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Motto:
Sprzedawanie to najlzejsza praca pod ston-
cem,
jesli tylko ciezko pracujemy.
Frank Bettger



Co sadze o tej ksigzce

Autora tej ksigzki, Franka Bettgera, poznatem w 1917 roku. Nie miat
fatwego zycia, nie dane mu bylo skonczy¢ szkoty, nie miat zadnych dy-
ploméw. A jednak jego historia to historia wyjatkowego, nawet jak na
Ameryke, sukcesu.

Ojciec zmarl, gdy Frank byl jeszcze chlopcem, i matka zostata z pie-
ciorgiem matych dzieci. Gdy miat jedenascie lat, musiat zostawa¢ o wpét
do piatej rano i sprzedawatl na ulicach gazety, by pom6c matce. Jej za-
robki za szycie i pranie ledwo wystarczaty na wyzywienie rodziny. Frank
Bettger powiedzial mi kiedys, ze w tamtych czasach jego jedynym posit-
kiem byta czesto papka kukurydziana na chudym mleku.

Majac czternascie lat musiat rzuci¢ szkote i zatrudnié sie jako pomoc-
nik palacza. Jako osiemnastoletni chtopak zostat zawodowym baseballi-
sta i przez dwa lata grat na trzeciej bazie w Cardinals z St. Louis. Az
pewnego dnia podczas meczu z Chicago Cubs doznat kontuzji reki i mu-
sial na zawsze pozegnac sie ze sportem.

Przywedrowat znowu do rodzinnej Filadelfii. Kiedy go spotkatem, miat
dwadzieScia dziewie¢ lat. Probowat sprzedawad ubezpieczenia, ale byt
beznadziejnym akwizytorem. I jednak w ciggu nastepnych 12 lat zarobit
wystarczajaco duzo, by kupi¢ wiejski majatek wartosci 70 tysiecy dola-
rOw i zostac rentierem w wieku czterdziestu lat. Wiem o tym, bo sam to
widziatem. Widzialem, jak podzwignat sie z samego dna, by zosta¢ jed-
nym z najskuteczniejszych i najlepiej zarabiajacych handlowcéw w Ame-
ryce. To ja kilka lat temu namoéwitem go, by opowiedziat swoja historie
podczas serii jednotygodniowych kurséw dla ludzi na kierowniczych sta-
nowiskach i akwizytoréw, ktére prowadzitem pod auspicjami Izby Han-
dlowej Stanéw Zjednoczonych.



Frank Bettger ma prawo pisa¢ i méwi¢ na ten temat. Rozmawiat z nie-
mal 40 tysigcami r6znych klientéw, co oznacza pie¢ wizyt handlowych
dziennie przez ponad 25 lat.

Pierwszy rozdzial, ,, Jak pewien pomyst pomnozyt moje dochody i moje
szczescie”, to jedno z najwspanialszych przeméwien o potedze entuzja-
zmu, jakie kiedykolwiek czytalem. To wlasnie entuzjazm podZwignat
Franka Bettgera z upadku i pom6gt mu sta¢ sie jednym z najlepiej zara-
biajacych handlowcéw w tym kraju.

Bytem $wiadkiem, jak niezdarnie przemawial publicznie Frank Bettger
po raz pierwszy. Widzialem tez, jak zachwycat i inspirowal olbrzymia
widownie w wielu miastach, od Portland w Oregonie do Miami na Flory-
dzie. Kiedy przekonatem sie o jego niezwyktym wptywie na ludzi, zacza-
tem namawia¢ go do napisania ksiazki opartej na jego doSwiadczeniach,
jego technikach i jego filozofii sprzedazy. Ksiazki, ktéra zawierataby to,
co méwit tysiacom ludzi w calym kraju podczas swoich wyktadow.

I oto jest — najbardziej uzyteczna i inspirujaca ksiazka o akwizycji,
jaka kiedykolwiek czytatem. Ksigzka, ktéra bedzie pomagac akwizyto-
rom jeszcze dtugo, cho¢ Frank Bettger juz od nas odszedt. I niewazne,
czy sprzedaja oni ubezpieczenia, buty, lak do pieczeci, czy tez statki.

Przeczytalem kazda strone tej ksiazki i moge polecic¢ ja z pelnym prze-
konaniem. Kiedy sam wchodzitem do biznesu, musiatem sie nieZle napra-
cowaé, by zarobi¢ na papierosy. I wiem, ze wtedy z przyjemnoScia prze-
szedtbym na piechote z Chicago do Nowego Jorku, by kupi¢ jeden egzem-
plarz tej ksigazki — gdyby napisano ja w tamtych czasach.

Dale Carnegie



JAK DOSZLO DO NAPISANIA TEJ KSIAZ-
KI

Pewnego dnia wsiadlem w Nowym Jorku do pociagu, ktérym Dale
Carnegie jechal do Memphis w Tennessee, gdzie miat wyglosi¢ kilka
wyktadéw. SpotkaliSmy sie zupelnie przypadkowo.

— Frank, wlasnie prowadze serie tygodniowych kurséw sponsoro-
wanych przez Izbe Handlowa. Moze by$ dotaczyt do mnie i dat pare
wyktadéw na temat sprzedazy? — zaproponowat.

Bylem pewien, Ze zartuje.

— Sam wiesz, Dale, ze nie skonczytem zadnej szkoty. Nie mogtbym
prowadzi¢ wykltadéw o sprzedazy — odpowiedziatem.

— Powiedz im po prostu, jak zdotates$ sie wygrzebac z dotka i osia-
gnac sukces. Powiedz im po prostu, co zrobite$ — zachecat Dale.

— Tak, to chyba potrafie zrobi¢ — odpartem po namysle.

Wkrotce wspdlnie z Dale’em wygtaszaliSmy wyktady w catym kra-
ju. Jeden kurs trwat pie¢ kolejnych wieczor6w po cztery godziny.
Wyktadaliémy na przemian co pét godziny.

P6Zniej Dale powiedziat:

— Frank, dlaczego nie napiszesz ksigzki? Wiele ksigzek o handlu
napisali ludzie, ktérzy nigdy w zyciu nic nie sprzedali. Dlaczego
wiec nie mialby$ ty napisa¢ ksiazki? Ksiazki, ktéra opowie doktadnie
o tym, co zrobite$§ — o twojej drodze od kleski do sukcesu. Opowiedz
historie swojego zycia. Kazde zdanie zaczynaj od ,ja”. Niech to nie
bedzie wyklad. Po prostu opowiedz historie swego zycia.

Im wiecej o tym myslalem, tym bardziej wydawato mi sie to ego-
centryczne.

— Nie chce tego robi¢ — odpowiedziatem.



Ale Dale poswiecit kiedy$ cate popotudnie na namawianie mnie
do spisania historii mego zycia takiej, jaka przedstawialem podczas
wyktadéw.

— W kazdym miescie, w ktérym prowadziliémy nasze kursy, ludzie
z Izby Handlowej pytali mnie, czy Frank Bettger opublikuje swoje
wyktady w formie ksigzkowej — mowit Dale.

— Myslates pewnie, ze ten mtody czlowiek, ktéry wytozyt 40 dola-
row przedptaty, by dosta¢ pierwszy egzemplarz twojej ksiazki, zarto-
watl. Ale to nie byly zarty. On wiedziat dobrze, ze bylaby ona dla
niego warta o wiele wiecej niz te pieniadze.

WKkrétce potem pisatlem wiasnie te ksigzke.

Na tych stronicach prébuje opisaé historie swoich gaf i glupich
btedéw oraz opowiedzie¢ doktadnie, co podZwigneto mnie z kleski
do sukcesu. Kiedy zabralem sie za akwizycje, dostalem niezlta naucz-
ke. Wiedzialem o handlu niewiele wiecej, niz osiol wie o tancu.
Osiem lat uprawiania zawodowego baseballu wydawato sie dyskwa-
lifikowaé¢ mnie w interesach nawet luZzno zwiazanych ze sprzedaza.
Gdyby londynski Lloyds miat przyjmowaé na mnie zaktady, stawiat-
by tysiac do jednego, Ze mi sie nie uda. Ja sam nie mialem wiele
wiecej zaufania do wlasnych sit, niz Lloyds mialby wowczas wiary
we mnie.

Mam nadzieje, zZe ciagte méwienie o mnie samym nie przeszkodzi
zbytnio Czytelnikom i ze wybacza mi ten styl. Jesli cokolwiek w tej
ksiazce pozwoli Wam odnie$¢ wrazenie, Ze sie przechwalam, to
wiedzcie, ze stato sie tak wbrew mej woli. Bo wszelkie moje po-
chwaty dotycza tego, czego te pomysty i strategie dokonaty we mnie
i czego moga dokona¢ w kazdym, kto je zastosuje.

Prébowatem napisac¢ ksiazke, ktéra sam chciatbym przeczytaé, za-
nim zabralem sie do handlu. I oto jest. Mam nadzieje, ze sie wam
spodoba.

Frank Bettger



Czeéé¢ 1 POMYSLY, KTORE POZWOLILY
MI SIE PODZWIGNAC Z UPADKU



1 Jak pewien pomyst pomnozyt moje docho-
dy i moje szczeScie

krétce po rozpoczeciu kariery zawodowego baseballisty dozna-

tem jednego z najwiekszych szokéw w swoim zyciu. Bylo to

w roku 1907. Gratem wtedy w lidze Trzech Stanéw, w John-
stown w Pensylwanii. Bylem mtody i ambitny, chciatem zosta¢ naj-
lepszym graczem — i co osiggnatem? Wylecialem! Cate moje zycie
mogtoby potoczy¢ sie zupelnie inaczej, gdybym nie poszedt wtedy
do szefa klubu i nie zapytat go, dlaczego mnie wylal. Nie dostapit-
bym tez pewnie zaszczytu napisania tej ksiazki, gdybym nie zadat
mu wtedy tego pytania.

Szef wyjasnit mi, ze wylecialem, bo jestem... leniwy! Byla to chy-
ba ostatnia rzecz, jaka spodziewalem sie od niego ustyszec!

— Ciagasz sie po boisku jak weteran, ktéry gra w pitke od dwu-
dziestu lat-powiedzial. — Co moze by¢ przyczyna takiej gry jak nie
lenistwo?

— Céz, Bert — odpartem — boje sie tak bardzo i jestem tak zdener-
wowany, ze chce ukry¢ swdj strach przed ttumem, a zwlaszcza przed
innymi zawodnikami z mojej druzyny. A poza tym wydawato mi sie,
ze jesli nie bede sie specjalnie przejmowat, pozbede sie zdenerwo-
wania.

— Tak daleko nie zajdziesz, Frank — ustyszalem w odpowiedzi. —
To wlasnie cie hamuje. Cokolwiek bedziesz robit po odejsciu stad,
obudy? sie, na litos¢ boska, i wtéz w prace troche entuzjazmu!

W Johnstown zarabialem 175 dolar6w miesiecznie. Gdy mnie
stamtad zwolniono, wyladowatem w Lidze Atlantyckiej w Chester
w Pensylwanii, gdzie ptacili mi tylko 25 dolar6w miesiecznie. Co
prawda takie pienigdze nie mogly sprawie, bym byl entuzjastycznie
nastawiony do zycia, ale zaczalem dziata¢ entuzjastycznie. Trzecie-



go dnia mojego tam pobytu podszedt do mnie stary zawodnik, Dan-
ny Meehan:

— Frank, co do diabta robisz w tak kiepskiej lidze jak ta? — spytat.

— Widzisz, Danny — odpartem - gdybym wiedzial, jak znaleZ¢ lep-
sza prace, zrobitbym to.

Tydzienn p6Zniej Danny przekonat ludzi z New Haven w Connecti-
cut, aby przyjeli mnie do siebie na prébe. Pierwszy dzien spedzony
w New Haven na zawsze zostanie mi w pamieci jako wielkie wyda-
rzenie mojego zycia. W tej lidze nikt mnie nie znal, wiec postanowi-
tem, Ze tu nie beda mnie mogli oskarzy¢ o lenistwo. Powiedziatem
sobie, ze zyskam opinie najbardziej entuzjastycznie nastawionego
zawodnika, jaki kiedykolwiek grat w lidze Nowej Anglii. Pomysla-
tem, Ze jesli uda mi sie zyskac¢ taka opinie, bede potem musiat poste-
powac tak, aby jej sprostac.

Od pierwszej minuty na boisku zachowywalem sie, jakbym byt
maszyna. Gralem tak, jakby napedzal mnie milion baterii. Rzucatem
pitke na boisku tak szybko i tak mocno, Ze niemal urywata rece
Srodkowym. Raz, kiedy juz wydawato sie, Ze mnie maja, odbitem na
trzeciag baze z taka sila, ze trzeci obronca spartaczyt przyjecie pitki
i udato mi sie przebiec za jeden punkt. Tak, to byt pokaz, przedsta-
wienie, ktére swiadomie odgrywalem. Termometr wskazywatl tego
dnia 37°C i dziwie sie, ze od biegania po boisku nie dostatem udaru
stonecznego.

Czy poskutkowato? Oczywiscie — tak! Staty sie trzy rzeczy:

1. Méj entuzjazm niemal catkowicie pokonal méj strach. Nerwy
zaczely pracowaé¢ na moja korzys¢ i bylem o wiele lepszy niz
w najsSmielszych nawet marzeniach. (Jesli sie denerwujesz, to
powiniene$ sie z tego cieszy¢. Nie staraj sie tlamsi¢ tego uczu-
cia. Przeciwnie, niech twoje nerwy pracuja na twa korzysc.)

2. Méj entuzjazm udzielil sie calej druzynie i inni zawodnicy tez
grali jak nawiedzeni.

3. Zamiast rozptywac sie z goraca, w czasie gry i po jej zakoncze-
niu czutem sie lepiej niz kiedykolwiek w zyciu.



Najwieksza rado$¢ przyszia nastepnego ranka, kiedy w jednej
z miejscowych gazet przeczytalem: ,Nowy zawodnik, Bettger, to
beczka entuzjazmu. Zainspirowal naszych chlopcéw. Nie tylko wy-
grali mecz, ale prezentowali sie lepiej niz we wszystkich spotka-
niach w tym sezonie.”

Gazety zaczely mnie nazywa¢é ,szalony Bettger — zycie druzyny”.
Wystatem kilka wycinkéw prasowych Bertowi Connowi — szefowi
klubu Johnstown. Czy wyobrazacie sobie, jaka miat mine, kiedy
przeczytat o ,,szalonym Bettgerze”, patatachu, ktérego wylat z klubu
trzy tygodnie wcze$niej za lenistwo?

W ciagu dziesieciu dni dzieki entuzjazmowi moje zarobki wzrosty
z 25 do 185 dolar6w tygodniowo — zwiekszyty sie o 700%. Powt6-
rze: nic wiecej, tylko entuzjazm zwiekszylt mé6j dochdd o siedemset
procent, i to w ciggu 10 dni! Otrzymatem te nieprawdopodobna
podwyzke nie dlatego, ze nagle zaczatem lepiej rzucaé pitka lub le-
piej ja tapad, ani tez nie ze wzgledu na jaki$ nagly wzrost mozliwo-
$ci sportowych. Nie dowiedzialem sie o grze w baseball nic, czego
nie wiedziatbym juz wcze$nie;j.

Dwa lata pézZniej, po uptywie dwoéch lat od czasu, kiedy miatem
nadzieje dosta¢ 25 dolar6w miesiecznie w podrzednym klubie Che-
ster, gralem na trzeciej bazie w Cardinals z St. Louis i znowu po-
wiekszylem swoje dochody trzydziestokrotnie. Czemu to zawdzie-
czam? Tylko entuzjazmowi i niczemu wiecej!

Minety kolejne dwa lata. Podczas meczu z Chicago Cubs doznatem
powaznej kontuzji. Lapiac pitke w pelnym biegu, usitowatem jedno-
cze$nie rzuci¢ sie w przeciwnym kierunku. Co$ strzelito mi w barku.
Wypadek ten zmusit mnie do wycofania sie ze sportu. Wtedy wyda-
wato mi sie to wielka tragedia, jednak teraz, gdy patrze na to z per-
spektywy czasu, dostrzegam w tym jeden z najszczeSliwszych traféw
W moim zyciu.

Wrécitem do domu i przez nastepne dwa lata zarabialem na zycie
jezdzac rowerem po ulicach Filadelfii jako inkasent w koncernie
sprzedajacym meble na raty. Oszczedzalem z ,niepewnej” tygodnio-
wej pensji. Po dwéch ponurych latach Sciagania rat zdecydowatem
sie sprObowaé szczeScia w akwizycji ubezpieczenh Fidelity Mutual
Life Insurance Company.



Dziesie¢ nastepnych miesiecy to najdtuzsze i najbardziej odstre-
czajace chwile w moim zyciu.

Ponura porazka! Nie wyszla mi akwizycja ubezpieczen i dosze-
dtem do wniosku, zZe nie urodzitem sie handlowcem. Zaczatem prze-
glada¢ ogloszenia oferujace prace przy spedycji. Zdawalem sobie
jednak sprawe, ze w kazdej pracy musze pokonaé te dziwna mie-
szanke strachu i komplekséw, ktéra mna zawtadnela; zapisalem sie
wiec na jeden z kurséw publicznych wystepéw prowadzony przez
Dale’a Carnegiego. Pewnego dnia pan Carnegie przerwal mi w pét
zdania.

— Chwileczke, panie Bettger, chwileczke — powiedziat. — Czy pana
w ogoéle interesuje to, 0 czym pan mowi?

— Noo..., tak. Oczywiscie, ze tak — odpartem.

— W takim razie dlaczego nie ma w tym ani troche entuzjazmu? —
spytat. —Jak spodziewa sie pan zainteresowaé swoich stuchaczy, jesli
nie wklada pan w to, co pan méwi, ani odrobiny zycia?

Wtedy wilasnie Dale Carnegie dat naszej grupie wspaniaty wyklad
o potedze entuzjazmu. Tak sie zapamietal, Zze w pewnym momencie
cisnat krzestem w Sciane i potamat je.

Tego wieczoru przez dobra godzine nie moglem zasnaé. Wracatem
mySlami do dni spedzonych w Johnstown i New Haven. Zdatem so-
bie sprawe, ze ten sam bfad, ktéry omal nie ztamal mojej kariery
sportowej, zagrazat teraz mojej karierze handlowca.

Decyzja, ktéra podjatem tej nocy, byla punktem zwrotnym
w moim zyciu. Ot6z postanowitem nadal sprzedawaé ubezpieczenia
i wlozy¢ w te prace taki sam entuzjazm, jaki kiedys wlozytem w ba-
seball po przeniesieniu sie do New Haven.

Nigdy nie zapomne rozmowy handlowej, ktéra odbytem nastepne-
go dnia. To byta rzeczywiscie przetomowa chwila. Postanowitem, ze
pokaze swojemu klientowi najbardziej entuzjastyczna twarz, jaka
kiedykolwiek widzial. Z podniecenia zaciskatem pieSci i z minuty na
minute czekalem, kiedy przerwie mi i zapyta, czy co$ jest ze mna
nie tak. Nic podobnego sie nie stato.

Po kilku chwilach rozmowy zauwazylem, ze klient wyprostowat
sie i szerzej otworzyt oczy, ale ani razu nie przerwal mi, chyba ze
zadawat jakie$ pytanie. Czy wyrzucit mnie za drzwi? Nie — on kupit



ubezpieczenie! Ten czlowiek, Al Emmons, handlarz zbozem z Bourse
Building w Filadelfii, szybko stat sie jedym z moich przyjaciét i moja
najlepsza rekomendacja.

Od tego dnia zaczatem naprawde sprzedawac. Magiczna Sita Entu-
zjazmu zaczela pracowacé dla mnie w biznesie, tak jak kiedy$ dziata-
ta na moja korzy$¢ w baseballu! Nie chciatbym nikogo przekonywad,
ze wedtug mnie entuzjazm polega na zaciskaniu piesci... Ale jesli za-
ciskanie pieSci pomoze mu zebra¢ sie w sobie, to jestem za. I wiem
jedno: jesli usituje dziata¢ entuzjastycznie, naprawde odczuwam en-
tuzjazm.

W ciaggu 32 lat pracy bytlem swiadkiem, jak entuzjazm podwajat
i potrajat dochody dziesiatkow sprzedawcow, ale widziatem tez, ze
jego brak powodowatl upadek setek z nich.

Wierze gleboko, ze entuzjazm jest najpotezniejszym czynnikiem
efektywnego handlu. Znam czlowieka, ktéry jest prawdziwym auto-
rytetem w dziedzinie ubezpieczen. Mégtby na ten temat napisaé
ksigzke, a mimo to nie potrafi zarobi¢ na godziwe zycie sprzedajac
ubezpieczenia. Dlaczego? Gltéwnie dlatego, ze brak mu entuzjazmu.

Znam tez innego handlowca, ktéry nie wiedzial nawet jednej dzie-
siatej tego o ubezpieczeniach, a mimo to na ich sprzedazy zbit fortu-
ne i zostal rentierem po dwudziestu latach pracy. Nazywa sie Stan-
ley Gettis. Mieszka teraz w Miami Beach na Florydzie. Wyjatkowy
sukces zawdziecza nie wiedzy, lecz entuzjazmowi.

Czy mozna nauczy¢ sie entuzjazmu, czy tez trzeba sie z nim uro-
dzi¢? OczywiScie, mozna sie go nauczy¢. Stanley Gettis nauczyt sie.
Tryskal energia. Dlaczego? Po prostu co dzien zmuszat sie, by dzia-
fa¢ z entuzjazmem. Przez dwadziesScia lat Stanley Gettis powtarzat
kazdego ranka krétki wiersz. Odkryl, Ze pomaga mu on nabraé entu-
zjazmu. Ja z kolei uznalem ten wiersz za tak inspirujacy, ze kazatem
go wydrukowa¢é i rozdawatem w setkach egzemplarzy. Napisat go
Herbert Kauffman i dat mu bardzo dobry tytut...

ZWYCIESTWO
To ty sie chwalisz kazdej godziny
Ze wdrapiesz sie hen tam, na wyzyny,
Pewnego dnia...
Chcesz tylko areny, co ci pozwoli



Pokazaé, dokad dzieki swej woli
zajdziesz, jak wiele wiesz...
Kolejny rok, rok kolejny przezyles,
Jak wiele nowych $ciezek odkrytes?
Czy wielkie rzeczy przez rok ten robites?
Czas dat ci znowu dwanascie miesiecy...
Czy razy dwanascie twoje rece
Siegaly odwaznie po nowe, po wiecej?
Dlaczego znéw cie nie byto?

Cos cie nie wida¢ na liScie bogaczy.
Czy mozesz nam to wyttumaczy¢?
Czy los sie sprzysiagt przeciwko tobie?
Nie - ty$ jak zwykle zupelie nic nie zrobil!

Nauczcie sie tego wiersza i powtarzajcie go sobie co rano. Moze
i na was podziala tak, jak podziatat na Stanleya Gettisa.

Przeczytatem kiedy$ wypowiedZ Waltera P. Chryslera. Tak mnie
zachwycila, ze przez tydzien nositem ten wycinek przy sobie. Czyta-
tem ja ponad czterdzieSci razy, az umiatem ja na pamieé. Chcial-
bym, Zeby nauczyt sie jej na pamie¢ kazdy handlowiec. Zapytany
o sekret swego sukcesu Walter Chrysler wymienit r6zne cechy, takie
jak sprawnos$¢, pojetnosé czy rzutkosé, jednak na koniec wyznatl, ze
prawdziwym sekretem sukcesu jest entuzjazm. ,Tak, a nawet co$
wiecej niz entuzjazm - powiedzial Chrysler. — Nazwatbym to pod-
nieceniem. Lubie patrzeé, jak praca podnieca ludzi. Wtedy ich pod-
niecenie udziela sie klientom, a interesy kwitna jak nigdy przed-
tem.”

Entuzjazm jest zdecydowanie najlepiej ptatna umiejetnoscia pod
stoicem, moze dlatego, ze jest tak rzadki. Mimo to entuzjazm sie
udziela. Jesli bedziesz entuzjastyczny, twdéj stuchacz najprawdopo-
dobniej tez stanie sie entuzjasta, nawet jeSli kiepsko przedstawisz
mu swoje propozycje. Bez entuzjazmu twoje wizyty handlowe sa
warte tyle co zesztoroczny $nieg.

Entuzjazm to nie tylko zewnetrzna ekspresja. Kiedy zaczniesz sie
go uczy¢, z czasem zostanie w tobie na zawsze. Pewnego dnia zasia-
dziesz spokojnie w swoim fotelu, przyjdzie ci do gtlowy jaki$ pomyst,
zacznie sie rozwijac i wreszcie opanuje cie entuzjazm. Nic cie wtedy
nie powstrzyma.



Entuzjazm pomoze ci pokonaé strach, osiagnaé¢ sukces w intere-
sach, zarabia¢ wiecej pieniedzy, cieszy¢ sie zdrowszym, bogatszym
i szczeSliwszym zyciem.

Kiedy mozesz zaczaé? Nawet zaraz. Powiedz sobie po prostu: ,,Po-
trafie to zrobié.”

A jak zacza¢? Jest tylko jedna zasada: by staé sie entuzjastycznym,
dziataj entuzjastycznie.

Wprowad?Z te zasade w zycie na trzydzieSci dni — i niech cie nie
zaskocza rezultaty jakie osiggniesz. Latwo zrewolucjonizuje ona cale
twoje zycie.

Kazdego ranka stan mocno na nogach i z calag moca i catym entu-
zjazmem, na jaki tylko cie staé¢, powtarzaj:

Zmusze sie, by dziataé¢ z entuzjazmem i bede entuzjastyczny!

Namawiam goraco do wielokrotnej lektury tego rozdziatu ksiazki Franka Bettgera. Nama-

wiam tez, by kazdy Czytelnik powzial mocne postanowienie, iz podwoi entuzjazm, ktéry

wktadal w swoja dotychczasowa prace i swoje dotychczasowe zycie, jesli wytrwacie w tym

postanowieniu, najpewniej pomnozycie swoje dochody i pomnozycie swoje szczescie.
DALE CARNEGIE



2 Dlaczego wrécitem do handlu, chociaz po-
stanowitem z tym skonczy¢

iedy patrze na wszystkie minione lata, czesto jestem zaskoczony,
KZe tak blahe wydarzenia potrafity odmieni¢ cate moje zycie. Jak

juz wspomniatem, po dziesieciu kiepskich, pelnych porazek mie-
siagcach, w czasie ktorych usilowalem sprzedawaé ubezpieczenia,
stracilem wszelka nadzieje, ze kiedykolwiek naucze sie dobrze wy-
konywaé¢ zawo6d handlowca. Postanowitem wtedy da¢ sobie z tym
spokdj i przez kilka dni przegladatem ogloszenia o pracy. Chciatem
sie zatrudni¢ jako spedytor, poniewaz bedac chtopcem pracowatem
przez jaki$ czas w American Radiator Company, gdzie pakowatem
gwozdzie i przygotowywatem paczki do wysylki. Sadzitem, ze nada-
je sie do takiej pracy, nawet z moim kiepskim wyksztatceniem. Jed-
nak cho¢ bardzo staratem sie o zatrudnienie, wszystkie moje wysitki
spelzly na niczym.

Bylem nie tylko zniechecony. Znajdowalem sie w najglebszej roz-
paczy, doszedlem bowiem do wniosku, ze bede musial wréci¢ do
George’a Kelly’ego i zn6w zbiera¢ dla niego raty za meble, jezdzac
rowerem po ulicach miasta. Wszystko, na co mogtem liczy¢ w mojej
dawnej pracy, to 18 dolaréw tygodniowo.

W biurze firmy ubezpieczeniowej zostawitem swoje piéro, scyzo-
ryk i jeszcze kilka osobistych drobiazgéw. Pewnego ranka posze-
dtem je stamtad zabraé. Spodziewalem sie spedzi¢ tam tylko kilka
minut, ale kiedy oprézniatem biurko, szef firmy, pan Walter LeMar
Talbot, rozpoczat w sali konferencyjnej spotkanie z akwizytorami.
Nie moglem wyjs¢é nie powodujac zamieszania; usiadlem wiec
i przystuchiwalem sie, o czym mowa. Im wiecej méwili, tym bar-
dziej stawalem sie zniechecony. Moéwili o rzeczach, ktérych nigdy
nie potrafitbym zrobi¢. Potem zabrat glos prezes Talbot. Byto w jego



wypowiedzi stwierdzenie, ktére na dlugo pozostalo mi w pamieci
i przez ostatnie 30 lat mialo powazny wplyw na moje zycie:

,Panowie, biznes sprzedazy sprowadza sie w sumie do jednego, tylko jednego: trze-
ba dostrzec ludzi. Pokazcie mi tylko przecietnie uzdolnionego faceta, ktéry zabierze sie
do pracy i szczerze opowie swoja historie czterem, moze pieciu ludziom dziennie. A ja
wam wtedy powiem, ze ten facet sie sprawdzi!”

Az podniostem sie z krzesta, kiedy to ustyszatem. Uwierzytbym we
wszystko, cokolwiek by pan Talbot powiedziatl. Byt cztowiekiem,
ktory zaczat pracowaé dla firmy w wieku 11 lat i od tego czasu wy-
deptat wlasne Sciezki we wszystkich oddziatach. A przez kilka lat
sam byl akwizytorem. On wiedzial, co méwi. Poczutem sie tak, jak-
by nagle zza chmur wyjrzato stofice. Wtedy wlasnie postanowitem
wziaé go za stowo.

Powiedziatem sobie: ,I co, panie Bettger? Masz d wie zdrowe
nogi. Mozesz wiec chodzi¢ i szczerze opowiadaé¢ ludziom swoja hi-
storie, czterem albo pieciu ludziom dziennie. A wiec sprawdzisz sie
— tak powiedziat pan Talbot!”

Alez bylem szczesliwy! Co za ulga wiedzieé, ze mogltem daé sobie
rade!

Bylo to doktadnie dziesie¢ tygodni przed koncem roku. Postano-
witem przez te dziesie¢ tygodni prowadzi¢ doktadne notatki ze swo-
jej pracy, zebym mogt by¢ pewien, ze codziennie sktadam wizyty co
najmniej czterem klientom. Przekonalem sie jednak, ze czterech
klientéw dziennie to bardzo wiele. Zdatem sobie tez sprawe, z jak
niewieloma klientami rozmawiatem wczes$niej.

W czasie tych dziesieciu tygodni moje obroty wyniosty 51 tysiecy
dolar6w — o wiele wiecej, niz udato mi sie zyska¢ w ciggu poprzed-
nich dziesieciu miesiecy! Nie bylo to wiele, ale pozwolito mi przeko-
nac sie, ze pan Talbot mial racje. Sprawdzitem sie!

Wtedy tez zdatem sobie sprawe, jak cenny jest mdj czas, i posta-
nowitem dziata¢ tak, by traci¢ go jak najmniej. Jednak uznatem, ze
nie musze juz prowadzi¢ doktadnych notatek.

Od tego momentu moje obroty zaczely spadaé. Nie wiedziatem
dlaczego i w kilka miesiecy p6Zniej znalaztem sie w dotku niemal
ro6wnym poprzedniemu. Pewnego sobotniego popotudnia wybratem



sie do biura i zamknatlem w malej sali konferencyjnej. Przez trzy go-
dziny siedziatem tam i rozliczalem sie sam ze soba. ,,Co sie ze mna
dzieje? Co jest nie tak?”

Byla tylko jedna mozliwa przyczyna: doszedlem do wniosku, ze
nie widziatem ludzi.

— Jak mam sie nauczy¢ widzie¢ ludzi? — zadawatem sobie pytanie.
— Z pewno$cia mam wystarczajaco duzo bodZcéw. Potrzebuje pienie-
dzy. Nie jestem leniwy.

Postanowitem powrdécié¢ do notatek.

W rok péZniej z duma i z entuzjazmem w obecnosci catej agencji
zrelacjonowatem historie tego roku. Ukradkiem zerkatem do swoich
notatek. Byly dokladne, bo wszystkie dane wpisywalem na biezaco,
codziennie. Zlozytem w r6znych miejscach 1849 wizyt handlowych.
828 razy udato mi sie rozmawiaé z klientami i doprowadzitem do
konca 65 transakcji. Moja prowizja wyniosta 4251 dolaréw i 82 cen-
ty.

Ile warta byta kazda wizyta? Latwo policzy¢. Kazda z wizyt warta
byta netto 2 dolary i 30 centéw. I pomysleé, ze rok wczesniej bytem
tak zniechecony, ze postanowitem daé sobie z tym spokdj. A teraz
kazda z moich wizyt w interesach, wszystko jedno, czy udato mi sie
z kim$ porozmawiaé, czy nie, przynosita mi 2 dolary 30 centow.

Nie potrafilbym znalezé stéw, aby wyrazi¢, jak wiele odwagi
i wiary daly mi moje notatki.

P6Zniej pokaze Czytelnikom, jak notatki pomogly mi zorganizo-
wacé sie tak, ze stopniowo zwiekszylem warto$¢ kazdej z wizyt
z 2,30 do 19 dolaréw, jak przez lata zmniejszalem stosunek liczby
wizyt do liczby faktycznie podpisanych uméw ubezpieczeniowych
z 29:1, poprzez 20,10 i wreszcie 3 na jedng umowe. Teraz podam
tylko przyktad.

Z notatek wynikato, ze 70% wszystkich moich kontraktéw podpi-
salem w czasie pierwszej wizyty, 23% w czasie drugiej, a 7% w cza-
sie trzeciej i kolejnych. Ale 50% catego mojego czasu pochtaniaty
kolejne wizyty, ktore przyniosty mi tylko 7% zawartych uméw. ,Po
co mam sie szarpac za te siedem procent? — pomys$latem. — Dlaczego
nie poSwieci¢ calego mojego czasu na pierwsze i drugie spotkania?”

Ta decyzja zwiekszyta wartos¢ kazdej wizyty z 2,8 do 4,27 dolara.



Bez notatek nie mamy zadnego sposobu, by przekona¢ sie, co ro-
bimy Zle. Studiowanie wlasnych notatek moze mnie zainspirowac
o wiele bardziej niz jakiekolwiek poradniki. Czesto bralem przyktad,
tak jak tysiace innych z Claya W. Hamlina, jednego z najlepszych
handlowcéw na Swiecie. Clay powiedziat mi kiedys, ze trzy razy po-
niést zawodowa porazke, zanim zaczat prowadzi¢ wiasne notatki.

»,Nigdy nie wygrasz, jesli nie ruszysz do ataku.” Przekonalem sie,
ze ta zasada jest rownie prawdziwa w akwizycji, jak w baseballu.
Kiedy gralem w Cardinals mieliSmy prawoskrzydtowego nazwiskiem
Steve Evans. Steve byl duzym, silnym facetem obsadzonym na linii
z Babe’em Ruthem. Uderzal pitke prawie tak mocno jak Babe. Ale
Steve miat zly zwyczaj. Odczekiwal. Zwykle dopiero przy trzeciej
pilce zrywat sie do biegu. Pamietam jeden wazny mecz rozgrywany
w St. Louis. Wlasnie byla kolej Steve’a na odbicie pitki. Dwéch za-
wodnikéw stato na aucie przy pelnych bazach. Kazde, najgorsze na-
wet uderzenie pozwolitoby wygraé. Steve wybral swéj ulubiony kij
i stanat do gry.

— No, Steve, bierz pierwsza pitke — krzyczelisSmy.

Ale juz z pozycji, jaka przyjal na polu, widaé bylo, ze pierwsza
pitke zamierza przepusci¢. 1 rzeczywiScie. Pitka przeleciala przez
pole, a Steve nawet nie zdjat kija z ramienia.

— Pierwszy rzut — wrzeszczat sedzia.

— No, Steve! Gon przy nastepnej pilce — dopingowaliSmy razem
z publicznoscia.

Steve wbil kolce swoich butéw glteboko w ziemie, zeby lepiej wy-
startowad. I znéw mocna pitka przez Srodek pola, i znéw Steve ani
drgnat.

— Drugi rzut — krzyknat sedzia.
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