
książka o Brian Tracy

Są dni, kiedy człowiek ma wrażenie, że pracuje ciężko, a efekty są jakby oporne. Godzina po godzinie rośnie lista
zadań, rośnie zmęczenie, a wynik jakby stoi w miejscu. Wtedy wraca pytanie, które w mojej pracy z ludźmi
przewija się najczęściej: czy naprawdę robisz właściwe rzeczy, czy tylko pilnujesz tego, co łatwo zmierzyć?

Brian Tracy od lat podkreśla rolę dźwigni, czyli decyzji i działań, które dają nieproporcjonalny zwrot w stosunku do
wysiłku. Nie chodzi o sztuczkę ani magię. Chodzi o wybór miejsca, w którym jeden dobrze ukierunkowany ruch
porusza resztę układu: czas, uwagę, energię, ludzi, procesy. Największa dźwignia nie zawsze jest „największa” w
sensie głośności. Czasem jest cicha, ale ma przełożenie na liczby, a potem na rzeczywiste życie, terminy i spokój.

Poniżej opisuję sposób, w jaki sam podchodzę do tematu dźwigni, z mocnym naciskiem na praktykę. Zrobimy to
bez nadęcia, bez listy „motywacyjnych haseł”. Skupimy się na tym, co działa w firmie, w sprzedaży, w rozwoju
kompetencji i w codziennym zarządzaniu sobą.

Dźwignia: mniej wysiłku, więcej skutku
Dźwignia to działanie, które wpływa na kilka elementów naraz. Jeśli poprawisz tylko jedną rzecz, efekt bywa
lokalny. Jeśli trafisz w węzeł, efekt rozchodzi się jak fala.

W praktyce dźwignia bywa jedną z trzech rzeczy:

Pierwsza to priorytet, który porządkuje resztę. Gdy ustalisz, co jest krytyczne, mniej czasu tracisz na rzeczy
drugorzędne, a lepiej też planujesz kolejność. Druga to wybór ograniczenia. Zamiast próbować przyspieszyć
wszystko naraz, trafiasz w „wąskie gardło” i przestajesz się zderzać z tym samym sufitem. Trzecia to automatyzacja
decyzji. To nie zawsze jest technologia. Czasem to standardy, szablony, stałe rytuały, jasne kryteria akceptacji.

Najważniejsze jest to, że dźwignia nie pojawia się w próżni. Pojawia się po diagnozie. Jeśli nie wiesz, gdzie ginie
energia, łatwo wpaść w pułapkę „robienia więcej”. A Tracy często wraca do myśli, że największa wartość leży w
tym, co wybierasz, a nie tylko w tym, jak mocno pracujesz.

Skąd bierze się największa dźwignia, kiedy nie masz „od razu”
odpowiedzi
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Wiele osób chce od razu odkryć jedną magiczną rzecz. Problem w tym, że rzeczywistość rzadko daje tak prostą
odpowiedź. Dźwignia zwykle jest kombinacją kilku przesłanek, które dopiero razem wskazują kierunek.

Ja na to patrzę tak: najpierw identyfikuję trzy obszary, w których zwykle „ucieka” wynik.

Po pierwsze, uwaga. Często nie brakuje nam czasu, tylko ciągłości. Przerwania, przeskakiwanie między
kontekstami i ciągłe „drobnice na teraz” sprawiają, że trudne zadania nie dochodzą do sensownego ukończenia.
Wtedy dźwignia może być organizacyjna, na przykład blokady czasowe albo ograniczenie liczby spotkań.

Po drugie, decyzje. Jeśli podejmujesz zbyt wiele decyzji dziennie, rośnie koszt mentalny. Nawet gdy decyzje są
drobne, ich suma zabiera energię. Dźwignia może polegać na ustaleniu kryteriów, które zamykają temat raz na
jakiś czas, zamiast każdego dnia zaczynać od negocjowania oczywistości.

Po trzecie, przepływ pracy i odpowiedzialność. Jeżeli zadania „krążą” między ludźmi, bo nie ma jasnego
właściciela albo brak zasady, co oznacza „zrobione”, efekt nie przyspiesza, mimo że każdy stara się pomagać. Tu
dźwignią bywa proces, definicja odpowiedzialności i prosta kontrola jakości na początku, a nie dopiero pod
koniec.

Jeśli masz w głowie te trzy źródła, łatwiej szukać dźwigni. Nie zaczynasz od marzeń o idealnym świecie, tylko od
mechaniki tego, co realnie dzieje się w twojej organizacji lub w twojej pracy.

„Największa” nie zawsze znaczy „najłatwiejsza”
Brian Tracy poradnik

Dźwignia bywa wiarygodna liczbami, ale bywa też niekomfortowa. Może dotykać czegoś, co ludzie lubią robić, bo
jest znane i pozornie bezpieczne. Może oznaczać, że przestajesz rozwiązywać objawy, a zaczynasz dotykać
przyczyn.

Przykład z życia, który powtarza się w różnych branżach. W sprzedaży zespół często prześlizguje się po etapie
kwalifikacji, bo chce szybko „dowlec” rozmowy. To daje złudzenie pracy i rytmu. W kolejnym miesiącu widać
jednak spadek jakości lejka, więcej poślizgów w decyzjach i dłuższy cykl domykania. Dźwignia w tym miejscu nie
polega na robieniu większej liczby telefonów. Dźwignia polega na dopięciu kwalifikacji, ustaleniu minimalnych
kryteriów i egzekwowaniu ich w praktyce, nawet jeśli na początku liczba spotkań spadnie. Ludzie nie lubią spadku
w raporcie. Ale potem rachunek wyrównuje się, bo rośnie prawdopodobieństwo dowiezienia.

W firmach produkcyjnych podobnie. Gdy bez przerwy dogładzasz końcówkę, a nie przyglądasz się źródłu błędów,
koszty rosną. Największa dźwignia często znajduje się na początku procesu, w szkoleniu, w przygotowaniu
narzędzi albo w jednym parametrze, który był lekko „odpuszczony”.

To ważne zdanie: największa dźwignia bywa trudna emocjonalnie. Bo wymaga powiedzenia „nie” temu, co daje
szybkie poczucie działania.

Metoda diagnozy: jak znaleźć obszar, gdzie dźwignia ma sens
Tracy nie jest autorem jednej formułki, która działa w każdej sytuacji. To raczej zestaw podejść: koncentracja na
priorytetach, jasność celu, praca nad najważniejszym ograniczeniem i zarządzanie czasem tak, by wspierało wynik,
a nie tylko aktywność.

Żeby znaleźć największą dźwignię, potrzebujesz diagnozy. Ja stosuję prosty schemat, który da się wykonać w
pojedynczym tygodniu, nawet jeśli nie masz zespołu analitycznego.
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Najpierw zbierasz dane o tym, co faktycznie jest wykonywane, i co z tego wynika. Nie musisz robić wielkich
projektów. Wystarczy rzetelność.

Potem rozdzielasz aktywność od rezultatu. Aktywność to liczba wysłanych maili, liczba spotkań, liczba zadań w
narzędziu. Rezultat to to, co przesuwa firmę lub ciebie do przodu: podpisy, gotowe komponenty, obsłużone
reklamacje, decyzje zakupowe, odzyskany czas, zamknięte sprawy, wzrost kompetencji, który da się zobaczyć w
jakości.

Na koniec szukasz miejsca, które działa jak mnożnik albo hamulec. Mnożnik to obszar, w którym dopracowanie
ma duży wpływ na resztę. Hamulec to obszar, który regularnie blokuje przepływ i generuje powtarzanie pracy.

Jeśli chcesz, żeby to było bardziej „w dłoni”, możesz przeprowadzić krótką autodiagnozę w formie prostej check-
listy. Bez magii, tylko uczciwy wgląd.

Zapisz przez 5 dni swoje aktywności, ale obok dopisz „co z tego wynika” (jeden konkretny efekt).

Zaznacz, które działania dają wynik wysokiej jakości, a które tylko zajmują czas.

Wskaż 3 najczęstsze miejsca opóźnień lub ponagleń i co je wywołuje.

Spisz jedno kluczowe ograniczenie, które wraca co tydzień (np. Brak decyzji, brak danych, braki w kwalifikacji).

To nie jest egzamin. To narzędzie do zobaczenia wzoru, a wzór jest paliwem do znalezienia dźwigni.

Typowe dźwignie w pracy ludzi, które dają duży zwrot
Z mojego doświadczenia wynika, że dźwignia najczęściej pojawia się w kilku powtarzalnych miejscach. Nie zawsze
w tej samej nazwie, ale w tej samej logice.

Pierwsze miejsce to planowanie priorytetów, które nie kończy się w notatniku. W wielu organizacjach priorytety są
deklarowane, ale nie są egzekwowane. Dźwignią bywa więc prosta zasada: „jeśli priorytet jest prawdziwy, to ma
pierwszeństwo w kalendarzu, w budżecie i w decyzjach”. Brzmi banalnie, ale w praktyce każdy, kto prowadzi
projekty, wie, jak łatwo te priorytety rozmywają się przez pożary.

Drugie miejsce to jakość komunikacji na styku zespołów. Dźwignia może być poprawa opisu wymagań,
doprecyzowanie definicji gotowości albo zmiana sposobu przekazywania informacji. Rzadko jest to spektakularne,
ale potrafi dramatycznie ograniczyć liczbę poprawek.

Trzecie miejsce to rozwój umiejętności, które „trzymają” wynik. Nie chodzi o kursy dla samej satysfakcji. Chodzi o
kompetencje, które podnoszą jakość decyzji, a więc jakość całego łańcucha. Często są to: umiejętność pisania
precyzyjnych briefów, prowadzenia rozmów negocjacyjnych, priorytetyzacji i delegowania.

Czwarte miejsce to dyscyplina w zbieraniu feedbacku. Jeśli feedback przychodzi za późno, naprawiasz w ciemno.
Dźwignią bywa wczesny test założeń, krótsze pętle i szybkie potwierdzanie, czy idziesz w dobrą stronę.

W tym miejscu widać, że Brian Tracy jest użyteczny nie dlatego, że mówi o jednym narzędziu. On skupia uwagę na
tym, jak znaleźć działania o nieproporcjonalnym wpływie.

Jak sprawdzić, czy to faktycznie dźwignia, a nie tylko „ładny pomysł”
To jeden z najczęstszych błędów. Ludzie podejmują inicjatywę, bo wydaje się sensowna. A potem widzą, że nie
daje efektu, tylko odciąga energię.

Dźwignia powinna mieć mierzalną hipotezę. To nie musi być skomplikowana metryka, ale musi być jasne, jaki
rezultat ma się pojawić.



U mnie działa zasada małych prób z twardymi kryteriami. Zamiast wdrażać od razu w całej organizacji, testujesz w
kontrolowanym zakresie i mierzysz wpływ na czynnik, który jest blisko wyniku.

Dla sprzedaży blisko wyniku będzie konwersja na etapach, czas od pierwszego kontaktu do kwalifikacji i odsetek
ofert, które przechodzą do decyzji. Dla projektów będzie to liczba poprawek, czas cyklu, zgodność z kryteriami
gotowości na wejściu i liczba eskalacji. Dla pracy osobistej możesz patrzeć na liczbę zadań dowiezionych w
ramach ustalonych limitów czasu i na to, ile z nich jest jakościowo zaakceptowane bez dodatkowych korekt.

Jeśli hipoteza się nie potwierdza, masz ważną informację: to nie była dźwignia, tylko kolejny projekt. Takie
podejście oszczędza miesiące.

Trade-offy, które musisz zaakceptować, żeby dźwignia zadziałała
Sama logika dźwigni podpowiada uproszczenie. W praktyce jednak zawsze przychodzi koszt.

Najczęstszy koszt to redukcja „aktywności widocznej”. Kiedy dopinasz kwalifikację albo zawężasz priorytety, spada
liczba kontaktów, spada liczba zadań w systemie, spada liczba tematów „na wierzchu”. To bywa demotywujące, bo
system raportowania i ludzkie poczucie kontroli lubią wielkości.

Drugi koszt to tarcie z ludźmi. Dźwignia często zmienia zasady gry. Może wymagać od nich wolniejszego startu,
ale szybszego dowiezienia. Nie wszyscy to akceptują od razu.

Trzeci koszt to ryzyko błędnej diagnozy. Jeśli trafisz w złe ograniczenie, zablokujesz energię w miejscu, które nie
było prawdziwym węzłem. Dlatego tak ważna jest krótka próba i szybki test hipotezy.

Czwarty koszt to przeciążenie „osoby kluczowej”. Jeśli dźwignią jest scentralizowanie decyzji, możesz stworzyć
wąskie gardło w swoim kalendarzu. Jeżeli zamiast delegować, zwiększasz kontrolę, dźwignia przechodzi na inny
tor. Wtedy musisz albo przekazać decyzje, albo zbudować kryteria decyzyjne, które inni mogą stosować bez
ciebie.

To jest ten moment, w którym profesjonalizm polega na ocenie, a nie na wierności jakiejś metodzie. Brian Tracy
inspiruje, ale decyzja musi pasować do realiów.

„Największa dźwignia” w praktyce osobistej, czyli jak przestać
pracować ciężej i zacząć pracować trafniej
Jeśli przeniesiesz dźwignię na grunt własnej pracy, wychodzi kilka konkretów.

Po pierwsze, problemem bywa brak koncentracji na jednym celu w danym czasie. Nie chodzi o rezygnację z
wszystkiego, tylko o to, by w każdej chwili jedna rzecz była najważniejsza. Gdy robisz kilka „najważniejszych”
naraz, dźwignia znika, bo nie ma dźwigni bez punktu podparcia.

Po drugie, często brakuje ci mechanizmu kończenia. Ludzie potrafią zaczynać, ale nie domykają. Wtedy dźwignią
nie jest kolejna technika planowania, tylko rytuał zamykania: definicje gotowości, przegląd w czasie, minimalny
standard jakości i jasna granica „ile czasu maksymalnie przeznaczam”.



Po trzecie, dźwignią jest selekcja zadań pod kątem ich wpływu. W praktyce oznacza to, że raz na tydzień
przeglądasz listę i zadajesz pytanie, które zadania realnie przesuwają wynik, a które są tylko „miłym
wypełniaczem”. To pytanie bywa niewygodne, bo wycina rzeczy, które kiedyś miały sens, ale dziś już nie dowożą.

Po czwarte, dźwignią jest delegowanie i automatyzacja decyzji. Delegowanie nie jest tylko przekazaniem komuś
roboty. To przekazanie kryteriów: jak ocenić jakość, co jest „zrobione”, kiedy eskalować. Jeśli tego nie zrobisz,
przejmujesz na powrót kontrolę, a dźwignia okazuje się pozorna.

Dwie drogi do dźwigni: zwiększanie mocy albo zmniejszanie tarcia
W mojej praktyce dźwignię można osiągnąć w dwóch kierunkach, czasem oboma naraz.

Pierwsza droga to zwiększanie mocy działania. Czyli robisz coś lepiej, szybciej, z większą kompetencją. Druga
droga to zmniejszanie tarcia w systemie. Czyli ograniczasz błędy, opóźnienia, nieporozumienia, powtarzalną
pracę.

Poniżej proste rozróżnienie, które pomaga nie pomylić „szlifowania” z „naprawą problemu”.

| Co chcesz osiągnąć | Lepszy kierunek | Dlaczego to działa | |---|---|---| | Wyższa jakość efektu w tym samym
czasie | zwiększanie mocy | precyzja i kompetencje redukują liczbę poprawek | | Krótszy czas cyklu projektu |
zmniejszanie tarcia | mniej przerw i mniej niejasności przyspiesza przepływ | | Więcej dobrych decyzji w zespole |
zwiększanie mocy i tarcia naraz | kompetencje pomagają, ale kryteria i jasne zasady jeszcze bardziej | | Mniej
chaosu i pożarów | zmniejszanie tarcia | pożary często są objawem braków procesu i priorytetów | | Stabilny wynik
zamiast huśtawek | mieszanie mocy i tarcia | system działa wtedy, gdy ograniczenia są oswojone i przewidywalne |

To rozróżnienie jest ważne, bo wiele osób idzie tylko w „więcej kompetencji”, a ignoruje tarcie. Albo odwrotnie,
wprowadza procesy bez realnego podniesienia umiejętności. Najlepsze efekty zwykle pojawiają się, gdy widzisz
obie strony.



Jak to połączyć z przesłaniem Brian Tracy: od skupienia do dźwigni
W podejściu Brian Tracy wspólny mianownik to koncentracja na rzeczach, które mają największe znaczenie. Ale
jest w tym też bardziej praktyczny wymiar: dźwignia pojawia się wtedy, gdy przestajesz rozpraszać zasoby i
kierujesz uwagę na punkt, który mnoży efekt.

Jeżeli miałbym streścić to w jednym zdaniu, brzmiałoby tak: dźwignia to wybór właściwego punktu oddziaływania,
nie kolejna kolejka zadań.

A to oznacza, że zanim rozpoczniesz nową inicjatywę, warto zadać sobie kilka trudnych pytań w głowie, bez
oceniania się. Kiedy? Po co? Co dokładnie ma się zmienić? Jak poznam, że to działa? Jaki koszt wprowadza i czy
to jest koszt akceptowalny?

Niektóre osoby wolą zapisywać te pytania na kartce. Ja preferuję krótki szkic na komputerze, bo wtedy da się do
niego wrócić po dwóch tygodniach. Jeśli po dwóch tygodniach nie masz świeżych obserwacji, znaczy, że albo
działa za wolno, albo nie ma sensu.

Największa dźwignia w trzech typowych scenariuszach
Poniżej opisuję trzy scenariusze, które często spotykam. Każdy ma inną dźwignię, ale logika jest taka sama:
diagnoza, test, decyzja.

Scenariusz 1: zespół pracuje dużo, a wynik jest nierówny

Dźwignia zwykle znajduje się w stabilności priorytetów i w definicjach gotowości. Jeśli każdy dzień zaczyna się od
przejmowania steru przez kogoś innego, to wypadkowa jest chaos. Tutaj dźwignią może być wprowadzenie
jednego rytuału przeglądu priorytetów, zasady „jedna rzecz krytyczna na okres” i dopięcie kryteriów akceptacji.

To nie jest teoria. Jeśli wiesz, co ma być dowiezione i jak wygląda „zrobione” jeszcze przed startem, liczba
poprawek spada. A gdy poprawek jest mniej, rośnie przewidywalność.

Scenariusz 2: sprzedaż rośnie, ale marża nie

Wtedy ludzie zwykle zrywają do podnoszenia wolumenu, bo to jest szybki obraz. Tymczasem dźwignią często jest
jakość kwalifikacji i dyscyplina w obiegu oferty. Jeśli oferta powstaje późno, jeśli nie ma jasnych etapów decyzji,
jeśli nie ma twardego dopasowania do potrzeb klienta, to rośnie presja na rabaty.



Tu największa dźwignia może być „mniej rozmów, lepsze rozmowy”. To trudne, bo w pierwszym miesiącu liczba
może wyglądać gorzej. Ale potem rośnie marża, bo płacisz mniej kosztów ukrytych: czasu, eskalacji i negocjacji na
końcu.

Scenariusz 3: jedna osoba jest wąskim gardłem

To klasyk w firmach, szczególnie gdy ktoś ma wiedzę i „ratuje” sytuację. Dźwignią bywa wtedy nie tylko nauka
innych, ale przebudowa sposobu decyzji i przekazywania standardów. Jeśli wszystko wraca do jednej osoby, to jej
czas jest ograniczeniem.

Tu działa zasada kryteriów decyzyjnych, szablonów i przeglądów jakości. O ile dźwignią jest edukacja, o tyle
równie ważna jest dokumentacja tego, jak podejmować decyzje. Inaczej uczysz ludzi, a potem i tak proszą ciebie
o potwierdzenie.

Plan wdrożenia dźwigni na 30 dni bez udawania, że będzie idealnie
Największa dźwignia w praktyce nie oznacza, że zmieniasz wszystko naraz. Oznacza, że wybierasz jedno miejsce
oddziaływania i robisz to z konsekwencją.

Ja proponuję podejście 30 dni, bo daje czas na obserwację efektów i korektę kursu. Nie obiecuje cudów, ale
pozwala uciec od chaosu.

W tym czasie kluczowe jest mierzenie hipotezy. Najpierw określasz, co ma się poprawić. Następnie wprowadzasz
zmiany w ograniczonym zakresie, po czym sprawdzasz wpływ na realne wskaźniki, a nie na wrażenia.

Druga ważna zasada: po dwóch tygodniach robisz korektę. Nie czekasz miesiąc, jeśli widać, że idziesz w ślepą
uliczkę. Korekta nie oznacza porzucenia całego pomysłu, czasem oznacza zmianę szczegółu, który psuje wynik, na
przykład zbyt późne sprawdzanie jakości, zbyt szeroki zakres odpowiedzialności albo brak jasnej definicji „na
kiedy”.

Na koniec 30 dni podejmujesz decyzję: skalać, modyfikować albo wycofać. To rozlicza dźwignię z obietnic, nie z
intencji.

Kiedy dźwignia nie jest dźwignią i co wtedy robić
Jest też druga strona: zdarzają się sytuacje, gdy dźwignia wygląda logicznie, ale efekt jest znikomy. Zwykle winne
są jedne z poniższych czynników.

Po pierwsze, zbyt mały horyzont czasu. Niektóre zmiany budują dopiero po kilku tygodniach, bo dotykają
zachowań. Jeśli widzisz wynik dopiero w drugim cyklu, to nadal może być dźwignia. Wtedy problemem nie jest
inicjatywa, tylko brak cierpliwości wobec mechanizmu.

Po drugie, brak egzekucji. Dźwignia wymaga konsekwencji. Możesz mieć świetny proces, ale jeśli nikt nie stosuje
go na co dzień, pozostaje w dokumentach.

Po trzecie, nie trafiasz w ograniczenie. To najczęstszy błąd w diagnozie. Wtedy masz dwa wyjścia: pogłębić
diagnozę i wrócić do obserwacji, albo przyjąć, że w tej chwili ograniczenie jest gdzie indziej, a ty próbujesz
naprawiać peryferia.

Po czwarte, koszt boczny jest większy niż zysk. Dźwignia może zwiększyć jakość, ale pogorszyć morale albo
obciążyć kogoś innym wąskim gardłem. Jeśli koszt boczny jest zbyt duży, dźwignia traci sens. Wtedy
sensowniejsza bywa modyfikacja, nie rewolucja.



To podejście jest mniej romantyczne, ale bardziej skuteczne. Brian Tracy często jest interpretowany jako promotor
skupienia, ale w praktyce liczy się też odwaga, by powiedzieć: „nie, to nie działa u nas”.

Najważniejsza rzecz: dźwignia jest wyborem, który wraca codziennie
Możesz znaleźć największą dźwignię raz. Gorzej, jeśli po tygodniu wracasz do rozproszenia i starego rytmu.
Dźwignia nie jest jednorazowym odkryciem. Jest nawykiem wyboru.

W mojej rutynie widzę to najprościej w sposobie startu dnia i sposobie zamykania. Jeśli rano wybieram jedną
rzecz, która ma największy wpływ, i jeśli wieczorem sprawdzam, czy została dowieziona lub czy mam przynajmniej
sensowny postęp, to dźwignia zaczyna działać. Jeśli nie, wracam do listy zadań, które wyglądają produktywnie, ale
nie budują wyniku.

Brian Tracy jest w tym temacie szczególnie użyteczny, bo jego podejście kieruje uwagę na to, co daje największy
zwrot, a nie na to, co akurat jest łatwe. Dźwignia to praktyka priorytetu: selekcja, konsekwencja, test i korekta.

Jeśli chcesz, zacznij od małego kroku, który da się wykonać jeszcze dziś: znajdź jedno powracające ograniczenie i
jedno działanie, które może je przesunąć. Niech to będzie decyzja na tydzień, nie na rok. Potem dopiero buduj
następne warstwy. W dźwigni liczy się nie tempo zmian, tylko trafność punktu oddziaływania.


