Sg takie momenty w zyciu, kiedy nagle czujesz, ze pienigdze przestajg byc¢ ,czyms obok” i staja sie efektem
podejmowanych decyzji. Nie chodzi o magiczne myslenie. Chodzi o to, jak mdzg wybiera droge, co uznaje za
mozliwe, a co wrzuca do koszyka ,na pewno sie nie uda”. Bogactwo wynika z myslenia, ale nie w sensie: ,wymysl|
sobie i przyjdzie”. Raczej w sensie: ,zauwaz szanse, potraktuj ja konkretnie, dziataj konsekwentnie i przestan

sabotowac wilasny potencjat”.

Kiedy pracowatem nad wiasnym podejsciem do zarabiania, zauwazytem jedna rzecz. Najwieksze roznice nie braty
sie z tego, ze ktos dostat lepszag mape $wiata, tylko z tego, jak reagowat na tarcie. Jedni widzieli opér jako dowdd
porazki i odktadali sprawe na pétke. Inni traktowali opor jak informacje: ,okej, tu jest miejsce na dopracowanie”.

Ten sam swiat, dwa roézne umysty. | potem rézne wyniki.

Dlaczego nastawienie zmienia zarobki, a nie tylko humor

Moéwimy o mysleniu, jakby to byta kwestia nastroju. Tymczasem nastawienie dziata jak filtr. W praktyce wptywa na

to, jakie dziatania uznajesz za sensowne, ile wysitku wktadasz w dopracowanie i co robisz, gdy pojawia sie ryzyko.
Jesli w gtowie masz przekonanie, ze ,i tak mnie nie sta¢” albo ,bogaci to szczesciarze”, to automatycznie:

* wybierasz mniejsze wyzwania,
* odkfadasz negocjacje,
® unikane sa rozmowy, ktore mogtyby podnies¢ stawke.
To nie sg wielkie, dramatyczne wybory. Czesto to drobiazgi w skali dnia: czy wysytasz oferte, czy tylko ,rozejrzysz

sie”, czy zadajesz pytania w firmie, czy czekasz az kto$ zauwazy twojg wartos¢, czy rozwijasz umiejetnos¢, ktora

realnie podnosi cene rynkowa.

A gdy zmienia sie nastawienie, zmienia sie tez energia, ktora inwestujesz. Nie ,wiecej motywacji”, tylko wiecej

trafnych ruchow.

Pewna osoba z mojego otoczenia, Swietna specjalistka, przez lata miata wrazenie, ze awans to loteria. Ustawita sie
w pozycji ,bede wdzieczna za cokolwiek”. Efekt? Nigdy nie prosita o konkret, nie miata listy osiggnie¢ do rozmdw,
nie wchodzita w projekty, ktére dawaty jej widocznos¢. Gdy w kohcu przestawita gtowe na model: ,moja praca ma
warto$¢, a warto$¢ da sie obroni¢”, zaczeta zbierac liczby, porownywac wyniki, rozmawia¢ o wynagrodzeniu
wprost. Podwyzka przyszta nie dlatego, ze zrobita sie ,bardziej pewna siebie”, tylko dlatego, ze zaczeta dziata¢ w

sposdb przewidywalny i mierzalny.

Bogactwo wynika z myslenia, ale zaczyna sie od programu w gltowie
W praktyce myslenie to nie tylko mysl. To program, ktory uruchamia sie, gdy widzisz szanse, ryzyko albo krytyke.
Najczestsze ,programy” blokujace zarabianie wygladaja tak:

* Jesli poprosze o wiecej, wyjde na roszczeniowa”.



e ,Najpierw musze zastuzy¢, potem dopiero moge brac pienigdze”.
e ,Toitak nie ma znaczenia, bo rynek jest nieuczciwy”.

e Jesdli mi nie wyjdzie, to znaczy, ze jestem gorszy”.

Wszystkie brzmig logicznie, ale w praktyce prowadza do podobnego efektu: wchodzisz w relacje i decyzje z

pozycji obrony, a nie z pozycji budowania.

To jest wazne: nie chodzi o to, zeby stac sie bezczelnym. Chodzi o to, zeby przestac traktowad wiasng wartos¢ jak
cos$, co trzeba niesmiato ukrywa¢, az nadejdzie ,moment godnosci”. Ten moment zwykle nie przychodzi.
Przychodzi natomiast moment, w ktérym kto$ inny sprzedaje twoja umiejetnos¢ za lepsza cene, bo ma w sobie

mniej wahan.

Maty test: co robisz, gdy masz mozliwos¢?

Zadaj sobie pytanie, ktore dziata lepiej niz kilkanascie poradnikéw: kiedy pojawia sie szansa na zarobek, co robisz

jako pierwsze?

Jesdli pierwsze jest ,a co jesli", to bedziesz szuka¢ wymodwek, zeby nie ruszy¢. Jesli pierwsze jest ,jak to zrobi¢

sensownie”, to zaczniesz zbierac informacje i planowac. To réznica, ktérg widac juz po tygodniu dziatania.

Zmiana nastawienia nie wymaga rewolucji, wymaga korekty celow

Wiele oséb chce zmieni¢ sposéb myslenia, ale zaczyna od deklaracji. ,Od dzi$ bede pozytywnie mysle¢” i koniec.

Problem w tym, ze mozg nie lubi pustych haset. Lubi konkret: co ma sie wydarzy¢ i jak sprawdzimy, czy dziata.

U mnie najlepiej dziatata prosta zasada: zmieniaj nastawienie tak, zeby dato sie je zobaczyé w liczbach i

zachowaniu. Nie w ,wierze”, tylko w ,zrobitem”.
Na przyktad, zamiast mysle¢ ,chce zarabia¢ wiecej”, mozna ustawi¢ dwa poziomy celu:
1) cel finansowy (ile i do kiedy), 2) cel behawioralny (co bede robi¢ co tydzien, by do tego dojs¢).

Gdy pojawia sie stres, tatwo wrdci¢ do behawioralnego, bo jest bardziej namacalne. A nastawienie przyczepia sie

do tego, co codziennie robisz.

Praktyczna kotwica: wartos¢ zamiast poczucia winy



Jesli Twoje myslenie jest skazone poczuciem winy, ze chcesz wiecej, to nawet najlepsza strategia negocjacji bedzie

miata dziury. Bo w rozmowie bedziesz sie cofa¢, zamiast prowadzic.

W tym miejscu dobrze sprawdza sie zmiana jezyka wewnetrznego. Zamiast ,nie wypada” powiedz sobie ,to jest
uzasadnione zakresem i wynikiem”. Zamiast ,kto$ pomysli, ze jestem nachalna” powiedz ,jasno komunikuje cene i

warunki”. To sg subtelne rzeczy, ale wptyw na ton rozmowy jest ogromny.

Jak przestac sabotowac zarobki: trzy mechanizmy, ktore dziataja w tle

Sa mechanizmy, ktére zwykle nie s3 nazwane wprost. Cztowiek mysli, ze po prostu ,nie ma czasu”, ,rynek jest

ciezki”, ,nie ma kontaktéw". | czasem to prawda. Ale bardzo czesto w tle pracuja inne sity.

Pierwsza jest lek przed ocena. Gdy boisz sie odpowiedzi ,nie”, wysytasz mniej, pytasz mniej i zbyt pdzno
aktualizujesz oferte. To nie jest brak odwagi. To koszt emocjonalny, ktérego nie chcesz ptaci¢.
Druga jest perfekcjonizacja. Jesli wszystko ma byc¢ ,idealne”, to zaczynasz pdzniej. A pozniej zwykle oznacza

nizsza konkurencyjnos¢. W sSwiecie biznesu ,dobre teraz” czesto wygrywa z ,idealne za trzy miesigce”, bo do

trzech miesiecy nikt nie czeka.

Trzecia to brak rozliczenia. Ludzie robig duzo, ale rzadko podsumowuja: co przyniosto realny efekt, a co tylko

zuzyto energie. Bez rozliczenia nie da sie uczy¢ na wynikach. A jesli nie uczysz sie, wracasz do starych nawykdw.

Pewien grafik, ktérego znatem, przez dtugi czas zyt z drobnych zlecen. Miat portfolio, ale nie miat cennika, a do
tego nie negocjowat. Kazdy projekt zaczynat od pytania ,jak pan chce”. Efekty byty chaotyczne, a stawka spadata
przy kazdym wahaniu klienta. Zmienit myslenie, gdy zaczat prowadzi¢ prosty dziennik: ile godzin realnie zajmuje
projekt, ile kosztuje pozyskanie klienta, jaki byt budzet i gdzie uciekty pienigdze. Nie naprawiat marketingu w
tajemniczy sposob. Naprawiat proces decyzyjny. Po trzech miesigcach $rednia stawka wzrosta wyraznie, bo zaczat

wybierac zlecenia, ktore pasuja do jego wartosci i ograniczaja ryzyko.

Od czego zaczgc zmiane nastawienia, jesli chcesz zarabiac wiecej

Zmiana nastawienia moze by¢ przyjemna, jesli przestaniesz jg traktowac jak obowigzek. To raczej trening, jak w

sifowni. Mate powtorzenia, jasno okreslone, z oceng po drodze.
Oto szybki, konkretny punkt startu, bez nadecia i bez ,transformacji zycia w weekend".

* Nazwij wprost jedno przekonanie, ktére dzi§ Cie hamuje (np. ,nie jestem warta wyzszej stawki”).

® Zapisz, w jakiej sytuacji ono najczesciej sie wkgcza (rozmowa o cenie, negocjacje, publikacja oferty).

* Wymysl jedna odpowiedz, ktdra zastosujesz zamiast automatu (np. ,moja cena wynika z zakresu i czasu”).

® Przeprowadz jedng akcje testowa w ciggu 7 dni, ktdra sprawdzi nowe podejscie (wystanie oferty, prosba o
rozmowe, zaprezentowanie cennika).

Tylko tyle. | az tyle.

Jesli chcesz zarabiac wiecej, potrzebujesz tez troche odwagi logistycznej. To znaczy: zacznij od czynnosci, ktére sa
mozliwe nawet przy leku. Negocjacje same w sobie moga przyjs¢ pdzniej, ale pierwsza runde mozesz zrobi¢ na

poziomie decyzji: ,wysytam, pytam, pokazuje, a nie czekam”.

Negocjacje i ceny: tam myslenie wida¢ najszybciej



Jednym z najbardziej namacalnych miejsc, gdzie wida¢ ,bogactwo wynika z myslenia”, jest rozmowa o

pienigdzach. Mozesz mie¢ swietne kompetencje i nadal zarabia¢ mato, jesli:

® tlumaczysz sie z ceny,
* akceptujesz za mato, bo obawiasz sie konfliktu,

* dajesz rabat zanim w ogole wyjasnisz wartosc.

Przez dtugi czas uwazatem, ze negocjacje to gra. Teraz patrze na to inaczej. To rozmowa o warunkach. Strony
negocjuja nie dlatego, ze jedna chce oszukiwa¢, a druga chce sie bronié. Strony negocjuja, bo kazdy ma inne

ryzyko, inne wymagania i inne oczekiwania.

Jezeli Twoje myslenie jest takie, ze pienigdze sg ,niegrzeczne”, nie bedziesz umiat rozmawia¢ o warunkach.

Bedziesz bardziej przejmowac sie ocena niz efektem.

Dobra wiadomos¢ jest taka, ze negocjacje da sie przecwiczyc¢. Nie trzeba od razu stawac sie mistrzem. Wystarczy

mie¢ plan zdania startowego i plan reakcji na typowe odpowiedzi.

Jak reagowac, gdy styszysz ,,za drogo”

To klasyk. | jest w nim ukryta szansa, bo czesto ,za drogo” znaczy: ,nie rozumiem wartosci” albo ,to nie jest

priorytet”.
Najprosciej dziata schemat: nie bronisz sie, tylko doprecyzowujesz.

Zamiast ,ale ja robie bardzo duzo”, méwisz ,jasne, powiedz prosze, co doktadnie jest dla pana najwazniejsze w
tym zakresie i gdzie ma by¢ oszczednos¢?”. Dzieki temu klient zaczyna moéwi¢, a Ty zaczynasz prowadzic

rozmowe. To jest réznica miedzy sprzedawaniem a ttumaczeniem sie.

Praca na etacie vs. Praca na wlasny rachunek: jakie nastawienie ma
najwieksza przewage
Wiele oséb probuje przenies¢ zachowania z jednego S$wiata do drugiego. https://prawdziwy-

sukces.pl/ksiazka/bogactwo-wynika-z-myslenia-carl-franz/ To czasem dziata, a czasem psuje sprawe. Dlatego

lepiej potraktowac nastawienie jak zestaw narzedzi, a nie jak jeden sposdb bycia.
Zobacz, jak rézni sie ,to samo myslenie” w dwoch srodowiskach.

| Motyw nastawienia | Etat (typowo) | Wolny zawdd (typowo) | |---|---|---| | Rozliczalnos$¢ | osiagniecia, wynik
zespotu, cele | liczby sprzedazy, stawki, projekty, marza | | O$ negocjacji | rozmowy rozwojowe, zakres
obowiagzkdéw | cennik, warunki, pakiety, dostepnos¢ | | Ryzyko | stabilnos¢ i polityka firmy | popyt, ptynnos¢,
pozyskanie klientow | | Sposéb budowania wartosci | widocznos¢ i kompetencje w projekcie | portfolio, referencje,

specjalizacja | | Gtéwna putapka | czekanie na okazje | rozproszenie i brak powtarzalnego procesu |

Ta tabela jest skrotem, bo zycie zawsze ma wyjatki. Ale w praktyce pomaga: jesli wiesz, gdzie lezy ,0$ gry”, tatwiej

nie panikowac i nie ucieka¢ w dziatania, ktére nie poprawiaja zarobkow.

Twoj czas tez jest pieniadzem: jak myslenie wptywa na zarzadzanie
energia

Zarabianie wiecej to w duzej mierze zarzadzanie czasem, tylko ze nie chodzi o liczenie godzin. Chodzi o

priorytety. A priorytety wynikaja z nastawienia.



Jezeli wierzysz, ze ,jeszcze nie mozesz” albo ,najpierw trzeba ogarngé wszystko”, to bedziesz inwestowac energie

w czynnosci, ktore nie buduja przychoddw. Czas ptynie, a Ty jestes zmeczony, ale nie blizej celu.

Wtedy warto wprowadzi¢ prostg decyzje: ktére aktywnosci naprawde zwiekszaja Twojg cene na rynku, a ktére

jedynie daja komfort.

W moim doswiadczeniu, dla wielu oséb ,dziata” zasada 80/20, ale nie w teorii, tylko w praktycznym pytaniu: ,co

przybliza mnie do kolejnej rozmowy z ptatnikiem, do kolejnego projektu lub do podniesienia stawki?".

Budowanie kompetencji, ktore podnosza stawke, a nie tylko
satysfakcje

Jest putapka, w ktorej ludzie ucza sie duzo, ale zarabiajg mato. Nie dlatego, ze nauka nie ma sensu. Tylko dlatego,

Ze uczg sie rzeczy, ktdre nie przektadaja sie na wartosé rozumiang przez rynek.

Kompetencja podnoszaca stawke ma zwykle jedng ceche: rozwigzuje problem, za ktory kto$ ptaci, albo zmniejsza

ryzyko, ktore ktos chce ograniczyc.
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Przyktad z zycia: widziatem, jak osoba uczaca sie ,0g6lnych” narzedzi dookota miesigcami nie mogta podnies¢
ceny, bo nie miata opowiesci o efekcie. Gdy zamiast kursow zaczeta opisywac wynik: czas realizacji, redukcje
kosztow, lepsze tempo pracy, stawka zaczeta rosna¢. Nie dlatego, ze narzedzie nagle stato sie magiczne, tylko

dlatego, ze myslenie przestawito sie z ,robimy” na ,dostarczamy rezultat”.

Jezeli chcesz zarabia¢ wiecej, zacznij wybiera¢ nauke jak inwestycje, a nie jak hobby. Nie odbieraj sobie

przyjemnosci, ale pilnuj kierunku.

Relacje finansowe: jak przestac zy¢ w trybie ,za mato” i zaczac zy¢ w
trybie , konsekwencja”

Czasem ludzie mysla, ze zarabianie wiecej to kwestia samej pracy. Tymczasem réwnie mocno wptywa na to

sposdb, w jaki podchodzisz do pieniedzy w relacjach z samym soba.

Tryb ,za mato” wyglada czesto tak: planujesz oszczedzad, ale potem wypadasz z rytmu. Albo robisz wynik, ale od

razu przejada sie go na drobne ulgi. To nie jest moralizowanie. To mechanika.

Tryb ,konsekwencja” dziata inaczej: ustalasz sobie zasady, ktdre nie zalezg od humoru. Na przyktad automatycznie

odreczne dziatania, ktére wbudowuja rozsadna decyzje w system. | znéw, nie trzeba przesadzac. Chodzi o to, zeby



Twoje myslenie byto wspierajace, a nie karzace.

Warto tez pamietac o jednej rzeczy, o ktérej czesto nikt nie mowi: zarobek rosnie, gdy rosnie Twoja tolerancja na
proces. Kiedy przychodzi lepsza umowa, potrzeba czasu, zeby to ,zaczeto siedzie¢”. Jesli reagujesz lekiem i

uciekasz w chaos, zarobek moze nawet wzrosna¢, ale nie utrzyma sie dtugo.

Bledy, ktore wygladaja jak ,,myslenie pozytywne”, a sabotuja finanse
Moge podac kilka przyktadow, ktore widze w praktyce. Nie jako osad, raczej jako mapa putapek.

Czasem ludzie mylg optymizm z unikaniem trudnych rozméw. Mysla: ,jak bede dobry i konsekwentny, to samo
sie utozy”. Utozenie rzadko przychodzi samo. Rzadko tez przychodzi bez konkretnej prosby, bez pokazania

zakresu i bez ustalenia, jak mierzymy efekt.

Inna putapka to ,wielkie skoki” bez przygotowania. Kto$ podnosi stawke od razu o potowe, a nie ma jeszcze
historii rezultatow, referencji ani dopracowanego procesu. Czasem to przejdzie, ale czesciej wywotuje

rozczarowanie po stronie klienta i spadek zaufania. Wtedy nastawienie dostaje kolejny cios i wraca lek.

Jeszcze jedna rzecz: jesli zmieniasz nastawienie tylko w myslach, ale nie zmieniasz tego, z kim rozmawiasz i jakie

masz oferty, to szybko pojawia sie frustracja. Myslenie jest wazne, ale dziata w tandemie z dziataniem.

Twoja strategia na kolejne 30 dni: prosto i radosnie, z realnym
skutkiem

Jesli chcesz potraktowad to jak plan, a nie jak inspiracje, ustaw cel na krétki horyzont. Nie 12 miesiecy, tylko 30

dni. Bo w 30 dni mozesz zobaczy¢, co dziata i co trzeba skorygowad.

Najlepiej dziata plan, ktéry ma dwie osie: wiecej kontaktéw z ludzmi decyzyjnymi oraz lepsza prezentacja

wartosci.
W praktyce mozesz zaczaé od tego, co wchodzi w Twoje mozliwosci bez przetadowania:

* przygotuj jedna wersje oferty, ktdra da sie wysta¢ w wiadomosci,

* wybierz jedno miejsce, gdzie realnie trafiajg do Ciebie klienci lub przetozeni (niech to bedzie branzowa
rozmowa, mail, spotkanie, jedna platforma),

* przeprowadz krotka serie testéw: czy oferta budzi zainteresowanie, czy ludzie prosza o szczegoty, czy wracaja

pytaniami.

Najczesciej wzrost zarobkéw nie pojawia sie jako pojedyncza wygrana. Pojawia sie jako seria matych zwyciestw:

lepsza rozmowa, lepsza odpowiedz, mniejszy stres, wieksza jasnosc.

O tym, jak utrzymac zmiane, gdy przyjdzie spadek nastroju

Wiele osob zaczyna z entuzjazmem, potem przychodzi gorszy tydzien i wraca stare myslenie. To normalne. Tyle ze

warto mie¢ z goéry mechanizm podtrzymujacy.

U mnie najlepiej dziata zasada: wracaj do faktow i do procesu. Nie do ,mam nadzieje”, tylko do tego, co zrobitem.

Kiedy czujesz, ze motywacja spada, zadaj sobie pytania:

® (o konkretnie zrobitem, co moge powtorzy¢?

* Jaka jedna rzecz moge poprawi¢ w nastepnym kroku?



* (o byto sygnatem, ze moj przekaz nie trafit, i jak to ugryz¢ inaczej?

Jezeli odpowiadasz w ten sposdb, spadek nastroju nie staje sie powrotem do starego mechanizmu. Zostaje

informacja, a nie wyrokiem.

Na koniec, czyli zamiast puenty: bogactwo wynika z myslenia, a potem
z decyzji

Bogactwo wynika z myslenia, ale myslenie bez decyzji jest jak plan podrézy bez biletu. Stajesz wtedy pod
drzwiami wyjscia i mowisz, ze ,kiedys”. A bogactwo zwykle wybiera ludzi, ktérzy chocby w matym zakresie

przesuwaja noge do przodu.

Jesli miatbym Ci zostawi¢ jeden, prosty kierunek, bytby nim ten: buduj swoje nastawienie tak, zeby dawato Ci
gotowos¢ do konkretnych dziatan. Do rozméw, do prezentacji wartosci, do negocjacji, do uczenia sie rzeczy, ktore

rynek rozumie. Do tego, zeby nie czeka¢ na pewnos¢, tylko tworzy¢ jg swoim zachowaniem.

A przy okazji, pamietaj o czyms, co jest rzadko méwione: zarabianie wiecej nie musi odbiera¢ spokoju. Wrecz
przeciwnie. Spokdj pojawia sie wtedy, gdy zaczynasz kontrolowaé proces. Nie wszystko, ale wystarczajgco duzo,
by przesta¢ zy¢ w trybie przetrwania. Wtedy pienigdze przestajg by¢ ,problemem”, a stajg sie narzedziem do

zycia, jakie chcesz.



