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UmiejetnosS¢ porozumiewania
si¢ zwieksza twoj zakres wplywu
w kazdej sytuacji

ksperci twierdza, ze kazdego dnia dociera do nas 35 tysiecy in-

formacji. Gdziekolwiek by$my nie byli i na cokolwiek by$smy nie
patrzyli, kto$§ stara si¢ zwrdci¢ nasza uwage. Kazdy polityk, rekla-
modawca, dziennikarz, czlonek rodziny czy znajomy ma nam co$ do
powiedzenia. Kazdego dnia czytamy e-maile i wiadomosci tekstowe,
patrzymy na billboardy, ogladamy programy telewizyjne, filmy, stu-
chamy radia. Swiat dookola nas jest wypetniony informacjami. W jaki
sposob dokonujemy ich wyboru?

W tym samym czasie mamy takze co§ do przekazania innym. Prze-
czytalem, ze wigkszo§¢ ludzi wypowiada srednio okolo 16 tysiecy stow
dziennie. Gdybys je zapisal, zapelnialyby co tydzien trzystustronicowsg
ksiazke. Po roku mialbys caly regal ksiazek zapelnionych stowami. Aby
pomiesci¢ stowa wypowiadane w czasie calego zycia, musialby$ posia-
dac duzg biblioteke. A ile z tych stéw ma znaczenie? Ile z nich pomaga
w porozumiewaniu si¢ z innymi ludzmi?

Latwo jest wypowiada¢ stowa. Wszyscy to robia. Powstaje jednak
pytanie, co zrobié, by mialy one znaczenie.

W jaki spos6b mozesz naprawde komunikowaé si¢ z innymi
ludzmi?
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ZASADY POROZUMIEWANIA SIE

Sposdb, w jaki si¢ komunikujesz, moze by¢
przyczyna twojego sukcesu lub twojej porazki

Ludzie nie moga funkcjonowa¢ bez efektywnego komunikowania sie.
Nie wystarczy jedynie ciezko pracowaé. Nie wystarczy znakomicie wy-
konywac swoja prace. By osiagnaé sukces, musisz nauczy¢ si¢, jak na-
prawde porozumiewac si¢ z innymi. Czy kiedykolwiek przeprowadzajac
prezentacje, czules frustracje, gdyz widziales, ze twdj przekaz nie docie-
ra do stuchaczy? Czy kiedykolwiek chciales, by twoj szef zrozumial, jak
cenny jeste$ dla firmy, i by zaowocowato to podwyzka lub awansem?
Jesli masz dzieci, czy chcesz, by stuchaly twoich rad i w efekcie dokony-
waly madrych wyboréw? Czy chcialby$ polepszy¢ relacje z przyjaciétmi
lub wywrzeé pozytywny wplyw na otoczenie? Jezeli nie nauczysz sie
efektywnie komunikowaé, nie bedziesz w stanie wykorzystaé posiada-
nego potencjalu, nie osiggniesz upragnionego sukcesu i bedziesz nie-

ustannie sfrustrowany.

Nie wystarczy jedynie cigzko pracowac. Nie wystarczy
znakomicie wykonywac swojq prace. By osiqgnac suk-
ces, musisz nauczyc sig, jak naprawdg porozumiewac sig
2 1nnymi.

Na czym polega tajemnica? Na umiejetno$ci porozumiewania
sie! Jako osoba majaca za soba ponad czterdziesci lat petnej sukce-
soéw kariery moéwcy, dziesiatki lat kierowania réznymi organizacjami
i doSwiadczenie w pomaganiu ludziom w rozwoju w Stanach Zjed-
noczonych i wielu innych krajach §wiata moge powiedzie¢ jedno:
jesli chcesz osiagnac sukces, musisz nauczy¢ sie porozumiewac z in-

nymi.
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Umiej¢tnosé porozumiewania si¢ ma kluczowe
znaczenie

Jestem obecnie bardziej niz kiedykolwiek przekonany, ze dobra komu-
nikacja i przywddztwo zalezg od umiejetnosci porozumiewania sie. Jesli
potrafisz porozumiewac si¢ w kazdej sytuacji — w cztery oczy, z grupa
czy z publicznoscia w sali — twoje relacje z otoczeniem sa lepsze, masz
wieksze poczucie przynaleznosci, lepiej organizujesz prace zespotowa,
wywierasz wickszy wplyw na ludzi i twoja efektywno$¢ rosnie.

Co mam na mysli, gdy méwie o ,,porozumiewaniu si¢”? Chodzi mi
o taki sposob identyfikowania si¢ z innymi i nawigzywania z nimi re-
lacji, ktory zwicksza twoje mozliwosci wywierania wplywu. Dlaczego
jest to wazne? Umiejetno$¢ komunikowania sie i porozumiewania to
glowne czynniki, wplywajace na pelne wykorzystanie potencjalu. By
osiggnal sukces, musisz wspolpracowaé z innymi. By robi¢ to w spos6b
najlepszy z mozliwych, musisz nauczy¢ si¢ porozumiewac.

Porozumiewanie sig to taki sposib identyfikowania sig
Z inmymi i nawigzywania  nimi relacjz, ktory zwigk-
$za twoje mozliwosci wywierania wplywu.

Jak polepszylyby si¢ twoje relacje z otoczeniem, gdyby$ potrafil zna-
komicie si¢ komunikowa¢? Jak polepszylyby si¢ twoje malzenistwo i zycie
rodzinne? O ile lepsze bylyby twoje relacje z przyjaciélmi? O ile lepsze
bylyby stosunki z sasiadami, gdybys$ potrafit si¢ z nimi porozumiewac?

Jak umiejetnos¢ porozumiewania si¢ moze wplyngc na twoja kariere?
Co by sie stalo, gdyby$ potrafil znakomicie porozumiewaé si¢ ze wspol-
pracownikami? Co by si¢ zmienito w pracy, gdybys$ byl w stanie dobrze
porozumie¢ si¢ z szefem? Wedlug ,Harvard Business Review” ,,czynni-
kiem wplywajacym w najwickszym stopniu na karier¢ profesjonalisty jest
efektywne komunikowanie si¢”!. Oznacza to wlasnie umiejetnos¢ porozu-

miewania si¢! Jesli ja zdobedziesz, twoje zycie zmieni si¢ na lepsze!
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Umiej¢tnosé porozumiewania si¢ ma dla lideréw
podstawowe znaczenie

Prawdopodobnie najwigcej ludzi rozpoznaje moje nazwisko ze wzgledu
na to, co napisalem i powiedzialem o przywodztwie. Jesli chcesz by¢
bardziej efektywny i wywiera¢ wigkszy wplyw na otoczenie, postaraj si¢
zostal lepszym przywddca, gdyz wiasnie od tego wszystko zalezy. Naj-
lepsi liderzy to jednocze$nie zawsze osoby, ktére potrafig znakomicie
si¢ porozumiewac. Jesli chcialby$ pozna¢ przyklady z zycia dotyczace
porozumiewania si¢ w kontekscie przywddztwa, przeanalizuj historie
prezydentéw Standéw Zjednoczonych w ciagu ostatnich trzydziestu lat.
Biorac pod uwage, ze wszystko, co prezydenci ci zrobili, zostalo opisane
zardwno przez prase krajowa, jak i zagraniczna, przyktady te sa znane
wiekszosci ludzi.

. Czynnikiem wplywajgcym w najwigkszym stopnin na
karierg profesjonalisty jest efektywne komunikowanie sig”.

wHarvard Business Review”

Robert Dallek, specjalizujacy sie w historii prezydentury, uwaza, ze
kazdy prezydent, ktéry osiagnal sukces, charakteryzowat si¢ piecioma
cechami, pozwalajacymi osiggna¢ rzeczy niedostepne dla innych. Sa
to: wizja, pragmatyzm, umiejetno$¢ budowania konsensusu, charyzma
i wzbudzanie zaufania. John Baldoni, konsultant przywoédztwa i ko-

munikacji, zauwaza:

Cztery z tych cech w bardzo duzym stopniu zwiazane sg z umie-
jetno$cia komunikowania si¢ na r6znych poziomach. Prezydenci,
podobnie jak wszyscy liderzy, musza umie¢ opisaé, dokad zmie-
rzaja (wizja), namawiac ludzi, by si¢ do nich przylaczyli (osiaga-
nie konsensusu), dociera¢ do innych na poziomie emocjonalnym
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(charyzma) i robi¢ to, co obiecali (wzbudzanie zaufania). Nawet
pragmatyzm zalezy od umiejetnosci komunikowania sie... Wy-
nika z tego, ze efektywnos$¢ przywodcza, zaréwno jesli chodzi
o prezydentdw, jak i inne osoby majace wtadze, w bardzo duzym

stopniu opiera si¢ na komunikacji’.

Co wplywa na dobrg komunikacje? Umiejetnos¢ porozumiewania sie!

Zapomnij na chwile o swoich politycznych przekonaniach i prze-
analizuj zachowania niekt6rych bylych prezydentéw. Zastanéw sie nad
réznicami w umiej¢tnosci porozumiewania si¢ Ronalda Reagana i Jim-
my’ego Cartera, gdy walczyli o fotel prezydencki. Podczas finalowej
debaty, ktéra odbyla sie 28 pazdziernika 1980 roku, Carter wypadt
jako osoba zimna i nieprzystgpna. Na kazde zadane pytanie udzielal
odpowiedzi, przytaczajac fakty i liczby. Walter Cronkite opisal go jako
kogo$ pozbawionego poczucia humoru. Dan Rather z kolei okreslit
Cartera jako osobe, z kt6ra kontakt jest trudny. Gdy Carter staral sie
o reelekcje, raz prébowal wplynaé na ludzi, przytaczajac suche fakty,
kiedy indziej za$ chcial wzbudzi¢ w nich sympati¢ do siebie, opisujac
trud zwiazany z wykonywang pracg. W pewnym momencie powie-
dzial: ,Sam musz¢ decydowac o tym, co lezy w interesie mojego kraju
i w co sie on angazuje”. I dodal: ,Nikt w tym nie moze mi pomdc”.
Nigdy nie skoncentrowal si¢ na wyborcach i ich problemach.

W przeciwiefistwie do niego Reagan budowal dobre relacje z wy-
borcami, a nawet z samym Carterem. Przed debata podszedt do pre-
zydenta i uscisnal mu dlof, co wyraznie zaskoczyto kontrkandydata.
W trakcie debaty, gdy oponent méwil, uwaznie stuchal i usmiechat
sie. Gdy przyszla jego kolej zabrania glosu, bardzo czgsto zwracal sie
bezposrednio do publicznosci. Nie staral si¢ przedstawiac jako ekspert,
chociaz od czasu do czasu podawal dane liczbowe i podwazal te, kt6-
re przedstawial Carter. Przede wszystkim staral si¢ nawiaza¢ kontakt.
Wielu pamieta koncowke jego wystapienia, w ktérej zapytal ludzi:
,Czy wasza sytuacja jest lepsza niz cztery lata temu?”. Powiedzial tak-
ze: ' To dzieki wam ten kraj jest tak wspanialy”. Koncentrowal si¢ na
ludziach. To spowodowato, ze miedzy nim jako osobg bardzo komuni-
katywna a jego poprzednikiem powstal olbrzymi kontrast.
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Podobny kontrast mozna zauwazy¢ migdzy Billem Clintonem a jego
nastepcg Georgem W. Bushem. Clinton jako prezydent wprowadzit
komunikacje¢ na kolejny poziom. Doréwnywat Reaganowi, jesli chodzi
o umiejetno$¢ komunikowania si¢ w sytuacji ,,jeden na jednego”, jak
réwniez przed kamera. Gdy powiedzial: , Wiem, co was boli”, nawiazal
ni¢ porozumienia z wigkszoscia stuchajacych go ludzi. Clinton nie tyl-
ko potrafil porozumiewac si¢ tak dobrze jak Reagan, lecz réwniez byl
mistrzem udzielania wywiadow i talk show, co bylo niezwykle istotne,
gdy ubiegal si¢ o fotel prezydencki. Nigdy nie marnowal okazji do
porozumiewania si¢. Do tej pory zadnemu z politykéw nie udato sie go
przewyzszy¢, jezeli chodzi o t¢ umiejetnosé.

Z drugiej strony mozna powiedzie¢, ze Bush nie wykorzystal pra-
wie zadnej okazji do porozumiewania si¢. Jedyny taki moment
mial miejsce, gdy przemawiat bezpo$rednio po ataku 11 wrze$nia 2001
roku w ,strefie zero”. Pozniej najczesciej motat si¢ i miotal, gdy staral
si¢ przemawial. Jego nieumiejetno$¢ komunikowania si¢ odsuneta lu-
dzi od niego i nadala odcien calej jego prezydenturze.

Ekspert ds. komunikatywnosci Bert Decker publikuje co roku liste
dziesieciu 0s6b najmniej i najbardziej komunikatywnych. Zgadnij, kto
znajdowal si¢ na liScie os6b najmniej komunikatywnych kazdego roku
swojej prezydentury? Tak, masz racje — prezydent George W. Bush.
W 2008 roku Decker napisal o nim: ,, Wkrétce po 11 wrze$nia powrdcit
do wzruszania ramionami, u$miechania si¢ z wyzszoscig, bledéw skta-
dniowych i gramatycznych. Najbardziej widoczne stalo si¢ to chyba pod-
czas reakcji na huragan Katrina. Nie jest to sposob komunikowania sie,
ktérym powinien charakteryzowac sie lider. Biorac pod uwage tak niski
poziom umiejetnosci wywierania wplywu, ze smutkiem umieszczam pre-
zydenta na czele listy oséb najmniej komunikatywnych w 2008 roku™.

»Gdybym miat ponownie is¢ na studia, skoncentrowatbym si¢ na dwich
obszarvach: pisanin i przemawianiu przed publicznosciq. Nic w Zycin
nie jest wazniejsze od umiejgtnosci efektywnego komunikowania sig”.

Gerald Ford
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Jesli sledzisz poczynania politykéw, prawdopodobnie bedziesz miat
ugruntowang opini¢ o takich prezydentach, jak Jimmy Carter, Ronald
Reagan, Bill Clinton i George W. Bush. Mozesz mysle¢ dobrze lub Zle
o ich cechach charakteru, wyznawanej filozofii czy postgpowaniu. Jed-
nak na ich efektywnos¢ jako lideréw na pewno silnie wplynela umiejet-
no$¢ porozumiewania si¢ lub jej brak.

Komunikatywno$¢ ma podstawowe znaczenie bez wzgledu na to,
czy wychowujesz dziecko, czy jeste$ ojcem narodu. Prezydent Ge-
rald Ford pewnego razu powiedzial: ,Gdybym mial ponownie i§¢ na
studia, skoncentrowalbym si¢ na dwéch obszarach: pisaniu i przema-
wianiu przed publicznoscia. Nic w zyciu nie jest wazniejsze od umie-
jetnosci efektywnego komunikowania si¢”. Talent to nie wszystko,
podobnie jak i dos§wiadczenie. By przewodzi¢ innym, musisz potrafi¢
dobrze si¢ komunikowaé, a kluczem do tego jest umiejetno$¢ poro-

zumiewania si¢.

Umiej¢tnosé porozumiewania si¢ pomaga w kazdym
obszarze zycia

Oczywiscie umiejetno$¢ porozumiewania si¢ nie jest potrzebna wylacz-
nie liderom. Skorzysta z niej kazdy, kto pragnie by¢ bardziej efektywny
w tym, co robi, lub chce mie¢ lepsze relacje z otoczeniem. Na moim
blogu JohnMaxwellOnLeadership.com pojawito si¢ wiele komentarzy
potwierdzajacych te opinie.

Biznesmeni, tacy jak Tom Martin, wypowiadali si¢ na temat zna-
czenia porozumiewania si¢ w ich pracy. ,By nastapito porozumienie,
ludzie musza by¢ ze soba w dobrych relacjach — napisal Tom. — To
wlasnie wpajam naszym przedstawicielom handlowym, gdy okreslaja
grupe docelows, a nastepnie starajg si¢ przeksztalci¢ klienta potencjal-
nego w klienta naszej firmy. To wlasnie klienci, z ktérymi osiagamy
najwyzszy poziom porozumienia, stajg si¢ naszymi najlepszymi adwo-
katami i pomagaja nam rozwija¢ biznes”*.

Napisalo do mnie takze wielu nauczycieli i treneréw. Trenerka
i coach z firmy Exceed Resources Cassandra Washington powiedziala
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nastgpujaco: ,Podczas szkolenia ucze, ze umiejetnosé porozumiewa-
nia si¢ jest kluczem do wszystkiego. Jest wazna, gdy przewodzimy
innym, obslugujemy klientéw czy... wychowujemy dzieci”. Lindsay
Fawcett, nauczycielka pracujaca w English as a Second Language, na-
pisala, ze gdy przebywata w Hongkongu i Chinach kontynentalnych,
zwroécila uwage na to, iz przed kazdym spotkaniem organizowano
maly poczestunek, by ludzie mogli wzajemnie sie poznaé. To zmie-
nilo jej sposéb patrzenia na otoczenie. ,Jestem jedng z oséb, ktére
nauczono rzetelnego podejscia do tego, co si¢ robi, lecz nigdy nie
rozumiatam idei porozumiewania si¢. W konicu jednak nauczytam sie
porozumiewaé z moimi studentami, co sprawilo, ze jestem lepszym
nauczycielem”®,

Jennifer Williams, ktéra wlasnie si¢ przeprowadzita, opowiada, ze
zadala sobie trud spotykania si¢ z nowymi sasiadami, rozmawiania
z nimi, dowiadywania sig¢, jakie zawody wykonuja i jak nazywaja si¢ ich
dzieci oraz zwierzeta. Spowodowalo to, ze ludzie zaczeli przebywaé ze
soba. , To niezwykle — powiedzial jeden z sasiadéw — zanim tu zamiesz-
katas, rzadko rozmawiali§my ze soba, nic o sobie nie wiedzieli$my i nig-
dy nie spotykali$my si¢ wieczorami. Jeste$ tu mniej niz dwa miesiace,
a juz wszystkich znasz!”. Jennifer méwi, ze dzieje si¢ tak, poniewaz
»ludzie maja potrzebe wspoluczestnictwa i bycia czeScia zbiorowosci™.
Zgadzam si¢ z tym, lecz oprocz tego uwazam, ze Jennifer jest osoba
komunikatywna!

Gdy ludzie potrafig sie ze sobg porozumiewaé, moga osiagna¢ ra-
zem znacznie wigcej. Nie musisz by¢ prezydentem lub menedzerem
wysokiego szczebla, by lepiej wykorzystywaé wlasny potencjal. Umie-
jetno$¢ porozumiewania si¢ jest wazna dla kazdego, kto chce osiagnaé
sukces. Jest fundamentem dla kazdego, kto chce budowac dobre rela-
cje. Bedziesz mégt w pelni wykorzysta¢ wlasny potencjal, bez wzgledu
na wykonywany zaw6d lub wybrang Sciezke kariery, jesli nauczysz sie
porozumiewaé z innymi. W przeciwnym przypadku mozna bedzie cie
poréwnac do elektrowni atomowej odlaczonej od sieci. Bedziesz dyspo-
nowal olbrzymimi zasobami i potencjatem, nigdy jednak nie bedziesz

w stanie ich wykorzystaé.
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Pragnienie porozumiewania si¢

Jestem przekonany, ze prawie kazdy moze nauczy¢ si¢ porozumiewania
z innymi ludZmi. Dlaczego? Poniewaz ja si¢ tego nauczylem. Nie byla
to moja wrodzona umiejetno$¢. Gdy bylem dzieckiem, chciatem dobrze
porozumiewac si¢ z rodzicami nie tylko dlatego, ze ich kochalem, lecz
réwniez dlatego, ze podejrzewalem, iz dobre relacje z matka uchronig
mnie przed kara, gdy bede niegrzeczny.

Nauczytem si¢ takze, ze w porozumiewaniu si¢ bardzo pomaga po-
czucie humoru. Pami¢tam moment, gdy moj starszy brat Larry i ja
mieli$my klopoty. Wtedy uratowal mnie $miech. Zazwyczaj kara po-
legala na tym, ze musieli§my pochyli¢ si¢ do przodu i ztapaé¢ rekami
za oparcie krzesta, a mama dawala nam przez spodnie po tylku topat-
ka do obracania nale$nik6w. Larry jako starszy karany byt pierwszy
i w tym przypadku, gdy dostal pierwszego klapsa, rozlegl sie glosny
odglos ,bum”, a nad jego czterema literami uni6st si¢ oblok dymu. Co
bylo tego przyczyna? Larry mial w tylnej kieszeni kapiszony. Mama nie
wytrzymala. Wszyscy zaczeliSmy si¢ $miac i co najwazniejsze, tego dnia
nie zostalem ukarany! Przez kolejne trzy tygodnie nosilem w tylnej
kieszeni kapiszony — na wszelki wypadek.

Gdy bylem nieco starszy i zaczalem chodzi¢ do szkoly, zdalem sobie
sprawe, ze niektore dzieci potrafia porozumie¢ si¢ z nauczycielami, ja
za$ nie. W pierwszej klasie kim§ takim byla Diana Crabtree, w drugie;
Elaine Mosley, a w trzeciej Jeff Ankrom. Widziatem, ze nauczyciele
wrecz kochali te dzieci. Chcialem, by i mnie lubili. Zaczalem si¢ zasta-
nawiaé, co maja one takiego, czego mnie brakuje.

W liceum bylo podobnie. Gdy chcialem gra¢ w koszykéowke, do-
stalem si¢ do zespotu, lecz nigdy nie wzialem udzialu w meczu, mimo
ze bylem lepszym graczem niz dwéch innych poczatkujacych zawodni-
kéw. Wyczuwalem niewidzialng bariere, ktéra nie pozwalala mi robi¢
tego, co bym chcial. Bylem sfrustrowany. Zastanawialem sig, dlaczego
trener Neff wolal ich ode mnie. W konicu odkrylem, ze tych dwéch
chtopakéw znalo go juz rok wczesniej, a ja nie. Przeszkodg byt mo;

brak umiejetno$ci komunikowania sie.
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Czy doswiadczyles kiedykolwiek czegos podobnego? By¢ moze jestes
znakomitym fachowcem, lecz nigdy nie awansowales? Moze pracujesz
ciezko i jeste$ efektywny, lecz inni nie dostrzegaja tego, co robisz. Moze
pragniesz budowac dobre relacje z otaczajgcymi cie ludzmi, lecz oni nie
stuchaja ciebie tak jak innych. Moze chcesz stworzy¢ dobry zesp6t lub
sta¢ si¢ czlonkiem dobrego zespolu, lecz inni sprawiaja, ze czujesz si¢
jak osoba obca? Na czym polega problem? Na tym, ze nie potrafisz si¢
porozumiewac. Jesli chcesz mie¢ dobre relacje z innymi ludzmi, musisz
doskonali¢ te umiejetnosé.

W koficu w liceum zaczalem dowiadywac sie czego$ na temat poro-
zumiewania si¢. Wlasnie wtedy zaczatem spotykac si¢ z moja przyszla
zong Margaret. Byla atrakcyjna i oprécz mnie interesowalo sie nig tak-
ze trzech innych mlodych ludzi. Jesli cheg by¢ szczery, musze powie-
dzie¢, ze miata co do mnie watpliwosci. Staratem sie¢ wywrzeé na niej
wrazenie, reagowala jednak podejrzliwoscia, gdy obsypywalem ja kom-
plementami. ,Hm — dziwita si¢ — jak mozesz méwi¢ mi takie rzeczy?
Nie znasz mnie na tyle dobrze!”.

Jak zdotatem utrzymac si¢ w grze? Zdecydowalem si¢ na nawiazanie
lepszych relacji z jej matka. Gdy zdobylem jej przychylno$¢, zyskatem
jednoczesnie troche czasu, by przekona¢ do siebie Margaret. Gdy zro-
bitem co$§ glupiego, a musz¢ przyznad, ze zdarzalo si¢ to dosy¢ czesto,
matka Margaret bronita mnie. Pomoglo mi to w zdobyciu zaufania
Margaret, a lata pézniej jej reki.

Gdy potrafisz sig porozumiewac, mozesz w najwigkszym
stopnin wykorzystac posiadane umiefgtnosci i talenty.

W chwili, gdy rozpoczatem studia, w pelni rozumialem juz znacze-
nie umiejetno$ci porozumiewania si¢. Wiedzialem, ze zalezy od niej
sukces badz porazka. Ludzie, kt6rzy rozwineli ja w wysokim stopniu,
mieli lepsze relacje z innymi, rzadziej wchodzili w konflikty i byli bar-
dziej efektywni. Czy slyszale$ kiedykolwiek o kims, kto ma ,fajne zy-
cie”? Zazwyczaj jest to osoba, ktéra nauczyla si¢ dobrze porozumiewac.
Gdy to potrafisz, mozesz w najwiekszym stopniu wykorzystac posiada-
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UMIEJETNOSC POROZUMIEWANIA SIE ZWIEKSZA TWOJ ZAKRES WPLYWU...

ne umiejetnosci i talenty. Jesli tego nie potrafisz, wiele wysitku kosztuje
cie osiagniecie poziomu przecietnego, neutralnej pozycji startowe;.
Przede mng stala bariera. Bylem ambitny i zardéwno w okresie stu-
di6w, jak i w pierwszych latach zawodowego zycia mialem jasno spre-
cyzowane cele, ktére chciatem osiggnad, lecz uniemozliwial mi to brak

umiejetnosci porozumiewania sie.

Odwaga, by si¢ zmienia¢

Czy znasz ,Modlitwe o pogode ducha”, ktéra rozstawit teolog Reinhold
Niebuhr i ktéra zostata zaadaptowana przez wiele programéw sktada-
jacych si¢ z dwunastu krokéw? Brzmi ona nastepujaco:

Boze, daj nam pokore, bySmy przyjeli w pokoju to,
czego zmieni¢ nie mozemy; daj nam odwage, aby zmieni¢ to,
co powinno by¢ zmienione; i daj nam madro$¢, aby$my umieli

odrézni¢ jedno od drugiego.

Modlitwa oddaje to, jak si¢ czulem, gdy stanglem twarza w twarz
z moim brakiem umiejetnosci komunikowania si¢ z ludZzmi. Miatem
wrazenie, ze jestem zawieszony miedzy ta nieumiejetnoscia a pragnie-
niem zmiany. Potrzebowalem ,,0dr6zni¢ jedno od drugiego”, wiedzied,
co moge udoskonali¢, a czego nie. Zdanie sobie sprawy, ze jest to moja
slaba strona, nie wystarczylo. Gdybym nie mégl zmieni¢ tego — jakze
waznego — obszaru zycia, oznaczaloby to, ze sukces znajduje si¢ poza
moim zasi¢giem. Chcialem umie¢ porozumiewac si¢ z ludzmi caly czas,
a nie tylko od przypadku do przypadku, na zasadzie ,moze si¢ uda”.

W tym okresie zrobilem podsumowanie moich umiejetnosci poro-

zumiewania si¢ i doszedtem do kilku wnioskéw.

Sq obszary, ktore moge zmienic, lecz nie wiem jak

Zdawalem sobie sprawe, ze nie potrafi¢ porozumiewac si¢ z innymi ludz-
mi, lecz nie wiedzialem, co jest tego przyczyna lub jak moge to zmienic.

27



Zobacz takze

2 BRIAN

iiiii

&3 www.mtbiznes.pl/produkt/mow-i-zwyciezaj


http://www.mtbiznes.pl/produkt/mow-i-zwyciezaj

Zobacz takze

Odwiedz strong ]
www.wybitnysprzedawca.briantracy.pl
aby pozna strategie

wybitnych sprzedawcow.

Ksigzka Nieograniczony sukces wsprzedazy zawiera ws. lue skazo
i techniki niezbedne do tego, aby przenies¢ swoje wyniki
Jesli tylko Znich skorzystasz, gwarantuje, ze odniesiesz s

- TopD DUNCAN, autor bestselleréw z listy ,,New York Timesa”,
autor ksiazki Pulapki czasu. Sprawdzone strategie dla zapracowanych handlowcéw
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Jak sprzedawa¢ wiecej,

niz kiedykolwiek
mogtbys sadzi¢, ze to mozliwe,
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Autor bestsellerow Zjedz te zabeli Psychologia sprzedazy
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Wyznacz prior rytety,
Uprosc swoje zycie
i odnies sukces
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Brian Tracy

autor miedzynarodowego bestsellera Zjedz t¢ zabe!
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Jak zjednywaé sobie ludzi
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Brian Tracy

Autor $wiatowego bestsellera Zjedz te zabe!
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Komunikacja

TYLKO JEDNA BARIERA STOI MIEDZY TOBA A SUKCESEM.
NIE JEST NIA DOSWIADCZENIE. NIE JEST NIA TALENT.

Czy kiedykolwiek zastanawiate$ sig, dlaczego inni ludzie
szybko robig kariere, podczas gdy twoja utkngta w martwym punkcie?
Dlaczego nikt nie zachwyca sig twoimi wspaniatymi pomystami?
Czy nie wyglada na to, ze nikt nie stucha tego, co masz do powiedzenia?
By¢ moze, gdyz mimo Ze sig komunikujesz, nie potrafisz sig porozumiec.

John C. Maxwell, Swiatowej stawy ekspert zarzadzania, twierdzi, ze jesli chcesz od-
nies¢ sukces, musisz nauczyc sig porozumiewac z ludzmi. Chociaz moze sig wydawac,
ze niektorzy rodza sie z tg umiejgtnoscig, prawda jest taka, ze kazdy moze sig nauczyc,
jak przeksztatcic kontakt w porozumienie. W ksigzce Wszyscy sig komunikujg, niewie-
lu potrafi sig porozumie¢ Maxwell przedstawia pigc zasad i pig¢ porad praktycznych,
ktore pozwolg ci na efektywne porozumiewanie sig z indywidualnymi osobami, z grupg
|2 publicznodcia.
TE ZASADY TO:
= /najdowanie wspalnej ptaszczyzny
= {Jpraszczanie przekazu
= Wzbudzanie zainteresowania
® |ngpirowanie
= Bycie sobg w relacjach z innymi ludzmi

UmiejetnoS¢ porozumiewania sig jest podstawa wykorzystania catego potencjatu, jaki masz do
dyspozycji. Nie ma w tym Zadnej tajemnicy! Porozumiewanie sie jest umiejetnoscia, ktorej mo-
7esz sig nauczyC i ktorg mozesz stosowac we wszystkich sytuacjach - osobistych, zawodowych,
rodzinnych. Nie zwlekaj, zacznij juz teraz!
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