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PPrrzzeeddmmoowwaa
DDoo WWyyddaanniiaa PPoollsskkiieeggoo

Po raz pierwszy mocy dawania do wiadczy em w dok adnie taki sam

sposób, jak opisywany poni ej Leo Buscaglia (tyle, e ja nie pope ni em jego b du

i pewnie, dlatego teraz mog  Ci zaoferowa  nie tylko tego e-booka, ale tak e

Bonus Specjalny).

Otó , zdarzy o si  to podczas spotkania z twórc  „Magnesu Finansowego”

Paw em Sow . Dzie  by  nadzwyczaj upalny, siedzieli my w klimatyzowanym

wn trzu, pewnej ca kiem sympatycznej knajpki w centrum Warszawy, s cz c

wyborn , zimn , z lodem i cytryn ... wod  mineraln .

W pewnej chwili Pawe  si gn  do bocznej kieszeni marynarki i wr czaj c

mi zwitek banknotów o nomina ach 100 PLN (to by a naprawd  ca kiem poka na

suma)  powiedzia :  „S uchaj  Piotrze,  chcia bym  aby  przyj  to  ode  mnie”

Zd bia em i oniemia em nie wiedz c zupe nie, co mam powiedzie . Czu em si

bardzo g upio w sytuacji, gdy przyjaciel wr cza mi poka n  sum  pieni dzy

mówi c co  o wdzi czno ci, przyja ni, itd.

Zacz em si  „broni ” przed niespodziewanym prezentem, usi uj c jako

„odbi ” pi eczk  u ywaj c podobnych argumentów. W a ciwie to czu em si , jakby

podawa  mi kawa ek rozpalonego do bia o ci elaza. Na nic zda y si  protesty. Nie

mia em wyj cia. Schowa em pieni dze, ale ca y czas nurtowa o mnie pytanie: „O

co w tym wszystkim chodzi?”.

Ju  wkrótce zrozumia em.

Oto kilka dni pó niej, dosta em e-mailem od Joanny Piec, jeszcze robocz ,

kopi  przek adu na j zyk polski bestselleru Joe Vitala “The Greatest Money-

Making Secret in History”.

Nie mog em uwierzy , e mam przed oczami polski przek ad e-booka,

który na wiecie, sta  si  w ci gu kilku miesi cy od jego wydania, absolutnym

hitem.
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Kiedy ju  och on em pomy la em, e trzeba zrobi  wszystko co tylko

mo na  aby  dystrybuowa  go  w  Polsce  za  darmo  (w  innych  krajach  jest  on

sprzedawany za kwot  od 30 do ponad 60 PLN).

Posz o zdecydowanie atwiej ni  przypuszcza em! Okaza o si , bowiem e

twórcy polskiego przek adu Joanna Piec i Pawe  Sowa, maj  ca kowicie „woln

rek ”  je li  chodzi  o  jego  dystrybucj  w  Polsce  od  Joe  Vitala  (Joe,  thank  you!).

Pozosta o, wi c tylko przygotowa  ostateczn  wersj .

I oto jest!

Przed sob , drogi czytelniku, masz PIERWSZY POLSKI przek ad

„Najwi kszego w Historii Sekretu Robienia Pieni dzy”. Mam nadziej  i szczerze

Ci tego ycz , e jego lektura stanie si  równie wielkim prze omem w Twoim

yciu, jak w przypadku tysi cy i setek tysi cy ludzi, którzy przeczytali go przed

Tob .

Pami tam, e kiedy ja go raz pierwszy przeczy em zrozumia em, i  zasada

wzajemno ci, o której tak cz sto wspominam na szkoleniach, objawia mi si  w

zupe nie innej, znacznie szerszej postaci. Co wi cej zrozumia em tak e, e sam

do wiadczy em i do wiadczam dobrodziejstwa jej dzia ania w tym nowym,

zaskakuj cym dla mnie znaczeniu.

Kiedy bowiem, rozpoczynali my prowadzenie biznesu szkoleniowego w

zakresie NLP, YAN System, perswazji i wywierania wp ywu, to pomimo naszych

wysi ków pierwsza edycja szkolenia „Master IP” odby a si  przy prawie pustej sali.

Mimo wielu zg osze , ostatecznie zjawi o si  ledwie 5 uczestników. Kolejna edycja

i... rezultat niewiele lepszy.

Którego  dnia przed trzeci  edycj , zadzwoni  do mnie pewien m ody

cz owiek i powiedzia : „Bardzo chcia bym wzi  udzia  w tym szkoleniu, ale nie

mam pieni dzy. Mog  je odpracowa , prosz  da  mi szans ”. Pomy la em

wówczas, e w sumie nie ma znaczenia czy na sali b dzie jedna osoba wi cej czy

mniej. Skoro, wi c ju  ten facet by  na tyle odwa ny i zdesperowany, aby

zadzwoni  z tak  pro ba to czemu nie.

Od tego czasu regularnie 3 - 4 osobom dawali my szans  wzi cia udzia u w

szkoleniu podstawowym ca kowicie za darmo.
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Krótko potem, ku mojemu zdumieniu, nagle (w a ciwie z tygodnia na

tydzie ) posypa y si  propozycje prowadzenia szkole  w firmach, a na szkoleniach

otwartych zaczyna o brakowa  miejsc. Po roku, prawie ka de szkolenie to

maksymalna ilo  osób na sali. Z miesi ca na miesi c wi cej i wi cej zamówie . I

trwa to dzisiaj. Nasze szkolenia sta y si  znane, a g ówne z nich, czyli „Master IP”

w niektórych kr gach biznesu sta o si  wr cz „szkoleniem kultowym” (to cytat z

wypowiedzi jednego z uczestników).

Dzisiaj jestem g boko przekonany, e zadzia a a zasada wzajemno ci,

zadzia a a Wielka Moc Dawania, o której przeczytasz w „Sekrecie...”.

Mi ej lektury.

Piotr M. abuz

www.yanscron.pl

Aha, skoro ju  mowa o Wielkiej Mocy Dawania, to do cz do nas i prze lij

ten e-book jak najwi kszej ilo ci swoich znajomych. Ciekawe jak szybko

do wiadczysz tego, czego do wiadczyli Ci, którzy opisuj  swoje historie poni ej

http://www.sekret.net.pl
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MMoocc DDaawwaanniiaa
wprowadzenie

John Harricharan

To by  naprawd  gor cy letni dzie , wiele lat temu. Jecha em w a nie do

sklepu spo ywczego po dwa produkty. W tamtym czasie by em cz stym go ciem w

supermarkecie, bo nigdy nie mia em wystarczaj co pieni dzy, aby zrobi  zakupy

jednorazowo na ca y tydzie ,.

Zaledwie par  miesi cy wcze niej moja ona zmar a po d ugiej walce z

rakiem. Nie by o ubezpieczenia a tylko mnóstwo wydatków i góra rachunków.

Mia em prac  na cz  etatu i z trudem wystarcza o mi pieni dzy, aby nakarmi

dwójk  moich ma ych dzieci. Sytuacja wygl da a le, naprawd  le.

I oto tego dnia, z ci kim sercem i czterema dolarami w kieszeni jecha em

do supermarketu, aby kupi  mleko i bochenek chleba. Dzieci by y g odne i

musia em da  im co  do jedzenia. Gdy na skrzy owaniu zatrzyma em si  na

czerwonym wietle, zobaczy em po mojej prawej stronie, na trawie obok jezdni

m odego m czyzn , kobiet  i dziecko. O lepiaj cy ar s o ca w samo po udnie

zalewa  ich bez lito ci.

M czyzna trzyma  kartk  z napisem: „B d  pracowa  za jedzenie”. Kobieta

sta a obok. Wpatrywa a si  w samochody zatrzymuj ce si  na czerwonym wietle.

Dziecko, prawdopodobnie dwuletnie, siedzia o na trawie trzymaj c lalk  z jedn

r k . Wszystko to zauwa y em w ci gu trzydziestu sekund, zanim wiat o

zmieni o si  na zielone.

Tak bardzo chcia em da  im kilka dolarów, ale gdybym to zrobi ,

zabrak oby mi pieni dzy na mleko i chleb. A tylko na tyle mog y wystarczy  mi

cztery  dolary.  Gdy wiat a  si  zmieni y,  rzuci em ostatni  raz  okiem na t  trójk  i

zgasi em w sobie poczucie winy (gdy  nie pomog em potrzebuj cym) i smutek

(gdy  nie mia em wystarczaj co du o pieni dzy, by si  z nimi podzieli ).

http://www.sekret.net.pl
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Jednak  jad c,  nie  mog em  si  pozby  obrazu  tej  trójki,  która  utkwi a  w

mojej g owie. Smutne, zapadaj ce w pami  oczy m odego m czyzny i jego

rodziny zosta y ze mn  przez nast pn  mil . Nie wytrzyma em. Czu em ich ból i

musia em co  z tym zrobi . Zawróci em w to miejsce, gdzie widzia em ich przed

chwil .

Podjecha em blisko i wr czy em m czy nie dwa z moich czterech

dolarów. Mia  zy w oczach, kiedy mi dzi kowa . U miechn em si  i pojecha em

do  supermarketu.  Liczy em  na  to,  e  mleko  i  chleb  b d  mo e  w  promocji.  A

nawet, je li kupi  tylko mleko albo tylko chleb, to co? Jako  to b dzie.

Wci  my l c o ca ym tym wypadku zaparkowa em pod supermarketem.

Nadal czu em si  dobrze po tym, co zrobi em. Gdy tylko wysiad em z samochodu,

moja stopa po lizgn a si  na czym , le cym na jezdni. Pod moj  stop  le a

dwudziestodolarowy banknot.

Nie mog em po prostu uwierzy .

Rozejrza em si  wokó , podnios em go z szacunkiem, poszed em do sklepu

i kupi em nie tylko chleb i mleko, ale równie  kilka innych rzeczy, których bardzo

potrzebowa em.

Nigdy nie zapomnia em tego wydarzenia. To mi przypomnia o, e

wszech wiat jest dziwny i tajemniczy. Potwierdzi o moje przekonanie, e jest on

niewyczerpywalny. Da em dwa dolary i dosta em w zamian dwadzie cia.

W drodze powrotnej z supermarketu zatrzyma em si  raz jeszcze przy tej

g odnej rodzinie i da em im nast pne pi  dolarów.

To wydarzenie jest tylko jednym z wielu, które zdarzy y si  w moim yciu.

Wygl da na to, e im wi cej dajemy, tym wi cej otrzymujemy. To jest by  mo e

jedno z tych praw wszech wiata, które mówi: „Je li chcesz co  dosta , musisz

najpierw co  da ”.

Jest taki krótki wierszyk:

By  sobie cz ek - szaleniec na schwa

Im wi cej dawa , tym wi cej mia .

http://www.sekret.net.pl
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Wiele razy my limy, e nie posiadamy nic, co mogliby my da . Je li jednak

przyjrzymy si  uwa nie, zobaczymy, e nawet maj c niewiele, wci  mo emy si

tym podzieli  z innymi. Przesta my, wi c czeka  na chwil ,  kiedy pomy limy, e

mamy wystarczaj co du o by dawa . Daj c i dziel c si  nawet odrobin ,

otwieramy magazyny wszech wiata i pozwalamy rzekom dóbr p yn  nasz  drog .

Nie wierz mi na s owo. Po prostu uczciwie sprawd  to i zobacz, jak bardzo

b dziesz zaskoczony wynikami. W zasadzie to, co dajemy nigdy nie wraca od tych,

których obdarowali my. Przychodzi to do nas ze róde , które trudno nam sobie

wyobrazi . Zatem podaruj sobie bogactwo.

Skorzystaj z mo liwo ci, jak  daje ta zasada wszech wiata. Daj sobie t

szans . Czasami efekty pojawiaj  si  b yskawicznie, czasami troch  pó niej, ale

mo esz mie  pewno , e si  pojawi . Daj a otrzymasz – znacznie wi cej ni

kiedykolwiek da e . A kiedy dajesz, nie rób tego z sercem pe nym obaw, ale

przepe nionym wdzi czno ci . B dziesz zaskoczony, jak to wszystko dzia a.

Otwórz bramy dostatku w swoim yciu ofiaruj c osobom w potrzebie troch  tego

co masz ...  Jak rzek  wspania y Nauczyciel: „Daj, a b dzie Ci dane”.

Sprawd . Polubisz to.

http://www.sekret.net.pl
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NNaajjwwii kksszzyy ww HHiissttoorriiii SSeekkrreett
RRoobbiieenniiaa PPiieennii ddzzyy!!

Je li chcesz mie  pieni dze, musisz zrobi  tylko jedn  rzecz.

Jest to jedna z rzeczy, któr  najzamo niejsi ludzie na tej planecie robili i

wci  robi .

Jest  to  jedna  z  rzeczy,  o  której  pisano  ju  od  wieków,  i  która  ci gle  jest

powtarzana.

Jest  to  jedna  z  rzeczy,  która  da  pieni dze  ka demu,  kto  b dzie  j  robi  a

jednocze nie wi kszo  ludzi b dzie si  obawia a tak post powa .

Co to za rzecz?

John D. Rockefeller robi  to od dziecka. Zosta  milionerem.

Andrew Carnegie równie  post powa  w ten sposób. Sta  si  magnatem

finansowym.

Jaki jest najwi kszy w historii sekret robienia pieni dzy?

Jaka jest ta jedna rzecz, która sprawdza si  u ka dego?

Rozdawaj pieni dze.

W a nie tak. Rozdawaj je.

Daj  je  ludziom,  którzy  pomogli  Ci  pozosta  w  blisko ci  z  Twoim

wewn trznym wiatem.

Daj je ludziom, którzy Ci  inspiruj , s u  Ci, lecz , kochaj  Ci .

Daj je ludziom bez oczekiwania na to, e Ci si  odp ac , ale daj je wiedz c,

e wróc  do Ciebie z jakiego  ród a zwielokrotnione.

http://www.sekret.net.pl
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 W 1924 John D. Rockefeller napisa  do swego syna i wyt umaczy  mu w

jaki sposób rozdawa  pieni dze. Napisa :

 „...  Gdy zacz em otrzymywa  pieni dze, dawno temu w dzieci stwie,

zacz em je rozdawa  i kontynuowa em to, daj c coraz wi cej w miar

otrzymywania ich w narastajacej wi kszej ilo ci.”.

Zauwa y e , co powiedzia ?

Rozdawa  coraz wi cej w miar  jak coraz wi cej otrzymywa . W ci gu

swego ycia rozda  550 milionów dolarów.

Niektórzy ludzie uwa aj , e zacz  on rozdawanie dziesi ciocentówek jako

chwyt reklamowy, aby poprawi  swój publiczny wizerunek. To k amstwo.

Cz owiekiem, który pracowa  dla Rockefeller’a nad kreowaniem jego wizerunku,

by  w tym czasie Ivy Lee. W „Courtier To The Crowd”, biografii Ivy Lee, Ray Eldon

Hiebert potwierdza, e Rockefeller rozdawa  pieni dze ju  od lat.

A wszystko co zrobi  Lee, to pozwoli  by ludzie si  o tym dowiedzieli.

P.T. Barnum równie  rozdawa  pieni dze. Jak napisa em w swojej ksi ce

o nim, p.t. „There’s A Customer Born Every Minute”, (ka dej minuty rodzi si

klient) Barnum wierzy  w co , co mo emy nazwa  „zyskown  filantropi ”.

Wiedzia , e dawanie prowadzi do otrzymywania. I on równie  sta  si  jednym z

najbogatszych ludzi na wiecie. Andrew Carnegie tak e ofiarowa  niezmiernie

du o pieni dzy. Oczywi cie i on przeszed  do historii jako jednen z najbogatszych

ludzi w Ameryce.

Bruce Barton, wspó za o yciel popularnej agencji reklamowej BBDO oraz

g ówna posta  mojej ksi ki „The Seven Lost Secrets of Succes” (7 zgubionych

sekretów sukcesu) równie  wierzy  w moc dawania. W 1927 roku napisa : „Je eli

cz owiek robi dobre rzeczy dla innych ludzi tak d ugo, e staje si  to jego

nie wiadomym zwyczajem, wtedy wszystkie pozytywne si y wszech wiata

sprzyjaj  mu w ka dej rzeczy, któr  robi.” Barton sta  si  najlepiej sprzedaj cym

si  autorem, osobisto ci  w wiecie biznesu, wielokrotnym ofiarodawc  i bardzo,

bardzo bogatym cz owiekiem.

http://www.sekret.net.pl
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Kto  móg by  si  k óci ,  e  przecie  bogaci  ludzie  mieli  pieni dze,  które

mogli rozdawa , wi c by o to dla nich atwe. Ja jestem raczej zdania, e mieli

pieni dze, gdy  byli w stanie lekk  r k  obdarowywa . Dawanie doprowadzi o ich

do otrzymywania. Dawanie doprowadzi o ich do wi kszego bogactwa.

I b d  powtarza :

Dawanie prowadzi do otrzymywania.

Dawanie prowadzi do wi kszego bogactwa.

W dzisiejszych czasach w biznesie modne jest, aby dawa  pieni dze na cele

charytatywne. To pozwala ofiarodawcom dobrze si  zaprezentowa  i oczywi cie

pomaga tym, którzy otrzymuj  darowizn . Sklepy “Anita Roddick’s Body Shop”,

lodziarnie “Ben Cohen and Jerry Greenfield’s” oraz Yvon Chouinard’s - Patagonia

s  ywymi przyk adami tego, jak darowizny mog  s u y  biznesowi. (W Polsce

popularne s  akcje firm sprzeda y bezpo redniej Avon - kampania przeciwko

rakowi piersi, Oriflame - fundacja pomocy dzieciom. Dobrym przyk adem jest

równie  akcja telewizji Polsat).

Ale tutaj, mówi  o czym  nieco innym. Chodzi mi o osobiste

obdarowywanie. Mówi  o Tobie daj cym pieni dze, dzi ki czemu Ty osobi cie

zaczniesz je otrzyma .

Je li jest jaka  rzecz, któr  ludzie robi  le, to jest to, e obdarowuj  zbyt

sk po. Trzymaj  kurczowo swoje pieni dze i, kiedy ju  przyjdzie do dawania,

ledwie skapn  odrobink . Oto, dlaczego nie otrzymuj . Musisz dawa  i to dawa

wiele, aby by  w ywym strumieniu otrzymywania.

Pami tam moment, kiedy po raz pierwszy us ysza em o idei dawania.

Pomy la em, e jest to spisek przeciwko mnie, abym ofiarowa  swoje pieni dze

ludziom, którzy  mi  o  tym powiedzieli.  I  kiedy dawa em – robi em to  jak sknera.

Naturalnie otrzyma em w taki sam sposób. Dawa em ma o. Dostawa em ma o.

Uwielbiam inspiruj ce historie. Uwielbiam je czyta , s ucha  ich, dzieli  si

nimi i opowiada . Postanowi em kiedy  podzi kowa  Mike’owi Dooley

(www.tut.com) za jego inspiruj ce wiadomo ci, jakimi dzieli  si  ze mn  i innymi

lud mi ka dego dnia w e-mailach. Zdecydowa em podarowa  mu jakie

pieni dze. W przesz o ci by oby to mo e pi  dolarów, ale by  to czas, kiedy

http://www.sekret.net.pl
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dopiero wyszed em z niedostatku i obawia em si , e zasada dawania nie zadzia a.

Tym razem by o inaczej. Wzi em ksi eczk  czekow  i wypisa em czek na tysi c

dolarów.

 Do ówczesnego dnia, by  to najwi kszy datek, jaki kiedykolwiek zrobi em

w yciu.

 Tak, troch  si  nawet zdenerwowa em, ale przede wszystkim czu em si

podekscytowany. Chcia em pozna  ró nic . Chcia em nagrodzi  Mike’a i zobaczy ,

co si  stanie. Mike by  oszo omiony. Otrzyma  mój czek w li cie i prawie wjecha

samochodem w dom trac c kontrol  nad kierownic . Nie móg  uwierzy . Nawet

zadzwoni  do mnie i mi podzi kowa . A ja delektowa em si  jego dziecinnym

zaskoczeniem. Poczu em si  jak milion dolarów. (Pami taj o tym!)

Pokocha em ten stan, patrz c jak bardzo Mike by  szcz liwy.

Delektowa em si  dawaniem mu pieni dzy. Cokolwiek z nimi zrobi  by o dla mnie

satysfakcjonuj ce. Otrzyma em to niesamowite uczucie, e pomagam komu  w

kontynuowaniu rzeczy, w któr  wierzy em. Nieustannie przynosi mi rado

posy anie mu pieni dzy.

I wtedy co  cudownego zacz o si  zdarza . Nagle otrzyma em telefon od

cz owieka, który chcia , abym zosta  wspó autorem jego ksi ki – praca, która

odp aci a mi si  wielokrotnie wi cej ni  ja podarowa em. Nieco pó niej wydawca z

Japonii skontaktowa  si  ze mn , chc c kupi  prawa do przet umaczenia mojej

ksi ki „Spiritual Marketing”. On równie  zaoferowa  mi du o wi cej ni  ja da em

Mike’owi w prezencie.

Prawdziwy sceptyk móg by powiedzie , e te wydarzenia nie wi  si  ze

sob . Mo e w umy le sceptyka nie. W moim mniemaniu maj  cis y zwi zek ze

sob .

Gdy da em pieni dze Mike’owi to pos a em sobie i ca emu wiatu wie , e

dobrze mi si  powodzi i e jestem otwarty na przep yw. Jednocze nie

uruchomi em magnetyczn  zasad  przyci gaj c  pieni dze:  Co dajesz, to

otrzymujesz.

Daj czas a otrzymasz czas.

Daj rzeczy a rzeczy otrzymasz.
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Daj mi o  a otrzymasz mi o .

Daj pieni dze i pieni dze otrzymasz.

Ma y napiwek mo e zmieni  Twoje finanse. Pomy l o osobie lub osobach,

które zainspirowa y Ci  w ostatnim tygodniu, które sprawi y, e poczu e  si

dobrze  sam  ze  sob  i  z  w asnym  yciem,  z  Twoimi  marzeniami  lub  celami.  Daj

tym  ludziom  pieni dze.  Ofiaruj  im  co  z  serca.  Przesta  by  sk py.  Wyjd  z

obfito ci  zamiast z l kiem. Daj bez oczekiwania czego  w zamian od tej osoby, ale

oczekuj, e Ci si  to zwróci.

W momencie, kiedy to w ko cu zrobisz, zobaczysz jak dobrze zacznie Ci si

powodzi .

Oto Najwi kszy w Historii Sekret Robienia Pieni dzy!

„Gdy zobaczysz, dotknij.

Gdy dotkniesz, poczuj.

Gdy poczujesz, kochaj.

Gdy kochasz... Oddaj.”

Gdy  Nic nie przemawia do WSZECH WIATA g o niej,

Ni  Twoja WIARA w samego siebie, dostatek i mi o , ni  dawanie.

I kiedy Wszech wiat us yszy, wi cej b dzie Ci dane.

NIE JAKO NAGRODA, lecz dlatego, e szczerze wierzysz...

W siebie, dostatek i mi o .

www.tut.com
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WWiieellkkii SSeekkrreett
UUrruucchhaammiiaanniiaa PPrraawwaa

Pewna pani przez telefon mia a pytanie.

-  „Daj  pieni dze  ju  od  lat  i  nie  widz ,  aby  powodzi o  mi  si  jakkolwiek

lepiej. Co robi  le?”

- „A gdzie dajesz te pieni dze?”

- „Do mojego ko cio a parafialnego.”

- „Dlaczego dajesz im pieni dze?” - zapyta em.

- „Bo potrzebuj  tego.”

- „Jak si  czujesz daj c im pieni dze?”

- „Jakbym pomaga a im wyj  z do ka.”

- „Ale jak naprawd  si  czujesz daj c im pieni dze?”

Przez chwil  nasta a cisza.

- „W sumie, to boli...” - przyzna a „... ciska mnie, kiedy wypisuj  im czek.”

- Nie dobrze. -„Je li czujesz si  podle daj c pieni dze, wtedy i pieni dze

przynosz  ci z e samopoczucie.” - wyt umaczy em. „Prawdopodobnie nie chcesz

przyci ga  z ego samopoczucia, wi c prawdopodobnie nie przyci gasz równie  i

pieni dzy.”

„O rany! Nigdy nie my la am o tym w ten sposób.”

„I  kiedy  dajesz  tylko  dlatego,  e  kto  prosi  lub  nawet  b aga  o  to,  wtedy

pot gujesz jeszcze potrzeby,” – wyja ni em. „Je eli chcesz, aby twoje bogactwo

wzros o,  to  dawaj  pieni dze,  gdy  tylko  dobrze  si  z  tym  czujesz.  Innymi  s owy,

dawanie komu , kto potrzebuje jest szlachetn  rzecz . Rób tak. Lecz nie jest to

zasada, o której tutaj mówi .”
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- „Rozumiem” – odpowiedzia a. Nie mog em przesta  my le  o tym, e

jaka  inna cz  wszech wiata pomaga jej zrozumie  to, czego ja nie by em w

stanie wyt umaczy .

- „Co rozumiesz?” – spyta em.

- „Podtrzymywa am ko ció  w tym b aganiu” – odpowiedzia a. „Moje serce

chce dawa  pieni dze gdziekolwiek poczuj  straw  duchow . Czasem jest to mój

ko ció  a czasem nie.”

- „Zrozumia a  to!” – powiedzia em.

W a nie tak si  to odbywa.

Mo esz dawa  pieni dze z jakichkolwiek powodów chcesz. Ja pomagam

czerwonemu Krzy owi, fundacji Make-A-Wish, fundacj  walki z rakiem i innym,

lecz nie oczekuj , aby moje finanse wzros y od tych darowizn. Hojno  pomaga,

oczywi cie, ale niekoniecznie uruchamia duchowe prawo.

 Wygl da na to, e duchowe prawo przyci gania pieni dzy dzia a, kiedy z

lekkim sercem dajesz pieni dze gdziekolwiek otrzymujesz duchow  straw , z

pewnym oczekiwaniem na to, e w jaki  sposób, którego  dnia, Twoje finanse

zaczn  rosn  jako rezultat tych dzia a . Dawanie na dobroczynne zbiórki mo e

uruchomi  to prawo, je eli czujesz, e otrzyma e  w jaki  sposób straw  duchow

dzi ki tym e zbiórkom. Lecz je li nie, a Ty i tak obdarowujesz, prawdopodobnie

jedynie pomagasz ludziom w potrzebie. To oczywi cie jest szlachetne, wi c rób to.

 Powtórz  raz jeszcze, przedmiotem tej ksi ki jest najwi kszy w historii

sekret robienia pieni dzy, a uruchamiasz go daj c z lekko ci  i rado ci

gdziekolwiek w danym momencie otrzymujesz straw  duchow  i nauk .

Pieni dze s  zewn trzn  form  duchowej substancji”

(Georgiana Tree West, „Prosperity’s Ten Commandments)

http://www.sekret.net.pl
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SSeekkrreettnnee KKuucchheennnnee DDrrzzwwii
ddoo BBooggaaccttwwaa

Dosta em dzisiaj w li cie czek od dawno „zgubionego” przyjaciela.

Czek jest tylko na cz  pieni dzy, które jest mi winien. Ale przys anie ich

zaj o mu ponad dziesi  lat, wi c i tak, widz c je, jestem zadowolony. Dziesi  lat

temu zatrudni  mnie do napisania dla niego szczegó owej strategii marketingowej.

W owym czasie liczy em sobie kilka tysi cy dolarów za tak  us ug . Zgodzi  si  na

to.

Wykona em prac  a on nie zap aci  mojego honorarium. By  moim

przyjacielem, wiec przymyka em oko na zaleg  faktur . Miesi ce mija y, pó niej

lata. Mój przyjaciel przeprowadzi  si  do innego stanu, a ja do innego miasta. On

y  gdzie  swoim yciem i w a ciwie umkn  z mojej pami ci. Ja tymczasem dzi ki

moim  ksi kom  i  kasetom,  ca kiem  szybko  sta em  si  do  popularny  w

Internecie.

Pewnego dnia kilka miesi cy temu otrzyma em e-mail od osoby, która

chcia a wspólnie ze mn  napisa  ksi k . Cz owiek ten wspomnia , e zna kogo  z

moich  przyjació  i  wymieni  tego,  który  by  mi  winny  pieni dze.  Gdy  tylko

us ysza em imi  swego starego znajomego natychmiast podskoczy o mi ci nienie.

Czu em jak narasta we mnie z o . Poczu em si  oszukany, zdradzony i zraniony.

Wzi em kilka g bokich wdechów i uspokoi em si . Zacz em rozmawia  ze sob .

Przypomnia em sobie, e wszech wiat to olbrzymie miejsce (ma o powiedziane!) i

bogactwo mo e przyj  z ró nych stron a nie tylko z zaleg ych faktur.

Zdecydowa em wybaczy  swemu przyjacielowi, zrobi em to w my lach. Szczerze

pozwoli em jemu i jego d ugowi odej . Nie potrzebowa em tych pieni dzy i nie

potrzebowa em dochodzi  sprawiedliwo ci.

Po oko o dziewi ciu latach, mój przyjaciel przys a  mi list e-mailem.

Powiedzia , e pami ta, i  jest mi winien pieni dze. Wyja ni , jak bardzo trudny
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mia  okres.  Opowiedzia  o  tym,  e  si  przeprowadzi  i  chcia  o  tym  ze  mn

porozmawia . Doda  tak e, i  chcia by znowu pokoju mi dzy nami. Odpisa em mu

krótko, e mi dzy nami ju  panuje pokój. Zaproponowa em mu tak e, aby sp aca

swój  d ug  przesy aj c  mi  czeki  na  ma  cz  tego,  co  by  mi  winien  (po

dwadzie cia procent, je li dobrze pami tam). Zgodzi  si  na to.

Jednak czeku mi nie przes a . Nie by o to w porz dku. Po kilku miesi cach

ponownie odezwa  si . By  to nast pny e-mail, w którym znowu t umaczy  mi

swoj  sytuacj . Zachowa em spokój. Wiedzia em, e b d  mia  pieni dze. One nie

musz  przychodzi  od niego. Wszech wiat – czy jakkolwiek zechcesz nazwa  si

wi ksz  od Ciebie i ode mnie, zadba o to, aby pieni dze p yn y w moim kierunku

tak d ugo, jak d ugo jestem na przep yw otwarty. A trwanie w spokoju jest dobrym

sposobem, aby pozosta  w tym stanie.

I jak wspomnia em na wst pie tego rozdzia u, dzisiaj otrzyma em czek.

Nie mam poj cia jak mój stary znajomy czu  si  wypisuj c ten czek. Mam

nadziej , e zrobi  to z sercem pe nym rado ci. Je li tak, uruchomi  w a nie zasad

przyci gania pieni dzy.

Pami tam, kiedy sam wypisa em czek na pi set dolarów bratu, który

dwadzie cia lat wcze niej udzieli  mi pomocy bez adnych zobowi za . Gdy w

ko cu mu si  zrewan owa em, czu em si  radosny jak skowronek. Wypisanie tego

czeku Tedowi pozwoli o mi si  poczu  jak król. Da o mi to wewn trzne uczucie

spokoju, warte chyba milion dolarów.

Nazywam ten stan spokoju lub wybaczenia sekretnymi drzwiami

kuchennymi bogactwa. Gdzie  w swoim yciu trzymasz jakie  urazy, gdy  kto

winny jest Ci pieni dze lub dlatego, e Ty jeste  je komu  winien?

Pozwól temu odej . Porozmawiaj ze sob . U wiadom sobie w swej boskiej

wiadomo ci, e to wszech wiat Ci  obdarowuje a nie Twoi przyjaciele. Pieni dze

nie przychodz  do Ciebie od nich, one przychodz   p o p r z e z   nich.

 Gdy raz porzucisz urazy - uwolnisz si  i otworzysz na

otrzymywanie.

http://www.sekret.net.pl


Najwi kszy w Historii Sekret Robienia Pieni dzy!
>> www.sekret.net.pl <<

18

WWyyssttrrzzeeggaajj SSii WWiieellkkiieejj PPuu aappkkii

Artyku , który zapocz tkowa  t  ksi k  nazywa  si  „Najwi kszy w Historii

Sekret Robienia Pieni dzy” i by  skrócon  wersj  rozdzia u pierwszego. Artyku

ten by  tak popularny, e trafi  do tysi cy odbiorców w Internecie. Wydawcy w

sieci reprodukowali go i rozsy ali. Przechowywa y ten artyku  najlepsze strony

www. Setki osób odpisa o do mnie w wi kszo ci dzi kuj c i chwal c artyku .

Kilka e-maili, które otrzyma em by o niezwykle ciekawych. By y one od

ludzi, którzy prosili mnie o pieni dze. Najwyra niej przeczytali oni artyku  i

wywnioskowali, e jestem cz owiekiem, który daje pieni dze ka demu, kto o nie

poprosi, wi c zrobili to. Problem polega  na tym, e mój artyku  mówi  zupe nie o

czym  innym, mianowicie o sekrecie przyci gania bogactwa. Nigdy nie napisa em:

„Pro  o pieni dze a b dziesz bogaty.” Zamiast tego przekaza em wiadomo : „Daj

pieni dze, gdziekolwiek otrzyma e  straw  duchow  a uruchomisz prawo

przyci gania pieni dzy.” Odpisa em ka dej osobie, która poprosi a mnie o

pieni dze i wyt umaczy em t  zasad .

Nikt z nich nie odpisa . Opisuj  to do wiadczenie, aby  rozwa y  je z dwóch

powodów:

1. Nie b agaj o pieni dze oczekuj c, e staniesz si  zamo ny. Popatrz tylko

na ebraj cych na ulicach. Oni nie yj  w dostatku. Otrzymuj  tylko tyle, aby

przetrwa  b d  jeszcze mniej. Spójrz na ludzi zbieraj cych datki dla ró nych

fundacji. Wi kszo  z nich zajmuje si  ebraniem, chocia  nigdy tak by tego nie

nazwali i nigdy te  nie wygl daj  na nasyconych. Czy to jaka  regu a?

2. Nie dawaj pieni dzy ebrakom oczekuj c, e staniesz si  zamo ny. Nie

sugeruj , eby nie pomaga  biednym, cho  dyskutowa  by mo na nad tym, ile im

da  by sobie poradzili. Mówi , aby nie dawa  ludziom pieni dzy tylko dlatego e o

nie prosz  i oczekiwa , e wszech wiat obdarzy Ci  obfito ci .
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Widz  dawanie pieni dzy jako sensowne jedynie, kiedy odbywa si  ono bez

poczucia obowi zku, a poczucie obowi zku postrzegam jako pu apk . Zawsze

mia em ten problem z duchownymi, którzy prosili o pieni dze, gdy :

a) potrzebowali ich – lub:

b) biblia tak nakazywa a

Mo e to i prawda, ale je eli dajesz pieni dze bez uczucia rado ci w sercu,

jest  bardzo  ma o  prawdopodobne,  e  pieni dze  te  wróc  do  Ciebie

zwielokrotnione. Najprostszym sposobem, aby okre li  gdzie da  pieni dze, jest

zadanie sobie pytania:

Gdzie dano Ci najwi cej rado ci?

A je eli chcesz sprecyzowa  to jeszcze bardziej lub potrzebujesz dalszych

pyta , aby odpowiedzie  sobie na pytanie gdzie da  pieni dze, sprawd  te

poni sze:

Gdzie przypomniano Ci o Twojej bosko ci?

Gdzie zosta e  zach cony, aby realizowa  swoje marzenia?

Kto sprawi , e poczu e  lub poczu a  si  szcz liwa, e yjesz?

Cokolwiek odpowiesz – wiesz ju  gdzie da  pieni dze.

 „Wielu ludzi mia o emocjonalne blokady przed dawaniem pieni dzy,

gdy  tak wielu teologów k ad o nacisk na to, jak wiele dawanie czyni dla

ko cio a zamiast na to, jak wiele dawanie mo e uczyni  dla samych daj cych”

(Catherine Ponder „Open Your Mind to Prosperity”)
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MMoojjaa WWiieellkkaa SSppoowwiieedd

Dobrze, wyznaj .

Trudno mi by o uwierzy , e otrzymam pieni dze, je li je dam. To po

prostu brzmia o jak oszustwo, jak chwyt marketingowy ludzi, którzy chcieli, bym

im sprezentowa  swoje pieni dze. Có , na to by em za sprytny. Postanowi em, e

nie b d  dawa  pieni dzy, ale za to b d  dawa  ksi ki. Dok adnie tak - ksi ki.

Mia em ca e mnóstwo ksi ek. Odk d pracowa em jako dziennikarz w New Age

oraz od lat jako recenzent, mia em ich naprawd  wiele. Wi cej ni

potrzebowa em. Czemu zatem ich nie rozda ?

Wci  pami tam moment podj cia tej decyzji. Le a em w ó ku w

Houston, gdzie wówczas mieszka em i rozwa a em, w jaki sposób sta  si

bogatym.

Pami tam, e my la em: „Mog  zosta  najbogatszym cz owiekiem Ameryki

pod wzgl dem posiadanych ksi ek.”

I wtedy w a nie postanowi em wypróbowa  zasad  dawania na ksi kach.

W ci gu nast pnych paru dni zaprosi em kilku znajomych i pozwoli em im

przejrze  ksi ki. Oczywi cie nie pozwoli em im wybra  ka dej spo ród

wszystkich, jakie mia em, ale wystawi em kilka stosów ksi ek, z których

pozwoli em im zabra , co tylko chcieli.

Pó niej przez kilka miesi cy, podczas ka dego wyst pienia, równie

rozdawa em ksi ki. Odkry em, e jest to wietny sposób, aby przyku  uwag .

Je li uwaga s uchaczy umyka a, proponowa em ksi k  za darmo ka demu, kto

zada  mi nast pne pytanie. Wszyscy na sali o ywiali si .

Gdy przeprowadzi em si  do wiejskiej posiad o ci, w której teraz

mieszkam, posk ada em 25 pude  ksi ek w gara u. Urz dzi em wtedy

parapetówk  i zaprosi em znajomych. Zanim wyszli zaproponowa em im, aby

wybrali sobie z pude  ksi ki, jakie tylko chc . Ka dy jak  zabra . Pami tam, e
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jeden m czyzna wzi  tak wiele ksi ek, e potrzebowa  wózka, aby je dotoczy

do samochodu.

Jaki by  skutek mojej wielkiej akcji rozdawania ksi ek? Od dnia, kiedy w

Houston postanowi em ofiarowywa  ksi ki, mam ich zawsze mnóstwo. Dzisiaj

jestem posiadaczem jednej z najwi kszych na wiecie kolekcji ksi ek z dziedziny

marketingu oraz metafizyki. Ludzie ogl daj  moj  kolekcj  i s  pe ni podziwu.

Nie rozumiej , e ksi ki zawsze b d  do mnie przychodzi , gdy  rozdaj

je. Uruchomi em wielk  zasad  dawania w kwestii ksi ek.

Dzisiaj ju  wiem, e nale y dawa  pieni dze, aby je otrzymywa . Jako

rezultat, mam o wiele, wiele wi cej pieni dzy ni  kiedykolwiek mia em za czasów

mieszkania w Houston.

Ale w czasach, kiedy obawia em si  stracenia pieni dzy i chcia em

wszystko, co mia em zatrzyma , wszystko co mog em da  to ksi ki. W rezultacie,

ksi ki nadesz y.

S uchaj i ucz si : Dawaj to, co chcesz otrzyma .

 „Nie wolno nam próbowa  naprawia  cie ek, którymi nasze dobra

przychodz . Nie ma powodu, aby my le , e to co dajesz powróci do Ciebie t

sam  drog , poprzez któr  Ty podarowa e .”

(Charles Fillmore : „Prosperity”)
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WWssppaanniiaa yy CCzz oowwiieekk,, kkttóórryy RRoozzddaa
3300 MMiilliioonnóóww DDoollaarróóww

Niedawno dowiedzia em si , e s awny, niezwyk y i czaruj cy ameryka ski

filantrop nie yje.

Zawsze uwielbia em jego ksi k  „Ask for the Moon and Get IT: The Secret

to Getting What You Want by Knowing How to Ask. (Domagaj si  ksi yca i

otrzymaj go, sztuka osi gania tego, czego pragniesz przez zadawanie w a ciwych

pyta )

Nazywa  si  Percy Ross. By  mo e o nim s ysza e . Ross rozda  oko o

trzydzie ci milionów dolarów na ró ne cele charytatywne i organizacje. Przez

siedemna cie lat pisa  równie  kolumn  „Dzi ki Milionom” dla oko o o miuset

ogólnokrajowych gazet. Kolumna zawiera a listy ludzi pisz cych do Ross’a,

opowiadaj cych mu swoje historie i prosz cych go o pomoc. To by o fascynuj ce,

gdy  Ross zawsze by  w stanie przejrze  ludzi. Czyta  ich listy i by  w stanie

wyczu , czy s  szczerzy, czy leniwi czy te  ebrz  i zawsze odpowiada  s owami

pe nymi m dro ci, a czasem do cza  czek. Rozdawa  sto dwadzie cia czeków

tygodniowo. I w ci gu siedemnastu lat rozda  oko o $30,000,000.

Co ciekawe - Ross zacz  z dwoma milionami dolarów!

Czy dostrzegasz ju  jak zadzia a a zasada dawania? Ross rozpocz  z

dwoma milionami jako swoim kapita em pocz tkowym. Mo esz nie mie  takiej

kwoty, ale ta historia wci  jest prawdziwa. W ci gu 17 lat Ross rozda  trzydzie ci

milionów dolarów.

Raz jeszcze – dawanie prowadzi do otrzymywania.

Czy kiedykolwiek by e  w sytuacji, kiedy poproszono Ci  o ofiarowanie

pieni dzy na jaki  szczególny cel a Ty wzdrygn e  si  na my l o stanie swojego

konta i by e  rozdarty pomi dzy: da  pieni dze czy nie? Wiele osób opowiedzia o

mi,  e  byli  dok adnie  w  takiej  sytuacji  i  kiedy  zdecydowali  si  ofiarowa  co ,  z
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zaskoczeniem odkrywali, e z jakiego  niespodziewanego ród a wp ywa a do nich

suma pieni na, wype niaj c miejsce kwoty, jak  podarowali.

Prawda jest taka, e trzymaj c kurczowo swoje pieni dze, ryzykujesz utrat

wszystkiego, co zgromadzi e . Z drugiej strony, je li wierzysz, e dobre rzeczy

przydarzaj  si  tym, którzy ofiarowuj  z przyjemno ci . Zawsze znajdziesz rodki,

aby zaspokoi  swoje potrzeby.

Aby si  o tym przekona  w pe ni, zwró  uwag  na Percy Ross’a. Rozpocz

sw  charytatywn  w drówk  z dwoma milionami dolarów i jeszcze w ci gu

siedemnastu lat rozda  kolejne trzydzie ci!

Brakuje mi Percy’ego. Teraz Ty mo esz zaj  jego miejsce.
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CCoo TToo JJeesstt PPrraawwddzziiwwee DDaawwaanniiee
LLuubb –– CCzzyy MMaasszz MMoo ee

„„RRaacchhuunnkkooww OOssoobboowwoo ””

W a nie sko czy em rozmow  telefoniczn  z moim drogim przyjacielem dr

Paul’em Hartunian, geniuszem reklamy, filantropem i prawdziwym wielbicielem

psów. Zapyta em Paul’a o dawanie, jak dzia a ono w jego yciu oraz o jego w asne

do wiadczenia na ten temat. Oto, co mi powiedzia , a co naprawd  otwiera oczy

na pewne sprawy.

„Zbyt wielu ludzi kalkuluje swoje dawanie. Daj  jakie  pieni dze a

nast pnie wyczekuj , e wróc . Kiedy wróci do nich dziesi  razy tyle? Wed ug

mnie, to nie jest prawdziwe dawanie.”

By o to dla mnie szokuj ce stwierdzenie.

„Czym jest zatem prawdziwe dawanie?” – zapyta em.

„Wierz , e prawdziwe dawanie jest anonimowe” – wyt umaczy  Paul.

„Je li kto  daje milion dolarów na fundacj , bo fundacja wybuduje o rodek jego

imienia, nazwa bym to targowaniem si  a nie dawaniem.”

Paul poruszy  bardzo wa ny aspekt.

Pami tam, e kto , kiedy  napisa  do mnie pytaj c, co zrobi , je li chce si

da  pieni dze swoim znajomym a oni odmawiaj . Pomy la em sobie wtedy: „A

dlaczego Twoi znajomi musz  wiedzie  o tym, e dar jest od Ciebie? Czy nie

mo esz zachowa  tego w sekrecie?”

Paul kontynuowa  i powiedzia  mi co  jeszcze bardziej fascynuj cego.

„My l , e sekret dawania tkwi w tym, aby nie przejmowa  si  tym, czy to,

co da e  powróci do Ciebie czy te  nie,” wyt umaczy . „Raz przestaniesz oczekiwa

i ju  jeste  otwarty na przyp yw.”
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O tak!

Oto sekret!

Daj bez oczekiwania rewan u – daj, gdy  Twoje serce namawia Ci  do tego

– daj, poniewa  sprawi Ci to rado  – i ju  jeste  w strumieniu samego ycia.

„Wszystko co mog  doda  jest tym, e Kosmos wspomaga reszt ” –

powiedzia  Paul. „Zosta em w yciu pob ogos awiony, cho  nigdy nie

b ogos awi em. Po prostu Kosmos zaopiekowa  si  mn .”

Bardzo  podoba  mi  si  sposób,  w  jaki  Paul  mi  to  wszystko  wyt umaczy .

Pokaza  bardzo praktyczny, zrównowa ony pogl d na dawanie. „Uwa am, i  nie

jest problemem to, e jest si  rozpoznanym jako daj cy” – doda . „Lecz je eli

dajesz, aby Ci  rozpoznano i spodziewasz si , e zwróci Ci si  to dziesi ciokrotnie

– to jest to rachowanie a nie dawanie”.

Paul  robi  tak jak mówi.  Przed wi tami Bo ego narodzenia  2002 przys a

mi e-mail z zapytaniem, czy mo e mam co  dla ducha, co móg by da  czytelnikom

swoich newsletterów. Powiedzia , e zawsze pisa  co  o reklamie i dawa  rady na

temat zarobienia pieni dzy. Teraz chcia  im ofiarowa  co  dla ducha.

Zasugerowa em, e móg by da  swoim fanom do przeczytania elektroniczn

wersj  mojego bestsellera „Spiritual Marketing”. Powiedzia em, e ka dy mo e to

przeczyta  online na http://www.mrfire.com/spirit. Paul powiadomi  swoich

czytelników. To by  bardzo szczodry gest. Nie zarobi  ani grosza na mojej ksi ce,

ani na adnej adnotacji. On po prostu dawa .

Puent  jest to, e Paul w tamtym czasie mia  oko o 76,000 czytelników. To

oznacza, e jego podarunek (i mój tak e) dotar  do mnóstwa ludzi. Paul da  z serca

i  ja  zrobi em  to  samo.  W  jaki  sposób  to  wróci  do  nas,  nikt  nie  wie  –  mo e  z

wyj tkiem Kosmosu.

Czy Ty dajesz?

„Prawo pomy lno ci, którego pierwszym krokiem jest dawanie, wchodzi w serce

tak g eboko, e z ledwo ci  mo na oczekiwa  wa enia i ujmowania go w

liczbach i rachunkach... Musimy dawa  bez oczekiwania na wzajemno ”

(Ernest C.Wilson: „The Great Physician”)
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PPookkaa MMii KKaass !!

Czy jestem jedynym, który naprawd  obejrza  film „Jerry McGuire”?

Ka dy, jak Tom Cruise powtarza  tekst „Poka  mi kas !”. Nie ogl da em

tego filmu blisko przez rok po jego wej ciu na ekrany, gdy  my la em, e by  on po

prostu ca kowicie o chciwo ci. Ka dy, kto go zobaczy  u miecha  si  i powtarza

ten tekst – „Poka  mi kas !” – jak gdyby by  to rodzaj narodowej mantry, wi c nie

by em zainteresowany.

Pewnego dnia, Nerissa i ja, chcieli my obejrze  co  ciekawego w telewizji.

Szcz liwie trafili my w a nie na „Jerry’ego McGuire”. Usiedli my, aby go

obejrze .  By em  zdumiony.  Film  w  ogóle  nie  by  ani  o  chciwo ci  ani  o

zach anno ci. Co prawda, Jerry rzeczywi cie pochodzi  z miejsca „g odnego

pieni dzy”, ale wkrótce nauczy  si , e taki sposób my lenia nie dzia a.

Chciwo  wypad a z gry.

Chciwo  by a lep  uliczk .

Chciwo  prowadzi a do duchowego ubóstwa.

Zamiast tego, agent sportowy, Jerry, nauczy  si  pot gi pasji. W chwili,

kiedy naprawd  zacz  dba  o swoich klientów, opiekowa  si  nimi i zaanga owa

swe serce w gracza, którego reprezentowa  (a który zrobi  to samo dla niego)

wtedy i tylko wtedy zacz  delektowa  si  smakiem prawdziwego sukcesu i

do wiadcza  rzeczywistego szcz cia.

Nie ma w tpliwo ci, e has o „Poka  mi kas !” jest chwytliwe. Jest ono

u yte w tym filmie tak dobrze, powtórzone tyle razy i podane z tak  dawk  emocji,

e po prostu nie ma innego wyj cia, jak tylko pami ta  je.

http://www.sekret.net.pl


Najwi kszy w Historii Sekret Robienia Pieni dzy!
>> www.sekret.net.pl <<

27

Dlaczego wspomnia em o tym filmie? Dla mnie najwa niejsz , cho

niewypowiedzian , kwesti  jest – poka  mi swoje serce a nie swoj  kas .

Dawanie jest w a nie takie. Je eli dajesz z powodu pragnienia pieni dzy, to

nie obdarowujesz, ale targujesz si . Je eli motywacja p ynie z serca, które wo a by

tak zrobi , wtedy jest to prawdziwe dawanie. Oto jest ró nica pomi dzy „Poka  mi

kas !” a „Poka  mi swoje serce.”

Wszech wiat odpowiada na g os Twojego serca, nie na Twoje pieni dze.

Moneta jest tylko symbolem.

Daj  pieni dze  prosto  z  serca.   Gdy  tak  zrobisz,  bardzo  szybko  i  w

najbardziej zaskakuj cy sposób wszech wiat sam wkrótce „Poka e Ci kas !”

 Nie rób tego, aby otrzyma . Nie traktuj dawania jako formy negocjacji ze

wszech wiatem.

Daj, aby da .
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NNaajjwwaa nniieejjsszzaa DDuucchhoowwaa
PPoossttaawwaa UUmmyyss uu

Czy mog  Ci delikatnie przypomnie , jak funkcjonuje zasada dawania?

Specjalnie dla Ciebie znalaz em w internecie i stworzy em nast puj c

„Duchow  Postaw  Umys u”. Mo esz dostrzec te same wzorce, co ja i u o y  dla

siebie jedn , bardziej osobist  i dopasowan  do Ciebie postaw . Wystarczy, e

otworzysz stron http://www.wmop.org/Smt.htm. „Duchowa Postawa Umys u”

to afirmacja potwierdzaj ca, która jest „... uznaniem Wszechwiedz cego,

Wszechmog cego i Wszechobecnego Ducha oraz u wiadomieniem sobie jedno ci

cz owieka z Duchem...” (Ernest Holmes: „Science of Mind”, str. 149)

To, mo e by  czym  wi cej ni  Ty czy ja jeste my w stanie zrozumie , wi c

nazwijmy „Duchow  Postaw  Umys u”, po prostu formu , s u c  pozostaniu w

harmonii z niesko czono ci . Nazwij to magi . Nazwij to przypomnieniem.

Nazwij to szcz liwym urokiem. To nie ma adnego znaczenia.

„Ta „Postawa” nie nak ania Ci  do wierzenia w cokolwiek. S u y zmianie

Twoich przekona  aby  móg  rozpozna  i zaakceptowa  prawd .

Innymi s owy, ta „Postawa” s u y przypomnieniu Ci o tym, co ju  istnieje.

Na przyk ad, prawo dawania (podobnie jak prawo ci enia i par  innych) ju

istnieje. Jest prawd . „Postawa” s u y przypomnieniu Ci o tym fakcie.

Mo esz mówi  s owa, które znajdziesz poni ej, rano, wieczorem, w ciszy

lub g o no. Najwa niejsze jest to, aby  je wypowiada , w czasie, kiedy zamierzasz

podarowa  komu  pieni dze (lub swoje w asne s owa, które maj  szczególne

znaczenie dla Ciebie):

 „Wiem, e we wszech wiecie istnieje niesko czony uk ad - energia, która

jest mn , jest we mnie i wokó  mnie. Wszyscy jeste my po czeni z energi ,

jeste my w niej i jeste my z niej. Jestem po czony z tob , tak jak z ka dym innym

cz owiekiem poprzez t  energi , która nas wype nia. Wiem, e je eli oddam
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cokolwiek w ten uk ad energii, wróci to do mnie zwielokrotnione i wzmocnione,

gdy  ten uk ad energii wzrasta i rozwija si . Jestem wdzi czny za zrozumienie, za

dary,  które  otrzymuj  teraz  i  te,  które  otrzymam  w  przysz o ci.  Ufam,  e  ten

proces b dzie dla mnie pracowa , tak jak pracuje on dla ka dego, kto uruchamia

go daj c. Niechaj si  stanie.”

Jak zwykle, to co czujesz mówi c te s owa, jest najwa niejsze. Emocje

uruchamiaj  prawo.

Poczuj rado .
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MMyy llee JJaakk BBóógg

Oko o dziesi  lat temu wyg osi em mow  pod tytu em „Jak My le  Tak,

Jak Bóg”. S uchacze byli zachwyceni. Ci, którzy byli tego dnia w Houston, wci  to

pami taj . W ubieg ym roku udost pni em to nagranie on-line i mo na by o

ods ucha  je przez Internet. Wszyscy byli zachwyceni.

Powodem, dla którego ta mowa uzyska a taki szeroki rozg os, jest to, jak

bardzo jest wyzwalaj ca. „My le  jak Bóg” jest w ca o ci o my leniu bez adnych

ogranicze . Czy naprawd  wydaje Ci si , e Bóg mia by jakiekolwiek granice? Czy

naprawd  my lisz, e Bóg mówi by o brakach i ograniczeniach? Czy naprawd

my lisz, e Bóg mia by jakie  wyt umaczenia z nierobienia jakich  rzeczy?

Nie s dz .

W mojej przemowie opowiedzia em histori  Barry’ego Neil Kaufman’a i

jego ony Susie, lecz cych swojego syna z autyzmu. Mówi em tak e o Meir

Schnieder, urodzonej niewidomej i zdiagnozowanej jako nieuleczalnie chora,

która  teraz  widzi  i  pomaga  innym  w  uzyskaniu  i  odzyskaniu  wzroku.  Mówi em

równie  o mojej pracy z Jonathanem, cudownym trenerem, z którym pracowa em

lata temu. (Wi kszo  historii jest w mojej ksi ce „Spiritual Marketing”).

Co mam na my li, gdy mówi : gdyby  mia  udawa , e mo esz my le  jak

Bóg, w jaki sposób by  to czyni ? Co by  robi ? Co by  mówi ?

Jestem pewien, e Bóg nie wzbrania by si  przed dawaniem pieni dzy (lub

czegokolwiek innego).

Jestem pewien, e Bóg nie martwi by si  o to, jak pieni dze przyjd  do

Niego (lub do Niej, wg twórców filmu „Dogma” :).

Jestem pewien, e Bóg nie nak ada by równie  ogranicze  na to, co daje.
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Co by  robi  gdyby  my la  jak Bóg?

To niezwyk e pytanie przenika ka d  cz stk  Twego ycia.

Jak zachowywa by  si  w swoim zwi zku, gdyby  my la  jak Bóg?

Jakby  pracowa , gdyby  my la  jak Bóg?

Jakby  si  porusza by  si  w towarzystwie, gdyby  my la  jak Bóg?

To jest cos wi cej, ni  tylko wiczenie wyzwalaj ce kreatywne my lenie. To

jest równie  szansa na rozwój Twego serca.

W jaki sposób to zrobi ?

Udajesz.

Udawaj.

Udajesz, e jeste  Bogiem.

Gdyby  by  Bogiem, jakby  my la ?

Osobi cie, my l  bez adnych ogranicze , kiedy zaczynam gra  rol

my l cego tak jak Bóg.

Mój umys  zaczyna rozwa a  wszystko i nic zarazem: leczenie raka?

Oczywi cie! Wygranie milionów na loterii? atwizna! Rozwi zanie problemu

g odu na wiecie? Bez wysi ku!

Oczywi cie, wprowadzanie w ycie tych globalnych rozwi za , to zupe nie

inna historia. Wi c wró my do domu, do nas samych, do Ciebie i do mnie.

Gdybym ja my la  jak Bóg w swoim w asnym yciu, co robi bym inaczej?

Có , ta ksi ka jest dobrym przyk adem.

Rozmawia em z Johnem Harricharan’em w pi tek po po udniu. Jest moim

drogim przyjacielem i duchowym doradc . By  w jednym ze swoich mistycznych

stanów tego dnia i powiedzia  mi, e wkrótce napisz  ksi k . Nie trzeba by

oczywi cie prorokiem, aby to wiedzie . W ko cu jestem pisarzem. Zawsze pisz

swoje kolejne ksi ki.
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Ale co  we mnie drgn o, kiedy John mi powiedzia  o tej ksi ce.

Rozmawiali my  o  ró nych  pomys ach  przez  kilka  minut.  Wspomnia  o  tym,  jak

popularny by  mój artyku  zatytu owany „Najwi kszy w Historii Sekret Robienia

Pieni dzy”. Powiedzia , e taka ksi ka pomog aby wiatu i by aby bardzo dobrze

przyj ta. Nie mówi em Johnowi o tym wcze niej,ale chcia em napisa  ksi k  w

oparciu o ten artyku . To delikatne „popchni cie” Johna by o wszystkim, czego

potrzebowa em, aby to zrobi .

Rozpocz em pisa  t  ksi k  dok adnie nast pnego dnia. Odk d usiad em

do pisania, min y trzy dni. Mówi c w skrócie, dzi ki my leniu jak Bóg, usun em

wszystkie ograniczenia dotycz ce tego, jak d ugo zajmuje napisanie ksi ki. Do

tego miejsca zaj o mi to mniej wi cej weekend.

Ca kiem nie le.

Wracaj c do Ciebie: gdyby  my la  jak Bóg, co by  robi  w tej w a nie

chwili?

Je li jest to dawanie pieni dzy, id  i daj.

Je li jest to pisanie ksi ki, zacznij pisa .

Je li chcesz zacz  nowy biznes, zacznij.

Bez ogranicze .

Po prostu, my l jak Bóg.

„W moim osobistym odczuciu, powody, dla których dawa am nigdy nie

by y do ko ca jasne. Zawsze by o tak du o nacisku ze strony ko cio a, e nigdy

dawanie, nie wydawa o si  ofiarowaniem z dobrej woli. Nie by o to dawaniem

w zamian za mi o , lecz raczej kolejnym rachunkiem do sp aty.

 Z tego powodu dawanie nie skutkowa o otwarciem ród a pomy lno ci.

Postawa, motyw i Duch, z którym dajemy pieni dze Wszech wiatowi, s

najwa niejsz  rzecz  w naszym dawaniu. Nasz  motywacj  musi sta  si  to, e

pieni dze, które rozdajemy s  darem mi o ci i e s  kierowane do Wszech wiata

z wdzi czno ci  i uznaniem za nasz dar ycia”

(Patricia Diane Cota-Robles: „It Is Time For You To Be Financially Free!”)
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WWiieellkkii BB dd LLeeoo BBuussccaagglliiaa

Spotka em Leo Buscaglia wiele lat temu. By  czaruj cym,

pasjonuj cym i barwnym autorem bestsellera „Love”. Powiedzia

kiedy  o swojej ksi ce: „Mam prawo by pisa  o mi o ci!”

By  rzeczywi cie cz owiekiem pe nym mi o ci. Jego s owa rozgrzewa y moje

serce  i  by y  inspiracj  dla  duszy.  Marian,  wówczas  moja  ona  i  ja,  mieli my  w

zwyczaju ogl da  Leo w telewizji. Inspirowa  nas. Naucza  wówczas o

obdarowywaniu. By em bardzo sceptyczny. Wci  uwa a em, e dawanie jest

rodzajem spiskiu. Ale Marian zawsze by a bardziej otwarta i ufna ode mnie. W

owym czasie praktykowa a dawanie cz ciej ni  ja.

Pewnego dnia, kiedy Marian zastanawia a si  nad tym, komu by pos a

pieni dze, przypomnia a sobie Leo Buscaglia. Chcia a mu podzi kowa  za

wszystko, czym si  dzieli  i za to, i  poprzez swoje ksi ki i s owa zawsze

przypomina  jej, aby y  yciem pe nym mi o ci.

Marian znalaz a wi c jego adres i wys a a mu czek. Pami tam jak bardzo

by a szcz liwa, kiedy przesy a a mu ten prezent wraz z listem. Jej serce bi o

mocniej.

Ale zdarzy o si  co  smutnego.

Kilka tygodni pó niej Marian, otrzyma a list od Leo Buscaglia. Zwróci  jej

czek. Napisa  w nim, e ma wszystkiego pod dostatkiem i niczego nie potrzebuje,

wi c prosi, aby da  ten czek komu  w potrzebie. Marian poczu a si  zraniona i

ura ona, wr cz odrzucona. Odebra a t  odmow  jako zlekcewa enie. To by  dla

niej smutny moment.

Gdy opowiadam tu o reakcji Marian na odmowny list, chodzi mi bardziej o

to, co zrobi  Leo. Uwa am, e zrobi  b d. Aby by  w nurcie ycia, musisz zarówno

dawa  jak i otrzymywa . Leo odci  przyp yw. Jaki  czas pó niej dowiedzia em si
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–  od  samego  Leo  –  i  kilkakrotnie  zosta  okradziony.  Kto  w ama  si  do  jego

domu i zabra  jego rzeczy. Z tego, co wiem zdarzy o mu si  to przynajmniej dwa

razy.

My l , to e Leo mia  osobiste blokady dotycz ce otrzymywania. Te

ograniczenia zaowocowa y w jego yciu tym, e straci  wszystko co mia . Mog  si

oczywi cie myli , ale naprawd  zastanawiam si  nad tym, czy by y jakie

powi zania pomi dzy tym, e odmawia  przyj cia podarunków a tym, e wszystko

straci .

Wyci gnijmy wnioski z b du Leo.

Gdy kto  oferuje Ci pieni dze – przyjmij je.

Gdy kto  mówi Ci komplement – przyjmij go.

Gdy ktokolwiek daje Ci co  w darze – z rado ci  powitaj ten dar.

Gdy odmawiasz przyj cia darów, komplementów, pieni dzy, zamykasz

drzwi pomy lno ci, która pragnie przyj  do Ciebie. Kluczem jest przebywanie w

nurcie.  Gdy dajesz i otrzymujesz, wtedy uczestniczysz w strumieniu ycia.

Ostatecznie pieni dze musz  by  w ci g ym ruchu, aby dawa  to, co dobre.

Dawaj.

I kiedy wraca to do Ciebie, przyjmuj!
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CCzzyy GGrraattiiss MMaa SSwwoojj WWaarrttoo ??

Jest taka teoria w marketingu, e ludzie nie doceniaj  tego, co otrzymuj

za darmo.

 Czy to prawda?

 Tak  jak  prawd  jest,  e  s owo  „darmowe”  lub  „gratis”  ma

prawdopodobnie najwi ksz  moc i jest najbardziej przekonuj cym s owem, jakie

u ywa si  w marketingu, równie prawdopodobne jest to, e cokolwiek otrzymane

za darmo, jest traktowane zazwyczaj z lekcewa eniem i bez szacunku.

 By o to wielokrotnie udowadniane. Specjali ci, którzy po wi caj  swój

czas i oferuj  us ugi za darmo, cz sto napotykaj  ludzi, którzy zupe nie nie

okazuj  wdzi czno ci za to. Generalnie rzecz bior c, jedynie, je li kto  p aci, jest w

stanie doceni  to, co otrzymuje.

 Czy sprawdza si  to w dawaniu pieni dzy?

 Po pierwsze, nie s dz .

 Po drugie, to bez znaczenia.

 Spójrzmy na obydwa przypadki.

 Po pierwsze, nie s dz , aby postrzegano w ten sposób na pieni dze, gdy

s  one w ko cu tak wysoko cenionym symbolem w naszym wiecie. Ludzie

miotaj  si , walcz , pracuj , martwi  si  i umieraj  dla pieni dzy. Wiedz , e

maj  one swoj  warto . Wi kszo  osób, kiedy je otrzymuje, wita je ch tnie.

Niektórzy zrz dz , e ci gle nie maj  ich wystarczaj co du o i takie w snie jest

ich ycie, pe ne braków i ogranicze . Generalnie rzecz ujmuj c: daj ludziom

pieni dze a oni b d  mieli wiadomo  tego, e da e  im co  o prawdziwej

warto ci.

 Po drugie, uwa am, e to nie ma znaczenia, co oni my l  o pieni dzach

ani te  co z nimi. Dajesz pieni dze, aby pobudzi  swoje w asne serce.
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 Mój  przyjaciel  Bob  Proctor,  autor  ksi ki  „You  Were  Born  Rich”,

powiedzia  mi:  „Nie  dbam o to  co  oni  zrobi  z  tymi  pieni dzmi.  Mog  je  wzi  i

spali . Daj  je dla siebie.”

 I to jest sedno. Chocia  daj c chcesz, aby Twój dar by  przyj ty i

doceniony, to tak naprawd  Ty daj c budzisz swego w asnego ducha i

uruchamiasz duchowe prawo.

Da em przyjacielowi cenne wydanie, teraz ju  legendarnej ksi ki „The

Robert Collier Letter Book”. Ksi ka ta jest niezwykle rzadka i ma ogromna

warto .  By  on wtedy u mnie  w domu i  powiedzia ,  e  szuka  tej  ksi ki  od lat.

Mia em  akurat  o  jeden  egzemplarz  wi cej,  wi c  po  prostu  wr czy em  mu  j .  Z

wra enia  otwar  szeroko  oczy.  By  oszo omiony.  Nie  móg  w  to  uwierzy  i

rozp ywa  si  w podzi kowaniach. By  to równie  ostatni raz, kiedy widzia em

swego  przyjaciela.  Czy  nie  doceni  tego  podarunku?  By  mo e.  Czy  by o  to  dla

niego zbyt wiele, aby przyj  to jako prezent? To równie  prawdopodobne.  Czy

da bym mu ksi k  raz jeszcze, gdyby sytuacja si  powtórzy a? Z ca ego serca.

Wr czenie mu ksi ki sprawi o, e poczu em si  wspaniale.

 A oto nast pny przyk ad.

 Oko o dwadziestu pi ciu lat temu, czyta em ksi ki i s ucha em kasty

Barry’ego Neil Kauffman’a, za o yciela The Option Institute. Mia em wtedy

bardzo  ma o  pieni dzy  i  trudno  mi  by o  dzieli  si  jeszcze  tym  co  mia em.  Ale

chcia em co  da , aby okaza  moje poparcie dla Barry’ego, wi c wys a em mu pi

dolarów. Wiele to dla mnie znaczy o i mia em nadziej ,  e si  to jako  zsumuje z

tym, co inni posy ali Barry’emu.

 Pó niej, w 1985 roku, pojecha em do The Option Institute by studiowa

tam pod okiem Barry’ego. W ostatni  noc mieli my tam tzw. publiczny Noc

Dzi kczynienia. Wszyscy, którzy w tym tygodniu byli w Instytucie, zebrali si  w

sali,  usiedli  w  kr gu  i  ka dy  po  kolei  mówi ,  za  co  by  wdzi czny.  To  zaj o  trzy

godziny. Nie mo esz sobie nawet wyobrazi  tej energii w sali, gdzie trzydziestu

ludzi przez trzy godziny dzi kuje sobie wzajemnie za wszystko, co otrzymali. To

by o fenomenalne! Wci  ywo wspominam tamt  noc.

  Gdy przysz a chwila na Barry’ego, aby mówi , on wybra  mnie.

Rozpozna  mnie  po  moich  listach  do  niego,  po  moim  wsparciu  –  i  po  pi ciu

dolarach, które przes a em mu wiele miesi cy wcze niej. By em oszo omiony.
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Podczas gdy ja czu em si  wspaniale pomagaj c Barry’emu cho by w tak ma ym

stopniu, teraz zda em sobie spraw , e on czu  si  cudownie otrzymuj c to

wsparcie. I to by a pi kna relacja „wygrany-wygrany”.

 Pami taj, to jak si  czujesz daj c jest kluczem. I je li ta druga osoba czuje

równie  rado  – tak jak Barry – to jest to kolejny powód by wi towa  i czu  si

szcz liwym.

 A je li ten cz owiek powie niewiele lub nawet zniknie z Twego ycia – tak

jak mój przyjaciel z bezcenn  ksi k  – pozwól na to.

 Raz jeszcze, to jak Ty si  czujesz daj c jest kluczem.

„Dawanie pieni dzy jest bardzo dobrym kryterium poznania czyjego

mentalnego zdrowia. Wielkoduszne osoby rzadko

s  mentalnie chorymi lud mi.”

(Dr. Karl A. Menninger)
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4477 OOggrraanniicczzaajj ccyycchh PPrrzzeekkoonnaa
NNaa TTeemmaatt PPiieennii ddzzyy –– OOrraazz JJaakk SSii

OOdd NNiicchh UUwwoollnnii JJuu TTeerraazz

Znam Mandy Evans od dwudziestu lat. Jest nadzwyczajnym doradc ,

potrafi cym uwolni  od wszelkich negatywnych twierdze  i przekona .

Poprosi em j , aby stworzy a list  najbardziej popularnych negatywnych i

ograniczaj cych przekona  na temat pieni dzy, jakie tylko mo e znale .

Zapyta em równie , czy mo e nam powiedzie  jak je usun . Powodem, dla

którego o to poprosi em jest to, e wiele osób czasem daje maj c ograniczaj ce

przekonania dotycz ce otrzymywania. Pozb d  si  tych blokad a pomy lno

nadejdzie. Poni szy artyku , napisany przez Mandy, daje nam fantastyczn  drog

uwolnienia si  z labiryntu ograniczaj cych przekona  na temat pieni dzy.

 To, jakie s  Twoje przekonania na temat pieni dzy b dzie gra o wi ksz

rol  osi gni ciu powodzenia oraz rado ci z niego czerpanych, ni  wi kszo  ludzi

mo e sobie wyobrazi .

 W rzeczywisto ci, ludzie w wi kszo ci nie zdaj  sobie sprawy z tego, jak

rol  ich przekonania odgrywaj  w ich finansowym sukcesie lub w jego braku.

Wi kszo  osób nigdy nie my li o swoich przekonaniach. Po prostu zachowujemy

si  zgodnie z nimi.

 Zbiera am przyk ady takich autodestrukcyjnych przekona  tak jak

wiewiórka przez d ugi czas gromadzi orzechy na zim . S  to rzeczywiste pogl dy

na temat pieni dzy, od prawdziwych ludzi, zebrane w trakcie warsztatów i

szkole . Te przekonania odci y przyp yw pieni dzy niezliczonym istnieniom

ludzkim  –  lub  zaw zi y  go  do  ma ej  stru ki.  Niektóre  z  nich  brzmi  znajomo  a

inne s  tak unikalne, e zdaj  si  by  obce. Czasem to samo przekonanie mo e

umacnia  jedn  osob  a os abia  inn . Przeczytaj t  list  i sprawd , czy

identyfikujesz si  z którym  z tych przekona .
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1. Pieni dze s  ród em ca ego z a (albo „Mi o  do pieni dzy jest
ród em ca ego z a”)

2. Gdy odnosz  sukces, ludzie nienawidz  mnie.

3. Gdybym zarobi  milion dolarów, móg bym wszystko straci  a wtedy
czu bym si  g upio i znienawidzi bym samego siebie na zawsze.

4. Nie ma wystarczaj cej ilo ci pieni dzy dla wszystkich.

5. Gdybym mia  troch  wi cej pieni dzy ni  potrzebuj , komu
innemu by brakowa o.

6. Gdybym mia  o wiele wi cej ni  potrzebuj  by prze y , wtedy
mnóstwo innych ludzi nie mia oby ich wcale.

7. Lepiej jest wzi  mniej, ni  ponosi  odpowiedzialno  za czyje
trudno ci.

8. Demokraci pi tnuj  bogatych.

9. Republikanie pi tnuj  biednych.

10. Gdybym zarobi  mnóstwo pieni dzy, to tak jakbym zdradzi
swojego ojca, który nigdy tego nie osi gn .

11. Bogaty si  bogaci.

12. Biedny ubo eje.

13. Jestem sprytny i utalentowany: powinienem dostawa  wi cej!

14. Zawsze powiniene  dobrze u ywa  pieni dzy.

15. Trudno jest poradzi  sobie z pieni dzmi.

16. Trudno jest dosta  pieni dze.

17. Musisz ci ko pracowa , aby dosta  pieni dze.

18. Aby zaoszcz dzi  pieni dze, musisz sobie radzi  bez wielu rzeczy.

19. Czas to pieni dz.

20. Nie mog  mie  i czasu i pieni dzy.

21. Pieni dze nie s  rzecz  wznios .

22. Musisz robi  mnóstwo rzeczy, których nie lubisz, aby mie
pieni dze.

23. Nie mam wystarczaj co pieni dzy, aby si  nimi dzieli  lub je
rozdawa .

24. Akceptowanie pieni dzy zobowi zuje mnie.

25. Lepiej  jest  wzi  mniej  ni  kto  jest  mi  d u ny  i  by  wolnym  od
lepkich spraw.

26. Aby by  warto ciow  osob , musz  pracowa  wi cej za mniej
pieni dzy ni  inni dostaj .

27. Posiadanie pieni dzy powstrzymuje Ci  od bycia szcz liwym.

28. Pieni dze Ci  psuj .
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29. Nigdy nie b d  mia  ich wystarczaj co du o.

30. Je eli nie b d  si  czu  le z powodu pope nionych w przesz o ci
b dów  i  nie  b d  obawia  si  przysz o ci,  to  b d  robi  te  same
b dy. (Od brokera gie dowego)

31. Najlepiej jest abym chcia  tylko tyle, eby przetrwa .

32. Otrzymujesz to, na co zas ugujesz.

33. Bycie absolutnie wiadomym ka dego pojedynczego grosika jest
dobr  i w a ciw  rzecz  - nale y to robi .

34. Nigdy nie kupuj tego, czego nie potrzebujesz.

35. Gdyby  by a  rozgarni t  i  bystr  kobiet ,  do  tej  pory  by aby  ju
niezale na finansowo.

36. Gdyby  by a  rozgarni t  i  sprytn  kobiet ,  do  tej  pory  ju  by
po lubi a kogo  zamo nego.

37. Ja zawsze wynajmuj  - posiadanie domu by oby zbyt straszne.

38. Nigdy nie czu bym si  bezpiecznie, gdybym musia  by
odpowiedzialny za co  wi cej ni  hamak.

39. Musz  posiada  swój w asny dom, albo przynajmniej mie  jacht,
aby czu  si  bezpiecznie. Je li kupi  co , co si  psuje - jestem g upi.

40. Martwienie si  o pieni dze jest tandetne.

41. Tatu  b dzie mnie lubi  bardziej, je li nie b d  wydawa  pieni dzy.

42. Chc  mie  du o pieni dzy na staro , wtedy ludzie b d  dla mnie
mili.

43. Wol , aby ludzie nigdy nie wiedzieli, e mam tyle pieni dzy, gdy
oni s  naprawd  z o liwi dla bogatych.

44. Je li b d  du o wydawa  b d  mia  opini  oszusta.

45. Tatu  b dzie mnie kocha  o wiele bardziej, je eli nie b d  du o
wydawa .

46. Ka dy chce wi cej. Je eli chodzi o pieni dze – lepiej jest mie
mniej.

47. Wewn trz mnie jest kto  inny, kto wydaje wszystkie moje
pieni dze.

Je eli identyfikujesz si  z którymkolwiek z tych przekona  - we  jedno po

drugim i przy ka dym z nich zadaj sobie te pytania:

Dlaczego w to wierz ?

Czy to prawda?

Czego si  obawiam, e mog oby si  sta , gdybym nie wierzy

w to?

http://www.sekret.net.pl


Najwi kszy w Historii Sekret Robienia Pieni dzy!
>> www.sekret.net.pl <<

41

Zadaj c sobie te trzy pytania sprawdzaj ce ka de z Twych przekona ,

mo esz si  od nich uwolni  – sta  si  wolnym cz owiekiem i zacz  realizowa

swoje marzenia. B dziesz równie  wolny by dawa  – i wolny by otrzymywa .

Rozpraw si  z tymi przekonaniami ju  teraz!

Mandy Evans nauczy a tysi ce ludzi, jak sta  si  wolnym, bardziej kreatywnym

i szcz liwszym, zmieniaj c przekonania, które zatrzymywa y ich w miejscu,

ogranicza y i powodowa y emocjonalny ból. Jej ksi ki „Travelling Free: How to

Recover From The Past” oraz “Emotional Options” pokazuj  poparcie od Deepak

Chopra, Bernie Siegel, John gray i ode mnie.

Odwied  www.mandyevans.com

 Zamów jej ksi ki z www.amazon.com

„Jedn  z przyczyn dla których ludzie nie maj  pieni dzy jest to, e wewn trznie lub

otwarcie pot piaj  je”

(Joseph Murphy: „How to Attract Money”)
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OO wwiieecceenniiee PPrrzzeezz EE--mmaaiill
LLuubb JJaakk UUcczzyynnii TTwwoojjee

WW aassnnee TTUUTT RRzzeecczzyywwiissttoo ccii

Mike Dooley nie wiedzia , co zamierza dalej robi . Rzuci  prac  w Price

Waterhouse. Opu ci  firm  - swoje zabezpieczenie i dom. Wyjecha  do Orlando i

osiad  tam, zagubiony, zawieszony w yciu, oczekuj cy na wskazówki.

adne nie nadesz y.

W mi dzyczasie jego brat zarabia  ca kiem niez e pieni dze i zbiera

tantiemy z kilku t-shirtów jakie zaprojektowa . Mike, jego brat, a pó niej równie

ich matka, weszli w rynek t-shirt-ów. Nazywali swój biznes TUT – od Totalnie

Unikalnych T-shirtów. Wszyscy, pocz wszy od Disney’a po Macy, kupowali i

sprzedawali je.

ycie dobrze si  uk ada o.

Gdy rynek zacz  si  zmienia  i g ówni nabywcy rozpocz li produkcj

w asnych t-shirtów, rodzina zdecydowa a zako czy  ten biznes. Brat artysta

rozpocz  karier  jako aktor i komik. Przedsi biorcza matka, która do tego czasu

napisa a ju  dwie ksi ki, po wi ci a si  karierze pisarskiej na „pe en etat”. Mike

zdecydowa  wykupi  rodzinny biznes, który do tej pory sta  si  ju  znany jako

Totalnie Unikalne Tematy – i sam go prowadzi .

„Nasze najbardziej popularne koszulki zawsze znane by y z inspiruj cych i

uduchowionych nadruków” –powiedzia  mi Mike pewnego dnia przez telefon.

„Dlatego zdecydowa em si  oferowa  naszym lojalnym odbiorcom Dobry Ranek w

Poniedzia ek przez e-mail”. Poniedzia kowe notki by y zazwyczaj wierszami. Jego

ma a grupka do tego czasu rozwin a si  do 1000 nazwisk. Zamiast pisa  do tych

ludzi po prostu „Drogi u ytkowniku, koszulki...”, Mike zdecydowa  si  na bardziej

wyszukan  postaw .
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„Stworzy em Klub Przygody i zaprosi em ich wszystkich do uczestnictwa za

jedyne 36 dolarów rocznie”, wyja ni  Mike - „Otrzymywaliby ode mnie

tygodniowo lub nawet codziennie inspiruj c  i motywuj c  wiadomo  o

duchowej naturze”.

Czy to zadzia a o?

„Nie. Prawie nikt za to nie zap aci . Wi c oczywi cie zdecydowa em si

oferowa  to za darmo, wiedz c, e z pewno ci  wymy l  po drodze jak zarobi  na

tym pieni dze.” Dobry Ranek w Poniedzia ek Mike’a przyj o si . Ludzie

uwielbiali cotygodniow  inspiruj c  poezj . Wreszcie zebra  odwag , aby doda

swoje w asne komentarze do ka dego wiersza. Liczba jego subskrybentów wzros a

do 3000 osób.

„W tym czasie mia em przyjaciela, który zarabia  15 000 dolarów

miesi cznie z bannerów dodawanych na jego e-kartkach,” powiedzia  Mike.

„Skupi em ca  swoj  energi  na robieniu darmowych e-kartek, które ludzie

mogliby sponsorowa  klikaj c na reklamy umieszczone na nich. U y em starych

wzorów z koszulek i doda em jaki  komentarz, aby by y unikalne.”

To równie  nie zadzia a o.

„W ci gu sze ciu miesi cy inwestorzy zrezygnowali z reklamowania si  na

moich kartkach. Mój przyjaciel przesta  zarabia  15 000 miesi cznie. Ja nigdy nie

zarobi em wi cej ni  100 dolarów na moich kartkach. Ale wci  jestem

zadowolony, e je zrobi em.”

Czemu jest zadowolony?

„Rozesz y si  po sieci dzi ki marketingowi wirusowemu” - wyja ni  Mike.

„Ludzie posy ali je innym i nagle moja strona sta a si  znana potencjalnie

milionom ludzi. Te e-kartki ci gle odgrywaj  wa n  rol  na mojej stronie.” Mniej

wi cej  w tym czasie  – w 2001 roku – Mike zdecydowa  si  na najwi ksz  prób

swojej wiary.

„Nagra em 12 kaset, spakowa em i nazwa em je „Infinity Possibilities: The

Art. of Living Your Dreams” (“Niesko czone Mo liwo ci: Sztuka ycia Swymi

Marzeniami”). S  one kombinacj  moich tygodniowych notek, starych wyk adów i

zupe nie wie ego materia u.”

Te p yty sta y si  ko em nap dowym internetowego biznesu Mike’a.
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„Ludzie  otrzymywali  moj  e-kartk  od  kogo ,  na  dole  widzieli  link  do

moich  kaset  i  to  by  impuls  aby  kupi ,  tu  i  teraz”.  Mike  sprzedaje  40  -  60

zestawów kaset miesi cznie w cenie detalicznej 125 $ za ka dy.

 Chocia  nigdy nie prosi  o osobiste referencje, polecaj ce jego p yty lub

kasety  do  tej  pory  zgromadzi  ich  olbrzymi  ilo .  Mo esz  je  zobaczy  na

www.tut.com/auwc.htm

 Oto trzy z nich:

1. „Porywaj ce, inspiruj ce, nawet cudowne. Rzadko s yszy si  tak

m dro , pi kno, które rozszerza horyzonty, praktyczn

inspiracj  i u yteczne rady”.

2. „Odlecia am! Piszcza am z zachwytu!”

3. „S ucham tych kaset regularnie. REWELACYJNY materia ,

nieko cz ce si  nowe mo liwo ci, efekty dodatkowe… Twoje

s owa powoduj , e dzia am!”

 Mike doda  codzienn  e-memo do swoich tygodniowych newsletterów.

Nigdy nie reklamowa , nie publikowa , nie uprawia  adnego marketingu.

Sprzeda  jego kaset bra a si  z polece  „z ust do ust” jego klientów. Jego baza

danych zawiera obecnie 5000 nazwisk i nieustannie wzrasta. Planuje uruchomi

serwis pay-per-click (zap a  klikni ciem), aby rozszerzy  swoj  baz . Nast pnie

zamierza skupi  si  na internetowym programie lojalno ciowym, który w a nie

doda  do strony.

 W  skrócie:  Mike  wyszed  z  firmy,  gdzie  by  jednym  z  tysi cy  trybików

absolutnie bez znaczenia i sta  si  cz owiekiem z poczuciem wielkiej misji. U y

Internetu jako swojego podstawowego narz dzia aby pomóc ludziom realizowa

ich marzenia. Jego nadrz dny sposób marketingu to nadal jest „o wiecanie przez

e-mail”, codzienne i tygodniowe inspiruj ce wiadomo ci, które wci  wysy a za

darmo.

 Jak wed ug Mike’a osi gn  sukces i zbudowa  swój w asny TUT (Totalnie

Unikalnie Teorie)?

 „Tak wyra nie jak to tylko mo liwe okre l ko cowy stan tego, co chcesz

osi gn  w sensie emocjonalnym. Wejd  w ten stan TERAZ zanim zaczniesz

pracowa  nad realizacj  swoich marze , nawet, je li rozwa asz zmian  starej
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pracy. Maj c ju  teraz ko cowy rezultat w swoim umy le atwiej pokonasz

wszelkie trudno ci, które mog yby pojawi  si  na Twojej drodze.”

 „Przesta  si  martwi  tym, jak osi gniesz cel. Jest milion sposobów, aby

osi gn  s aw , bogactwo lub cokolwiek zechcesz. Nie wi  r k wszech wiata

my l c, e to, czego pragniesz musi przyj  do ciebie w jeden, konkretny sposób.

Wszech wiat ma niesko czone mo liwo ci, ot tak, na zawo anie. Zaufaj.”

W ko cu spyta em Mike’a czy mo e zaproponowa  jak  „Totalnie

Unikaln  Teori ” specjalnie dla Ciebie, czytelnika tej ksi ki. Oto, co przys a :

„Sukces w wiecie biznesu i jakimkolwiek innym obszarze, jest du o

bardziej funkcj  tego w jaki sposób anga ujesz Wszech wiat i jego magi  ni

tego jak manipulujesz czasem i przestrzeni  wokó  siebie. Jest to sekret ka dego

bogacza, niezale nie od tego czy wie o tym, czy nie.”

 „Twoja praca to nie rugowanie konkurencji, granie w apki z twoimi

przysz ymi klientami ani odkrywanie ko a na nowo. Twoja praca to okre lenie

twojego marzenia, wyobra enie sobie ko cowego rezultatu i dzia anie zgodne z

twoimi przeczuciami i intuicj . To wszystko. Reszta automatycznie i bez wysi ku

trafi na swoje miejsce… B yskotliwa strategia marketingowa, najlepsza

lokalizacja, kluczowy pomys  i najlepszy czas - wszystko zawiera si  w tym.

Wszech wiat, cho  niewidzialny, T TNI YCIEM i jest obecny we wszystkich

twoich przedsi wzi ciach. Naucz si , jak to wykorzysta .”

A oto kolejne rewelacyjny cytat od Mike”a:

„Dawanie mówi wszech wiatowi, i  wierzysz, e otrzymujesz to, czego

potrzebujesz. Nawet, kiedy opró nisz portfel, nie boisz si  i okazujesz swoj

wiar  i pewno , e twoje kufry wype ni  si  znowu a mi o , jak  dajesz innym

jest najwa niejsza”. Gdy wierzysz, e te rzeczy s  prawdziwe, do wiadczasz ich

oraz obfito ci, jak gdyby niebo otworzy o si  dla ciebie.”

Zauwa , e sukces Mike’a wzi  si  z dawania - rozdawa  (i w dalszym ci gu

to  robi)  swoje  e-kartki  i  wci  pisze,  i  rozsy a  swoje  inspiruj ce  codzienne  i

cotygodniowe wiadomo ci.
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 Ca kowita  sprzeda  cznie  z  pieni dzmi  za  wyk ady  i  zyski  z  nowych

ksi ek  powinny  w  tym  roku  osi gn  250  000$  i  wed ug  jego  planów

1 000 000$ w 2004!

 Mike mówi: „ adna z tych rzeczy nie wydarzy aby si , gdybym nie

oferowa  moich mailingów i cz onkostwa w klubie za darmo. Cho  w tamtym

czasie nie mia em poj cia, dok d mnie to zaprowadzi i czy kiedykolwiek si  to

op aci. Po prostu czu em, e to jest w a ciwe, ludzie byli wdzi czni a ja kocha em

moj  prac .

„Czasami wszech wiat odpowiadaj c, nie zsy a rzeczy materialnych, nie

obrzuca  ci  kas ,  ale  za  to  daje  ci  pewno ,  marzenia  i  inspiracj …,  które  s

nawet cenniejsze od kasy, gdy  s  jak ofiarowana ci w dka (zamiast

pojedynczej ryby). Wtedy wiesz jak osi ga  wi cej.”
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JJaakk DDaawwaanniiee DDoopprroowwaaddzzii oo
ddoo 11,,550000,,000000$$

Jon Milion Fogg

Wielu pisarzy ch tnie przypisuje etykietk  „bestsellera” swoim ksi kom.

Taak…  to  mo e  by  najlepszy  bestseller  w  stylu  „Czy  moje  s owa  nie  s

najpi kniejsze?”, w rodzinnym miasteczku autora, ale… aby móc powiedzie , e

ksi ka sprzeda a si  w milionach egzemplarzy, to co  zupe nie innego! Oto, co

John Milton Folg mo e powiedzie  o swojej ksi ce „The Greatest Networker In

The World.” Na pytanie jak to osi gn , odpowiedzia :

Rozda em t  ksi k .

Napisa em „The Greatest Networker” w 1992. W tym czasie by em

wydawc  publikacji o nazwie „Upline”, która s u y a m czyznom i kobietom

zajmuj cym si  marketingiem sieciowym. W tym czasie mieli my najwy ej par

tysi cy subskrybentów. Nie mia em pieni dzy na wydrukowanie pierwszego

nak adu. Mój przyjaciel i mentor w biznesie, Tom „Big Al” Schreiter, podsun  mi

my l, aby „przed-sprzeda ” ksi ki ludziom, którzy mogliby odsprzedawa  je

dalej: hurtowniom ksi garskim, liderom biznesu sieciowego, ludziom, którzy

posiadali czasopisma lub katalogi, które sprzedawa y ksi ki, kasety i inne tego

typu rzeczy. Tom podpowiedzia  mi, aby przygotowa  dla nich bardzo atrakcyjne

ceny, tak, by mogli zarobi  pieni dze. Tom kupi  1000 kopii po 3$ dolary ka da.

 Zapyta em, jak zamierza sprzeda  te ksi ki. Odpowiedzia , e nie ma

takiego zamiaru. Chcia  je rozda . To przyci gn o moj  uwag . Na moje pytanie

„dlaczego?”, Tom powiedzia , e zamierza „obsia ” nowy rynek. Doszed  do

wniosku,  e  ludzie  polubi  albo pokochaj  t  ksi k  i  wróc ,  aby kupi  wi cej  i

podarowa  lub  sprzeda  innym  ludziom.  A  to  sprawi,  e  b d  poleca  j  sobie

wzajemnie  „z  ust  do  ust”.  B dzie  to  oznacza  wzrost  sprzeda y  dla  niego  (i  dla
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mnie). Tom wyja ni  mi równie  koncepcj  „warto ci dodanej”: zamierza

przygotowa  ofert  dla swoich klientów i doda  „The Greatest Networker” za

darmo, jako zach t  do kupna. Ludzie otrzymaliby prezent o warto ci 10$, za

który Tom zap aci  3$.

Dobry interes dla niego – zwi kszona sprzeda  jego produktów.

Dobry interes dla nich – warto ciowy prezent za darmo, wspania e

samopoczucie oraz przyjazne nastawienie do jego produktów.

Nie wiem jak wiele moich ksi ek Tom sprzeda  przez lata. Na pewno

inwestycja zwróci a mu si  i da a jeszcze co  wi cej, du o wi cej. Gdy zobaczy em

efekty, wiedzia em, e to wspania y pomys , wi c zacz em dodawa  „The Greatest

Networker” za darmo do ka dej pojedynczej subskrypcji „Upline”. Moi

subskrybenci mogli dosta  za darmo warto ciowy prezent a przez to byli bardziej

sk onni, aby wykupi  prenumerat . Moja ksi ka by a czytana przez wp ywowych

ludzi, którzy pomogli mi sprzeda  j  w jeszcze wi kszej ilo ci. Gdy nasta y czasy

Internetu, doda em „The Greatest Networker” w formie e-book’a do naszego

serwisu  i  tam  go  udost pni em.  Przez  lata  rozda em  prawdopodobnie  40  000

kopii mojej ksi ki. By  to koszt oko o 50 000$ - mo na wi c uzna , e rozda em

50 000$.

Zarobi em jednak pieni dze z tytu u praw autorskich ka dego sprzedanego

egzemplarza tej ksi ki. Nie wliczam tu pieni dzy zarobionych z mar y przy

sprzeda y hurtowej i detalicznej, kiedy kupowano t  ksi k  ode mnie.

To prosta matematyka. Szacuj , e podsumowuj c wszystko razem daje to

ostatecznie 1 500 000$ zysku netto dla mnie.

Sta o si  to dlatego, e zacz em rozdawa  moj  ksi k .

Oto jeszcze jedna prawdziwa historia o pot dze dawania.

Czy wiesz, kto to jest Seth Godin? (Jest on pewnym internetowym guru

poza Joe Vitale ). Seth napisa  „The Idea Virus” Ta ksi ka rozpocz a rewolucj .

Seth udost pnia  j  za darmo on-line. Ludzie mówili mu, e jest stukni ty. Ponad

pó tora  miliona  e-booków  Setha  jest  obecnie  w  sieci  i  po  tym  jak  rozda  je  za

darmo wyda  t  ksi k  w twardej ok adce w cenie 45$ za sztuk  i zarobi  fortun
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sprzedaj c j . Pomy l o tym. Mia em niezwyk  przyjemno  przeprowadzania

wywiadu z Seth’em dla „Networking Times Magazine”. Opowiedzia  mi

nast puj c  histori  o „Marketingu Dawania”, która kompletnie mnie ol ni a. To

prawdziwy klejnot!

Seth zna doskona  piosenkark  folkow , która tworzy muzyk  dla dzieci.

Wyprodukowa a pi  p yt i sprzedaje je samodzielnie. Teraz Seth nie oferuje ju

prywatnych konsultacji, ale poniewa  dama ta jest jego blisk  przyjació k , kiedy

zapyta a go, co zrobi , aby sprzedawa  wi cej swoich p yt, Seth zastanowi  si .

Zapyta  j , za ile sprzedaje swoje CD. Odpowiedzia a, e s  w cenie 15$ za sztuk .

Seth zapyta , ile kosztuje wyprodukowanie i opakowanie p yty. Jej odpowied

brzmia a: 80 centów. Na to Seth odrzek :

„Za ka dym razem, kiedy kto  kupuje jedno CD – wy lij mu dwie sztuki.

Nie b dzie mia  po ytku z dodatkowego CD, bo na ka dym jest taka sama muzyka.

Co wi c zrobi? Pewnie go komu  podaruje, najprawdopodobniej jako prezent.

Poza tym, kiedy jedno z dzieci da drugiemu CD, przypu my, na urodziny, to

bardzo prawdopodobne jest, e rodzice tego dziecka wkrótce kupi  drug , trzeci  i

czwart  p yt , gdy  b d  zm czeni s uchaniem tych samych piosenek.”

Tak  jak  mówi em  -  KLEJNOT.  Ka dy  z  tych  rozdanych  CD  zaowocowa

dodatkowym zyskiem dla piosenkarki. Tak jak powiedzia  Seth, rodzice b d

prawdopodobnie kupowali dwa lub 3 CD wi cej, czasami mo e pe en zestaw 5 CD.

I za ka dym razem, kiedy kupuj , dostaj  prezent za darmo i polecaj  swoim

przyjacio om: „To jest wietne. Ma y Jasio b dzie to uwielbia ”.

Warto  doda ,  e  wraz  z  p yt ,  któr  dawa a  za  darmo  ta  piosenkarka

podwoi a, a nawet potroi a dochodowo  swojego biznesu.
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PPrraawwoo,, kkttóórree NNiiggddyy NNiiee ZZaawwooddzzii
Dr Robert Anthony

Dwa lata temu otrzyma em e-mail od przyjaciela, w którym napisa :

„W a nie zwiedza em www, na której zamieszczono na g ównej stronie cytat z

jednej z Twoich ksi ek.”

 Sprawdzi em to i upewni em si , e cytat z mojej ksi ki „Advanced

Formula for Total Succes” zajmuje istotne miejsce na stronie tego serwisu. Po

przejrzeniu strony, by em pod wra eniem us ug, jakie oferowa  jej w a ciciel.

Skontaktowa em si  z nim i powiedzia em mu to. Do zamieszczonego przez niego

cytatu, zaproponowa em napisanie krótkiego artyku u, popieraj cego jego us ugi.

Nie móg  uwierzy , e móg bym to zrobi  dla niego bez adnej zap aty. Moj

intencj  by o da  mu wsparcie i pomóc mu osi gn  sukces. Nigdy nie zdarzy o mi

si  za da  niczego w zamian. Wiedzia em, e wszech wiat zatroszczy si  o

„w a ciw  zap at ”.

Jako rezultat mojego poparcia, cz owiek ten w ci gu nast pnego roku,

znacz co zwi kszy  swoj  sprzeda . W ci gu tego czasu nie utrzymywali my

adnego kontaktu i szczerze mówi c kompletnie zapomnia em o ca ej sprawie.

Troch  ponad rok pó niej, dosta em od niego e-mail: „Kto  napisa  do

mnie, e zobaczy  twój artyku  na mojej stronie i powiedzia , e pragnie si  z tob

skontaktowa . Powiedzia , e to jest bardzo wa ne. Czy chcesz, abym poda  mu

twój osobisty adres e-mailowy?” Mocno zdziwiony, nie zwleka em ani chwili i

odpowiedzia em twierdz co.

To by a jedyna wymiana informacji mi dzy mn  a w a cicielem strony

odk d rok wcze niej udzieli em mu poparcia. Skontaktowa em si  z cz owiekiem,

który napisa  do niego. To zmieni o ca e moje ycie.

Okaza o si , e cz owiek ten zosta  moim bliskim przyjacielem, jak równie

moim nowym mened erem. Wskutek jego pomocy, dochodowo  mojego biznesu
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wzros a 500%. Wszystko to z powodu dawania szczerze i z przyjemno ci , bez

dania czegokolwiek w zamian. By  to przejrzysty i bezpo redni efekt Prawa

Odwzajemniania (dawanie-otrzymywanie). Prawa, które nie zawodzi nigdy.

Prawa, które zawsze dzia a.
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DDaawwaanniiee NNaapprraawwdd PPrroowwaaddzzii
DDoo OOttrrzzyymmyywwaanniiaa

Bob Burg

Je li mówi  o marketingu sieciowym, zawsze t umacz , co on dla mnie

znaczy.

Ogólnie rzecz bior c, ca a koncepcja jest le rozumiana i prowadzi do

pewnych negatywnych, z góry za o onych opinii (np. w czasie rozmowy k a

ludziom  przed  oczy  tyle  kart  kredytowych,  ile  tylko  mo na,  kiedy  mówi  si  o

sobie, sprzedawanych produktach lub us ugach – „pranie mózgu”).

Definiuj  network jako: „Kultywowanie korzystnych dla obu stron relacji

typu daj i we , wygrany-wygrany.”

Jak widzisz k ad  nacisk na „daj”. Kto  mo e zapyta  „Poczekaj, czy nie s

to tylko pi kne s owa, które nie maj  zastosowania w prawdziwym yciu?”

W adnym wypadku. Dawanie dzia a. Pozwól mi to powiedzie  raz jeszcze.

Dawanie dzia a!

I nie s  to tylko puste s owa. Dawanie dzia a zarówno w sferze materialnej

jak i duchowej. Spójrzmy chocia by na t  pierwsz .

To, co nazywam „Z ot  Zasad ” marketingu sieciowego: „Wszyscy s

równi, ludzie b d  robi  interesy, b d  poleca  biznes innym, których znaj , lubi

i którym ufaj .”

 Gdy  ofiarujemy  lub  robimy  co  dla  kogo ,  wtedy  wykonujemy  olbrzymi

krok w stron  tego „znaj , lubi  i ufaj ”. Cz sto powtarzam, e najlepsz  drog ,

aby rozwin  interes i by  komu  poleconym, jest ofiarowa  interes i poleci

kogo .
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Dlaczego? Gdy kto  wie, e dbasz o niego tak bardzo, aby poleci  mu

biznes, wtedy sprawiasz, e czuje si  dobrze… Nie, sprawiasz, e dzi ki Tobie

czuje si  wspaniale i marzy, aby Tobie da  to samo.

Oczywi cie, to nie musi by  akurat interes, który, w a nie sam robisz. To

mo e by  informacja, je eli tylko ta informacja jest czym , co pomo e mu w jego

interesach, yciu osobistym lub cho by w rozrywce.

By  mo e mo esz zaproponowa  komu  ksi k  (lub kupi  ksi k ), o

której wiesz, e by aby naprawd  warto ciowa dla tej osoby. Mo e wiesz, e czyja

córka lub syn szuka pracy w pewnej konkretnej firmie i znaj c tam osob , która z

kolei zna kogo  w dziale personalnym, mo esz szepn  s ówko na temat tej osoby,

co pomog oby jej w zdobyciu pracy. To naprawd  ma znaczenie.

Pozwól mi, prosz , podzieli  si  z Tob  pewnym przyk adem z mego ycia.

Mia o to miejsce kilka lat temu, zanim zacz em by  profesjonalnym mówc . By

pewien klient instytucjonalny w firmie z wieloma oddzia ami, którego stara em

si  „zdoby ”. Jednak e nie mog em nawet „przest pi  progu” jego drzwi, aby si

do niego zbli y . Co wi cej, nie mog em nawet znale  tych drzwi, aby spróbowa

do nich zapuka .

Tak si  sta o, e na zje dzie mówców spotka em m czyzn , który

zajmowa  si  przemawianiem profesjonalnie ju  od jakiego  czasu. Zawar em

znajomo  z nim, jego rodzin  i szuka em okazji, aby zobaczy  go pracuj cego w

trakcie ró nych wydarze .

Przez ten czas, pomimo tego, e wiedzia em, jakie sukcesy osi ga, nigdy o

nic  go  nie  prosi em.  Za  to  sam  pomaga em  mu  tak  wiele,  jak  to  tylko  by o

mo liwe. Kilka razy, kiedy prawie by em ju  umówiony na anga  na konkretn

dat , poleca em w a nie go osobie, która do mnie dzwoni a z firmy.

Do  cz sto publikowa em artyku y w ró nych magazynach, poleca em go

wydawcy jako wspó pracownika. Ka da ze stron by a wdzi czna, a mnie to nic nie

kosztowa o. To jest w a nie jedna z najwspanialszych rzeczy w dawaniu: pomaga

ka demu a nikogo nie rani.

Min o par  lat odk d go pozna em, kiedy si  dowiedzia em, e klient, o

którego bez rezultatu si  stara em, jest g ównym kontrahentem mojego

przyjaciela.  Teraz  prawdopodobnie  móg bym  zwróci  si  do  niego  o  pomoc,  ale

nie uwa a em, aby by o to ca kiem w porz dku. Nie chcia em, aby czu  si  tak, jak
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gdyby by  mi cokolwiek winny skoro wszystko robi em przecie  z w asnej woli.

Czu em si  natomiast dobrze z my l , e przecie  mog  spyta  go o rad , jak

zainteresowa  i zdoby  tego klienta.

Powiedzia em mu, zatem: „Wiem, e jest to Twój du y klient i  nie miem

prosi  Ci  o jakiekolwiek wstawiennictwo w moim imieniu, jednak e chcia bym

Ci  zapyta  o  to,  jaki  by by  najlepszy  sposób,  aby  si  z  nimi  skontaktowa  a

przynajmniej  da  im  zna ,  kim  jestem,  jak  mog  im  pomóc  oraz  w  jaki  sposób

mog  dosta  t  szans , aby rozpocz  i rozwin  nasze kontakty.” Nie powiedzia

mi tego.

Rzek  natomiast: „Powiem cz owiekowi, który zajmuje si  kontaktem z tym

klientem, eby zadzwoni  do Ciebie.”

Klient ten wraz z wszystkimi „efektami dodatkowymi” sta  si  „kopalni

z ota” przez d ugie, d ugie lata a wspó praca zaowocowa a wielomilionow

sprzeda .

Nie by  to pierwszy, ani oczywi cie nie jedyny raz, kiedy dawanie najpierw

dos ownie wyp aca o olbrzymi , finansow  dywidend . To jest sposób, w jaki

zarabiam - to jest sposób, w jaki yj .

 Dawanie najpierw - dzia a.

Jednak e jest jedna wa na uwaga: nie mo esz dawa , oczekuj c

bezpo redniej wzajemno ci lub w ogóle jakiegokolwiek rewan u za to, co robisz.

To nie dzia a, kiedy my lisz: dobrze, co on lub ona zrobi dla mnie?

Nie oznacza to, e nie dostaniesz nic w zamian, ale oczekiwanie

zaowocowa oby raczej jednorazowym sp aceniem d ugu wdzi czno ci. Podczas

gdy  te  uczucia:  „znam  ci ,  lubi  ci ,  ufam  ci”,  kierowane  od  drugiej  osoby,

powoduj  e ch tnie zobaczy Twój sukces.

Nie, daj, bo to jest w a ciwe, bez oczekiwania bezpo redniej wzajemno ci,

a odkryjesz, e prawo to jest jedn  z najprawdziwszych prawd tego wiata.

Bob Burg jest mi dzynarodowym mówc  w tematach „Biznes w systemie

Network” oraz „Pozytywna Perswazja”. Obie jego ksi ki „Endless Referrals” i „Winning

Without Intimidation” zosta y sprzedane w ponad 100,000 egzemplarzy. Aby

otrzymywa  bezp atny newsletter Bob’a zapisz si  na www.burg.com
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DDaawwaanniiee ii OOttrrzzyymmyywwaanniiee:: GGeenniiaallnnyy SScchheemmaatt,,
OO KKttóórryymm NNiikktt CCii NNiiee PPoowwiieeddzziiaa

John Zappa

Wiele zosta o ju  napisane o uniwersalnym prawie dawania i

otrzymywania, ale ja kontaktuj c si  z innymi lud mi odkry em, e jest olbrzymi

brak zrozumienia w tym, w jaki sposób stosowa  to prawo.

Generalna zasada mówi, e im wi cej dajesz tym wi cej otrzymujesz. Ile

zasiejesz, tyle zbierzesz. To wszystko bardzo pi kne, ale wierz , e niezrozumienie

tego wspania ego sekretu mo e by  atwo wyja nione, kiedy ca  zasad

potraktujemy jak proste nast pstwo prawa dawania. Nast pstwo to nie jest co , co

ty robisz, ale dlaczego to robisz. Intencje i motywacje s  wszystkim. To znaczy, e

ty powiniene  dawa  tylko, kiedy dajesz dla czystej rado ci dawania. Je li

ofiarujesz, poniewa  oczekujesz czego  w zamian, zachowujesz si  jak faryzeusz.

Wszech wiat nie jest ma ym g uptaskiem. Dawanie, w którym g ówn  motywacj

jest ch  otrzymania czego  w zamian staje si  afirmowaniem braku. Mówienie,

e ty musisz dosta , poniewa  w a nie co  da e  jest jak powiedzenie do wiata:

„Mam za ma o”. Twoje przekonanie potwierdzi si  ju  wkrótce.

Raz jeszcze: co zasiejesz, to zbierzesz. Wielu ludzi, których znam

niech tnie daje, lub czuj  si  fatalnie zaraz po ofiarowaniu prezentu w postaci

czasu lub pieni dzy. Je eli dajesz z poczucia obowi zku lub po wi cenia si  - u

podstaw tego le y jedno z tych, negatywnych uczu . Nak adanie maski

dobroczynno ci na poczucie braku i niezaspokojenia prowadzi tylko do

rozczarowania. To nie jest co  ,co robisz, ale dlaczego to robisz.

Nie marnuj swojego czasu na dawanie z oczekiwaniem otrzymania czego

w zamian. Bóg nie dzieli akcji, które mo esz wykupi  w pakiecie, jak na gie dzie

papierów warto ciowych. „Je li da em, lepiej ebym dosta  co  w zamian”. Takie

my lenie pochodzi wprost z postawy „dla wszystkich nie wystarczy”.
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Podczas  gdy  niektórzy  ludzie  daj  kryj c  motywy,  inni  w  ogóle  rzadko

rozdaj ,  gdy  wierz ,  i  „nie  mog  sobie  na  to  pozwoli ”.  Henry  Ford  zwyk

mówi , e s  dwa rodzaje ludzi… ci, którzy my l , e mog  i ci, którzy my l , e

nie mog . I jedni i drudzy maj  racj . Twoje przekonania tworz  Twoj

rzeczywisto .

Tak wiele sposobów, aby NIE dawa . Co robi  w zamian?

Moje osobiste do wiadczenia sugeruj  poczeka , a  b dziesz na fali ycia.

Wszyscy mamy zmienne nastroje. Czasami czujemy si  dobrze, a czasami czujemy

si  le. Je li przy apiesz si  na tym, e czujesz si  dobrze, wykorzystaj to jako

okazj , aby obdarowa  kogo  w sensie dzielenia si  obfito ci , której w a nie

do wiadczasz.

B d c wdzi czny za wszystko, co aktualnie posiadasz jest znacznie atwiej

podzieli  si  swoim szcz ciem z kim  innym. Takich chwilach czujesz sens tego,

e na wiecie jest znacznie wi cej obfito ci, ni  to, co do tej pory otrzyma e . Moje

pierwsze do wiadczenie ze szczerym dawaniem, w ka dym razie pierwsze, jakie

pami tam, zdarzy o si  w czasie nawrotu raka par  lat temu. Po tym, jak min  mi

pierwszy szok po diagnozie, moje nastawienie duchowe zacz o si  budzi  i

pocz em liczy  moje b ogos awie stwa.

Po kilku miesi cach chemioterapii mia em mo liwo  odwiedzi  Nowy

Jork podczas wi t Bo ego Narodzenia. Mój lekarz zadecydowa  kilkutygodniowej

przerwie w chemioterapii, abym móg  nacieszy  si  wi tami i mie  takie mini-

wakacje, których w a nie potrzebowa em. wi teczne Nowojorskie wiate ka,

mro ne  rze kie  powietrze  i  fakt,  e  by em  wci  ywy  wprawi y  mnie  w  dobry

nastrój. Czu em si  wdzi czny i obdarowany.

Pewnego wieczoru, w drodze na obiad z on  i z bratem, bezdomny

cz owiek na zewn trz restauracji, któr  wybrali my zapyta : „Czy mog  da  mu

par  dolarów”. Czu em si  wspaniale i zamiast paru da em mu 20$. To z kolei

sprawi o, e on poczu  si  wspaniale, a to spowodowa o, e ja poczu em si  jeszcze

lepiej, poniewa  sprawi em, e by  to jego dzie . Wa nym dla mnie szczegó em

by o to, e zanim da em mu pieni dze, poczeka em, a  moja ona i brat wejd  do

restauracji. Chcia em, aby by o to anonimowe i nie chcia em, aby ktokolwiek

kwestionowa  mój rozs dek i sens dawania komu  20 dolarów, podczas gdy by em

na zasi ku zdrowotnym z bardzo ograniczonym przychodem. Gdybym musia
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broni  lub t umaczy  si  przed kimkolwiek z  mojego uczynku,  odebra oby mi  to

ca  przyjemno  spontaniczno  tej chwili.

Z  tego  punktu  widzenia,  nie  wiedzia em,  co  przysz o  mo e  mi

zaoferowa . Ale w tej konkretnej sytuacji wszystko sz o doskonale. Czu em si

dobrze. I nie chcia em, aby ktokolwiek zniszczy  do wiadczanie tej chwil przez

mówienie mi, abym by  rozs dniejszym. Wyczekanie momentu, eby nikt widzia

mnie, kiedy dawa em temu cz owiekowi pieni dze wydawa o si  na to najlepszym

sposobem. By a to sytuacja wygrany-wygrany. Ten cz owiek czu  si  cudownie i ja

czu em si  wspaniale przez reszt  wieczoru. To by  mój sekret. Czu em si , jakby

mi si  wietnie wiod o i to bez adnego sensownego powodu i sprawi em, e kto

inny  poczu  si  podobnie,  poniewa  da em  mu  20  razy  wi cej  ni  prosi  czy

oczekiwa . By em na fali ycia w tym momencie i by  to doskona y czas by da .

Przez nast pne par  miesi cy mój zasi ek zdrowotny wzrós  o 20%. Nie

wiem jak lub dlaczego tak si  sta o i oczywi cie nie pyta em.

Nie wiedzia em jeszcze wtedy o prawie dawania i otrzymywania. Po prostu

dzia a em kierowany czystym impulsem. By o to zaraz po tym, jak zacz em

rozwija  duchow  sfer  swojego ycia - odkry em to prawo. Z moim nowym

zrozumieniem i korzy ci , jak  po tym fakcie dozna em, zacz em dostrzega  ten

w a nie zwi zek.

Najwa niejszym dla mnie aspektem tego prawa (i nieustannie to

powtarzam) jest pami tanie, e istotne jest nie to, co robisz, ale dlaczego to

czynisz. Je li masz z y dzie  albo jeste  w z ym nastroju nie dawaj tylko dla tego,

e  wydaje  ci  si ,  e  powiniene  to  robi .  Dawanie  to  nie  jest  bonus u Boga i  nie

przyniesie wtedy korzy ci ani tobie, ani adnej innej osobie.

Zamiast tego poczekaj, a  b dziesz mia  szczególnie dobry dzie  i b dziesz

czu  si  wietnie. I gdy jeste  w tym stanie daj i obserwuj, co nast pi. Je li z apiesz

si  na tym, e przeliczasz korzy ci, aby obliczy  ile mo esz da  i zamartwiasz si

tym, co inni my l , e jest sensowne, to daj sobie spokój. Straci by  tylko dobry

nastrój.

Poczekaj a  b dziesz znowu na fali i po prostu wyznacz kwot  opieraj c si

na swojej pierwszej intuicji. Daj tyle, ile sprawi, e poczujesz si  dobrze i nie

sprawi, e b dziesz czu  si  ubo szy, bo masz mniej w portfelu lub na koncie.
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To uniwersalne prawo mo e zabra  tylko chwil , aby je zrozumie , ale

mo e zaj  ca e ycie, aby je opanowa . To, e jeszcze go nie opanowa e , nie

oznacza,  e  nie  mo esz  dobrze  si  bawi  ucz c  si  go  w  praktyce.  Zrób  prób  i

pozwól swemu w asnemu do wiadczeniu by  s dzi .
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JJaakk DDoossttaa TToo,, CCzzeeggoo PPrraaggnniieesszz??
SSuussiiee ii OOttttoo CCoolllliinnss

To wygl da jak dziwna koncepcja, ale kiedy ty dajesz, to czego pragniesz –

otrzymujesz tego naprawd  coraz wi cej. Jeste my tego ywym dowodem. A oto

dlaczego:

 Mamy niesamowite relacje wype nione mi o ci , pasj  i g bokim

uczuciem do siebie samych i do naszego stwórcy. Nasz zwi zek nie zawsze

wygl da  w ten sposób. Tak naprawd , nasze poprzednie relacje by y na wiele

sposobów lustrzanym odbiciem tego, czego nie chcieli my.

Zanim postanowili my by  razem, zupe nie niezale nie obydwoje,

postanowili my stworzy  zwi zek naszych marze . Poza naszym pragnieniem, by

mie  tak niesamowite relacje, czytali my ka d  ksi k , brali my udzia  w ka dym

seminarium, s uchali my ka dej kasety i sp dzili my niezliczone godziny

rozmawiaj c i analizuj c, próbuj c znale , co naprawd  potrzebne jest, aby

stworzy  zwi zek naszych marze .

Có  zrobili my?

Rozpocz li my rozdawanie mi o ci. Poza nasz  w asn  „mi osn  pasj ”,

po czeniem i posiadaniem wspania ych relacji, rozpocz li my dzielenie si  z

innymi tym, co odkryli my. Jako rezultat decyzji, aby rozdawa  mi o  i dzieli  si

ni  z  innymi  tym,  to,  czego  nauczyli my  si  o  mi o ci,  relacjach  i  szcz ciu  nie

tylko pog bi o i wzmocni o nasz zwi zek, lecz tak e wzmocni o solidnie nasz

pozycj  jako klienta banku.

Ludzie zacz li pyta  nas, co zrobili my, aby stworzy  tak wspania y

zwi zek?

Otó  w 1999 zacz li my wydawa  newsletter on-line po wi cony

budowaniu relacji i rozwojowi osobistemu. Po prostu dzielili my si  metodami i

pomys ami, których u yli my, aby stworzy  wspania y zwi zek. Innymi s owy
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zacz li my rozdawa , to, czego najbardziej potrzebowali my: mi o . Teraz,

prawie 20 tysi cy ludzi otrzymuje nasz bezp atny, cotygodniowy Relationship

Gold Newsletter. Napisali my tak e trzy ksi ki dotycz ce budowania zwi zków:

„Communication Magic”, “Should You Stay or Should You Go?”, “Creating

Relationship Magic”. Dwie kolejne dopiero planowali my.

Nie  jeste my doradcami ani  terapeutami -  po prostu dzielimy si  tym,  co

istnieje w naszych sercach i yjemy wed ug tego, czego nauczyli my o mi o ci i

zwi zkach. To, co mamy jest tak wspania e, e chcemy, aby inni dowiedzieli si

jak mog  posiada  to samo. Odkryli my, e tak samo jak w wiecie finansowym,

istnieje obfito  mi o ci, która tylko czeka, aby  j  odkry . Musimy tylko by

zdolni, aby si  otworzy . To, czego chcieli my bardziej ni  czegokolwiek innego, to

g boki, dojrza y, pe en mi o ci zwi zek. Jeste my teraz szcz liwi mog c

powiedzie , e mamy ten rodzaj relacji, jakiego pragn li my. Jako efekt

„rozdawania mi o ci”, otrzymali my nie tylko mi o , ale w równym stopniu

zostali my nagrodzeni finansow  obfito ci .

Wszech wiat, w którym yjemy jest bardzo obfity.

Daj, daj, daj!

Otrzymasz wi cej ni  kiedykolwiek si  spodziewa e .
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CCoo DDaa ,, KKiieeddyy NNiiee MMaasszz
aaddnnyycchh PPiieennii ddzzyy..

Christopher Guerriero

Oko o 2 lata temu, pomimo tego, e prowadzi em kilka dochodowych

interesów, bardzo ma o na tym zarabia em. Zawsze czu em sentyment do

dawania. Po prostu nie mia em, czym si  dzieli  (albo tak mi si  wydawa o).

W trakcie tych miesi cy, kiedy przesta em dawa , odkry em, e sprawy

uk adaj  si  jeszcze gorzej, nawet sprawdzone kampanie marketingowe, które

moja firma prowadzi a od lat, przesta y przynosi  zyski. Czu em si , jakby czarna

chmura wisia a nade mn .

Nauczony do wiadczeniem wiedzia em od lat, e im wi cej dam, tym

wi cej otrzymam, ale jak mówi em, sam finansowo bardzo ma o posiada em.

By em przy tym odpowiedzialny za kilka prowadzonych biznesów oraz za rodziny

wszystkich zatrudnionych w moich firmach pracowników.

Nauczy em si  wtedy, e moje dawanie niekoniecznie musi pochodzi  z

mojego  konta  bankowego,  i  e  przez  te  wszystkie  lata,  nie  musia em  dawa

pieni dzy. Musia em prostu utrzyma  „dawanie”, aby pomóc ustabilizowa  ca e

„otrzymywanie”, które mia o sta  si  moim udzia em w kolejnych latach.

Nauczy em si , e kiedy przesta em dawa , dos ownie zablokowa em

dop yw wszelkich dóbr, jakie Bóg mia  dla mnie przeznaczone. Zacz em wi c

dawa  to, co mia em – czas, modlitwy i du o pomocy dla tych, którzy

potrzebowali mojej specjalistycznej wiedzy.

Gdy patrz  wstecz, widz  minione lata jako test sprawdzaj cy, czy mog

nauczy  si , w jaki sposób dawa  nawet, kiedy wydaje si , e mo e to bole .

Dzi kuj  Bogu, za to, czego mnie nauczy  – nigdy nie przestawaj dawa . Mog

zmieni  form  mojego dawania, mog  nawet zmieni  kwot  darowizn, ale nigdy

nie przestan  dawa .
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Teraz rozdaj  finansowo tak du o, ile mog  i widz  ró nic  tak e w innych

dziedzinach mojego ycia. Dawanie pieni dzy jest u mnie jednak na pierwszym

miejscu, gdy , aby zrealizowa  moje cele i zamierzenia, potrzebuje du o

pieni dzy.

To by o dobre do wiadczenie – dawanie jest sekretem do otrzymywania

pieni dzy, sukcesu, zdrowia, mi o ci, szcz cia.
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NNaauucczzeenniiee SSii TTeeggoo SSeekkrreettuu
ZZaajj oo MMii 3300 LLaatt

Richard Webster

Dawa em od zawsze, ale dziwnym trafem - dawa em ze strachu.

Gdy kto  prosi  mnie o pieni dze, zawsze wk ada em r k  do kieszeni. Je li

nie prosi , przechodzi em dalej, nic mu nie daj c. My la em wówczas, e je eli

ktokolwiek prosi, mog  powiedzie  „tak” lub „nie”. Daj c pieni dze, oznacza o, e

zawsze b d  mia  pieni dze. Podczas gdy mówi em „nie”, pod wiadomie

przyci ga em brak pieni dzy.

Obawia em si  zatem braku pieni dzy - to w a nie sprawia o, e dawa em.

Oczywi cie, pomimo e to robi em, zawsze by y to ma e kwoty.

Nagroda Richarda Webstera (The Richard Webster Popular Fiction

Award) zmieni a moje ycie. Sta o si  to w trakcie delikatnie „zakrapianego”

lunchu z przyjació mi. U alali my si  nad faktem, e pisarze powie ci fabularnych

napotykaj  wiele trudno ci w publikowaniu swoich ksi ek oraz w tym, aby sta

si  cho  odrobin  s awnym. Pisz cy fikcj  literack , aby opublikowa  swoje prace,

otrzymuj  dotacje i stypendia, ale pisarze niezale ni nie otrzymuj  nic. Og osi em,

e ustanowi  konkurs z nagrod  1000$. Moi przyjaciele miali si  i rozmowa

przesz a na inne tematy. Jakkolwiek my l ta pozosta a ze mn  i ostatecznie

zdecydowa em si  zrealizowa  mój pomys . Musz  przyzna , e moje motywy by y

samolubne. My la em, e ufundowanie nagrody mojego imienia podniesie moj

rang  i presti  spo eczny a to wesprze sprzeda  ksi ek.

Znalaz em wydawc , który by  gotów by opublikowa  zwyci sk  prac

konkursow  i og osili my to dwa lata temu. Podnios em wysoko  pierwszej

nagrody  do  5  000$  i  doda em  druga  nagrod  warto ci  1  000$.  To  by a  spora

suma do rozdania.
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Ku mojej wielkiej rado ci nagroda podnios a mój presti , zamie ci em

wiele  artyku ów  w  gazetach,  odby em  te  wiele  rozmów  w  radiu.  Nie  my l ,  e

jakikolwiek pisarz sponsorowa by kiedykolwiek nagrod  dla innych pisarzy - to

nadawa o ca emu projektowi zupe nie now  jako . Czu em si  dobrze robi c to,

ale nie oczekiwa em adnych specjalnych zysków.

Jednak e ku mojemu zaskoczeniu wygl da o na to, e ta nagroda by a

magicznym zakl ciem do otwarcia sezamu pe nego pieni dzy. Sprzeda  moich

ksi ek wzros a. Sprzeda  praw do t umaczenia moich ksi ek w obcych j zykach

zwielokrotni a si . Otrzyma em oferty prowadzenia p atnych wyk adów na ca ym

wiecie.

Mój dochód, który pochodzi ca kowicie z ksi ek, w nast pnych dwunastu

miesi cach wzrós  ponad dwukrotnie.

Naturalnie teraz jestem du o bardziej hojny ni  by em kiedy . Uwielbiam

rozdawa  pieni dze. I im wi cej dam, tym lepiej mi si  wiedzie. Chcia bym pozna

ten sekret trzydzie ci lat temu.

„Dzia aj jak bogacz. Mów j zykiem sukcesu. Zostaw w sobie woln  przestrze

mo liwo ci, przez któr  bogactwo dociera do wszystkich. wiat wymaga zrozumienia

duchowego sensu bogactwa i twój dom mo e sta  si  szczególnym miejscem”

(Anie Rix Militz „Both Riches and Honor”)
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JJaakk DDaawwaanniiee ii ““WWyykkaasszzaanniiee”” DDoopprroowwaaddzzii oo
DDoo PPaassyywwnneeggoo DDoocchhoodduu

Larry Dotson

By o to we wrze niu 2001, kiedy skompletowa em e-book’a

zatytu owanego „The Hipnotic Writers Swipe File”. Termin „swipe file” (akta

wykaszania) zosta  ukuty przez copywriterów, którzy w ci gu ca ej swojej kariery

zebrali s owa i zwroty generuj ce sprzeda .

Problemem dla mnie by o to, e nie by em do ko ca pewien, jak

sprzedawa  tego e-book’a. Nie mia em konkretnego rynku docelowego w tym

czasie, ani bazy danych. Zdecydowa em wi c zapyta  Joe Vitale’a, czy nie

zechcia by by  wspó autorem ksi ki i dzieli  zyski. By em sk onny podzieli  si  z

nim autorstwem oraz profitami ze sprzeda y.

Wiedzia em, e seria „hipnotycznych e-book’ów” napisanych przez Joe

mia a ju  dobr  mark  i by a s awna.  Gdy my lisz o hipnotycznym pisaniu,

copywritingu i marketingu, my lisz o Joe Vitale „pierwszym hipnotycznym

pisarzu na wiecie”.

Joe zgodzi  si . Napisa  naprawd  hipnotyczne wprowadzenie do ksi ki,

do o y  mnóstwo swojego materia u i jeszcze w tym samym roku wydali my t

ksi k . Reszta jest niez  opowie ci .

Od czasu wydania pierwszego e-book’a, Joe i ja napisali my wspólnie ju  7

hipnotycznych e-book’ów. Gdy Joe planowa  samodzielnie napisa  ksi k  o

hipnotycznych historiach, któr  oczywi cie móg  wyda  sam, zapyta  mnie, czy nie

chcia bym by  jej wspó autorem. Nie musia  tego robi , ale poniewa  ja

zaproponowa em co  jemu, on zapragn  zaproponowa  co  mi. Ostatecznym

rezultatem by  wspania y e-book zatytu owany „Hipnotic Selling Stories”.

 Gdy zdecydowa em ofiarowa  co  Joe, a on zdecydowa  da  co  mi,

obydwaj otrzymali my. Ka dego miesi ca zarabiamy dobre pieni dze ze
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sprzeda y naszych e-booków, nawi zali my siln  przyja  online i zbudowali my

solidne podstawy wspólnych interesów. Do dnia dzisiejszego nie spotkali my si

osobi cie, ani nawet nie rozmawiali my przez telefon. Ca a nasza wspó praca

odbywa a si  tylko przez e-mail.

A wszystko zacz o si  od dawania.
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JJaakk DDaawwaanniiee UUcczzyynnii oo KKssii kk
BBeessttsseelllleerreemm NNrr 11

Mike Liman

Przez ponad rok pracowa em, aby zasypa  czytelników moich

newsletterów tak wieloma warto ciami zmieniaj cymi ycie, jak to tylko mo liwe,

wiadomo ciami, które po prostu mia y ich odci gn  od wszelkich innych tego

typu serwisów na innych stronach.

Ka dego tygodnia zadawa em sobie pytania: „Jak mog  przej  nast pn

mil  dalej dla moich warto ciowych czytelników?” oraz „Jak mog  da  im wi cej

ni  oczekuj ?”.

Odbiorcy mojego newslettera wzrastali w mi o ci do mnie i mojej pracy.

Konsekwentnie dawa em im wszystko, co tylko mog em.

W po owie 2001, napisa em ksi k . Wydawcy kpili z nas mówi c: „Nikt

nie b dzie chcia  czyta  Twojej ksi ki „Rozmowy z Milionerami”. Nikt nie zechce

s ucha  twoich rozmów w króciutkiej radiowej audycji. T  drog  musieli my

pod a  samotnie. Mój wspó autor Jason Oman i ja byli my robili my to po raz

pierwszy. Nie wiedzieli my, co robi , ale byli my pewni, e mamy baz  lojalnych

zwolenników. Wszystko, co musieli my zrobi , to poprosi  ich o pomoc. aden z

wydawców nie zrozumia  faktu, e by o tysi ce ludzi, którzy byli gotowi nam

pomóc, poniewa  wcze niej zrobili my o wiele wi cej dla nich. To jest pot ga,

która nazywam loverage.

18.01.2002, 76 dni po wydaniu ksi ki, bez wydanego grosza na promocje,

og oszenia, bez konferencji prasowych, zrzucili my Johna Grishana ze szczytu

listy sprzeda y amazon.com i utrzymali my to miejsce.

Mieli my dla siebie pierwsze miejsce. Przynios o to równie  w tym czasie

31 070$ ze sprzeda y.
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Pot ga dawania prowadzi do fontanny otrzymywania. Otrzymali my

obfito  pieni dzy, zdobyli my nowych przyjació , nasza ksi ka pomog a wielu

ludziom. Ponadto zosta a ona przet umaczona ju  na trzy j zyki.

Od tamtego czasu ta „ma a ksi ka, która wiele mo e zdzia a ” zmieni a

ycie wielu tysi cy ludzi. Wszystko to sta o si , poniewa  kiedy dajesz, nie

oczekuj c niczego w zamian, dostajesz wi cej ni  móg by  pomy le .

Gdy siejesz - zbierasz.

Gdy inni drwi  z ciebie, poniewa  ty us ugujesz i  dajesz, pomy l o historii

ksi ki „Rozmowy z Milionerami”.
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WWzzoorrzzeecc DDaawwaanniiaa aa FFeennoommeenn
WWyymmiiaannyy HHiippnnoottyycczznneejj

Allen D’Angelo

Wiele lat temu odkry em Wzorzec Dawania niemal e przez pomy k .

Zacz o si  to oko o roku 1994, kiedy odkry em, e znacznie wi cej klientów

przesy a mi swoje referencje, gdy wys a em im olbrzymie pude ko czekoladek

Godiva jako form  podzi kowania za wspó prac . Zauwa y em, e klienci, którzy

otrzymali czekoladki polecali mnie 40% cz ciej ni  Ci, którzy nie dostali mojego

smacznego upominku. W a ciwie w latach poprzedzaj cych moje czekoladowe

zabiegi, wielu moich klientów nie dawa o mi referencji i by o to pewnego rodzaju

norm .

Pewnego dnia po otrzymaniu mnóstwa referencji postanowi em pog bi

moje zaanga owanie w dawanie. Pocz tkowo, mówi c szczerze, kierowa y mn

egoistyczne pobudki. Po prostu nie przywi zywa em wagi do czego , co

wskazywa o na silny zwi zek pomi dzy dawaniem i otrzymywaniem. W tamtym

czasie wiedzia em tylko, e musz  nauczy  si  wi cej, gdy  zacz em rozpoznawa

nowy, niemal e mistycznie pot ny aspekt dawania.

W pierwszym momencie jasno zrozumia em, e rozpatruj c to w szerokim

uj ciu, jeste my nagradzani adekwatnie do warto ci, jak  tworzymy dla innych

ludzi. Us ysza em, e tajemnica dobrobytu finansowego tkwi w tworzeniu

ogromnych warto ci dla innych, ale bazuj c na moim nowym do wiadczeniu,

odkrywa em teraz, e dawanie z zapa em zgodnie z „zasad  dawania” przyspiesza

osi ganie bogactwa w moim yciu.

Moje zaanga owanie, aby odkrywa  wi cej odno nie dawania szybko

zmieni o sposób mojego ycia i pó niej zda em sobie spraw , e wzbogaca mnie to

duchowo nawet bardziej ni  ekonomicznie. Zauwa y em, e piel gnuj c jedn

ró  otworzy em przed sob  rajski, wspania y ogród.
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Przeprowadzi em kilka pot nych eksperymentów, aby zbada  w jaki

sposób dawanie prowadzi do otrzymywania. Zaanga owa em si  w to ju  mniej

egoistycznie a bardziej pod k tem w asnego rozwoju. To by a po prostu moja

w asna ciekawo  tego, jak mog  zmieni  czyje  ycie w czaj c w mój biznes i

moje ycie dzielenie si  ró nymi warto ciami.

Zacz em dawa  co  wi cej ni  zwyk e czekoladki. Dawa em warto ciowe

porady. By y to dodatkowe godziny sp dzone z moimi klientami, e-book’i,

artyku y posy ane moim przyjacio om dotycz ce ich zainteresowa . Rozdawa em

tyle, ile tylko mog em ka demu, z kim mia em regularny kontakt. Je li kto

pojawia  si  na mojej cie ce, stwierdza em, e by  w tym jaki  cel i dzieli em si  z

nim tym, co uznawa em za najw a ciwsze dla tej w a nie osoby. Robi em to

codziennie. Robi em to ze wszystkimi, z którymi czy y mnie jakiekolwiek

interesy.

By o to jak magia. Ros o w si . Zmieni o to moj  dusz . Zast pi o to drogi

marketing w moim biznesie. Najciekawsze by o to, e mój wewn trzny pa ac

wzrasta  i si ga  niebios wraz z ka d  osob , której mog em w jakikolwiek sposób

pomóc.

Wkrótce  moim  ukrytym  celem  by o,  aby  ka dy,  kogo  spotkam  my la  o

mnie jako o kim  warto ciowym. Chcia em sta  si  bezinteresownym zasobem

obfito ci dla innych ludzi. Widzisz, mia em takie przeczucie, e je li otworz  drzwi

mojego serca na potrzeby innych ludzi poprzez dawanie, to spowoduj , e oni

otworz  swoje serca dla mnie.

Wi c dzia anie wed ug prawa dawania przede wszystkim sprawia, e inni

si  otwieraj  na ciebie. Jest to pe en mocy prekursor do budowania wszelkich

relacji – biznesowych, osobistych i innych.

Odkry em wtedy, e jako kto  warto ciowy musze dawa  szczerze,

bezinteresownie, obficie, bez wysi ku i absolutnie bez oczekiwania

natychmiastowej nagrody. Zda em sobie wtedy spraw  równie  z tego, e musz

wywa y  to, co daj , aby wyrazi  szacunek dla warto ci rzeczy, które daj . Dary s

nie tylko odbiciem tego, kim jeste my, ale tak e bie c , do wiadczaln  cz stk

nas samych oraz uciele nieniem naszych wewn trznych prze y .

To samo dotyczy ciebie. Ka dy prezent, jaki dajesz, który ma specjalne

znaczenie i warto  dla drugiej osoby jest, tak naprawd  cz ci  ciebie. Nadanie
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warto ci innym wywiera niezwykle pozytywny wp yw na odbiorców, którzy

rozumiej  i ceni  twój dar.

Szybko, po zastosowaniu Prawa Dawania jako element mojej filozofii ycia,

zacz em zauwa a  pojawiaj ce si  niezwyk e zjawiska w moim yciu.

Jako ucze  Joe, studiuj cy jego „hipnotyczny” zestaw nazwa em moje

unikalne obserwacje „fenomenem wymiany hipnotycznej”, poniewa  okre la on

rezultat dawania, który jest tak subtelny, e nie wykrywaj  go nawet najczulsze

radary ludzkiej wiadomo ci.

Fenomen wymiany hipnotycznej to: Obdarowany moim warto ciowym

prezentem, niepostrze enie dla niego rozpoczyna proces wyrównywania poprzez

psychologiczn  wymian  ze mn , natychmiast, gdy tylko otrzymuje to co mu

da em. W a nie tak! Poprzez przyjmowanie tego, co im da em, moi obdarowywani

programuj  si  na to, aby przy najbli szej mo liwej okazji móc da  mi co  o tej

samej warto ci. Czasami b dzie to poprzez yczliwe s owa, jakie mówi  o mnie

swoim przyjacio om. Cz sto b d  to referencje do dwóch lub trzech partnerów

biznesowych.

Bywa o, e kontaktowa em si  z kim , aby zapyta  czy otrzyma  mój

prezent. Ludzie zwykle rozp ywali si  wtedy z wdzi czno ci. Zrozumia em

wówczas, e moje podarunki s  jak rozsiane ziarna, które dadz  dobry plon w

najw a ciwszym czasie. To bardzo o ywcze, przypomnie  sobie o znaczeniu

dawania, które jest prawdziwie, wysoce warto ciowe dla tych, którzy decyduj  si

szczodrze obdarowywa .

Psychologia ludzkiego zachowania jest wzgl dnie ponadczasowa.

Najwi ksi filozofowie poprzednich wieków podzielili si  z nami niezwyk ymi

sekretami mówi cymi o Prawie Dawania. A oto niektóre z nich:

 Lao-Tsu: „M drzec nie gromadzi rzeczy. Obdarowawszy wszystkich tym,

co ma, posiada jeszcze wi cej. Daj c wszystko co ma, jest wci  bogaty”

Eric Hoffer, XX wiek, czo owy filozof ameryka ski, powiedzia : „Kto  daje

nam wszystko, co ma i nale ymy do niego”

Walter Beniamin: „Prezenty musz  poruszy  obdarowanego a  do szpiku

ko ci”

Jean de La Bruyere: „Szczodro  to nie to, co dajemy, ale kiedy dajemy”
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Moja  ostatnia  praca  ju  od  ponad  dwóch  lat  zmotywowa a  innych  do

dawania ró nych warto ci na najwy szym poziomie. Ci ko pracowa em aby

korzystnie i ze skutkiem wp yn  na moich drogich przyjació , którzy s  znanymi

pisarzami, by i oni dawali ludziom mnóstwo korzy ci poprzez moja osob .

S  to ludzie, którzy zarabiaj  wystarczaj co du o, aby nazywa  ich

bogatymi i s  znani, gdy  sprzedali miliony ksi ek korzystaj c z Zasady Dawania.

S  oni mistrzami ofiarowywania w naszym wspó czesnym wiecie. Teraz dziel  si

z Tob  swobodnie swoimi sekretami.

Ci wspaniali ofiarodawcy to m.in. Joe Vitale („Spiritual Marketing”), Dick

Bolles („What Colour Is Your Parachute?”), James Redfield (“The Celestine

Prophecy”), Dave Chilton (“The Wealthy Barber”) i wielu innych.

Aby utrzyma  swoje zaanga owanie i swoj  warto  jako cz owieka

obdarowujemy ka dego, kto zagl da na www.TotalBookMarketing.com wieloma

cennymi publikacjami, e-book’ami oraz spostrze eniami z dziedziny marketingu,

autorstwa tych w a nie mistrzów, którzy zdobyli miliony a rozdali ich jeszcze

wi cej. S  to najwspanialsze umys y, jakie kiedykolwiek pozna em, z jakimi

kiedykolwiek pracowa em w ci gu 14 lat dzi alno ci wydawniczej, marketingowej i

konsultingowej.

Poza tym, TotalBookMarketing.com przyda Ci odwagi, zostaniesz

podniesiony na duchu i obezw adniony tym, w jaki sposób ludzie, którzy szczerze

chc  pomóc innym, dzia aj  by dawa , przedk adaj c czyje  potrzeby nad

w asnymi. Ju  to jest wiadectwem dawania – tego, e ono dzia a i to dzia a

bardzo dobrze.

Co ciekawe, Joe Vitae jest jednym z pierwszych osób, które skorzysta y z

tej szansy, aby wspó pracowa  z TotalBookMarketing.com. Jest on w a nie

przyk adem niezwykle warto ciowego cz owieka, gdy  on wk ada ca e swoje serce

w dawanie i zawsze dzieli si  wszystkim, co ma.

„Dawanie z zastrze eniami, nie jest nim - to apówka. Nie ma gwarancji

wzrostu, dopóki nie dajemy z satysfakcj . Pozwól sobie obdarowywa  ca kowicie.

Dostrze  uniwersalne dzia anie prawa. Wtedy twój dar ma szans  odej  i wróci

zwielokrotnionym. Nie jest powiedziane jak daleko to b ogos awie stwo pójdzie zanim

wróci do ciebie. Jest to pi kny i dodaj cy odwagi fakt, e im d u ej zajmuje mu powrót,
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tym wi cej jest r k, przez które przechodzi i wi cej serc go b ogos awi. Wszystkie te r ce

i serca dodaj  co  jego istocie. Tym bardziej warto  jego jest wi ksza, kiedy wraca.”

(Charles Fillmore „Dynamics for Living”)
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DDllaacczzeeggoo DDaawwaanniiee JJeesstt TTaakk NNaapprraawwdd
UUkkrryytt SSpprrzzeeddaa

Jo Han Mok

S ucha em w a nie zestawu p yt Joe Vitala „The Power of Outrageous

Marketing”.  Jego  hipnotyczny  g os  zabra  mnie  w  podró  samochodem.  „Kto

NAPRAWD  zyska  na Bill Phillip’s Body For Life Challenge?” zapyta  na p ycie.

To zadzwoni o w mojej g owie i odbi o si  od cian mojego mózgu jak

gumowa pi eczka. By em g boko zamy lony. Pewnie trudno by oby znale  dusz

na  tej  planecie,  która  nie  widzia a  tych  poruszaj cych  obrazów  „Przed”  i  „Po”  i

której ycia nie zmieni o raptownie Body For Life Challenge. Ludzie byli

poruszeni. Byli zmotywowani. Kto by nie chcia  podj  si  swojej w asnej

kampanii Body For Life Campaign (Kampania Cia a dla ycia) i  by  szczup ym i

atrakcyjnym?

Lecz oprócz wprowadzenia 20-minutowego aerobiku i jedzenia sze ciu

zdrowych posi ków bez t uszczów, o obni onej kaloryczno ci, czego jeszcze

potrzebujesz, aby przyspieszy  osi gni cie po danego rezultatu?

Czy  nie jest zaskakuj ce to, e suplementy EAS (suplementy dla osób

uprawiaj cych sport i ludzi yj cych aktywnie, dbaj cych o cia o i kondycj  –

przyp. t um) po prostu „wskoczy y” nagle do Twej g owy?

Bill Philips by  wtedy dyrektorem naczelnym EAS. Teraz prawdopodobnie

cieszy si  yciem na jakiej  tropikalnej wyspie, p ywaj c w luksusie.

Jak my lisz,  jak  wiele  EAS zarobi o na Body For  Life  Challenge i  innych,

wspieraj cych je produktach jak „Muscle Magazine”, który promuje suplementy

EAS i publikuje historie osi gni tych z Body For Life sukcesów?
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Jak by  si  czu  wiedz c, e ka da taka historia zapisa a si  na korzy  tego

osza amiaj cego sukcesu naprawd  dobrych produktów EAS, a ludzie

opowiadaj cy j  nigdy nie osi gn liby tego bez pomocy EAS?

Czy zechcia by  skoczy  do s siada GNC, aby kupi  ci arówk  tego

towaru?

„Kto naprawd  tutaj zyska  pomijaj c Bill’a Phillips’a?”

Zgadnij.

Na pierwszy rzut oka, Bill da  nadziej  ludziom z nadwag  i zmieni  ycie

setkom tysi cy osób. Utwierdzi  ich równie  w przekonaniu, e mog  to zrobi ! I

oczywi cie poza tym stwierdzeniem (reszta pozostawa a w domy le), je li b d

u ywali suplementów EAS.

To spowodowa o u mnie osza amiaj ce objawienie PRAWDZIWEGO

klucza otwieraj cego drzwi sekretu bogactwa i obfito ci.

Dawanie jest tak naprawd  ukryt  sprzeda !

Prawd  o sprzeda y jest to, e je eli zamierzasz co  sprzeda  - napotykasz

opór. Nie jest wa ne czy jeste  Zig Ziglarem, czy nie. Nawet Zig Ziglar nie móg  na

100% domkn  ka dej sprzeda y.

Ale je li chcesz co  da , zgadnij ile oporu napotkasz? Zero. Zilch. Nullo.

Nie tylko nie napotkasz ADNEGO oporu, ale ludzie b d  si  a  rozbija ,

aby dopa  Twój prezent z otwartymi ramionami. Nie mog  nic poradzi  na to, e

po prostu kochaj  Ci  wtedy i  my l  o  Tobie  wiele  dobrych rzeczy,  kiedy im co

dajesz.

Gdy zaczyna em pisa , zaoferowa em, e mog  to robi  za DARMO.

W o y em w t  darmow  us ug  10 000% siebie.

Czy ludzie byli pod wra eniem? Pytanie! Czy mnie lubili? Jak eby nie?

Dawa em im wszystko za darmo.

Jak s dzisz, co czuli moi „darmowi” klienci, kiedy zacz li zarabia  yciowe

fortuny dzi ki tekstom reklamowym jakie im napisa em – za darmo?

Je li  jedyn  rzecz ,  o  któr  ich poprosi em w zamian za  moje  us ugi  by y

referencje, to jakie referencje napisali dla mnie?
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S dzisz,  e  mieli  jaki  problem  z  tym,  aby  napisa  mi  porywaj ce

referencje?

My lisz, e byliby w stanie poleci  mnie innym?

Czy dzi ki tym wszystkim referencjom zyska em wiarygodno ? Czy moje

„dawanie siebie” dzia a o?

My l ,  e  tak.  Bywa,  e  ludzie  dos ownie  dobijaj  si  do  mych  drzwi  i

prosz , abym napisa  co  dla nich.

Podsumowuj c: na pierwszy rzut oka wydawa o si , e rozda em samego

siebie jako copywritera. Wyt umaczmy to sobie: ja SPRZEDA EM siebie jako

copywritera. Claude Hopkins powiedzia : „Najlepszym sposobem, aby sprzeda

cokolwiek jest rozda  darmowe próbki!”

Sprzedawa em poprzez dawanie!!! Czy mo esz wymy li  POT NIEJSZY

sposób sprzeda y?

My l , e nie.

Jednym z najpot niejszych narz dzi oprócz dawania jest Prawo

wzajemno ci. W naturze ludzkiej le y pragnienie rewan u, je li dostaniesz co  za

darmo.

Cz onkowie ruchu Hare Krischna wiedzieli to i mieli niezwyk e rezultaty

zagaduj c ludzi i wk adaj c im kwiatka do klapy marynarki.

Pomy l o tym., Gdy „przy apano” Ci  w takiej sytuacji czu e  si  dos ownie

ZOBLIGOWANY do oddania czego  w zamian.

O tym by a ju  mowa, jednak e, prawdziwym KLUCZEM w „dawaniu” jest

BRAK OCZEKIWANIA na zwrot. Nie mo esz czego  PODAROWA  oczekuj c, e

dostaniesz co  w zamian. Podarunek jest jakim  kosztem. eby si  kwalifikowa

jako podarunek, musi Ci  on co  kosztowa , mie  jak  warto .

Biblijny Król Dawid uj  to bardzo trafnie mówi c o ofierze ca opalnej:

„Nie b d  dawa  Bogu czego , co nic mnie nie kosztuje!”

To brzmi paradoksalnie, ale je eli dasz bez oczekiwania jakiegokolwiek

zwrotu, otrzymasz WI CEJ, poniewa  nie oczekiwa e  niczego w zamian.

Zastanów si  nad tym.
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Na koniec, cho  nie jest moj  intencj  naucza  - co  metafizycznego zdarzy

si , kiedy b dziesz obdarowywa . Obdarowywanie to po prostu oferowanie 10%

Twojego zysku brutto z powrotem spo ecze stwu.

W wielu religiach wiata 10% tego, co si  posiada oddawana jest Bogu.

 Gdy to zrobisz, doznasz nie tylko duchowego nape nienia, ale równie

otworzysz bramy by otrzymywa  wi cej obfito ci w swoim yciu. Mo esz

zobaczy , e to dobra karma.

Ciekawe, obdarowywanie jest jedynym sposobem wskazanym w Biblii

chrze cija skiej pozwalaj cym Chrze cijanom w a ciwie ZDOBYWA  Boga

poprzez obdarowywanie:

„Przynie  wszystkie dary do skarbnicy, aby mog o by  jad o w Moim domu

i skosztuj mnie w tym, mówi Pan, czy nie otworz  przed tob  bram niebios i  nie

wylej  z siebie takiego b ogos awie stwa, e nie b dziesz mia  miejsca na tyle by

przyj  to wszystko” (Ksi ga Malachiasza 3.10).

Mo esz si  z tym zgodzi  lub nie, ale mój ulubiony pisarz C.S. Lewis mówi

o tym niezwykle trafnie: „Jest to sytuacja wygrany-wygrany. Tak czy inaczej -

wygrywasz!”

Ot, i w a nie to!
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PPaarraa,, KKttóórraa SSttwwoorrzzyy aa DDuucchhoowwee
IImmppeerriiuumm BBeezz--DD uuggóóww

Chc  zako czy  t  ksi k  kolejn  histori  lub dwiema, po czym zach ci

do akcji.

Sukces Ko cio a Zjednoczonego (Unity Church) jest tu kolejnym

przypadkiem.

Za o ona przez  Charles’a  i  Myrtle  Fillmore w 1889 roku w Kansas  City  w

Missouri Zjednoczona Szko a Chrze cija ska (Unity School of Christianity) jest

wiatowym g ównym o rodkiem ruchu Zjednoczenia (Unity). Po nadzwyczajnym

uzdrowieniu pani Fillmore dzi ki modlitwom i pro bom, wielu przyjació

zainteresowa o si  tym, jak osi gn a ten cud uzdrowienia. Od tych ma ych kó ek

modlitewnych w pokojach sto owych, Zjednoczenie powi kszy o si .

Charles i Myrtle Fillmore zdo ali uzbiera  wszystkie pieni dze, jakich

potrzebowali, aby rozpocz  i rozwija  ich biznes. Dzisiaj Unity Church jest

spo ecze stwem ludzi zainteresowanych praktycznym i dobrze prosperuj cym

przes aniem boskim. Ich zasi g obejmuje dzi  ju  ca y wiat. Osi gn li to nie

posiadaj c pocz tkowo nic i s  wolni od d ugów.

Do roku 1942 prawdziwy sekret finansowego wsparcia Fillmore’ów nie by

ujawniony. Wed ug Charles’a Bradena („Spirits In Rebellion”), Fillmorowie

stworzyli popularn  obecnie „Dedykacj  i Ugod ” 7 grudnia 1892, która brzmia a

nast puj co:

„My, Charles Fillmore i Myrtle Fillmore, m  i ona, niniejszym

po wi camy siebie samych, nasz czas, nasze pieni dze, wszystko, co mamy i co

spodziewamy si  mie , Duchowi Prawdy i poprzez Niego, Spo eczno ci Cichej

Jedno ci (Zjednoczenia).

Jest zrozumia ym i w zgodzie, i  Duch Prawdy b dzie udziela  nam odp aty

za t  dedykacj  w postaci spokoju umys u, zdrowia, m dro ci, zrozumienia,

http://www.sekret.net.pl


Najwi kszy w Historii Sekret Robienia Pieni dzy!
>> www.sekret.net.pl <<

79

mi o ci, ycia i obfito ci wszystkich niezb dnych rzeczy do zaspokojenia naszych

potrzeb bez czynienia którejkolwiek z nich przedmiotem naszej egzystencji.

W obliczu Wszechobecnego Umys u Jezusa Chrystusa, dnia 7 grudnia A.D.

1892.”

Charles Braden t umaczy to w swej ksi ce nast puj co: „Jedno  nigdy

nie k adzie ceny za swe us ugi innej ni  cena nominalna, z powodu obowi zku

prawnego, swoje publikacje Jedno  rozdaje za darmo i wygl da na to, e zawsze

posiadaj  pieni dze, aby zaspokoi  jakiekolwiek oczywiste potrzeby.”

Jakiego wi kszego dowodu potrzebujesz, e zaufanie w prawa duchowe

dostarcz  Ci wszystkiego, czego potrzebujesz?

A najwi kszym z tych praw jest dawanie.

Po Czym Pozna , czy Kiedykolwiek B dziesz Bogaty

Chcesz wiedzie , czy kiedykolwiek b dziesz zamo ny?

Jest prosty sposób, aby to sprawdzi .

Po prostu odpowiedz na pytanie:

Czy dajesz z lekko ci , szczodrze, bez oczekiwania zwrotu i z sercem

pe nym rado ci?

Je li Twoja odpowied  brzmi tak, prawdopodobnie ju  jeste  zamo ny.

Je li na któr kolwiek cz  pytania odpowiedzia e  nie, wtedy przyjrzyj si

temu, uwolnij ten aspekt dzia ania i zacznij dawa  z lekko ci , regularnie,

szczodrze, bez oczekiwania rewan u i z sercem pe nym rado ci.

Ta cie ka jest czysta.

Dawanie jest drog .
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GGddzziiee BB ddzziieesszz DDaawwaa DDzziissiiaajj??

Teraz Twoja kolej.

Gdzie b dziesz dawa  dzisiaj?

Zapytaj sam siebie: Sk d dozna em najwi cej rado ci?

Zapisz sw  odpowied .

..........................................................................................................................

.....................................................................................................................................

.....................................................................................................................................

......................................

teraz, je li potrzebujesz wi cej jasno ci wi cej zrozumienia lub

dodatkowych pyta , by wiedzie , gdzie da  pieni dze, sprawd  poni sze:

Gdzie przypomniano Ci o Twojej bosko ci?

..........................................................................................................................

.....................................................................................................................................

.....................................................................................................................................

......................................

Gdzie zach cono Ci , aby  realizowa  swe marzenia?

..........................................................................................................................

.....................................................................................................................................

.....................................................................................................................................

......................................

Cokolwiek odpowiesz, oto miejsca, gdzie mo esz da  swe pieni dze.
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Mo esz ofiarowa  je wszystkim ludziom, których wymieni e  lub we

wszystkich wskazanych powy ej miejscach, lub wybierz jedn  osob  i obdaruj j

teraz.

I zachowaj w swym umy le te podstawowe zasady:

1. dawaj z lekko ci , bez oczekiwania rewan u

2. dawaj anonimowo, je li to tylko mo liwe

3. dawaj z rado ci  i u miechem

Zmieniasz wiat, kiedy dajesz.

Zmieniasz swe w asne ycie, kiedy dajesz.

Zmieniasz je w a nie teraz, kiedy dajesz.

Dawaj!
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33 DDoosskkoonnaa ee KKssii kkii
OO PPoommyy llnnoo ccii WWsszzeecchhcczzaassóóww

Jestem zafascynowany pomy lno ci .

Minionego roku przeczyta em liczne ksi ki na ten temat. A oto moje

ulubione:

„Seed Money In Action” Jon’a Speller’a przetrwa a prób  czasu. Ta

czterdziestoletnia ksi ka doczeka a si  ju  53 edycji, sprzeda a si  w 1,000,000

egzemplarzach  i  spowodowa a,  e  40  000  ludzi  napisa o  do  autora,  by  j

pochwali .

Jej  g ówn  my l  jest,  e  je li  dajesz,  otrzymasz 10 razy  tyle  z  powrotem.

Ten odwieczny sekret pomóg  w powstaniu milionerów i bilionerów w ró nych

okresach i nadal dzia a.

Oczywi cie jest w tym chwyt. Musisz dawa  z nastawieniem umys u na

brak oczekiwa . Je li tak robisz - jeste  w tym nurcie. Wi kszo  ludzi, którzy

posiadaj  zahamowania, praktykuje zasad  niedoboru, a nie zasad  zasiewania

pieni dzy.

Wi kszo  ludzi, którzy maj  problemy z pieni dzmi nigdy by nawet nie

pomy la a o rozdawaniu pieni dzy, nie mówi c ju  o w a ciwym sposobie

my lenia jak gdyby mieli rozdawa  pieni dze. Mimo to jest to sekret pomy lno ci

w tej znanej ksi ce.

Nast pnie jest „The Millionaire’s Mind” dwóch autorów z kraju, o którym

nigdy  do  tej  pory  nie  s ysza em.  Dwóch  S owaków  napisa o  ksi k ,  która

sprzeda a si  w ich kraju w ci gu 15 dni.

Gdy przyszli do mnie, by em sceptyczny. Po przeczytaniu ksi ki - by em

zachwycony. Oto kompletny kurs tego, w jaki sposób my le  jak zamo ny
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cz owiek. D ugi, szczegó owy, praktyczny, otwieraj cy oczy, sprawiaj cy, e

unosz  si  w powietrzu.

Chcesz wiedzie , co si  sta o w ci gu zaledwie kilku pierwszych godzin po

tym, jak udost pni em t  ksi k ?

Niemiecki biznesmen skontaktowa  si  z nami, gdy  chcia  j  sprzedawa  w

Niemczech i zrobi  stron  specjalnie promuj c  w a nie t  stron

Hinduski biznesmen skontaktowa  si  z nami chc c znale  sposób na

wypromowanie tej ksi ki w Indiach i powiedzia : „Tak si  podekscytowa em, e

postanowi em napisa  do was od razu, gdy tylko poczu em, e ta ksi ka

pomog aby milionom ludzi w Indiach”

Skandynawski wydawca skontaktowa  si  z nami chc c przet umaczy  i

opublikowa  t  ksi k  w Norwegii w wersji elektronicznej i tradycyjnej.

15 osób skontaktowa o si  z nami chc c sprzedawa  t  ksi k  poprzez

swoje strony www

SETKI ludzi zamówi o t  ksi k  w ci gu zaledwie 5 godzin od otrzymania

e-maila

Dziesi tki ludzi napisa o z zagranicy chc c si  dowiedzie  jak mog

zap aci , aby dosta  t  ksi k  ju  teraz

Wci  znajduj  si  ludzie, którzy pisz  do mnie pytaj c, czy ksi ka

zostanie wydana w twardej ok adce

I to wszystko w ci gu zaledwie kilku godzin od udost pnienia e-book’a.

Czy to cud czy co?

W ko cu, ksi ka, któr  napisa em wraz ze Stuart’em Lichtman’em „How

to Get Lots of Money For Anything Fast”.

Stuart jest geniuszem. Nigdy nie spotka em nikogo jemu podobnego.

Sp dzi  przynajmniej cztery dziesi ciolecia studiuj c umys  pod wiadomy.

Skutkiem tego jest, e jest on w stanie wskaza , w którym miejscu nasz

pod wiadomy umys  potyka si  i pokaza , w jaki sposób to naprawi .
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To niezwyk e, kiedy zanim osi gniesz cel zastanawiasz si , dlaczego si

zatrzyma e  w jego kierunku, teraz mo esz odkry , co powoduje, e si

zatrzymujesz i usun  przeszkod . Ta ksi ka opisuje, jak naprawd  si

„oczy ci ”, co jest równie  kluczowym krokiem w moim „Spiritual Marketing”.

Có , pozwól mi dorzuci  jeszcze jedn  ksi k  o pomy lno ci.

 Gdy  Tom  Pauley  napisa  swe  arcydzie o  „I’m  Rich  Beyond  My  Wildest

Dreams, I Am, I Am, I Am”, nie wiedzia , e rozpocznie nowy biznes.

Odk d napisa  t  ksi k , zacz  uczy  w e-klasach w oparciu o swoj

prost  metod : dawa  teleseminaria, „d wiga ” kontrakt wydawniczy na t

ksi k  i teraz równie , sprzedawa  j  jako e-book. Jego ksi ka pomaga ludziom

tworzy  marzenia. Pomaga mi ona manifestowa  miejsce moich marze .

Je li poszukujesz sposobu, by kreowa  pomy lno , sugeruj  Ci naby

wszystkie z wymienionych tu pozycji. S  dost pne jako e-booki, wi c mo esz je

mie  natychmiastowo. S  znacznie lepsze do czytania ni  codzienna gazeta i

doprowadz  Ci  do znacznie wi kszych zysków.

Przeczytaj je i sta  si  bogaty.
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