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Odkryj, że to Ty jesteś kluczem do własnego sukcesu!

Na początku było słowo. Słowo autorstwa Napoleona Hilla. W ciągu następnych dziesięcioleci 
pojawiło się wielu naśladowców, którzy zaczęli tworzyć poradniki dotyczące samorozwoju 
i odnoszenia sukcesu. Nikt jednak nie zdołał dorównać mistrzowi, którego książki do dziś 
imponują oryginalnością, uniwersalizmem i praktycznością.

Nigdy wcześniej dzieło Hilla nie ukazało się w tak pełnej i aktualnej postaci, jak w niniejszym 
wydaniu. Książka Prawa sukcesu według Napoleona Hilla. Zasady pracy nad sobą 
to niepowtarzalna okazja, by poznać klasyczne techniki pracy nad sobą, które nie przestały być 
aktualne. Do dziś sprawnie radzą sobie w towarzystwie nowoczesnych, popartych naukowymi 
badaniami koncepcji odnoszenia sukcesu w życiu osobistym i zawodowym.

Poznaj cztery złote prawa sukcesu w drodze do doskonałości.

• 1. Nawyk robienia więcej niż to, za co Ci płacą
Pierwsze prawo mówi o tym, jak nauczyć się czerpać satysfakcję ze swojej pracy i jak bardzo 
możesz rozwinąć się, robiąc to, co naprawdę kochasz. Poznaj sekret ludzi wytrwałych i dowiedz 
się, jak znaleźć źródła wewnętrznej motywacji. Przekonaj się, że miłość, którą wkładasz w pracę, 
zwróci Ci się w dwójnasób.

• 2. Miła osobowość
Drugie prawo uświadomi Ci, jak wiele sekretów zdradza Twój wygląd i strój, Twoja mowa ciała 
i mimika. Dowiedz się, czym jest osobisty magnetyzm i jak sprawić, by ludzie Ci zaufali i byli 
lojalni wobec Ciebie . Naucz się robić na innych pozytywne wrażenie i zjednywać sobie przyjaciół 
oraz zwolenników.

• 3. Poprawne myślenie
Trzecie prawo będzie dla Ciebie szczególnie cenną lekcją. Pokaże Ci, jak ważne są w codziennym 
życiu zasady logiki, a także umiejętność wyznaczania priorytetów i gromadzenia wartościowych 
informacji. Naucz się posługiwać autosugestią, przekonaj się, czym jest kreatywne myślenie 
i jak możesz zacząć korzystać z potęgi bezgranicznej inteligencji.

• 4. Koncentracja
Czwarte prawo pozwoli Ci wykształcić w sobie nawyki, dzięki którym będziesz mógł z łatwością 
osiągać wyznaczone cele. Odkryj, jak wielki potencjał tkwi w Twoim umyśle i jak wiele możesz 
zrobić dzięki kontrolowaniu własnej uwagi i skupianiu jej na problemie tak długo, aż zostanie 
rozwiązany. Naucz się w pełni panować nad sobą i swoimi myślami.
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CZ�OWIEK, KTÓRY ZA SWOJE US�UGI

NIE OTRZYMUJE �ADNEGO WYNAGRODZENIA

POZA TYM PRZYCHODZ�CYM W KOPERCIE,

JEST CZ�OWIEKIEM �LE OP�ACANYM

BEZ WZGL�DU NA TO,

ILE PIENI�DZY ZAWIERA TA KOPERTA.

— Napoleon Hill
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Lekcja 9.

Nawyk robienia wi�cej ni� to, za co Ci p�ac�

Jeste� w stanie osi�gn�� wszystko, je�li tylko uwierzysz,
�e jeste� w stanie to zrobi�!

o�e si� wydawa
, �e rozpoczynanie niniejszej lekcji od rozwa�a� na
temat mi�o�ci to odbieganie od tematu. Po zako�czeniu ca�ej lekcji

zrozumiesz jednak, �e nie da si� jej omówi
 w sposób pe�nowarto�ciowy
bez poruszenia tej kwestii.

S�owo mi�o�� jest tu u�ywane we wszystkich swoich znaczeniach. Inspi-
racj� dla tego uczucia mo�e by
 wiele rzeczy, motywów i ludzi — jednym
z jej 	róde� jest te� praca. We	my na przyk�ad wielkich artystów, którzy
zawsze kochaj� swoj� prac�.

Cz�sto s�yszy si� jednak, �e ludzie swojej pracy nienawidz�, w zwi�zku
z czym �atwo jest wyobrazi
 sobie prac� jako zaj�cie nudne, �mudne i nie-
satysfakcjonuj�ce emocjonalnie. Rzadko czerpie si� rado�
 z pracy, któr� wy-
konuje si� wy��cznie w celach zarobkowych. Czas up�ywa powoli, w takich
okoliczno�ciach nie da si� równie� unikn�
 poczucia znudzenia i zm�czenia.

Mo�na te� jednak wykonywa
 prac�, któr� si� kocha — prac� daj�c�
satysfakcj�, której wykonywania si� wyczekuje i która ekscytuje. Gdy po-
dejmujesz prac�, któr� kochasz, mo�esz pracowa
 przez niewiarygodnie
d�ugi czas, w ogóle nie zwracaj�c uwagi na jego up�yw. Wszystko dlatego,
�e skupiasz si� na wyzwaniu oraz na satysfakcji p�yn�cej z tego dzia�ania.

M
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Wytrwa�o�
 zale�y zatem w du�ej mierze od tego, jak bardzo lubisz lub
kochasz swoje zaj�cie albo jak bardzo go nie lubisz. Jest to punkt wyj�cia do
jednej z najwa�niejszych zasad tego kursu: Pracujesz najbardziej wydajnie i naj-
szybciej oraz z najwi�ksz� �atwo�ci� osi�gasz sukces, wykonuj�c prac�, któr� kochasz,
lub te� prac� wykonywan� w imieniu osoby, któr� kochasz.

Gdy tylko w dowolnym wykonywanym przez Ciebie zadaniu pojawia
si� pierwiastek mi�o�ci, natychmiast ro�nie jako�
 i wydajno�
 Twojej pracy,
a jednocze�nie Ty przestajesz do�wiadcza
 wi�kszego zm�czenia.

KOMENTARZ
Jak wida�, Napoleon Hill �ywi� przekonanie, �e znalezienie pracy, któr�
si� kocha, ma kluczowe znaczenie z punktu widzenia osi�gania sukcesów.
Do�� obszernie pisa� ju� o tym w poprzednich lekcjach.

Redaktorzy niniejszego wydania dzie�a Napoleona Hilla w kolejnych to-
mach dodawali komentarze, wskazuj�c w nich ró�ne publikacje, ksi��ki i au-
diobooki innych autorów, które ukaza�y si� w minionych latach, poszerzaj�c
tezy stawiane przez Hilla. Dwa najbardziej popularne bestsellery poruszaj�ce
powy�sze zagadnienie to Wishcraft Barbary Sher oraz Do What You Love,
the Money Will Follow Marshy Sinetar. Obie ksi��ki nie tylko motywuj� i in-
spiruj�, lecz oferuj� równie� praktyczne porady na temat tego, jak zacz��.

Kilka lat temu grupa ludzi za�o�y�a osad� w Luizjanie. Kupili kilkaset
akrów ziemi uprawnej i postanowili d��y
 do urzeczywistnienia idea�u,
który mia� im da
 wi�ksze szcz��cie w �yciu i mniej zmartwie� — opraco-
wali system, w ramach którego ka�dy otrzymywa� prac� takiego rodzaju,
jak� wykonywa� najch�tniej.

Ludzie ci za�o�yli, �e nikt nie b�dzie otrzymywa� �adnych zarobków za
swoj� prac�. Ka�dy zajmowa� si� tym, co robi� najch�tniej i do czego mia�
najlepsze przygotowanie, a owoce tych wspólnych wysi�ków stawa�y si�
w�asno�ci� wszystkich. Mieszka�cy osady mieli w�asny nabia�, w�asn� wy-
twórni� cegie�, w�asne byd�o, drób itd. Prowadzili w�asne szko�y i w�asn�
drukarni�, w której drukowali w�asn� gazet�.

W osadzie zamieszka� pewien szwedzki d�entelmen z Minnesoty, który
zgodnie ze swoim �yczeniem podj�� prac� w drukarni. Bardzo szybko zacz��
narzeka
, �e to zaj�cie mu si� nie podoba, zosta� zatem wyznaczony do
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pracy na roli jako kierowca ci�gnika. Wytrzyma� tam ledwie dwa dni i po-
prosi� o przeniesienie, przydzielono go zatem do pracy przy produkcji na-
bia�u. Z krowami równie� nie radzi� sobie najlepiej, trafi� wi�c do pralni,
gdzie sp�dzi� zaledwie jeden dzie�.

Próbowa� po kolei wszystkich dost�pnych zaj�
, lecz nic nie przypad�o mu
do gustu. Wydawa�o si�, �e tego rodzaju spó�dzielczy tryb �ycia po prostu mu
nie odpowiada. Ju� zacz�� si� zastanawia
 nad wyjazdem z osady, kiedy kto�
wymy�li� mu jeszcze jedn� posad�, której nie próbowa�. W ten sposób trafi� do
wytwórni cegie�, gdzie wr�czono mu taczk� i polecono, by odbiera� ceg�y z pie-
ca, a nast�pnie transportowa� je na plac i tam uk�ada� w stosy. Min�� tydzie�,
a m��czyzna ani razu si� na nic nie poskar�y�. Gdy zapytano go, czy odpowia-
da mu wykonywane zaj�cie, odpowiedzia�: „Tak, tak� prac� lubi�!”.

A� trudno sobie wyobrazi
, �e kto� móg�by chcie
 wozi
 taczk� ceg�y,
a jednak w�a�nie taka praca odpowiada�a naturze tamtego cz�owieka. Pra-
cowa� sam, a jego zaj�cie nie wymaga�o my�lenia i nie wi�za�o si� z �adn�
odpowiedzialno�ci� — w�a�nie czego� takiego szuka�.

M��czyzna ten wykonywa� t� prac� tak d�ugo, a� nie przewióz� i nie u�o�y�
wszystkich cegie�. Potem wyjecha� z osady, poniewa� nie by�o ju� dla niego
zaj�cia w wytwórni cegie�. „Nie ma ju� tej cichej i przyjemnej pracy, wi�c
wróc� chyba do Minnesoty” — i w�a�nie tam skierowa� swe kroki.

KOMENTARZ
Histori� t� Hill zas�ysza� prawdopodobnie wtedy, kiedy jako pi�tnastola-
tek poszukiwa� zaj�cia alternatywnego dla pracy na polu lub w kopalni
w�gla i ostatecznie zosta� reporterem lokalnej agencji prasowej, dostar-
czaj�cej informacje wielu niedu�ym gazetom wydawanym z inicjatywy
Farmers’ Alliance, poprzednika spó�dzielni rolniczej.

Motywuj�ca si	a mi	o�ci do wykonywanego zaj
cia

Darz�c swoje zaj�cie mi�o�ci�, nie b�dziesz mia� trudno�ci z wykonywa-
niem lepszej pracy i w wi�kszych ilo�ciach ni� te, za które Ci p�ac�. Z tego
wzgl�du sam sobie jeste� winien znalezienie takiej w�a�nie pracy, która by
Ci najbardziej odpowiada�a.
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PRACA TO UNAOCZNIONA MI�O�.

— Kahlil Gibran
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Mam pe�ne prawo dawa
 tego rodzaju rady, poniewa� sam w ten spo-
sób post�puj� i nigdy tego nie �a�owa�em.

Wydaje si�, �e to doskona�y moment na przedstawienie odrobiny moich
osobistych do�wiadcze� zwi�zanych z filozofi� praw sukcesu. Chcia�bym
wykaza
, �e praca wykonywana w duchu mi�o�ci, dla samej pracy, nigdy
nie jest i nie b�dzie daremna. Gdybym sam nie �y� zgodnie z t� zasad� wy-
starczaj�co d�ugo, by wiedzie
, jak dobrze sprawdza si� ona w praktyce,
moje rady mo�na by uzna
 za bezwarto�ciowe i nieprzydatne.

Przez ponad pó� wieku wykonywa�em prac�, której umi�owanie sta�o si�
punktem wyj�cia do powstania niniejszego kursu. Mog� zupe�nie szczerze
powiedzie
, �e ju� sama przyjemno�
 do�wiadczana w zwi�zku z wyko-
nywaniem pracy wystarczy�aby mi jako wynagrodzenie — nawet gdybym
nie otrzymywa� nic innego.

KOMENTARZ
Ludzie odnosz�cy najwi�ksze sukcesy wykonuj� swoj� prac� z pasj�. W�a-
�nie pasja sk�ania ich do po�wi�cania wi�kszej ilo�ci czasu i wysi�ku temu,
co chc� osi�gn��. Niewielu jednak odznacza si� tak� pasj� i zaanga�owa-
niem, jakie cechowa�y Napoleona Hilla.

W 1908 roku, w okresie szczególnie dotkliwej zapa�ci ameryka�skiej
gospodarki, Hill — wówczas bez pieni�dzy i bez pracy — zatrudni� si�
w „Bob Taylor’s Magazine”. Praca nie przynosi�a mu co prawda wielkich
dochodów, stwarza�a jednak mo�liwo�� poznawania i opisywania gigan-
tów przemys�u i biznesu. Pierwszym z nich by� twórca ameryka�skiej
bran�y stali, multimilioner — Andrew Carnegie, który mia� potem zosta�
mentorem Hilla.

Carnegie by� tak zafascynowany spostrzegawczo�ci� Hilla, �e po trzy-
godzinnym wywiadzie zaprosi� go na weekend do swej posiad�o�ci. Po dal-
szych dwóch dniach rozmów Carnegie powiedzia� Hillowi, �e jego zda-
niem wielko�� mo�e osi�gn�� ka�dy, kto rozumie filozofi� sukcesu i kto
zna kroki prowadz�ce do jego osi�gni�cia. Stwierdzi� równie�, �e wiedz�
t� mo�na pozyska�, prowadz�c rozmowy z lud	mi, którzy dost�pili wiel-
ko�ci, a nast�pnie ��cz�c uzyskane w ten sposób informacje w kompleksowy
katalog zasad. Carnegie sta� na stanowisku, �e taka praca zaj��aby co naj-
mniej dwadzie�cia lat i �e w ten sposób powsta�aby „pierwsza w historii
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ZARABIAMY NA �YCIE, OTRZYMUJ�C. �YJEMY, DAJ�C.

— Winston Churchill
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�wiata filozofia osi�gni�� osobistych”. Rzuci� Hillowi wyzwanie, nie oferuj�c
mu w zamian nic wi�cej ni� umawianie spotka� z wielkimi lud	mi i po-
krywanie kosztów podró�y.

Na przyj�cie propozycji Carnegiego Hill potrzebowa� ca�ych 29 sekund.
Carnegie powiedzia� mu pó	niej, �e gdyby zastanawia� si� d�u�ej ni� mi-
nut�, oferta zosta�aby wycofana, poniewa� „cz�owiekowi, który po otrzy-
maniu wszystkich niezb�dnych faktów nie umie podj�� szybkiej decyzji,
nie mo�na powierzy� podejmowania �adnych decyzji”.

To w�a�nie niezachwiana determinacja i po�wi�cenie Hilla zadecydo-
wa�y o tym, �e powsta�a ta i inne jego ksi��ki. Rozmowy Hilla z Carne-
giem z tego w�a�nie pierwszego spotkania sta�y si� kanw� pó	niejszej
ksi��ki My�l i boga� si�.

Szczegó�owe informacje na temat �ycia Napoleona Hilla znajdziesz
w ksi��ce i audiobooku Michaela J. Ritta Jr. i Kirka Landersa pt. Bogate �ycie.
Biografia Napoleona Hilla. Ritt przez dziesi�� lat pracowa� jako asystent
Hilla i by� pierwsz� osob� zatrudnion� w Napoleon Hill Foundation, gdzie
pe�ni� funkcj� dyrektora, sekretarza i skarbnika. Ritt prezentuje w swojej
ksi��ce w�asne wspomnienia dotycz�ce znajomo�ci z Hillem oraz mate-
ria�y z jego niepublikowanej autobiografii.

Rozpocz�cie prac nad t� filozofi� zmusi�o mnie wiele lat temu do doko-
nania wyboru mi�dzy natychmiastowymi korzy�ciami pieni��nymi, którymi
móg�bym cieszy
 si�, podejmuj�c wysi�ki o charakterze czysto komercyjnym,
a wynagrodzeniem daj�cym si� mierzy
 jedynie przez pryzmat gromadzonej
wiedzy, która pozwala pe�niej cieszy
 si� otaczaj�cym �wiatem.

Ludzie podejmuj�cy ukochan� prac� nie zawsze korzystaj� w zwi�zku
z tym ze wsparcia swoich najbli�szych. Odpieranie negatywnych uwag wyg�a-
szanych przez moich przyjació� i krewnych poch�ania�o niebezpiecznie du�o
mojej energii, szczególnie w pierwszych latach mojej dzia�alno�ci polegaj�cej
na gromadzeniu materia�ów niezb�dnych do przygotowania niniejszego kursu.

Odniesienia do moich w�asnych do�wiadcze� zamieszczam tu jedynie
po to, aby adepci mojej filozofii zrozumieli, �e rzadko — je�eli w ogóle —
zdarza si�, by uda�o si� podj�
 ukochan� prac� i nie napotka
 w zwi�zku
z tym jakich� przeszkód. Najpowa�niejsz� z nich najcz��ciej okazuje si� to,
�e podj�ta praca nie przynosi na pocz�tku najwi�kszych pieni�dzy.
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Wad� t� mo�na sobie jednak zrekompensowa
. Podejmuj�c prac�, któr� si�
kocha, otrzymuje si� dwie bardzo wyra	ne korzy�ci. Po pierwsze, tego ro-
dzaju praca przynosi zwykle korzy�
 najwi�ksz� ze wszystkich, czyli szcz��cie
— które jest bezcenne. Po drugie, je�li rozpatrywa
 wynagrodzenie pie-
ni��ne przez pryzmat ca�ego okresu aktywno�ci zawodowej, oka�e si� ono
znacznie wi�ksze, gdy� w duchu mi�o�ci pracuje si� wydajniej i z lepszym
skutkiem, ni� gdy dane zaj�cie wykonuje si� wy��cznie w celach zarobkowych.

Najwi�kszy sprzeciw wobec podj�tej przeze mnie pracy zg�asza�a moja
�ona. Jej zdaniem powinienem obj�
 jakie� stanowisko gwarantuj�ce sta�y
miesi�czny dochód. Przecie� na wcze�niej zajmowanych posadach dowio-
d�em ju� swojej warto�ci rynkowej, dzi�ki czemu mog�em bez wi�kszego
wysi�ku zarabia
 od 6 do 10 tysi�cy dolarów rocznie.

KOMENTARZ
Wed�ug jednej z tabel przeliczeniowych, uwzgl�dniaj�cej jedynie inflacj�,
na pocz�tku XXI wieku warto�ci te wyra�a�yby si� kwotami od oko�o 120
do oko�o 200 tysi�cy dolarów rocznie. W�a�nie tyle zarabia�by dzi� Hill jako
niezale�ny pisarz. Trzeba jednak wzi�� pod uwag� radykalne zmiany, ja-
kie zasz�y w bran�y reklamowej. Zapotrzebowanie na ludzi ze zdolno-
�ciami Hilla prze�o�y�o si� na wzrost wynagrodze� znacznie przewy�sza-
j�cy inflacj�. Tak naprawd� w tego rodzaju przeliczeniach nale�a�oby
uwzgl�dni� wiele czynników i zmiennych, a ró�ne 	ród�a podaj� w tej
kwestii ró�ne dane.

Jak wynika z danych ameryka�skiego Bureau of Labor Statistics, na za-
kup produktów, za które w 1913 roku p�aci�o si� dolara, w 2002 roku
nale�a�oby przeznaczy� 17,89 dolara. Gdyby wed�ug tych samych pro-
porcji przeliczy� potencja� zarobkowy Hilla, w 2003 roku zarabia�by on
od 107 340 do 178 900 dolarów.

Powy�sze obliczenia dotycz� jednak koszyka dóbr i us�ug nabywanych
przez gospodarstwa domowe, w zwi�zku z czym nie musz� prawid�owo
opisywa� kwestii wynagrodze�. W okresach recesji gospodarczej wielokrot-
nie przekonywali�my si�, �e mniejsza sk�onno�� ludzi do wydawania pie-
ni�dzy nie przek�ada si� na nag�y spadek wynagrodze� o podobn� warto��,
podobnie jak wzrost wydatków w lepszych okresach nie wi��e si� z wy-
ra	nym wzrostem dochodów.



Nawyk robienia wi�cej ni	 to, za co Ci p�ac� 41

W pewnym sensie rozumia�em stanowisko mojej �ony. Mieli�my prze-
cie� dorastaj�ce dzieci, które trzeba by�o ubra
 i wykszta�ci
. Regularna
pensja, nawet je�li niedu�a, wydawa�a si� konieczno�ci�.

Pomimo wszystkich tych logicznych argumentów postanowi�em zigno-
rowa
 jej rady, a tak�e krytyk� ze strony rodziny i przyjació�. By�em nie-
ugi�ty. Podj��em decyzj� i chcia�em zachowa
 si� konsekwentnie.

Sprzeciw wobec mojego post�powania nie znikn�� ca�kowicie, ale z cza-
sem zel�a�. wiadomo�
, �e mój wybór powoduje pewne trudno�ci dla
moich najbli�szych, dodatkowo wzmaga�a moje zaanga�owanie w prac�
nad tym, w co wierzy�em.

Na szcz��cie nie wszyscy moi przyjaciele oceniali mój wybór jako nie-
roztropny. Kilkoro z nich nie tylko wierzy�o, �e obra�em �cie�k� prowadz�c�
w pobli�e szczytów praktycznego sukcesu, lecz nawet zach�ca�o mnie, bym
nie ugina� si� pod ci��arem przeciwno�ci ani sprzeciwu ze strony bliskich.

Z tej niewielkiej grupy ludzi, którzy okazali mi wsparcie, gdy go tak bardzo
potrzebowa�em, na szczególne wyró�nienie zas�uguje Edwin C. Barnes,
wspólnik w interesach Thomasa A. Edisona.

Pan Barnes zainteresowa� si� obran� przeze mnie �cie�k� zawodow� ju�
na samym pocz�tku. Gdyby nie jego niezachwiana wiara w s�uszno�
 filo-
zofii praw sukcesu, prawdopodobnie ugi��bym si� pod ci��arem argumen-
tów innych osób i poszed�bym po linii najmniejszego oporu.

Zapewne oszcz�dzi�oby mi to wielu smutków i nieko�cz�cej si� krytyki,
jednocze�nie jednak zabi�oby równie� wszystkie nadzieje ca�ego mojego �ycia.
W ostatecznym rozrachunku najprawdopodobniej utraci�bym równie� to,
co najwspanialsze i najbardziej po��dane — szcz��cie. By�em w ko�cu w mojej
pracy niezmiernie szcz��liwy, nawet w tych okresach, w których moje wy-
nagrodzenie mo�na by�o mierzy
 jedynie wielko�ci� moich d�ugów.

Edwin Barnes nie ogranicza� si� do wiary w s�uszno�
 filozofii praw sukcesu.
Jego sukces finansowy, jak i bliskie relacje biznesowe z najwi�kszym wy-
nalazc� na �wiecie dowodzi�y, �e ma on wszelkie prawo wypowiada
 si� na
temat praw umo�liwiaj�cych osi�gni�cie sukcesu.

Swoje badania rozpocz��em w przekonaniu, �e sukces mo�e osi�gn�

ka�dy cz�owiek przeci�tnie inteligentny, który naprawd� tego pragnie i b�-
dzie realizowa� kolejne kroki (nieznanej mi jeszcze wówczas) procedury.
Chcia�em pozna
 zasady sk�adaj�ce si� na t� procedur� i dowiedzie
 si�, jak
mo�na je wykona
.
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ZNAJD� ZAJ�CIE, KTÓRE KOCHASZ,

A NIE PRZEPRACUJESZ ANI JEDNEGO DNIA

W CA�YM SWOIM �YCIU.

— Harvey Mackay
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Pan Barnes wierzy� w ten projekt równie mocno jak ja. Co wi�cej, mia�
on �wiadomo�
, �e Edison zawdzi�cza swoje niewiarygodne osi�gni�cia re-
alizacji okre�lonych zasad, które zosta�y potem sprawdzone i w��czone do
opisywanej tu filozofii. Wychodzi� on z za�o�enia, �e droga do gromadzenia
maj�tku, spokoju ducha i szcz��cia wiedzie poprzez przestrzeganie praw,
których ka�dy mo�e si� nauczy
.

Podziela�em jego zdanie. Przekonanie to przekszta�ci�o si� obecnie nie
tyle w daj�c� si� udowodni
, ile wr�cz w dowiedzion� rzeczywisto�
. Mam
nadziej�, �e do�wiadczy tego ka�dy adept tej filozofii po uko�czeniu ni-
niejszego kursu.

Prosz� pami�ta
, �e przez wszystkie te lata gromadzenia materia�ów nie
tylko stosowa�em omawiane tu prawo (robi�em wi�cej ni� to, za co mi p�a-
cono), lecz nawet poszed�em o kilka kroków dalej — wykonywa�em prac�,
któr� kocha�em i za któr� nie spodziewa�em si� wówczas �adnego wyna-
grodzenia pieni��nego.

Rób wi
cej, wi
cej otrzymuj

Zosta�em poproszony o wyg�oszenie przemówienia w Canton w stanie Ohio.
Zosta�o ono do�
 dobrze nag�o�nione, w zwi�zku z czym mog�em spodzie-
wa
 si� sporego grona s�uchaczy. W tym samym czasie zebrania zorgani-
zowa�y jednak dwie du�e grupy biznesmenów, wi�c ostatecznie moja wi-
downia liczy�a szcz��liwe trzyna�cie osób.

Zawsze sta�em na stanowisku, �e nale�y wk�ada
 w prac� jak najwi�k-
szy wysi�ek bez wzgl�du na to, ile otrzymuje si� za swoje us�ugi czy jak
wielu ludziom one s�u��. Zacz��em przemawia
 w taki sposób, jak gdybym
mówi� do t�umu. Odczuwa�em równie� pewn� niech�
 na my�l o tym, �e
los si� ode mnie odwróci� — wi�c je�li kiedykolwiek wyg�osi�em naprawd�
przekonuj�c� przemow�, to sta�o si� to w�a�nie tamtego wieczoru.

Gdzie� w g��bi serca mia�em jednak poczucie pora�ki. Dopiero nast�pnego
dnia dowiedzia�em si�, �e poprzedni wieczór mia� znaczenie historyczne —
to w�a�nie wtedy filozofia praw sukcesu nabra�a prawdziwego rozp�du.

Jednym z moich trzynastu s�uchaczy okaza� si� Don R. Mellett, ówcze-
sny wydawca gazety „Canton Daily News”.
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Po zako�czeniu wyst�pienia wymkn��em si� tylnymi drzwiami i wróci-
�em do hotelu, poniewa� nie chcia�em spotka
 po drodze �adnej z moich
trzynastu ofiar.

Nast�pnego dnia zosta�em zaproszony do biura pana Melletta. Skoro to
on wyszed� z inicjatyw� spotkania i zaprosi� mnie do siebie, pozwoli�em,
aby ci��ar prowadzenia rozmowy spocz�� na nim. Zacz�� mniej wi�cej ta-
kimi s�owy:

„Czy nie zechcia�by pan opowiedzie
 mi ca�ej historii swojego �ycia —
od wczesnego dzieci�stwa a� do dnia dzisiejszego? Chcia�bym, aby opisa�
mi pan swoje chude i t�uste lata. W ten sposób b�d� móg� naprawd� wej-
rze
 w pana dusz�, pozna
 pana nie tylko od strony najbardziej korzystnej,
lecz ze wszystkich mo�liwych stron”.

Opowiada�em przez trzy godziny, a Mellett s�ucha�. Nie pomin��em nicze-
go. Opisywa�em trudno�ci, z którymi si� zmaga�em, pope�nione b��dy i po-
kus� nieszczerego zachowania w obliczu niesprzyjaj�cych okoliczno�ci.
Doda�em te�, �e zawsze zwyci��a�a we mnie ta lepsza strona, cho
 dopiero
po d�ugiej walce mi�dzy mn� a moim sumieniem. Opowiedzia�em, jak
wpad�em na pomys� uporz�dkowania filozofii praw sukcesu, a tak�e o moich
wysi�kach zmierzaj�cych do zebrania informacji stanowi�cych jej podstaw�,
wreszcie, o przeprowadzonych próbach, w wyniku których cz��
 zgroma-
dzonych danych wyeliminowa�em, a cz��
 uzna�em za przydatne.

Kiedy sko�czy�em, odezwa� si� Mellett: „Chcia�bym zada
 panu nie-
zwykle osobiste pytanie. Mam nadziej�, �e odpowie pan na nie z tak� sam�
szczero�ci�, z jak� przytoczy� pan histori� swojego �ycia. Czy na skutek
podj�tych przez pana wysi�ków uda�o si� panu zgromadzi
 jakie� pieni�dze?
A je�li nie, to czy wie pan, dlaczego tak si� sta�o?”.

„Nie — odpowiedzia�em. — Zgromadzi�em jedynie do�wiadczenie,
wiedz� i troch� d�ugów. Cho
 mo�e to zabrzmie
 nieco dziwnie, przyczyna
takiego stanu rzeczy jest do�
 prosta. Po prawdzie przez wszystkie te lata
by�em tak zaj�ty eliminowaniem cz��ci mojej w�asnej niewiedzy, co czyni-
�em z my�l� o gromadzeniu i porz�dkowaniu danych stanowi�cych pod-
staw� filozofii praw sukcesu, �e nie mia�em ani mo�liwo�ci, ani ch�ci do po-
dejmowania dzia�a� o charakterze zarobkowym”.

Ku mojemu zaskoczeniu powa�na mina Dona Melletta przesz�a w u�miech,
po czym po�o�y� on r�k� na moim ramieniu i powiedzia�: „Zna�em odpo-
wied	, jeszcze zanim j� pan przedstawi�. By�em jedynie ciekaw, czy pan
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równie� j� zna. Prawdopodobnie ma pan �wiadomo�
, �e nie tylko pan je-
den w imi� zdobywania wiedzy zrezygnowa� z natychmiastowych zysków.
Tak samo �yli wszyscy wielcy filozofowie od czasów Sokratesa a� po dzie�
dzisiejszy”.

S�owa te by�y prawdziw� muzyk� dla moich uszu!
Dokona�em wówczas jednego z najbardziej zawstydzaj�cych wyzna�

w moim �yciu. Obna�y�em swoj� dusz�, przyznaj�c si� do chwilowych po-
ra�ek niemal na ka�dym rozdro�u, na jakim zdarzy�o mi si� do tej pory
stan�
. Na koniec przyzna�em jeszcze, �e najbardziej zagorza�y zwolennik
i promotor filozofii praw sukcesu sam jak na razie nie odniós� sukcesu.

To wszystko wydawa�o si� tak bardzo niespójne! Siedzia�em naprzeciw
najbardziej dociekliwego cz�owieka, jakiego kiedykolwiek spotka�em, dyspo-
nuj�cego niesamowicie przenikliwym spojrzeniem, i czu�em si� g�upi, po-
ni�ony i za�enowany.

W jednej chwili poj��em absurd ca�ej tej sytuacji – filozofia sukcesu
stworzona przez kogo�, kto poniós� oczywist� pora�k�! My�l ta tak bardzo
mnie uderzy�a, �e wypowiedzia�em j� na g�os.

„Co?! — wykrzykn�� Mellett. — Pora�k�? Z pewno�ci� rozumie pan
ró�nic� mi�dzy pora�k� a czasowym niepowodzeniem. Nie mo�na mówi

o pora�ce w przypadku cz�owieka tworz�cego jak�� koncepcj� minimali-
zuj�c� rozczarowania i trudno�ci do�wiadczane przez nienarodzone jeszcze
pokolenia. Co dopiero mówi
 o cz�owieku, który stworzy� ca�� tak� filozofi�”.

Jeszcze tego samego dnia pan Mellett i ja zostali�my wspólnikami. Usta-
lili�my, �e w mo�liwie najkrótszym czasie zrezygnuje on z posady wydaw-
cy „Canton Daily News” i zajmie si� organizacj� wszystkich moich spraw.

Jednocze�nie zacz��em pisa
 kolejne artyku�y do niedzielnego wydania
tej gazety, nawi�zuj�ce tematyk� do filozofii praw sukcesu.

Jeden z tych artyku�ów przyku� uwag� s�dziego Elberta H. Gary’ego,
który by� wówczas prezesem zarz�du United States Steel Corporation. Mellett
skontaktowa� si� wówczas z s�dzi� Garym, który zdecydowa� si� op�aci

kurs praw sukcesu dla pracowników Steel Corporation.

Los zaczyna� mi sprzyja
. Ziarenka s�u�by, siane przeze mnie przez
wszystkie te lata, kiedy robi�em wi�cej ni� to, za co mi p�acono, w ko�cu zaczy-
na�y kie�kowa
!

Mój wspólnik zosta� zamordowany, jeszcze zanim uda�o nam si� zrealizo-
wa
 nasze plany, a s�dzia Gary nie do�y� chwili, kiedy uda�o si� dostosowa
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KIEDY JEST CI TRUDNO

I WSZYSCY ZACZYNAJ� SI� ZWRACA� PRZECIW TOBIE,

A� WRESZCIE CZUJESZ, �E NIE WYTRZYMASZ JU�

ANI MINUTY D�U�EJ, NIE PODDAWAJ SI�,

PONIEWA� W�ANIE W TYM MIEJSCU

I W TEJ CHWILI LOS SI� ODWRÓCI.

— Harriet Beecher Stowe
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filozofi� praw sukcesu do potrzeb pracowników Steel Corporation, jednak
pami�tny wieczór, gdy przemawia�em do trzynastu osób w Canton w stanie
Ohio, da� pocz�tek ca�emu szeregowi wydarze�, które teraz b�yskawicznie to-
cz� si� same, bez mojego najmniejszego udzia�u. Od tamtej pory wiele
znanych firm wykupi�o kurs praw sukcesu dla swoich pracowników.

KOMENTARZ
Porównanie informacji przedstawionych tutaj przez Hilla oraz w ksi��ce
Bogate �ycie pozwala stwierdzi�, �e w niniejszych rozwa�aniach zosta�
pomini�ty pewien istotny szczegó�. Relacj� Hilla z Mellettem w 1926 roku
nale�a�oby uzna� za przyk�ad dzia�ania grupy superumys�u. To w�a�nie
Mellett zach�ca� Hilla do gromadzenia materia�ów na t� ksi��k�.

Mniej wi�cej w tym okresie wysz�o na jaw, �e gangsterzy �ami�cy po-
stanowienia ameryka�skiej prohibicji sprzedaj� narkotyki i alkohol w szko-
�ach w Canton, a policja przyjmuje �apówki w zamian za przymykanie oka
na ten proceder. Mellett zareagowa� oburzeniem i napisa� na ten temat
d�ugi tekst w „Canton Daily News”, natomiast Hill poprosi� gubernatora
o rozpocz�cie �ledztwa stanowego w sprawie korupcji w lokalnej policji.
Niestety wi�kszo�� innych ludzi, którzy mieli szans� i mo�liwo�� zrobienia
czego� w tej sprawie, zosta�a zastraszona przez gangsterów.

Na tydzie� przed spotkaniem z s�dzi� Gary Mellett zosta� napadni�ty
przed swoim domem i zamordowany przez gangstera i by�ego policjanta
w jednej osobie. Prawdopodobnie ten sam los spotka�by Hilla, gdyby na
skutek problemów z samochodem nie przyby� on na miejsce z opó	nie-
niem. Po powrocie do domu odebra� telefon od tego samego policjanta,
który zasugerowa� mu opuszczenie miasta. Poniewa� pogró�ki zosta�y
sformu�owane ponownie, Hill ukry� si� na kilka miesi�cy w domu swoich
krewnych w górach Zachodniej Wirginii.

W tym w�a�nie czasie s�dzia Gary zachorowa� i zmar�, a wraz z nim umar�y
nadzieje Hilla na pierwsze wydanie jego kursu po�wi�conego sukcesowi.

Istnieje wiele doskona�ych powodów, dla których powiniene� kszta�to-
wa
 w sobie nawyk �wiadczenia wi�kszej ilo�ci us�ug lepszej jako�ci ni� te,
za które Ci si� p�aci. Mo�na jednak wskaza
 dwa szczególne powody, które
s� dalece bardziej istotne od pozosta�ych.
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CZ�OWIEK, KTÓRY NIEUSTANNIE PRZYCZYNIA SI�

DO MATERIALNEGO, INTELEKTUALNEGO

LUB MORALNEGO DOBROBYTU SWOJEGO

NAJBLI�SZEGO OTOCZENIA,

NIE B�DZIE D�UGO CZEKA� NA NAGROD�.

— Booker T. Washington
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Po pierwsze, zdobywszy reputacj� cz�owieka, który pracuje w ten spo-
sób, b�dziesz wyró�nia� si� na tle wszystkich tych, którzy takich us�ug nie
�wiadcz�. Kontrast ten b�dzie tak wyra	ny, �e o Twoje us�ugi ludzie b�d�
zabiega
, bez wzgl�du na to, czym si� zajmujesz. Mo�esz prawi
 kazania,
praktykowa
 prawo, pracowa
 jako nauczyciel lub kopa
 rowy — staniesz
si� bardziej warto�ciowy i b�dziesz móg� ��da
 wy�szej zap�aty, poniewa�
zas�yniesz jako ten, który robi wi�cej ni� to, za co mu p�ac�.

Powód drugi i jednocze�nie najistotniejszy ze wszystkich jest powodem
prostym i z natury swej podstawowym. Za�ó�my, �e chcia�by� wzmocni

swoje prawe rami� i w tym celu przywi�za�by� je sobie do boku, aby mog�o
dobrze wypocz�
. Czy nieu�ywanie r�ki da�oby Ci si��, czy raczej sta�o si�
przyczyn� s�abo�ci i atrofii?

Doskonale wiesz, �e je�li Twoje prawe rami� ma by
 silniejsze, musisz

wiczy
 i bardziej je obci��a
. Opór jest 	ród�em si�y. Najsilniejsze drzewa
w lesie to nie te, które s� os�oni�te od wichur i s�o�ca, lecz te, które stoj� na
otwartej przestrzeni i musz� walczy
 o przetrwanie na przekór wiatrom,
ulewom i pal�cemu s�o�cu.

Niniejsza lekcja ma na celu wyja�ni
, w jaki sposób mo�na ujarzmi
 to
prawo natury — fakt, �e wysi�ek i opór stanowi� 	ród�o si�y — i zaprz�c je
do pomocy w Twojej walce o osi�gni�cie sukcesu. Kszta�tuj�c w sobie nawyk
robienia wi�cej ni� to, za co Ci p�ac�, w ko�cu osi�gniesz si��, która pozwoli Ci
wyj�
 z podniesionym czo�em z ka�dej niekorzystnej sytuacji �yciowej —
nikt nie b�dzie w stanie Ci� powstrzyma
 i nikt nie b�dzie chcia� tego robi
.

Je�eli Twój pracodawca wpadnie na niefortunny pomys� wyp�acania Ci
pensji ni�szej ni� ta, na jak� zas�ugujesz, sytuacja ta nie potrwa d�ugo. Inni
pracodawcy dostrzeg� Twoj� ponadprzeci�tn� warto�
 i zaproponuj� Ci
posad� u siebie.

Sam fakt, �e wi�kszo�
 ludzi �wiadczy mo�liwie jak najmniej us�ug i przy-
k�ada si� do tego tylko na tyle, na ile koniecznie musi, stanowi 	ród�o przewagi
dla tych, którzy staraj� si� �wiadczy
 wi�cej us�ug. Mo�esz „jako� dawa
 ra-
d�”, �wiadcz�c mo�liwie jak najmniej us�ug, ale tyle samo te� otrzymasz —
a kiedy pracy b�dzie mniej i pojawi si� konieczno�
 wprowadzenia oszcz�d-
no�ci, znajdziesz si� na czele listy osób do zwolnienia.

Nigdy nie otrzyma�em ani jednego awansu, którego bezpo�rednio nie
wi�za�bym z reputacj�, na jak� sobie zapracowa�em, �wiadcz�c wi�cej us�ug
lepszej jako�ci ni� te, za które mi p�acono.
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Osoby przestrzegaj�ce tej zasady otrzymuj� wi�ksze korzy�ci materialne
ni� inni. Do�wiadczaj� równie� rado�ci oraz poczucia satysfakcji znanego
tylko tym, którzy �wiadcz� takie us�ugi. Je�eli nie otrzymujesz �adnej za-
p�aty poza t�, która przychodzi w kopercie, nie jeste� op�acany wystarczaj�-
co dobrze — bez wzgl�du na to, ile pieni�dzy znajduje si� w kopercie.

Moja �ona przynios�a mi kiedy� z biblioteki ksi��k� Russella H. Conwella
zatytu�owan� Observation: Every Man His Own University. Opisuje ona przed-
miot niniejszej lekcji. Odnios�em wra�enie, jak gdyby zosta�a napisana w�a�nie
z my�l� o niej. G�ówne zagadnienie niniejszej lekcji opisano tam w sposób
dalece lepszy od tego, w jaki czyni� to ja. Poni�szy cytat z tej ksi��ki po-
zwoli stwierdzi
, jak cenny diament prawdy mo�na znale	
 na jej kartach:

Intelekt mo�na sk�oni
 do wyjrzenia daleko poza to, co widz� zwykle
kobiety i m��czy	ni, jednak �adna uczelnia �wiata nie mo�e nam w tym
pomóc — zdolno�
 ta jest korzy�ci� p�yn�c� z kszta�towania samego
siebie. Sami musimy j� zdoby
. By
 mo�e w�a�nie dlatego umiej�tno�

g��bokiej i uwa�nej obserwacji zdecydowanie cz��ciej spotyka si� u ko-
biet i m��czyzn, którzy nigdy nie przekroczyli progu �adnej uczelni,
uko�czyli natomiast Uniwersytet �ycia.

Przejdziemy teraz do analizy prawa, na którym opiera si� ca�a niniejsza lekcja.

Prawo rosn�cych zwrotów

Zacznijmy nasz� analiz� od wykazania, w jaki sposób natura stosuje to
prawo w odniesieniu do ludzi uprawiaj�cych ziemi�. Rolnik z uwag� przy-
gotowuje pole pod zasiew, sieje pszenic� i czeka, a� prawo rosn�cych
zwrotów przyniesie mu plon, gwarantuj�c jego wielokrotne rozmno�enie.

Gdyby nie prawo rosn�cych zwrotów, ludzko�
 by wygin��a, poniewa�
nie byliby�my w stanie uprawia
 i wyhodowa
 wystarczaj�cej ilo�ci �ywno-
�ci. Gdyby nie mo�na by�o zebra
 wi�cej, ni� si� zasia�o, zasiewanie pól
straci�oby sens.

We	my sobie do serca t� niezwykle istotn� wskazówk� otrzyman� od
natury i nauczmy si� stosowa
 j� przy �wiadczeniu us�ug, aby�my mogli
uzyskiwa
 zwroty wi�ksze od w�o�onego wysi�ku.
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Na pocz�tek chcia�bym podkre�li
, �e z prawem tym nie wi��� si� �adne
brudne sztuczki — cho
 najwyra	niej du�a cz��
 ludzi nigdy nie przyswoi�a
sobie tej wspania�ej prawdy, skoro wszystkie swoje wysi�ki wk�ada w to, by
otrzyma
 co� w zamian za nic lub w zamian za co� o wyra	nie mniejszej
warto�ci.

Prawo rosn�cych zwrotów ma pewn� nadzwyczajn� i godn� uwagi
w�a�ciwo�
: mo�e ono dzia�a
 zarówno na korzy�
 tych, którzy us�ug� ku-
puj�, jak i tych, którzy j� �wiadcz�. Aby tego dowie�
, wystarczy podda

analizie s�ynny system p�ac minimalnych w wysoko�ci 5 dolarów dziennie,
opracowany przez Henry’ego Forda.

Osoby zaznajomione z tym systemem twierdz�, �e jego wprowadzenie
nie by�o aktem filantropii ze strony Forda. Wprost przeciwnie: Ford wyko-
rzystywa� jedynie pewn� logiczn� zale�no�
 biznesow�, która przynios�a
mu pewnie wi�ksze korzy�ci (pieni��ne i w obszarze reputacji) ni� jaka-
kolwiek inna polityka wdro�ona kiedykolwiek w jego zak�adach.

Wprowadzaj�c system p�ac minimalnych, Ford przyci�gn�� najlepszych
robotników na rynku i podkre�li�, jak wielkim przywilejem jest praca w je-
go fabryce.

Nie dysponuj� co prawda �adnymi danymi, które pozwala�yby mi udo-
wodni
 moj� tez�, jednak uwa�am, �e za ka�de pi�
 dolarów wydanych
w ramach tej polityki Ford otrzyma� us�ugi o warto�ci co najmniej siedmiu
dolarów i pi�
dziesi�ciu centów. Mam równie� powody, by przypuszcza
,
�e polityka ta pozwoli�a Fordowi ograniczy
 koszty nadzoru nad pracow-
nikami — praca w jego zak�adach sta�a si� obiektem tak wielkiego zaintere-
sowania, �e �aden z pracowników nie zaryzykowa�by utraty posady, po-
zwalaj�c sobie na �wiadczenie us�ugi kiepskiej jako�ci.

KOMENTARZ
Koncepcja uczestnictwa pracowniczego bardzo szybko spopularyzowa�a
si� w ameryka�skiej gospodarce, podobnie zreszt� jak inne koncepcje po-
stulowane przez Napoleona Hilla. Od jego czasów w ka�dym kolejnym
dziesi�cioleciu mo�na wskaza� przyk�ady firm lub bran�, w których sto-
sowano t� koncepcj� w celu zwi�kszenia sprzeda�y lub podniesienia wy-
dajno�ci. Jedn� z najbardziej interesuj�cych wariacji na ten temat wydaje si�
przypadek tak zwanej nowej gospodarki oraz dotcomów, które zacz��y
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DAJ LUDZIOM TROCH� WI�CEJ, NI� OCZEKUJ�.

TO DOSKONA�Y SPOSÓB NA TO,

�EBY SAM OTRZYMYWA� NIECO WI�CEJ,

NI� OCZEKUJESZ.

— Robert Half
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wyrasta� jak grzyby po deszczu pod koniec lat dziewi��dziesi�tych. Cho�
w oczach wielu osób biznes internetowy okaza� si� rozczarowaniem, nie spo-
sób zaprzeczy�, �e przyci�gn�� wielu najbardziej zaanga�owanych i zmoty-
wowanych pracowników dost�pnych wówczas na �wiatowym rynku pracy.

Pocz�tkowo pracownicy praktycznie wszystkich pocz�tkuj�cych firm
maj�cych cokolwiek wspólnego z internetem otrzymywali raczej skromne
wynagrodzenia. Elementem bran�owego folkloru sta�y si� wówczas opo-
wie�ci o dzieciakach �wie�o po szkole, które zarywa�y noce, aby doko�czy�
pisanie jakiego� programu komputerowego, albo gnie	dzi�y si� w ciasnych
boksach umieszczonych w przerobionych na ten cel magazynach, �ywi�c
si� pizz� i kofein�. Harowali ca�ymi nocami, a na nogach trzyma�o ich
przynajmniej po cz��ci to, �e zajmowali si� tym, co kochali — cho� rów-
nie du�e znaczenie mia� fakt przyczyniania si� do sukcesu firmy: otrzy-
mywali opcje na akcje, które mogli wykona�, je�li ich firmie uda si� wej��
na gie�d�. Je�eli tego typu firmie udawa�o si� doprowadzi� do IPO, wielu
jej pracowników praktycznie z dnia na dzie� stawa�o si� milionerami.

Historia o internetowych milionerach, którzy swoich fortun dorabiali si�
z dnia na dzie�, to oczywi�cie skrajny przyk�ad uczestnictwa pracowniczego.
Mniej dramatyczna, cho� równie donios�a wydaje si� historia pewnego
sklepu ze sprz�tem RTV/AGD, ubraniami, artyku�ami instalacyjnymi itp.,
który wykorzysta� to samo prawo i sta� si� sklepem nadzwyczajnym.

W 1962 roku Sam Walton otworzy� w Rogers w stanie Arkansas pierwszy
sklep Wal-Mart, oferuj�cy markowe produkty po obni�onych cenach. Po nie-
d�ugim czasie mia� ju� sie� sklepów obejmuj�c� ca�y kraj. W 1970 roku, kie-
dy firma wesz�a na gie�d�, Walton wprowadzi� program podzia�u zysków
z pracownikami. Zgodnie z jego zasadami wiele zale�a�o od rentowno�ci
konkretnego sklepu. Walton wyszed� z za�o�enia, �e je�li sukces pracow-
ników b�dzie uzale�niony od sukcesu firmy, b�d� si� oni bardziej przy-
k�ada� do pracy, co prze�o�y si� na wzrost sprzeda�y.

W swojej biografii, zatytu�owanej Sam Walton: Made in America,
Walton wymienia dziesi�� przykaza� zarz�dzania firm�:

1. Z determinacj� d�� do osi�gni�cia postawionych sobie celów.
2. Dziel si� uzyskanymi korzy�ciami.
3. Motywuj swoich wspó�pracowników.
4. Dziel si� wszystkim, co wiesz.
5. Doceniaj swoich partnerów.
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6. 
wi�tuj odnoszone sukcesy.
7. S�uchaj wszystkich.
8. Rób wi�cej, ni� obieca�e�.
9. Pracuj m�drzej od innych.

10. Toruj sobie drog�.

W latach osiemdziesi�tych Wal-Mart mia� ju� 300 sklepów w ca�ej
Ameryce Pó�nocnej. ��cznie osi�ga�y one przychody ze sprzeda�y prze-
kraczaj�ce miliard dolarów. W 1991 roku sie� liczy�a ju� 1700 sklepów
i by�a najwi�kszym sprzedawc� detalicznym na �wiecie. T� pozycj� zajmuje
do dzi� (ma 4200 sklepów na ca�ym �wiecie; s� to dane z 2004 roku).
Walton uwa�a�, �e „sukcesy odnosz� nie ludzie, a zespo�y”. Sam Walton
umar� w 1992 roku jako najbogatszy cz�owiek na �wiecie.

Marshall Field by� prawdopodobnie jednym z najlepszych handlowców
w swoich czasach. Wspania�y sklep Field’s, znajduj�cy si� w Chicago, do
dzi� stanowi pomnik przypominaj�cy o jego umiej�tno�ci stosowania pra-
wa rosn�cych zwrotów.

Pewna klientka zdecydowa�a si� na zakup kosztownego stroju w sklepie
Field’s, ale go nie nosi�a. Dwa lata pó	niej wr�czy�a go w prezencie �lub-
nym swojej siostrzenicy, która postanowi�a po cichu zwróci
 go do sklepu
i wymieni
 na inny towar — pomimo �e strój sprzedano ponad dwa lata
temu i zd��y� ju� wyj�
 z mody.

Sklep nie tylko przyj�� towar z powrotem, lecz — co jeszcze wa�niejsze
— zrobi� to bez najmniejszej dyskusji. Oczywi�cie nie mia� �adnego obowi�z-
ku, prawnego czy moralnego, przyj�
 ten jak�e pó	ny zwrot, co dodatkowo
�wiadczy o wyj�tkowo�ci tej decyzji.

Strój zosta� pierwotnie sprzedany za 50 dolarów, teraz jednak musia� zo-
sta
 przeceniony i sprzedany za maksymaln� kwot�, jak� uda si� za niego
uzyska
. Uwa�ny obserwator ludzkiej natury zrozumie jednak, �e sklep
Field’s nie tylko nie poniós� z tytu�u tej transakcji �adnej straty, lecz wr�cz
odniós� z niej pewn� korzy�
, której nie da si� wyrazi
 w pieni�dzu.

Kobieta oddaj�ca strój wiedzia�a, �e nie przys�uguje jej stosowne prawo.
Poniewa� sklep pomimo tego umo�liwi� jej zwrot towaru, zosta�a jego sta��
klientk� i opowiada�a wszem wobec, jak uczciwie zosta�a obs�u�ona w sklepie
Field’s. Z punktu widzenia sklepu wymiana towaru pos�u�y�a jako doskona�a
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reklama — lepsza ni� ta, jak� mo�na by wykupi
 za dziesi�ciokrotno�

warto�ci wymienionego ubioru.

Sukces sklepu Field’s wynika� w du�ej mierze ze znajomo�ci prawa ro-
sn�cych zwrotów przez Marshalla Fielda. W�a�nie to prawo sk�oni�o go do
kierowania si� w interesach sloganem: „Klient ma zawsze racj�”.

KOMENTARZ
Podany przez Napoleona przyk�ad polityki stosowanej przez Marshalla
Fielda po raz kolejny dowodzi, �e potrafi� on przewidzie� zasady rz�dz�ce
powstaniem i rozwojem sektora us�ug, który mieli�my okazj� obserwowa�
w ameryka�skiej gospodarce w drugiej po�owie XX wieku. W latach dwu-
dziestych, kiedy to Hill prognozowa� sukces polityki stosowanej w Field’s,
wizyta w wi�kszo�ci sklepów przebiega�a zupe�nie inaczej ni� dzisiaj. Wów-
czas sklep by� miejscem, gdzie robi�o si� interesy — do�wiadczenie zaku-
pów dok�adnie odpowiada�o temu opisowi. Klientów raczej si� tolerowa�o,
ni� obs�ugiwa�o.

Jednak ju� w po�owie XX wieku slogan „Klient ma zawsze racj�” sta�
si� mantr� ameryka�skich firm. Dzi� trudno o sklep, butik z odzie��, sklep
spo�ywczy czy nawet firm� wysy�kow�, która bez najmniejszych dyskusji
nie przyjmowa�aby zwrotów.

Kiedy robisz tylko to, za co Ci p�ac�, nie osi�gasz niczego nadzwyczaj-
nego, co mog�oby zosta
 dostrze�one i pozytywnie skomentowane. Je�eli
natomiast �wiadomie robisz wi�cej ni� to, za co Ci p�ac�, Twoje dzia�ania
skupiaj� na sobie uwag� wszystkich, na których oddzia�ujesz. To kolejny
krok do zbudowania reputacji, dzi�ki której prawo rosn�cych zwrotów za-
cznie dzia�a
 na Twoj� korzy�
, bowiem reputacja ta prze�o�y si� na wzrost
popytu na Twoje us�ugi.

Carol Downes podj�� prac� u W.C. Duranta, szefa General Motors. Pocz�t-
kowo by�a to zwyk�a, szeregowa posada, jednak Downes w krótkim czasie
zosta� praw� r�k� pana Duranta i prezesem jednej z jego firm zajmuj�cych
si� dystrybucj� samochodów. Awans na to stanowisko zawdzi�cza� wy-
��cznie prawu rosn�cych zwrotów, które zacz�� wykorzystywa
, �wiadcz�c
wi�cej us�ug lepszej jako�ci ni� te, za które mu p�acono.
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NIE MUSISZ OBAWIA� SI� KONKURENCJI

ZE STRONY CZ�OWIEKA, KTÓRY MÓWI:

„NIE P�AC� MI ZA TO, WI�C NIE B�D� TEGO ROBI�”.

ON NIGDY NA POWA�NIE NIE ZAGROZI TWOJEJ PRACY.

UWA�AJ NATOMIAST NA OSOB�,

KTÓRA NIE PRZERYWA PRACY,

DOPÓKI JEJ NIE SKO�CZY,

I WIADCZY NIECO WI�CEJ US�UG,

NI� SI� OD NIEJ WYMAGA.

TAKI CZ�OWIEK MO�E ODEBRA� CI PRAC�

I ZEPCHN�� CI� Z PIEDESTA�U.

— Napoleon Hill
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Podczas spotkania z panem Downesem poprosi�em go, aby wyja�ni�,
w jaki sposób uda�o mu si� tak szybko awansowa
. Opowiedzia� ca�� histo-
ri� w kilku krótkich zdaniach.

„Kiedy podj��em prac� u pana Duranta, zauwa�y�em, �e zawsze zostawa�
w biurze du�o d�u�ej ni� wszyscy inni. Postanowi�em wówczas, �e b�d�
post�powa� tak samo. Nikt mnie o to nie prosi�, pomy�la�em jednak, �e kto�
powinien by
 wtedy w biurze, na wypadek gdyby pan Durant potrzebowa�
pomocy. Cz�sto zdarza�o si�, �e pan Durant rozgl�da� si� w poszukiwaniu
kogo�, kto przyniós�by mu dokumenty lub wy�wiadczy� inn� niewiele zna-
cz�c� us�ug� — ja zawsze by�em w gotowo�ci. W ten sposób pan Durant
wyrobi� sobie nawyk proszenia mnie o tego rodzaju pomoc. W�a�ciwie do tego
sprowadza si� ca�a historia”.

W ten sposób pan Durant wyrobi� sobie nawyk proszenia mnie o tego rodzaju
pomoc. Przeczytaj to zdanie raz jeszcze, poniewa� niesie ono w sobie nie-
zwykle g��boki sens.

Dlaczego pan Durant wyrobi� sobie taki nawyk? Poniewa� pan Downes
postanowi�, �e zawsze b�dzie w pobli�u, w zasi�gu wzroku pana Duranta.
wiadomie stworzy� sobie mo�liwo�
 �wiadczenia takich us�ug, które
sprzyja�yby dzia�aniu prawa rosn�cych zwrotów na jego korzy�
.

Czy kazano mu tak post�powa
? Nie.
Czy otrzymywa� za to wynagrodzenie? Tak. W charakterze wynagro-

dzenia otrzymywa� mo�liwo�
 zwrócenia na siebie uwagi cz�owieka, który
móg� zadecydowa
 o jego awansie.

Zbli�amy si� w ten sposób do najistotniejszej cz��ci tej lekcji. W�a�nie
w tym momencie chcia�bym podkre�li
, �e tak�e Ty masz tak� sam� mo�li-
wo�
 wykorzystania prawa rosn�cych zwrotów jak pan Downes. Co wi�cej,
mo�esz zastosowa
 to prawo w dok�adnie taki sam sposób jak on — wy-
starczy, �e b�dziesz zawsze gotów do pomocy przy wykonywaniu pracy,
od której inni stroni�, poniewa� nikt im za ni� nie p�aci.

Nic nie mów. Je�eli masz cho
by najmniejsz� ch�
 wypowiedzenia s�ów:
„Ale mój pracodawca jest inny”, nic nie mów — nawet tak nie my�l.

Oczywi�cie, �e Twój pracodawca jest inny. Ludzie bardzo si� od siebie
ró�ni�, a mimo to wi�kszo�
 z nas ma jedn� wspóln� cech� — w mniejszym
lub wi�kszym stopniu jeste�my egoistami. W�a�nie przez ten egoizm szefo-
wie nie chc�, aby ludzie pokroju Carola Downesa podj�li prac� u konkurencji.
Tak poj�ty egoizm mo�e sta
 si� dla Ciebie 	ród�em przewagi, a nie ci��arem.
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Wszystko zale�y od tego, czy uczynisz si� na tyle potrzebny osobie, której
sprzedajesz swoje us�ugi, aby nie mog�a si� ona bez Ciebie obej�
.

Jeden z najkorzystniejszych awansów w swojej karierze otrzyma�em
w wyniku przypadkowego zdarzenia, które w tamtym momencie wydawa�o
si� zupe�nie nieistotne. Pewnego sobotniego popo�udnia zjawi� si� praw-
nik, który zajmowa� biuro na tym samym pi�trze co mój pracodawca. Za-
pyta�, czy nie wiem przypadkiem, gdzie znajdzie stenografa. Potrzebowa�
pomocy w sko�czeniu czego� jeszcze tego samego dnia.

Odpowiedzia�em, �e wszyscy nasi stenografowie poszli na mecz i gdyby
zjawi� si� pi�
 minut pó	niej, mnie te� by tu ju� nie by�o. Zaraz jednak do-
da�em, �e ch�tnie zostan� w pracy i mu pomog�, poniewa� na mecz mog�
i�
 w dowolnym dniu, a jego praca musi zosta
 wykonana dzisiaj.

Wykona�em powierzone mi zadanie, a gdy prawnik zapyta�, ile jest mi wi-
nien, odpowiedzia�em: „Od pana wezm� tysi�c dolarów. Od kogokolwiek
innego nie wzi��bym ani centa”. M��czyzna si� u�miechn�� i podzi�kowa�.

Kiedy wyg�asza�em t� uwag�, absolutnie nie spodziewa�em si� otrzyma

tysi�ca dolarów za jedno popo�udnie pracy, a jednak tak si� w�a�nie sta�o.
Sze�
 miesi�cy pó	niej, kiedy ju� zupe�nie zapomnia�em o ca�ej tej sytuacji,
prawnik wezwa� mnie do siebie i zapyta�, ile zarabiam. Powiedzia�em mu,
a wtedy on poinformowa� mnie, �e ch�tnie zap�aci mi tysi�c dolarów, który
mu w �artach naliczy�em. I tak w�a�nie zrobi� — zaoferowa� mi prac�, która
w ci�gu roku pozwala�a mi zarobi
 tysi�c dolarów wi�cej.

Tamtego popo�udnia ca�kowicie nie�wiadomie spowodowa�em, �e pra-
wo rosn�cych zwrotów zacz��o dzia�a
 na moj� korzy�
 — zrezygnowa�em
z meczu i wy�wiadczy�em us�ug� z czystej gotowo�ci do niesienia pomocy,
a nie w celach zarobkowych.

Nie musia�em rezygnowa
 z wolnego sobotniego popo�udnia, ale uzna-
�em tak� mo�liwo�
 za przywilej. Przywilej ten okaza� si� niezwykle cenny,
poniewa� przyniós� mi tysi�c dolarów w gotówce i znacznie bardziej od-
powiedzialne stanowisko.

O przywileju robienia wi�cej ni� to, za co mi p�ac�, rozmy�lam ju� od ponad
dwudziestu pi�ciu lat. Doszed�em w ten sposób do wniosku, �e godzina
dziennie po�wi�cona na �wiadczenie us�ug, za które nikt nam nie p�aci, mo�e
przynie�
 wi�ksze korzy�ci ni� ca�a pozosta�a cz��
 dnia, sp�dzona na wy-
konywaniu naszych obowi�zków.
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KOMENTARZ
Michael Ritt, autor ksi��ki Bogate �ycie, opowiada o li�cie napisanym
przez Hilla na krótko przed uko�czeniem szko�y biznesowej. List by� adre-
sowany do Rufusa Ayersa, prominentnego prawnika i grubej ryby w �wiecie
biznesu, u którego Hill chcia� podj�� prac�. Oto jego tre��:

„W�a�nie sko�czy�em szko�� biznesu i posiadam wszelkie kwalifikacje,
by pracowa� jako Pa�ski sekretarz. Nie ukrywam, i� bardzo mi na tej po-
zycji zale�y. Wiem, �e z powodu braku do�wiadczenia zawodowego, na
pocz�tku moja praca dla Pana b�dzie o wiele wi�cej warta dla mnie ni�
dla Pana samego. Z tego w�a�nie wzgl�du gotów jestem p�aci� Panu za przy-
wilej pracowania dla Niego.

Mo�e pan za��da� dowolnej kwoty, jak� uzna Pan za odpowiedni�,
pod warunkiem wszak�e, i� pod koniec trzeciego miesi�ca pracy kwota tej
wysoko�ci zostanie mi przyznana jako wynagrodzenie. Kwota, któr� mam
Panu p�aci�, mo�e by� odj�ta od mojej pensji, kiedy ju� zaczn� zarabia�”.

Ayers bez wahania zatrudni� Hilla, który odniós� „b�yskawiczny sukces.
Przychodzi� do biura wcze�nie rano i bez wytchnienia pracowa� do pó	-
na. By� wspania�ym ksi�gowym, nieprawdopodobnie dok�adnym i zawsze
sk�onnym »postawi� dodatkowy krok, aby zrobi� co� wi�cej ni� to, za co
mu p�acono«. Zasada ta sta�a si� pó	niej jedn� z pozycji w jego recepcie
na sukces”1.

To nie ja stworzy�em koncepcj� prawa rosn�cych zwrotów i nie ja od-
kry�em zasad� robienia wi�cej ni� to, za co nam p�ac�, b�d�c� sposobem na wy-
korzystanie tego prawa. Ja tylko obie te koncepcje uwzgl�dni�em w mojej
filozofii na skutek wielu lat uwa�nej obserwacji si� decyduj�cych o osi�ga-
niu sukcesu. Równie� i Ty przyjmiesz te koncepcje, gdy tylko zrozumiesz
ich donios�o�
.

Mo�esz rozpocz�
 ten proces ju� teraz, wykonuj�c eksperyment, który
otworzy Ci oczy i pozwoli Ci odkry
 w sobie moc, jakiej by� si� po sobie nie
spodziewa�.

                                                      
1 Michael J. Ritt Jr, Kirk Landers, Bogate �ycie. Biografia Napoleona Hilla, Studio

EMKA, Warszawa 1996, s. 34 – 35 — przyp. t�um.
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WSZYSCY MUSIMY WYSTRZEGA� SI�

DZIESI�CIU S�ABOCI. JEDN� Z NICH JEST NAWYK

ZBIERANIA PLONÓW JESZCZE PRZED ZASIEWEM.

POZOSTA�E DZIEWI�� MO�NA SPROWADZI�

DO JEDNEJ I TEJ SAMEJ PRAKTYKI

WYMYLANIA WYMÓWEK DLA WSZYSTKICH

POPE�NIANYCH PRZEZ NAS B��DÓW.

— Napoleon Hill
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Chcia�bym Ci� jednak przestrzec, by� nie podchodzi� do tego ekspery-
mentu z takim nastawieniem, z jakim podesz�a do niego pewna kobieta,
która postanowi�a sprawdzi
 prawdziwo�
 jednego z biblijnych cytatów.
Cytat ten mówi, �e wystarczy wiara wielko�ci ziarnka gorczycy, by swoim
rozkazem sk�oni
 gór� do przesuni�cia si�.

Kobieta ta mieszka�a w pobli�u wysokiej góry. Widzia�a j� z progu swo-
ich drzwi frontowych. Pewnego wieczoru poleci�a górze, aby ta przesun��a
si� w inne miejsce. Nast�pnego ranka wyskoczy�a z �ó�ka, pobieg�a do
drzwi i wyjrza�a na zewn�trz, by przekona
 si�, �e góra ani drgn��a. „Tak
my�la�am! — stwierdzi�a. — Wiedzia�am, �e si� nie ruszy”.

Chcia�bym, aby� podszed� do tego eksperymentu z pe�n� wiar�, �e do-
prowadzi on do jednego z najistotniejszych prze�omów w Twoim �yciu.
Celem tego eksperymentu b�dzie przesuni�cie góry stoj�cej w miejscu,
w którym powinien znajdowa
 si� Twój sukces. Aby móg� si� tam jednak
znale	
, musisz najpierw usun�
 stamt�d gór�.

By
 mo�e nigdy nie zwróci�e� uwagi na gór�, o której tu mówi�, niemniej
ona stoi na Twojej drodze (chyba �e ju� j� wcze�niej usun��e�). Co jest t�
gór�? Uczucie bycia oszukanym, które pojawia si� za ka�dym razem, gdy
za wy�wiadczone us�ugi nie otrzymujesz zap�aty materialnej. Uczucie to
mo�e wyst�powa
 pod�wiadomie i niszczy
 fundament Twojego sukcesu
na wiele ró�nych sposobów, z których istoty nie zdajesz sobie sprawy.

W swojej podstawowej formie uczucie to uzewn�trznia si� zwykle
w stwierdzeniach w rodzaju: „Nikt mi za to nie p�aci, wi�c nie b�d� tego
robi�, nie ma mowy”. Z pewno�ci� �wietnie znasz postaw�, o której tutaj
mowa. Spotka�e� si� z ni� wielokrotnie, ale czy cho
 raz pozna�e� kogo�, kto
zachowuj�c si� w ten sposób, odnosi�by sukcesy? Nie spodziewam si�, �eby
kiedykolwiek mia�o to miejsce.

Sukces osi�ga si� na skutek zrozumienia i stosowania praw równie nie-
zmiennych jak prawo grawitacji. W�a�nie dlatego prosz�, aby� wykona�
opisywany tu eksperyment w celu dalszego zaznajomienia si� z niezwykle
istotnym prawem rosn�cych zwrotów.

Podejmij postanowienie, �e przez kolejnych sze�
 miesi�cy b�dziesz
przynajmniej raz dziennie �wiadczy� warto�ciow� us�ug� na rzecz co naj-
mniej jednej osoby. Chodzi o us�ug�, za któr� nie b�dziesz ��da� ani nie
przyjmiesz pieni�dzy.
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Wykonaj ten eksperyment z wiar�, �e objawi Ci on najpot��niejsze
prawa osi�gania sukcesu, a z pewno�ci� si� nie rozczarujesz.

wiadczenie wspomnianych us�ug mo�e przybra
 dowoln� form�. Mo-
�esz �wiadczy
 je osobi�cie jednej osobie lub wi�kszej grupie osób, mo�esz
�wiadczy
 je równie� na rzecz swojego pracodawcy w charakterze pracy
wykonywanej po godzinach. Odbiorcami Twojej us�ugi mog� sta
 si� równie�
ludzie zupe�nie obcy, których nigdy wi�cej nie spotkasz. Liczy si� przede
wszystkim to, aby� swoje us�ugi �wiadczy� z ch�ci� i wy��cznie w celu ofe-
rowania korzy�ci drugiemu cz�owiekowi.

Je�eli wykonasz ten eksperyment z odpowiednim nastawieniem, od-
kryjesz to samo, co odkryli wszyscy inni, poznawszy prawo le��ce u pod-
staw — �e �wiadczenie us�ug przynosi korzy�ci, tak samo jak ich nie�wiad-
czenie oznacza utrat� stosownej nagrody.

Ralph Waldo Emerson napisa� w swoim eseju pt. „Wyrównanie”:

„Je�eli s�u�ysz niewdzi�cznemu panu, s�u� mu tym usilniej. Z Boga
uczy� sobie wierzyciela. Ka�de uderzenie b�dzie odp�acone. Im d�u-
�ej wstrzymana jest zap�ata, tym lepiej dla ciebie, bo sk�adany pro-
cent od sk�adanego procentu jest miar� zwyczajow� tego skarbowe-
go urz�du. […]

Prawo natury g�osi: Dokonaj rzeczy, a osi�gniesz si�y; ale ci, któ-
rzy nie czyni� rzeczy, nie maj� si�. […]

Ludzie przez ca�e �ycie cierpi� wskutek niem�drego przes�du, �e
mog� by
 oszukani. Ale jest tak samo niemo�liw� rzecz� by
 oszuka-
nym przez kogo� prócz samego siebie, jak dla rzeczy jest niemo�li-
wo�ci� równocze�nie istnie
 i nie istnie
. Przy wszystkich naszych
uk�adach jest zawsze trzecia, milcz�ca strona. Natura i dusza rzeczy
bierze na siebie odpowiedzialno�
 za spe�nienie ka�dej umowy —
tak, �e uczciwa przys�uga nie mo�e przynie�
 szkody”2.

Przed rozpocz�ciem eksperymentu proponuj� zapozna
 si� z ca�o�ci�
eseju Emersona, bowiem pomaga on zrozumie
 jego sens.

By
 mo�e mia�e� ju� okazj� zapozna
 si� z tre�ci� tego eseju. W takim
razie przeczytaj go jeszcze raz! Z ka�d� kolejn� lektur� b�dziesz odkrywa�
nowe prawdy, których wcze�niej nie dostrzeg�e�.
                                                      

2 Ralph Waldo Emerson, Eseje, Test, Lublin 1997, s. 120, 124 — przyp. t�um.
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Kilka lat temu zosta�em poproszony o wyg�oszenie przemówienia ab-
solutoryjnego podczas uroczysto�ci zako�czenia studiów. W trakcie wyst�-
pienia stara�em si� po�o�y
 jak najwi�kszy nacisk na �wiadczenie wi�cej
us�ug lepszej jako�ci ni� te, za które nam si� p�aci.

Po zako�czeniu przemówienia zosta�em zaproszony na lunch przez se-
kretarza i rektora uczelni. W trakcie jedzenia sekretarz zwróci� si� nagle do
rektora: „Ju� wiem, co robi ten cz�owiek. Próbuje wysforowa
 si� naprzód,
wpierw pomagaj�c w tym innym”.

W tym krótkim stwierdzeniu zawar� istot� ca�ej mojej filozofii sukcesu:
najlepszy i najkrótszy sposób na sukces to pomaga
 innym w jego osi�ganiu.

Kilka lat temu, gdy pracowa�em w bran�y reklamowej, ca�� swoj� klientel�
zbudowa�em dok�adnie na tym samym fundamencie, na którym opiera si�
niniejsza lekcja. Umie�ci�em swoje nazwisko na listach wielu domów wysy�-
kowych i otrzymywa�em od nich promocyjne materia�y sprzeda�owe. Kiedy
otrzymywa�em list, ulotk� lub katalog, które moim zdaniem móg�bym ulep-
szy
, dokonywa�em niezb�dnych poprawek, a nast�pnie odsy�a�em je do
danej firmy. Do przesy�ki do��cza�em list wyja�niaj�cy, �e wprowadzone
poprawki to zaledwie próbka moich umiej�tno�ci — �e oprócz tego jedne-
go dobrego pomys�u mam jeszcze wiele innych i ch�tnie b�d� regularnie
�wiadczy� tej firmie moje us�ugi w zamian za miesi�czne honorarium.

W ten sposób z ka�dym wys�anym listem otrzymywa�em nowe zlecenie.
Pewnego razu zdarzy�o si�, �e firma przyw�aszczy�a sobie mój pomys� i po-
s�u�y�a si� nim, nie wyp�acaj�c mi �adnych pieni�dzy. Pó	niej okaza�o si�,
�e wynik�y z tego dla mnie same korzy�ci. Jeden z cz�onków tej firmy, który
wiedzia� o tym incydencie, za�o�y� potem w�asny biznes i dzi�ki znajomo�ci
mojej pracy wykonanej dla jego by�ych wspólników (za któr� mi nie zap�aco-
no) zatrudni� mnie u siebie za pieni�dze ponad dwukrotnie wi�ksze od tych,
jakie mia�em otrzyma
 z poprzedniej firmy.

W ten sposób na mocy prawa wyrównania odzyska�em pieni�dze (i to
z odsetkami), których nie otrzyma�em za swoj� prac� z powodu nieuczci-
wo�ci kontrahenta.

Kilka lat temu poproszono mnie o wyg�oszenie odczytu dla studentów
Palmer School w Davenport w stanie Iowa. Mój mened�er uzgodni�, �e wyg�o-
sz� to przemówienie w zamian za ówczesn� standardow� stawk� 100 dolarów
plus koszty podró�y.
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POWI�CENIE NIGDY NIE JEST CA�KOWICIE

ALTRUISTYCZNE, PONIEWA� DAJ�CY

ZAWSZE OTRZYMUJE CO W ZAMIAN.

— Dolores E. McGuire
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Kiedy przyby�em do Davenport, na dworcu oczekiwa� na mnie komitet
powitalny. Spotka�em si� wówczas z jednym z najcieplejszych przyj�
 w ca�ej
mojej dotychczasowej karierze. Pozna�em wielu wspania�ych ludzi, od któ-
rych uzyska�em wiele przydatnych dla mnie informacji. Gdy zatem popro-
szono mnie o wskazanie poniesionych kosztów, aby szko�a mog�a mi wystawi

czek, odpowiedzia�em, �e zosta�em ju� wielokrotnie wynagrodzony sam� wie-
dz�, któr� stamt�d wywo��. Nie przyj��em równie� honorarium i wróci�em do
Chicago z przekonaniem, �e podró� ta niezmiernie mi si� op�aci�a.

Nast�pnego ranka dr Palmer stan�� przed dwoma tysi�cami studentów
swojej uczelni i powtórzy�, co powiedzia�em o wynagrodzeniu w formie
wiedzy, po czym doda�: „Prowadz� t� szko�� od dwudziestu lat. Przez ten
czas do jej studentów przemawia�o bardzo wielu mówców, ale to pierwsza
osoba, która odmawia przyj�cia nale�nego jej honorarium, poniewa� uznaje,
�e zap�acono jej w innej postaci. Ten cz�owiek jest redaktorem czasopisma
o zasi�gu ogólnokrajowym i radz� wam wykupi
 jego prenumerat�, po-
niewa� najwyra	niej posiada to, czego b�dziecie potrzebowa
, kiedy ruszy-
cie w teren i zaczniecie oferowa
 swoje us�ugi”.

W po�owie tygodnia na moje konto wp�yn��o ponad 6 tysi�cy dolarów
z tytu�u wykupionych prenumerat. W ci�gu kolejnych dwóch lat ta sama
grupa uczniów oraz ich przyjaciele wykupili prenumeraty o ��cznej warto-
�ci ponad 50 tysi�cy dolarów. Wska� mi inny sposób na równie korzystn�
inwestycj� 100 dolarów.

KOMENTARZ
Czasopismo, o którym wspomina Hill, to „Hill’s Golden Rule”. W 1918
roku, w dniu zako�czenia I wojny �wiatowej, Napoleon Hill po raz kolej-
ny poszukiwa� g�ównego celu swojego �ycia, który jednocze�nie pozwo-
li�by mu na nie zarobi�. Poni�ej przedstawiamy fragment eseju, w którym
Hill rozmy�la nad swoj� przysz�o�ci�. Tekst pochodzi z ksi��ki Michaela
Ritta, zatytu�owanej Bogate �ycie.

„Z wojny tej powstanie nowa idea, idea oparta na z�otej zasadzie filo-
zofii, idea, która ka�e nam zastanawia� si� nie nad tym, jak wykorzysta�
drugiego cz�owieka, lecz jak wykorzysta� samych siebie, by drugiemu
cz�owiekowi s�u�y�, aby ul�y� mu w cierpieniu i uczyni� szcz��liwsz� jego
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LUDZIE ZAWSZE WINI� OKOLICZNOCI ZA TO, KIM S�.

NIE WIERZ� W OKOLICZNOCI.

TEN, KTO ODNOSI NA TYM WIECIE SUKCES,

WSTAJE RANO Z �Ó�KA I SZUKA TAKICH

OKOLICZNOCI, JAKIE S� MU POTRZEBNE.

KIEDY NIE MO�E ICH ZNALE��, SAM JE SOBIE TWORZY.

— George Bernard Shaw
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�yciow� drog�. […] Aby ta filozofia �yciowa zapad�a w serca wszystkich tych,
którzy jej potrzebuj�, b�d� wydawa� czasopismo »Hill’s Golden Rule«”3.

Hill dostarczy� swój esej George’owi Williamsowi, drukarzowi z Chicago,
którego pozna� podczas pracy w Bia�ym Domu. Czasopismo trafi�o do kio-
sków ju� na pocz�tku stycznia 1919 roku. Poniewa� Hill nie mia� pieni�dzy
na op�acenie innych autorów, wszystkie teksty napisa� sam.

Przechodzimy dwa istotne okresy w �yciu. W pierwszym okresie gro-
madzimy, klasyfikujemy i porz�dkujemy wiedz�, a w drugim okresie wal-
czymy o uznanie innych. Najpierw musimy si� czego� nauczy
. Wymaga to
zwykle wi�cej wysi�ku, ni� wi�kszo�
 z nas gotowa jest podj�
. Tymczasem
nawet gdy zdob�dziemy ju� umiej�tno�ci przydatne dla innych, trzeba ich
jeszcze przekona
, �e nasze us�ugi mog� im si� przyda
.

Zawsze powinni�my by
 nie tylko gotowi, ale wr�cz ch�tni do �wiadczenia
us�ug mi�dzy innymi, a w�a�ciwie przede wszystkim z tego powodu, �e wraz
z ka�d� wy�wiadczon� us�ug� zyskujemy okazj� do udowodnienia komu�,
�e dysponujemy odpowiednimi umiej�tno�ciami. Wykonujemy kolejny
krok na drodze do uzyskania uznania, którego wszyscy potrzebujemy.

Zamiast informowa
 �wiat: „Poka� mi kolor swoich pieni�dzy, a ja po-
ka�� ci, co potrafi�”, odwró
 t� zasad� i mów: „Pozwól, �e poka�� ci kolor
mojej us�ugi, a je�li ci si� spodoba, rzuc� okiem na kolor twoich pieni�dzy”.

W 1917 roku pewna kobieta, zbli�aj�ca si� wtedy do pi�
dziesi�tki, pra-
cowa�a jako stenograf za 15 dolarów tygodniowo. S�dz�c po wysoko�ci jej
wynagrodzenia, raczej nie posiada�a szczególnych kompetencji do wykony-
wania swojej pracy.

Mniej wi�cej dziesi�
 lat pó	niej ta sama kobieta je	dzi�a z cyklem wyk�a-
dów i zarabia�a w ten sposób nieco ponad 100 tysi�cy dolarów. Co wp�y-
n��o na tak ogromn� zmian� wysoko�ci jej zarobków? Nawyk robienia wi�cej
ni� to, za co jej p�ac�.

Kobieta ta zas�yn��a w ca�ym kraju jako prominentny prelegent specjali-
zuj�cy si� w dziedzinie psychologii stosowanej.

Pozwól, �e wyja�ni� teraz, w jaki sposób wykorzysta�a ona prawo ro-
sn�cych zwrotów. Na pocz�tku zorganizowa�a w pewnym mie�cie pi�tna-
�cie darmowych wyk�adów. Ka�dy, to chcia�, móg� na taki wyk�ad przyj�

                                                      

3 Michael J. Ritt Jr, Kirk Landers, op. cit., s. 81, 83 — przyp. t�um.
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i nic nie musia� p�aci
. Podczas tych wyk�adów kobieta zyska�a mo�liwo�

wypromowania si� w�ród swoich s�uchaczy. Na koniec cyklu wyk�adów
og�osi�a, �e organizuje zaj�cia, które b�d� kosztowa
 25 dolarów od osoby.

Do tego sprowadza� si� jej plan. Przez rok ta kobieta zbi�a ma�y maj�tek,
podczas gdy w tym samym czasie znacznie bardziej biegli prelegenci zara-
biali tyle, �e ledwie starcza�o im na pokrycie wydatków. Po prostu oni nie
poznali jeszcze prawa rosn�cych zwrotów, na którym opiera si� ca�a ta lekcja.

KOMENTARZ
Nieco pó	niej Hill sam zastosowa� t� zasad�, cho� po��czy� j� z najnowo-
cze�niejsz� technologi� dost�pn� w tamtym okresie. Napoleon Hill opra-
cowa� program wyk�adów i przekszta�ci� je w audycje radiowe, a pó	niej
równie� w programy telewizyjne, które transmitowano na ca�e Stany
Zjednoczone. By�y to nieco bardziej zaawansowane wersje „darmowych”
wyk�adów, które zach�ca�y s�uchaczy i telewidzów do bli�szego zapozna-
nia si� z osob� Hilla, a by� mo�e równie� do nabycia jego ksi��ek.

Du�� popularno�� zyska�a sobie oparta na tej samej zasadzie Metoda
Silvy, system osi�gania sukcesu autorstwa Josego Silvy, koncepcyjnie bar-
dzo zbli�ony do nauki Napoleona Hilla. Na pocz�tku lat sze��dziesi�tych
w ka�dym wydaniu weekendowym gazety w wi�kszo�ci ameryka�skich
du�ych miast ukazywa�y si� reklamy darmowych kursów wst�pnych, organi-
zowanych przez lokalnego trenera certyfikowanego w Metodzie Silvy. Dar-
mowe kursy pozwala�y pozyska� wystarczaj�co du�o p�ac�cych klientów,
aby Metoda Silvy mog�a sta� si� jednym z najbardziej udanych kursów
samodoskonalenia na �wiecie.

W latach osiemdziesi�tych zasada ta przesz�a kolejn� ewolucj�, tyle �e
tym razem darmowy wyk�ad przekszta�ci� si� w telezakupy. W istocie swej
zasada nie uleg�a jednak zmianie: widownia zyska�a mo�liwo�� testowania
mówców i koncepcji. Zasada po raz kolejny potwierdzi�a swoj� skutecz-
no��, czego najlepszym dowodem mo�e by� cho�by Anthony Robbins,
prawdziwa gwiazda wyk�adów motywacyjnych.

Skoro wspomniana wy�ej kobieta, nie dysponuj�c �adnymi szczególnymi
kwalifikacjami, mog�a wykorzysta
 prawo rosn�cych zwrotów i z pozycji
stenografa (15 dolarów rocznie) awansowa
 na prelegenta (ponad 100 tysi�cy
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dolarów rocznie), dlaczego Ty nie mia�by� zrobi
 tego samego, by równie�
zyska
 przewag�, której dotychczas nie mia�e�?

Starasz si� znale	
 sobie swoje miejsce na ziemi. By
 mo�e wk�adasz
w to ju� wystarczaj�cy wysi�ek, aby osi�gn�
 sukces wy�szego rz�du — by

mo�e brakuje ju� tylko tego, by� wysi�ek ten wspar� prawem rosn�cych
zwrotów. Z tego wzgl�du powiniene� wskaza
 sposób najlepszego wyko-
rzystania tego prawa we w�asnym interesie — sam jeste� to sobie winien.

Kiedy po zako�czeniu lektury niniejszej lekcji wrócisz do tych wcze-
�niejszych po�wi�conych inicjatywie i przywództwu oraz entuzjazmowi, zro-
zumiesz je lepiej ni� poprzednio. Wspomniane lekcje oraz ta, któr� w�a�nie
czytasz, wyra	nie wskazuj� na konieczno�
 wykazania si� inicjatyw�, a na-
st�pnie podejmowania agresywnych dzia�a� i wykonywania pracy wi�k-
szej ni� ta, za któr� nam si� p�aci. Postaraj si� utrwali
 podstawowe zasady
tych trzech lekcji w swojej �wiadomo�ci, a staniesz si� innym cz�owiekiem
— bez wzgl�du na to, kim jeste� i na czym polega Twoje powo�anie.

Mam nadziej�, �e skorzystasz na radach cz�owieka, który pope�ni� zde-
cydowanie wi�cej b��dów, ni� Tobie b�dzie kiedykolwiek dane pope�ni
 —
cz�owieka, który dzi�ki temu pozna� kilka fundamentalnych prawd o �yciu.

Przywilej �wiadczenia wi
kszej liczby us	ug

Do istotnych cech nawyku oferowania wi�kszej liczby lepszej jako�ci us�ug
ni� te, za które nam si� p�aci, zaliczy
 nale�y równie� i to, �e nawyk ten
mo�na w sobie wykszta�ci
, nie pytaj�c nikogo o zgod�. Takie us�ugi mo-
�esz �wiadczy
 z w�asnej inicjatywy, bez pytania kogokolwiek o zdanie. Nie
musisz tego konsultowa
 z osob�, na rzecz której �wiadczysz t� us�ug�, po-
niewa� to jest Twój przywilej, który sam kontrolujesz.

Mo�esz podejmowa
 ca�y szereg ró�nych korzystnych dla siebie dzia�a�,
niemniej wi�kszo�
 z nich wymaga wspó�pracy ze strony innych lub ich
zgody. Je�eli b�dziesz �wiadczy� mniej us�ug ni� te, za które Ci si� p�aci,
musisz uzgodni
 to z nabywc� us�ugi, bowiem w przeciwnym razie popyt
na Twoj� prac� zaniknie.

Chcia�bym, aby� w pe�ni poj�� znaczenie Twojego uprawnienia do �wiad-
czenia wi�kszej liczby lepszej jako�ci us�ug ni� te, za które Ci si� p�aci, po-
niewa� odpowiedzialno�
 za �wiadczenie takich us�ug spoczywa wy��cznie
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NIE BACZ NA LOJALNYCH,

KTÓRZY SPIJAJ� KA�DE S�OWO Z TWYCH UST,

LECZ NA TYCH, KTÓRZY UPRZEJMIE

WYPOMINAJ� CI TWOJE WADY.

— Sokrates
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na Twoich barkach. Je�eli zrezygnujesz ze �wiadczenia tego typu us�ug, nie
znajdziesz �adnego zadowalaj�cego usprawiedliwienia ani �adnego alibi,
które t�umaczy�oby, dlaczego nie realizujesz w �yciu swojego okre�lonego
celu g�ównego.

Do najistotniejszych i jednocze�nie najtrudniejszych prawd, jakich
przysz�o mi si� nauczy
, zalicza si� zasada mówi�ca, �e ka�dy cz�owiek po-
winien by
 swoim najbardziej wymagaj�cym prze�o�onym. Wszyscy znako-
micie radzimy sobie z wymy�laniem wymówek dla naszych wad i niedo-
skona�o�ci. Gdy zachowujemy si� w ten sposób, rezygnujemy z poznania
prawd i faktów i postrzegamy rzeczy takimi, jakimi chcemy je widzie
.
Wolimy pochlebstwa od ch�odnych i obiektywnych s�ów prawdy.

Co wi�cej, cz�sto z niech�ci� odnosimy si� do ludzi, którzy o�mielaj� si�
powiedzie
 nam prawd� w naszym dobrze poj�tym interesie. Ju� na jed-
nym z pocz�tkowych etapów mojej kariery niezwykle wstrz�sn��o mn� to,
�e ludzi nadal pi�tnuje si� za najwy�sz� zbrodni� polegaj�c� na mówieniu
prawdy. Przypominam sobie spotkanie sprzed kilku lat z m��czyzn�, który
napisa� ksi��k� promuj�c� jego szko�� biznesow�. Dostarczy� mi t� publika-
cj� i zap�aci� za napisanie recenzji, w której mia�em zawrze
 moj� szczer�
opini�. Bardzo uwa�nie przeczyta�em tekst, a nast�pnie wywi�za�em si� ze
swoich obowi�zków, wskazuj�c autorowi s�abe strony jego dzie�a.

Wtedy dowiedzia�em si� czego� bardzo wa�nego — bowiem m��czyzna
ten wpad� we w�ciek�o�
 i ju� nigdy mi nie wybaczy�, �e pozwoli�em mu
spojrze
 na jego ksi��k� moimi oczami. Kiedy prosi� mnie o szczer� ocen�
jego tekstu, tak naprawd� chodzi�o mu o to, abym przedstawi� mu wszyst-
kie elementy, które moim zdaniem zas�ugiwa�y na komplement.

Taka ju� natura cz�owieka. Bardziej zabiegamy o pochlebstwa ni� o praw-
d�. Wiem to, bo sam jestem cz�owiekiem.

Wszystkie powy�sze stwierdzenia mia�y na celu przygotowa
 Ci� na
s�owa najtrudniejsze — chc� Ci powiedzie
, �e do tej pory nie poszukiwa�e�
w sobie wad i niedoskona�o�ci tak skutecznie, jak móg�by� to robi
. Takie
dzia�anie wymaga bowiem bardzo du�ej samokontroli.

Gdyby� zap�aci� 100 dolarów komu�, kto potrafi�by i mia�by odwag�
wykaza
 Ci ca�� Twoj� pró�no�
, zarozumia�o�
 i umi�owanie pochlebstwa
(dzi�ki czemu Ty dostrzeg�by� siebie z najgorszej mo�liwej strony), z pewno-
�ci� nie by�aby to wygórowana cena.
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Idziemy przez �ycie, zmagaj�c si� z przeciwno�ciami, upadaj�c, podno-
sz�c si� na kl�czki, walcz�c z kolejnymi przeciwno�ciami i znów upadaj�c,
o�mieszaj�c si� i ostatecznie ponosz�c pora�k�. Wynika to w du�ej mierze
z faktu, �e albo ignorujemy prawd� o samych sobie, albo najzwyczajniej
w �wiecie nie chcemy jej pozna
.

Cz��
 moich wad odkry�em dzi�ki temu, �e pomaga�em innym pozna

ich niedoskona�o�ci. Rumieni� si� ze wstydu na sam� my�l o tym, jak �mieszny
musia�em wydawa
 si� ludziom, którzy widzieli mnie takim, jakim ja sam
siebie nie widzia�em.

Paradujemy przed powi�kszonymi cieniami naszej w�asnej pró�no�ci
i wyobra�amy sobie, �e te cienie to my, podczas gdy nieliczne �wiadome
dusze, które napotykamy na swej drodze, stoj� gdzie� z boku i patrz� na nas
z lito�ci� lub pogard�.

Do tej pory nie tylko oszukiwa�e� si� w kwestii faktycznych przyczyn
swoich pora�ek, lecz równie� próbowa�e� zrzuca
 win� za to na kogo� innego.
Kiedy sprawy nie uk�ada�y si� po Twojej my�li, nie przyjmowa�e� pe�nej
odpowiedzialno�ci za ten stan rzeczy, lecz wola�e� stwierdzi
: „Do diab�a
z t� prac�! Nie podoba mi si� sposób, w jaki mnie tu traktuj�. Rzucam to!”.

Nie zaprzeczaj, tak w�a�nie by�o!
Pozwól, �e wprost do ucha wyszepcz� Ci teraz pewien sekret — sekret,

który pozna�em pod wp�ywem smutków, �ali i bólu z gatunku tych naj-
trudniejszych. Otó� gdyby� zamiast odchodzi
 z pracy, postanowi� stawi

czo�a trudno�ciom i przeszkodom, dzi� lepiej by� rozumia�, �e �ycie to w istocie
jedno d�ugie pasmo przeszkód i trudno�ci do pokonania.

Charakter cz�owieka mo�na zmierzy
 niezwykle dok�adnie na podsta-
wie stopnia, w jakim dostosowuje si� on do swojego otoczenia i postanawia
bra
 na siebie odpowiedzialno�
 za wszystkie napotykane przeciwno�ci bez
wzgl�du na to, czy powsta�y one na skutek oddzia�ywania czynników pozo-
staj�cych pod jego kontrol�, czy te� nie. Je�eli s�dzisz, �e kieruj� pod Twoim
adresem zbyt surowe s�owa, powiniene� wiedzie
, �e zanim pozna�em
przekazywan� Ci tutaj prawd�, musia�em sam siebie ukara
 znacznie ci��ej.

Mam sporo wrogów i ca�e szcz��cie, �e ich mam, poniewa� s� to ludzie
na tyle pro�ci i bezlito�ni, �e czasem mówi� na mój temat ró�ne rzeczy, które
zmuszaj� mnie do walki z moimi najpowa�niejszymi wadami — w szcze-
gólno�ci z tymi, o których wcze�niej nie wiedzia�em. Korzystam z krytycznych
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uwag moich wrogów i nie p�ac� za ich us�ugi pieni�dzmi, odwdzi�czam si�
za to w inny sposób.

Niemniej dopiero kilka lat temu zwróci�em uwag� na najbardziej wyra-
ziste z moich niedoskona�o�ci. Mia�o to miejsce w zwi�zku z lektur� eseju
Emersona pt. „Wyrównanie”, a konkretnie tego oto fragmentu:

„Si�a nasza wyrasta z naszej s�abo�ci. Oburzenie, uzbrojone w tajemne
si�y nie budzi si�, a� co� nas uk�uje, podra�ni, napadnie gwa�townie.
Wielki cz�owiek zawsze stara si� by
 ma�ym. Gdy bowiem zasi�dzie na
poduszkach korzy�ci, zasypia. Ale przed popychanym, dr�czonym, po-
konanym otwiera si� sposobno�
 nauki; musi si� oprze
 na swych zdol-
no�ciach, na swym m�skim charakterze. Zyska� pewne fakty; dowie-
dzia� si� o swej ignorancji, wyleczy� si� z szale�stwa zarozumia�o�ci,
naby� skromno�ci i prawdziwej wiedzy. M�dry cz�owiek staje po stronie
tych, którzy na� nacieraj�. Bo znalezienie w sobie s�abego punktu przy-
nosi wi�ksz� korzy�
 jemu, ni� im. […] Nagana jest bezpieczniejsza ni�
pochwa�a. Nie znosz�, jak mnie kto� bierze w obron�. Dopóki to, co
mówi�, jest skierowane przeciwko mnie, dopóty czuj� niejak� pewno�
,
�e odnios� zwyci�stwo. Ale skoro tylko s�ysz� miodowe s�owa pochwa�y
o sobie, czuj� si�, jak kto�, kto le�y nieos�oni�ty wobec wroga”4.

Zg��biaj filozofi� nie�miertelnego Emersona, poniewa� tkwi w niej si�a
twórcza, która mo�e zahartowa
 Twój or�� i przygotowa
 Ci� na bitwy �ycia,
podobnie jak w�giel hartuje stal. Powiniene� zg��bia
 t� filozofi� szczegól-
nie uwa�nie, je�li liczysz sobie niewiele lat — a to dlatego, �e jej przyswoje-
nie i wykorzystanie w praktyce wymaga cz�sto wieloletniego do�wiadcze-
nia w zmaganiach z trudn� rzeczywisto�ci�.
Lepiej, gdy zrozumiesz te donios�e prawdy na skutek mojej raczej ma�o
dyplomatycznej wypowiedzi, ni� gdyby� mia� by
 zmuszony do poznawa-
nia ich poprzez zyskanie mniej empatycznych i trudnych do�wiadcze�,
czyli spotkania z nauczycielem, który nie zna lito�ci. Pozwalaj�c Ci korzysta

z prawd, które przej��em od surowego nauczyciela zwanego do�wiadczeniem,
naprawd� staram si� okaza
 Ci moj� przychylno�
. Na my�l przychodzi mi
posta
 mojego ojca, który w drewutni wype�nia� swój obowi�zek wobec
mnie, zawsze wtr�caj�c kilka s�ów motywuj�cej filozofii: „Synu, mnie boli
to bardziej ni� ciebie”.
                                                      

4 Ralph Waldo Emerson, op. cit., s. 123 — przyp. t�um.
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NA ARENIE LUDZKIEGO �YCIA ZASZCZYTY

I NAGRODY PRZYPADAJ� W UDZIALE TYM,

KTÓRZY OKAZUJ� SWOJE ZALETY

POPRZEZ SWOJE CZYNY.

— Arystoteles
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Opowiem teraz pewn� histori�, dzi�ki której powiniene� lepiej zapami�ta

donios�o�
 tej lekcji. Rzecz dzieje si� 2000 lat temu w Antiochii w staro�ytnym
Rzymie, kiedy Jerozolima i ca�a Judea znajduj� si� pod panowaniem rzymskim.

G�ównym bohaterem historii jest m�ody �yd imieniem Ben Hur, którego
nies�usznie oskar�ono i skazano na prac� galernika. Przykuty �a�cuchami
do �awki galery i zmuszony do pracy ci��kim wios�em Ben Hur sta� si� nie-
zwykle silnym m��czyzn�. Jego ciemi��yciele nie wiedzieli, �e na�o�ona
na� kara da mu si��, dzi�ki której odzyska w przysz�o�ci wolno�
. Niewy-
kluczone, �e nawet sam Ben Hur na to nie liczy�.

W ko�cu nadszed� dzie� wy�cigów rydwanów. Jeden z zaprz�gów nie mia�
wo	nicy. Zdesperowany w�a�ciciel zaprz�gu zwróci� si� o pomoc do m�odego
niewolnika o silnych ramionach i b�aga� go, by ten poprowadzi� jego rydwan.

Ben Hur chwyci� lejce w d�onie i momentalnie widzowie zacz�li krzy-
cze
: „Patrzcie, patrzcie na te ramiona! Jak wypracowa�e� takie mi��nie?”,
a Ben Hur odpowiedzia� im: „Za wios�em galery”.

Wy�cig ruszy�. Swoimi pot��nymi ramionami Ben Hur spokojnie pro-
wadzi� zaprz�g ku zwyci�stwu — zwyci�stwu, które da�o mu wolno�
.

�ycie równie� mo�na przyrówna
 do wielkiego wy�cigu rydwanów,
w którym zwyci�stwo przypada tylko tym, którzy maj� silny charakter,
determinacj� i wol� zwyci�stwa. Nie musimy si� m�czy
 w tak okrutnych
warunkach, by posi��
 si�� — najwa�niejsze jest to, aby�my wykorzystywali
j� w taki sposób, który da nam w ko�cu wolno�
 i zwyci�stwo.

Si�a zawsze bierze si� z oporu — to niezmienna prawid�owo�
. Je�eli
b�dziemy u�ala
 si� nad kowalem, który przez ca�y dzie� macha ci��kim
m�otem, powinni�my jednocze�nie podziwia
 silne rami�, którym dzi�ki tej
pracy dysponuje.

„[…] dwustronna konstytucja rzeczy, tak w pracy jak i w �yciu, nie do-
puszcza oszukiwania. Z�odziej okrada samego siebie. Oszust oszukuje sa-
mego siebie. Bo prawdziw� cen� pracy jest wiedza i cnota, których tylko
znakami s� bogactwo i zaufanie. Znaki te, jak pieni�dz papierowy, mog�
by
 fa�szowane lub skradzione, ale to, co przedstawiaj� — mianowicie:
wiedza i cnota — nie mo�e by
 ani sfa�szowane, ani ukradzione”5.

Henry Ford otrzymuje co tydzie� 15 tysi�cy listów od ludzi, którzy b�agaj�
go o niewielk� cz��
 jego maj�tku. Jak�e niewielu tych nie�wiadomych bieda-
ków rozumie, �e prawdziwy maj�tek Forda to nie dolary z�o�one w banku

                                                      
5 Ibidem, s. 120 — przyp. t�um.
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ani posiadane przez niego fabryki, ale reputacja, na któr� zapracowa� sobie,
�wiadcz�c przydatn� us�ug� po rozs�dnej cenie.

W jaki sposób zyska� t� reputacj�? Z pewno�ci� nie poprzez to, �e �wiad-
czy� mo�liwie jak najmniej us�ug i stara� si� wyci�gn�
 od swoich klientów
jak najwi�cej pieni�dzy. Filozofia biznesowa Henry’ego Forda opiera�a si�
na jednej prostej zasadzie: „Zaoferuj ludziom najlepszy produkt po mo�li-
wie najni�szej cenie”.

Gdy inni producenci samochodów podnosili ceny, Ford swoje obni�a�.
Kiedy inni pracodawcy obni�ali wynagrodzenia, Ford podnosi� pensje swoim
ludziom. I co si� sta�o? Polityka ta poskutkowa�a tak efektywnym dzia�a-
niem prawa rosn�cych zwrotów, �e Ford zosta� najbogatszym i najpot��-
niejszym cz�owiekiem na �wiecie.

Och, niem�drzy i krótkowzroczni poszukiwacze maj�tku, którzy dzie�
za dniem wracacie do domu z pustymi r�koma, dlaczego nie bierzecie przy-
k�adu z takich ludzi jak Ford? Dlaczego nie zmienicie filozofii i nie zacznie-
cie dawa�, aby�cie mogli zacz�
 otrzymywa
?

Ka�dy z nas ma do dyspozycji krótki czas w�asnego �ycia. Je�eli trafili-
�my na �wiat w celu gromadzenia skarbów, z których b�dziemy korzysta

w �yciu po �mierci, czy� najlepszym sposobem gromadzenia tych skarbów
nie wydaje si� �wiadczenie mo�liwie wielu us�ug mo�liwie wielu ludziom
w duchu uprzejmo�ci i empatii?

Mam nadziej�, �e dostrzegasz s�uszno�
 takiej filozofii.

W tym miejscu jestem zmuszony zako�czy
 t� lekcj�, cho
 temat absolutnie
nie zosta� tu wyczerpany. Ja ko�cz� na tym moje rozwa�ania po�wi�cone
temu zagadnieniu, ale Twoim obowi�zkiem jest podj�
 je i kontynuowa

na swój w�asny sposób i we w�asnym interesie.

Ju� cho
by z racji swej natury lekcja ta nigdy nie zostanie uko�czona. Ma
ona inspirowa
 Ci� do wykorzystania podstawowych zasad w niej opisanych
w charakterze bod	ca, który otworzy Twój umys� i uwolni ukryte w nim si�y.

Lekcja ta nie zosta�a napisana po to, by Ci� uczy
 — mia�a dostarczy
 Ci
narz�dzia, z pomoc� którego sam zaczniesz zg��bia
 swoj� wiedz� na temat
jednej z najwa�niejszych �yciowych prawd. Mia�a sta
 si� bod	cem do zdo-
bywania wykszta�cenia rozumianego jako wydobywanie z siebie w�asnego
potencja�u i nadawania mu konkretnej postaci.
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wiadcz�c najlepsz� us�ug�, do której jeste� zdolny, i za ka�dym razem
staraj�c si� poprawi
 dotychczasowe dokonania, korzystasz z najwy�szej
formy kszta�cenia. Oznacza to, �e �wiadcz�c wi�cej us�ug lepszej jako�ci ni�
te, za które Ci si� p�aci, Ty korzystasz na tym bardziej ni� ktokolwiek inny.

KOMENTARZ
Andrew Carnegie powiedzia� Napoleonowi Hillowi, �e w ci�gu dwudzie-
stu lat niezb�dnych na opracowanie pierwszej w historii �wiata filozofii
indywidualnego sukcesu musi by� gotowy pr�dzej umrze� z g�odu, ni�
zrezygnowa�. Wielokrotnie zdarza�o si�, �e Hill by� bliski tej pierwszej
mo�liwo�ci, nigdy jednak nie dopu�ci� do urzeczywistnienia tej drugiej.

Hill tak mocno wierzy� w s�u�b� innym i robienie wi�cej ni� to, za co mu
p�ac�, �e przynajmniej dwukrotnie — najpierw w 1917 roku (kiedy pod-
czas I wojny �wiatowej napisa� przemówienie dla prezydenta Woodrowa
Wilsona, które mia�o zmotywowa� robotników przemys�owych), a potem
drugi raz w roku 1933 (w okresie wielkiego kryzysu, kiedy zosta� doradc�
prezydenta Franklina Roosevelta, autorem wyst�pie� i rzecznikiem National
Recovery Administration) — podj�� z ch�ci� prac� na rzecz administracji
rz�dowej za symboliczne wynagrodzenie w wysoko�ci 1 dolara rocznie,
mimo �e w tamtym okresie ledwo starcza�o mu na �ycie.

Mistrzowskie kompetencje w swojej dziedzinie mo�na osi�gn�
 wy��cz-
nie poprzez �wiadczenie tego rodzaju us�ug. Z tego wzgl�du powiniene� w��-
czy
 do swojego okre�lonego celu g�ównego postanowienie, �e we wszystkim,
co robisz, postarasz si� przebi
 wszelkie wcze�niejsze dokonania. Niech
stanie si� to Twoim codziennym nawykiem. Pracuj nad tym z tak� sam� re-
gularno�ci�, z jak� spo�ywasz posi�ki.

Postanów sobie, �e b�dziesz �wiadczy� wi�cej us�ug lepszej jako�ci ni�
te, za które Ci si� p�aci. Zanim si� zorientujesz, co si� sta�o, �wiat b�dzie
z w�asnej woli p�aci� Ci wi�cej, ni� robisz!

Wynagrodzenie za tego rodzaju us�ugi mo�na przyrówna
 do procentu
sk�adanego z procentu sk�adanego. Tylko Ty decydujesz, jak b�dzie wygl�da

piramida Twoich korzy�ci.
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KA�DY CZ�OWIEK MO�E OSI�GN�� WIELKO�,

WYKONUJ�C CODZIENNE CZYNNOCI

W DUCHU WIELKOCI I W ZWI�ZKU

Z PRAWDZIW� POTRZEB� WIADCZENIA

PRZYDATNYCH US�UG NA RZECZ INNYCH LUDZI.

NIE MA TU ZNACZENIA, CZYM KTO SI� ZAJMUJE.

— Napoleon Hill



Nawyk robienia wi�cej ni	 to, za co Ci p�ac� 79

Co zrobisz z wiedz�, któr� wynios�e� z tej lekcji? Kiedy co� z ni� zrobisz?
Jak? Po co? Lekcja ta b�dzie dla Ciebie zupe�nie bezwarto�ciowa, je�li nie
wykorzystasz p�yn�cej z niej wiedzy. Wiedza stanowi 	ród�o si�y tylko
wtedy, gdy zostanie uporz�dkowana i wykorzystana w praktyce. Nie za-
pominaj o tym.

Nigdy nie zostaniesz liderem, je�li nie b�dziesz robi� wi�cej ni� to, za co
Ci si� p�aci. Nigdy nie odniesiesz sukcesu, je�eli nie podejmiesz stara� na
rzecz osi�gni�cia przywództwa w obranym przez siebie zawodzie.






