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WSTEP DO DRUGIEGO WYDANIA

Nowa ERA doradztwa

Mineto prawie dziesiec lat od wydania ksigzki, ktorej tytut brzmiat: Zanim
osiggniesz sukces. Wtedy rzeczywiscie chodzito mi o to, by ludzie, ktorzy
osiggali sukces w branzy finansowej, poszli ,za nim”. Dlaczego? Dlatego
ze warto! Ta ksigzka moze by¢ Swietng pozycjg stuzgcg kontynuadji
Twojego rozwoju zawodowego, a dla 0s6b, ktére wchodzg do Swiata
Sukcesji, doskonatym poczatkiem na drodze do sukcesu w tym zawodzie.

Po owocach poznajemy to, czy wiedza, ktorg ktos dzieli sie zinnymi
w swojej hojnosci i obfitosci, pozostaje tylko pewnym przydatnym
zasobem informacji, czy okazuje sie ona rowniez zrodtem madrosci
i wyzszego statusu majatkowego.

Spojrzenie z obecnej perspektywy na to, co miatem do powiedzenia
dziesiec lat temu, sktania mnie do konstatacji faktu, ze Swiat zmienia
sie naprawde bardzo szybko. Nie tylko on —zmieniam sie réwniez ja.
Zmieniasz sie takze Ty. Dzieje sie tak, dlatego ze wptywajg na nas
zmiany zachodzgce wokodt, co wywotuje zmiany w naszym wnetrzu,
W naszej swiadomosci.
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Zycie w $wiecie nieustanie wystawia nasz $wiat wewnetrzny na
konfrontacje z tym, co lezy poza nami — ze Swiatem zewnetrznym
i ze Swiatami wewnetrznymi innych oséb. Zycie wystawia nas wiec
nieustannie na prdbe, a to, jak z tej préby wychodzimy i co z tego zrozu-
miemy, tworzy nasze zyciowe doswiadczenie. Miedzy doSwiadczaniem
rzeczywistosci a doswiadczeniem zyciowym lezy przepasc zrozumienia.
Doswiadczenie okresla nasza Swiadomos¢, a wzajemna wymiana wta-
snych doswiadczen tworzy kolektywny poziom Swiadomosci. Nie tylko
wymieniamy sie ze soba wrazeniami ptyngcymi ze Swiata i z reladji
z innymi, zdobytg wiedza czy doSwiadczeniami, ale pomagamy sobie
pewne rzeczy lepiej pouktadacizrozumiec. Poznajemy zmieniajacy sie
Swiat i zmieniajacych sie nas, i objasniamy to sobie nawzajem.

Majac swiadomos¢, ze czas uptynie i tak, czy tego chcemy, czy nie, nie
mozemy zdac sie tylko na medytowanie o sukcesie. Na te szczegdlne
formy modlitwy, w pozycji kwiatu lotosu, z jednym okiem skierowanym
ku gbrze, a drugim na konto bankowe, aby zweryfikowac, czy istnieje
miedzy nimi wspolny mianownik. Ora et labora.

Kiedy tworzytem pierwsza edycje tej ksiazki, nie mogtem sie docze-
kac, az bede miat lat czterdziesci. Dzisiaj nie moge sie doczekac, az
bede miat lat piecdziesiat. Wspaniale! Cudownie!

Poniewaz sukces pierwszego wydania tej ksigzki (oraz innych napisa-
nych w ciggu tych dziesieciu lat tytutéw) utwierdzit mnie w przekonaniu,
ze tysiace sprzedanych egzemplarzy stworzyto wielkg roznice wsréd
0s0b, ktére zdecydowaty sie czerpac ode mnie wiedze iinspiracje —ito
bez zadnych kampanii reklamowych, ani sprzedazy w Internecie — po-
stanowitem ,nadpisac” obecne wydanie, poszerzajac je o zdobyte przez
ostatnie dziesie¢ lat pracy doswiadczanie. Bardzo intensywnej pracy.
Naznaczonej wielka gotowoscig do dzielenia sie 1 uczenia innych.
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Jak od razu wykorzystac te ksigzke?

Ksiazka, ktora trzymasz w rekach, to efekt przemyslen i doswiadczen
blisko trzydziestu lat pracy i kariery autora. Dzieki praktyce zdobytej
W czasie tysiecy bezposrednich rozmdéw handlowych, sprzedazowych
i rekrutacyjnych, prezentuje gotowe przepisy na to, jak krok po kroku
wykorzystac obecne momentum rynkowe, czyli tak zwang strategie
btekitnego oceanu w branzy finansowej oraz sukcesyjnej.

Tysiace moich rozméw spokojnie mozna nazwac pogtebionymi sesja-
mi terapeutycznymina styku dwdch tematdw, ktore sa nadal uwazane za
tabu. Pierwszy to pieniadze, a drugi to nasz stan emocjonalny —w tym
petne jego spektrum, opisane bardzo szeroko, jesli nie wrecz najszerzej,
przez Davida R. Hawkinsa, ktérego ksigzki gorgco rekomenduje.

Przekazywana tu wiedza jest suma moich najlepszych praktyk, ktére
Ty mozesz wykorzysta¢ w swojej pracy juz dzis. Nie znajdziesz w tej
ksigzce teorii zwigzanej z budowa ,zwyktego biznesu”. Zeby nikogo nie
urazi¢, to dodam, ze niezwykty biznes to taki, ktory autentycznie tworzy
wartosci dodane dla kazde]j ze stron transakcji. Taki, dzieki ktéremu
podnoszony jest kolektywny poziom Swiadomosci ludzkosci.

Jezeli chcesz zajacC sie teorig, mozesz od razu zapisac sie na kursy lub
studia zwigzane z marketingiem. Jest ich w Internecie cate mndstwo.
Czesc¢ z nich warta jest uwagi. Sugeruje jednak tagczenie teorii z praktyka.
Od razu. W przeciwnym przypadku po wielu latach zaangazowania i ty-
sigcach ztotych wydanych na optacenie czesnego, tudziez poniesienie
innych kosztéw zwigzanych ze studiami, mozesz (nie)przypadkowo po-
szerzyc¢ coraz wieksze grono wysoko wykwalifikowanych bezrobotnych.

Pewnie budzi sie w tym miejscu Twoj sprzeciw. Rzeczywiscie, istniejq
wyktadowcy, ktérzy potrafig zainspirowac ludzi do aktywnosci bizneso-
we]j czy do aktywnosci zwigzanej z dziatalnoscia gospodarcza. Jednak

1
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stwierdzenie, ze istniejg uczelnie, ktére biorg petng odpowiedzialnos¢
za zagwarantowanie mtodym ludziom szansy na sukces, bytoby daleko
posunietg niedorzecznoscia.

Ogolny poziom szkolnictwa wyzszego przyczynia sie do uzyskania
negatywnego wyniku crash testu, w ktorym rozpedzony student zderza
sie z oczekiwaniami rynku pracy lub biznesu. Sam jestem dos$¢ niekon-
wencjonalnym wyktadowca 1 wiem, co pisze. Moi studenci nie za bardzo
mnie lubig za to, ze czesto nie dostarczam im materiatow, ktore w ich
narracjiim sie po prostu nalezg, a ,jedynie” inspiruje ich do samodziel-
nego zdobywania i szukania zrédet. Ja jednak wiem, ze oprdcz tego,
czego potrzebujg sie nauczyc z roznych materiatow, muszg dodatkowo
nauczyc sie tego, ze najwieksza wartos¢ pochodzi z samoksztatcenia®.
Po czasie studenci potrafig to doceni¢, o czym wiem z wiadomosci
otrzymanych od absolwentéw, ktorzy piszg mi, jak bardzo cenig sobie
to, co zdobyli sami, wiedzeni wtasng potrzeba (wewnetrzng motywacja).
Choc sprowokowani czy zainspirowani przeze mnie.

Dodajmy do tego, ze najlepsi wyktadowcy maja juz wtasne firmy.
Dziela sie nie tylko wyuczona wiedz3 (teoria), ale takze doswiadczeniem
wynikajacym z wtasnej praktyki. Rowniez z tego powodu jestem przeko-
nany, ze opisywane tutaj przyktady moga by¢ przydatne kazdemu, kto
zajmuje sie sprzedazg i wymiang towarow oraz ustug. Oprdcz swoich
wtasnych doswiadczen, w ksigzce tej korzystam réwniez z praktycznych
rozwigzan, wzorcoéw i opiséw doswiadczen wzietych z zycia wielu
lideréw branzy doradztwa finansowego, marketingu i reklamy.

Krok po kroku, strona po stronie dowiesz sie, dlaczego w branzy
doradztwa gospodarczego czy finansowego —ze szczegblnym naciskiem

1.Zob. M. Kahn, Rewolucja mitosci...zaczyna sie od ciebie, Rzeszéw 2016, https://bialy-
wiatr.com/produkt/rewolucja-milosci/ [dostep: 16.04.2024].
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na doradztwo sukcesyjne — mozna bedzie swiecic triumfy w kolejnych
dekadach. Zyskasz wiedze, dzieki ktorej bedziesz mogt — jesli nabytes
te ksigzke w celu podniesienia swoich kompetencji i kwalifikacji za-
wodowych —zaczac wiecej zarabiac¢ i mie¢ wieksza satysfakcje z pracy.

Czy ciekawi Cie, dlaczego tak sie dzieje? Powdd jest bardzo pro-
sty. W koncepcji firm dziatajacych w nurcie Sukcesji pokoleniowej,
najwieksze znaczenie ma koncepcja BIOLOGIKI SUKCESJI™, z catym
towarzyszacym jej bagazem suplementéw obligatoryjnych dla zawodu
Doradcy Sukcesyjnego. Etyka zawodowa, uczciwosc i oczywiste korzysci
beneficjentow procesu obstugi sg kluczem do skarbca.

Dziatania Doradcy Sukcesyjnego powinny polegac na realizacji
trzech podstawowych zadan, zwigzanych z bezpieczenstwem, ochrona
finansowga i majatkowa klientow, ktérymi sa:

— Budowanie zaufania opartego na jawnosci;

— Dostosowanie zakresu ustug do potrzeb, mozliwosci i oczekiwan

klientow;

— Dtugodystansowy serwis, ktory potwierdza krok pierwszy.

Poniewaz ksigzka ta z zatozenia jest swoistym pasem startowym dla
0s0b, ktore chca sprobowac swoich sit w zawodzie Doradcy Sukcesyjnego,
skoncentruje sie w niej na kwestiach bezpieczenstwa Sukcesji w obrebie
0sOb prywatnych, klientdw indywidualnych, ktérzy stanowia cztery pod-
stawowe grupy. S3 to: rodziny, single, pary i tak zwana starsza mtodziez,
czyli grupa piecdziesieciolatkow z plusem. Z kazda strong tej ksigzki,
a takze z kazdym doswiadczeniem pracy z tymi zroznicowanymi grupami
klientow, zauwazysz, jak bardzo szerokg i multidyscyplinarng dziedzing
jest Sukcesja i jak bardzo musi by¢ ona skoncentrowana na kliencie.

Do tego — co chce podkresli¢ juz na poczatku — tak zwana migracja
pomiedzy wyzej wymienionymi grupami klientéw odbywa sie coraz
czesciej w obu kierunkach. Nie jest juz catkiem oczywiste to, Ze najpierw

13
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jestes singlem, potem tworzysz pare, zaktadasz rodzine, a na korncu
kierujesz sie w strone bezpiecznej przystani o nazwie ,,emerytura”.
Statystyki wskazujg, iz wielka grupa ludzi zyje w zwigzkach nieformal-
nych. Niesfinalizowane rozwody w okresie przejsciowym — z punktu
widzenia Sukcesji majatkowej —moga byc¢ bardzo ryzykowane i kosztow-
ne dla kazdej ze stron. Dzieci ze zwigzkoéw nieformalnych, dzieci poza
zwigzkami matzenskimi, wszechobecny brak podstawowych rozrzadzen
majatkowych, w postaci testamentdéw, dyspozycji, petnomocnictw i tak
dalej, to zagadnienia stanowiace wyzwanie obecnych czasow.

W mojej ocenie, jako praktyka, rozstrzygniecie tych oraz im podob-
nych zagadnien zwigzanych z Sukcesjg zwigzane jest z poziomem
Swiadomosci i odpowiedzialnosci — umiejetnoscia realnego wyobra-
zenia sobie konsekwencji braku dziatan w tym kierunku. Praca profesjo-
nalnego Doradcy Sukcesyjnego powinna byc¢ okazjg do obiektywnego
sprawdzenia oraz audytu sukcesyjnego status quo w obrebie réznych
produktéw finansowych, kwestii prawnopodatkowych 1innych, z ktérych
korzystamy na co dzien.

Musisz zgodzic sie z tym, drogi Czytelniku, ze kazdy obecny milioner
czy multimilioner, aby stac sie niezaleznym lub wolnym finansowo,
przebyt w tym celu jakas droge. Czy zrobit to w sposéb swiadomy, czy
tylko ,jakos pouktadany” — to juz inna bajka. Mato tego, wspomniany
milioner zrobit to bez pomocy doradcy. Czesto towarzyszyto mu przy
tym iluzoryczne przekonanie o swojej nieomylnosci, ktéra najczesciej
poparta byta egocentryzmem, doprawionym szczypta narcyzmu lub
catkiem spora dawkga psychotycznego samouwielbienia. | nawet jesli
to, co napisatem powyzej, wydaje Ci sie dziwne, to zaufaj mi, ze fakty
stoja po mojej stronie.

Na szczescie bedziemy sie tu zajmowali sektorem oséb prywatnych
w kontekscie sukcesyjnych wyzwan nie catkiem przecietnego Nowaka



WSTEP DO DRUGIEGO WYDANIA

czy Kowalskiego. Bo ten zupetnie przecietny w swoich planach — na
liscie rzeczy ,do zrobienia” — najczescie] nie przewiduje miejsca dla
sukcesyjnych porzadkow i regulacji, majacych na celu bezpieczenstwo
jego wtasnej rodziny, a nawet jego samego, mimo Ze czesto moze —dla
zmytki — to deklarowac.

W zwigzku z tym mozna zaryzykowac stwierdzenie, ze (nie)przecietny
klient nie potrzebuje doradcow. To jednak tylko iluzja, poniewaz na
polu transferu pokoleniowego, oprocz przedsiebiorcow, rowniez osoby
prywatne potrzebuja wszechstronnego wsparcia. W dalszej czesci tek-
stu osoby prywatne bede nazywat skrotowo PESEL, a przedsiebiorcéw
REGON. To pozwoli wyznaczy¢, wcale nie taka cienka, graniczna linie
pomiedzy tymi grupami odbiorcow ustug doradztwa sukcesyjnego,
sukcesyjnego mentoringu, coachingu i wsparcia w decyzjach.

PESEL
REGON

15
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Oczywiscie ze wzgledu na ciezar gatunkowy odpowiedzialnosci
spotecznej klientow REGON, to do przedsiebiorcow, ktérzy specjalnie
zatrudniaja odpowiedzialnych za bezpieczenstwo ich firm i przed-
siebiorstw ksiegowych lub dyrektoréw finansowych, kierowana jest
profesjonalna ustuga certyfikowanych Doradcéw Sukcesyjnych. Od-
sytam Ciebie w tym miejscu do cyklu ksigzek pod tytutem BIOLOGIKA
SUKCESJI™, w ktérym rozbieram na czynniki pierwsze tezy sukcesyjnego
stanu rzeczy. Oczywiscie w niniejszej ksigzce przedsiebiorcom réwniez
poswiece sporo miejsca. A jesli nie masz czasu i nie chcesz czekac,
az ksigzka do Ciebie dotrze (to tytut krotkiego rozdziatu w pierwszym
sezonie BIOLOGIKI SUKCESII™), do Twojej dyspozycji s rowniez e-booki
oraz audiobooki?,

Ksigzka, ktéra wtasnie czytasz, moze by¢ swoistym przewodnikiem
zarowno dla klientow indywidualnych, jak i posrednikéw, doradcéw
i ekspertow, ktorzy chcg zgtebic¢ temat Sukcesji i/lub ktorzy pracuja
w celu podniesienia poziomu wtasnych kompetencji i oferowanych
ustug. Spora czesc grupy docelowe]j jej czytelnikdw to miedzy innymi:
prawnicy, ksiegowi, posrednicy ubezpieczeniowi, doradcy kredytowi,
posrednicy zakupu nieruchomosci, trenerzy mentalni, coache, mentorzy,
mediatorzy, ze szczegdlnym miejscem dla tych, ktdrzy wywodza sie z tak
zwanego pokolenia Silver Wolves— o czym napisze ponizej. Cierpliwo-
sci. Skad o tym wiem? Ot6z osoby nalezace do wymienionych grup
zawodowych stanowia statystycznie dziewiecdziesigt procent moich
studentow na uczelniach lub 0sdb uczestniczacych w moich kursach,
zarowno tych internetowych, jak i tych w formutach tradycyjnych.

Moze jeszcze dzi$ czujesz sie w miare bezpiecznie w swoim sektorze.
Jednak w czasie nastepnych dziesieciu lat az trzysta miliondw miejsc

2. Do nabycia bezposrednio od autora na stronie: www.biologikasukcesji.pl.
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pracy (osiemnascie procent w skali globalnej) moze zosta¢ dotknietych
zagrozeniami zwigzanymi z generatywnga sztuczng inteligencjg. Jaka
przysztosSc¢ czeka firmy i pracownikow juz niedtugo? Na to pytanie
odpowiada doktor John W. Boudreau, naukowiec pracujacy w Centrum
Efektywnych Organizacji w Marshall School of Business, zajmujacy sie
przysztoscia pracy, bedacy ekspertem przywodztwa, ktory jako gosc
specjalny konferencji online: ,, Work without jobs: nowy model pracy”
z cyklu Elite Leadership Program, podejmuje to zagadnienie. Kazdy
z Was ma szanse obserwowania warsztatu pracy Doradcow Sukcesyj-
nych lub finansowych od kuchni. To wielka korzysc.

Prawda jest tez taka —nawigzujac do grup PESEL i REGON —ze wtasnie
w obszarze bezpieczenstwa finanséw osobistych, bardzo czesto ci sami
dyrektorzy, ktorzy dbajg o interesy spotek i przedsiebiorstw, rzadko
potrafig zabezpieczy¢ od zdarzen losowych, takich jak nieprzewidziane
sytuacje zwigzane z zyciem rodzinnym, konsekwencje niezdolnosci
do pracy, powaznych chorob i tak dalej, samych siebie. W kazdym
przypadku z pierwiastkiem sukcesyjnym w tle.

Wtasnie dlatego tak wielkie sukcesy odnosi¢ bedg firmy oraz re-
prezentujgce je osoby, dziatajgce w koncepcji BIOLOGIKI SUKCES]I™
i szeroko pojetej pokoleniowej ochrony majatku. Podjecie takich dziatan
to wiecej niz kilka formalnos$ci bankowych. To wiecej niz testament.
To wiece] niz kapitat odtozony na emeryture. To wiecej niz najlepsza
polisa na zycie i od zdarzen ,wszelakich”. Efektem tych dziatar powinna
by¢ wspaniata dawka wiedzy, madrosci i inspiracji, a wszystko to na
podniesionym poziomie Swiadomosci—ito nie w tle, ale na pierwszym
planie. Dla Ciebie i dla Twojej rodziny.

Zajmijmy sie na poczatku tradycyjnym ujeciem bezpieczenstwa
finansowego. Na czym ono polega? Czego mozesz dowiedziec sie od
doradcy finansowego czy tez ubezpieczeniowego?

17
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Najcenniejszym kapitatem kazdego cztowieka jest jego zdrowie, zycie
oraz to, ze potrafi on zarabiac pienigdze i inwestowac je, pomnazac
i utrzymywad. W zwigzku z tym, zZe jest to jego najcenniejszy kapitat,
nasuwa sie pytanie: Jak chroni¢ ten swdj najcenniejszy kapitat? Wcale
nie chodzi tutaj w pierwszej kolejnosci o diete czy zdrowy styl zycia.
Chodzi przede wszystkim o to, jak zachowuje sie klient PESEL, a jak
REGON w obszarze bezpieczenstwa finansowego swojej rodziny.

Rozeznanie sie wsrdd istniejgcych mozliwosci wymaga od klienta
albo nabycia fachowej wiedzy i znajomosci produktow rynku kapitato-
wego, a takze mndstwa czasu na dokonanie samodzielnego wtasciwego
wyboru sposrdd tysiecy ofert, albo wyboru odpowiedniego posrednika
sposrdd tych o roznym poziomie motywacji sprzedazowej, ktéra czasem
moze przystaniac cel klienta. A to wcale nie takie rzadkie zachowanie.

Wywodze sie z tego Srodowiska, przez co znam dobrze obowigzujace
w nim reguty gry. Z wieloma z nich nie identyfikuje sie lub gtosno nie
zgadzam od lat. Pieprze poprawnosc¢ polityczng oraz ustawki dyploma-
tyczne, celujgce wytacznie w interes podmiotéw rynku kapitatowego.
Dotyczy to zreszta nie tylko tej branzy. Jesli bedziesz czytat uwaznie
i analizowat, przekonasz sie, ze tych nie do konca etycznych zachowan
stosowanych w niektorych branzach obnaze znacznie wiece]j. Dlaczego?
Abys jako klient lub Doradca Sukcesyjny byt naprawde wyczulony na
prawde, ktora co do zasady broni sie sama.

Podsumowujac ten wstep, pierwszym etapem koncepcyjnego
doradztwa finansowego w starym paradygmacie ubezpieczeniowo-
-finansowym powinno by¢ zabezpieczenie finansowe na wypadek
utraty zdrowia, w wyniku choroby, inwalidztwa, niezdolnosci do pracy
lub tez w wyniku Smierci. Drugim etapem koncepcyjnego doradztwa
powinna by¢ budowa kapitatu, inaczej nazywana przez posrednikow
budowa zaplecza gotowkowego. Polega ona na przekonaniu klientow,
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by —w zaleznosci od swojego wieku i statusu majatkowego — minimum
dziesie¢ procent tego, co zarabiaja, odktadali na przyszte (przewidziane
lub nieprzewidziane) wydatki.

Czy jest co$ ztego w namawianiu ludzi, aby ubezpieczyli swoje zycie
i zdrowie? Co ztego moze by¢ w tym, ze klienci s3 czesto namawiani
przez wtasng rodzine, przyjaciot, znajomych do tego, by nie wydawali
wszystkiego, co zarabiaja? To jest catkiem OK. Przeciez nadal moga
wydawac dziewiecdziesigt procent! Czyz to nie jest dobra wiadomos¢?
W koncu mozemy wydac dziewiecdziesiat procent tego, co zarabiamy.
Dziesiec¢ procent przeznaczamy na to, abysmy mogli spokojnie i bez-
piecznie myslec o przysztosci, finansujac swojg edukacje, edukacje
wtasnych dzieci lub przyszte wydatki (na przyktad emeryture).

Trzecim etapem koncepcyjnego doradztwa jest pomnazanie kapitatu,
pomnazanie majatku. Jest to etap zarezerwowany dla 0sob, ktore juz
dzisiaj posiadaja zgromadzone oszczednosci (na przyktad na lokatach
bankowych, w obligacjach, funduszach, kryptowalutach, nieruchomo-
$ciach i tak dalej). Wiemy, ze banki nie oferuja wysokiego oprocento-
wania, dlatego kazdy, naprawde kazdy, komu zalezy na bezpieczne]
alternatywie, chce znalez¢ dodatkowy jeden lub dwa procent. Dobrze
doradzajac, mozemy pomac je znalezC. | to wtasnie w tym trzecim eta-
pie —pomnazania majatku —odnajdujemy nieodtaczny aspekt Sukces;ji.

Wiekszos¢ ludzi utozsamia swoj stan posiadania ze swoim poczuciem
wtasnej wartosci, mimo ze faktycznie jest to wazne prawie wytacznie dla
0sOb z poziomu ego rozmytego, czyli biernego i ego egocentrycznego
(0 réznicach miedzy nimi napisze p6zniej). W zwigzku z tym Swiadomie
lub podswiadomie bojg sie o swdj stan posiadania i chcg go sukcesyjnie
zabezpieczyc. Nie oceniajmy postaw tych ludzi, tylko sprébujmy im
pomo&c zabezpieczyc to, co jest dla nich w danym momencie cenne.
Te postawy beda sie zmieniaty wraz ze wzrostem poziomu Swiadomosci
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i ogbélnego przebudzenia sie z formy hipnotycznego transu, fundowa-
nego przez Swiatowe koncerny, korporacje, rzady i — nazwe je tutaj nie
wchodzac w szczegdty — sity, ktore z pewnosciag sitami Swiattosci nie sa.
Nieocenianie i nieosadzanie klienta milczaco wyraza jedna z istotnych
form etyki w biznesie, w tym w pracy Doradcy Sukcesyjnego.

Wazne jest to, by ksigzka ta stata sie dla Ciebie swoistym prze-
wodnikiem na sciezce indywidualne]j kariery i poznawania tajnikéw
zawodu Doradcy Sukcesyjnego — doradcy finansowego, sprzedawcy
i posrednika. Zawdd Doradcy Sukcesyjnego jest po prostu najnowo-
czesniejszg hybryda wielu zawoddw. Nawiasem mowigc Krajowa Izba
Doradcéw Sukcesyjnych (KIDS)? (czyz sukcesyjnie nie jest to piekna
i trafiona nazwa?) bedzie zgtaszata ten nowy zawdd do wtasciwego
ministerstwa. To cel statutowy tego Stowarzyszenia.

Zarowno pomysty, jak i koncepcje przekazywane w tej ksigzce, s3
uniwersalne. Wiedza w niej zawarta nazywana jest przeze mnie ultrauni-
wersalng, poniewaz moja pasja jest rozwdj osobisty. Mozesz zastosowac
te wiedze w obszarze zycia osobistego, relacji z bliskimi, ale przede
wszystkim po to, abys$ na poczatek zaczat zarabia¢ wiecej pieniedzy,
tworzac wyzszy poziom materialnego dobrostanu. Rozwéj finansowy
stoi u podstaw ego egocentrycznego, a jednak jest elementem dalsze-
go rozwoju. Jego przeskoczenie, czy przeslizgniecie sie ,przez”, jest
wedtug mnie niemozliwe. A jesli nawet sie uda, bedzie ono niestabilne
i nietrwate. Latwe]j ptacze sie w Lexusie niz we Fiacie.

Czemu ma to stuzy¢? Abys od dzisiaj czut spokdj i, kupit” sobie wiecej
czasu dla siebie i swoich bliskich. Najczestszymi argumentami stysza-
nymi przez doradcéw z ust klientdw sa: brak czasu na spotkanie oraz
ktamstwo, ze mamy to (Sukcesje) pouktadane. Zdaje sie, ze wszyscy s3

3. www.krajowaizbads.pl.
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niewolnikami swoich zawoddw i s3 tak zajeci pracg, ze nie majg czasu na
zarabianie pieniedzy, nie moéwigc juz o poswieceniu go najwazniejszym
osobom w swoim zyciu.

Jak to szybko zweryfikowac? Zréb sobie rachunek sumienia ijuz teraz
odpowiedz na pytania: Ile czasu w ubiegtym tygodniu przeznaczytes
na aktywnos¢ sportowg? Ile na wspélny film z ukochang osobg, ktory
obejrzates z wytagczonym telefonem komérkowym? Ile czasu spedzites
z dzie¢mi lub wnukami, czytajac im chocby krotka bajke lub bawiac sie
z nimi? lle czasu przeznaczytes$ na spacer, kawe na miescie i czytanie
dobrej ksigzki? Ile czasu w trakcie jazdy samochodem zainwestowates
w odstuchanie wartosciowego podcastu? Ile? Swoj bilans poréwnaj
z rozdziatem o prawdziwych pasywnych dochodach w branzy doradztwa
sukcesyjnego (wolnosc finansowa) i zdecyduj sie juz teraz na nowy lifestyle.

Przyznaj sie, za ile sprzedates swoje marzenia, decydujac sie na prace,
ktéra niemal w stu procentach niweczy mozliwos¢ ich realizacji (i to
nie tylko teraz, ale kiedykolwiek)? Mocno? Za mocno? No c6z, mozesz
to sam zweryfikowac poprzez analize swoich prywatnych przychodow
i wydatkow. Jesli co miesigc wydajesz mniej wiece]j tyle, ile zarabiasz,
to poprzednia teza jest prawdziwa prawie w stu procentach. Kto$ daje
Tobie biznesowa szanse, iz w kilka lat mozesz 0siggnac ponadprzecietne
wyniki finansowe, a Ty méwisz, ze to (za) duzo czasu... A czterdziesci lat
pracy obarczonej ryzykiem, ze sztuczna inteligencja wyeliminuje Cie
z .gry", to juz nie (za) duzo czasu?

Taki wybor mozliwosci daje porzadna branza, na ktérg zapotrzebo-
wanie spoteczne jest olbrzymie. Gtéd podstawowej edukacji w tym
zakresie jest wszechobecny. Kilka ksigzek napisanych hermetycznym
jezykiem przez prawnikow i prawie wytacznie dla prawnikow to
o wiele za mato. Doskonata ustuga, dobry zespdt i firma, to przepis na
sukcesyjny sukces. Sukcesja prywatna, tak zwana mata Sukcesja lub,
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jak pisatem powyzej, Sukcesja PESEL, to przestrzen na edukacje dla
milionow obywateli Polski, catej Europy i swiata. Chodzi oczywiscie
0 Swiadomos¢! Zadaniem Krajowej Izby Doradcow Sukcesyjnych jest
wzbudzenie zainteresowania, potrzeby, edukacji, a w koncu stworzenie
osobom prywatnym mozliwosci zatatwiania formalnosci na tym rynku
u superprofesjonalistow.

Pragnatbym, abys z radoscia na koniec stwierdzit, ze Twoja wolhos¢
finansowa, sukcesyjny tad i spokdj nie sa liczone w miesigcach, a nawet
latach, tylko w pokoleniach.

Udzielitem wielu wywiadow, bytem gosciem u najbardziej rozpozna-
walnych Youtuberdw?, pisatem ksigzki, artykuty dla prasy i portali biz-
nesowych i tak dalej —ale to wtasnie ta ksigzka jest podsumowaniem

4. Na przyktad: tukasz Smolarski — Biznes Misja, Olga Palka — Opal w kamerze.
5. W dalszej czesci ksigzki mozesz przeczyta¢ wywiad ze mnga dla portalu polecany-
biznes.pl.
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mojej dotychczasowej pracy ijej wynikow. Poniewaz zauwazytem trend

checi zmiany zawodu przez osoby reprezentujace okre$lone branze,

wychodze im naprzeciw. Ksigzka ta jest swoistym resumeistotnej czesci

mojego zawodowego zycia. Niech stanie sie dla Ciebie nasionkiem,

o ktore zadbasz wedtug swojego uznania. Co z niego wyrosnie, zalezy

tylko od Ciebie.

Zanim przejdziesz do dalsze]j lektury, prosze, zwrd¢ uwage na kilka

waznych statystyk dotyczacych ludzi bogatych — milioneréw — a kon-

kretnie ich codziennych nawykow. Moze ta ksigzka bedzie pierwszym

krokiem do zmiany Twoich dotychczasowych przyzwyczajen.

Na Swiecie zyjg obecnie okoto szescdziesigt dwa miliony milioneréw

i prawie dwa i pot tysigca miliarderéw. W Polsce milionerami jest okoto

czterdziesci cztery tysiace osob.

W tych krajach mieszka

najwiecej milionerow

WIELKA BRYTANIA
2 556 000

_ CHINY
2032000 kontynentalne
6231000

g

JAPONIA

2757 000

1135 000
22 710 000

2821 000

1840 000

srédio: Global Wealth Report 2023 money.pl.
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Osiemdziesiat jeden procent z nich codziennie spisuje na kartce liste
zadan, ktore skrupulatnie wykonuje i odkresla, a czterdzieSci cztery
procent z nich wstaje co najmniej trzy godziny przed rozpoczeciem
pracy. Rbwnie wazna jak organizacja pracy jest dla nich aktywnos¢
fizyczna. Wedtug Johna Grishama, autora bestsellerow takich jak: Raport
Pelikana, Firma, ktore rozeszty sie w setkach miliondéw egzemplarzy,
siedemdziesiat szeS¢ procent najbogatszych ludzi ¢wiczy co najmnie]
cztery razy w tygodniu. Osiemdziesiat trzy procent ludzi bogatych czyta
ksigzki przez minimum trzydzieSci minut dziennie, a przez szesc¢dziesiat
minut dziennie stucha audiobookdw, jadac samochodem. Biedni ludzie
wykonuja tych aktywnos$ci dwunastokrotnie mniej lub nie wykonuja
ich wcalel ATy?

W badaniu swiatowym uznano, ze osoba biedna to taka, ktora zarabia
rocznie osiemdziesiat tysiecy ztotych lub mniej i ma odtozone najwyzej
dwadziescia tysiecy ztotych. Bogaty to taki, ktory zarabia minimum
czterdziesci tysiecy ztotych miesiecznie i posiada majatek o wartosci
o$miu milionow ztotych. Na poczatku zycze zatem powodzenia w pracy
nad zmiang nawykow i stanem zdrowia oraz stanem konta bankowego.
Zastanow sie, w ktorej grupie bedziesz za piec lat, bo czas i tak uptynie.
Przytoczone statystyki opracowano na podstawie badan prowadzonych
przez szesnascie lat.



Drogi Czytelnikul!

Jesli ten fragment Cie poruszyt -
cata ksigzka pokaze Ci znacznie
wiecej. Siegnij po petne wydanie
| odkryj, co naprawde kryje w sobie
Biologika Sukcesji Pokoleniowe.
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