Kiedy ludzie moéwig o bogactwie, zwykle widze w ich gtowie obraz pieniedzy na koncie, nowy samochdd albo
swobode czasowa. Stusznie, bo to sg namacalne efekty. Tyle ze ja najczesciej zaczynam od czego$ mnigj
spektakularnego: od sposobu, w jaki kto$ podejmuje decyzje pod presjg, od tego, czy potrafi wytrzymac
niepewnos¢ i czy ma w sobie cierpliwos¢, by budowac rzeczy, ktére nie btyszcza od razu. To jest mentalnosé. | w

praktyce to ona ustawia kierunek, a wyniki sg tylko konsekwencja.

W moich latach w biznesie i doradztwie widziatem wielokrotnie podobny schemat. Najpierw kto$ zmienia sposéb
myslenia, potem zmienia zachowanie. Dopiero potem zmienia sie wynik. Nie dlatego, ze ,pozytywne myslenie”
magicznie tworzy pienigdze, tylko dlatego, ze mentalnos¢ decyduje o tym, na jakie ryzyko sie godzimy, jakie
ryzyko odrzucamy i co uznajemy za porazke. A to wszystko przektada sie na wybory, inwestycje i nawyki.
Bogactwo wynika z myslenia, bo pieniadz jest finalnym jezykiem decyzji, ktorych nie wida¢ w portfelu, dopdki nie

s juz utrwalone.

Dlaczego mentalnos¢ tak mocno steruje wynikami

Mentalnos¢ to nie hasto i nie fajny cytat. To zestaw przekonan, ktérymi ktos kieruje sie w srodku, kiedy nikt nie

patrzy. Czasem jest to przekonanie o wtasnych mozliwosciach, czasem o tym, jak dziata $wiat, a czasem o tym, czy

warto uczyc sie na btedach.




Wezmy przyktad drobny, ale typowy. Jeden cztowiek ma pomyst na dodatkowy dochdd. Drugi tez. Pierwszy
zaczyna od matej proby, zapisuje liczby, sprawdza, czy klienci reaguja, i iteruje. Drugi od razu mysli o wielkiej skali,
a gdy rezultat nie pojawia sie szybko, ogtasza, ze ,to nie ma sensu”, i zamyka temat. Obaj mieli ten sam pomyst.

Rdznica jest w mentalnosci: pierwszy traktuje proces jak test, drugi jak ocene wtasnej wartosci.

W finansach to ma znaczenie ogromne, bo bogactwo powstaje czesto jak efekt uboczny konsekwencji.
Konsekwencja za$ jest trudna, gdy w srodku mamy lek przed ocena, potrzebe natychmiastowej nagrody albo
przekonanie, ze szczescie jest jedynym kluczem. Jesli mentalnos¢ méwi ,musze mie¢ pewnos¢, zanim rusze”, to
start zostaje w gtowie. A w gtowie tatwo budowac iluzje, ze juz ,pracujemy nad planem”, podczas gdy w praktyce

brak dziatan nie generuje danych, ktére mogtyby prowadzi¢ do lepszych decyz;ji.

Jest jeszcze drugi mechanizm. Mentalnos¢ wptywa na zdolnos¢ do przerabiania informacji. Ludzie o nastawieniu
rozwojowym szybciej przyjmuja fakt, ze ich pierwsza hipoteza byta btedna, ale to nie jest katastrofa. To jest
sygnat. Natomiast mentalnos¢ oparta na wstydzie lub winie powoduje, ze kto$ prébuje ,uratowac twarz”, broniac
btednego wyboru, zamiast szybko skorygowa¢ kurs. Koszty takiej obrony potrafig byé wysokie: przepalone
budzety reklamowe, zbyt diugie trwanie przy nieoptacalnym kliencie, wracanie do tej samej strategii, bo jest

wygodna emocjonalnie.

Moja mata lekcja z duzymi konsekwencjami

Pamietam sytuacje, gdy prowadzitem projekt ustugowy. Mielismy w reku oferte, ktéra wygladata sensownie na
papierze, a jednak wyniki staty w miejscu. W rozmowach z klientami pojawiaty sie podobne pytania i te same
watpliwosci. Zespdt chciat ,dopiesci¢ oferte”. Ja wolatem najpierw zebra¢ dane i sprawdzi¢, czy problemem jest

komunikat, proces sprzedazy, czy moze cos bardziej przyziemnego, na przyktad czas odpowiedzi.

Wtedy podjatem decyzje, ktdéra wydawata sie mniej efektowna niz wielka przebudowa. Ustalilismy prosta
procedure zbierania informacji: po kazdej rozmowie notowaliSmy, co klient powiedziat wprost, co zasugerowat
miedzy wierszami, i co go zniechecito. Po dwdch tygodniach okazato sig, ze najczesciej odpada nie ,ustuga” sama
w sobie, tylko obietnica czasu. Klient styszat ,zrobimy szybko”, ale w jego gtowie to oznaczato ,jutro”. My
moéwilismy o tygodniach, on oczekiwat dni. Zmiana jednego zdania w ofercie i w pierwszym mailu spowodowata

wyrazny wzrost konwersji, bez zwiekszania budzetu.

To byta lekcja mentalnosci. Nie byto tam magii. Byta gotowos¢, by uznaé, ze to nie dowdd na to, ze ,jesteSmy
gorsi”, tylko informacja, ktora trzeba wykorzystac. Kto$ z inng mentalnoscia mogtby potraktowac te rozmowy jako
atak i rozpocza¢ obrone: albo ,klient nie rozumie”, albo ,rynek jest zepsuty”. A wtedy zamiast korekty pojawitby

sie stres, a stres zwykle pogarsza jakos¢ decyzji.

Bogactwo jako efekt uboczny procesu, nie nagroda za heroizm

Wiele oséb chce dziata¢ w trybie ,raz mocno i raz duzo”. To zrozumiate, bo kiedy zobaczymy sume pieniedzy,
mozg lubi mysle¢ o prostym skrocie: zrobie jedng rzecz i bedzie efekt. Tylko ze wiekszo$¢ trwatych zmian

finansowych jest nudna. Buduje sie ja spokojnie, na matych przewagach, ktére kumuluja sie w czasie.
Mentalno$¢ pomaga tu na dwa sposoby.

Po pierwsze, mentalnos$¢ ustawia priorytet: proces > emocja. Jesli kto$ potrafi spojrze¢ na tydzieh jak na etap
testu, to nie bedzie za kazdym razem reagowac panika. Zamiast tego sprawdzi, co zadziatato, co nie, i dostosuje

plan. To jest klucz do budowania wyniku bez przepalania energii.

Po drugie, mentalno$¢ wptywa na to, jak interpretujemy wyniki po drodze. Kiedy przychod jest chwilowo nizszy,

jedna mentalno$¢ mowi ,pora sie poddac¢”. Druga méwi ,to czas na korekte”. Réznica polega na tym, czy



traktujemy dane jako mape, czy jako wyrok. Bogactwo wynika z myslenia w tym sensie, ze to, jak czytasz

rzeczywistos¢, decyduje o tym, czy masz do niegj cierpliwosc.

Trzy btedy, ktore najczesciej kosztuja najwiecej

Nie chodzi o to, ze ludziom brakuje wiedzy o finansach. Czesto wiedza sporo. Koszt zaczyna sie tam, gdzie

pojawiaja sie btedy w sposobie podejmowania decyzji. Ja spotykam trzy powtarzalne.

Pierwszy btad to mieszanie tozsamosci z wynikiem. Jesli kto§ méwi ,ja jestem ambitny”, to niepotwierdzony wynik
moze zostaé przyjety jako dowdd, ze ,nie jestem dos¢”. Wtedy pojawia sie ztos¢, zaprzeczenie i coraz bardziej

nerwowe proby poprawy. Tymczasem w dobrym podejsciu wynik jest tylko informacja, a nie ocena charakteru.

Drugi bfad to mylenie tempa z jakoscia. Kiedy kto$ czuje, ze musi szybko, tatwo przeskoczy¢ etapy. Zamiast
sprawdzi¢, czy oferta jest jasna, idzie w skomplikowane rozwigzania. Zamiast zabezpieczy¢ ptynnos¢, inwestuje
cate srodki naraz, bo ,tak jest szybciej”. Efekt bywa prosty: pienigdze kohcza sie szybciej niz kompetencje, a to w

finansach oznacza utrate opgji.

Trzeci btad to ignorowanie kosztu ryzyka emocjonalnego. Wiele decyzji finansowych nie jest ztych w sensie
matematycznym, tylko jest ztych w sensie psychologicznym. Jesli strategia wymaga ciggtego stresu, a ktos nie ma
narzedzi do regulacji emocji, to bedzie podejmowac decyzje chaotycznie. Chaotyczne decyzje maja tendencje do

generowania kosztow, nawet gdy ,na papierze wszystko sie zgadza”.

Mentalnosc a pieniadze: co sie realnie zmienia w zachowaniu

Kiedy mentalnos¢ dojrzewa, w zachowaniu zwykle pojawiaja sie konkretne zmiany. Nie musisz od razu czu¢ sie jak

ktos ,bogaty”. Chodzi raczej o to, ze wchodzisz na wyzszg jakos$¢ zarzadzania swoim zyciem.
Z czasem zaczynasz:

* planowac bardziej precyzyjnie, bo przestajesz liczy¢ na szczescie,
* sprawdza¢, zanim zrobisz kolejna rzecz, bo wiesz, ze dane oszczedzaja energie,
* negocjowac lepsze warunki, bo przestajesz traktowaé dyskusje o cenie jak osobistag rywalizacje,

* trzymac sie dtuzej strategii, bo wiesz, ze pierwsze tygodnie rzadko pokazuja petny obraz.

To brzmi prosto, ale w praktyce wymaga odwagi. Najtrudniejsze jest wytrzymanie chwili, gdy efekty jeszcze nie sa
widoczne. Jesli mentalno$¢ jest nastawiona na natychmiastowa nagrode, cztowiek zaczyna majstrowaé, zamiast

konsekwentnie zbiera¢ dane.

Dobre wyniki rodza sie z pytan, nie z zyczen

Jedna z moich ulubionych réznic dotyczy tego, czy cztowiek zadaje pytania typu ,co by byto, gdybym sie nie bat?”
czy ,co moge sprawdzi¢ w ten sposdb, zeby zmniegjszy¢ ryzyko?”. Pierwsze pytania sa obcigzone emocja. Drugie

sg obcigzone pracg, ale prowadza do konkretow.

W swiecie finanséw pytania robig ogromna robote, bo kierujg uwage. A uwaga kieruje dziataniami. Jesli w gtowie
dominuje pytanie ,czy to zadziata?", to tatwo wpasé¢ w paraliz albo w pochopne skoki. Jesli pojawia sie pytanie
JJak sprawdzimy to najtanszg metoda?”, to pojawiaja sie decyzje o budzecie testowym, o matych eksperymentach

i 0 tym, co mierzyc.

Pamietam, jak znajomy przedsiebiorca planowat wejs¢ w nowa ustuge. Miat w sobie swietny zapat, tylko rynek byt
niejasny. Zamiast iS¢ w petnag produkgje, ustalili budzet testu i czas obserwacji. Zaplanowali, ze jesli w okreslonym

oknie nie bedzie reakgcji, zmieniajg komunikat i kierunek. To nie byt ,optymizm”. To byta dyscyplina mentalna. W



efekcie ryzyko nie zjadato ich energii. Przedsiewziecie rozwijato sie wtedy, gdy pojawiaty sie sygnaty, a nie wtedy,

gdy ktos chciat udowodni¢ swojg odwage.

Sygnaty, ze mentalnosc¢ zaczyna pracowac na twoja korzys¢

Czasem trudno samemu zauwazy¢ zmiane. Ponizej masz kilka sygnatéw, ktére widziatem u osob, ktére realnie
zaczety poprawiac swojg sytuacje finansowa, nie tylko marzy¢.

* Kiedy wyniki sg stabsze, zamiast szuka¢ winnych, szukaja danych i hipotez do sprawdzenia.

* Utrzymuja podstawowy porzadek finansowy, nawet jesli nie jest idealny, bo traktuja to jak fundament.

* Podejmujag decyzje w oparciu o proby o matym koszcie, zamiast o ,skokach wiary”.

* Potrafig odtozyc¢ gratyfikacje, nawet jesli czujg presje otoczenia.

* Wracaja do swoich celéw po porazkach, zamiast zmieniac¢ je pod wptywem emogji.

Jesli rozpoznajesz u siebie kilka z tych punktdw, to najczesciej oznacza, ze mentalnos¢ juz robi robote, nawet

zanim twoje konto pokaze duze liczby.

Jak éwiczy¢ mentalnos¢ tak, zeby nie skonczyto sie na motywacyjnych hastach

W tym miejscu ludzie czesto pytajg mnie, co doktadnie robi¢. | tu wazne doprecyzowanie: mentalnos¢ nie zmienia
sie przez jednorazowy zryw. Zmienia sie przez regularne praktyki, ktére wchodza w nawyk. Tak, to moze by¢

nudne. Ale nudne nawyki to jeden z najpewniejszych sposobow na stabilne wyniki.

Pieniadze pomag;

sie zyciem, spe
i realizowac

Ponizej sg ¢wiczenia, ktore mozesz wprowadzi¢ bez specjalnych narzedzi, w mozliwym do udzwigniecia tempie.
Nie obiecuje cudow w tydzien, ale obiecuje, ze po kilku tygodniach zaczynasz widzie¢, jak twoje decyzje przestaja
by¢ chaotyczne.

1. Zapisuj przez 14 dni, na co realnie wydajesz czas w pracy, a potem poréwnaj to z tym, co przynosi pienigdze.

2. Raz w tygodniu wypisz trzy decyzje, ktore podjates pod wptywem emocji, i zamien je na wersje ,oparta na

danych”.

3. Ustal prosta zasade finansowa na miesiac, na przyktad stata kwote odktadang lub limit zmiennych wydatkoéw,

i trzymaj sie jej nawet w gorsze dni.
4. Przed wiekszym wydatkiem zadawaj jedno pytanie: ,jaka jest najtansza proba, zanim zaryzykuje catos¢?”

5. Po kazdej rozmowie sprzedazowej lub negocjacji spisz jedno zdanie: co zadziatato, co nie, i co zmienisz

nastepnym razem.



To sg mate rzeczy, ale one ucza mentalnosci, w ktorej pienigdze nie sg kaprysna fortuna, tylko efektem pracy z

ryzykiem, informacja i konsekwencja.

Plynnosc¢ to nie temat dla ekonomistow, tylko dla ludzi z mentalnoscia ,,bez paniki”

Jedna z réznic miedzy osobami, ktore budujg bogactwo, a tymi, ktére je traca, polega na tym, czy potrafig
oddzieli¢ ,brak chwilowej wygody” od ,zagrozenia”. Jesli kto§ ma mentalnos¢, ze kazdy spadek przychodu to

katastrofa, to bedzie reagowat doraznie, czesto drogo.

W praktyce ptynnos¢ finansowa dziata jak amortyzator. Daje ci czas na korekte, kiedy co$ nie zagra. Daje ci

mozliwos¢ niepodejmowania ztych decyzji w panice. A panika to jeden z najdrozszych doradcow.

Nie musisz mie¢ wielkiego majatku, zeby to zrozumiel. Wystarczy rozsadna poduszka i plan na sytuacje
przejsciowe. Prawda jest, ze nawet Swietnie prosperujace biznesy majg miesigce stabsze. Ktos o mentalnosci
.zawsze musi by¢ dobrze” bedzie przerywat skuteczne dziatania, bo nie wytrzyma hustawki. Kto$ o mentalnosci

,zarzadzam wahaniami” bedzie utrzymywat proces i czekat na powrdt trendu.

Kiedy mentalnos¢ moze cie zdradzic: putapki, o ktérych warto pamietac

Warto tez powiedzie¢ uczciwie, ze mentalnos¢ nie rozwigze wszystkiego. Sg sytuacje, gdzie problemem jest
model biznesowy, a nie nastawienie. Sg tez sytuacje, gdzie zdrowie, czas i zobowigzania sa tak ograniczajace, ze

.praca nad mentalnoscig” staje sie ucieczka od decyzji organizacyjnych.
Oto dwie typowe putapki.

Pierwsza putapka to brzmi ,bede bardziej pozytywny i problem zniknie”. To jest fatszywe pocieszenie. Jesli masz
strukturalnie nieoptacalng oferte, to sama motywacja nie zmieni matematyki. Dobre nastawienie pomaga, ale

dopiero w pofaczeniu z korekta dziatan.

Druga putapka to myslenie ,skoro mentalnos¢ jest kluczowa, to wszystko zalezy ode mnie”. Mentalno$¢ ma
ogromna role, ale swiat ma tez realia. Czasem rynek jest wolniejszy, czasem przepisy zmieniajg warunki, czasem
konkurencja zaniza ceny. W takich chwilach dojrzata mentalno$¢ méwi: ,w porzadku, to zmieniam strategie”. Nie

W porzadku, to znaczy ze jestem beznadziejny”.

Mata prawda o pieniadzach: to gra wyborow, nie gra checi

W koncu dochodzimy do sedna. Bogactwo wynika z myslenia, ale myslenie to nie zyczenie. To planowanie,
interpretowanie sygnatéw, negocjowanie i wycigganie wnioskow. To tez zdolnos¢ do trzymania sie obietnic, ktére
sktadasz samemu sobie.

Jesli miatbym opisac to jednym zdaniem, powiedziatbym: mentalnosc jest silnikiem, a wyniki sa droga, ktorag ten
silnik wybiera. Silnik bez paliwa, czyli bez dziatania, nie pojedzie. Paliwo bez kierunku, czyli bez mentalnosci,

rowniez skonczy sie na rowie.

Jak zbudowa¢ mentalnosc¢, ktora sprzyja bogactwu, krok po kroku w codziennosci

Nie musisz robi¢ wielkiej rewolucji. Najczesciej wygrywa podejscie matymi korektami, ktore robig réznice w skali

roku.

Zacznij od tego, co codziennie widac: jak reagujesz na odmowe, jak podchodzisz do ryzyka, czy potrafisz méwic
,nie” rzeczyom, ktére kradng czas. Nastepnie wejdz w obszar, ktory czesto jest zaniedbywany: porzadek w
danych. Jesli nie wiesz, skad przychdd i dokad ida koszty, to twoje myslenie bedzie dziatato na domystach. A

domysty sg wrogiem bogactwa, bo domysty karmia zte decyzje.



Wreszcie zadbaj o to, by mentalnos¢ byta odporna na wahania nastroju. To moze brzmieé psychologicznie, ale w
biznesie ma bardzo praktyczny wymiar. Kiedy miewasz gorszy dzien, czy podejmujesz wtedy decyzje? Czy
automatycznie zmieniasz plan? Czy uciekasz w kompensacje zakupami, dodatkowa pracg bez sensu albo

rezygnacja?

Osoby, ktére naprawde buduja majatek, czesto nie sa ,szczesliwsze” ani ,bardziej pewne siebie”. One czesciej
maja przewagi proceduralne. Umieja wroci¢ do planu. Umiejg dokonczy¢ test. Umieja przeliczyé ryzyko, zanim

zaczng dziata¢ w emocjach.

Wybierz mentalnos¢, ktora pozwala ci dorasta¢ do wyniku

Najlepsza mentalno$¢ finansowa, jaka spotykatem, nie jest agresywna ani przebojowa. Ona jest elastyczna i

pracowita. Elastyczna, bo przyjmuje korekte. Pracowita, bo nie czeka na idealny moment.

Jesli dzis czujesz, ze twoje wyniki sa ponizej oczekiwan, nie traktuj tego jako dowodu, ze ,nie jeste$ stworzony do
bogactwa". Potraktuj to jako wskazéwke o tym, co w twoim sposobie myslenia wymaga aktualizacji. Moze zbyt
szybko rezygnujesz. Moze boisz sie sprawdzi¢. Moze nie liczysz albo liczysz wybidrczo. Moze wstyd podpowiada

ci, zeby broni¢ decyzji, zamiast jg ulepszad.

A moze wilasnie zaczynasz rozumieé, ze bogactwo to nie loteria, tylko konsekwentne budowanie przewag: w
sposobie dziatania, w relacjach, w wiedzy, w odpornosci na niepewnos¢. | wtedy mentalnos¢ przestaje byc

abstrakcja. Staje sie narzedziem. Narzedziem, ktére mozna éwiczy¢ codziennie, az zacznie dziata¢ automatycznie.

Jesli bedziesz patrze¢ na wyniki przez pryzmat procesu, a na proces przez pryzmat myslenia, zobaczysz réznice
wczesniej, niz sie spodziewasz. Nie dlatego, ze wszystko stanie sie tatwe, ale dlatego, ze przestaniesz walczy¢
Bogactwo wynika z myslenia z rzeczywistoscig i zaczniesz z nig wspotpracowad. A to jest najkrotsza droga do

stabilnego wzrostu.


https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/bogactwo-wynika-z-myslenia-carl-franz/

