PR Yl

OOCOVCC BT S SR DL BT

——

]
il

. L
Ui gl G

e
cooee
o o

LS LS
e

[l T 00 Y vl ol R TIO Ci e ) Sl

'NAPOLEON HILL

W SZESNASTU CZESCIACH

UCZACE, PO RAZ PIERWSZY W HISTORIL SWIATA, PRAWDZIWE] FILOZOFIL,
NA KTORE] ZBUDOWANY JEST KAZDY OSOBISTY SUKCES.

r?

Tom IX NAWYK ROBIENIA WIECE] NIZ TO, ZA CO cl PtACA f
TJom X MILA Osoaowos-;

T, e Tl T P
i o ain

N D
e

o P
o e e

s
-~




Niniejszy darmowy ebook zawiera fragment
pelnej wersji pod tytulem:

sPrawa sukcesu. Tom IX i X”

Niniejsza publikacja moze by¢ kopiowana, oraz dowolnie rozprowadzana tylko
i wylacznie w formie dostarczonej przez Wydawce. Zabronione sg jakiekolwiek
zmiany w zawarto$ci publikacji bez pisemnej zgody wydawcy. Zabrania sie jej od-
sprzedazy, zgodnie z regulaminem Wydawnictwa Zlote Mysli.
© Copyright by Wydawnictwo Zlote Mysli & Piotr Obminski
rok 2010
Data: 23.06.2010

Tytul: Prawa sukcesu. Tom IX i X — fragment utworu
Autor: Napoleon Hill

Projekt oktadki: Marzena Osuchowicz
Redakcja: Magda Wasilewska, Sylwia Fortuna

Wydawnictwo Zlote Myéli sp. z 0.0.
ul. Daszyniskiego 5

44-100 Gliwice

WWW: www. ZloteMysli.pl
EMAIL: kontakt@zlotemysli.pl

Autor oraz Wydawnictwo ,.Zlote Mysli” dolozyli wszelkich staran, by zawarte w tej
ksiazce informacje byly kompletne i rzetelne. Nie biorg jednak zadnej odpowie-
dzialno$ci ani za ich wykorzystanie, ani za zwigzane z tym ewentualne naruszenie
praw patentowych lub autorskich. Autor oraz Wydawnictwo ,,Zlote Myéli” nie po-
nosza rowniez zadnej odpowiedzialnosci za ewentualne szkody wynikle z wykorzy-
stania informacji zawartych w ksiazce.

Wszelkie prawa zastrzezone.
All rights reserved.


http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/?c=regulamin
mailto:kontakt@zlotemysli.pl

SPIS TRESCI

TOM DZIEWIATY: ZWYCZAJ ROBIENIA WIECEJ NIZ
TO, ZA CO NAM PLACA

Zwyczaj robienia wiecej niz to, za co nam ptacg ................ 9
Prawo Rosnacych ZySkOWL!..........coovuiieiiiiiiiiiiiiieieee, 45
Prawo KOmMpPenSacii.......coocevvuvueieiieiiiiiieeieeeiieeee e 67
SUPEIUMYSE ... e 102
TOM DZIESIATY: PRZYJEMNA 0OSOBOWOSC
Przyiemna 0SODOWOSE...........coouuieieiieiieeeeeeeeeeee e 121
Plan NUMET JEAEN.......c.uieeiieeieeee e 145
Plan nUMer dwa...........ccoooeueiiiiiiieie e 151

Plan NUMEI IZY. ..., 156




Prawo Rosnacych Zyskow!

Zacznijmy nasza analize od pokazania, jak natura zatrudnia to
prawo w odniesieniu do uprawiajacych ziemie. Rolnik pieczo-
lowicie przygotowuje glebe, potem wysiewa swoje zboze i cze-
ka, az Prawo Rosnacych Zyskow zwroci mu ziarno, ktére wy-
sial, wraz z wielokrotna zwyzka.

Czlowiek zginalby, gdyby nie to Prawo Rosnacych Zyskoéw, po-
niewaz nie moglby sprawié, aby ziemia wytworzyla wystarcza-
jaca ilo$¢ zywnosci, aby mogt przetrwaé. Nie byloby zadnych
zyskow do zdobycia na obsiewaniu pola pszenica, jesli uzyska-
ne plony nie bylyby wieksze niz to, co zasiano.

Majac w pamieci te niezmiernie wazng ,wskazowke” od samej
natury, ktéra mozemy zebraé na polach pszenicy, przejdzmy do
sedna tego Prawa Rosnacych Zyskow i nauczmy sie, jak je sto-
sowa¢ w pracy, ktora wykonujemy, azeby otrzymywaé zyski
nieproporcjonalnie wieksze od niej i znacznie przewyzszajqce
wysilek w nig wlozony.

Po pierwsze nalezy podkresli¢ fakt, ze nie ma zadnych sztuczek
ani oszustw zwigzanych z tym prawem, chociaz catkiem sporo
ludzi chyba nie nauczylo sie tej wielkiej prawdy; sadzac po ilo-




Sci tych, ktorzy tracq wszystkie swoje wysilki, probujgc dostaé
co$ za nic albo co$ za mniej niz jego prawdziwa wartoS¢.

To nie w takim celu zalecamy uzywanie Prawa Rosnacych Zy-
skow, poniewaz taki cel nie jest mozliwy, nawet w bardzo sze-
rokim rozumieniu slowa ,,sukces”.

Kolejng nadzwyczajng i godna zapamietania cecha Prawa Ro-
snacych Zyskow jest fakt, iz moze ono by¢ uzywane przez tych,
ktorzy zakupuja jaka$ usluge, z rownie wielkim zyskiem, jak
moga go uzywac ci, ktorzy ushugi wykonuja. Na dowdd tej tezy
wystarczy, abySmy tylko przestudiowali skutki slawnej skali
minimalnych zarobkéw Pie¢-Dolaréw-Dziennie Henry’ego
Forda, ktora zainaugurowal on pare lat temu.

Ci, ktorzy znaja fakty, moéwia, ze pan Ford wcale nie zabawial
sie w filantropa, wprowadzajac te minimalng skale plac. Wrecz
przeciwnie, korzystal tylko z solidnej zasady biznesowej, ktora
prawdopodobnie przyniosta mu wieksze dochody, zaréwno
materialne, jak i niematerialne, niz jakakolwiek inna linia dzia-
lania kiedykolwiek przyjeta w fabryce Forda.

Placac wyzsze dniowki niz obowigzujaca $rednia, Ford dosta-
wal wiecej pracy i w lepszym gatunku niz istniejaca $rednia!
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Jednym ruchem, poprzez wprowadzenie tej zasady placy mini-
malnej, Ford przyciggnal do siebie najlepsza sile robocza na
rynku i dolozyl premie za przywilej pracy w jego fabryce.

Nie mam pod reka autentycznych liczb dotyczacych tej sprawy,
ale mam solidne powody, aby przypuszczaé, iz za kazde piec¢
dolarow, jakie Ford wydatkowal zgodnie z ta zasada, otrzymat
prace warto$ci przynajmniej siedem i p6t dolara. Mam takze
solidne powody, aby przypuszczac, ze ta zasada pozwolita For-
dowi zredukowaé¢ koszty nadzoru, poniewaz praca w fabryce
Forda stala sie tak pozadana, ze zaden robotnik nie zaryzyko-
walby utraty swojego miejsca, ,bumelujac” w czasie pracy czy
wykonujac ja w lichy sposob.

Kiedy inni pracodawcy zmuszeni s3 polega¢ na kosztownym
nadzorze, jesli chcg otrzymac nalezng im prace, za ktora zresz-
ta placa, Ford dostal to samo, a nawet wiecej, metoda mniej
kosztowna polegajaca na dolozeniu premii za prace w swojej
fabryce.

Marshall Field byt prawdopodobnie wiodacym kupcem swoich
czasOw, a olbrzymi sklep Fielda w Chicago stoi dzi$ jako po-
mnik jego umiejetnoéci stosowania Prawa Rosnacych Zyskow.

Klientka zakupila drogi koronkowy gorset w sklepie Fielda, ale
nie nosila go. Dwa lata p6zniej dala go swojej siostrzenicy




w prezencie §lubnym. Siostrzenica po cichu zwrocita gorset do
sklepu Fielda i wymienila go na inny towar, pomimo iz zaku-
piono go ponad dwa lata wezeéniej i ze juz wyszedl z mody.

Sklep Fielda nie tylko przyjal gorset z powrotem, ale co waz-
niejsze, zrobil to bez zadnych problemoéw!

Oczywiscie sklep nie mial zadnego obowiazku, moralnego czy
prawnego, przyja¢ zwrot gorsetu po tak dlugim czasie. Dlatego
ta transakcja staje sie jeszcze bardziej znaczaca.

Gorset byl poczatkowo wyceniony na piecdziesigt dolarow, ale
oczywiScie musial by¢ teraz polozony na lade rzeczy przecenio-
nych i sprzedany za jakie§ marne grosze. Ale wnikliwy badacz
natury ludzkiej zrozumie, ze sklep Fielda nie tylko nie stracil
wcale na gorsecie, ale przeciwnie, zyskal na tej transakcji
w stopniu, ktérego nie da sie wyliczy¢ samymi tylko dolarami.

Kobieta, ktora zwrocila gorset, wiedziala, ze nie ma prawa do
zwrotu. Dlatego kiedy sklep dal jej cos, do czego nie miala pra-
wa — zyskal w niej stala klientke. Ale efekt tej transakeji nie
skoniczyt sie tutaj; tu dopiero sie zaczal, poniewaz owa kobieta
opowiedziala wszem i wobec o ,uczciwym potraktowaniu”, ja-
kiego doznala w sklepie Fielda. Na pewno kobiety z jej $rodo-
wiska rozmawialy o tym przez wiele dni, a sklep Fielda zyskat
na tej transakeji wiecej reklamy, niz moglby zakupié¢ w jakikol-




wiek inny sposob, placac dziesie¢ razy wiecej niz warto$c tego
gorsetu.

Sukces sklepu Fielda zostal zbudowany w duzym stopniu na
fakcie, iz Marshall Field rozumial doskonale Prawo Rosnacych
Zyskow; a to sklonilo go do przyjecia sloganu ,klient ma za-
wsze racje” jako czesci swojej polityki biznesowe;.

Kiedy robisz tylko to, za co ci placa, nie ma nic niezwyklego, co
przyciggneloby przychylne komentarze na temat danej trans-
akcji. Ale kiedy dobrowolnie robisz wiecej niz to, za co ci placa,
dzialania twoje przyciagaja przychylna uwage wszystkich oso6b
zwigzanych jako$ z ta transakcja. A to z kolei posuwa cie jesz-
cze o krok w strone ugruntowania reputacji, ktéra w rezultacie
pusci w ruch Prawo Rosnacych Zyskow, aby pracowalo dla cie-
bie. Poniewaz ta reputacja stworzy zapotrzebowanie na twoje
usthugi wsrod szerokiego kregu odbiorcow.

Carol Downes przyjal sie do pracy w fabryce samochodéw W.C.
Duranta na niskim stanowisku. Obecnie jest prawa reka pana
Duranta i prezesem jednej z jego firm dystrybucji samocho-
dow. Awansowal sie sam na to dochodowe stanowisko jedynie
za pomoca Prawa Rosnacych Zyskow, ktore wcielil w zycie, wy-
konujac wiecej pracy i lepszej pracy niz to, za co mu placono.




W czasie ostatniej wizyty u pana Downesa poprosilem, aby
opowiedzial mi, jak zdolal uzyska¢ awans tak blyskawicznie.
W kilku zdaniach opowiedzial mi cala historie.

— Kiedy po raz pierwszy zaczalem pracowac¢ u pana Duranta,
— zaczal — zauwazylem, ze on zawsze zostaje w biurze dlugo
po tym, jak wszyscy inni skonczyli prace i poszli juz do domu.
I dopilnowalem tego, aby takze zostawa¢ w biurze. Nikt mnie
nie prosil, abym zostawal, ale sadzilem, ze kto§ powinien tam
by¢, zeby zaofiarowa¢ pomoéc panu Durantowi, gdyby ten ja-
kiej$ pomocy potrzebowal. Ten czesto rozgladat sie za kims, kto
moglby mu przynie$c¢ teczke z pismami albo zrobié¢ inng rownie
drobng rzecz, i zawsze znajdowal mnie tu gotowego mu ushu-
zy¢. Przyzwyczail sie mnie wzywaé, no i to wlaéciwie cata histo-
ria.

~Przyzwyczail sie mnie wzywacé!”

Przeczytajcie to zdanie jeszcze raz, bo pelne jest znaczenia naj-
wiekszej wagi.

Dlaczego pan Durant przyzwyczail sie wzywac¢ pana Downesa?
Poniewaz pan Downes postaral sie o to, aby by¢ pod reka tam,
gdzie bylby widziany. Umys$lnie usadowil sie na drodze pana
Duranta, azeby wykonac prace, ktore spowoduja, iz Prawo Ro-
snacych Zyskow zacznie pracowaé dla niego.
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Czy kto$ mu kazal? Nie!

Czy kto$ mu za to zaplacil? Tak! Otrzymal zaplate w postaci
mozliwoSci znalezienia sie w polu widzenia czlowieka, w ktore-

go mocy bylo udzielenie mu awansu.

Zblizamy sie teraz do najwazniejszego momentu tej czesci, po-
niewaz to jest odpowiednie miejsce, aby zasugerowac, ze ty
masz takie same mozliwo$ci zastosowania Prawa Rosnacych
Zyskow, jak mial pan Downes, oraz mozesz zajaé sie zastoso-
waniem tego Prawa dokladnie w ten sam sposob, jak zrobil to
on, bedac pod reka i gotowym zaoferowa¢ swoje ustugi do wy-
konania pracy, od ktorej inni beda sie moze wykrecaé, ponie-

waz za to im nie placg.

Stop! Nie moéw tego — nawet tak nie mysl — jesli miate$ naj-
mniejszy zamiar wyskoczy¢ tu z ta wySwiechtang wstawka pod
tytulem: ,ale mdj pracodawca jest inny”. Oczywiscie ze jest
inny. Kazdy czlowiek jest inny pod wieloma wzgledami, ale w
jednym sa bardzo podobni: w tym, ze s3 nieco samolubni.
A dokladnie sa na tyle samolubni, ze nie chcieliby, aby czlowiek
pokroju Carola Downesa zwigzal swoja kariere z ich rywalem
na rynku. I wladnie te ich interesowno$¢ mozna wykorzystac,
zeby shuzyla jako atut, a nie byla ciezarem:
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Jesli potrafisz dobrze ocenié¢ sytuacje 1 sta¢ sie tak uzytecz-
nym, ze osoba, dla ktorej wykonujesz swoje ustugi, nie bedzie
mogla sobie bez ciebie poradzié.

Jedna z najbardziej korzystnych promocji, jakie kiedykolwiek
otrzymalem, nadeszla poprzez wydarzenie, ktore bylo tak bla-
he, ze zdawalo sie kompletnie bez znaczenia. W jedno sobotnie
popotudnie wszedl do mnie pewien prawnik, ktérego biuro
znajdowalo sie na tym samym pietrze co moje i spytal, czy nie
wiem, gdzie moglby znalez¢ stenografa, aby wykonat dla niego
pewna prace, ktéra koniecznie musiala by¢ oddana tamtego
dnia.

Odpowiedzialem mu, ze wszyscy nasi stenografowie juz wyszli,
poszli na mecz; oraz ze mnie tez by juz tu nie bylo, gdyby wpadt
pie¢ minut pozniej. Ale chetnie zostane i wykonam dla niego te
prace, bo przeciez na mecz moge sobie p6j$¢ kiedykolwiek,
a on musi te prace wykonac teraz.

Pomoglem mu w pracy, a kiedy spytal, ile mi jest winien, odpo-
wiedzialem:

— Och, tak gdzie$ z tysigc dolaréw, specjalna cena dla pana.
Gdyby to byl ktos inny, zrobitbym to za darmo.

Prawnik uémiechnat sie i podziekowal.
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Rzucajac to zdanie, wcale nie mySlalem, Ze on kiedykolwiek za-
placi mi tysigc dolaréw za prace w tamto popotudnie (a jednak
zaplacil mi). Po6l roku pozniej, kiedy juz zupehie zapomnialem
o tamtej sprawie, wpadl do mnie znowu i zapytal, ile wynosi
moja pensja. Powiedzialem mu, a on poinformowatl mnie, ze
chetnie zaplaci mi ten tysigc dolaréw, ktéry wtedy wymienilem
w zartach. I rzeczywiScie zaplacil mi tyle, dajac prace u siebie
z pensja wieksza o tysiac dolaréw rocznie.

Tamtego popotudnia nieSwiadomie zatrudnitem Prawo Rosna-
cych Zyskow do pracy na moja korzys¢, poprzez rezygnacje
z meczu pilki i oddanie przystugi, ktéra wyraznie byla oddana
na skutek pragnienia bycia pomocnym, a nie ze wzgledow fi-
nansowych.

Nie mialem takiego obowigzku, aby rezygnowaé¢ z mojego so-
botniego popotudnia, ale... mialem taki przywilej, zeby to wy-
bra¢!

I jak sie okazalo, byl to bardzo oplacalny przywilej, poniewaz
dal mi zysk w wysoko$ci tysigca dolarow w gotéwce oraz o wie-
le bardziej odpowiedzialne stanowisko niz to, ktére zajmowa-
tem poprzednio.

Obowiagzkiem Carola Downesa bylo by¢ pod reka do konca
zwyklego dnia pracy, ale bylo jego przywilejem zosta¢ na stano-




wisku po tym, jak inni pracownicy juz wyszli. A ten przywilej —
odpowiednio zastosowany — przyniést mu wieksza odpowie-
dzialno$¢ oraz pensje, ktora daje mu wiecej w ciagu jednego
roku, niz zarobilby przez cale zycie na stanowisku, ktore zaj-
mowal, zanim skorzystal z tego swojego przywileju.

Przez ponad dwadzieScia pie¢ lat mysle nad tym przywilejem
wykonywania wiecej pracy i lepszej pracy niz to, za co nam pla-
ca. To moje mys$lenie doprowadzito mnie do wniosku, ze jedna
godzina po$wiecona kazdego dnia na wykonanie prac, za ktore
nie otrzymamy wynagrodzenia, moze nam przynie$¢ wieksze
dochody niz otrzymamy za calg pozostalg cze$¢ dnia, kiedy tyl-
ko wykonujemy nasze zwykle obowiazki.

Weiaz jesteSmy bardzo blisko najwazniejszej spraw z tej czesci,
a wiec mysSlcie i przyswajajcie w miare przewracania tych
stron.)

Prawo Rosnacych Zyskow nie jest wecale moim wynalazkiem.
Nie roszcze sobie zadnych praw z tytulu odkrycia zasady wyko-
nywania wiecej pracy i lepszej pracy niz to, za co nam placg;
jako sposobu wykorzystania tego Prawa. Ja je tylko sobie przy-
swoilem, po wielu latach uwaznego obserwowania tych sil, kt6-
re sktadaja sie na osiagniecie sukcesu — tak samo jak wy przy-
swoicie je sobie jak tylko zrozumiecie ich wage i znaczenie.
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Ten proces przyswajania mozecie zaczaé teraz, wyprobowujac
eksperyment, ktory z latwos$cia otworzy wam oczy i doda takiej
mocy waszym wysiltkom, o jakiej posiadaniu nie mieliScie poje-
cia.

Ostrzege was jednak, zeby nie probowac tego eksperymentu
w tym samym duchu, jak pewna Angielka eksperymentowala
z tym fragmentem Biblii, ktéry mowi, ze je$li macie wiare wiel-
kosci ziarnka gorczycy i powiecie gorze, zeby przesunela sie na
inne miejsce, gora sie przesunie. Kobieta ta mieszkala blisko
wysokiej gory, ktora widziala, stojac w swoich drzwiach fronto-
wych. Pewnego dnia, idgc spa¢, rozkazala gorze, zeby sie prze-

sunela na jakie$ inne miejsce.

Nastepnego ranka wyskoczyta z 16zka, pobiegla do drzwi i wyj-
rzala — ale niestety! Gora nadal tam byla. Wtedy kobieta po-
wiedziala:

— Tak jak sie spodziewalam! Wiedzialam, ze tu bedzie.

Poprosze was, abyscie podeszli do tego eksperymentu z pelna
wiara, ze bedzie on oznaczal jeden z najwazniejszych punktow
zwrotnych w calym waszym zyciu. Poprosze was, abysScie
obiektem tego eksperymentu uczynili usuniecie tej gory, ktora
stoi tam, gdzie powinna sta¢ $wigtynia waszego sukcesu; ale
gdzie ona nigdy nie stanie, dopoki nie usuniecie tej gory.
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Moze nigdy nie zauwazyliécie gory, o ktérej mowie, ale ona tam
jest: stoi wam na drodze caly czas. Chyba ze juz ja odkryliécie
i usuneli$cie z drogi.

— I co to jest za gora? — zapytacie!

To jest to uczucie, ze zostaliScie oszukani, jesli nie otrzymacie
materialnej zaplaty za usluge, jaka wykonacie.

Uczucie to moze wyrazac sie pod$swiadomie i niszczy¢ funda-
menty waszej $wiatyni sukcesu na setki sposobow, jakich nie
zauwazacie.

U bardzo niskich gatunkéw rodzaju ludzkiego to uczucie zwy-
kle szuka ujécia na zewnatrz i wyraza sie zdaniami podobnymi
do tego:

— Nie placa mi za to i chyba bylbym kompletnie stukniety,
gdybym to zrobil!

Znacie ten typ, o ktérym mowa: spotkaliécie ich wiele razy. Ale
nigdy nie spotkali$cie ani jednej sposrod tych os6b wsrod ludzi
sukcesu — i nigdy nie spotkacie.

Sukces trzeba przyciagnaé do siebie poprzez rozumienie i sto-
sowanie praw, ktore sa tak niewzruszone jak prawo grawitacji.
Nie mozna go zapedzi¢ do kata i zlapa¢, tak jakby sie lapato
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mlodego cielaka. Z tego powodu prosze was, abyScie wlaczyli
sie do ponizszego eksperymentu, ktorego celem jest, abyscie
sie oswoili z jednym z najwazniejszych sposrod tych praw, to
znaczy z Prawem Rosnacych Zyskow.

A oto eksperyment.

Przez najblizsze p6t roku macie sie postara¢ oddawaé uzytecz-
ne przystugi co najmniej jednej osobie kazdego dnia i nie ocze-
kiwac¢ ani nie przyjmowac za to zadnej zaplaty pieniezne;j.

Podejdzcie do tego eksperymentu z wiarg, ze odkryje on dla
was do uzycia jedno z najpotezniejszych praw, ktére wchodza
w sklad rzeczy potrzebnych do osiagniecia trwalego sukcesu —
a nie rozczarujecie sie.

Wykonywanie takiej przystugi moze przybrac¢ kazda z bardzo
wielu form. Na przyklad taka przysluga moze zosta¢ oddana
osobiécie jednej lub kilku okreslonym osobom; lub tez moze
by¢ oddana waszemu pracodawcy w formie pracy, jaka wyko-
nasz po godzinach.

A dalej, mozna oddaé przystuge zupelnie obcym osobom, kt6-
rych nie spodziewamy sie nigdy wiecej zobaczy¢. Nie ma zna-
czenia, komu oddacie te przyshluge, o ile tylko robicie to chetnie
i jedynie w celu uczynienia czego$ dobrego dla innych.
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Jesli przeprowadzicie ten eksperyment z odpowiednim nasta-
wieniem umyshu, odkryjecie to, co odkryli wszyscy inni, ktérzy
zaznajomili sie z prawem, na ktérym jest on oparty; a mowi

ono ze:

»Przyczyn i skutkoéw, srodkow i celow, ziaren i owocoOw nie da
sie rozdzieli¢” — jak mowi Emerson' — ,poniewaz skutek roz-
kwita juz w przyczynie, cel istnieje w srodkach, a owoc w nasie-

»

niu.

Jesli shuzysz niewdziecznemu panu, shuz mu jeszcze lepiej
z tego wlasnie powodu. Niech Bog stanie sie twoim dluznikiem.
Kazdy cios zostanie odplacony. Im dluzej zaplata ta jest wstrzy-
mywana, tym lepiej dla ciebie. Poniewaz odsetki lgczne od od-
setek lacznych to jest wladnie taryfa i zastosowanie tego majat-
ku.

Prawo Natury moéwi: réb te rzecz, a bedziesz mial moc; lecz
ci, ktorzy nie robiq tej rzeczy, nie majq mocy.

'Ralph Waldo Emerson (1803—-1882) — amerykanski poeta i eseista,
jeden z najbardziej wplywowych myélicieli i pisarzy XIX wieku,
uwazany za filozofa idealizmu, tworca tzw. filozofii zycia.
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PRAWASUKCESU — fragment
Napoleon Hill

Jak skorzysta¢ z wiedzy
zawartej w pelnej wersji ebooka?

Czy czytanie o tym, jak inni ludzie osiggali sukces i dlaczego
byli w stanie to robi¢, daje jakiekolwiek korzy$ci? Na to pytanie
musisz odpowiedzie¢ sobie samodzielnie. Jesli jeste$ scepty-
kiem, mamy dla Ciebie dobra wiadomos¢, gdyz ludzie, ktorzy
nie biorg wszystkiego za pewnik i chca sie upewnié, czy to na-
prawde dziala, maja u nas chody. W naszym Wydawnictwie
mamy co§ dla tych, ktéorzy chca mie¢ mozliwos$c
~Sprawdzenia”...

http://prawa-sukcesu-tom-9-10.zlotemysli.pl/

Nie czekaj. Pora nigdy nie bedzie idealna. — Na-
poleon Hill
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