
Są takie momenty w życiu, kiedy nagle czujesz, że pieniądze przestają być „czymś obok” i stają się efektem
podejmowanych decyzji. Nie chodzi o magiczne myślenie. Chodzi o to, jak mózg wybiera drogę, co uznaje za
możliwe, a co wrzuca do koszyka „na pewno się nie uda”. Bogactwo wynika z myślenia, ale nie w sensie: „wymyśl
sobie i przyjdzie”. Raczej w sensie: „zauważ szansę, potraktuj ją konkretnie, działaj konsekwentnie i przestań
sabotować własny potencjał”.

Kiedy pracowałem nad własnym podejściem do zarabiania, zauważyłem jedną rzecz. Największe różnice nie brały
się z tego, że ktoś dostał lepszą mapę świata, tylko z tego, jak reagował na tarcie. Jedni widzieli opór jako dowód
porażki i odkładali sprawę na półkę. Inni traktowali opór jak informację: „okej, tu jest miejsce na dopracowanie”.
Ten sam świat, dwa różne umysły. I potem różne wyniki.

Dlaczego nastawienie zmienia zarobki, a nie tylko humor
Mówimy o myśleniu, jakby to była kwestia nastroju. Tymczasem nastawienie działa jak filtr. W praktyce wpływa na
to, jakie działania uznajesz za sensowne, ile wysiłku wkładasz w dopracowanie i co robisz, gdy pojawia się ryzyko.

Jeśli w głowie masz przekonanie, że „i tak mnie nie stać” albo „bogaci to szczęściarze”, to automatycznie:

wybierasz mniejsze wyzwania,

odkładasz negocjacje,

unikane są rozmowy, które mogłyby podnieść stawkę.

To nie są wielkie, dramatyczne wybory. Często to drobiazgi w skali dnia: czy wysyłasz ofertę, czy tylko „rozejrzysz
się”, czy zadajesz pytania w firmie, czy czekasz aż ktoś zauważy twoją wartość, czy rozwijasz umiejętność, która
realnie podnosi cenę rynkową.

A gdy zmienia się nastawienie, zmienia się też energia, którą inwestujesz. Nie „więcej motywacji”, tylko więcej
trafnych ruchów.

Pewna osoba z mojego otoczenia, świetna specjalistka, przez lata miała wrażenie, że awans to loteria. Ustawiła się
w pozycji „będę wdzięczna za cokolwiek”. Efekt? Nigdy nie prosiła o konkret, nie miała listy osiągnięć do rozmów,
nie wchodziła w projekty, które dawały jej widoczność. Gdy w końcu przestawiła głowę na model: „moja praca ma
wartość, a wartość da się obronić”, zaczęła zbierać liczby, porównywać wyniki, rozmawiać o wynagrodzeniu
wprost. Podwyżka przyszła nie dlatego, że zrobiła się „bardziej pewna siebie”, tylko dlatego, że zaczęła działać w
sposób przewidywalny i mierzalny.

Bogactwo wynika z myślenia, ale zaczyna się od programu w głowie
W praktyce myślenie to nie tylko myśl. To program, który uruchamia się, gdy widzisz szansę, ryzyko albo krytykę.

Najczęstsze „programy” blokujące zarabianie wyglądają tak:

„Jeśli poproszę o więcej, wyjdę na roszczeniową”.

„Najpierw muszę zasłużyć, potem dopiero mogę brać pieniądze”.

„To i tak nie ma znaczenia, bo rynek jest nieuczciwy”.

„Jeśli mi nie wyjdzie, to znaczy, że jestem gorszy”.

Wszystkie brzmią logicznie, ale w praktyce prowadzą do podobnego efektu: wchodzisz w relacje i decyzje z
pozycji obrony, a nie z pozycji budowania.



To jest ważne: nie chodzi o to, żeby stać się bezczelnym. Chodzi o to, żeby przestać traktować własną wartość jak
coś, co trzeba nieśmiało ukrywać, aż nadejdzie „moment godności”. Ten moment zwykle nie przychodzi.
Przychodzi natomiast moment, w którym ktoś inny sprzedaje twoją umiejętność za lepszą cenę, bo ma w sobie
mniej wahań.

Mały test: co robisz, gdy masz możliwość?

Zadaj sobie pytanie, które działa lepiej niż kilkanaście poradników: kiedy pojawia się szansa na zarobek, co robisz
jako pierwsze?

Jeśli pierwsze jest „a co jeśli”, to będziesz szukać wymówek, żeby nie ruszyć. Jeśli pierwsze jest „jak to zrobić
sensownie”, to zaczniesz zbierać informacje i planować. To różnica, którą widać już po tygodniu działania.

Zmiana nastawienia nie wymaga rewolucji, wymaga korekty celów
Wiele osób chce zmienić sposób myślenia, ale zaczyna od deklaracji. „Od dziś będę pozytywnie myśleć” i koniec.
Problem w tym, że mózg nie lubi pustych haseł. Lubi konkret: co ma się wydarzyć i jak sprawdzimy, czy działa.

U mnie najlepiej działała prosta zasada: zmieniaj nastawienie tak, żeby dało się je zobaczyć w liczbach i
zachowaniu. Nie w „wierzę”, tylko w „zrobiłem”.

Na przykład, zamiast myśleć „chcę zarabiać więcej”, można ustawić dwa poziomy celu:

1) cel finansowy (ile i do kiedy), 2) cel behawioralny (co będę robić co tydzień, by do tego dojść).

Gdy pojawia się stres, łatwo wrócić do behawioralnego, bo jest bardziej namacalne. A nastawienie przyczepia się
do tego, co codziennie robisz.

Praktyczna kotwica: wartość zamiast poczucia winy

Jeśli Twoje myślenie jest skażone poczuciem winy, że chcesz więcej, to nawet najlepsza strategia negocjacji będzie
miała dziury. Bo w rozmowie będziesz się cofać, zamiast prowadzić.

W tym miejscu dobrze sprawdza się zmiana języka wewnętrznego. Zamiast „nie wypada” powiedz sobie „to jest
uzasadnione zakresem i wynikiem”. Zamiast „ktoś pomyśli, że jestem nachalna” powiedz „jasno komunikuję cenę i
warunki”. To są subtelne rzeczy, ale wpływ na ton rozmowy jest ogromny.

Jak przestać sabotować zarobki: trzy mechanizmy, które działają w tle
Są mechanizmy, które zwykle nie są nazwane wprost. Człowiek myśli, że po prostu „nie ma czasu”, „rynek jest
ciężki”, „nie ma kontaktów”. I czasem to prawda. Ale bardzo często w tle pracują inne siły.

Pierwsza jest lęk przed oceną. Gdy boisz się odpowiedzi „nie”, wysyłasz mniej, pytasz mniej i zbyt późno
aktualizujesz ofertę. To nie jest brak odwagi. To koszt emocjonalny, którego nie chcesz płacić.

Druga jest perfekcjonizacja. Jeśli wszystko ma być „idealne”, to zaczynasz później. A później zwykle oznacza
niższą konkurencyjność. W świecie biznesu „dobre teraz” często wygrywa z „idealne za trzy miesiące”, bo do
trzech miesięcy nikt nie czeka.

Trzecia to brak rozliczenia. Ludzie robią dużo, ale rzadko podsumowują: co przyniosło realny efekt, a co tylko
zużyło energię. Bez rozliczenia nie da się uczyć na wynikach. A jeśli nie uczysz się, wracasz do starych nawyków.



Pewien grafik, którego znałem, przez długi czas żył z drobnych zleceń. Miał portfolio, ale nie miał cennika, a do
tego nie negocjował. Każdy Bogactwo wynika z myślenia audiobook projekt zaczynał od pytania „jak pan chce”.
Efekty były chaotyczne, a stawka spadała przy każdym wahaniu klienta. Zmienił myślenie, gdy zaczął prowadzić
prosty dziennik: ile godzin realnie zajmuje projekt, ile kosztuje pozyskanie klienta, jaki był budżet i gdzie uciekły
pieniądze. Nie naprawiał marketingu w tajemniczy sposób. Naprawiał proces decyzyjny. Po trzech miesiącach
średnia stawka wzrosła wyraźnie, bo zaczął wybierać zlecenia, które pasują do jego wartości i ograniczają ryzyko.

Od czego zacząć zmianę nastawienia, jeśli chcesz zarabiać więcej
Zmiana nastawienia może być przyjemna, jeśli przestaniesz ją traktować jak obowiązek. To raczej trening, jak w
siłowni. Małe powtórzenia, jasno określone, z oceną po drodze.

Oto szybki, konkretny punkt startu, bez nadęcia i bez „transformacji życia w weekend”.

Nazwij wprost jedno przekonanie, które dziś Cię hamuje (np. „nie jestem warta wyższej stawki”).

Zapisz, w jakiej sytuacji ono najczęściej się włącza (rozmowa o cenie, negocjacje, publikacja oferty).

Wymyśl jedną odpowiedź, którą zastosujesz zamiast automatu (np. „moja cena wynika z zakresu i czasu”).

Przeprowadź jedną akcję testową w ciągu 7 dni, która sprawdzi nowe podejście (wysłanie oferty, prośba o
rozmowę, zaprezentowanie cennika).

Tylko tyle. I aż tyle.

Jeśli chcesz zarabiać więcej, potrzebujesz też trochę odwagi logistycznej. To znaczy: zacznij od czynności, które są
możliwe nawet przy lęku. Negocjacje same w sobie mogą przyjść później, ale pierwszą rundę możesz zrobić na
poziomie decyzji: „wysyłam, pytam, pokazuję, a nie czekam”.

Negocjacje i ceny: tam myślenie widać najszybciej
Jednym z najbardziej namacalnych miejsc, gdzie widać „bogactwo wynika z myślenia”, jest rozmowa o
pieniądzach. Możesz mieć świetne kompetencje i nadal zarabiać mało, jeśli:

tłumaczysz się z ceny,

akceptujesz za mało, bo obawiasz się konfliktu,

dajesz rabat zanim w ogóle wyjaśnisz wartość.

Przez długi czas uważałem, że negocjacje to gra. Teraz patrzę na to inaczej. To rozmowa o warunkach. Strony
negocjują nie dlatego, że jedna chce oszukiwać, a druga chce się bronić. Strony negocjują, bo każdy ma inne
ryzyko, inne wymagania i inne oczekiwania.

Jeżeli Twoje myślenie jest takie, że pieniądze są „niegrzeczne”, nie będziesz umiał rozmawiać o warunkach.
Będziesz bardziej przejmować się oceną niż efektem.

Dobra wiadomość jest taka, że negocjacje da się przećwiczyć. Nie trzeba od razu stawać się mistrzem. Wystarczy
mieć plan zdania startowego i plan reakcji na typowe odpowiedzi.

Jak reagować, gdy słyszysz „za drogo”

To klasyk. I jest w nim ukryta szansa, bo często „za drogo” znaczy: „nie rozumiem wartości” albo „to nie jest
priorytet”.

Najprościej działa schemat: nie bronisz się, tylko doprecyzowujesz.

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


Zamiast „ale ja robię bardzo dużo”, mówisz „jasne, powiedz proszę, co dokładnie jest dla pana najważniejsze w
tym zakresie i gdzie ma być oszczędność?”. Dzięki temu klient zaczyna mówić, a Ty zaczynasz prowadzić
rozmowę. To jest różnica między sprzedawaniem a tłumaczeniem się.

Praca na etacie vs. Praca na własny rachunek: jakie nastawienie ma
największą przewagę
Wiele osób próbuje przenieść zachowania z jednego świata do drugiego. To czasem działa, a czasem psuje
sprawę. Dlatego lepiej potraktować nastawienie jak zestaw narzędzi, a nie jak jeden sposób bycia.

Zobacz, jak różni się „to samo myślenie” w dwóch środowiskach.

| Motyw nastawienia | Etat (typowo) | Wolny zawód (typowo) | |---|---|---| | Rozliczalność | osiągnięcia, wynik
zespołu, cele | liczby sprzedaży, stawki, projekty, marża | | Oś negocjacji | rozmowy rozwojowe, zakres
obowiązków | cennik, warunki, pakiety, dostępność | | Ryzyko | stabilność i polityka firmy | popyt, płynność,
pozyskanie klientów | | Sposób budowania wartości | widoczność i kompetencje w projekcie | portfolio, referencje,
specjalizacja | | Główna pułapka | czekanie na okazję | rozproszenie i brak powtarzalnego procesu |

Ta tabela jest skrótem, bo życie zawsze ma wyjątki. Ale w praktyce pomaga: jeśli wiesz, gdzie leży „oś gry”, łatwiej
nie panikować i nie uciekać w działania, które nie poprawiają zarobków.

Twój czas też jest pieniądzem: jak myślenie wpływa na zarządzanie
energią
Zarabianie więcej to w dużej mierze zarządzanie czasem, tylko że nie chodzi o liczenie godzin. Chodzi o
priorytety. A priorytety wynikają z nastawienia.

Jeżeli wierzysz, że „jeszcze nie możesz” albo „najpierw trzeba ogarnąć wszystko”, to będziesz inwestować energię
w czynności, które nie budują przychodów. Czas płynie, a Ty jesteś zmęczony, ale nie bliżej celu.

Wtedy warto wprowadzić prostą decyzję: które aktywności naprawdę zwiększają Twoją cenę na rynku, a które
jedynie dają komfort.

W moim doświadczeniu, dla wielu osób „działa” zasada 80/20, ale nie w teorii, tylko w praktycznym pytaniu: „co
przybliża mnie do kolejnej rozmowy z płatnikiem, do kolejnego projektu lub do podniesienia stawki?”.

Budowanie kompetencji, które podnoszą stawkę, a nie tylko
satysfakcję
Jest pułapka, w której ludzie uczą się dużo, ale zarabiają mało. Nie dlatego, że nauka nie ma sensu. Tylko dlatego,
że uczą się rzeczy, które nie przekładają się na wartość rozumianą przez rynek.

Kompetencja podnosząca stawkę ma zwykle jedną cechę: rozwiązuje problem, za który ktoś płaci, albo zmniejsza
ryzyko, które ktoś chce ograniczyć.

Przykład z życia: widziałem, jak osoba ucząca się „ogólnych” narzędzi dookoła miesiącami nie mogła podnieść
ceny, bo nie miała opowieści o efekcie. Gdy zamiast kursów zaczęła opisywać wynik: czas realizacji, redukcję
kosztów, lepsze tempo pracy, stawka zaczęła rosnąć. Nie dlatego, że narzędzie nagle stało się magiczne, tylko
dlatego, że myślenie przestawiło się z „robimy” na „dostarczamy rezultat”.



Jeżeli chcesz zarabiać więcej, zacznij wybierać naukę jak inwestycję, a nie jak hobby. Nie odbieraj sobie
przyjemności, ale pilnuj kierunku.

Relacje finansowe: jak przestać żyć w trybie „za mało” i zacząć żyć w
trybie „konsekwencja”
Czasem ludzie myślą, że zarabianie więcej to kwestia samej pracy. Tymczasem równie mocno wpływa na to
sposób, w jaki podchodzisz do pieniędzy w relacjach z samym sobą.

Tryb „za mało” wygląda często tak: planujesz oszczędzać, ale potem wypadasz z rytmu. Albo robisz wynik, ale od
razu przejada się go na drobne ulgi. To nie jest moralizowanie. To mechanika.

Tryb „konsekwencja” działa inaczej: ustalasz sobie zasady, które nie zależą od humoru. Na przykład automatycznie
odręczne działania, które wbudowują rozsądną decyzję w system. I znów, nie trzeba przesadzać. Chodzi o to, żeby
Twoje myślenie było wspierające, a nie karzące.

Warto też pamiętać o jednej rzeczy, o której często nikt nie mówi: zarobek rośnie, gdy rośnie Twoja tolerancja na
proces. Kiedy przychodzi lepsza umowa, potrzeba czasu, żeby to „zaczęło siedzieć”. Jeśli reagujesz lękiem i
uciekasz w chaos, zarobek może nawet wzrosnąć, ale nie utrzyma się długo.

Błędy, które wyglądają jak „myślenie pozytywne”, a sabotują finanse
Mogę podać kilka przykładów, które widzę w praktyce. Nie jako osąd, raczej jako mapa pułapek.

Czasem ludzie mylą optymizm z unikaniem trudnych rozmów. Myślą: „jak będę dobry i konsekwentny, to samo
się ułoży”. Ułożenie rzadko przychodzi samo. Rzadko też przychodzi bez konkretnej prośby, bez pokazania
zakresu i bez ustalenia, jak mierzymy efekt.

Inna pułapka to „wielkie skoki” bez przygotowania. Ktoś podnosi stawkę od razu o połowę, a nie ma jeszcze
historii rezultatów, referencji ani dopracowanego procesu. Czasem to przejdzie, ale częściej wywołuje
rozczarowanie po stronie klienta i spadek zaufania. Wtedy nastawienie dostaje kolejny cios i wraca lęk.

Jeszcze jedna rzecz: jeśli zmieniasz nastawienie tylko w myślach, ale nie zmieniasz tego, z kim rozmawiasz i jakie
masz oferty, to szybko pojawia się frustracja. Myślenie jest ważne, ale działa w tandemie z działaniem.

Twoja strategia na kolejne 30 dni: prosto i radośnie, z realnym
skutkiem
Jeśli chcesz potraktować to jak plan, a nie jak inspirację, ustaw cel na krótki horyzont. Nie 12 miesięcy, tylko 30
dni. Bo w 30 dni możesz zobaczyć, co działa i co trzeba skorygować.

Najlepiej działa plan, który ma dwie osie: więcej kontaktów z ludźmi decyzyjnymi oraz lepsza prezentacja
wartości.

W praktyce możesz zacząć od tego, co wchodzi w Twoje możliwości bez przeładowania:



przygotuj jedną wersję oferty, którą da się wysłać w wiadomości,

wybierz jedno miejsce, gdzie realnie trafiają do Ciebie klienci lub przełożeni (niech to będzie branżowa
rozmowa, mail, spotkanie, jedna platforma),

przeprowadź krótką serię testów: czy oferta budzi zainteresowanie, czy ludzie proszą o szczegóły, czy wracają
pytaniami.

Najczęściej wzrost zarobków nie pojawia się jako pojedyncza wygrana. Pojawia się jako seria małych zwycięstw:
lepsza rozmowa, lepsza odpowiedź, mniejszy stres, większa jasność.

O tym, jak utrzymać zmianę, gdy przyjdzie spadek nastroju
Wiele osób zaczyna z entuzjazmem, potem przychodzi gorszy tydzień i wraca stare myślenie. To normalne. Tyle że
warto mieć z góry mechanizm podtrzymujący.

U mnie najlepiej działa zasada: wracaj do faktów i do procesu. Nie do „mam nadzieję”, tylko do tego, co zrobiłem.
Kiedy czujesz, że motywacja spada, zadaj sobie pytania:

Co konkretnie zrobiłem, co mogę powtórzyć?

Jaką jedną rzecz mogę poprawić w następnym kroku?

Co było sygnałem, że mój przekaz nie trafił, i jak to ugryźć inaczej?

Jeżeli odpowiadasz w ten sposób, spadek nastroju nie staje się powrotem do starego mechanizmu. Zostaje
informacją, a nie wyrokiem.

Na koniec, czyli zamiast puenty: bogactwo wynika z myślenia, a potem
z decyzji
Bogactwo wynika z myślenia, ale myślenie bez decyzji jest jak plan podróży bez biletu. Stajesz wtedy pod
drzwiami wyjścia i mówisz, że „kiedyś”. A bogactwo zwykle wybiera ludzi, którzy choćby w małym zakresie
przesuwają nogę do przodu.



Jeśli miałbym Ci zostawić jeden, prosty kierunek, byłby nim ten: buduj swoje nastawienie tak, żeby dawało Ci
gotowość do konkretnych działań. Do rozmów, do prezentacji wartości, do negocjacji, do uczenia się rzeczy, które
rynek rozumie. Do tego, żeby nie czekać na pewność, tylko tworzyć ją swoim zachowaniem.

A przy okazji, pamiętaj o czymś, co jest rzadko mówione: zarabianie więcej nie musi odbierać spokoju. Wręcz
przeciwnie. Spokój pojawia się wtedy, gdy zaczynasz kontrolować proces. Nie wszystko, ale wystarczająco dużo,
by przestać żyć w trybie przetrwania. Wtedy pieniądze przestają być „problemem”, a stają się narzędziem do
życia, jakie chcesz.


