Przedsiebiorczos¢ brzmi jak hasto z plakatu, a w praktyce jest duzo bardziej prosta i duzo bardziej wymagajaca.
Prosta, bo sprowadza sie do kilku codziennych decyzji: co robisz, dla kogo, jak méwisz, kiedy prébujesz jeszcze

raz. Wymagajaca, bo te decyzje sprawdzajg twoje ego, cierpliwos¢ i to, czy potrafisz widzie¢ ryzyko bez paniki.

Ja swoje ,aha” miatem nie wtedy, gdy wszystko szto idealnie, tylko wtedy, gdy przestatem szukaé jednej
magicznej kompetencji, a zaczatem budowac sposéb myslenia. Bogactwo wynika z myslenia i odwagi, ale nie w
wersji motywacyjnej. W wersji praktycznej oznacza to: myslisz precyzyjnie, podejmujesz decyzje bez paralizu i

liczysz koszt btedu, zanim bol ugryzie cie w plecy.

Myslenie przedsiebiorcy nie polega na marzeniach, tylko na
adresowaniu rzeczywistosci

Wielu ludzi kojarzy biznes z energia, przebojowoscig i ,dawaniem z siebie 200%". Energia jest wazna, ale
przedsiebiorca ma jeszcze jedna ceche, czesto niedoceniana: umiejetnos$¢ ustawienia gtowy tak, by rzeczywistos¢

byta widoczna.

Gdy zaczynatem, miatem tendencje do myslenia zyczeniowego. Widziatem produkt, widziatem marze, widziatem
klientéw, ktorych jeszcze nie byto. Brzmiato to jak plan. Problem w tym, ze bez informacji rynek jest jak mgta.

Mozesz i$¢, ale trafisz albo przypadkiem, albo sita.

Zmiana przyszta po drobnej lekcji. Miatem oferte, ktora wygladata swietnie na papierze, a w rozmowach z ludzmi
Lbrzmiata”, jakbysmy sie mijali. Dopiero kiedy zaczatem zadawac pytania o prawdziwy koszt problemu, okazato
sie, ze nie sprzedaje funkgji, tylko rozwigzanie bélu. Jedno zdanie od klienta zadziatato jak korekta kursu. Od

tamtej pory myslatem inaczej: nie ,co ja chce zaoferowac”, tylko ,co to realnie zmienia w ich tygodniu”.

To jest ten element mindsetu, ktory buduje bogactwo, bo zmienia sposéb alokowania twojej energii. Przestajesz

produkowac nadzieje, zaczynasz produkowac wartosc.

Odwaga w biznesie to nie skakanie w ogien, tylko podejmowanie
decyzji przy niepeinych danych

Odwaga czesto jest mylona z gtosnym dziataniem. A w praktyce odwaga wyglada jak spokojna zgoda na to, ze

petnej informacji nie bedzie. Bedzie tylko jej fragment, a ty i tak musisz ruszyc.

Najtrudniejsze jest to w momentach, w ktérych kto$ z zewnatrz powie ci ,nie”. Najlepiej, kiedy to nie jest

jednorazowe ,nie”, tylko cykliczne sygnaty z rynku. Wtedy fatwo wpasé w jednag z dwoch putapek:

Pierwsza putapka to przesadne ttumaczenie porazki. ,Rynek jest zty”, ,wszyscy jeszcze nie dojrzeli”, ,konkurencja
ma uktady”. Druga putapka to autooskarzenie. ,Nie mam talentu”, ,jestem za staby”, ,gdybym byt bardziej

przedsiebiorczy, to by zadziatato”.

Odwaga jest miedzy tymi skrajnosciami. Polega na tym, ze bierzesz odpowiedzialno$¢, ale nie niszczysz siebie.
Mowisz: ,Sprawdzmy hipoteze”, zamiast ,Jestem skonczony” albo ,To wina $wiata”. | tu pojawia sie styl myslenia,

ktory robi réznice.

Przyktad z mojej praktyki: testowatem ptatng ustuge z jednym segmentem klientéw. Pierwsza fala byta staba, ale
nie zerowa. Zamiast uznac to za wyrok, rozdzielitem sygnaty. Okazato sie, ze ludzie odpowiadali na konkretna
wersje obietnicy, a nie odpowiadali na sposéb, w jaki ja pakowatem. Zmienilismy komunikat i w kolejnym

tygodniu sprzedaz ruszyta, nie dlatego ze ,magia wrdcita”, tylko dlatego ze lepigj trafitem w oczekiwanie.



Odwaga to takze umiejetnos¢ korekty. Nie trzymasz sie dumy jak relikwii, tylko traktujesz ja jak emocjonalny

hamulec.

Bogactwo wynika z myslenia: trzy mentalne nawyki, ktore realnie
wida¢ w wynikach
Nie lubie deklaracji typu ,wystarczy pozytywne nastawienie”. Pozytywne nastawienie bez liczb jest jak paliwo bez

silnika. Dlatego powiem o nawykach, ktére da sie zaobserwowa¢ w codziennym dziataniu. U mnie zadziataty

szczegOlnie mocno.

1) Myslisz w kategoriach hipotez, nie w kategorii wyrokow

Kiedy cos nie dziata, przedsiebiorca nie méwi od razu ,to nie ma sensu”. Méwi ,to mogto nie zadziata¢ z powodu

X". A wtedy pojawia sie plan weryfikacji.

Weryfikacja jest kluczowa, bo oszczedza ci czas i emocje. Zamiast mieli¢ w gtowie scenariusze, robisz maty test.
Zmieniasz jedna rzecz, obserwujesz, wyciggasz wnioski. To buduje bogactwo, bo ogranicza koszt

psychologicznego btadzenia.

2) Utrzymujesz zdolnos¢ do dziatania, nawet gdy jest niepewnie

Niepewnos(¢ jest statym elementem biznesu. Najczesciej to nie brak wiedzy blokuje, tylko utrata sprawczosci. Jesli

myslisz ,nic nie zalezy ode mnie”, to rece ci sie same sktadaja.

U mnie najlepszym sposobem na odzyskiwanie sprawczosci byto ustawienie rytmu. Nawet w gorszym okresie
robitem ,rundy” pracy: kontakt z klientami, test komunikacji, dopieszczenie oferty albo usprawnienie procesu. Nie

musisz codziennie zdobywac wyniku, musisz codziennie wykonywac ruch, ktory przybliza do kolejnej informacji.

3) Liczysz koszt alternatywny, zanim wydasz energie

To brzmi finansowo, ale to przede wszystkim psychologiczne. Gdy energia jest ograniczona, kazda decyzja ma
ukryty koszt. Na przykfad: zrobisz kampanie, ale stracisz czas, ktéry mogtby zosta¢ przeznaczony na rozmowy,

dzieki ktorym lepiej zrozumiesz rynek. Wtedy nawet ,dobra” decyzja w teorii moze by¢ zta strategicznie.

Ja nauczytem sie tego dopiero, gdy zainwestowatem sporo czasu w dziatania, ktore wygladaty atrakcyjnie, ale nie
dowozity informacji. Po zmianie kryteriéw od razu tatwiej mi byto wybierac to, co ma najwieksza szanse poruszy¢

biznes.

Odwaga do sprzedazy zaczyna sie duzo wczesniej niz na stronie z
cennikiem
Wielu zatozycieli boi sie sprzedazy, bo kojarzy ja z naciskiem. A ja mam inne doswiadczenie. Sprzedaz jest

rozmowa o dopasowaniu. To nie jest manipulacja, jesli potrafisz jasno opowiedzie¢, dla kogo to dziata, a dla kogo

nie.



Jesli masz miekka oferte, ktéra powinna trafi¢ do konkretnych ludzi, to twoje zadanie to pomdc im zobaczy¢, ze
problem jest do rozwigzania. Dla przedsiebiorcy sprzedaz jest tez egzaminem uczciwosci wobec siebie. Kiedy nie
sprzedajesz, sprawdz, czy twoja historia jest spojna, czy obietnica jest zrozumiata, czy warunki wspotpracy sag

klarowne.

M¢&j ulubiony test to rozmowa, po ktorej klient méwi: ,Wiem, co sie wydarzy”. Nie ,brzmi fajnie”, nie ,zobaczymy”,

tylko konkretny obraz procesu. Kiedy widze ten obraz, wiem, ze mysle wiasciwie.

W tym miejscu odwaga przejawia sie w prozaicznej rzeczy: méwisz prawde o czasie, zakresie i ryzyku. Klienci

wyczuwaja niepewnosc. A jesli ty sam nie wiesz, co dajesz, to oni tez nie uwierza.

Kiedy ostroznosc jest rozsadkiem, a kiedy staje sie ukrytym lekiem

Sa ludzie, ktérzy mowia: ,Ja jestem ostrozny”. | czasem to naprawde jest madros¢. Na przyktad przy decyzjach
finansowych, w projektach z odpowiedzialnoscig prawna, w sytuacjach, gdzie jedna pomytka moze kosztowac

wiecej niz miesiac pracy.

Ale jest tez drugi wariant ostroznosci. To ostrozno$¢ w przebraniu strachu. Pojawia sie wtedy, gdy kto$ caty czas

odktada start, méwi o ,przygotowaniach” i buduje w gtowie perfekcyjny plan, ktérego nie wida¢ w kalendarzu.

Jak rozrézni¢? Dla mnie réznica jest w tempie uczenia sie. Madra ostroznosé wytwarza informacje: test, rozmowa,
prototyp, rozmowa z prawnikiem, poréwnanie cen. Lek tworzy petle: planowanie bez weryfikacji, praca bez celu,

poprawki w nieskonczonos¢.

Jesli w twoim tygodniu nie ma miejsca na weryfikacje, a jedynie na ,docieranie”, to nie jeste$ ostrozny. Jestes$

uwieziony.

Jak wyglada odwaga w decyzjach codziennych, a nie tylko w wielkich
momentach

Odwaga nie musi by¢ widowiskowa. Najczesciej jest mikro, roztozona na mate akty. Gdy to dziata, biznes staje sie

Izejszy, bo przestajesz walczy¢ z samym soba.
Zdarzato mi sie podejmowacd decyzje w ten sposob:

Najpierw akceptuje, ze nie wiem wszystkiego. Potem wybieram ruch, ktory daje mi informacje. Nie musi
https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/bogactwo-wynika-z-myslenia-carl-franz/ by¢ duzy. Moze by¢ rozmowa, matg
kampania, zmiang oferty, krotkim eksperymentem cenowym albo przerobieniem landing page tak, by uzytkownik

zrozumiat, co dostaje.

Wazne jest to drugie zdanie, ktérego ludzie nie méwig na konferencjach: odwaga to odpowiedzialnos¢ za to, co
zrobisz z wynikiem testu. Jesli sprawdzite$ i wyszto stabo, to nie mozesz wraca¢ do starych nawykéw pod

wptywem ztosci. Musisz albo poprawi¢ hipoteze, albo ja odrzuci¢.

Wtedy odwaga staje sie narzedziem, a nie emogja.

Madra determinacja: jak nie spalic sie, gdy rynek nie daje sygnatéw od
razu

Przedsiebiorczos(¢ jest jak trening. Mozesz miec talent, ale jesli nie masz regeneracji, forma spada. A kiedy forma

spada, tatwo wrdcic¢ do stresu i do starych mysli, ktére podcinajg skrzydta.



W moim przypadku pomagato rozdzielenie energii na dwa typy pracy. Jedna czes$¢ to dziatania, ktore buduja
pipeline. Druga to praca, ktéra usprawnia produkt i proces. Obie sg potrzebne, bo jesli tylko sprzedajesz, czujesz

presje ciggniecia biezaczki. Jesli tylko poprawiasz, czujesz presje braku klientow.

Nie chodzi o idealny balans co do dnia, tylko o ogdlna strukture. Dzieki temu w trudniejszych tygodniach nie

wpadatem w panike, bo wiedziatem, ze robie co$, co z czasem wréci w wyniku.

Czasem pomaga tez prosta zasada: nie oceniaj swojej wartosci na podstawie jednego tygodnia. Rynek ma tempo.

Opinie maja kolejke w kalendarzach. Decyzje kosztuja czas.

Mata checklista dla tych, ktorzy chca wejs¢ w przedsiebiorczosc¢ bez
udawania pewnosci

Jesli jestes na etapie startu albo odbudowy po gorszym okresie, to warto mie¢ krotki zestaw pytan. U mnie one
dziataja jak kompas, gdy emocje probuja przejac ster.

* (Czy moja oferta jest opisana tak, ze klient wie, co sie zmieni po wspotpracy?

* Jaka jedna hipoteze testuje w tym tygodniu i skad wiem, ze test zadziata albo nie?

® Czy mam plan rozmow z ludzmi, ktorzy faktycznie moga by¢ zainteresowani, czy tylko plan dziatania ,do

wewnatrz"?

® Co jest moim minimalnym ruchem, ktéry da mi informacje w 48 godzin, jesli dzi$ jest stabo?

To nie jest magiczny rytuat. To po prostu porzadek, ktory chroni przed chaosem i przed tym, by odwaga zamienita

sie w impulsywnosc.

Najczestsze bledy, ktore wynikaja z dobrych checi, ale psuja wyniki
W biznesie czesto przegrywa nie brak inteligencji. Przegrywa sposob dziatania oparty na dobrych intencjach, ale

bez weryfikacji.

Pierwszy btad to budowanie zbyt szerokiej oferty. Chcesz by¢ dla wszystkich, wiec konczysz z komunikatem, ktory
nikomu nie méwi ,to jest dla mnie”. Klient nie ma czasu na domysty. Ty tez nie masz czasu na marnowanie

leadow.

Drugi btad to ignorowanie procesu sprzedazy i postawienie wszystkiego na ,widoczno$¢”. Widoczno$¢ jest wazna,

ale bez rozmowy i bez dopasowania zyski bywajg przypadkowe. A przypadek nie uczy, co dziata.



Trzeci btad to licytowanie sie z ceng zamiast pracy nad wartoscig. Cena jest czasem narzedziem, ale jesli walczysz
ceng bez zmiany tego, co klient dostaje, to walczysz z wiasnymi ograniczeniami. Lepsza jest korekta komunikatu,

zakresu albo sposobu wdrozenia.

Czwarty btad, o ktorym mato sie méwi, to brak danych o wtasnych decyzjach. Jesli nie zapisujesz, co testowates,
skad byty leady, jak wygladaty rozmowy i dlaczego klient odmowit, to w nastepnym miesigcu znéw trafisz w te

same Slepe uliczki, tylko pod inng nazwa.

Dlaczego bogactwo czasem przychodzi pozniej, niz planujesz, i
dlaczego to nie znaczy, ze to nie dziata

Odwaga i mindset nie gwarantuja szybkiego efektu. To budowanie zdolnosci. A zdolnos¢ rosnie powoli,

szczegolnie wtedy, gdy twoim celem jest stabilny biznes, a nie zastrzyk gotéwki.

Miatem moment, w ktorym przez kilka tygodni wszystko wygladato, jakby nic sie nie dziato. Z perspektywy czasu
widze, ze to byt okres budowania relacji i dopasowania. Leady wracaty pozniej, bo ludzie podejmowali decyzje w
swoim rytmie, a nie w twoim. Wtedy tatwo byto sie zniecheci¢, bo mdzg domaga sie natychmiastowego

potwierdzenia.

To kolejny element mindsetu: cierpliwos¢ nie jest bierna. To nie ,czekanie”, tylko podtrzymywanie jakosci dziatania

mimo braku natychmiastowego wyniku.

Jedli twoje dziatania sa regularne, a komunikat staje sie coraz bardziej precyzyjny, to z czasem zobaczysz, ze

sygnaty, ktore kiedys byly stabe, zaczynajag sktadac sie w obraz. | wtedy bogactwo wynika z myslenia i odwagi, bo

wczesniej trenowates obie rzeczy.

Co zabratbym ze soba na poczatku, gdybym magt cofnac czas

Gdybym mégt wréci¢ do pierwszych miesiecy, wzigtbym ze soba mniej teorii, a wiecej dyscypliny weryfikacji. |

mniej dumy, a wiecej rozmow.

Wiem, to brzmi prosto, ale proste wcale nie oznacza tatwe. Bo w praktyce rozmowy z klientami sg niewygodne,

czasem wywotuja wstyd, czasem ucza pokory. A wstyd i pokora sg emocjami, ktore tatwo przemieli¢ w wymowki.

Ja dzi$ traktuje to jak normalny etap. Ludzie nie zawsze mdwia ,tak”. To nie jest osobista ocena twojej wartosci. To

informacja o dopasowaniu.



Odwaga polega na tym, zeby zbiera¢ informacje zamiast zbiera¢ ego.

Jesli chcesz zbudowac biznes, ktory daje spokdj, zacznij od zmiany
gtéwnego pytania

Zamiast pyta¢ ,jak szybko zarobi¢”, zadawaj pytanie ,jaka wartos¢ dowoze i komu”. Potem dodaj odwage w
kolejnym kroku, czyli: ,jak to sprawdzam?”. A dopiero pdzniej przychodzi odpowiedz na to, czy bogactwo pojawi

sie w twoim zyciu i w jakiej formie.

Mindset przedsiebiorczosci jest jak kierunek na mapie. Mozesz jecha¢ powoli, mozesz zatrzymac sie na paliwo,

mozesz skreci¢, jesli droga okazuje sie niewtasciwa. Ale jesli masz kompas, nie gubisz celu.

Bogactwo wynika z myslenia i odwagi, bo one ustawiaja cie na wtasciwa trajektorie. Myslenie porzadkuje decyzje,
odwaga popycha je do dziatania, a praktyka weryfikuje, czy masz racje. | to wtasnie dzieki temu przedsiebiorczos¢
przestaje byc loterig, a zaczyna by¢ rzemiostem, ktére da sie opanowac.



