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aby pobras materiaty na temat

Brian pokazuie, jak wyzwolic duchowg i emocionalng energie kaidego czlowieka,
aby wzbudzic w nim wewngtrzng motywacie do maksymalrego wykorzystywania

‘wiasnega polencialu w codzicmej pracy.
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Inspiruj, motywuj
i wydobywaj z ludzi to,
co w nich najlepsze
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Recenzje ksiazki Peing parg! Briana Tracy’ego

,,Petng parq! Briana Tracy’ego to nadzwyczajna ksigzka, peina praktycznych narzgdzi 1 pomystow,
ktorych kazdy menedzer potrzebuje do efektywniejszego dziatania i zapewniania cztonkom swojego
zespotu lepszego samopoczucia™.

— Mark C. THOMPSON, BESTSELLEROWY AUTOR KSIAZEK

A TERAZ... STWORZ WIELKA FIRME OYAZ JAK OSIAGNAC TRWALY SUKCES

., Petng parq! to fantastyczna podroz, ktora pozwala czytelnikom pozna¢ wplyw zachowan menedzera
na wewnetrzng motywacje jego podwiladnych, a w ostatecznym rozrachunku réwniez na wyniki
finansowe”.

— JosepH SuEerrEN, PREZES ETHOS ENTERPRISES INC., DYREKTOR GENERALNY
GatewAY Leapersuip Inc., autor ksiazki 1Leap, Five InsicutS ror BuiLping
SustavasLe OrGanizatioNs Oraz wsporautor ksiazkr VIramn ,, C”

FOR A HEALTHY WORKPLACE

,,Brian Tracy to jeden z najbardziej praktycznych i pomocnych doradcéw, jakich kiedykolwiek
spotkatem. Petng parq!! zawiera pomysty, ktére mozna bezzwlocznie wceieli¢ w zycie, w pracy 1 w
domu”.

— MarsHaLL GOLDSMITH, AUTOR BESTSELLEROW ,,NEW YORK TiMEsA”

,» Lylko Brian Tracy moze popetni¢ kolejng genialng 1 merytoryczng ksigzke o inwestowaniu w ludzi,
rozbudzaniu talentu 1 inspirowaniu do wielkos$ci! Brian w cudowny sposob wyjasnia i opisuje, jakie to
wazne, zeby by¢ szczesliwym 1 wzmacnia¢ szcze$cie w innych. W okresie spowolnienia gospodarczego i
upadku morale inspiruje nas 1 sktania do refleksji nad wiasnymi warto§ciami, jednoczesnie
przypominajac, ze mozemy wygrac z recesja dzieki naszym dziataniom, nawykom i zaangazowaniu.
Goraco polecam t¢ ksigzke kazdemu, kto zarzadza ludzmi 1 im przewodzi, ale takze wszystkim osobom
poszukujacym $wietnej lektury, ktéra zmotywowataby ich samych i pomogta im pokierowac soba!”.

— Steve RopaGers, PrEZES 1 weAScICIEL WINDERMERE ExcLusivE PROPERTIES

San Dieco

,,Brian Tracy znéw tego dokonal! W ksiazce Petng parq!! zawart swoje cenne przemyslenia 1
intuicyjng madro$¢, dostarczajac nam narzedzi niezbgdnych do pozytywnego oddzialywania na ludzi,
ktorym przewodzimy. Przeczytaj t¢ ksiazke, wykorzystaj zawarta w niej wiedzg 1 ciesz si¢ rezultatami!”.



— MicHAEL CLAYTON, PREZES1DYREKTOR GENERALNY THE BETTER Business Bureau Na poruDNIOWO-wscHODNIM TEKSAS

,W skali od 1 do 10, od bardzo niezadowolonego do bardzo zadowolonego, ja jestem z ksigzki Pefng
parq! zadowolony na 10+. To kolejne prawdziwe dzieto sztuki autorstwa pana Tracy’ego. Dzigki tej
ksigzce poznalem calg mase sprawdzonych praktyk, ktére pozwalajg wydobywac to, co najlepsze z moich
ludzi 1 ze mnie samego. Nie moge si¢ doczekac, kiedy zaczne je stosowaé¢ w moim dziale 1 kiedy najlepsi
ludzie zaczng stawac si¢ jeszcze lepsi 1 osigga¢ wielkos$¢. Dzigki, Brian!™.

— Martt FEnN, sTARSZY MENEDZER JosTENS MEMORY Book TramNING anD DEVELOPMENT

,,Brian pokazuje menedzerom, co mogg zrobi¢, zeby ludzie pozytywnie o sobie mysleli 1 dawali z
siebie wszystko”.

— K&t Scort, zarozycier BeacncomBer Hot Tuss

,,Zastosowanie zasad przedstawionych w ksigzce Pelng parq! zasadniczo odmieni kulture 1 sprawno$¢
kazdej organizacji. Brian z powodzeniem przedstawia praktyczne narzgdzia, dzigki za§ zastosowaniu
podejscia odpowiednio angazujgcego ludzi narzgdzia te umozliwiajg uzyskanie wymiernych rezultatow™.

— Tim LLARSON, PREZES I DYREKTOR GENERALNY JOSTENS

,» L0 niezwykta ksigzka, petna praktycznych narzgdzi 1 pomystow, dzigki ktorym kazdy menedzer moze
pomde swoim podwiadnym dobrze o sobie mysle¢. Jak wiadomo, zaangazowanie 1 szcze$cie pracownika
stanowig klucz do indywidualnej skutecznosci 1 produktywnos$ci. Ta ksiazka pokazuje, jak motywowac 1
inspirowac zespot do petnego wykorzystania wtasnego potencjatu”.

— JoHN ASSARAF, PISARZ

,,Liderzy 1 menedzerowie mogg wydobywac z ludzi to, co w nich najgorsze lub najlepsze. Dzisiaj
jeszcze bardziej niz kiedykolwiek wezesniej potrzebujmy od pracownikow najlepszej jakosci pracy i
najwyzszej produktywnos$ci. Nikt tak skutecznie jak Brian Tracy nie wyjasnia, jak ten cel osiggnac”.

— LAWRENCE JANESKY, PREZES BASEMENT SystEms INc., AUTOR KSIAZEK

Tre Hicaest CaLLING oraz THINK Dairy

,,Brian znowu tego dokonal! Peing parg! pokazuje nam, menedzeromi liderom, w jaki sposob
wykorzystywac¢ w petni potencjal naszych wspotpracownikow. Brian Tracy przedstawia przejrzysta mape
prowadzaca na szczyt osiggnie¢, nawet w dzisiejszych czasach ciggtych zmian. To lektura obowigzkowa
dla kazdego lidera”.



— Tom Aikazin, RovaL AmBassapor1 Tor EARNER FIRMY VEMMA
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Ksigzke te serdecznie dedykuje Artowi Van Elslanderowi,
Kimowi Yostowi oraz ich wspanialej firmie.
Art Van Furniture reprezentuje to,

co we wspolczesnym zarzgdzaniu najswietniejsze.



Wprowadzenie

Jezeli twoje dziatania inspirujq innych do tego, by marzy¢ o czyms wiecej, uczyc sie czegos wiecej,
robic¢ cos wiecej i stac sie kims wiecej,
to znaczy, ze jestes liderem.

Joun Quincy Abams

Witaj w nowym Swiecie biznesu! Mamy za sobg rok 2008, punkt zwrotny w aktywnosci 1 dziataniach

biznesowych. Teraz juz nic nie bedzie takie jak przedtem. Obecnie mamy do czynienia z ,,nowa
normalno$cig”. Stare dobre czasy mingty bezpowrotnie.

Z uwagi na kurczace si¢ rynki, nasilajgca si¢ konkurencje, coraz wigksze wymagania klientéw 1
niekonczacy si¢ niedobdr wysoko wykwalifikowanych i produktywnych ludzi, bedziesz musiat nauczy¢
si¢ — nawet w jeszcze wigkszym stopniu niz wezesniej — 0sigga¢ wiecej mniejszym naktadem srodkow
oraz uzyskiwac lepsze wyniki przy ograniczonych naktadach.

Co ciekawe, z powodu trudnos$ci gospodarczych firmy wytwarzajg obecnie wigcej przy zaangazowaniu
mniejszych srodkow. Zwolniono miliony ludzi, ograniczono skale dziatalno$ci w niemal kazdym
obszarze. Mimo to poziom produktywnosci, efektywnosci oraz wynikoéw w przeliczeniu na jedng osobe
wzrost. Firmy utrzymujg lub podnosza poziom produktywnosci 1 jakosci pomimo spadku zatrudnienia,
poniewaz ludzi sg lepiej dobrani, lepiej zorganizowani i lepiej zarzadzani. Ty rGwniez powinienes$
postawi¢ sobie taki cel.

Bez wzgledu na poziom zaszeregowania, jako menedzer w istocie kierujesz swoja wtasng jednostka
biznesowg. Masz okreslone przychody 1 wydatki, naktady 1 owoce pracy, wymagania produkcyjne 1
wskazniki wynikéw. Twoj rachunek zyskow 1 strat odzwierciedla twojg zdolnos¢ do takiego
zagospodarowania ludzi 1 zasobdw, ktére pozwala uzyska¢ wyniki (w szczegdlnosci finansowe)
przewyzszajace — najlepiej znaczaco — ich ogdlne koszty.

Wzrost zwrotu z kapitalu wlasnego

Miarg sukcesu w biznesie jest w skuteczno$¢ menedzeréw w generowaniu stalego wysokiego zwrotu z
kapitatu wtasnego (ROE). Strategia, plany, taktyki i dzialania operacyjne majg przyczynia¢ si¢ do takiej
organizacji 1 reorganizacji ludzi 1 zasoboéw firmy, ktéra pozwoli uzyska¢ mozliwie najwyzszy na danym
rynku zwrot z kapitatu wtasnego (czyli z kapitatu faktycznie zainwestowanego w firme przez witascicieli),
w szczegdlnosci zas§ wyzszy od tego uzyskiwanego przez konkurentdw dziatajacych w tej samej branzy.

Twoim zadaniem jako menedzera jest rOwniez uzyskiwanie innego wysokiego ROE, tyle ze tym razem
skrot ten rozwija si¢ jako return on energy, czyli zwrot z energii twoich podwtadnych. Powiniene$ zatem
koncentrowac si¢ na generowaniu mozliwie wysokiego zwrotu z kapitatu ludzkiego — z wysitku
fizycznego, emocjonalnego i intelektualnego, ktory podejmuja lub moga podejmowac twoi ludzie w celu
uzyskania oczekiwanych od ciebie rezultatow.



Wedtug Robert Half International przecigtny cztowiek wykorzystuje w pracy okoto 50 procent swoich
mozliwo$ci. Z uwagi na nieprecyzyjny przydzial zadan, brak priorytetow, kiepskie zarzadzanie 1
ukierunkowanie oraz niedobdr informacji zwrotnych przecigtny pracownik marnuje co najmniej 50
procent swojego czasu na dzialania, ktdre nie majg niczego wspolnego z jego pracg. Ten zmarnowany
czas schodzi na bezproduktywne pogawedki ze wspotpracownikami, przedtuzajace si¢ lunche 1 przerwy
na kawe, spoznienia 1 szybsze opuszczanie biura, surfowanie po internecie, zatatwianie spraw osobistych
oraz inne czasochtonne dziatania, ktére nie przedstawiajg sobg zadnej wartosci z punktu widzenia zwrotu
z nakladéw ponoszonych przez firme¢ na wynagrodzenia i dodatkowe §wiadczenia wyptacane
pracownikom.

Napoleon stusznie jednak powiedzial: ,,Pod dobrym generatem nie ma ztych Zoinierzy”. Dobry
menedzer dysponujacy precyzyjng wizjg potrafi nawet z grupy przecietnych pracownikéw w krotkim
czasie stworzy¢ wysoce efektywny zespot zdolny generowac dla firmy wspaniate rezultaty. Wystarczy
tylko nauczy¢ si¢ to robic.

Dobra wiadomos¢ jest taka, ze wszystkie odpowiedzi zostaty juz sformutowane 1 mozna si¢ z nimi
tatwo zapozna¢. Na podstawie dziesigcioleci badan 1 milionéw godzin poswieconych kwestii wynikow
osobistych i1 organizacyjnych, wiemy teraz doktadnie, co nalezy robi¢, a czego nalezy zaprzestac, aby
wydoby¢ z ludzi to, co w nich najlepsze. Poniewaz od 65 do 85 procent kosztow dziatalnosci firmy
(pomijajac koszty wlasne sprzedazy) stanowig wynagrodzenia, bez wzgledu na zajmowane stanowisko
mozesz bardzo wiele zmieni¢, jesli uda ci si¢ siggnag¢ do owych 50 procent niespozytkowanych
inwestycji, marnujacych si¢ z powodu pracy na pét gwizdka, 1 wykorzysta¢ energie tkwigca w twoich
podwtadnych w celu wprowadzenia ich na wyzszy poziom produktywnosci i wynikow.

Czego musisz si¢ nauczy¢?

Wiemy rowniez, ze kazdy sposrod dzis doskonalych menedzerow byt kiedys kiepskim menedzerem. Bez
wzgledu na piastowane obecnie stanowisko kazdy zaczynat na samym dole, bez zadnych kompetencji
menedzerskich. Dobrze wida¢ to cho¢by na moim przyktadzie. Pamigtam, jak zostatem awansowany ze
sprzedawcy na stanowisko kierownicze 1 zostalem szefem zespotu liczacego ponad trzydziesci osob.
Bytem przekonany, ze to dla mnie §wietna okazja, by wykaza¢ si¢ umiejetnosciami przywodczymi. A
poniewaz nie posiadalem zadnego doswiadczenia w zarzadzaniu, natychmiast zaczagtem wydawac
polecenia oraz nakazywa¢ ludziom podejmowanie badz zaprzestanie pewnych dziatan. Pouczatem tak
zard6wno poszczegolne osoby, jak i cate grupy, aby wykaza¢ si¢ wtasng kompetencja i wiedzg na temat
funkcjonowania naszej firmy. Krytykowatem ludzi za bledy i brak produktywnosci, grozac zwolnieniami
tym, ktorzy nie chcieli zmadrze¢ 1 dostosowac sie. Lekcewazylem ponure spojrzenia i wyciggajace si¢
twarze, ignorowatem milczenie, ktdre zapadato, gdy tylko pojawiatem si¢ w pomieszczeniu. Nie
zwracatem uwagi na grupki sprzedawcoéw narzekajace miedzy sobg na moje zachowanie 1 moj stosunek
do nich.

Tydzien po awansie na stanowisko kierownicze przyszedtem rano do biura i zastatem je puste.
Wszyscy znikneli. Wyparowali, zupelnie jak gdyby ogloszono alarm bombowy. Zostata tylko sekretarka,
ktora powiedziata, Zze najlepszy ze sprzedawcow, cztowiek cieszacy si¢ duzg popularnoscia 1 wptywami
wsrod kolegow, po cichu zorganizowat grupeg 1 zaproponowal konkurentowi, ze przyprowadzi do niego
caty zespodt sprzedazy, wraz z klientami. Odtad mieli zatem sprzedawa¢ podobny produkt u naszego
rywala. Poniewaz traktowalem podwtadnych tak a nie inaczej, nawet niezdecydowani ulegli presji grupy
1 wszyscy odeszli.



Analiza sytuacji

Z poczatku bylem zaskoczony 1 nie moglem w to uwierzy¢. Wiedziatem, ze jesli moj szef si¢ o tym dowie,
zostang zwolniony 1 wréce do zajecia domokrazcy, czyli doktadnie tam, gdzie zaczynatem kilka lat
wczesnie]. Poniewaz za$ nie wiedziatem, co robi¢, zadzwonitem do madrzejszego starszego biznesmena,
opowiedziatem mu o wszystkim 1 poprositem o rad¢. On sam doswiadczyt czego$ podobnego w
poczatkowym okresie swojej kariery, wiec opowiedzial mi o tamtym zdarzeniu, o swoich btedach oraz o
dziataniach, ktore powinienem czym predzej podjac, aby naprawi¢ sytuacje.

Przede wszystkim musiatem przyzna¢ si¢ do powaznego biedu i wzig¢ na siebie osobista
odpowiedzialnos$¢ za doprowadzenie sprawy do porzadku. W dalszej kolejnosci musiatem skupi¢ si¢ na
najlepszym sprzedawcy, ktory stangt na czele dezerteréw. Gdyby udato mi si¢ naktoni¢ go do powrotu,
jeszcze zanim grupa na dobre zadomowi si¢ u rywala, mogtbym tatwo to wszystko naprawic.

Dazenie do zgody

Miat na imi¢ Philip. Bezzwtocznie do niego zadzwonitem, zeby umowic si¢ na spotkanie. Pojawit si¢
wraz z trzema innymi §wietnymi sprzedawcami, niczym na mafijnej nasiadowie. Zapytat, czego od niego
chece. Od razu przeprositem za swoje zachowanie 1 obiecatem juz nigdy nie traktowac sprzedawcow tak
niezyczliwie. Zapytatem, co musialbym zrobi¢, aby sktoni¢ go do powrotu. Po naradzie ze swoimi
consiglieres wskazal mi kroki do podjecia.

Sformutowat proste oczekiwania. Miatem mianowac¢ go zastepca kierownika sprzedazy, petnigcym
funkcje¢ tacznika z pozostatymi cztonkami zespotu. Od tego momentu miatem rowniez traktowac ludzi z
szacunkiem, a w przypadku wystapienia probleméw omawiac je, zamiast od razu publicznie krytykowac
czy narzeka¢. Zgodzitem si¢ 1 nastgpnego dnia caly zespot ponownie pojawil si¢ w biurze, w petnej
gotowosci do pracy.

Odwotujac si¢ do tamtej nauczki, budowatem pozniej zespoty sprzedazowe w szesciu krajach.
Rekrutowatem, szkolitem i obsadzatem ludzi, a nastepnie mianowatem menedzeréw 1 wspieralemich w
skutecznym zarzadzaniu swoimi jednostkami. Kazdy z zespotow w krotkim czasie zaczynat generowac dla
firmy doskonate wyniki. Nauczytem si¢ wowczas czego$ bardzo cennego, o czym nigdy nie zapomniatem.

Istota sprawy

Czego si¢ nauczytem? Otz jesli chodzi o wydobywanie z ludzi tego, co najlepsze, wickszy wptyw niz
jakiekolwiek wyksztatcenie, btyskotliwo$¢ czy doswiadczenie w pracy ma to, jak si¢ ich traktuje oraz w
jaki sposob poprzez swoje stowa i1 dziatania oddziatuje si¢ na ich emocje. Najlepsza wiadomos$¢ jest
taka, ze poniewaz na ciebie oddziatujg, w tym rowniez motywujaco, te same czynniki, co na innych, wiesz
juz wszystko, co musisz wiedzie¢, aby zosta¢ wyrdzniajgcym si¢ menedzerem. Wiesz juz, jak odblokowac
potencjal tkwigcy w ludziach z twojego otoczenia oraz jak zbudowaé sprawny zespot zdolny stale
generowac dla twojej firmy wyniki na wysokim poziomie. Wystarczy tylko te wiedze zastosowac.

Dzi¢ki lekturze tej ksigzki dowiesz si¢ — lub sobie przypomnisz — jak wydobyc¢ to, co najlepsze, niemal
z kazdego sposrdod twoich podwiladnych. Jednoczesnie nauczysz si¢, dlaczego ty sam masz takie, a nie
inne przemyslenia i odczucia w zwigzku z wtasng osobg 1 swoja praca. Na tej podstawie bedziesz mogt
wydedukowaé, dlaczego ludzie mysla, czujg 1 reagujag w pracy tak, a nie inaczej. Nauczysz si¢
wykorzystywac ,,efekt bumerangu”, czyli robi¢ 1 méwi¢ doktadnie to, dzieki czemu ludzie mogliby zaczaé
dobrze o sobie mysle¢, a w rezultacie pomdc tobie poczu¢ zadowolenie z siebie.



Peter Drucker powiedziat kiedys, ze najwazniejsza zmiang, jakiej mozna dokona¢ we wlasnym
stowniku biznesowym, jest zastgpienie stowa ,,sukces” wyrazem ,,wktad”. Gdy zaczynasz mysle¢ przez
pryzmat wktadu, twoje nastawienie — zar6wno do samego siebie jako menedzera, jak 1 do innych ludzi w
twoim miejscu pracy — zmienia si¢ na lepsze.

Z czego wynika duze znaczenie synergii?

Najwiekszy wktad, jaki mozesz wnie$¢ na rzecz swojej firmy, polega na maksymalnym wykorzystaniu
potencjatu zasobow ludzkich, ktore zostaty ci oddane do dyspozycji. To wymaga wyzwolenia efektu
synergii. Stowo ,,synergia” odnosi si¢ do zdolnosci grupy ludzi, ktoérzy dzieki zgodnej pracy osiagaja
znacznie wigcej, niz gdyby kazdy z nich wykonywat prace indywidualnie. Mowi sie, ze ,,nikt nie jest tak
dobry sam, jak dobrzy jestesmy wszyscy razem”.

Dzigki synergii cztery osoby sg w stanie 0siggnag¢ tyle samo, co sze$¢ czy siedem w innych
okolicznosciach. O$miu czy dziesi¢ciu ludzi generuje wyniki typowe dla pi¢tnastu czy dwudziestu osob.
W tym sensie twoim zadaniem jest funkcjonowac w roli ,,mnoznika”. Gdy twoja osobowos$¢, uzdolnienia 1
umiejetnosci zostaja pomnozone przez liczebno$¢ dowolnej grupy, mozna osiggnaé znacznie wiecej, niz
gdyby po prostu powickszy¢ jej sktad o kolejng osobe. Powiniene$ funkcjonowac jak katalizator, ktory
rozbudza i wzmaga dazenie do dokonywania czego$ wiecej, niz ludzie osiggneliby bez ciebie.

Nowe spojrzenie na zasade 80/20

Ludzie biznesu od zawsze zadaja sobie pytanie, dlaczego niektore firmy odnoszg wigksze sukcesy i
uzyskuja wyzszg rentownos¢ niz inne. Dlaczego 20 procent firm zagarnia 80 procent zyskéw dostepnych
w danej branzy? Dlaczego 20 procent firm odnotowuje 80 procent wzrostu, jaki udaje si¢ uzyska¢ w
danym sektorze? Dlaczego 20 procent firm sprzedaje 80 procent produktow czy ustug, ktore nabywa sie
na danym rynku? Dlaczego niektére firmy odnosza wieksze sukcesy niz inne?

Odpowiedz jest prosta. Najlepsze firmy maja najlepszych menedzerow. Dysponujg zatem
najlepszymi ludzmi, ktérzy nieustannie wymyslaja co$ lepszego, stale dziatajg sprawniej 1 konsekwentnie
osiagaja lepsze wyniki niz konkurencja.

Prawdziwa miarg twojej warto$ci jako kierownika sg wyniki. Chodzi o to, na ile skutecznie potrafisz
wypracowywac najwazniejsze rezultaty, ktorych si¢ od ciebie oczekuje. Niczym rzemies§lnik narzedziami,
ty postugujesz si¢ ludzmi, za posrednictwem ktorych wykonujesz prace. Praca jest wykonywana przez
zespoly, a jako$¢ zespotu zalezy od wynikdw poszczegolnych jego cztonkow. Twoje wyniki, twoje
osiggniecia, twoje wynagrodzenie 1 tempo twojej wspinaczki ku gorze, a w rezultacie rowniez twoj
ostateczny sukces w firmie, zalezy w duzej mierze od tego, na ile skutecznie potrafisz wykorzystywacé
potencjal swoich ludzi.

Mozna wskaza¢ dwie proste zasady sukcesu menedzera. Zasada pierwsza gtosi: ,,Twoje zycie staje si¢
lepsze tylko wtedy, gdy ty stajesz si¢ lepszy”. Zasada numer dwa brzmi: ,,Twoi ludzie stajg si¢ lepsi tylko
wtedy, gdy ty stajesz si¢ lepszy”.

Nic ci¢ nie ogranicza, jesli chodzi o doskonalenie si¢ w kolejnych tygodniach czy miesigcach. Nie ma
zatem zadnego gornego putapu dla ciebie jako dla doskonatego menedzera ani tez dla ilosci czy jako$ci
twoich osiggnie¢ na biezacym stanowisku. Dlatego tez czytaj te ksiazke z nastawieniem na przyswajanie
sobie praktycznych i sprawdzonych strategii, ktore pozwolg ci uwolni¢ potencjat twoich podwtadnych, a
w rezultacie znaczgco zwigkszy¢ poziom wlasnych wynikdw 1 osiggnie¢. Dzigki nim mozesz przez reszte
swojej kariery zawodowej przej$¢ jako wybitny menedzer.
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