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PRZEDMOWA
DO WYDANIA
POLSKIEGO

,Chodz, zobacz ten serial! Chtopaki w Twoim
wieku sprzedajq luksusowe nieruchomosci.
W nieruchomosciach zawsze sq pienigdze!”

- ustyszalem to od mojego ojca 5 lat temu.

iedtugo potem przeprowadzitem si¢ do Krakowa i zaczatem
sprzedawac nieruchomosci.

W momencie kiedy pisz¢ ten tekst, méj zesp6t 40 agentow sprzedaje
i wynajmuje nieruchomosci w Krakowie, Wroctawiu i Gliwicach,
w oparciu o zasady, ktorych nauczylem sie¢ m.in. od Josha Altmana,
Chada Rogersa i Fredrika Eklunda.

Mozna powiedzie¢, ze serial Transakcje za Milion Dolaréw (Million
Dollar Listing) zmienit moje zycie. Jego bohaterowie sa najlepszymi
z najlepszych w swojej branzy w Stanach Zjednoczonych.

Pewnos$¢ siebie Josha (polaczona z rzadko spotykanym
profesjonalizmem) pozwolita mu osiagna¢ sukces w nieruchomosciach
na $wiatowg skale.

Ksigzka Twdj ruch zawiera wiele barwnych historii Altmana;
nie tylko z zycia zawodowego, ale takze sportowego, co sprawia,

11



TWOJ RUCH

ze przeczytasz ja jednym tchem. Ta ksigzka to nie tylko niezbednik
kazdego sprzedawcy, ale przede wszystkim zbior cennych wskazdéwek,
jak odnalez¢ w $wiecie sprzedazy co najwazniejsze — pewnos¢ siebie.
To klucz do rozméw z klientem, zamykania sprzedazy albo po prostu
— do bycia soba.

Masz szczescie, ze czytasz te ksigzke, bo wlasnie rozpoczynasz
jedna z lepszych lekeji sprzedazy w Twoim zyciu. Witaj w $wiecie
najlepszych sprzedawcéw nieruchomosci. Wdrazaj do§wiadczenia
opisane w tej ksigzce i ciesz si¢ z lepszych wynikéw sprzedazy.

— Adam Nowodworski
Prezes zarzadu Property Group Poland
Wtasciciel NowodworskiEstates oraz Private House Brokers
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PRZEDMOWA

roédlem sukcesu sg pomysty i kontakty. A czy ty masz pomyst

na to, jak zaistnie¢ w $wiecie w nowy sposob, stosujac nowe
strategie i tworzac nowe produkty? Czy masz kontakty niezb¢dne
do tego, by wprowadzi¢ te pomysty w zycie?

Do$¢ szybko musiatem sie tego nauczy¢, bo gdy tworzytem FUBU,
bytem praktycznie bez grosza. Ponadto musialem zastosowaé
co$, co nazywam ,moca bankruta”, czyli upewnic sig, ze w petni
wykorzystalem wszystkie swoje zasoby i kontakty.

Poczatkowo oznaczalo to dla mnie proszenie sasiadéw o pomoc
w uszyciu kilku czapek, z czasem pomoc i porady ze strony mamy,
kumpla LL Cool J’aiwielu innych oséb, ktére pomogty mi wyprowadzi¢
FUBU z garazu na salony. Rozumiem i doceniam wage kontaktow
mie¢dzyludzkich w $wiecie biznesu, dlatego swoim dzialaniem
w programie Shark Tank prébuje odptacic¢ za te przystuge — pomagam
przedsigbiorcom, ktérzy dopiero uruchamiaja wtasna dziatalnosé.

Jednym z ludzi, ktérzy rozumieja, jak wazne sa kontakty osobiste
w biznesie, jest Josh Altman. Gdy kilka lat temu spotkaliSmy si¢
na lotnisku, byt otwarty i pelen entuzjazmu; opowiadat mi, jak mégtby
pomédc mojej firmie. Poznaje wielu ludzi, ktérzy uwazaja, ze maja
»wspaniate” pomysty, dzialam réwniez w programie telewizyjnym,
skupiajacym si¢ na tym temacie, ale to Josh Altman udowodnil, ze
jest w stanie doprowadzi¢ nasze ustalenia do konca.

Od tamtego momentu jesteSmy przyjaciétmi. Nauczylem sie
doceniad, ze dla Josha zwiazki miedzyludzkie maja znaczenie. Josh
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jest zawsze gotow poda¢ pomocng dton i rozumie, jak tworzy¢ uktady
korzystne dla obu stron. Ma glowe petna dobrych pomystéw, lecz to
jego serce pozwolito mu stworzy¢ silny i trwaty biznes.

»Twoj ruch” jest doskonata kompilacja strategii, ktérych Josh
uzywal, aby upewni¢ sig, ze jest zawsze gotowy, by podejs¢ do
nieznajomego na lotnisku, przedstawi¢ si¢ i powiedzie¢: ,, Powinni$my
robi¢ razem biznes”. Ksigzka zawiera mndstwo porad przydatnych
nie tylko na rynku nieruchomosci, lecz takze w biznesie i w kazdym
innym aspekcie zycia. Zaufanie, uczciwo$¢, szacunek wobec przyjaciot,
rodziny i kolegéw to nie tylko strategia biznesowa; to filozofia. Zycie
oraz kariera Josha sg dowodem, ze ta filozofia jest droga do szczescia
i sukcesu.

— Daymond John
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WSTEP:
GOTOW, PAL, CEL

meryka jest komicznym miejscem. Dwiescie lat temu,

w $wiecie pelnym bogatych i poteznych wladcéw, kilku rolnikéw
i przedsi¢biorcéw najpierw pomyslato, Ze moga rzadzi¢ panstwem
w lepszy sposob, a nastepnie to zrobito. W kolejnych latach pokolenia
ryzykantéw oddawaty wszystko, co miaty, by przenies¢ sie do Ameryki,
z nadzieja, ze beda wiodty lepsze zycie.

Osoby urodzone w ubdstwie i niewoli wykazywaty szalony
optymizm, skoro sadzity, ze ten kraj jest lepszy, niz wskazuje historia.
Wierzyli, ze mimo calego piekla, przez jaki przeszli, Ameryka jest
miejscem, w ktérym moga budowa¢ silne firmy i zaktada¢ rodziny.

Kobiety, ktérym po szkole handlowej proponowano wytacznie
stanowiska sekretarek, ignorowaty niedogodnosci i uparcie pracowaly,
majac na celu przejecie firm, ktére wezesniej tak je potraktowaty.

Zadna z tych o0séb nie powinna wierzy¢, ze wszystko jest mozliwe
—ajednak wierzyta.

Ameryka to kraj zbudowany na pewnosci siebie, ktéra przeciwstawia
si¢ wszelkim przeciwno$ciom. Ta pewno$¢ siebie bywata nierozsadna,
ale nigdy nie byta gtupia.

Moim celem w zyciu jest bycie jednym z tych idiotéw, ktorzy widza
wszystkie niedogodnosci, jakie pojawiaja sie na ich drodze, a ktérzy
mimo to podejmujg ryzyko. Cheg by¢ jednym z gtupcdw, ktdrzy czynig
Ameryke wielka. O tym wlasnie jest ta ksigzka. Jesli wiec jestes osoba,
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ktora nie przepada za podejmowaniem ryzyka, ktéra nie chce sie
wychylaé, bo woli zrobi¢ to, co ma do zrobienia, i zarabia¢ pienigdze
na czynsz, daj sobie spokdj z czytaniem, bo ta ksigzka nie jest
dla Ciebie.

Okej, skoro pozbylismy sie tego balastu, poméwmy o pewnosci
siebie.

Jesli ludzie, ktorzy uczynili ten kraj wielkim, mieli jaka$ wspdlng
ceche, byta nig pewnos¢ siebie. Mimo biedy, wojen i dyskryminacji
wiedzieli, ze najlepsza rzecza, w jaka muga zainwestowaé, sg oni
sami. Cho¢ obecnie zyjemy w delikatniejszym, milszym, bardziej
komfortowym $wiecie, wydaje sig, ze ludzie nieustannie zajmuja si¢
znacznie prostszymi problemami. Spedzanie zycia na mysleniu o tym,
kto ci¢ obserwuje (lub nie) na Instagramie, to doskonata droga do
nierobienia niczego ze swoim zyciem. Potega Ameryki zawsze zalezata
od inteligentnych, pewnych siebie ludzi, mam wrazenie jednak,
ze zapomnieli$my, jak to jest by¢ takimi ludzmi. Jesli chcesz odnies¢
sukces w zyciu, klucz stanowi pewnos¢ siebie.

Pewno$¢ siebie pozwolita mi zdoby¢ wszystko, co mam. Od poznania
mojej narzeczonej do sprzedazy domoéw za dwadziescia milionow
dolaréw; wszystko to wydarzyto si¢ tylko dlatego, ze wiedzialem,
czego chce. I wierzytem, ze moge to osiagnaé, ze uda mi si¢ spetni¢
moje marzenia.

To drazni wiele oséb. Czuja si¢ zagrozone, bo w przeciwienstwie
do nich wiem, czego cheg, i wiem, w jaki sposéb to zdobede. Nazywaja
to arogancja. Prawda jest taka, ze, gdy bytem mtodszy, bywatem nieco
zuchwatly, nieco zbyt pewny siebie, ale ostatnie dziesie¢ lat mojego
zycia spedzitem na szlifowaniu moich instynktéw, tak aby dziataty na
rynku luksusowych nieruchomosci. Przyczyna mojej pewnosci siebie
nie jest bezmy$lne przekonanie, ze nie popetniam btedéw. Jestem
pewny siebie, poniewaz robitem btedy i wyciagatem z nich wnioski.
Whbrew temu, co mogg mysleé niektdrzy widzowie Transakcji za milion
dolarow, to, co pokazuje $wiatu, to nie arogancja; to uksztaltowana,
inteligentna, skalkulowana pewnos¢ siebie.
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Wistep: Gotow, pal, cel

Krétko méwigc: skalkulowana pewnosé siebie oznacza poznanie
wybranej branzy do tego stopnia, by méc zaufaé swoim przeczuciom,
ktore kieruja cie w strong najlepszego wyboru. Oznacza tak dtuga
nauke, prace i tak dlugie stuchanie innych, ze w chwili, gdy pojawiaja
si¢ istotne okazje, stajesz si¢ na nie gotowy, umiesz je wykorzystywac
i wyciagasz wnioski ze wszystkich popelnionych bledéw. Oznacza,
ze stajesz si¢ swoim najbardziej zaufanym doradca.

Nie chodzi jedynie o podejmowanie ryzyka. Gtupcy ryzykuja na
okragto. Inwestowanie dwudziestu kawatkow w jakiegos faceta, ktory
twierdzi, ze jest nigeryjskim ksieciem, wymaga podobnej pewnosci
siebie, co zrobienie sobie na szyi tatuazu ,,Subway rzadzi”, po to tylko,
by do konca zycia dostawa¢ darmowe kanapki. To zty rodzaj pewnosci
siebie. Jesli masz zamiar podjaé ryzyko, upewnij si¢, ze bedzie
to madre ryzyko. (Cho¢ jesli jakakolwiek firma chciataby zaoferowaé
mi darmowe kanapki do konca zycia — niech sie odezwie; moze
ustalimy warunki, na jakie si¢ zgodze).

Pomysl o goraczce zlota. W 1848 roku niejaki James Marshall
odkryt ztoto w Mtynie Suttera w Pétnocnej Kalifornii. Przez nastepna
dekade chtopcey z catego $wiata gnali do Kalifornii, liczac na szczescie.
Dla kazdego z nich byt to niezwykle odwazny wybér. Tylko ilu z nich
zarobito miliony na goraczce zlota?

Widzisz, zbieranie zltota z ziemi nie wigze si¢ z najwigkszym
ryzykiem; to prosta strategia. Kazdy moze zrozumie¢, w jaki spos6b
uzyskac z tego pieniadze. Ci faceci znaleZli trochg ztota, wigc na pewno
zarobili, ale kto naprawde zbit majatek na goraczce ztota? Cztowiek,
ktéry sprzedawat spodnie.

Krawiec Jacob Davis zauwazyt, ze poszukiwacze zlota ciagle
rozrywali spodnie, wiec odezwat si¢ do Leviego Straussa. Posiadat
on wystarczajacg wiedz¢ o rynku odziezowym i poszukiwaczach
zlota z San Francisco, zeby zdac sobie sprawe, ze sprzedaz wigkszej
liczby spodni nie jest odpowiedzig. Odpowiedz stanowi sprzedawanie
lepszych spodni. To oni zauwazyli problem, ktérego nikt inny
nie byl gotowy dostrzec, posiadali narzedzia, aby go rozwigzad,
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a co najwazniejsze — ufali swojej ocenie sytuacji na tyle, aby podjac
ryzyko. ,,Och, miatem pomyst na PayPal.com” nie wystarcza, by
zarobi¢ miliardy. Musisz to zrobi¢. Musisz zrobi¢ spodnie.

»Zr6b spodnie” nie jest moze najlepszym sloganem biznesowym
(w kazdym razie nie brzmi tak jak ,,Wtacz si¢ do gry”!), ale jestem
pewien, ze wiesz, co mam na mysli.

Ryzyko, ktére podjeli gornicy, byto proste: przeniesli sie do Kalifornii,
by wyciagnac ztoto z ziemi. Levi Strauss podjat skalkulowane ryzyko.
Skorzystat z pojawiajacej si¢ okazji i zebrat ztoto w miejscu, w ktérym
nikt wezesniej nie spodziewat sie go znalez¢: z postrzepionych kieszeni
poszukiwaczy zlota.

Spedzitem zycie w oczekiwaniu i gotowosci na takie chwile. Kilka
tygodni temu, w trakcie finalizowania umowy przez telefon, rzucitem
do swojego brata: ,Dzialamy wedtug zasady: got6w, pal, cel”. To byt
zart, ale im dtuzej o tym mysle, tym bardziej zdaje sobie sprawe, ze to
takze moja filozofia. Musisz by¢ gotowy, by zauwaza¢ szanse; musisz
mie¢ pewnosc siebie, by podejmowac szybkie decyzje 1 ,,strzela¢”, gdy
pojawia sie¢ mozliwosci; musisz takze uczy¢ sie¢ na swoich bledach
i trafniej mierzy¢, by osiagaé lepsze wyniki w przysztosci. Mozesz
odnies¢ sukces, ale tylko wtedy, gdy nauczysz sig, jak nieustannie
stwarza¢ dla siebie szanse.

Najbardziej niesamowitym dniem w moim zyciu byt jeden z tych,
kiedy mogtem zastosowaé taktyke typu gotéw, pal, cel. Zaczat sie
podobnie do wigkszosci moich dni: na biezni.

Przez cale zycie bylem aktywny — gralem w pitke nozna najpierw
jako mtody chlopak, potem w liceum i na studiach. Do dzi$ ¢wicze
w miare regularnie. W szkole $redniej i podczas studiéw gtéwnie
chodzito o sport i niezty wyglad, dzi$ zalezy mi raczej na pobudzeniu

L Lean In—haslo znane gtéwnie z ksigzki Sheryl Sandberg (przyp. thum.).
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Wistep: Gotow, pal, cel

si¢ o poranku i upewnieniu, ze mam do$¢ czujnosci i wytrwatosci, aby
dba¢ o swoich klientoéw przez caty dzien.

Szlag, zaczynam brzmie¢ jak emeryt...!

To byta niedziela. Miatem dobry weekend. M6j mézg byt w zasadzie
wylaczony, ale zauwazylem co§ mimo pigtkowych i sobotnich
drinkéw, ktére weigz krazyty w moim ciele: facet obok mnie —wysoki,
przystojny Afroamerykanin — byt kims. Potrzebowatem kilku minut,
by go rozpoznac. To byt Tyler Perry.

Pracuj¢ w nieruchomosciach w Los Angeles. W Los Angeles
wszystkie galezie przemystu naleza do przemystu rozrywkowego.
Jezeli kogo$ rozpoznaje, oznacza to, ze jest on stawny. Skoro jest
stawny, oznacza, ze prawdopodobnie ma pieniadze. A skoro ma
pieniadze, oznacza, ze prawdopodobnie potrzebuje wysokiej klasy
nieruchomosci.

Kazdy celebryta, jakiego spotykam, to klient, z ktorym
nie podpisatem jeszcze umowy.

Tyler Perry jest nie tylko aktorem, pisarzem, producentem
i rezyserem; to kto$, kogo podziwiam. Potentat w dostownym tego
stowa znaczeniu. Czlowiek, z ktérym musialem zacza¢ robi¢ interesy.

Gapitem si¢ na bieznig, pocitem si¢ i zastanawiatem, co zrobi¢.
Wiele oséb, ktére tego dnia miatyby tak przetadowany terminarz jak
ja, po prostu spojrzatoby na te sytuacje jak na spotkanie z celebrytg
— i poszlo dalej. Nie wiem, czy mys$latem skladnie, czy wynikato
to z odwodnienia, ale nie mogtem pozwoli¢, by omingla mnie
taka okazja. Biegalem obok faceta, ktéry byl moim potencjalnym
klientem. Zidentyfikowatem okazje. Teraz tylko musiatem podjaé
decyzje.

Cztowiek moze dziata¢ lub nie dziala¢. Spedzanie zbyt duzej
ilosci czasu na zastanawianiu si¢ nad sytuacja jest podobne do
braku dziatania. Wyciagnalem wiec reke i stuknagtem Tylera. ,,Hej,
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Tyler! — powiedzialem. — Nazywam si¢ Josh Altman. Jestem agentem
nieruchomosci”. ,,Okej — ustyszatem. — Milo cie poznac”.

To wszystko, co dostatem. Ten facet byt skupiony na swoim biegu,
nie potrzebowal mojego przeszkadzania. Byla to chwila, ktora
pozwolitaby mi odejs¢ z godnoscia. Godnosé jest jednak dla senatoréow
i ortéw bielikéw; ja jestem agentem nieruchomosci i nie uznajg takiej
odpowiedzi jak: ,Nie”.

»Zastanawiasz si¢ czasem nad sprzedaza jednego ze swoich doméw?”
— zapytalem. Jestem pewien, ze poczut si¢ dziwnie, styszac, ze wiem,
gdzie mieszka. Zrozumialbym, jesli wezwalby policj¢ i stwierdzit,
ze go nagabuje, ale pracuje w Beverly Hills: moja praca zaktada wiedze
o domach gwiazd. Jesli branza nieruchomosci kiedys$ upadnie, bede
mogl prowadzi¢ jeden z tych autobuséow wycieczkowych, w ktérych
odwiedzasz domy gwiazd.

»1ak, jasne — ustyszatem. — Za odpowiednig cene”. To byto to.

Czy oznaczato to jakie$§ zobowiazanie? Nie, ale identyfikowato
kogos, kto byt zainteresowany. To wszystko, czego potrzebowatem.

Tyler skonczyt bieg, wige postanowitem, ze méj trening réwniez sie
skonczyt. Zeskoczytem z biezni i poszedtem za nim do szatni. Jestem
pewien, ze Tyler stawat si¢ coraz bardziej poirytowany.

»Stuchaj, Tyler — powiedziatem do niego. — Mam wielu klientéw,
ktérzy szukaja pigknych, nowoczesnych doméw z pieknymi
widokami”. Wiedziatem, ze byl ich wtlascicielem. Poza tym
chcialem, Zeby wiedzial, ze nie jestem mieszanka aktora, barmana
i agenta nieruchomosci na niepelny etat w jednym, ktéry chce
wyciagnaé pienigdze z nadzianego faceta; musiat wiedzieé, ze jestem
profesjonalistg znajagcym rynek, ktéry moze mu poméc w uzyskaniu
nieztego zysku ze sprzedazy domu. ,Moglbys mi da¢ swéj numer? —
kontynuowatem. — Jesli znajde kogos, kto ci si¢ podoba, moze uda
nam sie dogadac...?”.

Mogtem po prostu wciggnaé go na liste kontaktéw, ale jedna
z pierwszych rzeczy, ktérych nauczylem si¢ w nieruchomosciach, jest
to, ze zawsze nalezy mie¢ albo dom, ktéry mozna pokazaé, albo kogos,
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komu mozna pokaza¢ dom. Checi z czasem maleja, wige im szybciej
rozpoczniesz proces przekladania checi na transakeje, tym lepiej.

Juz wtedy dreczytem sw6j mozg mysleniem o tym, kogo znam i kto
moglby by¢ zainteresowany. Pamigtatem faceta, ktéremu przez szesé
miesigcy pokazywatem rézne domy. Szukat czego$ nowoczesnego,
z tadnym widokiem, w cenie od dziesieciu do pig¢tnastu milionéw
dolaréw.

Zadzwonilem do niego i powiedzialem, ze znalaztem najlepszy
widok w LA - skoro miejsce nalezy do Tylera Perry’ego, uznatem,
ze na pewno bedzie doskonate. Zapytal mnie tylko, ile Tyler chce.
»,Nie wiem — odpowiedzialem. — Gdzie§ miedzy dziesiecioma
a pigtnastoma milionami dolaréw”.

Ten facet nie wiedzial doktadnie, czego chce, a Tyler az do chwili,
w ktérej wpadlem na niego tego ranka, nie myslat o sprzedazy swojego
domu.

Dom przez trzy lata byt wystawiony na sprzedaz, ale nikt go
nie kupil. Obecnie nie znajdowat si¢ nawet na liscie, wigc Tyler
prawdopodobnie nie miat konkretnych oczekiwan. Dlaczego zatem
nie sprobowac pomoc im obu zrozumied, ze to, czego chca, ma whasnie
ten drugi...? ,Zobaczmy go” — powiedziat klient.

Obiecatem uméwic wizyte, ustyszatem jednak, ze go$¢ jest w miescie
tylko kilka dni, wigc zalezy mu na obejrzeniu domu jeszcze dzisiaj.
Kilka godzin po tym, jak stuknglem Tylera w rami¢ na biezni,
zadzwonilem do niego.

»Hej, Tyler. Z tej strony Josh Altman”. Jestem pewien, ze zastanawiat
sig, kim jest ten irytujacy koles, ktory nie daje mu spokoju, ale gdy na
stole lezy potencjalna oferta na pi¢tnascie milionéw dolaréw, jestem
gotéw by¢ troche denerwujacy. ,,Stuchaj — powiedziatem — wiem,
ze dopiero si¢ poznalismy, ale mam idealnego kupca na twéj dom,
ktéry musi pojawic¢ si¢ w nim dzisiaj”. Dwadzie$cia minut p6zZniej
asystent Tylera wpuszczat mnie i kupca do domu.

Pokazalem facetowi posiadtos¢ znajdujacy si¢ na koncu $lepej
ulicy w Hollywood Hills — dziewig¢set metrow kwadratowych, cztery
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sypialnie, sze$¢ tazienek. Czysta doskonalo$¢. Nie przesadzatem,
kiedy powiedziatem, ze bedzie to najlepszy widok w Los Angeles. M6j
kupujacy powiedzial, ze musi mie¢ to miejsce.

Wystatem Taylerowi oferte. Spodobata mu si¢, poniewaz jest
cztowiekiem interesu. Z jakiego$ powodu ludzie, dla ktérych pienigdze
nie graja roli, zawsze twardo negocjuja. Mysle, ze to istotna lekcja.

Nie staniesz si¢ kims, kto nie musi dbac o pienigdze,
dopdki nie upewnisz sig, ze zawsze o nie dbasz.

Przerzucali$my si¢ ofertami. Tyler powiedzial, Ze wraca do Atlanty.
Wiedziatem, ze w tej samej chwili, w ktorej znajdzie si¢ w odrzutowcu,
jego moézg skupi si¢ na imperium produkcyjnym. Nawet jesli miat
zamiar po$wieci¢ ofercie sprzedazy nieco uwagi, to przy tysigcu rzeczy,
jakimi musiat si¢ zajmowa¢, wiedzialem, ze jesli interes ma zosta¢
ubity, musi do tego dojs¢ jeszcze tego samego dnia.

Gdy Tyler wyjezdzal z miasta, wystalem mu propozycje ceny.
Spodobata mu si¢ i dobilismy targu. Od siédmej rano do wpdt do
szOstej wieczorem spigtem kontrakt na osiem cyferek. Dziesie¢ i p6t
godziny wczesniej na biezni my$lalem, ze wiem, jak bedzie wygladat
moj dzien, ale bytlem gotéw sie mylic.

Zauwazenie i zlapanie okazji oraz brak wytchnienia az do jej
zakonczenia oznaczaly, ze sprzedatem dom o wartosci jedenastu
milionéw dwustu pigc¢dziesieciu tysiecy dolaréw, o ktérego istnieniu
ledwo wiedziatem na poczatku dnia.

Wiasnie tyle oznacza Gotow, pal, cel: by¢ czujnym, mie¢ wiedze
i wystarczajace doswiadczenie, by wiedzie¢, kiedy pojawia si¢ przed
tobg szansa. By¢ na tyle pewnym siebie, aby w jednej chwili podjaé
decyzje i podazac za nig do konca, 1 by¢ na tyle madrym, aby uczy¢ si¢
z tych sytuacji, kiedy przeczucie pokierowato ci¢ w z1a strong.

Pozwdl, ze podkresle: nie jest to strategia przewidziana jedynie
dla rynku nieruchomosci, podobnie jak moja ksigzka nie jest tylko
o rynku nieruchomosci. Umiejetnosci, ktére pozwolity mi zamykaé
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transakcje, uksztattowaly si¢ w réwnej czesci dzigki podrywaniu
dziewczyn na studiach, jak i sprzedazy doméw w Beverly Hills. Od
trenera pitki noznej dowiedziatem sie, jak prezentowaé odpowiedni
styl, a o najlepszych strategiach inwestycyjnych opowiadat przy stole
moj tata.

Sa to umiejetnosci, ktére poznatem w prawdziwym zyciu, a ktore
mogg pomdc w kazdym aspekcie twojego funkcjonowania. Decyzje
podejmujesz caty czas — zwigzane z praca, zwigzkami i rodzing. Nie
ma znaczenia, o jakich obszarach méwimy; liczy si¢ to, ze podejmujesz
decyzje ze skalkulowang pewnoscia siebie.

Musisz by¢ GOTOW. Zycie jest krétkie. Nigdy nie zdobedziesz
tego, czego chcesz, jesli nie jestes gotowy na wielkie wybory. Nie
mozna przejs¢ przez zycie, oczekujac, ze kiedys poczujesz si¢ gotowy.
Musisz by¢ gotowy 1 wiedzied, ze jeste$ gotowy. To trudne wyzwanie
dla kazdego, ale bed¢ twoim mentorem w tej kwestii.

PAL. Musisz strzela¢. Zycie to podejmowanie decyzji. Gdy nadarza
si¢ okazja, nie mozesz traci¢ czasu. Musisz robi¢ wszystko, co mozliwe,
aby z niej skorzysta¢. W prawie kazdej sytuacji instynktownie
wiesz, jaka decyzja jest wlasciwa. Wyzwanie polega na tym, by nie
powstrzymywac siebie.

Musisz mie¢ CEL. Zycie to uczenie sie na wlasnych btedach
i korygowanie swojego ,,celownika”. Jesli ufasz przeczuciom, a co$
pdjdzie nie tak, staniesz sie uprzedzony do dzialania. To nie jest dobra
droga. Odpowiedzia jest wycigganie wnioskéw ze swoich btedéw i takie
ustawianie celownika, aby ponownie nie popetni¢ ich ponownie.

Bez wzgledu na to, jaka jest twoja historia
i jakie sq twoje umiejetnosci, masz to, czego potrzeba,
aby odniesc sukces.
Pierwszym krokiem jest zaufanie sobie.

Masz w sobie nieskonczony potencjal. Masz umiejetnosci
i predyspozycje, po ktére nawet nie siegasz, a ktore nie pojawia si¢
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nagle w magiczny sposob; musisz stworzy¢ zestaw celow i wdrozy¢
spojny plan dziatan, by je osiggnac. Jesli ciezko pracujesz i wierzysz
w siebie — mozesz tego dokonad.

To nie jest fatszywa pewnos¢ siebie; to skalkulowana pewnos¢ siebie.
Aja jestem tu po to, by umiesci¢ ci¢ na drodze do sukcesu.
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azdego dnia, kiedy przygotowuje sie do pracy, czuje, jakbym
przygotowywat si¢ na bitwe.

Wiem, ze wsigde¢ do samochodu i przez nastepne dwanascie do
szesnastu godzin bede pokazywal ludziom domy, ustalat oferty
i upewniat si¢, ze umowy si¢ dopinaja.

Kiedy jestem w ogniu walki, nie mam czasu rozmysla¢ o decyzjach;
musze by¢ w takim trybie, w ktérym mogg zaufa¢ swoim przeczuciom.
Wilasnie dlatego tak wazny jest czas przeznaczony na ¢wiczenia,
prysznic i ubieranie si¢.

Przygotowujac si¢ do mojego dnia, nie tylko mysle o tym, co mam
w terminarzu, lecz takze wchodze¢ w stan wyzszej $wiadomosci.
Oczyszczam umysl z niepotrzebnych mysli 1 mysle, jakim agentem
nieruchomosci chee by¢.

Traktowanie kazdego dnia jak pola bitwy jest dobrym pomystem,
ale bitwa wymaga wielu umiejetnosci. Nie chodzi wytacznie o odwage.

ChodZzi o to, by oprocz odwagi
dysponowaé odpowiednimi narze¢dziami, znac swoich
przeciwnikow
i upewnic sig, ze walka odbedzie si¢
na korzystnym dla ciebie terenie.

To samo dotyczy przedsi¢biorstw, hobby lub dowolnej aktywnosci,
jaka chcesz sie¢ zaja¢. Jedynym sposobem, by$ mogt dac z siebie wszystko,
jest posiadanie odpowiednio opracowanej strategii i pomystow.

Takie postawienie sprawy powoduje, ze wszystko brzmi dos¢
techniczne i wojskowo. Tak nie jest. Po prostu chodzi o to, by da¢
sobie najlepsza szanse¢ na sukces. Moze zawsze wiciekasz si¢ na siebie,
bo nie jestes najlepszy, ale ile faktycznie dajesz z siebie, by stworzyé
szansg dla siebie? Nie mozna po prostu pewnego dnia zmienic si¢ i sta¢
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sie lepszym. Jesli nie wykonujesz ¢wiczen fizycznych, nie przejdziesz
nagle do zdyscyplinowanego, odpowiedzialnego harmonogramu
treningu. Jesli jestes nieSmiatym podpieraczem Scian, nie staniesz
sie nagle doskonatym tancerzem. Zyjac od wyptaty do wyplaty, nie
stworzysz sobie nagle komfortu finansowego, chyba ze wygrasz na
loterii. Wielu jednak ludzi, ktérzy wygrali w ten sposéb, stracito
pieniadze i stalo si¢ bankrutami. Dlaczego? Poniewaz nie byli gotowi.

Gotowos¢ jest zbudowana z tych samych elementow,
z ktorych budujesz swoje zycie. To rytmy, nawyki
i Swiadomos¢, ktore pozwalajq ci maksymalizowac

swoje szanse.

Chcesz zaczaé codziennie ¢wiczy¢? Poznaj siebie, dowiedz sie,
w jakich porach najprawdopodobniej bedziesz ¢wiczyt, a w jakich
obijat si¢ i lenil; w tym zakresie badZ ze soba szczery. Okresl,
co jest twoim zamiarem. Wyznacz sobie konkretny cel: ,Musze ¢wiczy¢
cztery razy w tygodniu”, ,,Zrzuce dwadziescia funtéw”, ,, Doprowadze
do tego, by kazdy recepcjonista w tej calodobowej sitowni znat mnie
z imienia”. Kiedy wiesz, dokad idziesz, fatwiej si¢ tam dostaniesz.

Znajdz sposéb, by pokocha¢ treningi: podczas ¢wiczen stuchaj
muzyki, nawigzuj nowe znajomosci i przyjaznie, flirtuj. Uzywaj
sprzetu, ktéry cie uszczeSliwia, a nie tego, ktérego myslisz,
ze powiniene$ uzywac. Jakiekolwiek ¢wiczenia fizyczne sa lepsze
niz brak ¢wiczen, wigc jesli zbudujesz w sobie schemat pozytywnych
odczué, wypracujesz réwniez korzystne nawyki. I badz pozytywny:
przypominaj sobie nieustannie, ze twdj cel jest do osiggniecia
iposzukuj takich sytuacji, ktére pomoga ci na twojej drodze. Szczescie
nie jest przypadkiem; szczescie pochodzi z pracy.

Powiedz innym, ze ¢wiczysz. Rozmawiaj o tym. Znajdz kumpli
do treningu, a uslyszysz przydatne rady. Jesli przez trzy miesigce
nie znajdziesz czasu na trening, ale bedziesz na okragto moéwit
o ¢wiczeniach, jeden z tych kumpli zadzwoni do ciebie i zaproponuje
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wspdlne ¢wiczenia. Badz fizycznie przygotowany, by staé si¢ osoba,
ktéra ¢wiczy codziennie. Kup takie ciuchy do treningu, jakie cheesz.
Codziennie miej przy sobie torbe ze sprzetem sportowym. Jesli
dysponujesz odpowiednim ekwipunkiem, poczujesz si¢ jak osoba,
ktora trenuje.

[ — co najwazniejsze — badZ gotéw stawiac czota niepowodzeniom.
Rzeczy warte osiggniecia nie sg tatwe. Niech problemy splywaja
po tobie jak po kaczce. Zachowuj pozytywne spojrzenie na $wiat.
Jesli nadal bedziesz dziatal, osiagniesz swoje cele, a zycie stanie si¢
lepsze.

Gdy jeste$ przygotowany, masz wiedze i grupe ludzi, ktorzy
rozumieja, co chcesz zrobi¢, wszystko staje si¢ fatwiejsze. Wiem,
ze cheesz po prostu wyjs¢ i dzialaé, ale zapewniam cig: gotowos¢
nie jest stratg czasu, lecz zorganizowaniem i doprecyzowaniem
wszystkiego, co dotyczy ciebie i twoich celéw, by$ w chwili, w ktorej
zaczniesz dziata¢, nie marnowat ani czasu, ani sit, ani mozliwoSci.

Zycie jest krétkie. Cheesz jak najlepiej je wykorzysta¢? Nie mozesz
pozwoli¢ sobie na zabawe swoim sukcesem.

Realizacja celow wymaga cigzkiej pracy,
szybkich decyzji i duzego ryzyka — bedziesz w stanie
skutecznie nimi zarzqdzac,
jesli uruchomisz w sobie mechaniziny,
ktore uczyniq cig gotowym.

Dlaczego zatem nie zaczaé juz teraz?
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Rozdzial 1

ZNAJ SWOJE
PRZECZUCIA

Nigdy nie ignoruj przeczucia, ale tez nigdy mu
nie ufaj w petni.

— Robert Heller

udzie sg zwierzetami. JesteSmy pelni poteznych instynktow, ktére
ewoluowaly przez tysigclecia, by utrzymac nas przy zyciu w dziczy.

Wigkszos¢ wspoétezesnych ludzi ignoruje te instynkty, myslac,
ze nie majg one zastosowania w naszym zlozonym, naukowym,
zurbanizowanym $wiecie. Myla si¢. Twoje przeczucia nie sg antyteza
racjonalnego myslenia; sa szybka, bezposrednia syntezg tego, czego
si¢ nauczyles, rzeczy, ktorych pragniesz, i fizycznych reakcji twojego
ciata na $wiat.

Ta ksiagzka méwi o zdolnosci do szybkiego, inteligentnego
i pewnego reagowania na zdarzenia. Nie wymaga to bycia lepszym lub
bardziej inteligentnym, niz jestes; konieczne jest tylko nauczenie sie
jednoczesnego korzystania ze swojej inteligencji i instynktu, by$ mogt
szybko podejmowac $swiadome decyzje. Skalkulowana pewnos¢ siebie
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jest umiejetnoscia, ktérej mozna si¢ nauczy¢, a pierwszym krokiem
jest poznanie swoich niewyszkolonych instynktow.

Twoj instynkt stale wysyta c¢i wiadomosci: ,Nie czuje si¢
bezpiecznie”, ,Jestem gltodny”. ,Méj chtopak ktamie, ze nie zjadt
ostatniego kotleta”. Niektore z tych komunikatéw sa prawdziwe,
inne btedne. Instynkt podpowiada niektorym, ze lot samolotem jest
bardzo, bardzo niebezpieczny, cho¢ rozum wie, ze latanie to jeden
z najbezpieczniejszych sposobéw podrézowania.

W tej ksigzce porozmawiamy o tym, jak zarzadzac relacjami migdzy
rozumem i instynktem, ale teraz skupimy si¢ po prostu na byciu
otwartym na wiadomosci wysytane przez instynkt.

Instynkty sa podstawowymi, zwierzecymi komunikatami. Wiele
z nich méwi o zywnosci i schronieniu; rzeczach, ktérymi musielismy
sie zajmowad, zanim staliSmy si¢ racjonalnymi, myslacymi ludzmi,
ktorzy jezdza autem i mieszkaja w miescie.

Mozemy uznaé te instynkty za przezytek, za pozostatos¢
po naszej zamierzchtej przesztosci, ktdra nie ma juz
zastosowania, jesli jednak je ignorujemy, nie korzystamy
z jednego z najpotezniejszych posiadanych przez nas narzedzi
do podejmowania decyzji.

Czasami wiadomosci, ktére podsuwa ci instynkt, sg calkiem jasne.

Latem przed rozpoczeciem nauki w ostatniej klasie liceum jechatem
na wycieczke z innymi nastolatkami ze Wschodniego Wybrzeza.
Byt to taki ob6z letni w autobusie: sze$¢ tygodni jezdzenia miedzy
duzymi miastami i narodowymi zabytkami. Swietna zabawa, ciekawe
miejsca, stodkie dziewczyny, a organizatorzy ciaggle utrzymywali takie
tempo przemieszczania si¢, zebySmy nie byli w stanie popas¢ w zadne
Idopoty. Albo tak mi si¢ wydawato.

Po okoto miesigcu zmierzaliSmy z Wielkiego Kanionu do Zapory
Hoovera. Zatrzymali$my si¢ na obiad. Zaméwilem hamburgera
i frytki z serem. Wtedy do konca nie rozumiatem, ze méj zotadek
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nie za bardzo toleruje produkty mleczne. Wrécilismy do autobusu.
Pietnascie minut p6zniej musialem pé6js¢ do toalety.

W autobusie byta toaleta, ale nieczynna (biorgc pod uwage, ze
autobus przez miesiac stuzyt czterdziestce dzieciakéw, dziwi mnie,
ze cokolwiek dziatato). Chciatem powiedzie¢ kierowcy, by zjechat
na pobocze, zatrzymal autobus i pozwolil mi przeprowadzi¢ ten
straszliwy proces w jakiej$ tazience na postoju, ale czutem sie
zaklopotany. Wiedziatem, ze gdybym podszedt do przedniej czesci
autobusu i oglosil, ze musze strzeli¢ dwdjeczke, kazdy z facetow
zaczatby ze mnie drwic i zadna z dziewczyn nie bytaby mna juz nigdy
zainteresowana.

Czekalem. Przeciez w koncu musieli$my gdzie$ stang¢. Cho¢ méj
zotadek méwil mi, ze ,,w koncu” to niewystarczajaco szybko, nie
miatem zamiaru si¢ ztamaé. Chciatem utrzymac w sobie... no wiesz,
co... Moje ciato krzyczalo, aby poprosi¢ kierowce o zatrzymanie
autobusu, ale po prostu nie mogtem tego zrobic.

Czterdziesci siedem minut pdzniej (wiem dokladnie, bo liczytem
kazda sekunde), jakis kole$ zapytat, czy mozemy zatrzymac si¢ na
postoju. Autobus zjechat z drogi, a ja poczutem niesamowitg ulge...
do chwili, gdy przypomniatlem sobie, ze jako§ musze dotrzeé
do tazienki. Staratem si¢ fagodnie, delikatnie wsta¢. W miarg, jak
to robitem, cala nauka korzystania z nocnika, wpojona mi przez
matke, poszta w diabty. Stracitem kontrole.

W najbardziej niezgrabny sposéb pocztapatem wzdluz autobusu,
nastepnie zszedlem po schodkach i przeszedtem caly teren piknikowy.
Z kazdym krokiem wyciekato ze mnie troche tej najbardziej
kompromitujacej rzeczy, jaka kiedykolwiek mi sie zdarzyta. Dotartem
do tazienki, pozegnatem si¢ z bielizng i przeprowadzitlem przeglad
szkod, majac jednocze$nie nadzieje, ze zadna dziewczyna nie
zauwazyla mojego malego problemu z kontrola jelit.

To byl najprostszy, bezposredni, fizyczny instynkt, ale zignorowatem
go 1 zaplacitem za to. Wigkszos¢ z nas nauczyla si¢ zwraca¢ uwage
na podstawowe instynkty, zanim stala si¢ dorosta, ale ta ksigzka
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mowi o stuchaniu wszystkich swoich instynktéw i trenowaniu ich,
aby wznie$¢ je na poziom zaawansowany. Te same instynkty, ktore
mobwig ci, ze jestes glodny lub zmeczony, moga réwniez przetwarzac
ztozone mieszaniny danych, sadow oraz do§wiadczenia zawodowego,
by pozwoli¢ ci na szybkie reagowanie — tak potrzebne do odnoszenia
sukceséw.

Twdj mdzg pracuje szybceiej 1 bardziej subtelnie, niz ci sie wydaje.
Psychologowie przeprowadzili badanie, w ktéorym wyswietlili
uczestnikom szes¢ par liczb w szybko zmieniajacej si¢ sekwencji.
Nastepnie pytali, ktory zestaw liczb byt wigkszy. Badani trafiali
w okolo 65 procentach prob. Nastepnie psychologowie wyswietlali
badanym dwadziescia cztery zestawy liczb w podobnie krétkim
odstepie czasu i pytali o to, ktére byly wigksze — badani odgadywali
poprawnie w 90 procentach podejs¢.

Gdy bylo tylko szes$¢ par liczb, ludzie musieli mysle¢ o problemie.
Wypadli niezle, ale nie wspaniale. Gdy liczb byto zbyt wiele, by méc
je sledzi¢, ludzie po prostu zaufali swoim instynktom —i prawie zawsze
mieli racje?.

nstynkt jest moim najwigkszym atutem w biznesie. Niedawno

poznalem biznesmena, ktéry jest dla mnie wzorem. Daymond
John, zatozyciel i dyrektor generalny FUBU, jeden z sedziéow
iinwestoréw w programie Shark Tank, emitowanym w amerykanskiej
stacji ABC.

2 Mark Prigg, Trusting Your Instincts Really Does Work, Say Scientists. You’ll Be Right
90% of the Time, ,MailOnline”, Listopad 12, 2012, http://www.dailymail.co.uk/
sciencetech/article-2231874/Trusting-instincts-really-does-work-say-scientists.
html.
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Razem z moim bratem Mattem znalezli$my si¢ na lotnisku w San
Francisco. Wtasnie sfinalizowatem rozmowy i bylismy w drodze do
LA. Matt zauwazyl Daymonda, ktéry w bluzie z kapturem i okularach
przeciwstonecznych wygladal zwyczajnie, a na pewno jego stréj
$wiadczyt o tym, ze nie chciat by¢ rozpoznany. Jestem jednak tak
wielkim jego fanem, ze musialem podejs¢, by przywitac sie i powiedzie¢
mu, jak bardzo szanuje jego przedsigbiorcze umiejetnosci.

Zrozum, moze i podchodzilem do Daymonda, by go
pochwali¢, ale nadal skorzystatem z okazji, aby powiedzie¢ mu,
ze pracuj¢ w nieruchomosciach. Wszystkim moéwig, ze pracuje
w nieruchomosciach.

Datem mu zna¢é, ze gdyby potrzebowal pomocy w zakresie
nieruchomosci, moge mu pomoc. Powiedziat mi, ze szuka powierzchni
biurowej w Hollywood, wigc zapewnitem go, ze znajd¢ mu lepsza
oferte niz jakikolwiek inny agent w LA.

Gdy tylko znalaztem si¢ poza zasigegiem stuchu, zaczatem dzwonic.
Ustawiatem spotkania, by$my mogli rozejrze¢ si¢ w dost¢pnych
przestrzeniach biurowych. Daymond miat by¢ w miescie tylko przez
kilka dni, mimo to zebralem wszystkie oferty, jakie mogltem. Jestem
sprzedawca. Domykam sprzedaz.

ZnalezliSmy miejsce, ktére mu odpowiadato. Wtasciciel chciat
co najmniej o§miocyfrowg kwote. Potanczylismy, znalezlismy liczbe,
ktéra nam odpowiadata, i bylismy gotowi, by Daymond podpisat
kontrakt. Jestem sprzedawca. Domykam sprzedaz.

A potem zrobilem co$ nie do pomyslenia: powiedzialem Johnowi,
zeby nie podpisywal umowy. Cho¢ zdrowy rozsadek powiedziatby
mi, ze to konkretny interes, instynkt powiadat mi co§ przeciwnego.
Zaufatem mu. Nie marnowalem czasu na rozpatrywanie alternatyw.
Po prostu wiedziatem.

Co wiedziatem?

Wiedziatem, ze to nieruchomos¢ komercyjna. W przypadku domu
najwazniejsze jest, co czujesz w sercu: miejsce, by zbudowac rodzing,
by spedza¢ w nim soboty z osoba, ktéra kochasz, 1 by zrelaksowac sie
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po dtugim dniu pracy. Jesli trafisz na dom, ktéry jest odpowiedni dla
Ciebie — wiesz o tym. Przy nieruchomosci komercyjnej wazne jest,
co pojawia si¢ w gtowie: liczby. W ciggu tych kilku dni zobaczylismy
tyle miejsc, ile si¢ dato, ale chyba nie mieliSmy wystarczajacych
mocy przerobowych, by znalez¢ to wlasciwe, ktére naprawde bytoby
perfekcyjnie dopasowane do jego potrzeb.

A jakie byly jego potrzeby?

Daymond John jest przedsi¢biorca. Na okraglo rozkreca nowe
przedsigwziecia. Miejsce, na ktére patrzylismy, nie miato potencjatu
do rozwoju. Jesli wpuscitbym go w te przestrzen, poczatkowo bytby
zapewne szcze$liwy, ale wkrotce wynidstby sie z niego i zaczat szukaé
nowego.

Domykam sprzedaz, ale rowniez stuze¢ klientom. Jeden interes
na kilka milionéw dolaréw przyniéstby mi niezty czek z prowizja,
ale dtugotrwata przyjazn z maszynka do robienia pieniedzy, jaka
jest Daymond John, w dtuzszej perspektywie bytaby o wiele bardziej
warto$ciowa. Wiedziatem, ze najlepszym sposobem na rozpoczecie
tego zwigzku bylo umieszczenie Daymonda w przestrzeni doskonale
dopasowanej zaréwno do jego dwczesnych, jak i przysztych potrzeb.

Nie mialem czasu na rozwazanie pluséw i minuséw. Wszystkie fakty
i fragmenty fachowej wiedzy byty jak liczby btyskajace przed ludZmi
w opisywanym wcze$niej przeze mnie badaniu psychologicznym.
Moj instynkt zebrat je i dokonat syntezy decyzji bez udziatu mojego
racjonalnego umystu.

Instynkt jest motorem skalkulowanej pewnosci siebie. Wzmacnia
ci¢ poprzez korzystanie z twojej intuicji, ale musisz wykaza¢ sie
madrym podejsciem, jesli cheesz jg wyszkoli¢ i zrozumied.

Pierwszym krokiem szkolenia instynktu jest zrozumienie samego
siebie, swojej przesziosci i sit, ktore ksztattujg twoj swiatopoglad.
Twdj instynkt powtarza lekcje, ktére juz przeszedtes — to podstawowa
reguta dotyczgca wszystkich twoich doswiadczen zebranych az do
punktu, w ktorym jestes. M6j instynkt nie zawsze wiedziat, jak dziata
rynek nieruchomosci. To byt dtugi, powolny i bolesny proces nauki,
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ale konieczny, abym nauczyt si¢ wystarczajaco duzo i mogt zaufaé
sobie, ze podejme wlasciwg decyzje w niemal kazdej sytuacji. Szkolenie
instynktu wymaga spojrzenia na sposob, w jaki uksztattowaly
cig¢ wezesniejsze doSwiadczenia, i zorientowania sig, jak uzupetnic to,
co masz, o bardziej wyrafinowane instynkty.

orastatem w Bostonie (Massachusetts) —brutalnym, agresywnym

miescie pelnym wielkich osobowosci. Byt to swiat, w ktérym
agresja i zdolnos¢ do wyrazania swojego zdania byty nie tylko cenne,
lecz przede wszystkim niezbedne do tego, aby przezy¢. Kolesie
z Bostonu wiele swoich opinii sa gotowi przekazac za pomocg pigsci —
to lekcja, ktdra szybko przerabiasz, gdy jestes dzieciakiem. Tak wiec od
poczatku moj instynkt nakierowany byl na udowodnianie, ze jestem
facetem, z ktérym nie chcesz zadzierac.

Moj tata, Alan Altman, byt ginekologiem potoznikiem i profesorem
w Harvard Medical School. Moja mama, Judith, pracowata w modzie.

Mysle, ze nauczyli mnie podstawowych rzeczy w Zyciu:
osiqgaj wielkie rzeczy i wyglqdaj dobrze, gdy to robisz.

Ojciec, ktory osiggnat tak wiele, wywierat na mnie silng presje,
ale jesli chcesz zrozumieé, czym faktyczna jest presja dla nastolatka,
sprobuj miec ojca, ktory jest ekspertem od seksu. Zadawanie pytan
o seks jest nieco onie§mielajace w sytuacji, gdy twoj tata pisze ksigzke
o waginach (powaznie, jego ostatnia ksigzka, Making Love the Way We
Used To... Or Better, jest dostgpna na amazon.com).

Niektorzy rodzice uczg dziatania z pozycji strachu lub zwatpieniu.
Moi tego nie robili i za to jestem im dozgonnie wdzigeczny. Na pewno
sg chwile, w ktérych moga zalowaé, ze wychowali mnie i mojego
brata, Matta, tak, bySmy niezachwianie byli pewni siebie (niektorzy
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twierdza nawet, ze aroganccy). Jak wtedy, gdy powiedzialem im,
ze pokaza mnie w jakim$ programie o agentach nieruchomosci na
kanale Bravo. Cho¢ zapewnilem ich, ze udziat bedzie swietny dla
mojego zycia i rozwoju mojej kariery, byli sceptyczni. Mam nadzieje,
ze cztery sezony pdzniej zlapali troche tej mojej pewnosci siebie.
Uwazam, ze $wietnie si¢ spisali, wychowujac Matta i mnie. Mam
nadzieje, ze oni tez tak uwazaja.

A co z moim bratem? Matt to méj najlepszy przyjaciel, partner
biznesowy, byty wspétlokator, mentor, ikona, a przez wigkszosé
mojego dziecinstwa gtéwny partner sparingowy i tyran. Jest starszy
ode mnie o trzy lata. Gdy dorastalem, robitem wszystko co robit
on. On gral w pitke¢ nozng — i ja gratem w pitke nozna. On stat sie
kopaczem — i ja zostatem kopaczem. Potem dorosliSmy i zacze¢lismy
razem dziata¢ na rynku nieruchomosci. Wiesz, zdarza sie, ze wkurza
mnie zdanie Matta, zawsze wyrazane glo$no, ale doceniam obecnosé
najlepszego przyjaciela, ktéry daje mi rady i mnie wspiera. To jeszcze
jeden z moich podstawowych instynktéw: cokolwiek moge zrobi¢ sam,
moge zrobi¢ lepiej, gdy wspétpracuje z Mattem.

Nie zapominajmy o moim dziadku. Gdy byl dzieckiem, trafit do
Stanéw z Rosji 1 wkrétce po przyjezdzie rozpoczat handel towarami
z wozka. Dos¢ szybko dorobit sie (pdt)szanowanej dziatalnosci
w zakresie finansow. Mam na mysli to, ze byl ostrym lichwiarzem.
Jestem zdecydowanie synem mojego ojca, ale jesli chodzi o interesy,
dziatam jak méj dziadek, ktory rozwigzywal problemy innych ludzi.
Potrzebowali pienigdzy — dziadek miat je dla nich.

Ludzie potrzebujq doméw — mam je dla nich.
Kiedy bytem maty, dziadek méwit: , Pieniadze stuza do pozyczania,
a nie do wydawania”. Nie zawsze stuchatem tej rady, ale jego stowa

wypracowaly jedno z moich podstawowych zalozen dotyczacych
pieniedzy:
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Pienigdze zawsze powinny pracowac tak cigzko jak ja.

Brzmi jak $wietny cytat i $wietny pomyst, ale dla mnie oznacza
co$ wiecej. To instynkt. To co$, co wbito mi do gtowy, a co znajduje
odzwierciedlenie w moich dziataniach nawet bez udziatu mojego
myslenia. Inwestowanie jest dla mnie czyms$ naturalnym — i jest dla
mnie dobre.

Co zatem moje wychowanie powie c¢i o moich instynktach?
Ze dorastalem z pracowitymi, moralnymi rodzicami; ze od
dziecinstwa szkolono mnie, bym byl (tak ogdlnie) dobrym
czlowiekiem; ze dorastalem z rodzicami, ktérzy zawsze zmuszali
mnie do zapracowania na to, co cheg mie¢, wigc mam sktonnosci do
samodzielnego rozwiazywania probleméw; ze jestem przyzwyczajony
do posiadania mentora, konkurowania i ufania relacjom biznesowym;
oraz ze najbardziej komfortowo poczuje sie, wchodzac w sytuacje,
ktore przypominaja moja wspétprace z Mattem.

Moze zatem nie zaskoczy ci¢ tak bardzo fakt, ze moja narzeczona
jest agentka nieruchomosci. ..

Zrozumienie swoich przeczu¢ to nie tylko wiedza o tym, w czym
jestes dobry, lecz takze bycie brutalnie szczerym. Swoja skalkulowana
pewnos¢ siebie mozesz trenowacé jedynie wowcezas, gdy ocenisz swoje
dobre i zte instynkty — i bedziesz ich §wiadomy. Zatem naprzéd!
Porozmawiajmy o sposobach, jak moje do§wiadczenia mogg skierowaé
moje przeczucia w kierunku, ktéry niekoniecznie lezy w moim
dtugoterminowym interesie.

Nie jestem najwyzszym czlowiekiem $wiata. Mam 175 centymetréw
wzrostu, czyli jestem $redniego wzrostu. Oznacza to, ze spedzitem
wiele mtodzieniczych i studenckich lat na préobach pokazania, na
co mnie naprawde sta¢ — na ulicach Bostonu, w sporcie, w biznesie
i—conajwazniejsze —w kontaktach z dziewczynami. Jako facet majacy
silny instynkt wspétzawodnictwa, musze mie¢ takze Swiadomosé
tego, kiedy posuwam si¢ za daleko, by udowodni¢, zZe nawet jesli nie
jestem najwigkszym facetem w okolicy, na pewno jestem najsilniejszym
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graczem w tej sali. Musz¢ zna¢, kochac¢ i ufa¢ swoim instynktom, ale
musze¢ tez wiedzied, ktére z tych instynktéw najprawdopodobniej
wpakowatyby mnie w klopoty.

Wychowatem si¢ w rodzinie ci¢zko pracujacych ludzi, ktorzy
nauczyli mnie cigzkiej pracy — dzigki temu tatwiej mi by¢ pewnym
siebie 1 nie ba¢ si¢ niektorych rzeczy, ktére w normalnym cztowieku
powinny wywotywac strach.

Kilka razy upadatem. Podejmowatem znaczne ryzyko i nie
wychodzito. M6j instynkt nauczyl sig, ze istnieja pewne zagrozenia,
ktérych nalezy unikaé. Bez wzgledu na to, jaka jest twoja historia,
dzieki niej wypracowates swoje silne i stabe strony; mozesz
je ksztaltowaé i budowa¢ na nich siebie.

Wiele 0s6b pokonato potwory swojej przesztosci po to, by osiagac
niesamowite rzeczy. Wiele dzieci, ktére majg wszystko, czego
zapragna, nigdy niczego nie osiggnie, co mozna zobaczy¢ na kanale
Rich Kids (Bogate Dzieciaki) na Instagramie. Wazne jest, aby by¢
uczciwym wobec siebie w kwestii tego, kim jestes, jaki jest twoj punkt
wyj$ciowy 1 jaki bedzie koszt, by dostac si¢ tam, gdzie chcesz trafic.

Twoj instynkt nieustannie ewoluuje, wykorzystujqc rzeczy,
ktore w migdzyczasie poznajesz.

Kiedy mialem dwadziescia lat, méj instynkt nie miat pojecia
o nieruchomosciach. Podejmowat decyzje na podstawie doswiadczen
zdobytych na boisku pitki noznej lub podczas spotkan z kumplami.
Sa to wazne umiejetnosci, ale im wiecej wiesz o tym, czego chcesz,
tym silniej mozesz si¢ skupi¢ i doskonali¢ swoje instynkty, tak
by odpowiadaty twojemu obszarowi dziatania. Poznanie swoich
instynktow to poczatek, ktory przyniesie ci wiedze¢ o tym, w ktéra
strong — niezaleznie od sytuacji — popchnie ci¢ twoja osobowos¢.

Skalkulowana pewnos¢ siebie to podejmowanie decyzji o tym, gdzie
chcesz sie uda¢ i budowanie instynktéw, ktére popchng ci¢ w tym
kierunku. Podgzanie za jakimkolwiek instynktem zbudowanym przez
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twoja histori¢ zmieni cig w zwyktego, szarego cztowieka; ksztattowanie
twojego instynktu tak, by kierowat ci¢ w nowych kierunkach, uczyni
cie wyjatkowym.

Wychowano mnie porzadnie, ale kazda historia niesie ze soba
ogromng liczbe doswiadczen i lekcji. Wszyscy miewamy chwile
trudnosci. Moze twoi rodzice rozwiedli sig, gdy miates trzy lata. Jesli
tak, prawdopodobnie wytworzyles silne instynkty w zakresie relacji
interpersonalnych lub zarzadzania grupami ludzi. Moze w wieku
dwudziestu lat miates potworny wypadek samochodowy. Jesli tak,
mogta pojawié si¢ w tobie awersja do ryzyka, ale tez pewnos¢ co do
zdolnosci podnoszenia sie po druzgocacych przejsciach.

Twoje zycie jest skarbnica doswiadczen. Uczytes si¢ ich
i przekuwate$ je w narzedzia. Musisz dowiedzie¢ sig, co to byly za
lekcje 1 gdzie prowadzg cie uksztaltowane na ich podstawie instynkty.
Potem mozesz probowaé ksztattowac je tak, by popchnely cie tam,
dokad chcesz i$¢.

Taki przyklad: kocham pitke nozna. Od najmtodszych lat nie
istniato nic bardziej swojskiego jak ta gra, w ktorej wszystko rozbija
sie o instynkt: wiedza na temat lotu pitki, $wiadomos$¢ kierunku,
w jakim przemieszczaja si¢ koledzy z twojej druzyny, 1 umiejetnosé
stwierdzenia miejsca, w jakim twoj kolega chciatby, abys byl. Bylem
dobry w tym sporcie, bo wiedzialem, co mam robi¢, nawet o tym nie
myslac; dziatalem w oparciu o instynkt.

Ale nie jestem doskonatym pitkarzem. Pitka nozna jest szybka
gra, a ja nie jestem najszybszym gosciem na boisku. To nie znaczy,
ze slaby ze mnie zawodnik; oznacza to po prostu, ze musz¢
dopasowywac swoéj sposéb gry adekwatnie do posiadanych przeze
mnie umiejetnosci i rozwija¢ instynkty, ktére popychaja mnie do
wykorzystywania pracy nég i prowadzenia pitki tak, by uniknaé¢
przeciwnikéw, zamiast starac si¢ ich przegonic.

Nie martw sie. Nie jest moim zamiarem, by ta ksigzka opowiadata
o prowadzeniu pitki na boisku. Chodzi o to, ze gdy co$ dziata jak nalezy
—czujesz to. Kiedy jestes w czyms$ dobry, wiesz o tym. Nieruchomosci
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to wlasciwa Sciezka kariery dla mnie, poniewaz wigkszo$¢ umiejetnosci,
jakich wymaga ten rynek, pokrywa si¢ z tymi, w jakich jestem z natury
dobry. Prawdopodobnie mégtbym by¢ catkiem niezlym agentem
nieruchomosci, gdybym opierat si¢ tylko na swoich podstawowych
instynktach.

Naturalne umiejetnosci i pasje sq swietne,
ale nigdy nie bedq wystarczajqce,
by stac si¢ naprawde obtednym w czymbkolwiek.

Nigdy nie cheialem by¢ tylko dobry. Chciatem by¢ najlepszy, wiec
musialem wyostrzy¢ instynkty wytworzone w dziecinstwie, w liceum
oraz na studiach i przeksztalci¢ je w co$ bardziej wyspecjalizowanego.
Tu pojawia si¢ réznica miedzy stwierdzeniem: ,,Hej, koles, podazaj
zainstynktem” a zdolnoscig do korzystania ze skalkulowanej pewnosci
siebie w realizacji swoich celow.

Proces wyostrzania to GOTOW z zestawu Gotow, pal, cel, ktory
oznacza zmuszenie si¢ do przejécia przez swego rodzaju ob6z wojskowy
iwyszkolenie swoich instynktéw tak, by pchaty ci¢ tam, dokad cheesz
i8¢, 1 powstrzymywaty od naturalnych, hamujacych cig¢ odruchow.

Musisz utatwié sobie proces osiggania sukcesu.
Kazdego sukcesu, nie tylko w interesach.

Powiedzmy, ze jeste$ kims, kto chee wréci¢ do formy. O jakiej porze
najprawdopodobniej bedziesz trenowal? Nie pytaj siebie: , Kiedy
jest najlepsza pora na trening?”. Nie z1o$¢ si¢ na siebie, ze nie jeste$
osoba, ktora woli dZzwiganie cigzaréw od kardio. Nie wsciekaj sie,
gdy nie spodoba ci si¢ CrossFit. Zacznij od znalezienia odpowiedzi
na pytanie: ,,Jak podja¢ dobra decyzje w sposob, ktory bedzie dla mnie
naturalny?”.

A potem po prostu tak zréb.

A potem jeszcze raz.
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Czy po treningu jeste$ glodny jak wilk, wiec obzerasz si¢ jak $winia?
Upewnij sie, ze masz do wyboru zdrowe alternatywy positkow.

Nie ztos¢ sie na siebie za to,
ze jestes kims innym, niz chciatbys byc;
zamiast tego zrozum, kim jestes,
a nastgpnie znajdz sposoby,
ktore pozwolq tej osobie odnosi¢ jak najwiecej sukcesow.

Moj tata dal mi najlepsza rade inwestycyjna: inwestuj w produkty,
ktorych uzywasz.

Stuchaj, jeste$ jedynym, niepowtarzalnym kwiatem na face, ale na
wiele sposobéw jestes tez catkowicie przecigtny. Ogladasz niektére
popularne programy telewizyjne, korzystasz z telefonu najlepszego
i najtatwiejszego w obstudze, jezdzisz niedrogim samochodem, ktéry
niezle wyglada. Zainwestuj w te rzeczy. Jesli wystarczajaco mocno
wierzysz w firme Apple, by korzysta¢ z iPhone’a, kup trochg jej akcji.
Na pewno co$ robig tak, jak trzeba. Przeczucia innych ludzi beda
réwnie cwane jak twoje — i to one przyniosa sukces firmom, ktére
maja w ofercie dobre produkty. To naprawde jest takie proste.

Jeff Bezos z Amazona zarobil trzydziesci miliardéw dolaréw
doktadnie na tym: na znajomosci podstawowych ludzkich instynktéw.
Amazon nie tylko pozwala ci wygodnie robi¢ zakupy z domu, lecz
takze uczy si¢ ciebie; podczas transakeji wyszukuje wzorce tego,
co kupujesz, a nastepnie stara si¢ jak najbardziej utatwi¢ ci zakupy. To
»analiza prognostyczna” — proces kalkulacji w oparciu o dane dotyczace
konsumentéw, ktéry pozwala przewidywac wzorce zachowan.

Jesli Jeff Bezos moze ci¢ poznaé na podstawie kilku ksiazek o Harrym
Potterze, ktére kupites, zastanéw sie, ile wzorcow zachowan mozesz
przewidzie¢ ty sam w oparciu o wszystkie dane z catego twojego zycia.

Poznaj to, co robisz, a nastgpnie stworz sobie zycie, w ktérym
bedziesz dziatat w obszarach, w jakich jeste$ najlepszy.
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Masz umiejetnosci. Niesamowite umiejetno$ci. Masz talenty,
ktore ludzie wokét ciebie uznajg za pewnik — ty tez uznasz je za takie.
Ja sam jestem po prostu facetem, ktéry lubi pogada¢, bo mysli, ze domy
sg fajne; ktéry troszczy si¢ o innych ludzi i nie boi si¢ podejmowac
ryzyka.

Bylem w stanie przerobi¢ te cechy na miliard dolaré6w w obrocie
nieruchomosciami.

Tu nie chodzi o bycie najmqdrzejszym, najpickniejszym
lub najsilniejszym; tu chodzi o odpowiedni zestaw wiedzy,
emocji i przeczué, ktore pozwolg ci wykorzystac umiejetnosci
w sposob najbardziej dla ciebie korzystny,

a jednoczesnie wartosciowy dla ludzi
znajdujqcych si¢ wokot ciebie.

Nie gwarantuje ci, ze zostaniesz milionerem, ale twierdze, ze mozesz
nim by¢. Méwie tez, ze poczujesz si¢ o wiele szczesliwszy, niz gdybys
spedzil zycie na probach wpasowania si¢ w cudzy model sukcesu.
Jesli jeste$ na tyle inteligentny, aby wykorzysta¢ swoje naturalne
instynkty, sukces stanie si¢ tatwiejszy do osiagniecia i dostarczy
ci wigcej satysfakeji, a ty bedziesz w stanie blyskawicznie podejmowaé
decyzje —iufac¢ im. Co wigcej — zaczniesz dostrzega¢ mozliwosci, ktore
inni przegapili.

Pierwszym krokiem jest spojrzenie na siebie z boku i zrozumienie,
jakie sa twoje wewnetrzne instynkty i gdzie je zdobyles. Mam zamiar
pokazac ci, jak wyostrzy¢ je do takiego stopnia pewnosci siebie, jaki
jest potrzebny, by osiggna¢ sukces.
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ZROZUM,
CZEGO CHCESZ

Mam tego dosyc! Starczy mi p*** wezy, w p***
samolocie. Zapnijcie pasy. Otworzg, p*** okna.

— Neville (w tej roli: Samuel L. Jackson), Weze w samolocie
(scenariusz: John Heffernan i Sebastian Gutierrez)

ytowanie filmu Weze w samolocie moze wydawaé si¢ dziwne

w ksigzce, ktora méwi o biznesie, ale dla mnie ta sytuacja i ten cytat
to najlepszy przyktad swiadomosci wlasnych potrzeb. W samolocie sa
weze. Neville nie chce ich tam widzie¢. Ma zamiar otworzy¢ okna.
Taki biznesplan popieram catym soba.

Bezczynno$é jest najwigkszym problemem wspétczesnej
Ameryki. Spedzilismy miniony wiek na budowaniu najbogatszego,
najpotezniejszego kraju, jakiego $wiat nigdy dotad nie widzial, a dzi$
zadowala nas banalne marnowanie naszego zycia na sprawdzaniu
Facebooka i ogladanie ,Pogromcéw kaczek”. Amerykanie stali
sie leniwi. Problemem nie jest ktéras z umiejetnosci czy sita woli;
chodzi o cele. JesteSmy zadowoleni. Mamy jedzenie, schronienie
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i wystarczajaco duzo reality show w telewizji, aby utrzymaé nas
w permanentnym stanie dekoncentracji. Zbyt wielu ludzi zapomniato
o tym, jak mozna popchngé samego siebie do zrobienia czego$
wielkiego.

Pierwszym krokiem do dziatania jest swiadomosé tego,
co cheesz zrobié, a pierwszym krokiem
do swiadomosci tego, co chcesz zrobic,
jest wiedza o tym, czego chcesz.
Im wyrazniejszy jest twoj cel,
tym bardziej widoczna staje si¢ Sciezka,
jakq musisz podqzac,

i tym tatwiej ci bedzie niq ruszyc.

We wszystkich najlepszych filmach cel jest zawsze jasny: ukrasé
samochéd w szesédziesigt sekund, zniszczyé Gwiazde Smierci,
przelecie¢ matke Stiflera. Gdy raz poznasz cel, zmierzasz ku niemu
do konca. Jesli spedzasz czas na zastanawianiu sig, w jakim kierunku
rozwija si¢ watek filmu, najpewniej nie bedzie to dobra produkcja.
Prawdopodobnie dlatego film Vanilla Sky mi si¢ nie podobat.

Twoje zycie dziala w ten sam sposob. Najprostsza droga jest jasna
$ciezka ku czemus. Czemukolwiek. Jesli wiesz, dokad zmierzasz,
wiesz, co robi¢. Wedréwka bedzie jednak trudna, poniewaz wymaga
dokonywania wyboréw i zapominania o niektérych swoich innych
troskach i pragnieniach.

Oto prosta, przykra prawda: nie mozna mie¢ wszystkiego.

Nikt nie ma wszystkiego. Najbogatsi ludzie na $wiecie albo
sg zapracowani, albo obawiaja sie, ze ludzie lubig ich tylko za ich
majatek, albo sa smutni, bo dorastali bez normalnych dla typowego
Amerykanina do$§wiadczen. To sg koszty; niesamowite koszty —
mam nadzieje, ze ani ja, ani moje dzieci nie bedziemy musieli ich
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ponosi¢. Nie zmienia to faktu, ze racje mial The Notorious B.I.G.,
gdy powiedzial: ,Wiecej kasy to wiecej probleméw™>.

Niech wiec lepiej to, czego cheesz, bedzie tego warte. Wybierz co$
dobrego, poniewaz im bardziej tego pragniesz, tym wigcej bedziesz
w stanie poswieci¢, by to zdoby¢. Jesli nie mozesz wybra¢ jednego
zrozumiatego celu, zapewne nigdzie nie dotrzesz.

Nie oznacza to, ze nie mozesz zmieni¢ swych pragnien,
bo w rzeczywistosci kazdy racjonalny, inteligentny cztowiek zmienia
swoje priorytety w ciggu zycia. Psychologowie na catym §wiecie
przeprowadzali wywiady z ludZmi w réznym wieku; okazato sig, ze
wraz z wiekiem zmieniaja si¢ ich cele w odniesieniu do przyjaciot,
wyksztalcenia, rodziny i kariery.

Moje cele rowniez ewoluowaty. Kiedy bylem w podstawéwcee, moim
gléwnym celem byta zabawa. To nieskomplikowany cel, dlatego dzieci
sg tak szczesliwe. Zanim zyskasz prawo do prowadzenia samochodu
lub kupna piwa, dobrze jest trzymac si¢ prostych rzeczy.

P6zniej dorastasz. Kiedy razem z bratem bylismy w liceum, pewnego
dnia poszli$my na mecz futbolu amerykanskiego rozgrywany miedzy
lokalnymi szkotami. Widzieli$my, jak na widok zawodnikéw, ktérzy
wyszli z tuneli w strojach do gry, tysiace ludzi krzyczato i wiwatowato.
Matt rozejrzal si¢ i zobaczyl transparenty, ekipy telewizyjne,
i — co najwazniejsze — dziewczyny. Wtedy zrozumial, ze wybrat
niewlasciwy sport.

»Stary — powiedzial — nigdy nie widziatem, by panienki tak sig¢
ekscytowaty na meczu pitki noznej!”.

,»O co cichodzi?” — zapytalem.

»,O to, ze od przysztego roku gram w futbol amerykanski” —
odpowiedzial.

3 Znane hasto z piosenki Mo’ money, mo’ problems — przyp. red.
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[ tyle. Matt zmienil swoje pragnienia. Nie szukat sportu, ktéry da
mu tylko przyjemnos¢ z zabawy; szukat takiego, ktory spetni jego
potrzeby szacunku i zainteresowania otoczenia oraz przyniesie mu
popularnosé.

Pewnie myslisz: ,Hej, bycie dobrym w pilce noznej i futbolu
amerykanskim wymagaja catkiem odmiennych umiejgtnosci”.
Odwotujac sie do ,,umiejetnosci”, tak naprawde wskazujesz na réznice
pietnastu centymetréw wzrostu i dwudziestu pieciu kilograméw masy
mig$niowej. I masz racje, jesli chodzi o wigkszos¢ pozycji na boisku.
Matt jednak zorientowat sig, ze kopacz zasadniczo jest pitkarzem,
ktory podczas kazdego meczu na kilka minut schodzi z tawki. Matt
jest mistrzem w ulatwianiu sobie Zycia; wykorzystanie umiejetnosci
pitkarskich w futbolu przyniosto mu zysk w postaci zwigkszonego
zainteresowania w szkole jego osoba. Jako ze szedtem przez zycie
sladami starszego brata, dwa lata p6Zniej zamienitem uniwersytecka
pitke nozna na uniwersytecki futbol.

Bylem wystarczajaco dobrym kopaczem, by rekruterzy futbolowi
zaczeli puka¢ do moich drzwi. Szkoly, ktére dotad nie bratyby mnie
pod uwagg, bo patrzyly na moje oceny, zaczely blaga¢ mnie, bym
przyszed?t i gral w ich zespotach. Zadziatato, ale gdy skonczylem
studia, zdatem sobie sprawe, ze tak naprawde nie wiem, czego pragne.
Bo chciatem wielu rzeczy: pieniedzy, sukceséw, czasu wolnego,
szczescia, tatwego zycia; tego, by lubily mnie tadne dziewczyny,
a jednoczesnie trwalego, znaczacego zwiazku; i wielu nieztych
samochodéw. Jest to do$¢ powszechny zestaw marzen facetow po
dwudziestce, co wyjasnia, dlaczego tak niewielu z nich rzeczywiscie
osigga swoje cele.

Jesli po trochu chcesz wszystkiego,

nie bedziesz w stanie poswigcic sie,
by spetni¢ ktorykolwiek ze swoich snow.
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Osiagalne cele powinny by¢ prawdziwe i silne oraz nie powinno
ich by¢ zbyt wiele.

Majac tak podzielony, niepewny pomysl na cel w zyciu, nie miatem
najmniejszego pojecia, jak moge go osiagnac. Sprowadzitem zatem
swoje cele do jednego prostego zatozenia: chciatem zarabiac.

Podejmowalem kolejne proby i ponositem porazki, ale fakt,
ze jasno rozumiatem swoj cel, oznaczal, ze wiedziatem, kiedy
zbaczatem z wytyczonej $ciezki. Cho¢ zmarnowatem czas, wykonujac
prace, ktére nie byly dla mnie do$¢ dobre, kazda z nich byta
kolejnym krokiem do celu: sprzedaz ustug telefonicznych, praca
menedzera w nocnym klubie, praca w sortowni poczty jednej z agencji
zajmujacych si¢ talentami muzycznymi, asystowanie producentowi
telewizyjnemu. Mimo ze te zajecia nie byty dla mnie odpowiednie,
staty si¢ cenne, bo uczyly mnie tego, czego NIE chciatem robi¢. Im
wiecej czasu spedzalem w kazdym z powyzszych miejsc pracy, tym
bardziej zdawatem sobie sprawg, ze nie pozwalaly mi one zarabia¢ na
bazie mojego zaangazowania i intensywnosci pracy. Byty to (z jednym
wyjatkiem, o ktérym opowiem péZniej) zajecia, ktdre stwarzaly szanse
na uzyskanie dtugoterminowych korzysci, ale nie oferowaty zbyt wielu
opcji, by szybko zamieni¢ w pienigdze moja ci¢zka prace. I nawet
jesli okazywaly si¢ ciekawe, nie byly drogami do osiagnigcia mojego
celu. Gdy je zaczynatem, wydawaly sie fajne, wigzaly si¢ z moimi
zainteresowaniami i na etapie decyzji moj instynkt podpowiadal mi,
ze to dobry wybér.

Jedna z wielkich zalet posiadania instynktu jest to, Ze ewoluuje on
w miare uptywu czasu. Im wiecej przejdziesz w zyciu, tym lepsze stana
sie twoje instynkty w kierowaniu ci¢ w odpowiednig strone (o tym
wlasnie jest cze$¢ ,,Cel” tej ksigzki). Twéj instynkt daje ci prosty
wynik analizy sktadajacej si¢ ze ztozonych danych. Lata spedzone na
byciu ochrzanianym przez kierownictwo stacji telewizyjnej i agentow
muzycznych bez mozliwosci uzyskania w zamian znaczacego zwrotu
finansowego nauczyto méj instynkt, jakiego rodzaju pracy musze sie
wystrzegac. Po przejiciu przez kilka stanowisk, do ktérych po prostu
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nie pasowatem, reakcje mojego instynktu zmienily si¢ i zaczely
odpycha¢ mnie od miejsc, w ktérych pracowatem dla innych ludzi
iprzybliza¢ do profesji, w ktérej méj duch przedsiebiorczosci stanowit
gtéwny wyznacznik mojego sukcesu zawodowego.

Jasny cel zmienia zasady gry — dzigki temu dziejq si¢ cuda.

Jedna z moich ulubionych historii o innowacyjnej dziatalnosci jest
ta mowigca o biznesie, ktéry z pozoru wydaje si¢ najmniej
innowacyjnym: o starej, angielskiej posiadtosci. Chatsworth House
to dom rodzinny ksigzat z rodu Devonshire, jednego z najstarszych
inajbardziej szanowanych rodéw brytyjskiej arystokracji. Sa oni kim$
w rodzaju rodziny z Downton Abbey, tylko bardziej ekstrawaganccy
(i z Maggie Smith, ktéra odzywa si¢ mniej bezczelnie). Podobnie
jak bohaterowie Downton Abbey maja stary, gigantyczny dwoér —
Chatsworth House — od wiekéw nalezacy do rodziny wraz z innymi
zabudowaniami i terenami rolnymi, ktére czynig z nich jedna
z najbogatszych rodzin w Anglii. Czasy jednak si¢ zmieniaja i nawet
firma tak potezna jak brytyjska szlachta musi wprowadzi¢ pewne
innowacje, jesli ciggle chce mie¢ znaczenie.

W pierwszej potowie XX wieku Wielka Brytania przeszta z klasycznej
struktury arystokratycznej (o duzym podziale spotecznym migdzy
bogatymi i biednymi) na system bardziej socjalno-demokratyczny
(zuspoteczniong stuzbg zdrowia i innymi zabezpieczeniami socjalnymi
dla biednych). Aby zaptaci¢ za to bezpieczenstwo, podatki — zwlaszcza
podatki od nieruchomosci — dramatycznie wzrosty. Istniaty sposoby
ominigcia zaptaty podatkéw od nieruchomosci, wymagaty one jednak
doskonatego przygotowania si¢ na wypadek czyjejs smierci.

Z tymi zatozeniami wré¢my do Chatsworth House. W 1950 roku
Edward Cavendish, dziesigty ksiaz¢ Devonshire, byt zdrowym
facetem po pieédziesigtce. Wlasnie wprowadzit ostatnie poprawki do
swojego testamentu, gdy przyszedt lekarz, by go przebadaé. Ksigze
nie wiedzial, ze jego lekarz byt podejrzany o seryjne morderstwa
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