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Wprowadzenie
SAM WŚRÓD IDIOTÓW
Wszkole średniej zauważyłem,
że zpewnymi ludźmi dogaduję się lepiej niż zinnymi. Zawsze
znajdowaliśmy wspólny język irozmowa toczyła się wartko. Nie
dochodziło do konfliktów, lubiliśmy się. Zinnymi wszystko szło
jakoś nie tak. Mówiłem coś, do nich nie docierało, aja nie
pojmowałem dlaczego.
Zjednymi nadawałem na tych samych falach, ainni
okazywali się kompletnymi mułami. Kiedy byłem młody, nie zawracałem
sobie tym głowy. Jednak pamiętam wydarzenia, które sprawiały, że
zastanawiałem się, czemu zniektórymi osobami porozumiewam się
wsposób całkiem naturalny, ainni unikają nawiązania rozmowy–
nieważne, co bym robił. Było to dla mnie niepojęte. Uciekłem się do
pewnych chwytów izacząłem testować otoczenie. Wygłaszałem takie
same tyrady wpodobnych środowiskach– tylko po to, by śledzić
reakcje innych. 
Czasami sytuacja rozwijała się tak, jak
zakładałem– wywiązywała się ciekawa dyskusja. Innym razem nic
się nie kleiło. Gapili się na mnie jak na kosmitę, aja czułem
się jak kosmita.
Młodym ludziom prawie wszystko wydaje się
proste. Skoro niektórzy znajomi reagują wsposób normalny, to znaczy,
że są wporządku. Czyli ztymi innymi jest coś nie tak. No bo
jak inaczej to wyjaśnić? Przecież ja się nie zmieniłem! Wracamy
zatem do punktu wyjścia: to tamci mieli jakiś feler. Zacząłem więc
się od nich dystansować, ponieważ ich nie rozumiałem. Kto chce,
może to nazwać młodzieńczą naiwnością, ale takie nastawienie
niekiedy wywoływało śmieszne skutki. Niestety zczasem wszystko
się zmieniło.
Życie biegło swoim rytmem: praca, rodzina, kariera,
aja przyklejałem ludziom etykietki: ci są dobrzy iwrażliwi,
bo mnie rozumieją, apozostali to tępaki.
Kiedy miałem dwadzieścia pięć lat, poznałem
pewnego biznesmena. Sture był po sześćdziesiątce, latami rozwijał
firmę. Miałem przeprowadzić znim wywiad poprzedzający realizację
kolejnego projektu. Pierwsze pytanie dotyczyło tego, jak funkcjonuje jego
przedsiębiorstwo. Zaraz na początku Sture powiedział, że otaczają go
sami idioci. Zabrzmiało to tak zabawnie, że aż się roześmiałem. Ale
on naprawdę tak uważał. Aż poczerwieniał, kiedy tłumaczył mi, że
wsekcji Apracują wyłącznie kretyni– co do jednego. Wsekcji B
są sami idioci, którzy niczego nie rozumieją. Ajeszcze nie dotarł do
sekcji C! Tam to dopiero są bałwany– najgorsze ze wszystkich, takie
durne, że zastanawia się, jakim cudem docierają rano do pracy!
Im dłużej go słuchałem, tym wyraźniej widziałem,
że wjego wizji jest coś nienormalnego. Spytałem, czy naprawdę
wierzy, że otaczają go sami głupcy. Wbił we mnie wzrok iwyjaśnił,
że na palcach jednej ręki może policzyć tych, których rzeczywiście
warto zatrudniać. 
Co więcej, Sture bez ogródek okazywał pracownikom,
co onich myśli. Potrafił każdego wyzwać od idiotów, ito
na oczach wszystkich. Podwładni trzymali się na dystans. Nikt nie
odważał się rozmawiać znim wcztery oczy. Nigdy nie przekazywano mu
złych wieści, bo bez wahania zabiłby posłańca. Wjednej zfabryk
dyskretnie, przy recepcji, zamontowano nawet światełko ostrzegawcze,
które paliło się na czerwono, gdy Sture był na miejscu, ana zielono,
kiedy teren był „czysty”.
Wiedzieli otym wszyscy. Nie tylko pracownicy, ale
iklienci odruchowo spoglądali na lampeczkę, by przygotować się na
to, co może ich spotkać po przekroczeniu progu. Czerwone światło
sprawiało, że zawracali już wdrzwiach, postanawiając przyjść
wbardziej sprzyjającym momencie.
Jak wiemy, młodzi są idealistami. Dlatego zadałem
mu jedyne pytanie, jakie mi przyszło do głowy: „Kto zatrudnił tych
wszystkich idiotów?”. Oczywiście wiedziałem, że on sam. Prawie
każdego osobiście przyjmował do pracy. Co gorsza, wiedziałem, że
on wie, że ja wiem. Czyli pośrednio zadałem mu pytanie: „Kto jest
największym idiotą wśród idiotów?”.
Wyleciałem na zbity pysk. Jak się dowiedziałem
później, żałował, że nie miał pod ręką broni, żeby mnie
zastrzelić.
To zdarzenie dało mi do myślenia. Oto facet, który
niedługo przejdzie na emeryturę. Dobrze prosperujący przedsiębiorca,
szanowany ze względu na rozległą wiedzę dotyczącą dziedziny,
którą się zajmował. Ale, mówiąc wprost, nie umiał postępować
zludźmi. Nie rozumiał jedynego elementu układanki, którego nie
można powielić: pracowników. Iwyciągał ztego wniosek, że ci,
których nie rozumie, są idiotami.
Ponieważ nie byłem jego podwładnym, jasno
widziałem, jak bardzo się myli. Sture nie rozumiał, że zawsze
chce wszystko robić po swojemu, akażdego, kto działa inaczej,
uznaje za idiotę. Używał określeń, które ija stosowałem wobec
pewnych typów: cholerny nudziarz, durny biurokrata, chamski sukinsyn
czy tępy młot. Chociaż sam nigdy nie nazywałem nikogo idiotą,
wyraźnie zobaczyłem, że mam problem zniektórymi ludźmi.
Zaszokowała mnie myśl, że można iść przez życie
zprzeświadczeniem, iż dookoła są wyłącznie ludzie, zktórymi
wżaden sposób nie da się współpracować. Przecież nasz potencjał
życiowy byłby wtakiej sytuacji niewiarygodnie ograniczony!
Po tym nieszczęsnym spotkaniu znim ijego
biednymi współpracownikami zciężkim sercem padłem na siedzenie
samochodu. Rozmowa okazała się jedną wielką porażką. Klapa
totalna. Wszyscy dostali białej gorączki. Przyjrzałem się
sobie. Decyzja była łatwa. Nie chciałem być taki jak Sture. Wtedy
podjąłem jedną znajdonioślejszych decyzji wżyciu: poznam
sposób funkcjonowania różnych typów ludzi. To jest najważniejsze,
bo będą mnie otaczali przez resztę moich dni. Niezależnie od tego,
czym będę się zajmował, przyniesie mi to same korzyści. 
Jak postanowiłem, tak zrobiłem. Zacząłem się
uczyć, jak rozumieć tych, których zachowanie początkowo było dla
mnie nie do pojęcia. Dlaczego jedni są milczkami, ainnym usta się
nie zamykają? Dlaczego jedni zawsze walą prawdę prosto woczy,
ainni ciągle kłamią? Dlaczego jedni goście zawsze przybywają
na czas, ainnym jakoś się to nie udaje? No idlaczego jednych
lubię bardziej niż innych? Bo tak rzeczywiście było. Zacząłem
przyglądać się sobie iodkryłem fascynujące rzeczy. Kiedy
wyruszyłem wtę podróż, wszystko się zmieniło. Wiedza, którą
zdobyłem, przeobraziła imnie– jako człowieka, przyjaciela,
współpracownika, syna, atakże męża iojca.
Ta książka mówi onajpowszechniejszym na
świecie modelu opisującym różnice wsposobach komunikacji
międzyludzkiej. Odmiany tego narzędzia wykorzystywałem przez ponad
dwadzieścia lat, ito ze znakomitymi rezultatami. 
Znamy różnych ludzi iwszyscy wyobrażamy sobie,
że potrafimy się porozumiewać. 
Jak podchodzić do rozmaitych osobowości? Metody są
różne. Najpopularniejsza polega na przeanalizowaniu danego przypadku
iokreśleniu skutecznego postępowania. Niemniej poznanie teorii
znikogo nie uczyni światowej klasy speca od porozumiewania się
zinnymi. Tylko stosując wiedzę wpraktyce, można wykształcić
odpowiednie umiejętności. To jak zjazdą na rowerze: najpierw trzeba
na niego wsiąść. Dopiero później widać, co należy robić.
Kiedy zacząłem badać zachowania ludzi
irozumieć różnice między typami osobowości, stałem się innym
człowiekiem. Już nie wygłaszam kategorycznych opinii, nikogo nie
oceniam tylko dlatego, że zachowuje się inaczej niż ja. Zczasem
nabrałem coraz większej cierpliwości wobec osób, które znacznie
różnią się ode mnie. Nie powiem, że nigdy nie dochodzi do
konfliktów, tak samo jak nie powiem, że nigdy nie kłamię, ale teraz
zdarza się to bardzo rzadko.
Muszę podziękować Sture’owi za jedno:
sprawił, że zainteresowałem się tym tematem. Bez niego ta
książka prawdopodobnie nigdy by nie powstała. Ijeszcze jedno:
używam określenia „on”, opisując poszczególne przypadki
niezwiązane zkimś konkretnym. Robię to jedynie wcelu ułatwienia
lektury. Wiem, że czytelnicy mają wystarczającą wyobraźnię, by
słowo „on” zastąpić słowem „ona”, jeśli uznają, że tak
zabrzmi lepiej. 
Jak możecie poszerzyć swoją wiedzę? Na początek
przeczytajcie tę książkę. Całą, nie tylko trzy pierwsze
rozdziały. Przy odrobinie szczęścia po kilku minutach ruszycie
wtaką samą podróż, jaką ja rozpocząłem 20 lat temu. Zapewniam:
nie będziecie żałować.
Jeśli po przeczytaniu tej książki uznacie, że nie
dowiedzieliście się niczego nowego, gwarantuję zwrot pieniędzy.
Thomas Erikson,
behawiorysta, wykładowca
iautor

Rozdział 1
O TYM, CZY KOMUNIKACJA JEST ZROZUMIAŁA, DECYDUJE ODBIORCA PRZEKAZU
Brzmi niepokojąco? Już wyjaśniam. To,
co pozostaje zprzekazu skierowanego do określonej osoby po
przefiltrowaniu informacji przez jej punkty odniesienia, uprzedzenia
iwyobrażenia, stanowi sedno zrozumianej wypowiedzi. Zrozmaitych
powodów adresat może interpretować wiadomość, którą chcemy mu
przekazać, wsposób zupełnie różny od zamierzeń mówiącego. To,
co zostaje zrozumiane, zmienia się wzależności od odbiorcy
iniezmiernie rzadko zdarza się, że cały przekaz trafia do adresata
wformie zgodnej zintencjami mówiącego.
Nie mamy pełnej kontroli nad tym, co rozumie
odbiorca. To może przygnębiać. Nieważne, ile rozsądku oczekuje
mówiący od adresata wypowiedzi, ile mądrości chce mu przekazać–
koniec końców niewiele może zrobić. Potraktujmy to jak jedno zwielu
wyzwań. Nikt nie obiecywał, że będzie lekko. Nie można zmienić
sposobu funkcjonowania odbiorcy przekazu. 
Nie ulega również wątpliwości, że wiele osób
jest bardzo czułych na to, czy są traktowane tak, jak chcą być
traktowane. Dopasowując się do ich schematu, porozumiewamy się
skuteczniej.
DLACZEGO TO JEST WAŻNE?
Pomagamy innym nas zrozumieć, kiedy
tworzymy bezpieczną przestrzeń porozumiewania się– na cudzych
warunkach. Odbiorca może wówczas skupić energię na rozumieniu
przekazu, anie na świadomym lub podświadomym reagowaniu na formę
komunikacji.
Wszyscy musimy się uczyć otwartości, gotowości
do zmiany stylu komunikowania się zinnymi, musimy dostosowywać
się do ludzi różniących się od nas. Itu odkrywamy kolejną
prawdę. Niezależnie od tego, którą metodę porozumiewania się
wybierzemy, jako jednostka zawsze będziemy wmniejszości. Nieważne,
jak się zachowujemy: większość będzie funkcjonowała wodmienny
sposób. Ci „inni” zawsze będą liczniejsi. Nie można skupiać
się na sobie. Otwartość na zmiany igotowość do rozumienia
cudzych potrzeb to cechy osoby, która umie dobrze komunikować się
zotoczeniem.
Zrozumienie sposobu zachowania drugiej osoby ijej
metod komunikacji pozwoli trafniej przewidzieć, jak ta osoba postąpi
wróżnych sytuacjach. Taka wiedza znacząco podniesie zdolność
docierania do niej znaszym przekazem.
NIE MA NIEZAWODNYCH SYSTEMÓW
Chcę jasno powiedzieć, że
moim zamierzeniem wtej książce nie jest przekazanie pełnej
informacji otym, jak komunikujemy się zinnymi. Nie mam aż takich
ambicji. Żadna książka nie opisze całej różnorodności sygnałów,
które nieprzerwanie sobie przekazujemy. Weźmy choćby mowę ciała
czy różnice między tym, wjaki sposób komunikują się kobiety
imężczyźni, odmienności kulturowe czy sposoby określania
różnic– nie da się wszystkiego opisać. Można uzupełnić
obraz oaspekty psychologiczne, powołać się na grafologię, wiek
iastrologię, aitak nie ogarniemy całości.
Owszem, nie ogarniemy– ale właśnie to
jest fascynujące! Ludzie nie są arkuszami Excela. Nie da się ich
zaszeregować. Jesteśmy zbyt skomplikowani, by każdego opisać. Nawet
najprostszy, prymitywny, podstawowy zestaw reakcji jest tak złożony,
że jego opisu nie da się zawrzeć wjednej publikacji. Jednak możemy
unikać najbardziej oczywistych wpadek, zaznajomiwszy się zpodstawowymi
zasadami rządzącymi komunikacją międzyludzką. 
TO JUŻ TROCHĘ TRWA
Zdajemy sobie sprawę ztego, co
robimy, ale nie zdajemy sobie sprawy ztego, dlaczego to robimy. Tym
samym oceniamy innych przez pryzmat tego, co dostrzegamy we własnym
postępowaniu.
Tak twierdził psychoanalityk Carl
Jung. Różne wzorce postępowania kształtują nasz los. Każdy
zachowuje się wokreślony sposób– to oczywiste. Wpewnych
formach zachowania rozpoznajemy siebie, ale innych nie znamy ani ich
nie rozumiemy. Jak wiemy, człowiek zachowuje się różnie wróżnych
okolicznościach, co irytuje lub cieszy otoczenie.
Właściwie nie ma dobrych czy złych wzorców
zachowania– większość jest naturalna. Nie ma czegoś takiego
jak postępowanie właściwe lub niewłaściwe. Jesteśmy, jacy
jesteśmy inie ma co roztrząsać, czemu tak się dzieje. Jesteśmy
wporządku, niezależnie od tego, jacy jesteśmy. Nieważne, jaki
sposób zachowania wybierzemy, jak jesteśmy postrzegani– jesteśmy
wporządku. Oczywiście wgranicach, które wyznacza rozsądek.
Jestem jednym zinnych, zgadza się?
Na tym najlepszym ze światów
łatwo powiedzieć „jestem jednym zinnych” i„wszystko ze mną
wporządku, bo tak przeczytałem wksiążce”. Jasne, wspaniale
by się żyło, gdyby można było się nie dopasowywać do innych
izawsze zachowywać dokładnie tak, jak się chce. Chociaż da się
itak. Trzeba tylko znaleźć odpowiednie okoliczności. 
Są dwie sytuacje, kiedy można być wpełni
sobą.
	Pierwsza– wtedy, kiedy człowiek jest
sam wpomieszczeniu. Wtedy nie liczy się to, co mówi lub robi. Wrzaski
iprzekleństwa nikogo nie zranią, podobnie jak nikomu nie będzie
przeszkadzała uroczysta cisza imilczące rozważania nad tajemnicą
życia albo nad tym, dlaczego premier Szwecji Fredrik Reinfeldt zawsze
wygląda na smutnego. Wsamotności można zachowywać się dokładnie
tak, jak się chce. Proste, prawda?

	Druga sytuacja, kiedy można być sobą, dotyczy przypadku,
kiedy wszyscy przebywający wdanym pomieszczeniu są dokładnie tacy
sami. Czego uczyła mamusia? Traktuj innych tak, jak sam chciałbyś być
traktowany. Doskonała rada, płynąca zgłębi serca. Idziała–
pod warunkiem, że wszyscy są tacy sami jak ty. Teraz musisz tylko
zrobić listę osób, które wkażdej sytuacji myślą izachowują
się identycznie jak ty. Potem wystarczy się znimi skontaktować
ijuż możecie razem spędzać czas.



We wszystkich innych okolicznościach
warto się zastanowić, jak nas postrzegają inni, idowiedzieć
się, jak ci „inni” funkcjonują. Chyba nie odkryję Ameryki,
jeśli stwierdzę, że większość osób, zktórymi się stykamy,
zdecydowanie się od nas różni.
Na początku było Słowo, aSłowo było
uBoga, iBogiem było Słowo[*].
Wtedy Bóg rzekł: „Niechaj się stanie
światłość!”. Istała się światłość[**].
Trudno uwierzyć, jaką moc mają słowa! Jednak ich
dobór isposób użycia ciągle się zmienia. Każde słowo można
rozmaicie interpretować. Kiedy użyje się złego słowa, można
wyjść... No właśnie, na idiotę. 
Azatem: żyjemy wśród idiotów czy nie?
Momencik. Co to właściwie
znaczy? Gdzieś po drodze nasunęła mi się pewna analogia: zachowanie
jest jak skrzynia biegów. Wszystkie biegi są potrzebne. Czasem wrzucimy
niewłaściwy. Ruszamy zjedynki. Zpiątki byłoby trudno. Jednak
niekiedy jedynka jest zupełnie bezużyteczna– na przykład, gdy
gnamy setką.
Niektórzy sprzeciwiają się klasyfikowaniu typów
osobowości. Może ity, Czytelniku, jesteś przekonany, że nie można
dzielić ludzi według takich kryteriów, że nie wolno przypisywać
ich do poszczególnych kategorii. Ajednak robią tak wszyscy, choć
niekiedy idą wzupełnie innym kierunku niż ja wtej książce. Każdy
dostrzega cechy różniące go od innych. Każdy jest inny, aja
uważam, że zpodkreślania różnic może wyniknąć wiele dobrego,
jeśli tylko będziemy to czynili umiejętnie. Dowolne narzędzie może
wyrządzić szkodę, jeśli zostanie niewłaściwie zastosowane. Winę
za to ponosi używający go człowiek, anie samo narzędzie.
Część spostrzeżeń zawartych wtej książce
zaczerpnąłem zprac Institutet för Personlig Utveckling (IPU; Instytut
Rozwoju Osobistego). Sune Gellberg iEdouard Levit udostępnili mi
materiały szkoleniowe ipodzielili się doświadczeniem, za co bardzo
im wtym miejscu dziękuję. 
Drogi Czytelniku, potraktuj tę książkę jako wstęp
do poznawania ludzkich zachowań inawiązywania dialogu. Reszta zależy
od ciebie.
WZASADZIE WSZYSTKO JEST NORMALNE– NIEZALEŻNIE
OD TEGO, JAK DZIWNE MOŻE SIĘ WYDAWAĆ. ZACHOWANIE...
...jest stosunkowo przewidywalne
Ale wpodobnych sytuacjach każdy
reaguje we właściwy sobie sposób; trudno przewidzieć wszystkie
możliwe reakcje, zanim one zaistnieją.
...jest częścią schematu
Często reagujemy zgodnie ze spójnym
schematem, azatem starajmy się respektować także schematy zachowania
innych osób. Irozumieć własny.
...ulega zmianom
Powinniśmy nauczyć się słuchać
innych, działać, mówić otwarcie, myśleć– czyli postępować tak,
jak należy wdanej chwili. Każdy może to opanować.
...można zrozumieć
Należy rozumieć, jak się czują
inni idlaczego wokreślonym momencie robią to, co robią. Każdy
może się nad tym zastanowić.
...jest szczególne
Mimo uwarunkowań, które dotyczą
wszystkich, każdy zachowuje się wsposób właściwy tylko jemu
samemu. Wykorzystuj uwarunkowania.
...można wybaczyć
Odrzuć zawiść ipretensje,
ale rozmowa onich także może pomóc. Naucz się tolerancji
icierpliwości– zarówno wobec innych, jak iwobec siebie.


[*] Ewangelia wg św. Jana, 1,1.

[**] Księga Rodzaju, 1,3.



Rozdział 2
DLACZEGO STALIŚMY SIĘ TACY, JACY JESTEŚMY
Skąd bierze się określone
zachowanie? Czemu ludzie są różni? Askąd ja mam to
wiedzieć! Najkrócej mówiąc, wynika to zpołączenia czynników
dziedzicznych iwpływu otoczenia. Podwaliny schematów późniejszych
zachowań tworzą się jeszcze przed naszymi narodzinami. Temperament
icechy charakteru odziedziczone po przodkach wpływają na
zachowanie– to mamy zapisane wgenach. Kością niezgody wśród
naukowców pozostaje sposób, wjaki to się dzieje– ale wszyscy
są zgodni, że się dzieje. Przejmujemy cechy nie tylko rodziców,
ale idziadków, atakże– wrozmaitym stopniu– innych
krewnych. Każdy znas słyszał, że mówi lub wygląda jak wujek
czy ciocia. Jako dziecko bardzo przypominałem stryja Bertila– też
był rudy. Wyjaśnienie genetycznej strony tej zależności zabrałoby
za wiele czasu. Ograniczmy się do stwierdzenia, że cechy dziedziczone
to kamień węgielny rozwoju behawioralnego.
Co się dzieje po urodzeniu? Dzieci przeważnie
działają impulsywnie, są ciekawe świata, nie narzucają sobie żadnych
ograniczeń. Dziecko robi dokładnie to, czego chce. Mówi: „Nie, nie
chcę!” i: „Pewnie, że potrafię!”. Jest przekonane, że poradzi
sobie ze wszystkim. Nie wszyscy rodzice lubią taki rodzaj spontanicznego
iwpewnym stopniu niekontrolowanego zachowania. Zaczyna się więc
zmienianie jedynej iniepowtarzalnej indywidualności wkogoś innego,
według najlepszego albo najgorszego scenariusza.
JAK WPŁYWAMY NA DZIECI?
Dzieci uczą się na dwa sposoby. Albo
same odkrywają, jak przejść od niezadowolenia do zadowolenia,
albo naśladują ludzi wswoim otoczeniu. Naśladownictwo to
najpowszechniejszy sposób uczenia się. Dziecko powtarza to, co widzi,
awzorem często staje się rodzic tej samej płci. (Nie traktujcie
tego jako wyczerpujący opis zjawiska, bo to nie jest książka otym,
jak wpływamy na dzieci).
PODSTAWOWE WARTOŚCI
Podstawowe wartości każdy nosi głęboko
wsobie. Są wnas tak zakorzenione, że rzadko przychodzi nam do
głowy, by coś wnich zmienić. To zasady przejęte wdzieciństwie od
rodziców lub zaszczepione wszkole, wbardzo młodym wieku. Wmoim
przypadku były to rozmaite odmiany haseł: „Ucz się ipracuj,
adojdziesz do celu...” oraz: „Nie wdawaj się wbójki”. To
ostatnie sprawiło, że nigdy wżyciu na nikogo nie podniosłem
ręki. Ostatni raz biłem się wtrzeciej klasie– zresztą chyba
itak przegrałem (ta dziewczynka była naprawdę silna).
Inna zasada głosi, że wszyscy ludzie są równi
iwartościowi. Ponieważ rodzice wpoili mi ją wdzieciństwie, nigdy
nie zdarzyło mi się oceniać kogokolwiek na podstawie pochodzenia,
płci czy koloru skóry. Każdy znas ma własny system wartości
iprzestrzega określonych zasad. Instynktownie wyczuwamy, co jest
właściwe, aco nie. Tych podstawowych wartości nikt nie może nam
odebrać.
NASTAWIENIE ISPOSOBY PODEJŚCIA
Kolejną warstwę tworzy nastawienie do otoczenia,
które nie jest dokładnie tym samym, co podstawowe wartości. Nastawienie
obejmuje opinie sformułowane samodzielnie, na podstawie własnych
doświadczeń, albo wnioski wysnute ze zdarzeń, które spotkały mnie
wpóźniejszych czasach– wszkole, na uczelni czy wpierwszej
pracy. Na nastawienie wpływają też przeżycia zkolejnych lat.
Jedna zkrewnych oświadczyła mi kiedyś, że nie
ufa sprzedawcom. Zpewnością nie jest odosobniona wtak radykalnym
podejściu do pracowników handlu, jednak ona robi ztego istny
cyrk. Oddaje wszystko, co kupi. Sweter, kanapę, samochód– proces
nabywania dóbr trwa wnieskończoność. Wszystko musi sprawdzić
idogłębnie zbadać. Aitak zwraca towar, niezależnie od tego,
jakie informacje zdobędzie, zanim coś kupi. 
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Kiedy to zauważyłem, spytałem, dlaczego
zawsze tak postępuje. Wtedy usłyszałem: „85% sprzedawców to
oszuści”. Wyjaśnienie, że ja też coś sprzedaję, nic nie dało. Do
dziś nie wiem, czy należę do owych 85% oszustów, czy też do garstki
szczęśliwców tworzących pozostałe 15%. Istotne, że takie nastawienie
można zmienić. Prawdopodobnie wiele razy ktoś ją mocno orżnął
iprzez to nauczyła się nie ufać sprzedawcom. Więcej pozytywnych
doświadczeń pozwoliłoby to odwrócić. 
CO ZTEGO WYNIKNIE?
Podsumowując: wyznawane zasady inastawienie
wpływają na to, jakie zachowanie wybieram. Tworzą podstawowy sposób
postępowania, kształtują mnie jako takiego człowieka, jakim pragnę
być. Zachowanie podstawowe wybieram wtedy, gdy nie wpływają na mnie
żadne czynniki zewnętrzne. 
Już chyba widzicie, gdzie tkwi haczyk: kiedy
właściwie jesteśmy całkowicie odizolowani od wpływu czynników
zewnętrznych? Rozmawiam otym zrozmaitymi grupami ludzi
iwrozmaitych okolicznościach izwykle jesteśmy zgodni co do
jednego: podczas snu.
Ale ludzie są różni. Niektórzy niczym się nie
przejmują. Zawsze pozostają sobą, ponieważ nigdy nie zastanawiali
się nad tym, jak są postrzegani. Im lepiej rozumiesz samego siebie, tym
większe prawdopodobieństwo, że dostosujesz się do otoczenia.
JAK MNIE WIDZĄ INNI?
My, czyli „inni”, często widzimy zachowanie
nabyte. Dana osoba interpretuje okoliczności iwybiera określone
zachowanie. To widzą inni: maskę przywdziewaną na potrzeby
konkretnej sytuacji. Oczywiście możemy mieć kilka różnych
masek. Jedną nosimy wdomu, inną– wpracy. To zjawisko bardzo
częste. Kolejną zakładamy, gdy idziemy na przykład zwizytą do
teściów. Nie prowadzę tu wykładu zpsychologii dla zaawansowanych,
wystarczy więc stwierdzenie, że każdy odmiennie odbiera określoną
sytuację izależnie od sposobu interpretacji zachowuje się tak lub
inaczej.
Wpływ otoczenia sprawia, że świadomie lub
nieświadomie wybieramy określone działanie. Nie chcę powiedzieć,
że to proste wyjaśnienie obejmuje wszelkie elementy, które tworzą
schemat zachowania konkretnej osoby– to tylko zarys.
Zachowujemy się wsposób następujący. Popatrzcie
na równanie:
ZACHOWANIE = f (O× WO)
Czyli: 
	Zachowanie jest funkcją Osobowości
iWpływu Otoczenia

	Zachowanie jest
tym, co widzimy.

	Osobowość jest
tym, czego próbujemy się dowiedzieć.

	Wpływ otoczenia to czynniki, na które mamy wpływ.



Wniosek: Wtaki czy inny sposób
bezustannie wpływamy na siebie nawzajem. Sztuczka polega na tym, by
odkryć, co kryje się pod powierzchnią.

Rozdział 3
WPROWADZENIE DO SYSTEMU, KTÓREGO BĘDZIECIE SIĘ UCZYĆ
Na końcu książki opiszę, jak powstawał ten
system, ale teraz chyba chcecie poznać najciekawsze– czyli jak to
działa. Czytajcie zatem dalej. Jeśli nie, możecie od razu przejść
do strony 240. 
Wyróżniamy cztery główne typy zachowań. Ta
książka pomoże je rozpoznawać. Już niedługo, kiedy będziecie
czytać oróżnych kolorach, wwaszej wyobraźni zaczną się pojawiać
rozmaite twarze. Może zobaczycie też własne oblicze.
[image: Rozdział 3 Wprowadzenie do systemu, którego będziecie się uczyć]
[image: Rozdział 3 Wprowadzenie do systemu, którego będziecie się uczyć]
Wiele osób ma cechy, które sami chcielibyście
mieć. Niekiedy czujecie zazdrość. Widać, że inni panują nad
sprawami, których wy nie ogarniacie. Chcielibyście podejmować decyzje
tak szybko jak Czerwoni albo nawiązywać kontakty tak łatwo jak
Żółci. Może wolelibyście się nie stresować iwszystko traktować
tak lekko jak Zieloni albo utrzymywać taki porządek wpapierach jak
Niebiescy. Dzięki tej książce nauczycie się, jak stać się podobnymi
do nich.
To działa też wdrugą stronę. Na podstawie tego,
co przeczytacie, możecie dojść do wniosku, że za bardzo sztorcujecie
innych– takie skłonności mają Czerwoni. Albo jesteście zbyt
gadatliwi, jak Żółci. Albo niczym się nie przejmujecie iwnic się
nie angażujecie– to przywara Zielonych. Albo podejrzewacie wszystkich
owszystko iwszędzie węszycie zagrożenie, jak Niebiescy. Możecie
poznać własne słabości isposoby radzenia sobie znimi.
Niezależnie od tego, czego się doczytacie, róbcie
notatki, podkreślajcie, żebyście byli pewni, że naprawdę czerpiecie
korzyści zlektury.
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Rozdział 4
ZACHOWANIE CZERWONE
JAK ROZPOZNAĆ PRAWDZIWEGO SAMCA ALFA IJAK
POSTĘPOWAĆ, BY NIE WEJŚĆ MU WDROGĘ
Co teraz zrobimy? Zrobimy po
mojemu. Ito od razu!
To typ osobowości, który Hipokrates
wrozważaniach otemperamencie człowieka nazwał
cholerykiem. Wsłowniku synonimów znajdziemy następujące słowa:
złośnik, piekielnik, pasjonat, nerwus, raptus. Nieźle. Czerwonego
łatwo zauważyć, bo wżaden sposób nie stara się ukryć, kim
jest.
Czerwony to osoba dynamiczna ipełna
zapału. Wyznacza sobie wżyciu cele, które inni mogą uznać za
niezwykle trudne. Askoro ma tak wygórowane ambicje, osiągnięcie celu
zakrawa na nieprawdopodobieństwo. Czerwoni zawsze prą do przodu, nie
oszczędzają się iprawie nigdy się nie poddają. Ich wiara we własne
możliwości nie ma granic. Są wewnętrznie przekonani, że wzasadzie
mogą osiągnąć wszystko– wystarczy, że się przyłożą.
Osoby, które mają dużo czerwonego wzachowaniu,
są nastawione na działanie. To ekstrawertycy lubiący wyzwania. Szybko
podejmują decyzje, dobrze się czują wroli liderów, nie unikają
ryzyka. Uważa się, że Czerwoni są urodzonymi przywódcami. To
osoby, które chętnie przejmują dowodzenie iwysuwają się na
czoło. Przepełnia je taki zapał, że pokonują wszelkie przeszkody. Ich
nastawienie przydaje się we współzawodnictwie. Wśród prezydentów
iprezesów wielkich firm jest wiele osób, które mają dużo czerwonego
wzachowaniu.
Rywalizacja jest we wszystkim, za co bierze się
Czerwony. Może inie zawsze szukają wyzwań iokazji do walki,
ale jeśli pojawia się sposobność, żeby zwyciężyć, to czemu
nie? Liczy się nie tylko to, co można wygrać. Czerwonych nakręca
sama rywalizacja.
Miałem kiedyś sąsiada, który tak kochał
współzawodnictwo, że rozwinął wsobie zupełnie nowe
zainteresowania. Lubię zajmować się ogrodem, więc spędzam tam
sporo czasu. Pelle– tak miał na imię mój sąsiad– nie
znosił pracy przy domu, ale słyszał pochlebne opinie omoich
pięknych roślinach. To wystarczyło. Wziął się za roboty ogrodowe
ze zdwojoną siłą. Zawsze miał tylko jeden– za to jasny–
cel: wygrać ze mną. Jego żona nie wiedziała, co się dzieje, kiedy
kopał nowe grządki, bez opamiętania sadził niewiarygodnie piękne
krzewy istrzygł trawnik mogący przyćmić pole golfowe. Gdy tylko
napomknąłem, że chcę kupić nową sadzonkę, już pędził do
lokalnego centrum ogrodniczego, zanim zdążyłem powiedzieć: „Nie
umiesz przegrywać”.
Czerwonych można poznać także po innych schematach
zachowania. Kto mówi najgłośniej? Czerwoni. Kto najszybciej odpowiada
na pytania? Znowu Czerwoni. Kto podczas miłej kolacyjki wygłasza
kategoryczne sądy na prawie każdy temat? Akto pochopnie krytykuje
wszystko, bazując jedynie na tym, co widział wtelewizji? Czerwoni,
Czerwoni...
Wżyciu Czerwonych zawsze coś się dzieje. Nie
potrafią usiedzieć wmiejscu. Bezczynność to strata czasu. Życie
jest krótkie, lepiej od razu brać się do działania. Poznajesz
ten typ? Zawsze wpędzie. Więc lepiej zejdź mu zdrogi, ito
natychmiast!
My tu stawiamy poprzeczkę naprawdę
wysoko
Czerwoni nie boją się dosadnych
stwierdzeń. Mówią dokładnie to, co myślą, bez osłonek. Nie
potrzebują owijania wbawełnę. Od razu będzie wiadomo, kiedy coś
przyjdzie im do głowy. Mają zdanie niemal na każdy temat iszybko
prezentują własne opinie.
Powszechnie uważa się, że Czerwoni są
bardzo uczciwi, ponieważ mają odwagę głośno wyrażać własne
przekonania. Oni sami nie bardzo rozumieją, oco tu chodzi. Przecież
tylko nazwali rzeczy po imieniu.
Jeśli szukasz kogoś niezwykle energicznego, włącz
Czerwonego do zespołu lub projektu. Kiedy jest nastawiony na sukces,
niestrudzenie prze do celu, gdy inni już się poddali. Pamiętaj
jednak, że Czerwony może też kompletnie odpuścić sobie zadanie,
które stało się nudne lub straciło znaczenie.
Określam to słowami: „działam lub
spadam”. Jeśli zadanie jest wystarczająco ważne, Czerwony rzuci
się wogień, by je zrealizować. Jeśli uzna, że nie ma sensu,
pomysł trafi do kosza.
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Ico powiesz? Możemy jechać dalej– gaz do
dechy!
Mogę coś zyskać? Jeśli tak, wchodzę
wto
Czerwoni lubią rywalizację. Cenią lekki
antagonizm, stanowiący część współzawodnictwa, chwilę zwycięstwa
istniejącą chyba tylko wich umysłach. Czerwony może wygrać wkarty
albo znaleźć najlepsze miejsce do parkowania, wygrać letni pięciobój,
którego jedynym celem jest poznawanie innych, ażaden zpozostałych
uczestników znikim nie rywalizuje. Dla Czerwonego jego własna postawa
jest naturalna, gdyż widzi wsobie zwycięzcę.
Dam wam przykład. Pracowałem kiedyś wfirmie,
na której czele stał Czerwony. Był bardzo energiczny iskuteczny,
aco za tym idzie– niesłychanie dynamiczny. Zebrania były krótkie
isam miód. Jednak jego piętą achillesową była skłonność do
rywalizacji. Wmłodości grał wunihokeja, awfirmie co rok,
wiosną, urządzano turniej. Zawody były bardzo popularne, zanim prezes
objął stanowisko.
Wydawało się całkiem naturalne, że weźmie wnich
udział. Wprawdzie nie zrobił tego żaden zwcześniejszych szefów,
ale to nie stanowiło problemu. Problemem było to, że gdy brał kij do
ręki, stawał się innym człowiekiem. Nakręcony rywalizacją tratował
każdego, kto stanął mu na drodze.
Ciągnęło się to przez kilka lat, aż wkońcu
ktoś się odważył powiedzieć mu, że gra trochę za ostro–
wkońcu to nie są poważne zawody. Prezes nie zrozumiał. Wziął
do ręki zaproszenie, na którym widniał napis: „Turniej
unihokeja”. Turniej to rywalizacja, akiedy rywalizujesz, grasz tak,
żeby wygrać. Przecież to jasne!
Chciał być najlepszym kierowcą, najlepiej grać
wunihokeja, najprężniej prowadzić biznes. Nie było dziedziny,
wktórej unikałby współzawodnictwa. Sam siebie testował,
sprawdzając, jak szybko uda mu się przeczytać książkę. To, co
inni robią dla przyjemności, przekształcał wzawody. Sto stron
wgodzinę? Na pewno da radę. Okazało się, że żona zabroniła
mu grać zdziećmi w„Memory”. Dzieci– wwieku pięciu
isześciu lat– miały lepszą pamięć iogrywały go, aon,
sfrustrowany, je beształ.
Zanim uznacie, że facet nie wygląda na sympatycznego,
przyjrzyjmy się jego intencjom. Takie aktywne inastawione na
rywalizację zachowanie często złości innych, przekonanych, że chodzi
odominację ipognębienie pozostałych. Nic podobnego. Prezes nie
miał złych intencji. Po prostu chciał wygrywać.
To jedno znajwiększych wyzwań, przed jakimi
stają Czerwoni. Często irytują otoczenie, bo mają wyjątkowo silną
osobowość. Powiem później, jak należy sobie znimi radzić, ale
już teraz uchylę rąbka tajemnicy: to bardzo proste.
CZAS TO PIENIĄDZ
Czerwoni zawsze są
wbiegu. Kropka. Więc ruszaj
„Szybko” to dla Czerwonych synonim słowa
„wspaniale”. Jesteś na spotkaniu inagle zauważasz, że jeden
zuczestników zajmuje się czymś zupełnie innym? To zapewne Czerwony,
który stracił zainteresowanie tematem. Jeśli przyjrzysz mu się
uważnie, to dostrzeżesz, że błądzi myślami gdzieś daleko–
na przykład jest już na dalszym etapie rozwiązywania danego
problemu. Czerwoni myślą szybko, wyprzedzając pozostałych.
Chyba nic nie wkurza Czerwonych bardziej
niż monotonia. Jeśli spotkanie czy dyskusja przedłużają się
wnieskończoność, nie zdziw się, gdy wyskoczy zpytaniem, czy warto
to ciągnąć dalej. Rozmawiamy otym już dwadzieścia minut! Weźcie
się do kupy! Przecież chodzi jedynie okilkumilionową inwestycję! To
takie skomplikowane?
Jeśli się zastanowimy, to Czerwony często ma
rację. Innym członkom zespołu trudno coś postanowić, natomiast
Czerwony jest gotów podjąć jakąkolwiek decyzję, byleby tylko ruszyć
zmiejsca. Jeżeli wśród dyskutantów jest Czerwony, żadna kwestia
nie będzie omawiana wnieskończoność. Wkońcu zawsze lepiej coś
zrobić niż siedzieć bezczynnie, prawda?
Płyną ztego oczywiste korzyści. Czerwoni to
ludzie niemarnujący czasu na kwestie, które nie posuwają sprawy
naprzód. Kiedy dana sprawa robi się zagmatwana lub zabiera zbyt dużo
czasu, Czerwony zadba oto, by tempo nie słabło, niezależnie od
tego, czy chodzi orealizację projektu, rutynową pracę czy budowę
domu. Rach-ciach igotowe, wokamgnieniu.
Jakieś piętnaście lat temu zacząłem pracę
wmałej firmie konsultingowej, zatrudniającej kilkanaście
osób. Była to sprawnie działająca organizacja, pracownicy osiągali
świetne rezultaty, byli zaangażowani wto, co robią, ipełni
zapału. Dlaczego uzyskiwali takie dobre wyniki? Ponieważ założycielem
firmy był Czerwony. Dla Björna nic nie działo się za szybko. Żadne
spotkanie nie trwało dłużej, niż było to niezbędne. 
Po dwóch czy trzech tygodniach pracy tkwiłem
wkorku, kiedy zadzwoniła komórka. Wyświetlił się numer
Björna. Zgodnie ztym, co mi zalecono, kiedy zaczynałem pracę,
przedstawiłem się, dodając nazwę firmy. Przerwał mi iniecierpliwie
zapytał, czy go szukałem. Zaprzeczyłem iwziąłem głęboki
oddech, by kontynuować. Nie miałem okazji.– To wporządku–
zakomunikował isię rozłączył.
Wszystko trwało osiem sekund.
Przykre? Wtedy jeszcze prawie się
nie znaliśmy. Muszę przyznać, że ten epizod nieco mnie
zaniepokoił. Pracuję tu trzy tygodnie, ajuż dzwoni do mnie
rozzłoszczony Wielki Szef!
Kiedy poznaliśmy się lepiej izrozumiałem, że
Björn to Czerwony, spytałem, czemu był wtedy taki opryskliwy. Wogóle
nie pamiętał zdarzenia, co wjego przypadku było całkiem naturalne,
ale rzucił, że pewnie chodziło mu tylko oto, by sprawdzić,
czy chciałem czegoś od niego. Skoro nie, to nie było oczym
rozmawiać. Marnowanie czasu na uprzejme pogawędki isztuczne
przeciąganie rozmowy nie było wjego stylu.
Jednocześnie pracował znacznie intensywniej
od innych. Wjeden dzień potrafił załatwić więcej spraw
niż większość osób. Wciąż ma tę wyjątkową umiejętność
wykorzystywania czasu do maksimum. Kiedy ma choć pięć minut, potrafi
wysłać e-mail, załatwić telefon lub przejrzeć dokumenty. Może to
wyglądać jak niepotrzebne udowadnianie własnej efektywności, jednak
Czerwoni nienawidzą bezruchu. Ciągle coś musi się dziać. Jeśli doda
się do tego przekonanie, że czas nagli, można osiągnąć naprawdę
dużo.
GRANICE NIE ISTNIEJĄ. CZY ABY NA
PEWNO?
Czerwoni uważają, że realistyczne zamierzenia są
dla tchórzy. Jeśli nie wysilimy się do granic możliwości, to znaczy,
że nie działaliśmy na całego. Czerwoni mają zwykle bezgraniczne
ambicje, ponieważ kochają trudne zadania. Czerwone zachowanie to
zdolność opanowania ciężkich sytuacji isprostania wyzwaniom.
Kiedy ktoś zcechami Czerwonego wyznacza sobie cel,
towarzyszy temu kilka wydarzeń. Na początek chce się dowiedzieć, jak
wykonać dane zadanie wnajbardziej sprzyjających warunkach. Jeśli
zgadza się dziewiętnaście parametrów, awszyscy mają trochę
zapału– efekty mogą być zadziwiające. Oznacza to, że cokolwiek
poniżej tego poziomu jest nudne, ponieważ na horyzoncie majaczy
możliwość realizacji projektu. Co więcej, jeśli komukolwiek uda się
dokonać niemożliwego, dla Czerwonego sprawa jest załatwiona.
Nie ma rzeczy niemożliwych. Załatwienie niemożliwego
po prostu trwa nieco dłużej. Najprawdopodobniej pierwszy powiedział
to jakiś Czerwony.
Naturalnie chodzi też ocel, który ma być
osiągnięty. Nie wystarczy na przykład zrealizowanie wyśrubowanego
budżetu. Jeśli wyniki sprzedaży nie satysfakcjonują Czerwonego, po
prostu zignoruje założenia. Ponieważ woli sam podejmować wszystkie
decyzje, nie da się wrobić wnic, nad czym nie zapanuje. Jednak nie
wtym problem. Czerwony stawia sobie wyższe wymagania niż osobnicy
innych barw. Jest gotowy harować. Nie posunę się do stwierdzenia, że
nikt nie pracuje tak ciężko jak Czerwoni, ale odważę się powiedzieć,
że Czerwony potrafi każdego wziąć do galopu. 
Właściwej Czerwonym ambicji nie należy mylić
zumiłowaniem władzy. Czerwoni bez kłopotu przejmują dowodzenie,
ponieważ słyną ztego, iż są nieustraszeni. Nie przerażają ich
opinie, że „tam wysoko jest pusto iwietrznie”. Nie zawracają
sobie tym głowy. Władza nie jest celem, jednak przydaje się tym,
którzy lubią podejmować niezależne decyzje, bez oglądania się
na innych.
Czerwony potrafi być bardzo bezpośredni. Ma duże
ego, jednak status iprestiż nie mają dla niego takiego znaczenia
jak dla innych kolorów. Powód jest prosty. Czerwony zwykle nie
przejmuje się tym, co myślą inni. Oni się nie liczą. Liczy się
sam Czerwony. 
SŁUCHAJCIE, CO MÓWIĘ, BO TO PRAWDA
Co za tym idzie, Czerwony daje zsiebie
wszystko. Kiedy ma odmienne zdanie albo chce przekonać pozostałych,
traci wszelkie hamulce.
Uczestniczyłem kiedyś wspotkaniu znających
się od dawna konsultantów, którzy mieli rozważyć możliwości
współpracy. Trwał kryzys gospodarczy iwszyscy przejmowaliśmy się
brakiem zleceń. Czekaliśmy na gospodarza, rozmawiając owszystkim
ioniczym.
Na końcu stołu siedziała Elisabeth. Miała wyrobione
zdanie na każdy temat. Kategorycznie stwierdziła, że pomimo recesji
firma X powinna zarabiać około 600 milionów koron (czyli 67 milionów
dolarów) tygodniowo. Kilkunastu świetnie wyszkolonych, myślących
iinteligentnych konsultantów potakująco kiwało głowami. Wyobraźcie
sobie tylko: 600 milionów! Tygodniowo!
Kiedy Elisabeth rozprawiała otym, jak należy
rozwiązać problemy konsultantów, zacząłem zastanawiać się
nad liczbami. Nie wiedząc, skąd wzięły się te dane, siedziałem
cicho. Może to prawda, może nie. Nie miałem pojęcia. Czekając
na oficjalne rozpoczęcie spotkania, obliczałem, ile to by było
rocznie. Zabrakło mi papieru.
Po zebraniu dostałem odpowiedź. Jechałem taksówką
na kolejne spotkanie, kierowca włączył radio. Wiadomości informowały,
że firma X prawdopodobnie zarobi 8–9 milionów koron tygodniowo
(900 tysięcy dolarów). Dotarło do mnie, że Elisabeth czerpała
wiedzę zwiadomości radiowych. Zrozumiałem też, że 8–9 milionów
tygodniowo to kwoty znacznie bardziej zbliżone do rzeczywistości niż
600 milionów, októrych mówiła. 
Chwileczkę. Wróćmy do rzeczywistości. Dlaczego
nikt nie zareagował? Czemu nikt nie podniósł ręki, kwestionując
przekazywane przez nią informacje?
Ponieważ mówiła ztakim przekonaniem! Kiedy
przedstawiała dane, miała zdecydowany wyraz twarzy, była pewna siebie,
głos jej nie zadrżał. 
Właśnie tak funkcjonują Czerwoni. Kiedy wcoś
wierzą, przekazują to innym jako prawdę objawioną. Fani poprawności
mogą dowodzić, że takie postępowanie wprowadza innych wbłąd,
bo wiemy, że firma X zarobiła 8 milionów tygodniowo, anie żadne
600 milionów.
Jednak jestem przekonany, że Elisabeth wierzyła
wto, co mówiła. Przyjęła zasłyszane informacje za dobrą
monetę. Nie wnikała wszczegóły, to pewne. Jednak brzmiała
tak przekonująco, kiedy twierdziła, że firma X tygodniowo będzie
zgarniała dwuletni zysk, że wszyscy jej uwierzyliśmy.
Jeden zmoich przyjaciół mówi: „Każdą rzecz
można zrobić dwojako: po mojemu albo źle”.
Sami dopowiedzcie sobie resztę.
TYLKO ZDECHŁA RYBA PŁYNIE ZPRĄDEM
Są zarazem twardzi iobdarzeni silną
wolą. Czemu nie uzupełnić charakterystyki o„nastawieni na
wyniki” i„stanowczy”? Czerwonym nie wystarcza, że postępują
jak inni. Coś jest trudne? Kto by się tym przejmował!
Czerwoni nie boją się podejmowania decyzji. Kiedy
inni się wahają, rozmyślają, ważą ryzyko, Czerwony jest gotów
na najbardziej śmiałe posunięcia. Jego siłą jest nieustępliwość
Agdy już coś postanowi, angażuje się bez	reszty. 
Czerwoni są nieustraszeni idlatego zabierają
się za sprawy, nad którymi inni długo się zastanawiają. Widać to,
kiedy sytuacja robi się trudna, aCzerwoni nie zrażają się, gdy
muszą dokonać niełatwych wyborów lub podjąć ryzykowne decyzje. Nie
przypadkiem wśród przedsiębiorców jest wielu Czerwonych. Rozwijanie
nowych biznesów– zwłaszcza opartych na nowatorskich zasadach– to
wnaszych warunkach zadanie dla twardzieli. Jeśli przewodzi najbardziej
zaangażowany, da się wytrzymać... Trzeba być zdecydowanym, by
sprawy szły naprzód, wiedzieć, że ryzyko jest stałym elementem
codzienności, awszystko sprowadza się do ciężkiej harówki od
świtu do nocy. Ito przez wiele lat. Czerwoni są tego świadomi,
ale to ich nie zraża.
Szukasz kogoś, kto by zrealizował projekt
dotyczący wspólnoty mieszkaniowej? Amoże nie potrafisz porozumieć
się zelektrykiem, który utrzymuje, że licznik działa bez
zarzutu? Budowlaniec, który naprawiał ci dach, okazał się niedbały
inie chce naprawić niedoróbek? Natykasz się na adresy mailowe
iautomatyczną sekretarkę wtelefonie ijuż chcesz odpuścić,
kiedy nagle przypominasz sobie sąsiada zdrugiego piętra. To chyba
jeden zCzerwonych. Przecież to właśnie on podczas ostatniego zebrania
postawił się przewodniczącemu, kiedy chodziło opalącą sprawę
wywozu śmieci. Jasne, on sobie poradzi!
Wciągnij go do sprawy, aod razu coś zacznie się
dziać. Może będzie trzeba lekko go zachęcić, zapewniając, że sam na
tym wiele zyska, ale dzięki niemu sprawy ruszą zkopyta. Izałatwi
naprawdę sporo. Fachowiec, który nawalił, odezwie się do ciebie. Ten
facet zdrugiego piętra nie odpuści tylko dlatego, że ktoś może
się na niego zdenerwować.
Można powiedzieć, że Czerwony bywa wszechmocny. To
człowiek, który jasno przekazuje swoje oczekiwania. Zbiegiem czasu
wielu Czerwonych uczy się pewnej powściągliwości, ale nie zachowują
jej długo. Idą na całość. Iliczą się zkonsekwencjami.
„PRZEDTEM WCALE NIE BYŁO LEPIEJ”.
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