
szy, nawet nie podejmuje prob uwolnienia, bo
,wie”, ze nie przyniosg efektu. Cztowiek, jesli
nauczy si¢ ,,niemoznosci”’, zachowa si¢ podob-
nie. Dla niego niewidzialng linkg beda przyto-
czone wczesniej stowa. Ich negatywne przesta-
nie sttumi poczucie wolnos$ci 1 wlasnej wartosci.
Zwykle taka osoba nie bedzie wyznaczala sobie
ambitnych celéw, bo z gory uzna je za niereal-
ne. Czy chcialbys tak wychowa¢ swoje dziecko?
Zapewne nie.

Pamietajmy, ze pozytywne nawyki myslowe
ksztattuja si¢ gtownie przez celebrowanie 0sia-
gnie¢, nawet niewielkich. Doceniajmy wigc,
gdy dziecko poprawi klasowke z dwojki na tréj-
ke i nie oczekujmy od razu ocen celujacych. Po-
zwalajmy nawet kilkulatkom podejmowacé wy-
zwania 1 samodzielnie realizowa¢ wlasne cele
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(odpowiednie dla ich wieku). Drobne zwycie-
stwa przyniosg im satysfakcje, dodadzg pewno-
sci 1 wiary we wiasne sity. Utrwalajmy w dzie-
ciach swiadomos$¢, ze trudnosci 1 potknigcia sg
naturalng czescig zycia. Pom6zmy im nabraé
przekonania, ze nawet jesli wpadng w kltopo-
ty, to wartos¢ ich samych jako ludzi nie bedzie
mniejsza, bo wynika ona z samego faktu bycia
cztowiekiem.

Informacja, ze co$ jest nierealne lub ze czego$
nie da si¢ zrobi¢, powoduje utrwalenie przeko-
nania, ze istnieje cata masa spraw 1 rzeczy nie-
mozliwych. Jak taki negatywny przekaz wpty-
wa na nasze postgpowanie? Gdy staniemy przed
wyzwaniem, w ciggu kilku sekund w zdecydo-
wanej wiekszo$ci spraw nasz umyst, korzysta-
jac z negatywnego nawyku myslowego, sformu-
tuje oceng: ,,To niemozliwe”. I sprawa, pomyst,
propozycja wyladuja w koszu. ,,To niemozliwe”
zamyka droge dalszemu mysleniu. Staje si¢ ono
bezprzedmiotowe, zanim jeszcze nastapi proba
sprawdzenia, cho¢by teoretycznego, czy rzeczy-
wiscie pomyst nie miat szans realizacji.
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,, 1o niemozliwe” jest bardzo istotnym demo-
tywatorem. Z czasem moze by¢ takze doskona-
tym pretekstem do ucieczki od rozwigzywania
trudnych probleméw oraz od konfrontowania si¢
z przeciwno$ciami losu. Unikanie ich staje si¢
nawykiem, z kazdym rokiem silniejszym. W za-
chowaniu, ktore wydaje si¢ racjonalne, trudno
nawet dostrzec, ze to tylko destrukcyjny nawyk,
wig¢c mozna go zmienic.

Oprécz  demotywacji nawyki myslowe,
zwlaszcza te nieuswiadomione, mogg prowadzi¢
do uproszczonej, a wigc niepelnej oceny sytu-
acji. Co to znaczy uproszczonej? Zeby to w pel-
ni zrozumie¢, warto przyjrze¢ si¢, w jaki spo-
sob funkcjonuje umyst bombardowany w kazde;j
chwili rozlicznymi informacjami przekazywa-
nymi mu przez zmysly. Umyst juz na wstepie
dokonuje selekcji 1 decyduje za nas: ta si¢ przy-
da, ta jest niepotrzebna. Jak to robi? Porownuje
to, co si¢ pojawia, z dotychczasowg bazg oraz
z zadaniami, z jakimi dotagd miat do czynienia.
Podobno na przykitad wzrok pozwala nam do-
strzega¢ naraz zaledwie kilka (do pieciu) ele-
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mentow. Zauwazamy to, co w jaki$ sposob wy-
roéznia si¢ z otoczenia i1 to, co nasz umyst uzna za
istotne. Wielu z nas nie bedzie potrafito opisac
ubioru cztowieka, ktorego przed chwilg mijali-
smy na ulicy. Chyba Ze co$ nas w tym ubiorze
zaintrygowato. Autorzy programu Pufapki umy-
stu przygotowanego przez National Geographic
udowodnili, ze $§ledzac na ekranie telewizora
wskazane elementy 1 liczac, ile razy si¢ poja-
wily, mozna nie dostrzec cztowieka przebrane-
go za kurczaka 1 biegajacego po catym obsza-
rze studia. Zadanie polegato na policzeniu ludzi
ubranych w okreslony sposob, wiec umyst od-
rzucat obraz, ktory z punktu widzenia celu byt
kompletnie nieprzydatny.

Niestety, umyst zbyt pospiesznie eliminuje
niektore informacje dostarczane przez zmysty.
Zapewne nie raz przyszto Ci szuka¢ kluczy-
kow samochodowych, okularéw, portfela, a po-
tem dziwic sig, ze tyle to trwalo, mimo ze lezaty
w widocznym miejscu. Podobnie szuka si¢ zna-
jomych w thumie. Jesli umyst potraktuje zadanie
jako poboczne badz rutynowe, to nie odnotuje
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przeslizgiwania si¢ wzroku po obiekcie, ktore-
go szukamy. Co jest wtedy rzeczywistos$cig: klu-
czyki, ktore lezg tam, gdzie lezaly, czy nasza ob-
serwacja, ze ich tam nie ma?

Z bodzcami docierajgcymi do nas przez uszy
jest podobnie. Jesli nie styszymy jakichs dzwie-
koéw, bo nie odbieramy catego spektrum fal
dzwigkowych, to co jest rzeczywistoscig? To, co
styszymy, czy to, co jest emitowane? Podobnie
mozemy zastanawia¢ si¢ nad odbiorem bodz-
cow w przypadku pozostatych zmystéw. Do ja-
kich wnioskéw nas to prowadzi? Rzeczywistos¢
istniejgca obiektywnie moze by¢ inna, niz my
ja widzimy, styszymy, czujemy 1 tym podobne.
Nasz umyst tworzy bowiem jej obraz z danych,
ktore sam dla nas wybiera.

Hamujgcym nawykiem myslowym jest przy-
ktadanie zbyt duzej wagi do powierzchownego
ogladu rzeczywistosci 1 dokonywanie oceny bez
dokladnego rozwazenia jak najwigkszej liczby
istotnych danych (jak je dostrzegaé 1 uwzgled-
nia¢ w analizie, napisz¢ w kolejnym rozdzia-
le). Uproszczenia powodujg wiele btedow 1 sg
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odpowiedzialne za dokonywanie ztych wybo-
roOw. Sposéb rozwigzywania problemow przy
uproszczonym mysleniu mozna przedstawi¢ na-
stepujaco: Twoj umyst, szybko dokonujac wy-
boru, doprowadzi Ci¢ do rozwigzania, ale czy
naprawde bedzie ono jedyne i najlepsze? Po-
mysl, ile mozliwosci moglo Ci umknag, ile drog
zostalo zamknigtych. Czy na pewno stusznie?
Czy zadna z nich nie prowadzita do rozwigza-
nia lepszego, by¢ moze nawet genialnego? Tego
nie wiesz 1 w wigkszosci przypadkéw nigdy sie
nie dowiesz. Moze zatem nie warto traktowac
pojawiajacych si¢ wybordéw jak alternatywy
albo-albo, lecz lepiej stara¢ si¢ taczy¢ pomysty
pozornie si¢ wykluczajace?

L.aczenie przeciwstawnych hipotez 1 pozor-
nie wykluczajacych si¢ pomystow pozwala
analizowac je w sposob pelny. Schemat takie-
go mys$lenia r6zni si¢ od poprzedniego tym, ze
nie zamyka zadnych drog, nie stawia rozwigzan
jako bezwzglednej alternatywy. Jesli nie przy-
dadzg si¢ na tym etapie, by¢ moze okaza si¢ po-
mocne na kolejnym.
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Myslenie realistyczne przypomina poruszanie
si¢ miedzy ro6znymi aspektami wyzwan 1 proble-
mow. Rozwigzanie wyglada bardziej na zszywa-
nie niz cigcie. Oczywiscie nie musi wypasc¢ akurat
w tym miejscu. Moze przesuwac si¢ w dowolng
strong po siatce aspektow, az wreszcie bedzie sa-
tysfakcjonujace.

Roger Martin, specjalista w dziedzinie zarzadza-
nia i autor wielu ksigzek, mys$lenie umozliwiajace
takie rozwijanie pomystow 1 rozwigzywanie pro-
blemoéw nazwal zintegrowanym, czyli taczacym.
W ksiazce Niepokorny umyst. Poznaj klucz do my-
slenia zintegrowanego autor podaje kilka przykta-
dow efektow catosciowego postrzegania problemu
1 brania pod uwage koncepcji nie tylko spojnych,
ale 1 przeciwstawnych. Wsrod osob, u ktérych
mozna bylo zaobserwowac¢ tego typu myslenie,
Martin wymienia mi¢dzy innymi Isadore’a Shar-
pa, tworce sieci luksusowych hoteli Four Seasons
Hotels & Resorts Ltd., czy Marth¢ Graham, uzna-
wang za prekursorke tanca wspoOlczesnego. Na
czym polegata nowatorsko$¢ myslenia tych nie-
tuzinkowych postaci? Przypatrzmy si¢ im blize;.
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Isadore Sharp byl dzieckiem polskich emi-
grantOw pochodzenia zydowskiego. Urodzit si¢
w Kanadzie. Do$wiadczenie w branzy budowla-
nej 1 handlu nieruchomosciami zdobywat w nie-
wielkiej firmie ojca. W koncu postanowit usamo-
dzielni¢ si¢ 1 zaja¢ budowg oraz uruchamianiem
hoteli. Dlugo staral si¢ o srodki, az w koncu je
zdobyt. Pierwsze hotele stawial zgodnie z obo-
wigzujagcym wowczas modelem: hotel maty, z ro-
dzinng atmosfera, jednak skromnie wyposazony
lub hotel wielki, z salami konferencyjnymi, luk-
susowy, ale za to mato przyjazny, bezosobowy
1 zimny. Budujac kolejny gmach (w Londynie),
Sharp postanowit zrobi¢ to, czego nikt przed nim
nie zrobit: otworzy¢ hotel, ktory bedzie skupiat
w sobie wszystkie najlepsze cechy hotelu mate-
go 1 wielkiego. Powstal hotel sredniej wielkosci,
luksusowy jak te wielkie 1 przyjazny jak te mate.
Sharp postarat si¢, by ludzie w nim mieszkajacy
czuli si¢ jak u siebie w domu 1 w kazdej chwili
mogli liczy¢ na pomoc w dowolnej sprawie. Po-
niewaz oferta byla wyjatkowa, mogl za swoje
ustugi zada¢ wysokiej ceny. I wszyscy chetnie
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ja placili. Hotele Four Seasons ustanowity nowy
wzorzec komfortu hotelowego. Doda¢ jeszcze
nalezy, ze Isadore Sharp 1 jego zona mocno za-
angazowali si¢ w filantropi¢. Wspierali migdzy
innymi chorego na raka Terry’ego Foxa, kana-
dyjskiego lekkoatlete, ktory stynnym biegiem
(od wschodniego do zachodniego wybrzeza Ka-
nady) zwrdcil uwage na potrzeby ludzi dotknie-
tych chorobg nowotworow3 i zainicjowat zbior-
ke pieniedzy na badania nad nowotworami.
Amerykanka Martha Graham dziatala w sfe-
rze kultury, jednak jej sposéb myslenia byt po-
dobny do tego, jaki reprezentowat Sharp, budu-
jac hotele. Pasjonowal ja taniec, ale uwazala,
ze popisy baletowe sg sztuczne 1 pozbawione
uczu¢. Wiaczyla si¢ w nurt modernistyczny.
Pragnela, by taniec wyrazat emocje, wigc doko-
nata zmiany sposobu ekspresji. Potaczyta taniec
z muzyka, ktorej nikt nie nazwalby taneczna.
Ograniczyta scenografie, uproscita kostiumy, za
to dodata rekwizyty, ktorych mogli uzywac tan-
cerze. Z potaczenia wielu sktadnikow powstata
zupelnie nowa jako$¢ — balet nowoczesny.
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Takie mozliwos$ci daje wtasnie myslenie zin-
tegrowane, o ktérym pisal Roger Martin. Nie
trzeba by¢ obdarzonym takim mys$leniem, moz-
na si¢ go nauczy¢. Warto zacza¢ od obserwa-
cji wlasnych proceséw myslowych. Pomysle¢
o maksymalnym otwarciu si¢ na nowosci, na
nieprawdopodobne propozycje, na szanse, ktore
pojawiajg si¢ zazwyczaj tylko na chwile. Nieko-
niecznie musimy z nich skorzysta¢, ale zawsze
powinni$my je wnikliwie rozwazy¢.
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Rozdzial 4

Realizm w dzialaniu

Najczesciej przywolywanym przyktadem doko-
nan naukowych jest teoria wzglednosci Alber-
ta Einsteina. Warto jednak tez wiedzie¢ o doko-
naniach Charlesa Babbage’a. Czy wiesz, zZe to
on nazywany jest ojcem informatyki, a zyt na
przetomie XVIII 1 XIX wieku, kiedy o kompu-
terach jeszcze nawet nie bylo mowy? Kim byt
nieco zapomniany dzi§ Babbage? Byt utalen-
towanym 1 wyksztalconym matematykiem, ale
takze astronomem 1 mechanikiem. Starat si¢
wykorzystywac swoja wiedze praktycznie. Jako
ze zyt w czasach poczatku rozwoju przemyshu,
jego projekty dotyczyly organizacji pracy w fa-
brykach. Mys$lenie matematyczne pozwolitlo mu
zobaczy¢ prace konieczng do wykonania danego
wyrobu jako proces, ktory mozna podzieli¢ na
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pojedyncze czynnosci. Uwazal, ze kazdg z nich
powinno si¢ powierzy¢ innemu pracowniko-
wi, bo to utatwi 1 przyspieszy szkolenie zalogi,
a jednoczesnie usprawni produkcje.

PozZniej rozwingt t¢ zaleznos¢ Henry Ford,
tworca pierwszej taSmy produkcyjnej. .aczenie
roznych dziedzin pozwolito rozwigza¢ narasta-
jacy problem: ,,W jaki sposob zwickszy¢ wydaj-
nos$¢ 1 zmniejszy¢ koszty produkcji?”.

Babbage zaprojektowal tez miedzy innymi
maszyne¢ analityczng, ktora mogta wykonywacé
ciaggi zadanych jej instrukcji. Prawda, ze brzmi
znajomo? Tak otworzyta si¢ droga do wynale-
zienia komputera.

Dzigki mysleniu realistycznemu swoj cel
osiaggngl takze Simon Stevin, zyjacy na przelo-
mie XVI i1 XVII wieku, czyli jeszcze wczesniej
niz Babbage. Byl jednym z najbardziej uzna-
nych matematykéw holenderskich. Jednocze-
$nie miat druga pasj¢: wodg. Lubil przebywac
nad morzem, chtong¢ zapach morskich fal i ob-
serwowac je. Czesto przygladal si¢ zeglarzom,
ktorzy w czasie licznych sztormoéw uwijali si¢
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jak w ukropie, by $ciggnaé zagle, zanim wichu-
ra powali ich statek. Matematyka 1 marynistyka.
Co moglo wynikng¢ z potaczenia tych dwoch
dziedzin? Jesli nie znate$S wczesniej nazwiska
tego niezwyktego cztowieka, bedziesz zapew-
ne zdziwiony jego dokonaniami. Ktoregos dnia
Stevin postawil przed sobg zadanie do rozwig-
zania: pojazdy napedzane wiatrem poruszajg si¢
po wodzie. Ale wiatry wiejg wszedzie! Czy wo-
bec tego mozna skonstruowac pojazdy zaglowe
poruszajace si¢... po ladzie?

Zwr6¢ uwage, ze juz wowczas wida¢ byto
u wielkiego matematyka realizm myslenia. Czy
co$ z niego wynikto? Odkrywczy byl wniosek,
ze wozy moga by¢ wprawiane w ruch nie tylko
sitg mig$ni zwierzat lub ludzi. Stevin przeprowa-
dzit mnoéstwo prob, z czego wiele nieudanych.
Zbudowal pojazd na wzor zaglowca i1 postawit
go na kotach, jednak byt on bardzo wywrotny.
Potem co prawda trzymat si¢ drogi nawet przy
silnych podmuchach wiatru, ale trudno go byto
zatrzymac, gdy juz si¢ rozpedzit. W koncu kon-
struktorowi si¢ powiodto. ,,Samochodem” nape-
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dzanym zaglem mozna byto jezdzi¢. Teraz na-
lezalo znalez¢ dla niego zastosowanie. Wehikut
kosztowal bardzo duzo, a do tego podobnie jak
zaglowce (1 pozniejsze samochody) musiat mie¢
przeszkolong obstuge, ktora potrafitaby odpo-
wiednio manewrowac¢ zaglami, sterem 1 hamul-
cem, zeby jazda byla bezpieczna, a zaglowoéz
jechal w dobrym kierunku. Jak myslisz, czy ho-
lenderski wynalazca wymyslil rozwigzanie tego
problemu 1 pokonat te przeszkode?

Tak, nie mylisz si¢! Stevin pokonat i te prze-
szkodg. Znowu positkowat si¢ logika i realistycz-
ng analizg faktéw. Skoro dla pojedynczych os6b
posiadanie, konserwowanie 1 obstuga naziemne-
go zaglowca byta trudna lub niemozliwa, moze
znajda si¢ chetni (tak jak znajdowali si¢ chetni
do odbywania rejsOw po morzu), ktorzy zaptaca
za przejazd. Zaprojektowal wiec 1 zlecit zbudo-
wanie wozu zaglowego mieszczacego ponad 20
osob. Mato tego! Zbadat takze, gdzie taki po-
jazd moze mie¢ najwigksze powodzenie 1 zaczat
przewozi¢ ludzi migdzy holenderskimi miejsco-
wosciami Schwenningen a Petten, ktore dzieli-
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ta odleglo$¢ ponad 60 kilometréw. Czy tak zor-
ganizowany transport publiczny mogt dziatac?
Kto$ powie, ze tak, gdy wieje wiatr. A co, jesli
wiatru nie bylo? Czy woz zaglowy bezuzyteczny
1 peten niezadowolonych ludzi stat w polu? Nie!
Stevin 1 to przewidzial. Na naziemnym statku
znalazlo si¢ miejsce dla nieduzego konia, ktory
w razie flauty, jak w zargonie zeglarskim okresla
si¢ brak wiatru, dociggal woz do celu. To takze
dowdd na skuteczno$¢ myslenia realistycznego,
ktore przewiduje przyszte trudnosci lub pokonu-
je te, ktore pojawia sie podczas kolejnych prob.

Ile razy Babbage 1 Stevin mogli sobie powie-
dzie¢: ,,To niemozliwe”? Zapewne wielokrotnie.
Jednak nie zrobili tego, bo zebrali wystarczajaco
wiele informacji o rzeczywisto$ci, by wysnuwac
z nich trafne wnioski, nawet jesli nie wszystkie
ich wynalazki w tamtych czasach znalazty prak-
tyczne zastosowanie.

Jak wiele mozna zdziata¢ dzigki $miatemu
wyznaczaniu nowych granic, optymizmowi
1 dobrze pojetemu realizmowi, pokazat amery-
kanski polityk 1 wynalazca Benjamin Franklin.
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Przyszedl na §wiat w ubogiej rodzinie jako dzie-
sigte z siedemnasciorga dzieci. RodzicoOw nie
byto sta¢ na kosztowna edukacj¢, dlatego juz
jako dziesieciolatek musiat pomaga¢ w rodzin-
nej firmie przy produkcji mydta 1 swiec. Takie
okolicznosci czesto powoduja rozwijanie mysle-
nia pesymistycznego 1 prowadza do szkodliwe-
go przekonania, ze jak kto$ si¢ w takim miejscu
urodzit, to juz go nic dobrego nie czeka. Fran-
klin jednak nie poddawat si¢ takim mys$lom. In-
tuicyjnie zrobil wszystko, by rozwing¢ w sobie
prawdziwy realizm prowadzacy do przekracza-
nia barier, a nie sklaniajacy do rezygnacji z dzia-
tania przy pierwszej przeszkodzie. Caty wolny
czas przeznaczat na nauke. Z zapalem chtonat
wiedze, a zaoszczedzone pienigdze wydawal na
ksigzki. Ojciec, patrzac na zamitowania syna,
postanowil, ze zrobi z niego drukarza. Chtopiec
pomagat w drukarni wydajagcemu gazete bratu,
ktéremu podrzucatl potajemnie swoje pierwsze
artykuty pisane pod pseudonimem. Po kilku la-
tach pracy Benjamin rozstat si¢ z bratem 1 wyje-
chatl do Filadelfii.
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Czy zrobil dobrze? Miat w kieszeni jedne-
go dolara, ale potrafit mysle¢ realistycznie. Byt
wyksztatconym samoukiem, znal od podszewki
branze¢ drukarskg i wydawniczg. Nie brakowa-
to mu inteligencji, a do tego miat nieprzeciet-
ne poczucie humoru 1 talent do uktadania afo-
ryzmow. Czy to nie sg wystarczajace przestanki
dla tego, by realistycznie patrzac na okoliczno-
Sci, wierzy¢, ze powodzenie jest w zasiegu reki?
I rzeczywiscie byto. W wieku 22 lat Franklin
zostal wspotwtascicielem zaktadu drukarskiego
1 rozpoczat wydawanie dwoch gazet, ktore szyb-
ko zdobyty grono wiernych czytelnikow, gtow-
nie ze wzgledu na interesujace artykuty samego
Franklina.

To mu nie wystarczyto. Miat talent do dostrze-
gania w otaczajacej go rzeczywistosci elemen-
tow, ktoére mozna naprawi¢, wzmocni¢ lub do-
dac, by spoteczenstwu zyto si¢ lepiej. Wszystko
uwazat za mozliwe i dziatal tak, by realizowaé
swoje nadzwyczaj §miate projekty. To za jego
sprawa w Filadelfii powstala ochotnicza straz
pozarna, policja, szpital 1 biblioteka. Potrafit do-
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strzec problem 1 znalez¢ jego rozwigzanie. Straz
1 policja zwigkszaly bezpieczenstwo mieszkan-
cow, szpital dawat opieke chorym, a biblioteka
rozwijala umysty.

Jednak to takze nie byly jego najwicksze
przedsigwzigcia. Najwigkszy projekt dotyczyt
organizacji ksztatcenia mtodych ludzi. Analizu-
jac go, mozna zrozumie¢ pozytywne dziatanie
mys$lenia realistycznego. Franklin z wlasnego
do$wiadczenia wiedzial, ile trudno$ci sprawia
samodzielne uczenie si¢ (byt samoukiem, po-
znat cztery jezyki), a jednoczes$nie doskona-
le zdawat sobie sprawe z tego, ze wiedza jest
w zyciu niezwykle wazna. Mial §wiadomos¢,
ze dla wielu ludzi barierg nie do przeskoczenia
w dostepie do nauki sg pieniadze, a raczej ich
brak. Otwarcie biblioteki byto tylko poczatkiem
dziatan na rzecz ksztatcenia zdolnej mtodziezy.
Postanowil otworzy¢ akademi¢. W dos¢ krot-
kim czasie znalazt siedzibe, zatrudnit kadrg na-
uczycielska 1 zainaugurowat dziatalno$¢ szkoty,
ktora pdzniej przeksztalcita si¢ w Uniwersytet
Pensylwanii.

46



Barier¢ niemoznos$ci Franklin pokonywat
jeszcze wielokrotnie 1 wielokrotnie tez znajdo-
wat rozwigzania pojawiajacych si¢ problemow.
Zawdzieczat to realistycznemu, nieszablono-
wemu mysleniu. Pozwalato mu ono dostrzegac
takie aspekty rzeczywistosci, ktorych nie wi-
dzieli inni. Wynalazl wiele przydatnych przed-
miotéw, miedzy innymi piorunochron 1 so-
czewki dwuogniskowe. Zreformowat poczte
tak, ze po raz pierwszy zaczgta przynosi¢ zy-
ski. Odnosit sukcesy polityczne. Byt wspoétau-
torem Deklaracji niepodlegtosci uchwalone;j
4 lipca 1776 roku.

Franklin umiat dobrze dysponowaé zgroma-
dzonym majatkiem. W testamencie zapisal Fi-
ladelfii 1 Bostonowi po 5000 dolarow. Nakazat
jednak takie zarzadzanie tymi pienigdzmi, by
mozna bylo je spozytkowa¢ czesciowo po stu
latach, a w pelni dopiero po dwustu. W efekcie
spotecznosci obu miast wzbogacily si¢ o wiele
milionow. Jeszcze dzi$ dzieki tym pienigdzom
otrzymujg wsparcie mtodzi rzemieslnicy, insty-
tucje naukowe 1 kulturalne, migdzy innymi Fran-
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klin Technical Institute w Bostonie 1 Muzeum
Nauki w Filadelfii.

Niezwyktos¢ Benjamina Franklina nie wyni-
kata wytacznie z jego rozlicznych talentow. Po-
dziwia¢ mozna przede wszystkim jego podejscie
do kolejnych wyzwan. Po pierwsze dostrzegat
je, po drugie podejmowat, a po trzecie wytrwale
poszukiwat drog, ktore doprowadza go do celu.
Nie dzielit swojego zaangazowania na poszcze-
gblne dziedziny, szukat rozwigzan na ich styku,
na poboczach gtownej dziatalnosci. Najwazniej-
sza byla dla niego skuteczno$¢. Jego wizje byly
rownie $§miate jak jego nieztomne dazenie do ich
realizacji.

Tacy ludzie jak Franklin, Stevin 1 Babbage
wskazujg nam droge. Dowodza, ze mozna prze-
kracza¢ granice mozliwosci 1 dazy¢ do osig-
gniecia nawet — zdawaloby si¢ — nieosiggalnych
celow. W tym momencie istotne jest oswajanie
si¢ z emocjami, stopniowe nabieranie odwagi.
Zrozumienie, ze wyrazenie: ,,To niemozliwe”,
pojawia si¢, gdy mamy obawy przed zajeciem
si¢ czyms$. Stanowi rodzaj zastony, za ktorg si¢
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chowamy, by nie powiedzie¢: ,,Boje si¢ za to za-
bra¢”. Czy warto z niej korzysta¢? Czy nie lepie;j
dac¢ sobie prawo do bledu, ale zacza¢ realizowac
wlasne projekty, spetnia¢ marzenia?

Pelne optymizmu myslenie realistyczne czg-
sto powoduje, ze pozytywne uczucia biorg gore
nad niepewnos$cig. Gdy zas z wszechstronne;j
analizy sytuacji wyloni si¢ spojna wizja, kolejne
kroki stajq sie latwiejsze.
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Rozdzial 5

Studium przypadku

O warto$ci my$lenia realistycznego w petni prze-
konatem si¢, gdy postanowitem rozwina¢ jedna
z moich firm reklamowych. Byly to poczatki lat
dziewigc¢dziesigtych. W pewnym momencie do-
szedtem do wniosku, ze powinna ona sta¢ si¢
liderem reklamy na tramwajach 1 autobusach
w Polsce. Poczatkowo nawet moim wspotpra-
cownikom przedsiewzigcie wydato si¢ nieosia-
galng mrzonkg. Mylili si¢, poniewaz decyzji tej
nie podjatem o tak, po prostu.

Zaczatem od przeanalizowania mozliwosci
1 zbadania rynku. Sam odwiedzitem wiele agen-
cji reklamowych 1 rozmawiatem z potencjalny-
mi klientami. Chcialem dogl¢bnie poznacd istnie-
jacg oferte oraz potrzeby konsumentow, a takze
dostrzec wystepujace na tym rynku problemy,
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ktorych rozwigzanie umozliwitoby mi realizacj¢
planow.

Wiedziatem, ze potrzebuje wiedzy, ktorej nie
zdobede w kraju, gdzie ten profil dziatalnosci re-
klamowej byl jeszcze w powijakach. Polecialem
do Londynu, Paryza i Berlina, by dowiedziec¢
si¢, jak tam dziata ta branza 1 co jest zrodlem
powodzenia agencji reklamowych, ktore sg jej
liderami.

Wynikiem moich analiz byt szczegotowy biz-
nesplan. Ale i to nie przekonato moich wspot-
pracownikow. Poniewaz jednak doktadnie juz
wtedy znalem specyfike rynku i bylem pewny
sukcesu, nie zniechecitem si¢ 1 przystapitem do
realizacji swojego planu.

Stwierdzilem, ze przede wszystkim musze
zmodyfikowaé obstuge klienta. Doprowadzi¢
do tego, zeby byta wrecz doskonata, bo to byla
staba strona konkurencji. Zadbatem o odpo-
wiednie przeszkolenie handlowcéw. Przygoto-
walem nowy wzor umowy, tak by chronita ona
interesy obu stron, co w tamtym czasie nie byto
powszechng praktyka. Wprowadzitlem nowator-
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ska ustuge umozliwiajacg monitorowanie prze-
biegu kampanii. Klient mégt §ledzi¢ trasy, ktore
pokonywat pojazd z reklama jego firmy, dowie-
dzie¢ sig, ilu pasazerow przewiozt 1 jakie miat
przestoje.

Z miejskim przedsigbiorstwem komunikacji
wynegocjowatem mozliwos¢ dostosowywania
tras do pojazdow opatrzonych poszczegdlnymi
reklamami. Klienci zareagowali entuzjastycz-
nie. I cho¢ nadal inni przypatrywali si¢ moim
dziataniom z niedowierzaniem, wiedziatem, ze
postepuje zgodnie z zasadg realizmu. Okresli-
tem precyzyjnie potrzeby klientow 1i... zaofero-
walem im doktadnie takg ustuge, jaka mogta je
zaspokoiC.

Odkrytem, ze jest cos, czego dotad nie robita
zadna z konkurencyjnych firm. Chodzito o ca-
topojazdowe reklamy, obejmujace rowniez okna
pojazdu. Dlaczego do tej pory nikt z tego nie
skorzystal? Agencje zakladaty, ze koszt przygo-
towania takich reklam jest zbyt wysoki. Przyj-
rzalem si¢ temu fragmentowi rzeczywistosci.
Faktycznie, naklady byly wysokie, ale efekt
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znakomity. Pojazdy wygladaty jak wielkie mo-
bilne billboardy. To musiato si¢ rzuca¢ w oczy
1 przetozy¢ na wymierne efekty reklamy.

Gdy zakladatem niewielka lokalng firme re-
klamowa w 1993 roku, miatem 22 lata. Po czte-
rech latach zasiggiem dziatalnosci objeliSmy
caty kraj 1 staliSmy si¢ niekwestionowanym li-
derem na rynku reklamowym w Polsce, ktory li-
czyl wowczas okoto 350 agencji. W 2000 roku
co 6smy pojazd w kraju jezdzit z nasza rekla-
ma. Na tym jednak nie poprzestalem. Zastana-
wialem si¢, jak rozpoczaé wspotprace z duzymi,
liczacymi si¢ w kraju firmami. To byto kolej-
ne ambitne marzenie. Nie zamierzalem z niego
rezygnowac, bylem uparty i zdeterminowany.
Przygladatem si¢ r6znym aspektom rynku, kon-
frontowatlem z nimi swoj pomyst 1 znalaztem
rozwigzanie. Uznalem, ze realizacja mojego ko-
lejnego marzenia, ktére juz wtedy przeksztalci-
tem w cel, wymaga wspotpracy z migdzynaro-
dowymi agencjami reklamowymi dziatajacymi
w Polsce. To one obstugiwaty interesujgce row-
niez mnie duze firmy .
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Zastanawialem sie, co dalej? Mialem przeciez
uksztaltowang struktur¢ swojej 50-osobowe;j
firmy. Zestawitem ze sobg te dwie informacje.
Uznalem, ze tatwiej bedzie dopasowac nasz biz-
nes do potrzeb realizacji celu niz wymagac¢ od
miedzynarodowych agencji dostosowania si¢
do nas. Postanowitem, ze uruchomi¢ wspotpra-
c¢ z dziesigcioma czotowymi agencjami. Nie
bylo to zadanie tatwe. Zasada realizmu podpo-
wiadata mi, ze jesli czego$ nie wiem, na przy-
ktad, jak zdoby¢ zaufanie potencjalnych partne-
row, to musze tak dlugo szuka¢ rozwigzania, az
je znajde. I najlepiej, by byto ono nietuzinkowe.
Kluczem do sukcesu w tym przypadku okazato
si¢ zatrudnienie skutecznej asystentki. Jej zada-
niem bylo umawianie mnie na spotkania z oso-
bami decyzyjnymi w agencjach, ktore widzia-
tem w roli przysztych partneréw biznesowych.
Teraz to moze wydawac si¢ oczywiste, jednak
wtedy wcale takie nie bylo. Owszem, umawia-
no spotkania, ale nigdy z osobami decyzyjny-
mi na poziomie rad nadzorczych czy zarzadow.
Mniej wigcej po roku spotkan 1 negocjacji jedna
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z agencji data nam zlecenie wykonania reklamy
na tramwajach. Byta to reklama marki Lipton
firmy Unilever. Dalej wszystko potoczylo si¢ juz
lawinowo. Wérod obstugiwanych klientow zna-
lazty si¢ inne znane marki: Danone, Procter &
Gamble, Samsung, Gorenje.

To byt wspaniaty okres w moim zyciu. Zrozu-
miatem, ze dazac do osiggni¢cia ambitnych ce-
16w, nalezy korzysta¢ ze wszelkich mozliwych
danych uzyskanych na rézne sposoby. Trzeba
mie¢ wiedze ogdlng i1 specjalistyczng, bra¢ pod
uwage wlasne predyspozycje 1 po prostu dziataé
w kierunku realizacji marzen.

Moja firma rozwingeta si¢ do tego stopnia, ze
zwrocil na nig uwage jeden z bardziej znacza-
cych funduszy inwestycyjnych w Europie, za-
interesowany konsolidacja branzy. W rozmowie
z jego przedstawicielami ustyszatem, ze wybrali
moja agencj¢, poniewaz zobaczyli we mnie re-
aliste 1 wizjonera jednoczes$nie. Tego wlasnie
szukali.

Zwr6¢ uwage na te stowa: realiste 1 wizjone-
ra. Jak widzisz, jedno drugiego nie wyklucza.
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Malo tego, jedno powinno taczy¢ si¢ z drugim.
Mozna dziata¢ 1 z rozmachem, i racjonalnie. Je-
sli pamigtasz moje wczesniejsze stowa, wiesz,
na czym to polega. Zamiast wskazywa¢ powo-
dy, dla ktorych co$ jest niemozliwe do zrobienia,
szukatem odpowiedzi na pytanie: jak osiggnac
zamierzony cel?

To byt duzy sukces. Zdobylem dzigki niemu
bezcenng umiejetno$¢ wnikliwego przyglada-
nia si¢ rzeczywistos$ci 1 tworzenia w umysle re-
alnych wizji. Wkrotce wigc wyznaczytem sobie
kolejne wyzwanie. Logicznym nastepstwem po-
przednich dzialan bylo przyjrzenie si¢ rynkowi
reklamy samochodéw dostawczych. Zaczatem,
jak poprzednio, od analizy faktow. Szybko od-
krylem, ze trafitem na nisz¢ rynkowa, niezago-
spodarowang przez zadng liczaca si¢ agencje.
Realnie okreslitem potencjal rynku. Dowiedzia-
tem sig, jak wiele firm ma wiasne floty samo-
chodéw dostawczych 1 jaka jest ich liczebnos¢.
Poznawatem potrzeby potencjalnych klientow.
Nastepnie taczylem zdobyte dane. Chodzito mi
o przygotowanie jak najbardziej spojnej koncep-
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cji, ktéora mogtaby niemal gwarantowaé¢ powo-
dzenie przedsigwzi¢cia. Stworzytem w tym celu
nowy dzial w firmie 1 mianowatem kierownika.

Okazato sie, ze nie byl to dobry wybor. Po-
trzebowatem partnera petnego wiary w nowy
projekt, bo poprzeczke postawitem wysoko.
Zatozytem, ze w pierwszym roku zdobgdziemy
klientow na 200 samochodéw. Swiezo miano-
wany kierownik uznat, ze to... nierealne! Taki
wniosek wysnut, poniewaz uznawat za prawdzi-
wa tylko jedng przestanke — z danych wynikato,
ze w roku poprzednim nasza firma wykleita za-
ledwie 30 takich pojazdéw. Innych faktow nie
przyjmowat do wiadomosci. Choéby tego, ze
dotad nie koncentrowali$my si¢ na tym segmen-
cie rynku, ze byla to nasza dodatkowa dziatal-
no$¢. Nie uznal takze za istotne zebranych juz
danych o potrzebach klientach 1 mozliwosciach
ich zaspokojenia. Nie chcial realnego odzwier-
ciedlenia rzeczywistosci. Szukat powodow, kto-
re doprowadzityby do rezygnacji z projektu. Tyl-
ko takich. Dodatkowym argumentem przeciwko
podjeciu dziatan byto to, ze... zadna agencja na
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rynku nie zajmuje si¢ tym, czym my chcemy
si¢ zajg¢. Czyli tam, gdzie ja dzigki realistycz-
nemu mysleniu widziatem szansg¢, on przez zle
rozumiany realizm (pesymistyczny) upatrywat
dowodu wskazujacego na pewng porazke. Ode-
zwaly sie¢ w nim leki 1 kompleksy. Trudno si¢
wigc dziwié, ze nie widzial siebie w roli lidera
prowadzacego zatoge do zwyciestwa. Co zrobi-
tem w tej sytuacji? Najprosciej bytoby zwolnié¢
tego czlowieka. Postanowitem jednak tego nie
robi¢. Mialem nadzieje, ze gdy pomoge mu zo-
baczy¢, ze cel jest ambitny, ale realny, 1 ze sg
mocne przestanki potwierdzajace to przekona-
nie, przetamie si¢ 1 podejmie wyzwanie. Nie-
stety, tak si¢ nie stato. W koncu dat za wygrang
1 odszedt z firmy.

Kierownik, ktory przyszedl na jego miejsce,
uwierzyl w m@j plan. Poszedl za moim tokiem
myslenia. I co najwazniejsze, zaczal dziatac
W precyzyjnie wyznaczonym kierunku. Postano-
wili$my na poczatek zajac si¢ branzg mleczarska.
Dziatalo w niej wowczas wiele firm dysponuja-
cych setkami samochoddw, na przyktad zaktady
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mleczarskie Mlekovita, Danone czy mleczarnia
Grajewo, producent mleka Laciate. Wiedziatem,
ze firmy te wydaja pienigdze na rézne formy re-
klamy (takze na autobusach i1 tramwajach). Wie-
dziatem takze, ze w innych krajach europejskich
praktycznie kazde przedsigebiorstwo traktowato
swoje samochody jak wazny nosnik reklamowy.
Whiosek byt oczywisty. Zainwestowanie w nasz
produkt po prostu si¢ im optacato.

W pierwszym roku pozyskalismy pi¢¢ duzych
firm z branzy mleczarskiej, co dato nam 235
oklejonych reklamg pojazdéw. Przekroczyli-
smy liczbe zalozong w planie. Mimo to nie prze-
stalismy si¢ rozwija¢. WyznaczaliSmy kolejne
ambitne cele. Szkolitem pracownikow zgodnie
z opracowang przeze mnie listag argumentow
sprzedazy.

Dzigki temu potrafili odpowiada¢ z marszu na
najczescie] pojawiajace si¢ zapytania klientow
1 rozstrzygac ich watpliwos$ci za pomocg rzeczo-
wej argumentacji. Uczylem ich, jak odpowiada¢
na pytania dotyczace wysokich kosztow rekla-
my, jak mowi¢ o korzysciach z inwestycji. Od-
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powiedzi opracowywatem bardzo skrupulatnie.
Wzialem pod uwage wszystkie istotne dla klien-
ta aspekty. Chcialem, by przed podjeciem decy-
zji, podobnie jak ja, miat szans¢ jak najbardzie;
realnie zobaczy¢ 1 oceni¢ rzeczywistos¢, czyli
sytuacje, w jakiej si¢ znajduje. Pomagatem mu
podja¢ decyzje, catkowicie przekonany, ze be-
dzie ona korzystna i dla mnie, 1 dla niego.

Oczywiscie, nie za kazdym razem wszystko
odbywato si¢ tak, jak to zaplanowatem. W pew-
nym momencie zetkneliSmy si¢ z do$¢ niespo-
dziewanym problemem. Okazato si¢ bowiem,
ze spotkania z szefami 1 przedstawicielami
dziatléw marketingu firm, z ktérymi zaplanowa-
lismy wspolprace, sg nieefektywne. Nie mogli-
Smy si¢ z nimi porozumie¢. Normg bylo dtugie
oczekiwanie na odpowiedz albo uzyskiwanie
odpowiedzi niekonkretnej, wymijajacej. Byli-
Smy zbywani.

Przeanalizowatem fakty i doszedtem do wnio-
sku, ze wlasciwg drogg bedzie dotarcie do za-
rzadow firm, a czasami nawet do cztonkéw rad
nadzorczych, by to wlasnie ich przekona¢ do na-
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szych ustug. Szefowie marketingu nie posiadali
wystarczajacych kompetencji. Czesto tez nie
mieli odwagi, by podja¢ decyzje, gdy nie byli
pewni reakcji zarzadu. Niby nas wystuchiwali
1 przytakiwali nam, ale w gruncie rzeczy no-
watorski pomyst reklamy wydawat im si¢ zbyt
ryzykowny (zwlaszcza dla nich samych). Nie
wierzyli w niego, wigc nie mieli motywacji, by
zainteresowac nim wiasnych szefow. Nie chcieli
bra¢ na siebie odpowiedzialnosci za inwesto-
wanie w nowg, niesprawdzong w Polsce forme
reklamy.

Moja diagnoza sytuacji zndw okazala si¢
stuszna. Menadzerowie S$redniego szczebla
w wielu firmach przede wszystkim bronig wta-
snego status quo, prezesi natomiast zwykle majg
silng pozycje, wiec nie bojg si¢ podejmowania
decyzji. Dotarcie do prezeséw otworzyto nam
droge do dalszego rozwoju. Po sukcesie w pierw-
szym roku postawiliSmy sobie za cel w kolej-
nym roku 1000 pojazdéw (czyli pie¢ razy wiece]
niz zaktadat plan w poprzednim roku). Wedtug
moich analiz byla to realna liczba. Zatrudnitlem
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nowych handlowcow, przeanalizowatem przy-
padki niepowodzen.

Jedyny problem stanowila niewystarczajg-
co efektywna dla naszych potrzeb praca dzia-
hu wykonawstwa. Nie nadgzaliSmy z realizacja
zamowien. Istotnym wyzwaniem stala si¢ wiec
logistyka. To byta kolejna przeszkoda do obej-
scia lub przeskoczenia. Postanowilem zwia-
za¢ si¢ z partnerem o zasi¢gu globalnym, ktory
mogtby nas wspomoc swoim do§wiadczeniem.
Ponowna analiza firm potencjalnie nadajacych
si¢ do tego przyniosta odpowiedz: najlepsza be-
dzie firma 3M, amerykanski koncern produku-
jacy 55 000 produktow, zalozony w 1902 roku
1 zatrudniajacy 75 000 ludzi. Kupowatem od niej
bardzo dobre jakosciowo folie oraz zdobywalem
strategiczne informacje. W drugim roku wyklei-
lismy ponad 1200 samochodoéw 1 nie mieliSmy
juz problemu z realizacja tak ogromnej liczby
zamoOwien.

Staratem si¢ zapewnia¢ moich pracownikoéw
o realnosci celow, coraz bardziej ambitnych. Po-
kazywalem, ze kazda wizyta we wtasciwych fir-
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mach, majacych po kilkaset samochodow, staje
si¢ ogromng szansg na podpisanie nowego kon-
traktu. Moi wspotpracownicy byli dumni z tego,
7ze w naszej branzy staliSmy si¢ liderem w Pol-
sce. Na przyklad z 12 liczacych si¢ firm kurier-
skich na rynku obstugiwalismy dziewie¢. Kazda
z nich miata srednio po 350 samochodow.
Kolejnym naszym celem byla firma, ktora
dysponowata 1700 pojazdami. To byto trudne,
bo juz ja obslugiwata inna duza agencja ze sto-
licy. Moi wspdlpracownicy tym razem zwat-
pili, czy rzeczywiscie zdobedziemy to zlecenie.
Jednak realne spojrzenie na sposob zaspokaja-
nia potrzeb firmy przez t¢ agencj¢ dowiodio mi
jasno, ze nie spetnia ona wszystkich wymagan
tak duzego klienta. Najwazniejszym z nich byta
szybko$¢ oklejania pojazdow na terenie catego
kraju. Dowiedziatem si¢ tego podczas spotkania
z cztonkiem rady nadzorczej tej firmy. Okaza-
to si¢, ze musieli nieraz czeka¢ nawet szes¢ dni,
poniewaz obstugujaca ich agencja nie miata od-
dziatéw w innych miastach. My rowniez ich nie
mieli$my, bo dotad nie byto takiej potrzeby, ale
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zobowigzalismy si¢ skroci¢ czas oczekiwania do
24 godzin. Skorzystalismy z metody skuteczne;j
we wczesniejszych naszych dziataniach. Skoro
sami nie mozemy tego zrobi¢, bedziemy szukac
sojusznikow. Staty si¢ nimi agencje z r6znych
miast, z ktorymi podpisaliSmy stosowne umowy.

Z rozmow z cztonkiem rady nadzorczej do-
wiedziatem si¢ takze, ze nie do konca dobrze byt
rozwigzany problem reklamacji. Zwyczajowo
agencje dawaly sobie na to trzy dni. My zaofe-
rowali$my 36 godzin. Efekt? Podpisanie umo-
wy z duzym klientem, co przetozylo si¢ bez-
posrednio na sukces firmy, wzrost zadowolenia
jej pracownikow 1 wiare w mozliwos$¢ dalszego
rozwoju.

Historia mojej firmy jest przyktadem stosowa-
nia zasady realizmu na co dzien. Niektorzy postu-
guja si¢ ta metoda intuicyjnie. Warto jednak na-
uczy¢ si¢ wykorzystywac ja swiadomie. Latwiej
wtedy dociec przyczyn niepowodzen i szuka¢ in-
nej drogi. Czasem nie wszystko idzie po naszej
mysli, poniewaz brakuje nam odwagi i rozmachu.
Niekiedy nie wystarcza determinacji.
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Przyktad, ktory podalem wyzej, nie oznacza,
ze podobnie dziato si¢ za kazdym razem, kiedy
nakreslilem sobie cel 1 chcialem go zrealizowac.
Doswiadczalem rowniez porazek. Targaty mng
watpliwosci, tracitem wiar¢ w powodzenie mo-
ich zamiarow. Takie chwilowe spadki nastroju,
checi, wiary w siebie dotykaja kazdego z nas.
Z czasem jednak nauczytem si¢, ze porazki sg
nie tylko nieuchronne, lecz takze przydatne. Na-
uka, jaka z nich mozemy wynies$¢, okazuje si¢
bezcenna. To nasze osobiste doswiadczenie, kto-
re w kolejnych prébach moze pomdc nam do-
konywa¢ dobrych wyboréw 1 z coraz wigkszym
powodzeniem stosowaé zasady realistycznego
myslenia. Samodzielno$¢ 1 znajdowanie rozwia-
zan to kwestia ¢wiczen, wiary w siebie 1 we wia-
sne mozliwosci.

83



Rozdzial 6

Realizm w praktyce

W jaki sposdb wypracowaé w sobie realizm
optymistyczny? Poprzez ksztalttowanie postawy
otwartej 1 gotowosci na zmiang, niezrazanie si¢
przeciwnos$ciami i postrzeganie siebie jako war-
tosciowego cztowieka. Codziennie kazdy z nas
napotyka problemy i1 wyzwania. Codziennie
mierzymy si¢ z jakimi$ trudno$ciami. Jesli sg
banalne 1 nieistotne dla naszych dalszych celow,
nawet ich nie zauwazamy. Bo czy mozna zajac¢
si¢ dluzej wyborem migdzy dwoma podobnymi
produktami spozywczymi w pobliskim sklepie
albo rozwigzywaniem dylematu, co zrobi¢ naj-
pierw: zatankowac benzyng czy zatatwic¢ sprawe
w urzedzie?

Inne problemy i1 wyzwania moga si¢ oka-
za¢ bardzo wazne, a od podjetych decyzji moze
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zaleze¢ nasze dalsze zycie. Sg tez decyzje po-
srednie, ktorych wplywu na nasza przysztos¢ nie
jesteSmy w stanie przewidzie¢. Do tych wyzwan
powinni$my podchodzi¢ z optymistycznym re-
alizmem. Jak ksztattowa¢ w sobie takg postawe?
Najlepiej pracowac réwnoczes$nie nad wszystki-
mi elementami, ktore utatwig nam podejmowa-
nie decyzji, czyli nad poznawaniem siebie, wy-
obraznig, wiedzg, wiarg w istnienie rozwigzan
oraz procedurami myslenia.

Nie pierwszy raz zachgcam do poznawania
siebie. Przypatrujmy si¢ swoim reakcjom, do-
strzegajmy mocne 1 stabe strony swojej osobo-
wosci, dbajmy o rOwnomierne rozwijanie klu-
czowych cech, by pomagaty nam w realizacji
celow. Jesli nauczymy si¢ przewidywaé swoje
reakcje, bedziemy $wiadomi wlasnej wartosci
1 zaczniemy rozpoznawac, w jakich sytuacjach
potrafimy zachowac¢ si¢ odwaznie, a w jakich
bedzie to dla nas trudne, nabierzemy zaufania
do siebie i do swoich decyzji. Wiara w siebie
1 poczucie wlasnej wartos$ci uodparniajg na nie-
przyjemne sytuacje. Kazda z nich kiedy$ mija,
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a koniec jakiego$ etapu w zyciu moze by¢ po-
czatkiem czego$ znacznie lepszego. Nie warto
skupia¢ si¢ na rozpamigtywaniu strat. Z pora-
zek powinno si¢ wyciagna¢ wnioski, zapisac je
po stronie cennych do$§wiadczen i1 ruszy¢ dalej
ku nowym celom. Pamig¢tac tez nalezy, ze w po-
wszechnym rozumieniu zbyt czgsto realizm jest
zwigzany z okreS§leniami: materialny, przeli-
czalny, faktyczny. Zapomina si¢, ze realny to
jednak przede wszystkim: mozliwy, osiggalny,
wykonalny.

Wsrod elementow istotnie wplywajacych na
rozwo0j optymistycznego realizmu duzg role od-
grywa wyobraznia. Wyobraznia pozwala nam na
marzenia 1 na przeksztalcanie ich w konkretne
cele. Pozwala chodzi¢ poboczami dostepnych
dotychczas rozwigzan 1 dokonywac kolejnych
przyblizen rzeczywistosci. Pozwala tez wizu-
alizowac cele, zobaczy¢ siebie w roli zwycigz-
cy oraz beneficjenta korzySci, jakie przyniesie
zrealizowanie zamiaru. To pierwszy jego spraw-
dzian. Na podstawie wyobrazenia wiasnych od-
czu¢ mozemy zrobi¢ wstepna selekcje, odpowie-
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dzie¢ sobie na pytania: ,,Czy to odczucie warte
jest zachodu?”, ,,Czy dla tego odczucia chcg¢
przejs$¢ calg droge do celu?”, ,,Czy chce podjaé
ten trud?”.

Wyobrazenie to jednak nie wszystko. Potrzeb-
na jest takze wiedza na temat, ktorego bedzie
dotyczyla decyzja. Najpierw wigc pomySlmy,
co ta wiedza powinna obejmowac, a nastepnie
ustalmy, co powinnis$my poznac i czego si¢ do-
wiedzie¢, zeby decyzje w sprawie wytyczenia
drogi do celu byly mozliwie najlepsze. Wiedza
to nie tylko wiadomosci podrecznikowe 1 inter-
netowe. To takze specjalistyczne dane dotycza-
ce konkretnego obszaru: firmy, sytuacji rynko-
wej, sytuacji politycznej lub jakiejkolwiek inne;j.
Warto tu skorzysta¢ z doswiadczen naprawde
dobrych doradcéw. Nie tylko dostarczg nam oni
danych potrzebnych, zeby realistycznie spojrzec
na planowane zamierzenie, lecz takze pomoga
przeanalizowa¢ te informacje, by nie umkneto
nam cos, co moze okaza¢ si¢ potem przeszkoda
w realizacji celu. Trzeba jednak pamigta¢ o ma-
drej selekcji tresci 1 firm doradczych. Nie nalezy
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czyta¢ tekstow nijakich i1 stucha¢ ludzi, ktorzy
niewiele maja na dany temat do powiedzenia.

Do obszaru wiedzy zaliczam tez inspirujg-
ce przyktady. Ludzi, ktorzy odwazyli si¢ pojs¢
wlasng droga 1 realizowa¢ dalekosi¢zne plany.
Warto o nich czyta¢, warto ich poznawacé. Szu-
kajmy w ich postepowaniu odpowiedzi na py-
tania: ,,Jak osiggali swoje cele?”, ,,Czy i gdzie
znalezli wsparcie?”, ,,Jakg bazg dysponowali?”,
,,Czy spelniam te warunki, a jesli nie, co jeszcze
powinienem zrobi¢?”. Pytan mozesz przygoto-
wac wiece] — w zaleznosci od potrzeb. Po przyj-
rzeniu si¢ osobom, ktére Ci¢ fascynuja, na wiele
z takich pytan sam znajdziesz odpowiedzi.

Pomoze Ci w tym przeanalizowanie wszyst-
kiego, czego juz dowiedziates si¢ na temat swo-
jego projektu. Zachowaj przy tym jak najwiek-
szy obiektywizm. Wymaga to zaangazowania
1 wytrwatosci. Nie warto iS¢ na skroty 1 oczeki-
wac¢ szybkich i fatwych wynikow.

Czasem, by jakie$ zamierzenie stato si¢ real-
ne, powinnismy zdoby¢ wiele nowych informa-
cji, a niekiedy pozyska¢ do wspdlpracy specja-
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listow. Nie obawiaj si¢ tego. Powinienes$ si¢ we
wszystkim orientowac, ale nie musisz na wszyst-
kim si¢ zna¢. Sg ludzie, ktérzy potrzebng wie-
dze¢, zwlaszcza w waskich specjalizacjach, zdo-
bywali latami. Tobie tez zaje¢toby to lata, wigc
po co to robi¢? Skorzystaj z ich do§wiadczenia.
Henry Ford pytany o szczegoty dotyczace pro-
dukowanych pojazdow zawsze odsytat pytaja-
cego do kompetentnego specjalisty. Wychodzit
z zalozenia, ze nie musi wszystkiego wiedzie¢
sam, moze mie¢ pracownikow z odpowiedni-
mi kwalifikacjami. To pozwalalo mu realizowaé
najbardziej ambitne plany. Warto bra¢ przyktad
z takiej postawy.

Kolejnym waznym elementem optymistycz-
nego realizmu, ktory jest konieczny, zeby wie-
dza, doswiadczenie, wyobraznia 1 znajomos$¢
wlasnej osobowos$ci zadziataly, s3 procedury
myslenia. Mozemy konstruowa¢ w myslach roz-
ne uzasadnienia wlasnych decyzji, na przyktad:
,Nie, bo nie”, ,,Tak, bo ja tak chce”. Do kazdej
mozemy dobra¢ argumenty, ktore dowiodg stusz-
nos$ci przyjetej z gory tezy. Nasz umyst ustuznie
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je nam podsunie. Nie jest to jednak dobra dro-
ga. I nie jest to realizm. Myslenie realistyczne
polega na o$wietleniu celu, problemu czy wy-
zwania z roznych stron. Na wnikliwej analizie,
ktora pozwoli przewidzie¢ nawet bardzo odlegte
efekty wybranego rozwigzania. Mozna jg prze-
prowadzi¢ za pomocg odpowiednich procedur.
Takich, ktore pozwolg zminimalizowa¢ ryzyko
btedu, ale nie beda thumi¢ kreatywnosci.
Edward de Bono opracowal znakomitg meto-
de myslenia prowadzacego do rozwigzan opar-
tych na wszechstronnej znajomosci stanu rzeczy.
Opisat ja w ksiazce Szes¢ kapeluszy myslowych.
Jest stosowana z powodzeniem w wielu przed-
sigbiorstwach 1 korporacjach. Na czym polega?
Przypusémy, ze zespot do opracowania nowego
projektu sktada si¢ z 24 osob. Dzieli si¢ go na 6
grup. W kazdej beda wiec 4 osoby. Poszczegol-
nym grupom przydziela si¢ ,.kapelusze” w okre-
slonym kolorze, z ktorych kazdy oznacza sposob,
w jaki grupa ma si¢ przypatrze¢ problemowi. Bia-
ty pozwala podawaé¢ wylgcznie fakty. Czerwony
kaze opieraC si¢ na intuicji, przypuszczeniach
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1 swoim stosunku do projektu. Czarny to kape-
lusz pesymisty, kierujacy poszukiwania w strone
wszelkich mozliwych zagrozen. Kapelusz zo6tty,
przeciwienstwo czarnego, uprawnia do zbierania
wylacznie pozytywnych stron projektu, zielony
wymaga wiaczenia kreatywnosci 1 formutowa-
nia nowych rozwigzan, a niebieski podsumowu-
je dyskusje. Szczegoély znajdziesz w wyzej wy-
mienionej ksigzce. Czym rozni si¢ ta metoda od
zwyktego zastanawiania si¢ nad problemem badz
wyzwaniem? W grupie, zwlaszcza w zespole lu-
dzi pracujacych na réznych, zaleznych od siebie
kompetencyjnie stanowiskach niekiedy nietatwo
zdoby¢ si¢ na wyrazenie wlasnego zdania. Jesli
na przyktad pomyst jest kontrowersyjny, a podat
go bezposredni przetozony, trudno bedzie glosno
wyrazi¢ swoje zastrzezenia. Gra w szes¢ kapelu-
szy zaktada przyznawanie kazdemu okreslonej
roli. Nie mozna wybrac¢ ,kapelusza”. Konkretna
osoba nie ma wigc wyjscia i,,musi” poda¢ watpli-
woscl, ,,musi” znalez¢ dane, ,,musi” tryskac opty-
mizmem bez wzgledu na to, co sama mysli. Nie
wyraza bowiem swoich przekonan, tylko wyko-
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nuje zadanie polegajace na spojrzeniu na problem
z wyznaczonej perspektywy.

Ta metoda moze by¢ przydatna takze w roz-
wigzywaniu wlasnych problemow 1 przy formu-
towaniu wtasnych celow. Przypomng to, co pisa-
tem o dziataniu umystu, ktory ma zwyczaj nam
,pomagac”. Jesli mamy jaki§ problem, dosc¢ ta-
two znajdujemy jego rozwigzanie (a raczej wy-
daje nam sig, ze je znalezliSmy). Zazwyczaj jest
ono zgodne z naszymi przypuszczeniami. Nie
jestesmy $wiadomi, ze umyst podpowiada nam
takie argumenty, by nasze przeczucie si¢ spraw-
dzito 1 bySmy mogli czu¢ si¢ komfortowo. Czy
te argumenty beda nieprawdziwe? Nie, kazdy
z nich bedzie zgodny z rzeczywistoscig. Tyle
ze... to nie bedzie jej petna analiza, wigc moze-
my dojs¢ do fatszywych wnioskow.

Mowi sig, ze jesli dwie osoby patrza na to
samo, to kazda z nich widzi cos$ innego. Co zro-
bi¢, zeby nie sadzi¢ tylko po pozorach? Jak nie
podejmowac decyzji w oparciu o jednokierun-
kowe podpowiedzi naszego umystu? Jak patrzec
realistycznie 1 zobaczy¢ tyle elementow rzeczy-
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wisto$ci, zeby stworzony z nich obraz nie byt

przektamany? W tym celu mozemy zastosowac

opisang wyzej metod¢ de Bono. Tyle ze sami ko-

lejno ,,naktadamy kapelusze™ i zastanawiamy si¢

nad kazdym aspektem problemu badz wyzwania

osobno. Dopiero na tej podstawie dokonujemy

wyboru celu, strategii lub metody postepowania.

Mozemy tez zastosowac technike polegajacg na

odpowiadaniu na konkretne pytania, ktore sami

postawimy i dopasujemy do konkretnej sytuacji.

Przyktadowy zestaw pytan do wst¢pnej oceny

pomystu lub rozwigzania problemu moze wy-

gladac tak:

» Czy projekt jest zgodny z moimi warto$ciami?

* Czy mam ochotg si¢ nim zaja¢? Dlaczego?

« Jakie korzysci bede mie¢ z realizacji projektu?

» Kto jeszcze bedzie mial korzysci z projektu?

* Czy ktos straci na projekcie?

+ Jakie zagrozenia moge¢ napotkac?

» Co wiem na tematy zwigzane z projektem?

» Czego jeszcze musze si¢ dowiedziec?

» Kto moze mnie wspomoc w realizacji projek-
tu? Dlaczego miatby chcie¢ to zrobic?

76



» Ktére z moich silnych stron wptyng pozytyw-
nie na realizacj¢ projektu?

» Ktoére z moich stabych stron moga spowolni¢
projekt lub spowodowac¢ jego niedokoncze-
nie? Jak moge temu zapobiec?

» Ktore z moich dotychczasowych osiggniec po-
kazuja, ze realizacja projektu bedzie mozliwa?
Mozesz do tego zestawu dodaé jeszcze kilka

innych pytan, jesli uznasz je za konieczne lub

potrzebne. Kazda odpowiedz zapisz na oddziel-
nej kartce.

Nastepnie osobno utdz wszystkie kartki z ar-
gumentami pozytywnymi (za podjeciem realiza-
cji pomystu), osobno zas$ te, na ktorych zapisates
argumenty negatywne. Teraz dokonaj analizy.
Nie patrz jednak wyltacznie na liczbe argumen-
tow, lecz takze na ich jakos¢ 1 wage. Swoja oce-
n¢ mozesz wyrazi¢ zréznicowanymi kolorami,
na przyklad dla argumentow pozytywnych uzy;j
barwy zielono-niebieskiej, a dla argumentéw
negatywnych z6étto-czerwonej. Kolor czarny po-
zostaw dla argumentéw neutralnych lub takich,
ktorych wagi nie jeste$ jeszcze w stanie ocenic.
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Jak widzisz, realizm mozna wycwiczy¢. Je-
sli juz wiesz, ze nie polega na ,,szukaniu dziury
w calym”, tylko na wszechstronnej analizie sy-
tuacji oraz §wiadomosci potencjatu, jaki kazdy
z nas ma do wykorzystania, mozesz zacza¢ re-
alizowac¢ marzenia, ktore by¢ moze czekajg na
to od lat.
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Rozdzial 7

Zycie wedlug wlasnego planu

Zycie wedlug wlasnego planu jest potaczeniem
racjonalnego myslenia z zaangazowaniem emo-
cjonalnym. Czy to w ogole jest mozliwe? Czy
to nie sprzeczno$¢? Przyktad Thomasa A. Ediso-
na dowodzi, ze nie. To wlasnie jego czysta nie-
skrepowana rado$¢ wynikajaca z tworzenia i od-
krywania nowych mozliwosci doprowadzita do
wynalezienia wielu niezwykle uzytecznych dla
ludzkos$ciurzadzen. Nie przeszkodzilty mu w tym
porazki, ktére wykorzystywat do modyfikowa-
nia i ulepszania pomystow. Bez watpienia Edi-
son byt cztowiekiem wybitnym, o ogromnym
potencjale, nic jednak nie stoi na przeszkodzie,
bysmy nasladowali go, starajac si¢ by¢ wyna-
lazcami, odkrywcami, prekursorami w swoich
dziedzinach. Kreatorami rzeczywistos$ci.
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Tak si¢ moze zdarzy¢ pod warunkiem, ze za-
czniemy zy¢ wedlug wlasnego planu. Obser-
wujmy innych, korzystajmy z dobrych wzoréw,
ale nikogo nie nasladujmy. Szukajmy wtasnych
celow, na tyle inspirujacych, by dazenie do ich
realizacji stato si¢ nasza pasja. Na tym gruncie
rozwijajmy racjonalno$¢ myslenia, by z kolei
pasja nie przystonita nam istoty zycia, czyli na-
szych wartos$ci 1 ludzi, ktoérzy s3 w naszym oto-
czeniu i nas potrzebuja.

Jak na realizacje celow wplywaja emocje?
Niestety, nie zawsze pozytywnie. Dobrze by
byto podejmowac zyciowe decyzje, kierujac si¢
jedynie rozumem. Na chlodno 1 bez ekscytacji,
po gltebokim namysle... Niestety, trudno catko-
wicie poming¢ emocje 1 poprzesta¢ na racjonal-
nym, obiektywnym mysleniu. Rozum 1 serce to
potaczenie nierozerwalne. Nasze funkcjonowa-
nie w $wiecie zalezy w rdwnym stopniu od ro-
zumu, co od uczu¢ i emocji. Z pomocg realizmu
mozemy jednak zapanowa¢ nad mys$lami, ktory-
mi karmig si¢ emocje, i dzigki temu mie¢ kon-
trole nad wtasnym zyciem. Nie godzi¢ si¢ z tym,

80



jak biegnie, lecz zaplanowac je tak, by dawato
satysfakcje.

Na poczatek zadaj sobie pytanie: ,,Czy jeste$
zadowolony ze swojego zycia?”... Jesli dates
odpowiedz twierdzaca, to wspaniale! Odpo-
wiednio kierujesz swoimi myslami 1 dostrzegasz
pozytywne aspekty zycia, a one wywotuja dobre
emocje. Jezeli jednak w Twoim otoczeniu, pra-
cy, relacjach z bliskimi co$ Ci przeszkadza lub
chciatbys, zeby wygladato to inaczej niz obec-
nie, nie zastanawiaj si¢ dluzej, lecz sprecyzuj,
co zmieni¢. Zamiast zatrzymac si¢ na stwierdze-
niu: ,,Jest zle”, idz o krok dalej 1 zaproponuj roz-
wigzanie. Wlacz realizm. Pomysl, co zrobié, by
pewnos¢ siebie, optymizm 1 wiara w przysztosé
staly si¢ naturalnym stanem Twojego umysthu.
Stawiaj sobie ambitne cele. Mysl o ich urzeczy-
wistnianiu pozytywnie, z rado$cig 1 wiarg w po-
wodzenie. Znajdz w sobie tyle odwagi, zeby nie
ulec presji otoczenia i nie poddac sig.

Przyktadem na wagg¢ 1 znaczenie realizmu
w zyciu moze by¢ kwestia wyboru partnera. To
trudne, gdyz czesto —nie zdajac sobie z tego spra-
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wy —myS$limy zyczeniowo. Widzimy w czlowie-
ku, z ktérym chcemy si¢ zwigzac¢, kogos, kim on
nie jest. Chcemy, by spetniat nasze oczekiwania
1 wyimaginowane warunki. Nie jesteSmy w sta-
nie dostrzec, jaki jest naprawde. Nie chcemy
tego zrobi¢. Do czego takie postrzeganie prowa-
dzi? Albo bedziemy brng¢ w zaprzeczenia i uda-
wac przed soba, ze osoba, z ktorg laczymy swo-
ja przyszto$¢, jest inna i trwaé¢ w toksycznym
zwigzku, co beda widzie¢ wszyscy dookota, tyl-
ko nie my. Albo tez po jakim§ czasie rozczaru-
jemy si¢ ogromnie 1 zerwiemy zwigzek. Moze
to by¢ krzywdzace dla cztowieka, ktory przeciez
az tak znacznie si¢ nie zmienit, tylko my zbyt
pozno zauwazyliSmy, jak bardzo si¢ r6zni od na-
szych wyobrazen.

Czy mozna oszczg¢dzi¢ sobie rozczarowan
1 konfliktow? W stu procentach zapewne nie,
ale mozna przynajmniej ograniczy¢ ryzyko ich
wystapienia, jesli uzyjemy realizmu. Nalezato-
by zrezygnowa¢ z naiwnego myslenia w stylu:
,,Po §lubie juz nie bedzie taki zazdrosny”, ,,Po
Slubie nie bedzie tyle czasu spedzac na czytaniu
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ksigzek”, ,,Po $lubie zawsze 1 wszedzie bedzie-
my chodzi¢ razem”. Odwaz si¢ pyta¢ o to, co
dla Ciebie wazne. Jesli chcesz mie¢ dzieci, do-
wiedz si¢, czy Twoja przyszta druga potowa wi-
dzi si¢ w roli rodzica. Jesli nie, to zastanow sig,
czy bedziesz w stanie zaakceptowac te decyzje?
Mozesz mnie teraz zapytac: ,,A co z mitoscig?
Czy ona si¢ nie liczy?”. Pozwol, ze z kolei ja
zadam Ci pytanie: ,,Co nazywasz mitoscig? Ten
stan chwilowego zauroczenia? Fascynacj¢ sek-
sualng?”. Spojrz na to realistycznie. Gdyby to te
przemijajace uczucia byly mitoscig, to wszyst-
kie pary powinny si¢ rozstawac, gdy tylko mi-
nie pierwszy okres zwigzku. Stephen Covey
zauwazyl w jednej ze swoich ksigzek, ze wy-
raz ,.kocha¢” jest czasownikiem, czyli oznacza
dziatanie. Skoro tak, to jesli dobrze wybierzesz,
mozesz zatrzymac¢ mitos¢. W jaki sposob? Stu-
chaj, wspotczuj, stuz pomoca, poswiecaj si¢, do-
ceniaj, motywuj. Czy nie sadzisz, ze gdyby lu-
dzie w ten sposob si¢ zachowywali, zasadniczo
zmalataby liczba rozwodoéw? I czy to nie jest po-
dejscie realistyczne?
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Innym momentem istotnym w zyciu cztowie-
ka jest wybor drogi zyciowej, decyzja o wyborze
zawodu, uczelni 1 kierunku studiéw. Czym mto-
dy cztowiek powinien si¢ kierowac, by ta decy-
zja byla madra i1 wlasciwa? Zapewne domyslasz
si¢ odpowiedzi — realizmem. Powinien wigc od-
powiedzie¢ sobie na nast¢pujace pytania: ,,Czy
mam odpowiednie predyspozycje?”, ,,Czy bede
mial szans¢ wykorzysta¢ swoj talent?”, ,,.Czy
poradzg sobie z egzaminami?”, ,,Czy wyobra-
zam sobie siebie wykonujacego zawod, ktérego
sie¢ wyucze?”, ,,Czy ta praca przyniesie mi zado-
wolenie 1 bedzie sprawia¢ satysfakcje?”.

Tylko uczciwe odpowiedzi na takie pytania
pozwolg dokona¢ madrego wyboru. Jesli w mio-
dosci cztowiek podejmie dobra decyzje, czas na-
uki bedzie dla niego okresem tworczym 1 roz-
wijajacym, a wykonywany pozniej zawod okaze
si¢ prawdopodobnie tym wymarzonym. Wybor
kierunku edukacji moze zawazy¢ na jakosci ca-
tego zycia.

Najgorsze, co mozna zrobi¢ w tej sytuacji, to
ulec namowom kolegéw lub rodzicéw. Decy-
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zja oparta na sentymentach badz przestankach
koniunkturalnych czesto okazuje si¢ btedna.
Swiadcza o tym historie zycia mtodych ludzi,
ktorzy wybrali kierunek edukacji, kierujac sie
radami rodzicow. To si¢ czesto zdarza, bo w wie-
lu rodzinach 1 srodowiskach panuje pewnego ro-
dzaju presja na dziedziczenie profesji. Lekarze
nader czesto pragna, by ich latorosl studiowa-
ta medycyne, sedziowie 1 adwokaci kierujg sy-
néw 1 corki do szkot prawniczych, rzemieslnicy
nie wyobrazaja sobie, by ich dzieci nie konty-
nuowaty dzieta rodzicéw w rodzinnym warszta-
cie. W pewnym sensie takie postepowanie da si¢
zrozumieC. Istnieje wiele wspaniatych rodzin-
nych przedsigbiorstw rozwijajacych si¢ preznie
od pokolen. Decyzje w tej sprawie powinny jed-
nak wynika¢ z wewnetrznego przekonania ludzi
wchodzacych dopiero w doroste zycie. Nie za-
wsze jest tak, ze syn pitkarza ma we krwi gre
w pitke. Nalezy zdawac sobie z tego sprawe i nie
mie¢ pretensji do dziecka, gdy nie chce by¢ ko-
lejnym ogniwem rodzinnej tradycji — nie chce
by¢ tym, kim jest jego ojciec czy matka. Nieste-
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ty, czasami nastolatek ulega presji, bo nie potrafi
si¢ jej przeciwstawi¢. Obowigzkiem rodzicoéw
jest pozwoli¢ dziecku poj$¢ w wybranym kie-
runku, nawet jesli jest skrajnie odmienny od ich
wyobrazen.

Nie powinno si¢ wywiera¢ nacisku ani wzbu-
dza¢ poczucia winy, gdy dziecko chce p0js¢
wlasng droga. Jakkolwiek nazwie si¢ te droge:
powotaniem, predyspozycjami, wewnetrznym
przekonaniem czy — bardziej poetycko — glosem
serca, jej wybor bedzie mial wptyw na pdznie;j-
sze sukcesy badz porazki mtodego czlowieka.
Jesli uszanujemy jego decyzje, odniesiemy ko-
rzysci takze my. Nagrodg bedzie szczgscie na-
szego dziecka i1 dobre relacje z nim.

Przestrogg dla nas moze by¢ historia mtodego
chlopaka z Ukrainy, ktory — jak przyznatl — nie
mogt porozumiec si¢ z rodzicami. Oni, z zawo-
du lekarze, marzyli, aby ich ukochany i jedyny
syn poszedt w ich $lady i zostat lekarzem. Ale
Siergiej o tym nie marzyl. Ku zaskoczeniu ro-
dzicéw od najmtodszych lat zycia interesowat
si¢ wlosami. Lubit ich dotyka¢, patrze¢ na nie.
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Gdy nieco podrést, z upodobaniem przegladat
katalogi fryzjerskie, czytat o strukturze wlosow
1 mozliwosciach ich przemiany dokonujace;j si¢
poprzez roznorodne stylizacje. Obserwowat tez
ludzi 1 oceniat ich wlosy. Mogl o tym opowia-
da¢ godzinami. Juz jako kilkunastolatek strzygt
kolegdw. Kolezankom natomiast podpowiadat,
jakie fryzury sg modne i jakie pasuja do konkret-
nej twarzy, ksztattu glowy i karnacji. Naciska-
ny przez rodzicow wreszcie powiedziat im, ze
w przysztosci zamierza zosta¢ fryzjerem.

Byli zatamani. Ttumaczyli mu, Ze to wstyd,
ze to zawdd nie dla niego, ze wybiera go tyl-
ko mtodziez bez ambicji. Nic nie pomagato.
Dla Siergieja fryzjerstwo byto prawdziwg pa-
sja. W przekonywanie go, ze jednak powinien
poj$¢ na studia — jesli juz nie medyczne, to
moze chociaz inzynierskie — wlaczyla si¢ nie-
mal cata rodzina. W koncu nie wytrzymat szan-
tazu emocjonalnego, jakim zaczeli postugiwac
si¢ bliscy, 1 wyjechat do USA. A wtasciwie
uciekt z wycieczki, na ktora si¢ udat z grupa
przyjaciot.
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Jak si¢ domyslasz, Siergiej znalazl sposob
na realizacj¢ swojego marzenia. Na poczatek
zatrudnit si¢ w zakladzie fryzjerskim w male;j
miejscowosci na potudniu Standéw Zjednoczo-
nych. Juz po dwoch latach przenidst si¢ do No-
wego Jorku, a nastgpnie do Nowego Orleanu.
Dzisiaj ma kilka salonow fryzjerskich 1 catg rze-
sz¢ wiernych klientéw. Jest szczesliwym czto-
wiekiem. Jego rodzice sg teraz z niego dumni
1 chwalg si¢ nim przed innymi. Siergiej zapytany
kiedys przez klienta, dlaczego zajat si¢ wlosami,
cho¢ mogl zosta¢ lekarzem, prawnikiem lub in-
zynierem, powiedziat, Ze nic innego nie mégtby
robi¢ z takim poswieceniem 1 oddaniem. Stat si¢
prawdziwym profesjonalista, a wiec ekspertem
w swoje] dziedzinie, proszonym czg¢sto o pora-
dy lub konsultacje. Spetit swoje marzenie, na-
uczyl si¢ poprzez zmian¢ wizerunku wplywac
na poczucie wilasnej wartosci innych ludzi 1 da-
wac im rados¢.

Ta historia jasno pokazuje, Ze nie jest najwaz-
niejsze, jaka przysztos$¢ rodzic widzi dla swego
dziecka, ale gdzie widzi siebie dziecko. W tym
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przypadku wszystko dobrze si¢ skonczyto, bo
Siergiej mial mocny charakter, wykazal sporg
odporno$¢ na emocjonalne dziatania najblizsze-
go srodowiska. Miat odwage podazac za tym, co
bylo jego przeznaczeniem. Gdyby jednak bylo
inaczej? Gdyby mitos¢ do rodzicow przestonita
mu myslenie o wlasnej przysztosci 1 sttumita ma-
rzenia? Gdyby byt bardziej ulegly? Moze w tej
chwili zamiast by¢ spelnionym fryzjerem bytby
zblazowanym 1 nieszczesliwym lekarzem?

Jak zatem pomodc nastolatkowi w wyborze
zawodu? Niezbedny jest wlasnie realizm, ktory
podpowiada, zeby — zamiast narzuca¢ dziecku
jaka$ profesje — obserwowac jego predyspozy-
cje oraz upodobania i wskazywac¢ rozne drogi
zyciowe, ktére pozwolityby mu wykorzystac
jego mocne strony. Ale wybra¢ dajmy mu samo-
dzielnie.

Szczegdlnego wsparcia potrzebuja dzieci wy-
bitnie utalentowane. Jest na to wiele przykla-
dow, takze w historii kultury polskiej. Fryderyk
Chopin moze nie bylby tak znakomitym i zna-
nym na calym $wiecie kompozytorem, gdyby
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nie jego rodzice, ktorzy w pore zauwazyli wy-
jatkowos¢ swojego syna 1 stworzyli mu odpo-
wiednie warunki do rozwoju talentu. Podobno
juz jako niemowle Fryderyk uspokajat si¢ przy
dzwigkach fortepianu, a w wieku kilku lat sam
gral zaslyszane melodie. Rodzice niezwlocznie
zatrudnili nauczyciela muzyki, ktorego uczen
w krotkim czasie przerost. Swiadomi predyspo-
zycji 1 ogromnego potencjalu swego dziecka ro-
bili wszystko, by umozliwi¢ mu rozwijanie tego
niezwyklego daru.

Kazdy cztowiek ma jakie$ uzdolnienia i talen-
ty. W ich odkrywaniu pomagaja metody spraw-
dzone naukowo. Specjalne testy potrafiag juz
w kilkulatku okresli¢ typ uzdolnien: muzycz-
nych, plastycznych, technicznych lub innych.
Mtodziez w wieku okoto 16 lat moze za pomo-
cg testow poznac cechy charakterystyczne swo-
jej osobowosci 1 rodzaj temperamentu. Istniejg
tez testy sprawdzajace, czy mtody cztowiek ma
predyspozycje do wykonywania wybranego za-
wodu. Trzeba jednak pamigtac, ze nastolatkowie
przechodzg okres silnych zmian osobowosci
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1 trudno przewidzie¢, w jakim kierunku bedzie
si¢ ona rozwijala.

Zbyt wczesna diagnoza 1 przywigzanie si¢ do
niej moze doprowadzi¢ do zaszufladkowania
dziecka i zbyt wczesnej specjalizacji. Jesli podda-
my dziecko takim testom, powinniSmy mie¢ Swia-
domos¢, ze zdobyta w ten sposob wiedza ocenia
stan osobowosci 1 predyspozycje na okre§lonym
etapie jego rozwoju. Juz po roku moze by¢ w du-
7ej czesci nieaktualna. Traktujmy wiec ja tylko
jako pewien sygnal, a nie wyznacznik, ktore-
go trzeba si¢ kurczowo trzymacé. Kierujac dziec-
ko w ktorgkolwiek strone, obserwujmy, czy jest
z tym szczesliwe, czy nie spoglada tesknie w zu-
petie innym kierunku. Nie kazde bgdzie miato
tyle pewnosci siebie, by wbrew staraniom rodzi-
cOW pOj$¢ za glosem swoich pragnien. Jesli wigc
jestes rodzicem lub nauczycielem, traktuj swo-
je dzieci badz ucznidow po partnersku. Najpierw
poznaj marzenia, potem pomdéz dziecku je reali-
zowaé. Badz inspiratorem, a nie hamulcowym.

Realistycznie okresli¢ swoj potencjal mozna
w kazdej chwili zycia. Nie brak przyktadoéw lu-
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dzi, ktorzy jako 40-, 50-, a nawet 60-latkowie
zmienili dziedzing, ktorg si¢ zajmowali. Nie-
kiedy, by wreszcie oddaé si¢ swojej pasji, zre-
zygnowali z wygodnej posady, zmienili zawod
1 miejsce zamieszkania, a nawet tryb zycia. Ci,
ktorzy tego nie zrobili (na przyktad ze wzgledu
na wigzi rodzinne lub srodowiskowe), mimo ze
czuli takie pragnienie, czgsto zalujg 1 pozosta-
ja z poczuciem, ze zmarnowali zycie. Wczesne
uswiadomienie sobie wlasnego potencjatu daje
duza szanse, ze maksymalnie go wykorzystamy.
W ten sposob okreslimy obszar dzialania, ktory
moze nam przynies¢ satysfakcje, w ktorym be-
dziemy najbardziej kreatywni 1 w ktorym moze-
my 0si13gna¢ najlepsze rezultaty. Warunkiem jest
zastosowanie zasady realizmu 1 niepoddawanie
si¢ emocjom w sytuacjach wymagajacych rze-
czowej oceny.

Dokonujac oceny celu (projektu, problemu),
warto zatem wzig¢ pod uwage wpltyw emoc;ji.
One towarzysza naszemu zyciu. Nad wieloma
z nich mozna pracowac. Te, ktore sg negatywne
(na przyktad zto$¢, zawis¢, wyniostos¢), powin-
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nismy sttumié. Jest jednak wiele pozytywnych,
ktore pomagaja w realizacji marzen. To migedzy
innymi rado$¢ czy zyczliwo$¢, jednak szcze-
g6Ing role odgrywa zaangazowanie. Pragnienia
1 cele (a nawet nasze mozliwo$ci) wraz z rozwo-
jem osobowosci przeksztalcajg si¢ 1 zmieniaja.
To normalna kolej rzeczy. Wazne, by tym zmia-
nom towarzyszylo co$, co jest trwate. Mam na
mys$li motor wszelkich dziatan — zaangazowanie.
Bez niego kazde przedsigwzigcie jest jatowe. Je-
§li dziatamy z zaangazowaniem, rado$¢ z poszu-
kiwan 1 osiagnie¢ jest wieksza, a potknigcia nie
tak bolesne.

Emocje pojawiajg si¢ w wielu sytuacjach za-
wodowych. Szczegdblnie silne, gdy odnotujemy
co$ niespodziewanego: nagly zwrot kierunku
dziatan, uzyskanie niezwykle wysokich lub wy-
jatkowo niskich wynikéw, koniecznos$¢ podje-
cia natychmiastowej kontrowersyjnej decyzji,
dziwne zachowanie szefa lub pracownika i temu
podobne. W takich momentach starajmy si¢ nie
poddawa¢ nadmiernie emocjom, bo czgsto znie-
ksztalcaja one postrzeganie $wiata. Jesli czuje-
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my, ze zaczynaja nam przeszkadzac¢, skupmy si¢
na sprecyzowaniu, co jest ich przyczyna.

Znajdzmy mysli wywolujace zte samopoczu-
cie 1 postarajmy si¢ je zmieni¢. Nie odrzucajmy
jednak w catosci tego, co podpowiadaja nam
emocje. Przeanalizujmy te podpowiedzi, korzy-
stajgc z zasady realizmu 1 umiej¢tnosci obiek-
tywnego przygladania si¢ sobie. To wazne na
drodze do zycia wedtug wiasnego planu.
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Refleksje koncowe

Na poczatku tej ksigzki zapytatem o skojarzenia
zwigzane z pojeciem realizmu. Mam nadzieje,
ze teraz odszedte$ od pesymistycznego pojmo-
wania tego stowa. Licz¢ na to, ze odtad inaczej
rozumiany realizm b¢dzie Ci towarzyszyt i po-
magal w realizacji marzen 1 podejmowaniu de-
cyzjl.

Gruntowne poznanie siebie 1 stosowanie za-
sady realizmu do oceny ludzi i sytuacji przy-
daje si¢ w kazdej dziedzinie zycia. Idealnie by
byto, gdyby$smy potrafili podejmowac decyzje,
kierujac si¢ rozumem nieprzyttoczonym przez
wrazenia — gdybysmy potrafili zastapi¢ na jakis
czas emocjonalne reakcje racjonalnym, obiek-
tywnym mysleniem. Jednak nie namawiam do
catkowitego pozbywania si¢ emocji. S3 nam
potrzebne, pozwalaja bowiem wzig¢ pod uwa-
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ge potrzeby innych ludzi 1 nasze wtasne. Istot-
ne jest jednak to, zeby$my nie pozwolili im nad
sobg catkowicie zapanowac.

Realizm umozliwia znalezienie odpowie-
dzi na pytania: ,,Po co to robi¢?”, ,,Jak mam to
zrobi¢?”. Daje motywacje, ktora wzmacnia wy-
trwate dazenie do celu. Rozwiewa watpliwosci
1 pomaga zwalczy¢ pokuse ucieczki, jaka jest
usprawiedliwianie si¢ nierealno$cig dazen.

Realizm umozliwia formutowanie celow i kre-
Slenie planow mozliwych do urzeczywistnienia.
Korzystali z niego wielcy naukowcy, odkrywcy
1 wynalazcy. Dzigki tej cesze opierali si¢ zwat-
pieniom i utrzymywali motywacj¢ na wysokim
poziomie. Wyobrazali sobie efekty swojej pracy
1 wiedzieli, ze sg przestanki do ich uzyskania.

Warto pamieta¢ jednak, ze realizm nie wisi
w prozni. Opiera si¢ na konkretnych argumen-
tach. Powinnismy nauczy¢ si¢ ich szukac. Po-
datem kilka sposobow, co robi¢, by nie wpasé
w pulapke realizmu pesymistycznego, kto-
ry kaze nam zauwaza¢ wylacznie negatywne
strony pomystow, projektow 1 marzen. Metody
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te pozwalajg uniknaé¢ takze przesady w druga
stron¢ — ucieczki w realizm bujajacy w obto-
kach, ktéry sprawia, ze lekcewazymy wszystkie
ostrzezenia, nie dostrzegamy zagrozen 1 idziemy
prosto... ku porazce.

Realista moze wycigga¢ wnioski jedynie na
podstawie znanych mu faktow, ktore wczesniej
bardzo skrupulatnie i wielowymiarowo przeana-
lizowal. Nie moze rozwigzywac rOwnan z samy-
mi niewiadomymi. Pamigtajmy takze, ze brak
potrzebnych informacji nie oznacza, ze ich nie
ma. Po prostu jeszcze nie dotarlismy do odpo-
wiedniego zrédta. Szukajmy go zatem, moze
w ksigzkach, moze na odpowiednich kursach,
moze u dobrych doradcéw czy mentorow, kto-
rym ufamy.

Jestem zwolennikiem puszczania wodzow
fantazji na etapie marzen i trzymania si¢ zie-
mi w fazie wyznaczania celow 1 ich realizacji.
Przestrzeganie tej zasady pozwolito mi urzeczy-
wistni¢ wigkszo§¢ zamierzen. Z kazdym z nich
nabieram wigkszej pewnosci, ze 1 kolejne, o ile
podejde do nich w ten sam sposob, tez si¢ po-
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wioda. Ta praktyka pozwala mi tworczo wyko-
rzystywac porazki. Przygladam sig¢ realistycznie
temu, co zrobitem, by znalez¢ miejsce, w kto-
rym tkwit blad. Szukam tego, czego nie dostrze-
glem wczesniej, by w przysziosci nie powtorzy¢
tej samej pomyiki.

Realista wizjoner, realista marzyciel — taka
postawa powinna sta¢ si¢ celem kazdego z nas.
W kazdej dziedzinie zycia. Smiato snuj marze-
nia, a potem je spetniaj, realizujac plan punkt
po punkcie. To nie bedzie takie proste. Bedziesz
musiat zmierzy¢ si¢ z lekami, obawami, bloka-
dami, lenistwem 1 stereotypami, ktérym w ja-
kims$ stopniu kazdy z nas ulega. Jednak nagroda
jest warta wysitku. Gdy wygrasz, a wierze, ze
kazdy moze tego dokona¢, staniesz si¢ czlowie-
kiem spelnionym, pelnym wiary w siebie 1 swo-
je mozliwosci, entuzjastycznie spogladajagcym
w przyszios¢.
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O autorze

Andrzej Moszcezynski od 30 lat aktywnie zajmuje si¢
dziatalno$cig biznesowa. Jego gtowng kompetencja jest
tworzenie skutecznych strategii dla konkretnych obsza-
réw biznesu.

W latach 90. zdobywal do$wiadczenie w branzy re-
klamowej — byt prezesem i zatozycielem dwoch spotek
Z 0.0. Zatrudniat w nich ponad 40 osob. Spotki te byty
liderami w swoich branzach, gléwnie w reklamie ze-
wnetrznej — tranzytowej (reklamy na tramwajach, auto-
busach i samochodach). W 2001 r. przejeciem pakietow
kontrolnych w tych spotkach zainteresowaty si¢ dwie
firmy: amerykanska spotka gietdowa dziatajagca w po-
nad 30 krajach, skupiajaca si¢ na reklamie radiowej i re-
klamie zewngtrznej oraz najwickszy w Europie fundusz
inwestycyjny. W 2003 r. Andrzej sprzedat udziaty w tych
spotkach inwestorom strategicznym.

W latach 2005-2015 byt prezesem 1 zalozycielem
spotki, ktora zajmowata si¢ kompleksowa komercjali-
zacja liderow rynku deweloperskiego (firma w sumie
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sprzedata ponad 1000 mieszkan oraz 350 apartamentow
hotelowych w systemie condo).

W latach 2009-2018 byt akcjonariuszem strategicz-
nym oraz przewodniczagcym rady nadzorczej fabryki
urzadzen okretowych Expom SA. Spoélka ta zasiegiem
dzialania obejmuje caly $wiat, dostarczajac urzadzenia
(w tym dzwigi i zurawie) dla branzy morskiej. W 2018 .
sprzedat pakiet swoich akcji inwestorowi branzowemu.

W 2014 r. utworzyt w USA spotke LLC, ktora dzia-
ta w branzy wydawniczej. W ciggu 14 lat (poczynajac
od 2005 r.) napisal w sumie 22 kieszonkowe poradniki
z dziedziny rozwoju kompetencji migkkich — obszaru,
ktéry ma migedzy innymi znaczenie strategiczne dla bu-
dowania warto$ci niematerialnych i prawnych przedsie-
biorstw. Poradniki napisane przez Andrzeja koncentruja
si¢ na przekazaniu wiedzy o wartosciach i rozwoju oso-
bowosci — czynnikach odpowiedzialnych za prowadze-
nie dobrego zycia, bycie spelnionym i szczesliwym.

Andrzej zdobywal wiedze¢ z dziedziny budowania
wartos$ci firm oraz tworzenia skutecznych strategii przy
udziale nastgpujacych instytucji: Ernst & Young, Gallup
Institute, PricewaterhauseCoopers (PwC) oraz Harward
Business Review. Jego kompetencje mozna przyrownaé
do pracy stroiciela instrumentu.

Kiedy miat 7 lat, mama zabrata go do szkoly mu-
zycznej, aby sprawdzi¢, czy ma talent. Przeszedt test
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pozytywnie — okazato si¢, ze moze rozpocza¢ eduka-
cje muzyczng. Z réoznych powodoéw to nie nastgpito.
Czesto jednak w jego ksigzkach czy wyktadach mozna
ustysze¢ badz przeczytaé przyktady zwigzane ze §wia-
tem muzyki.

Dlaczego mozna przyrownaé jego kompetencje do
pracy stroiciela na przyklad fortepianu? Stroiciel udo-
skonala fortepian, aby jego dzwigk byt idealny. Kazdy
fortepian ma swoj okreslony potencjal mierzony jako-
scig dzwigku — dzwieku, ktéry urzeka i wprowadza lu-
dzi w stan relaksu, a moze nawet pozytywnego ukoje-
nia. Podobnie jak stroiciel Andrzej udoskonala rézne
procesy — szczegoélnie te, ktore dotycza relacji z inny-
mi ludzmi. Wierzy, ze ludzie posiadajag mechanizm psy-
chologiczny, ktory mozna symbolicznie przyrowna¢ do
mentalnego zyroskopu czy mentalnego noktowizora.
Rola Andrzeja polega na naprawieniu badz wprowadze-
niu w ruch tych ,,urzadzen”.

Zyroskop jest urzadzeniem, ktore niezaleznie od
komplikacji pokazuje okre$lony kierunek. Tego typu
urzadzenie wykorzystywane jest na statkach i w samolo-
tach. Andrzej jest przekonany, ze rozwijanie koncentra-
cji i wyobrazni prowadzi do wlaczenia naszego mental-
nego zyroskopu. Dzigki temu mozemy miedzy innymi
znajdowa¢ skuteczne rozwigzania skomplikowanych
wyzwan.
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Noktowizor to wyjatkowe urzadzenie, ktére umozli-
wia widzenie w ciemnosci. Jest wykorzystywane przez
wojsko, stuzby wywiadowcze czy mysliwych. Zycie
Andrzeja ukierunkowane jest na badanie tematu zrodet
wewnetrznej motywacji — sity sktaniajacej do dziatania,
do przejawiania inicjatywy, do podejmowania wyzwan,
do wchodzenia w obszary zupetnie nieznane. Andrzej
ma przekonanie, ze rozwijanie poczucia wlasnej war-
tosci prowadzi do wlaczenia naszego mentalnego nok-
towizora. Bez optymalnego poczucia wlasnej wartosci
zycie jest cigzarem.

W swojej pracy Andrzej koncentruje si¢ na procesach
podnoszacych jako$¢ nastepujacych obszaréw: wlasciwe
interpretowanie zdarzen, wycigganie wnioskoOw z anali-
zy porazek oraz sukcesow, formutowanie wiasciwych
pytan, a takze korzystanie z wyobrazni w taki sposob,
aby przewidywac swoja przysztos¢, co taczy si¢ bezpo-
srednio z umiejetnoscia strategicznego myslenia. Umie-
jetnosci te pomagajg rozumie¢ mechanizmy wywierania
wplywu przez inne osoby i umozliwiajg niepoddawanie
si¢ wszechobecnej indoktrynacji. Kiedy mentalny nok-
towizor dziata poprawnie, przekazuje w odpowiednim
czasie sygnaly ostrzegajace, ze kto$ postuguje si¢ mani-
pulacja, aby osiggna¢ swoje cele.

Andrzej posiada rowniez doswiadczenie jako prele-
gent, co zwigzane jest z jego zaangazowaniem w dziata-
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nia spoteczne. W ostatnich 30 latach byt zapraszany do
udzialu w réznych szkoleniach 1 seminariach, zgroma-
dzeniach czy kongresach — w sumie jako méwca wysta-
pit ponad 700 razy. Jego przemdéwienia i wyktady znane
sg z inspirujacych przyktadow i zachgcajacych pytan,
ktére mobilizujg stuchaczy do dziatania.







Opinie o ksigzce

Mate dziecko przychodzi na §wiat bez instrukcji obstugi,
o czym boles$nie przekonujg si¢ kolejne pokolenia mto-
dych rodzicow. A jednak mimo tej pozornej przeszkody
ludzkos¢ byta i jest w stanie poradzi¢ sobie z tym wy-
zwaniem. Jak? Mtodzi rodzice szybko uczg si¢ — gtow-
nie metoda préb i bledow — jak zaspokajac potrzeby
swojego dziecka. Rodzicielstwo to ciekawa mieszanka
zaufania do wlasnej intuicji, pomocy bliskich i odwota-
nia do wiedzy ekspertéw. To nie staly zestaw umiejetno-
$ci, ktore ujawniajg si¢ w chwili narodzin dziecka, lecz
raczej proces nabywania nowych umiejg¢tnosci dostoso-
wanych do potrzeb i rozwoju wlasnych pociech.

Nie inaczej jest w przypadku rozpoznania swoich ta-
lentow 1 wykorzystania ich w codziennym zyciu. Nie
sa to zdolnosci, jakie nabywa si¢ po przeczytaniu jed-
nej ksigzki lub uczestniczeniu w weekendowych warsz-
tatach, lecz raczej droga, na ktorg si¢ wchodzi §wiado-
mie 1 ktora podaza przez reszte zycia. Wybierajac si¢
w podréz, zwykle pakujemy ze sobg przewodnik i mape,
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dlatego tez podczas podrozy do wlasnego wnetrza tak-
ze warto siegnac po jakis przewodnik. Seria ksigzek au-
torstwa Andrzeja Moszczynskiego jest wiasnie takim
przewodnikiem, zawierajagcym cenne podpowiedzi oraz
techniki odkrywania i wykorzystywania swoich talen-
tow. Autor nie stawia si¢ w pozycji eksperta wiedzacego
lepiej, co jest dla nas dobre, lecz raczej doradcy odwotu-
jacego si¢ szeroko do filozofii, literatury, wspotczesnych
technik doskonalenia osobowosci i wiasnych doswiad-
czen. Zdecydowanymi mocnymi stronami tej serii sg
przyktady z zycia ilustrujace prezentowane zagadnienia
oraz bogata bibliografia stuzgca jako punkt do dalszych
poszukiwan dla wszystkich zainteresowanych doskona-
leniem osobowosci. Uwazam, ze seria ta bedzie pomoc-
na dla kazdego zainteresowanego $wiadomym zyciem
1 rozwojem osobistym.

Ania Bogacka
Editorial Consultant and Life Coach

Na rynku ksigzek wybdr poradnikoéw jest ogromny, ale
wsrdd tego ogromu istniejg jasne punkty, w oparciu
o ktére mozna kierowaé swoim zyciem tak, by osiagnaé
spelnienie. Samorealizacja jest osiaggana poprzez ma-
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dros$¢ 1 $wiadomos$¢. To samo sprawia, ze ksigzki An-
drzeja Moszczynskiego sg tak uzyteczne 1 podnoszace
na duchu. Dzielenie si¢ madro$cig w formie przyktadow
wielu historycznych postaci oswietla droge w tej kluczo-
wej podrozy. Kazda z ksigzek Andrzeja jest kompletna
sama w sobie, jednak wszystkie razem stanowig zestaw
narzedzi, przy pomocy ktoérych kazdy z nas moze ulep-
szy¢ umyst i serce, aby ostatecznie przyjac¢ proaktywnag
1 wspodlczujaca postawe wobec zycia. Jako osoba, ktora
badala i edytowata wiele tekstow z filozofii i duchowo-
$ci, moge z entuzjazmem polecic t¢ ksigzke.

Lawrence E. Payne






Dodatek

Cytaty, ktore pomagaly autorowi
napisac te ksigzke

Na temat rozwoju
Przeznaczeniem cztowieka jest jego charakter.
Heraklit z Efezu

Osobowos$¢ ksztaltuje si¢ nie poprzez pickne
stowa, lecz pracg 1 wlasnym wysitkiem.

Albert Einstein
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Na temat nastawienia do zZycia

Jesli jeste$ nieszczesliwy, to dlatego, ze caty czas
myS§lisz raczej o tym, czego nie masz, zamiast
koncentrowac si¢ na tym, co masz w danej chwili.

Anthony de Mello
W koncu, bracia, wszystko, co jest prawdziwe,
co godne, co sprawiedliwe, co czyste, co mite,
co zastuguje na uznanie: jesli jest jaka$ cnota

1 czynem chwalebnym — to miejcie na mysli.

List do Filipian 4:8

Na temat szczescia

Ludzie s3 na tyle szcze¢sliwi, na ile sobie pozwo-
la nimi by¢.

Abraham Lincoln
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Wigcej szczescia jest w dawaniu anizeli w braniu.

Dz 20:35

Na temat poczucia wilasnej wartosci

Bez Twojego pozwolenia nikt nie moze sprawic,
7€ POCZUjeszZ Si¢ gorszy.

Eleanor Roosevelt

Na temat mozliwosci cztowieka

Nie ma rzeczy niemozliwych, sg tylko te trud-
niejsze do wykonania.

Henry Ford
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Gdybysmy robili wszystkie rzeczy, ktore je-
steSmy w stanie zrobi¢, wprawilibySmy si¢
w ogromne zdumienie.

Thomas Edison

Na temat poznawania siebie

Najpierw sami tworzymy wilasne nawyki, potem
nawyki tworzg nas.

John Dryden

Na temat wiary w siebie
Cztowiek, ktory zyska 1 zachowa wtadzg nad
sobg, dokona rzeczy najwigkszych 1 najtrudniej-

szych.

Johann Wolfgang von Goethe
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Ludzie potrafiag, gdy sadza, ze potrafia.

Wergiliusz

Na temat wnikliwosci

Prawdg¢ nalezy mowi¢ tylko temu, kto chce jej
stuchac.

Seneka Starszy
Jezyk madrych jest lekarstwem.

Ksigga Przystow 12:18

Na temat wytrwatosci

Nic na $wiecie nie zastapi wytrwatosci. Nie za-
stagpi jej talent — nie ma nic powszechniejszego
niz ludzie utalentowani, ktorzy nie odnosza suk-
cesOw. Nie uczyni niczego sam geniusz — niena-
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gradzany geniusz to juz prawie przystowie. Nie
uczyni niczego tez samo wyksztatcenie — §wiat
jest peten ludzi wyksztatconych, o ktérych za-
pomniano. Tylko wytrwato$¢ 1 determinacja sa
wszechmocne.

John Calvin Coolidge

Mozemy zrealizowa¢ kazde zamierzenie, jesli
potrafimy trwa¢ w nim wystarczajaco dtugo.

Helen Keller

Tak samo, jak pojedynczy krok nie tworzy
sciezki na ziemi, tak pojedyncza mys$l nie stwo-
rzy Sciezki w Twoim umysle. Prawdziwa Sciez-
ka powstaje, gdy chodzimy po niej wielokrot-
nie. Aby stworzy¢ gleboka Sciezke mentalna,
potrzebne jest wielokrotne powtarzanie mysli,
ktore majg zdominowac nasze zycie.

Napoleon Bonaparte
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Na temat entuzjazmu

Tylko przyktad jest zarazliwy.

Lope de Vega

Na temat odwagi

Zycie albo jest $miatg przygoda, albo nie jest zy-
ciem. Nie leka¢ si¢ zmian, a w obliczu kapry-
$nosci losu zachowywac¢ hart ducha — oto sita
nie do pokonania.

Helen Keller

Silny jest ten, kto potrafi przezwycigzy¢ swe
szkodliwe przyzwyczajenia.

Benjamin Franklin
Zycie jest przygoda dla odwaznych albo niczym.

Helen Keller
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Na temat realizmu

Kto z was, chcac zbudowac¢ wieze, nie usigdzie
wpierw 1 nie obliczy wydatkéw, czy ma na jej
wykonczenie.

Ew. Lukasza 14:28

Pesymista szuka przeciwnosci w kazdej okazji,
optymista widzi okazje w kazdej przeciwnosci.

Winston Churchill
Dajcie mi odpowiednio dtuga dzwigni¢ 1 wy-
starczajgco mocng podpore, a sam porusze¢ caly

glob.

Archimedes
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