Kazdy z nas ma w gtowie prowadzone rozmowy. Czasem s3 ciche i codzienne, czasem brzmig jak wewnetrzna
audycja na petfen etat. | cho¢ niektorzy traktuja je jak tto, to w praktyce to one kierujg decyzjami: co kupujemy,
czego unikamy, o co prosimy, komu ufamy, jak reagujemy, kiedy co$ nie idzie po naszej mysli. Bogactwo rzadko
zaczyna sie od wielkiego ruchu. Zwykle zaczyna sie od jezyka, ktorym méwimy do siebie, zanim podejmiemy

pierwszy maty krok.

W tym artykule pokaze, jak przejs¢ od rozméw w gtowie, ktére podkopuja sens, do rozmoéw, ktére tworza
bogactwo. Nie przez magiczne zdania. Przez zmiane sposobu widzenia ryzyka, wtasnych zasobow i tego, jak

interpretujemy opdzniona gratyfikacje.

Dlaczego to w ogole dziata

.Rozmowy w gtowie” to nie po prostu mysli. To interpretacje. Kazde zdanie, ktére sobie mowisz, zawiera

zatozenia. Na przyktad:

¢ _Nie mam na to” zwykle znaczy ,to nie jest dla mnie, bo to wymaga zasobéw, ktérych nie mam”.
e _Nie ma sensu” zwykle znaczy ,juz teraz widze porazke i oszczedzam sobie rozczarowania”.

* ,Musze sie uda¢” zwykle znaczy ,jak sie nie uda, to bede gorszy” i dlatego pojawia sie paraliz.

Gdy te interpretacje sg automatyczne, prowadza cie do tych samych zachowan, nawet jesli na poziomie
racjonalnym wiesz, co powinienes zrobié. Ja to zobaczytem wtedy, gdy préobowatem poprawi¢ swoje finanse ,od
strony liczb”, a w srodku nadal brzmiaty stare komunikaty. Zmienitem arkusz wydatkdéw, zaczatem liczy¢ state
koszty, zrobitem plan. Przez kilka tygodni dziatato. Potem pojawit sie moment stresu, a w gtowie wiaczyta sie
narracja: ,To i tak nie ma znaczenia”. W praktyce oznaczato to, ze wracatem do trybu, w ktérym pienigdze sa

reakcja na napiecie, nie narzedziem.

Sedno jest proste: bogactwo wynika z myslenia. Nie dlatego, ze stowa same w sobie tworza przelew na konto.
Tylko dlatego, ze rozmowy w gtowie sterujg tym, co robisz przez caty tydzien, przez caty miesigc, przez cate lata.

Najczestsze ,dialogi”, ktore zjadaja pieniadze

Warto je rozpozna¢, zanim zacznie sie je ,naprawia¢”. W mojej praktyce, w rozmowach z ludzmi i w obserwagji

wihasnych schematdw, wracaja te same typy zdan.

Pierwszy typ to dialog o braku bezpieczehstwa: ,Jesli teraz zainwestuje, to strace kontrole”. W efekcie ludzie
trzymaja sie gotowki dtuzej, niz ma to sens, albo odktadaja decyzje, bo chcg zamknac wszystkie ryzyka na piecset

sposobow. To jest pozornie rozsadne, ale koszt bywa wysoki, bo najdrozsza rzecz w finansach to czas.

Drugi typ to dialog o tozsamosci: ,Ja nie jestem typem, ktéry to ogarnia”. To zdanie jest podstepne, bo brzmi jak
opis. A w srodku robi robote: ogranicza dziatania do tego, co juz umiesz. Jesli w twojej gtowie tkwi, ze jestes ,taki,

a nie inny”, to inwestycje w kompetencje czy rozmowy o podwyzce trafiajg na sciane.

Trzeci typ to dialog o wstydzie: ,Jak zapytam, to wyjde na niekompetentnego”. W finansach to potrafi sie objawi¢
bardzo konkretnie. Niby chcesz zarabia¢ wiecej, ale nie prosisz o wyzsza stawke, nie negocjujesz, nie pytasz o

zakres obowigzkow, bo wstyd ma by¢ krotszy niz stres. Tyle ze wstyd prawie zawsze wraca, tylko w innym miejscu.

| czwarty typ to dialog o natychmiastowej nagrodzie: ,Dzisiaj mi sie nalezy” albo ,trudno, trzeba to jako$ znies¢".
Czasem to jest realna potrzeba regeneracji. Problem zaczyna sie wtedy, gdy regeneracja staje sie automatycznym

,zamiennikiem" rozwigzywania przyczyn stresu.



Nie chodzi o to, zeby te dialogi wycigé jak chwast. One sg czesto proba ochrony. Chodzi o to, zeby zobaczy¢, jaka

cene ptacisz za ochrone.

Zamiast walczy¢ z mysla, zmien jej role

Jest kuszace, by potraktowac¢ mysl jako wroga: ,Nie bede o tym myslat” i basta. W praktyce to dziata

krétkoterminowo, a potem wraca z podwdjng sita. Zamiast tego proponuje inne podejscie: mysl moze byé

sygnatem, ale nie musi by¢ dyrektywa.

Wyobraz sobie, ze w twojej gtowie pojawia sie zdanie: ,Nie sta¢ mnie”. To zdanie wchodzi jak komunikat z
systemu alarmowego. Mozesz je wystuchac i sprawdzi¢, co tak naprawde alarmuje: czy chodzi o brak budzetu, czy
o strach przed oceng, czy o to, ze nie masz jeszcze jasnego planu na konkretny wydatek. Dopiero wtedy

podejmujesz decyzje.

Praktyczny sposob, ktoéry u mnie dziatat, to krétkie rozdzielenie na trzy kroki, ale w formie zdan, nie procedury z
kartki.

Po pierwsze, nazwij mysl: ,Pojawia sie narracja, ze nie mam”. Po drugie, ustal obszar prawdy: ,Czy to dotyczy
pieniedzy na dzis, czy na przysztos¢”. Po trzecie, wybierz dziatanie, ktére nie wymaga wiary, tylko ruchu: ,Zrobie

maty krok, ktéry zwieksza mojg mozliwos¢”.

Ta zmiana jest subtelna, ale ma ogromna réznice. Kiedy mysl staje sie informacja, przestajesz ja traktowac jak

wyrok. A kiedy przestajesz traktowac ja jak wyrok, wraca sprawczosé.

Jak zamienia¢ rozmowy w gltowie na rozmowy, ktore buduja bogactwo
Tu zaczyna sie najwazniejsze: co méwic do siebie zamiast starych komunikatéw.

Nie proponuje gotowych afirmacji w stylu ,bede bogaty” powtarzanych bez zwigzku z rzeczywistoscig. To bywa
rozczarowujace, bo mdzg szybko czuje, ze zdanie jest oderwane. Zamiast tego uzywam zdan, ktére facza sie z

dziataniem, zwtaszcza z pieniedzmi, kompetencjami i relacjami.

1) Zamien zdanie o braku na zdanie o danych

Jesli w gtowie pojawia sie: ,Nie mam”, odpowiedz pytaniem, ktdre szuka faktow. Brzmi to mniej romantycznie, ale

dziata.



Przyktad: ,Jesli nie mam, to na co doktadnie nie starcza: na ten wydatek, na bufor, na inwestycje”. Czesto okazuje
sie, ze problem nie jest w catkowitym braku, tylko w braku struktury: nie wiesz, ktére pienigdze s3a juz

przeznaczone, a ktére jeszcze ,czekajg na decyzje”.

W moim przypadku kluczowy byt moment, kiedy zrozumiatem, ze moja intuicja budzetowa jest gorsza niz liczby o
kilka tygodni. W praktyce oznaczato to, ze zanim podejmowatem decyzje zakupowe, robitem szybki przeglad: ile
mam realnie dostepnych srodkdéw i ile wynosza moje state zobowigzania. To byta codzienna rozmowa, nie

jednorazowa decyzja.

2) Zamien zdanie o ryzyku jako zagrozeniu na ryzyko jako nauke

Stare dialogi czesto brzmig jak strach: ,To bedzie niebezpieczne”. Bogactwo wymaga odwagi, ale nie chodzi o
odwage w sensie ,skaczemy w ciemnos¢”. Chodzi o odwage w sensie ,robimy prébe w ramach kontrolowanego

budzetu”.
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Kiedy styszysz: ,Jak sie nie uda, to bedzie katastrofa”, zadaj sobie zdanie-korekte: ,Co jest najgorsze w tym
scenariuszu, a co jest najbardziej prawdopodobne”. Roznica jest ogromna. Katastrofa bywa rzadziej, niz mozg

przewiduje. A najgorsze scenariusze mozna czesto ograniczy¢ przez sposdb dziatania.

To moze wygladac tak: jesli uczysz sie nowej umiejetnosci, nie rezygnujesz od razu z catego zrddta dochodu.
Robisz wersje ,na probe” przez okreslony czas, na przyktad 6 do 12 tygodni, z jasnym celem: portfolio, pierwsze

zlecenie prébne albo mini certyfikat. Rozmowa w gtowie wtedy brzmi: ,Testuje, a nie ryzykuje catego zycia”.

3) Zamien zdanie o tozsamosci na zdanie o progresie
.Ja nie jestem taki” jest wygodne, bo zamyka sprawe. Proponuje zamiane na zdanie, ktore otwiera proces.

Zamiast ,ja nie ogarniam negocjacji”, lepiej: ,nie mam jeszcze doswiadczenia w negocjowaniu, wiec ¢wicze"”. To

brzmi banalnie, ale dziata, bo daje ci miejsce na btedy, a btedy to wstep do umiejetnosci.

W relacjach zawodowych widac to bardzo dobrze. Gdy ktos mowi: ,Nie umiem prosi¢”, zwykle ma w gtowie obraz
siebie jako osoby, ktéra ma udowodni¢, ze zastuguje. A negocjacja to co$ innego. To rozmowa o wartosci, o
rynku, o zakresie obowigzkéw. Gdy myslisz progresowo, zaczynasz zbiera¢ dane: ile zarabiaja inni, jakie sg widefki,

czego wymaga rola. Rozmowa w gtowie staje sie narzedziem do przygotowania, a nie blokada.

4) Zamien dialog o wstydzie na dialog o szacunku i granicach



Wstyd potrafi sprawi¢, ze rezygnujesz z rozmow, ktore mogtyby zmienic sytuacje finansowa. Wstyd mowi: ,Jesli
zapytasz, wyjdzie, ze nie wiesz". A madrzejsza wersja brzmi: ,Jesli zapytam, zyskam jasnosé. Jasnos¢ to pienigdze,

bo eliminuje chaos”.

Wyobraz sobie, ze pracujesz w firmie i nie wiesz, czy masz szanse na podwyzke. Stare zdanie brzmi: ,Nie wypada
o to prosi¢”. Nowe zdanie moze brzmieé: ,Zrobie rozmowe o wynikach i oczekiwaniach. To jest normalne w
rozwoju”. | wtedy nie zaczynasz od ,dajcie mi wiecej”, tylko od ,co jest warunkiem, zebym mogt rosnac w tej roli,

jaki jest plan i kiedy".

To jest tez kwestia granic. Bogactwo buduje ten, kto umie broni¢ czasu i energii, bo bez tego nie ma budowania

kompetencji ani biznesu pobocznego. A obrona granic zaczyna sie w gtowie.

5) Zamien dialog o nagrodzie natychmiastowej na dialog o regeneracji z planem

Stres jest realny. Wiec nie chodzi o to, by nigdy nie kupowaé, nigdy nie jes¢ dobrego jedzenia, nigdy nie robic
sobie przyjemnosci. Chodzi o to, by rozmowa w gtowie nie oszukiwata cie w sposdb, Znajdz wiecej informacji

ktéry potem psuje budzet.

Afirmacje
- Pieniedzy

i Sukcesu

Jesli masz w gtowie: ,Trzeba to jako$ znies¢”, odpowiedz: ,Zniose to inaczej, zaplanowang ulga”. To moze by¢
maty spacer, film wieczorem, wyjscie z kims. Roznica jest taka, ze ulga jest zapisana w kosztach albo ma swoje

miejsce w kalendarzu, a nie wchodzi jako impuls.

W praktyce dziata prosty mechanizm nazwany przeze mnie ,plan matej ulgi”. Kiedy wiem, ze tydzien bedzie
trudny, wybieram dwie przyjemnosci, ktére mieszcza sie w budzecie. Méwie sobie z gory: ,To jest moja nagroda

za trud”. Mozg przestaje szuka¢ nagrody na oslep.

Mata technika, ktora robi duza réznice: zdanie-zwrotka

Chcesz konkretu? Zréb jedna rzecz przez najblizsze dwa tygodnie: wybierz jeden najczestszy typ rozmoéw, ktore

psuja finanse. Moze to by¢ mysl ,nie mam”, moze ,nie warto”, moze ,jak zapytam, wyjde na niekompetentnego”.

Nastepnie utéz jedng krotka ,zdanie-zwrotke”, ktéra pojawia sie zawsze, gdy to sie uruchamia. To ma by¢ zdanie,

ktére zmienia kierunek, a nie tylko uspokaja.
Przyktady, w formie twoich osobistych wersji:

* ,Sprawdze dane, zanim wyciggne wniosek”.
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e ,To test, a nie wyrok”.
e ,Jestem w procesie, wiec ucze sie przez proby”.

e Jasnosc jest wazniejsza niz wstyd”.

Wazne: zdanie musi by¢ realne do powiedzenia w napieciu. Jesli zrobisz je zbyt idealistyczne, nie przejdzie w

stresie. Najlepsze sa krotkie, konkretne, z podkresleniem tego, co realnie zrobisz potem.

Co z ludzmi, ktérzy mowia: ,,ja nie mam rozmow w gtowie”?

Czasem spotykam osoby, ktére mdwig, ze nie maja takich dialogdw. Zwykle to oznacza, ze mysli sa dla nich zbyt
chaotyczne, zeby je nazwad, albo ze pojawiaja sie jako emocje, a nie zdania. Wtedy warto zacza¢ od emogji. Jesli
czujesz napiecie i impuls zakupowy, potraktuj to jak sygnat, ze uruchomit sie stary mechanizm. Rozmowa w

gtowie nie musi brzmie¢ jak monolog, moze brzmiec jak ,przycisk”.

Wtedy zdanie-zwrotka moze byé emocjonalno-behawioralna, na przyktad: ,Napiecie minie. Najpierw 10 minut

zwtoki i decyzja dopiero po tym”. To jest wcigz rozmowa wewnetrzna, tylko bardziej uziemiona.

Kiedy zmiana rozmow w gltowie nie wystarcza
To wazne, bo tatwo popas¢ w przesade. Sa sytuacje, w ktérych samo przestawienie narracji niewiele zmieni.

Jesli twoje dochody sa skrajnie nieadekwatne do kosztow zycia, mozesz mie¢ Swietne rozmowy wewnetrzne, a
mimo to i tak wszystko bedzie sie sypac. Wtedy rozmowy wspierajg przetrwanie, ale musisz jednoczesnie zmienié
uktad. Na przyktad negocjacja wynagrodzenia, zmiana zakresu zadan, dodatkowy strumien dochodu, czasem

nawet przestawienie kosztow statych.

Inny przypadek to srodowisko. Jesli w twoim otoczeniu pienigdze s3 tematem tabu, a kazda préba
uporzadkowania budzetu spotyka sie z ,nie przesadzaj”, to twoje nowe rozmowy beda pod stata presja. Wtedy

czes¢ pracy to rozmowa z ludzmi, nie tylko z samym soba.

Jest jeszcze trzeci przypadek, delikatniejszy: gdy pojawiaja sie uporczywe mysli o charakterze depresyjnym lub
lekowym, ktorych nie da sie ujarzmi¢ sama praktyka. Wtedy techniki zmiany narracji moga by¢ wsparciem, ale to
nie zastepuje pomocy specjalisty. Jesli masz poczucie, ze ,ja tylko jakos wstaje, ale nie ma ze mna wspotpracy”, to

potraktuj to powaznie i szukaj wsparcia.

Bogactwo wynika z myslenia, ale zdrowie psychiczne to grunt. Bez niego nawet najlepsze zdania nie utrzymaja

fundamentu.

Jak to wyglada w praktyce przy konkretnych decyzjach

Wezmy trzy scenariusze, w ktorych rozmowy w gtowie zwykle decyduja o wyniku.

Scenariusz 1: karta kredytowa i ,jeszcze jeden zakup”

Jesli myslisz: ,Raz mi sie nalezy, a potem jako$ to ogarne”, to prawie zawsze wchodzi pézniej: ,No i co z tego, i tak

nie mam kontroli”. Efekt jest prosty, stres rosnie, a decyzje staja sie jeszcze bardziej impulsywne.

Nowa rozmowa moze brzmiec: ,Jesli kupuje teraz, musze okresli¢, na ile tygodni przerzucam koszt". Takie zdanie
zmusza do rachunku sumienia, ale bez moralizowania. W praktyce pomaga tez jeden trik, ktérego nauczytem sie
na wiasnej skérze: zanim kupisz, odtéz decyzje o 24 godziny. Nie dlatego, ze ,nie wolno”, tylko dlatego, ze w 24

godziny emocja zwykle opada. Wtedy rozmowa w gtowie staje sie bardziej trzezwa.



Scenariusz 2: inwestowanie w siebie i poczucie , to za dtugo trwa”

Wiele oséb odpuszcza nauke nie dlatego, ze nie chce, tylko dlatego, ze w gtowie pojawia sie: ,To nie przynosi
efektu”. Problem polega na tym, ze efekty w nauce nie zawsze s3 widoczne w tydzien. Jesli oczekujesz

natychmiastowego potwierdzenia, twoja psychika bedzie miata staty powdd do rezygnacji.

Wtedy warto wdrozy¢ rozmowe o progresie i mierzeniu matych dowodow. Nie ,nauczytem sie wszystkiego”, tylko
.Zrobitem 5 iteracji, ktore poprawity moj wynik”. Bogactwo wynika z myslenia, ale tez z cierpliwosci wspieranej

przez realne mini dowody.

Tu dziata jedna zasada: wybierz miernik, ktéry ma sens na krétka mete. To moze by¢ liczba ukohczonych zadan,

napisanych ofert, treningdw rozmow, publikacji, prébnych projektow.

Scenariusz 3: rozmowa o podwyzce i lek przed ocena

Jesli w gtowie masz: ,Jak poprosze, to strace twarz”, prawdopodobnie bedziesz odktada¢ rozmowe w

nieskonczonosé. A im dtuzej zwlekasz, tym trudniej wréci¢ do tematu.

Lepsza rozmowa moze brzmiec: ,Przygotuje sie pod rozmowe o wartosci, nie pod ocene mojej osoby”. To zmienia
ton. Zamiast ,czy oni mnie docenig”, pojawia sie ,jaka wartos¢ przynosze i co jest potrzebne, zeby ta wartos¢

rosta”.

W praktyce przygotowanie to dane. Zapisz 3 do 5 konkretnych efektéw z ostatnich miesiecy: skrocenie czasu
procesu, zwiekszenie jakosci, oszczednos¢ kosztdw, nowe obowiagzki. Potem dopiero formutujesz prosbe. Takie

rozmowy w gtowie przestaja by¢ lekiem, a staja sie planem.

Jedna prosta ,.checklista” na dzien, kiedy mozg proébuje cie zaciagnac
w dot
Kiedy czuje, ze w Srodku robi sie gesto i zaczyna kreci¢ sie ta sama narracja, uzywam krétkiej checkli. Nie musze

jej robi¢ dtugo. Chodzi o to, zeby przerwac automatyzm.

® Zatrzymuje sie na 10 oddechow i nazywam mysl jednym zdaniem.
e Sprawdzam, czy to dotyczy faktu czy interpretacji.

* Wybieram jedno dziatanie na dzi$, ktore jest mate i wykonalne.

* Ustalam, jaki koszt emocjonalny ponosze, jesli zignoruje dziatanie.

* Daje sobie obietnice minimum, na przyktad 15 minut pracy lub jedna wiadomos$¢ do kogos, kto ma

informacje.

To nie jest terapia. To jest sterowanie kierownica wtedy, gdy auto zaczyna zjezdzac.

Jak utrzymac te zmiane, gdy motywacja siada

Najwieksza putapka w pracy nad rozmowami w gtowie to zaktadanie, ze bedziesz ,bardziej pozytywny” przez caty
czas. Nie bedziesz. Czasem bedziesz zmeczony, zdenerwowany i bedziesz chciat wroci¢ do starych schematow, bo

one s3 znajome.

Trik, ktéry dziatat mi najbardziej, to plan minimalny. Zamiast wymagac od siebie, ze bede idealnie myslat, robie
tylko jedno: nie zgadzam sie na automatyczne decyzje. To jest roznica. Nawet jesli mysl jest negatywna, ja moge
poczekac 20 minut. Moge zweryfikowac fakty. Moge zadac¢ pytanie. Moge napisac jedno zdanie do siebie pdzniej,

wieczorem.



W koncu bogactwo nie jest stanem umystu, to wynik powtarzalnych zachowan. A powtarzalne zachowania

pojawiaja sie tatwiej, gdy masz system rozmow, ktéry wraca nawet po gorszym dniu.

Drobna, ale wazna zmiana jezyka wobec samego siebie

Zauwazytem, ze ludzie majg tendencje uzywac jednej z dwoch form narracji wobec siebie. Albo jest ostro: ,jestem

beznadziejny”, albo jest miekko, ale bez sprawczosci: ,jakos$ to bedzie”.

Bogactwo wynika z myslenia, wiec potrzebujesz jezyka, ktory ma trzecig opcje: ,jestem w stanie uczy¢ sie i
dziata¢". To zdanie brzmi skromnigj niz ,bede wielki”, ale niesie praktyczng stabilnos¢. Gdy mdwisz ,ucze sie i

dziatam”, przestajesz wymagac natychmiastowego triumfu. Zaczynasz budowac konsekwencje.

| ta konsekwencja ma smak ulgi. Bo nie musisz udawac, ze jestes kims innym. Wystarczy, ze przejmiesz ster nad

tym, co méwisz do siebie w chwilach decyzji.

Mata historia, ktora dobrze ttumaczy réznice

Kiedy$ miatem tydzien, w ktorym wszystko sie napinato. Jedna rzecz poszta nie tak, druga wymagata
dodatkowego wysitku, a trzecia zabrata mi spokdj w sposdb, ktory zwykle konczyt sie zakupem ,na poprawe

nastroju”. Tego dnia w gtowie pojawita sie znajoma narracja: ,Przynajmniej sobie co$ wynagrodz”.

Zatrzymatem sig, nie dlatego ze nagle statem sie medrcem, tylko dlatego ze juz znatem mechanizm.
Powiedziatem do siebie: ,To jest préba regulacji emocji. Zrobie regulacje, ale zaplanowana”. W praktyce wybratem
spacer zamiast zakupow i przez 15 minut przygotowatem liste dwdch konkretnych zadan, ktére zwiekszatyby

moje szanse na poprawe sytuacji w przysztym tygodniu.

Nie zmienitem Swiata w jeden dzien. Ale zmienitem to, co zwykle byto punktem zwrotnym. | wiasnie tam, w tych
momentach, powstaje bogactwo, zanim jeszcze wida¢ je w liczbach. Bo wida¢ je potem. Wtedy, kiedy twoje

decyzje przez dtugi czas maja kierunek.

Twoja rozmowa o pieniadzach moze brzmiec inaczej juz jutro

Jesli miatbym zostawic ci jeden cel na najblizszy czas, bytoby to nie szukanie idealnych mysli, tylko stworzenie
jednego zdania, ktére w stresie przywraca ci kontrole. To moze by¢ ,Sprawdze dane”, ,To test”, ,Ucze sie i

dziatam” albo ,Najpierw 20 minut zwtoki”.

Wystarczy jedno zdanie, by przerwac automatyzm. Reszta dzieje sie z czasem. Bogactwo wynika z myslenia, ale
prawdziwa zmiana zaczyna sie wtedy, gdy mysl prowadzi do dziatania, a dziatanie buduje zaufanie do siebie. A

kiedy pojawia sie zaufanie, tatwiej podejmowac decyzje, ktére w dtuzszym horyzoncie robia réznice.



