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      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  
    


    
      Tę książkę dedykuję dwójce najwspanialszych „ludzi” od relacji
    


    
      — mojemu synowi Sethowi Franklinowi Kerpenowi i kobiecie, która zajmuje się dwójką małych chłopców w rodzinie Kerpenów
    


    
      — mojej żonie Carrie, a także moim córkom Charlotte i Kate.
    


    Dziękuję Wam za wszystkie lekcje, jakich udzieliliście mi na temat ludzi.


    Kocham Was bezgranicznie.

  


  
    Wprowadzenie

    Ludzie się liczą


    Mimo że jeszcze całkiem niedawno spacerowałem po czerwonym dywanie przy okazji gali VH1 Big Awards w towarzystwie gwiazd American Idol takich jak Clay Aiken i Ruben Studdard, czułem się tak nieszczęśliwy i niespełniony, jak jeszcze nigdy w swoim życiu. Po zakończeniu czteromiesięcznej przygody z reality show Paradise Hotel mieszkałem w Los Angeles i mogło się wydawać, że robię wielką karierę. Po trzydziestu jeden odcinkach letniego przeboju sieci telewizyjnej płacili mi 5000 – 10 000 dolarów za pokazanie się w centrach handlowych, klubach nocnych i znanych pubach. Zdawało się, że właśnie miałem swoje pięć minut. Bywałem zatem częstym gościem honorowym na imprezach, w których uczestniczyli celebryci i gwiazdy takie jak Paris Hilton, Jessica Alba i Kathy Griffin.


    Cóż… Byłem znany i zarabiałem sporo pieniędzy, ale to mnie wcale nie cieszyło. Miałem wrażenie pustki życiowej, czułem się opuszczony i brakowało mi przyjaciół. Los Angeles nie jest miastem, w którym łatwo poczuć prawdziwą więź z innymi ludźmi, a ja z trudem radziłem sobie z samotnością i depresją. Okazuje się, że brak więzi międzyludzkich bardzo negatywnie wpływa na samopoczucie.


    Ten samotny spacer po czerwonym dywanie stał się chwilą przebudzenia do nowego życia. Właśnie wtedy podjąłem decyzję. Wyjąłem z kieszeni telefon i zadzwoniłem do kobiety, której znajomość znaczyła dla mnie więcej niż cokolwiek innego na świecie. Wybrałem numer Carrie i czekałem na połączenie.


    Poznałem Carrie dwa lata wcześniej w biurze Radio Disney w Bostonie. Była nową pracownicą działu sprzedaży i siedziała przy biurku naprzeciwko. Chełpiłem się mianem najlepszego handlowca w hrabstwie… aż do czasu, gdy pojawiła się Carrie. Po trzech miesiącach musiałem się zadowolić drugim miejscem. Błyskawicznie się zaprzyjaźniliśmy, mimo że w pracy ostro ze sobą rywalizowaliśmy. Po następnych trzech miesiącach zakochałem się w Carrie na zabój.


    Był tylko jeden mały problem: Carrie była wówczas mężatką. Co robisz, gdy znajdujesz swoją drugą połówkę, ale okazuje się, że nie możesz z nią być? Cóż… Carrie przeniosła się z mężem do Nowego Jorku, aby skupić się na swoim małżeństwie, a ja zrobiłem to, co robi każdy mężczyzna, który dostaje kosza: postanowiłem wziąć udział w telewizyjnym reality show, aby znaleźć inną bratnią duszę.


    Właśnie tak, mowa o Paradise Hotel stacji Fox. Program był nagrywany w wartej 30 milionów dolarów luksusowej rezydencji w Acapulco w Meksyku, w której zamieszkało osiemnaścioro atrakcyjnych singli. Ci młodzi i piękni „rezydenci” mieli łączyć się w pary albo liczyć się z koniecznością „wymeldowania”. No i wśród nich znalazłem się ja.


    Utrzymanie się w programie było dla mnie nie lada wyzwaniem, ponieważ bardzo różniłem się od większości członków obsady — głównie modelek i aktorów — i nie byłem zbyt lubiany przez uczestników gry. A mimo to jakimś cudem udawało mi się przetrwać kolejne odcinki ceremonii nominacji i eliminacji, a trzydzieści jeden tygodni później wciąż jeszcze nie opuściłem rezydencji. Podążałem drogą na szczyt dzięki umiejętnemu zmiękczaniu uczestników i budowaniu relacji zarówno z graczami (uczestnikami), jak i twórcami programu (producentami). Przekonałem do siebie nawet tych, którzy początkowo mnie nienawidzili. Udało mi się sprawić, że głosowali za pozostawieniem mnie w show. Jednak najważniejsze było to, że wpłynąłem również na tych, którzy naprawdę decydowali o losach uczestników, czyli producentów, dzięki czemu scenariusz jak najdłużej przewidywał istnienie alternatywy — samotnego, „miłego chłopaka” na wyspie pełnej przystojnych mężczyzn i atrakcyjnych dziewczyn.


    Tymczasem jednak mój sukces wcale nie sprawił, że czułem się mniej nieszczęśliwy. Tęskniłem za Carrie i zdawało mi się, że jestem pusty w środku, poświęcając się swojej pracy (lub wykonując zadania, które pozwalały mi właściwie nie robić nic) zarówno w czasie trwania show, jak i w kolejnych miesiącach już po jego zakończeniu. Dlatego kiedy wybierałem numer Carrie po nocy spędzonej na czerwonym dywanie w Los Angeles, w skrytości ducha liczyłem na odbudowanie relacji z jedyną osobą, o której wiedziałem, że „radziła sobie” z ludźmi o wiele lepiej niż ja.


    — A niech mnie… Dave! — usłyszałem w słuchawce kobiecy głos. — To dziwne uczucie rozmawiać z tobą ot tak, jakby nigdy nic, po roku ciszy w eterze i regularnym oglądaniu cię w telewizji. Co porabiasz?


    — Wypuszczam się na miasto z gwiazdami American Idol — z trudem przychodziło mi zachowanie pozorów dumy w głosie. — A co u ciebie?


    — A ja… imprezuję w domu. Właściwie to właśnie toczy się moja sprawa rozwodowa…


    — Tak mi przykro, Carrie… — odpowiedziałem, podczas gdy na przemian zaciskałem pięść i rozluźniałem palce dłoni, w której akurat nie trzymałem słuchawki telefonu. — Dzwonię do ciebie, bo za dwa tygodnie wybieram się do Nowego Jorku, żeby spotkać się ze swoim agentem — skłamałem.


    Dwa tygodnie później siedziałem w samolocie zmierzającym do Nowego Jorku. Miesiąc później spotykałem się z Carrie regularnie, a po kolejnych dwóch miesiącach przeprowadziłem się dla niej do miasta, które nigdy nie śpi.


    Ta rozmowa telefoniczna stała się granicą wyznaczającą początek jedenastu niesamowicie szczęśliwych lat z Carrie u boku, błogich lat, podczas których urodziła się trójka moich wspaniałych dzieci, udanych lat dzięki założeniu dwóch firm przynoszących spore zyski i napisaniu dwóch bestsellerów. Chociaż przez ten czas przyszło nam wspólnie walczyć z przeszkodami, radzić sobie z wyzwaniami i chwilami zwątpienia, mogę z ręką na sercu powiedzieć, że jestem szczęśliwszy i bardziej zadowolony z życia, niż mogłem sobie wyobrazić w najśmielszych marzeniach. Stało się to możliwe dzięki miłości i otaczającym mnie ludziom, z którymi w ciągu ponad dziesięciu lat zbudowałem produktywne, satysfakcjonujące relacje. Ale nie tylko. W międzyczasie bowiem poznałem prawdziwą, bezcenną tajemnicę życia, dowiedziałem się czegoś o sobie i o ludziach w ogóle: Nie można osiągnąć szczęścia ani sukcesu, żyjąc w próżni. Wszystko sprowadza się bowiem do stworzenia fundamentu zdrowych relacji z tymi, którzy Cię otaczają.


    W swojej pierwszej książce, zatytułowanej Likeable Social Media, podzieliłem się z czytelnikami planem na sukces marketingowy w szybko zmieniającym się świecie mediów społecznościowych. W Likeable Business z kolei przedstawiłem pomysł na udany biznes bazujący na mediach społecznościowych. Teraz nadszedł czas, aby sięgnąć dalej i odrzucić ograniczenia. Czas zastanowić się, czego potrzebujesz, aby zdobyć wszystko, czego pragniesz od życia i w ramach kariery zawodowej. Napisałem tę książkę, aby udostępnić Ci gotowy plan na sukces.


    Talent. Szczęście. Ciężka praca. Odwaga. Determinacja. Wytrwałość. Mogę godzinami opowiadać o cechach, o których mówią ludzie pytani o to, czego potrzeba do osiągnięcia sukcesu. I chociaż są one istotne, ostatecznie wszystko i tak sprowadza się do czynnika ludzkiego. Do tego, jak dobrze rozumiesz ludzi, jak się z nimi komunikujesz i jak sprawiasz, że robią to, czego od nich oczekujesz.


    Liczą się ludzie. Bardziej niż cokolwiek innego liczą się wówczas, gdy marzysz o osiągnięciu jakiegoś konkretnego celu w pracy zawodowej, karierze i życiu prywatnym, w relacjach międzyludzkich z grubymi rybami i zwykłymi szaraczkami. Bo to właśnie oni decydują, czy znajdziesz się w ślepej uliczce zawodowej i w którymś momencie stwierdzisz, że wiedziesz bezsensowne, puste życie — takie jak to, które wysysało całą moją energię życiową w Los Angeles — czy żyjesz pełnią życia i zarządzasz rozwijającą się dynamicznie firmą, tak jak ja dzisiaj.


    Oto jest sztuka relacji międzyludzkich.


    Być może wydaje Ci się, że na szczyt wdrapie się tylko człowiek zdeterminowany, gotowy stąpać po trupach i celujący w autopromocji, tymczasem w dzisiejszych czasach największe sukcesy odnoszą ludzie dysponujący najlepszymi umiejętnościami interpersonalnymi. Tylko oni osiągają wszystko, o czym marzą, w domu, w pracy i w ogóle w życiu.


    W pierwszych dwóch książkach — Likeable Social Media i Likeable Business — pisałem o tym, jak bycie „sympatycznym” (ang. likeable) i wszystko to, co się z tym wiąże — od umiejętności słuchania, opowiadania interesujących historii po pielęgnowanie relacji bazujących na autentyzmie i transparentności — ma kluczowe znaczenie dla powodzenia marketingu internetowego (Likeable Social Media) i w biznesie (Likeable Business). Jednak kształtowanie dobrych relacji i bycie człowiekiem lubianym są istotne nie tylko w świecie mediów społecznościowych czy w biznesie, ale i prawdziwym świecie codziennych relacji międzyludzkich. Znaczenie ma każda interakcja, umiejętność porozumienia się z każdym, kogo spotykamy na swojej drodze — od recepcjonistki w biurze Twojego klienta po osobę, z którą umawiasz się na randkę, od szefa w miejscu pracy po wpływową użytkowniczkę Twittera, dzięki której wzrośnie sprzedaż Twojego produktu, od inwestora kapitału wysokiego ryzyka, który może zapewnić finansowanie Twojego start-upu, po kumpla z czasów licealnych, z którym kontaktujesz się tylko za pośrednictwem Facebooka.


    Oto jest sztuka relacji międzyludzkich.


    Niezależnie, czy mówimy o świecie online, czy offline, o Twoim sukcesie zdecyduje jakość interakcji i relacji z ludźmi, którzy Cię otaczają, to, kim są i co gotowi są dla Ciebie zrobić. Jeśli te relacje będą powierzchowne, a więzi słabe, stawienie czoła każdemu wyzwaniu będzie przypominać pracę Syzyfa, który bezskutecznie próbował sam wtoczyć wielki głaz na szczyt góry. Jeśli zaś będziesz pielęgnować szczere, obustronnie korzystne relacje oparte na zaufaniu, szacunku i współpracy, umieszczenie tego głazu na górze wyda Ci się łatwiejsze dzięki pomocnikom. Ta książka pomoże Ci zbudować takie relacje, bowiem opisuję w niej jedenaście podstawowych umiejętności, które pomogą Ci wyciągnąć największe korzyści z każdej sytuacji.


    Oto jest sztuka relacji międzyludzkich.


    Wiele opisanych w tej książce narzędzi, sztuczek i zawartych tu wskazówek może Cię zaskoczyć. Z pewnością usłyszysz podpowiedzi zupełnie niezgodne z tym, co znajduje się w popularnych przewodnikach, które mówią o tym, jak osiągnąć sukces w biznesie. Jednak gdyby te tradycyjnie udzielane rady naprawdę się sprawdzały, wówczas wszyscy wokół byliby ludźmi sukcesu, czyż nie? Prawda jest taka, że nawet jeśli ta „mądrość książkowa” kiedyś się sprawdzała, te czasy już dawno minęły. Być może wydaje Ci się, że na szczyt wdrapie się tylko człowiek zdeterminowany, gotowy stąpać po trupach i celujący w autopromocji, tymczasem w dzisiejszych czasach największe sukcesy odnoszą ludzie dysponujący najlepszymi umiejętnościami interpersonalnymi. Tylko oni osiągają wszystko, o czym marzą, w domu, w pracy i w ogóle w życiu.


    Oto jest sztuka relacji międzyludzkich.


    W dzisiejszych czasach umiejętność budowania owocnych relacji międzyludzkich jest ważniejsza niż kiedykolwiek wcześniej, ponieważ to one są kluczem do osiągnięcia tego, czego pragniesz w życiu zawodowym i prywatnym. Wydaje nam się, że jesteśmy „w stałym kontakcie” ze znajomymi za pośrednictwem Facebooka, Twittera, LinkedIn i innych mediów społecznościowych, których używamy do komunikacji. Co więcej, w dzisiejszym świecie musimy radzić sobie z tak wielkim poziomem hałasu, że o wiele większe znaczenie ma teraz dla nas osobista rekomendacja; stale skraca się czas świadomej koncentracji, dlatego słuchamy ludzi, którzy „nas znają i rozumieją” i którym możemy zaufać. W rezultacie kluczem do osiągnięcia wpływowej pozycji i uzyskania tego, czego chcemy od życia, jest zyskanie sobie miana człowieka, którego inni ludzie lubią i darzą zaufaniem oraz szacunkiem.


    W tej książce zajmiemy się omówieniem jedenastu kluczowych umiejętności interpersonalnych, które zmienią Twoje życie prywatne i zawodowe. W każdym rozdziale z opisem umiejętności znajdą się historie zaczerpnięte z mojego życia, a także życia ludzi sukcesu i celebrytów — na podstawie tych historii podkreślę wagę moich wniosków. Zaczniemy od samooceny dostępnej w „Dodatku A” i innej, dostępnej online na stronie www.ArtofPeopleBook.com. Po drodze opanujesz kluczowe umiejętności dzięki pięćdziesięciu trzem krótkim lekcjom i wiedzy, którą można natychmiast zastosować w praktyce.


    Wiele książek biznesowych jest przeładowanych teorią, która zniechęca do lektury, bowiem czytelnicy muszą się zastanawiać, jak właściwie zastosować w praktyce zawarte w nich rady. Książka, którą trzymasz w dłoniach, nie jest do nich podobna. Każdy rozdział jest zakończony zestawem wskazówek, którym nadałem nazwę FAST KROKI (od ang. First Action Steps to Take — Kroki Radykalnej Optymalizacji Komunikacji Interpersonalnej), czyli pierwszych, dających się szybko zastosować działań, jakie należy podjąć, aby wykorzystać moje wskazówki w praktyce. Dzięki temu na koniec każdego rozdziału dostaniesz kilka podpowiedzi dotyczących poprawy komunikacji międzyludzkiej w pracy i w domu.


    Zanim zaczniemy, zachęcam Cię do wykonania samooceny z „Dodatku A”. Jest to moja autorska modyfikacja enneagramu: testu osobowości stosowanego od wielu lat. Dzięki niemu pomogę Ci zrozumieć, co Cię motywuje i jak inni mogą najlepiej się z Tobą komunikować. To się w przyszłości nie zmieni niezależnie od zmieniających się czasów, ale powinieneś wykonać ten test po to, aby dowiedzieć się, jak nawiązywać trwałą więź z innymi ludźmi, a także jak sprawić, aby inni Cię lubili i szanowali.


    Jedną z najwyżej cenionych przeze mnie podstawowych wartości jest gotowość do reagowania i właśnie dlatego, mimo że książka z zasady ma statyczną formę kanału komunikacji jednokierunkowej, jeśli po jej lekturze nasuną Ci się jakieś wnioski lub pojawią się jakieś pytania, proszę o kontakt. Jeśli chcesz krzyczeć ze złości lub przyklasnąć mi podekscytowany, ponieważ zdumiały Cię moje wnioski lub po prostu chcesz przedłużyć swoje doświadczenie z książką i nawiązać dialog z autorem, nie wahaj się. Najlepiej skontaktować się ze mną za pośrednictwem Twittera (@DaveKerpen) lub LinkedIn (DaveLinkedIn.com), ale jeśli wolisz starą szkołę, możesz napisać do mnie na adres: dave@likeable.com. Niezależnie od medium komunikacyjnego obiecuję, że odpowiem tak szybko, jak to tylko możliwe.


    Oto jest sztuka relacji międzyludzkich. Zaczynamy!

  


  
    Część I

    Jak się taki stałeś?

  


  
    1

    Test Myers-Briggs nic nie znaczy. Enneagram prawdę Ci powie


    Pomyślałem sobie wtedy: „Ech… znowu jakieś wywlekanie skrywanych uczuć i emocjonalna analiza osobowości…”.


    Odpoczywałem akurat od świata w ustronnym ośrodku Canyon Ranch w Miami wspólnie z kilkoma członkami forum Entrepreneurs’ Organization, grupą CEO z całego świata. Kilku z nich stało się już moimi najlepszymi przyjaciółmi. Zwykle w takim miejscu i w takim doborowym towarzystwie bawiłbym się wyśmienicie, ale w tym przypadku czułem — ja, typ osobowości A, człowiek zawsze w ruchu, który nie lubi się zatrzymać na długo w tym samym miejscu — że to będzie męczące doświadczenie, a więc z trudem przychodziło mi wzbudzić w sobie większe zaangażowanie. Relaks… nigdy jakoś nie lubiłem tego słowa, a po dwóch rundach jogi i medytacji ostatnią rzeczą, jakiej pragnąłem, było spędzenie czterech bitych godzin na zajęciach z oceny osobowości, o których nigdy wcześniej nie słyszałem.


    Zebrałem się w sobie i zmusiłem do zachowania otwartego umysłu i pozytywnego nastawienia do nowego doświadczenia. I cieszę się, że tak postąpiłem, ponieważ te cztery godziny zmieniły moje życie i mój sposób komunikowania się z ludźmi. Odtąd wreszcie zacząłem lepiej rozumieć samego siebie.


    — To jest enneagram. Chociaż znany o wiele słabiej niż test Myers-Briggs lub ocena DISC, w rzeczywistości enneagram wyróżnia się o wiele większą niezawodnością niż dwa wymienione czy jakikolwiek inny test osobowości. Jest krynicą wiedzy i mądrości, z której czerpią i którą przekazują ludzie już od wieków — wyjaśnił naszej ósemce instruktor psychologii Brad Kerschensteiner.


    Usłyszawszy te słowa, poczułem się zaintrygowany i od tej chwili uważniej przysłuchiwałem się wystąpieniu instruktora. W ciągu następnych czterech godzin zebrałem mnóstwo informacji na swój temat i zrozumiałem, jak powinna wyglądać moja komunikacja z innymi ludźmi. Co więcej, dowiedziałem się o istnieniu dziewięciu podstawowych motywatorów i o tym, jak najlepiej kształtować relacje z innymi ludźmi na podstawie danych o dziewięciu typach osobowości z enneagramu. Gdy Brad zbadał typy osobowościowe całej naszej ósemki i wyjaśnił, na co powinniśmy zwracać szczególną uwagę, nie mogłem wyjść z podziwu nad dokładnością i trafnością oceny. Miałem wrażenie, że czyta mi w myślach!


    Samoświadomość jest podstawowym elementem składowym sztuki budowania relacji międzyludzkich. Nie uda Ci się zrozumieć innych, a już na pewno na nich wpłynąć, jeśli najpierw dobrze nie zrozumiesz samego siebie. 


    W ciągu następnego roku coraz bardziej zaprzyjaźniałem się z enneagramem i poznawałem jego moc, coraz lepiej rozumiejąc, jak to narzędzie pomaga mi poznać samego siebie i innych ludzi. Najpierw wypróbowałem test na członkach mojego zespołu kierowniczego w firmie, potem postarałem się, aby poznali go wszyscy moi pracownicy, a następnie nawet cały zespół w firmie mojej żony. Przeczytałem wszystkie książki na ten temat. Przez cały ten czas byłem pod ogromnym wrażeniem wartości enneagramu dla budowy samoświadomości. Zdałem sobie sprawę, że:


    Samoświadomość jest podstawowym elementem składowym sztuki budowania relacji międzyludzkich. Nie uda Ci się zrozumieć innych, a już na pewno na nich wpłynąć, jeśli najpierw dobrze nie zrozumiesz samego siebie.


    Oczywiście jak każde narzędzie oceny osobowości, enneagram nie jest doskonały. Każdy system, który klasyfikuje ludzi tylko na dziewięć kategorii, naturalnie ma swoje ograniczenia. Jednak wszystkie badania regularnie pokazują, że ocena Myers-Briggs, najpopularniejszy test oceny osobowości, jest wysoce wadliwa i na dłuższą metę zawodna. Zrób go dwa razy, a po sześciu miesiącach prawdopodobnie uzyskasz inny wynik niż wcześniej. Tymczasem wyniki z enneagramu nie zmieniają się wraz z upływem czasu. Pokazują Ci, co Cię naprawdę motywuje, na jakie potencjalne rozpraszacze zwracać uwagę i jak najlepiej się z Tobą komunikować, a te informacje mają raczej charakter niezmienny w czasie.


    Zanim przejdziesz do następnego akapitu, zapoznaj się z „Dodatkiem A” i przeprowadź test przygotowany przez Mario Sikorę (jeśli jeszcze tego nie zrobiłeś). Słynny i uznany na całym świecie mówca i autor, Mario Sikora, jest współautorem książki zatytułowanej Awareness to Action: The Enneagram, Emotional Intelligence, and Change oraz autorem wielu artykułów na temat typów osobowości i przywództwa, poprawy wydajności i budowania zespołu. Mario twierdzi, że „enneagram jest doskonałym narzędziem służącym do tego, aby lepiej zrozumieć samego siebie, co z kolei może pomóc nam w podejmowaniu bardziej przemyślanych działań”.


    Gdy poznasz swój wynik, przyjrzyj się wykresowi podsumowującemu dziewięć głównych typów osobowości według enneagramu i poświęć chwilę na analizę powiązanych z nimi zalet oraz potencjalnych pułapek, na jakie należy zwrócić uwagę. To, jak wynik przekłada się na rzeczywiste cechy psychologiczne, zależy zapewne od tego, jak wysoki wynik wyjściowej wartości dla typu uzyskałeś podczas analizy.


    Ja sam na przykład jestem silnym typem 3, człowiekiem, który w każdej dziedzinie chce być najlepszy. Jednym z charakterystycznych zagrożeń, wspólnych z innym typem osobowości, jest ryzyko przyjmowania na swoje barki zbyt wielu zadań i zobowiązań, korzystania z każdej oferty, okazji i odpowiadania na każdą prośbę, z jaką ktoś się do mnie zgłosi. Wydaje mi się, że im więcej dokonam — jeśli będę uczestniczył w większej liczbie wywiadów, więcej projektów rozpocznę i więcej klientów znajdę — tym lepiej będę wyglądał w oczach innych ludzi. Mogłoby się wydawać, że jest to cecha typowa dla osoby przebojowej, ale na początku mojej kariery zawodowej przysporzyła mi nie lada kłopotów. Brałem na siebie za dużo obowiązków i w końcu, w wyniku przepracowania, ucierpiało moje życie rodzinne. Wszystko uległo zmianie dopiero wtedy, gdy zmieniłem nastawienie do pracy, bazując na wskazówkach z oceny enneagramu. Zdałem sobie sprawę, że jeśli zacznę rzadziej mówić „tak”, osiągnę lepsze wyniki w pracy z mniejszą liczbą zadań. To nie było łatwe (jestem pewien, że inne „trójki” dobrze wiedzą, co mam na myśli), ale dzisiaj nie mam problemu z mówieniem „nie” i rezygnowaniem z wystąpień lub wywiadów, dzięki czemu mogę lepiej wykazać się w innych projektach. Zmieniłem nastawienie, gdy tylko zrozumiałem, co naprawdę mnie motywuje. Uda się to również Tobie.


    Czy znasz swój typ osobowości według enneagramu i wiesz już, jakich pułapek unikać? Skup się na jednej z nich, wybierając taką, która najlepiej rezonuje w Twoim sercu, i pamiętaj o niej podczas lektury tej książki. Gwarantuję Ci, że z czasem lepiej zrozumiesz, jak zmodyfikować wewnętrzne mechanizmy w świetle tego wszystkiego, czego się nauczysz na temat komunikacji i relacji międzyludzkich.


    Teraz, gdy jesteś bogatszy o wnioski z enneagramu, gdy znasz swoje mocne i słabe strony w zakresie komunikacji, nadszedł czas, aby wykonać jeszcze jeden test — nazywam go People Strengths. Opracowaliśmy ten quiz po to, aby pomóc Ci zrozumieć, które spośród jedenastu podstawowych umiejętności sztuki relacji międzyludzkich (jakie poznasz dzięki tej książce) stanowią Twoje główne atuty i nad czym warto byłoby jeszcze popracować. Wykonaj ten test online na stronie www.ArtofPeopleQuiz.com[1].


    Jakiego rodzaju człowiekiem jesteś? People-Pleaser? People-Leader? People-Guru? Czy może People-Persuader? Zawsze znajdzie się jakiś element, który można poprawić w zakresie relacji interpersonalnych i wpływania na ludzi. Dobra wiadomość? Zrobiłeś już pierwszy krok na tej drodze i wiesz o sobie o wiele więcej niż wtedy, gdy dopiero sięgałeś po tę książkę.


    Oczywiście istnieją setki podobnych testów, które można wykonać, aby lepiej zrozumieć samego siebie, swoje mocne i słabe strony. Ja jestem wielkim fanem enneagramu, ponieważ jest to narzędzie o sprawdzonej przez lata wartości — proste i niezawodne. Równie dobrze oceniam People Strengths Quiz, bo… no tak, bo to ja go stworzyłem. Niezależnie od testu, jaki wybierzesz, najważniejszy wniosek brzmi następująco:


    Pierwszym krokiem na drodze do poznania sposobów wpływania na ludzi tak, aby jak najlepiej wykorzystać wszystkie szanse w życiu zawodowym i prywatnym, jest zrozumienie samego siebie.


    Im lepiej zrozumiesz samego siebie — gdy poznasz swoje podświadome motywacje, gdy uświadomisz sobie, co Cię cieszy i co sprawia, że czujesz przygnębienie, co Cię nakręca i jak najlepiej budować relacje — tym lepiej i łatwiej zrozumiesz otaczających Cię ludzi i prościej przyjdzie Ci sprawić, że będą z Tobą współpracować, a nie rzucać Ci kłody pod nogi.

    


    FAST KROKI:


    
      	Wykonaj test z enneagramu znajdujący się w „Dodatku A” (jeśli jeszcze tego nie zrobiłeś).


      	Wybierz trzy swoje słabości dotyczące kształtowania relacji interpersonalnych, nad którymi chcesz popracować. Zapisz je w notatniku, a obok nich umieść opisy rozwiązania i wnioski, które wynikają z oceny enneagramu.


      	Zapisz też swoją największą zaletę. Jak lektura tej książki pomoże Ci zmaksymalizować korzyści wynikające z tego atutu?

    

    


    
      
        [1] Test w języku angielskim — przyp. red.
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    Jak nawiązać więź z kim tylko chcesz (nawet jeśli go nie lubisz)?


    — Po prostu nie trawię tego człowieka… — mruknąłem do siebie pod nosem, odłożywszy słuchawkę telefonu. Właśnie skończyłem rozmowę z jednym z dyrektorów firmy, która była naszym ważnym partnerem biznesowym. Czułem się sfrustrowany, zły i zdezorientowany. Od miesięcy staraliśmy się ruszyć wreszcie z miejsca pewien projekt i wydawało mi się, że dobrze wiem, dlaczego nic z tego nie wychodziło, więc zdecydowałem się podjąć pewne działania osobiście i pomóc rozwiązać problem. Jednak John (tak będziemy go nazywać) po prostu nie chciał mnie słuchać ani ze mną współpracować. Nie wyglądało na to, aby w jakikolwiek sposób w ogóle chciał okazać się pomocny.


    John był marudną sknerą i… Po prostu nie nadawaliśmy na tych samych falach. Do wszystkich miał pretensje, złościł się na cały świat i uparł się, aby sprowadzić na ziemię każdego, kto stanął mu na drodze. Wydał mi się właśnie wzorcowym przykładem upartego, zdeterminowanego człowieka idącego do przodu po trupach i świetnie radzącego sobie z autoprezentacją, o jakim mówiłem w rozdziale 1. Dobrze mu szło wydawanie rozkazów, ale nie radził sobie najlepiej z nawiązywaniem relacji. Podczas kilku naszych spotkań twarzą w twarz nigdy nie widziałem u niego nawet lekkiego grymasu, który można by było uznać za uśmiech.


    Pierwszym krokiem na drodze do doskonalenia umiejętności wpływania na ludzi jest ich zrozumienie, a ja… po prostu nie rozumiałem Johna. Od miesięcy bezskutecznie próbowałem stworzyć jakąś nić porozumienia. Jak miałbym sprawnie pracować z kimś, kogo nie lubię? Jak mam pracować z kimś, kogo nawet nie rozumiem?


    Pokonany i przygnębiony postanowiłem pożalić się Carrie.


    — Po prostu nie trawię tego człowieka, Carrie. Co mam robić?


    Moja żona radziła sobie z nawiązywaniem relacji z ludźmi lepiej niż ktokolwiek inny. Nie zastanawiała się długo nad odpowiedzią:


    — Jeśli tak mówisz, to nigdy nie uda ci się tego zmienić.


    Wszyscy spotykamy czasami ludzi, do których od razu czujemy antypatię. Zdarza się, że nigdy się do nich nie przekonujemy. Każdy człowiek jest inny, a czasem trudno zrozumieć ludzi, którzy mocno się od nas różnią. Często się tym nie przejmujemy, bo nie musimy wcale przebywać non stop z kimś, kogo nie lubimy. Jeśli jednak kiedykolwiek będziesz chciał lub musiał nawiązać bliższe, produktywne relacje z kimś takim, kto jest przy tym Twoim kolegą z pracy, klientem firmy lub kuzynem pojawiającym się regularnie na spotkaniach rodzinnych, warto, żebyś znał sposób na poradzenie sobie z tą niechęcią.


    Carrie miała rację. Przede wszystkim musisz uwierzyć, że nawiązanie więzi z osobą, którą uważasz za trudną w obejściu, jest możliwe! Bez względu na to, jak bardzo ta osoba się od Ciebie różni. Bez względu na to, co czujesz, gdy znajdujesz się w jej towarzystwie. Bez względu na jej zachowania trzeba wierzyć, że przy pewnym wysiłku będziesz w stanie ją zrozumieć.


    Wytrwałość w zmianie nastawienia może czynić cuda, a wszystko zmieni się na lepsze, jeśli przestaniesz mówić „nie lubię go”. To pierwszy krok, ale nie jedyny.


    — Zaproś go na kawę — zasugerowała Carrie. I przypomnę Ci, że miała na myśli Johna, człowieka, którego ja gotów byłem spisać na straty.


    — Ale przecież ja go naprawdę nie znoszę — odpowiedziałem, kuląc się wewnętrznie na myśl o tej propozycji.


    — No to potraktuj to jak eksperyment. Taki, podczas którego sprawdzasz, czy można zrozumieć kogoś, kto jest tak bardzo od ciebie różny. Zadawaj pytania, a potem zamknij się i słuchaj.


    Niezależnie od moich protestów rada Carrie, jak zwykle, okazała się trafiona. Dwa tygodnie i jedną kawę później wreszcie poczułem, że zaczynam mieć jakiś wpływ na Johna. Nadal niezbyt go lubiłem, ale gdy spędziliśmy ze sobą jakiś czas na kawie poza biurem i po zaledwie półgodzinnej pogawędce (przez dłuższy czas tylko słuchałem), naprawdę mogłem powiedzieć, że zrozumiałem, co mu w duszy gra. Okazało się, że John miał trudne dzieciństwo. Wychowywał się w niepełnej rodzinie i wyglądało na to, że gdzieś na tym etapie kształtował się jego światopogląd, w którym największe znaczenie miało poczucie niezależności. Bez wątpienia John był typową ósemką z enneagramu — człowiekiem zdeterminowanym, aby osiągnąć wysoką pozycję — i jego dążenie do niezależności czyniło go szorstkim, zdystansowanym i generalnie trudnym w obejściu.


    Po naszym spotkaniu zachowanie Johna oczywiście się nie zmieniło, ale ta odrobina wiedzy na jego temat podczas kolejnych interakcji niezwykle mi pomogła. Nasze rozmowy na przestrzeni następnych tygodni stały się nieco cieplejsze i faktycznie poczyniliśmy pewne postępy w zakresie definiowania wspólnych projektów biznesowych. Kilka miesięcy później udało mi się nawet dostrzec na jego twarzy prawdziwy uśmiech! Koniec końców udało mi się w zasadzie uzyskać dokładnie to, czego oczekiwałem po kontaktach z Johnem i partnerskich relacjach naszych firm.


    Nigdy nie miałbym na to szansy, gdybym po prostu zaakceptował fakt, że nie lubię Johna, i nie próbował nic zmienić. Czy w Twojej pracy spotykasz się z kimś, z kim trudno Ci nawiązać kontakt? Może spotykasz się z nim regularnie, ale w żaden sposób, mimo usilnych prób, nie jesteś w stanie go zrozumieć?


    Przede wszystkim zacznij od tego, żeby przekonać samego siebie, że można to zmienić. Potem zainwestuj piętnaście minut i parę złociszy na kawę, którą wypijecie razem.


    Być może, gdy się rozejdziecie, dalej nie będziesz go do końca rozumieć, a nawet dalej nie będziesz go lubić. Ważne jednak, że podejmiesz aktywne działania zmierzające do zbudowania bardziej produktywnych i wzajemnie korzystnych relacji — lepszych niż wcześniej.


    Johnie, gdziekolwiek dziś przebywasz, mam nadzieję, że nadal cieszy Cię smak czarnej kawy i zdarza Ci się uśmiechnąć.

    


    FAST KROKI:


    
      	Zapisz w notatniku trzy nazwiska osób, do których trudno jest Ci się przekonać.

    


    
      	Po zakończeniu lektury tego rozdziału zaangażuj się w aktywne działania prowadzące do stworzenia więzi i zaproś jedną z tych osób na kawę.


      	Spotkaj się z tą osobą w kawiarni i zrób wszystko, aby ją lepiej poznać (wcale nie musisz jej od razu lubić).
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    Jak zrozumieć kogoś lepiej niż swoich znajomych (zaledwie w trzy minuty)?


    — A teraz poznasz lepiej niż wielu swoich znajomych osobę siedzącą obok ciebie. I wystarczą ci tylko trzy minuty oraz trzy pytania! — obiecywał wysoki, energiczny prelegent na scenie, z której przemawiał do 1200 osób na widowni.


    Siedziałem w pierwszym rzędzie. Byłem podekscytowany, ale też szczerze wątpiłem w obietnicę, jaką właśnie złożył Larry Benet na konferencji Social Media Marketing World, zorganizowanej wiosną 2013 roku. Larry to człowiek, którego misją jest łączenie ludzi. Często mówi się o nim: „Człowiek o największej sieci znajomości na naszej planecie”. Jednak Larry Benet umie nawiązywać relacje, które są czymś więcej niż tylko luźnymi znajomościami. Zyskał też sobie reputację mistrza-konstruktora relacji oraz świetnego mówcy motywującego do przemyśleń.


    Wtedy jednak widziałem go po raz pierwszy w życiu i muszę przyznać, że traktowałem jego zapewnienia sceptycznie. Larry był pierwszym prelegentem na tej konferencji i wiedziałem, że tematem jego wystąpienia miało być budowanie lepszych, pełniejszych relacji z ludźmi. Nadal jednak jakoś nie mogłem uwierzyć w jego obietnicę, że jest w stanie nauczyć mnie, jak poznać kogoś lepiej, niż znam większość swoich przyjaciół, po zaledwie trzech minutach. Uznałem to za mało prawdopodobne, choćbym nie wiem z jakim ekspertem w tej dziedzinie miał do czynienia.


    — Pytanie numer jeden brzmi: Nad jakim najbardziej niesamowitym projektem właśnie pracujesz? Na miejsca. Gotowi? Start! — Larry wykrzyknął pewnym głosem.


    Zwróciłem się ku sąsiadowi po lewej i szybko się przedstawiłem. Nie mieliśmy dużo czasu, więc krótko opowiedziałem Stevenowi o Likeable Local, nowej firmie, którą właśnie rozkręcałem. Po chwili dowiedziałem się, że Steven pracuje nad przygotowaniem oferty projektu naukowego „w pudełku”, który to projekt miała właśnie wprowadzić na rynek jego firma. Uff, ledwo starczyło nam czasu na te kilka zdań…


    — Pytanie numer dwa! — usłyszeliśmy głęboki głos Larry’ego dochodzący ze sceny. — Co byś robił, gdybyś miał wystarczająco dużo pieniędzy, aby odejść na emeryturę? A może nawet nieco więcej…


    Wszyscy czuliśmy presję upływającego czasu, ponieważ mieliśmy tylko minutę na udzielenie odpowiedzi. Dowiedziałem się, że Steven wybrałby się z żoną w podróż dookoła świata w celu poznania wszystkich siedmiu kontynentów. Ja stwierdziłem, że chciałbym piastować jakiś urząd publiczny, być może wystartowałbym w wyborach na burmistrza Nowego Jorku lub gubernatora stanu. I tym razem ledwo wystarczyło nam czasu na przedstawienie swoich propozycji. Wyglądało na to, że to będzie bardzo ciekawy eksperyment!


    — Ostatnie pytanie. I pamiętajcie, że macie łącznie tylko minutę na udzielenie odpowiedzi — przypominał Larry. — Którą ulubioną organizację charytatywną wspierasz i dlaczego?


    Nalegałem, aby tym razem pierwszy odpowiadał Steven, bo zamierzałem wymienić dwie organizacje i chciałem mieć pewność, że mój partner wcześniej wykorzysta swój czas. Wymienił Nature Conservancy (Nature.org) i opowiedział o swoim entuzjastycznym podejściu do kwestii zabezpieczenia skarbów natury oraz kwestii walki ze zmianami klimatycznymi, a ja wspomniałem Multiple Sclerosis Society i National Alliance for Mental Illness, ponieważ czułem potrzebę wspierania tych organizacji w związku z tym, że zarówno w mojej rodzinie, jak i w rodzinie mojej żony jest kilka osób dotkniętych tymi chorobami. I podobnie postępuje moja żona.


    I to by było na tyle. Po tej wymianie informacji nie staliśmy się ze Stevenem od razu najlepszymi przyjaciółmi. Nie wracaliśmy do tej rozmowy przy obiedzie ani nie próbowaliśmy umówić się na spotkanie w gronie rodzinnym. Chociaż wymieniliśmy ze sobą potem kilka e-maili, od tamtej pierwszej i jedynej naszej bezpośredniej rozmowy minęły już ponad dwa lata. I tu zaczyna być naprawdę interesująco. Po ponad dwóch latach wciąż doskonale pamiętam przebieg tamtej wymiany zdań. I nadal wiem o Stevenie więcej po trwającej trzy minuty interakcji niż o większości swoich przypadkowych znajomych z liceum, ze studiów czy z pracy.


    Ale wróćmy na chwilę do konferencji. Larry najpierw zapytał kilka osób o opinie, a potem upewnił się, że wątpiący, tacy jak ja, zostali przekonani, po czym kontynuował swoją prezentację. Argumentował, że życie jest za krótkie, aby tracić cenne minuty na rozmowy o niczym: o pogodzie, pochodzeniu i pracy. Twierdził, że jeśli możemy poznać siedzącą obok nas przypadkową osobę w zaledwie trzy minuty, może powinniśmy zastosować to rozwiązanie również w kontaktach z innymi osobami, które spotykamy na swojej drodze.


    Miał rację. Gdy poznajemy nowych ludzi „w prawdziwym życiu”, możemy rozpocząć rozmowę od spraw prozaicznych, które po prostu są „w dobrym tonie”, ponieważ jest to znacznie lepiej akceptowalne społecznie zachowanie niż zadawanie bez ogródek dociekliwych pytań. Jednak sęk w tym, że zadając lepsze, mądrzejsze pytania, możemy szybciej i lepiej poznać ludzi, z którymi rozmawiamy, i błyskawicznie ustalić, czy mamy do czynienia z przyjacielem, wrogiem, potencjalnym partnerem biznesowym, czy z kumplem, przyszłym pracownikiem, czy też ze znajomym, z którym nie będziemy mieli wiele do czynienia. Życie jest krótkie. Im mniej czasu tracimy na rozmowę o pogodzie, tym lepiej.


    Trzy pytania Larry’ego są doskonałym punktem wyjścia. Jednak istnieje wiele równie dobrych pytań, które można zadać podczas pierwszego spotkania, jeśli zależy nam na lepszym poznaniu rozmówcy i jego światopoglądu. Oto dziesięć pytań, które warto w takim przypadku zadać:


    
      	Jaki projekt w Twoim życiu zawodowym uważasz obecnie za najbardziej ekscytujący?


      	Jakie przeżycie osobiste uważasz za najbardziej fascynujące? Opowiedz o nim.


      	Co robiłbyś, gdybyś miał już wystarczająco dużo pieniędzy i mógł przejść na emeryturę?


      	Czy jest jakaś jedna rzecz, którą chciałbyś robić, lub czy możesz wskazać jeden przedmiot, który chciałbyś posiadać za pięć lat od teraz?


      	Jaka jest Twoja ulubiona organizacja charytatywna, którą wspierasz, i dlaczego to robisz?


      	Gdybyś nie zajmował się tym, co robisz dzisiaj, czym innym byś się zajmował? Dlaczego?


      	Kto jest dla Ciebie wzorem do naśladowania (ktoś inny niż członek rodziny)? Opowiedz mi o nim.


      	Kto miał największy wpływ na ukształtowanie Ciebie takim, jakim jesteś?


      	W jaki sposób opisałby Cię Twój ulubiony nauczyciel?


      	Gdybyś mógł wybrać jakieś zajęcie wykonywane cały dzień, to co by to było? Dlaczego?

    


    Te pytania nie mają na celu tylko przełamania lodów. Sprawiają, że ludzie szybko przechodzą do rzeczy, które naprawdę mają dla nich znaczenie, które naprawdę pokazują ich prawdziwe „ja”, wskazując wartości, sympatie, nadzieje i pasje. I chociaż nie możesz zrobić testu osobowości komuś, kogo dopiero poznałeś, możesz dowiedzieć się o nim więcej, niż powiedzą Ci odpowiedzi na zwykłe pytania z gatunku: „Skąd pochodzisz?”, „Gdzie chodziłeś do szkoły?”, „Czym się zajmujesz?” i „Jak znajdujesz taką pogodę?”.


    W tym momencie być może niektórzy z Was myślą sobie: „Dave, o zadanie tych pytań prosił prelegent podczas konferencji. Ja nie mogę po prostu podejść do ledwo znanej osoby i prosić o odpowiedzi na tego typu pytania, bo ktoś weźmie mnie za wariata”.


    Może to i racja. Dlatego właśnie, gdy zdecydujesz się na ten eksperyment, możesz zacząć rozmowę od wyjaśnienia: „Skończyłem czytać jedną taką dziwną książkę na temat nawiązywania pierwszych kontaktów w relacjach z ludźmi. Czy nie masz nic przeciwko temu, aby odpowiedzieć na kilka pytań, które mogą wydać ci się dziwaczne?”.


    Będziesz zaskoczony pozytywną reakcją Twojego rozmówcy i wartością uzyskanych informacji, tak samo jak ja byłem zaskoczony tego dnia, gdy spotkałem Larry’ego Beneta. Odtąd też o wiele szybciej i lepiej zaczniesz nawiązywać więzi z ludźmi.

    


    FAST KROKI:


    
      	Wybierz z listy w tym rozdziale cztery pytania, które najbardziej Ci się podobają.


      	Następnym razem, gdy poznasz kogoś w pracy lub przy innej okazji, wypróbuj dwa lub trzy z nich.


      	Zastanów się, czy dzięki zadaniu tych pytań łatwiej przychodzi Ci przełamanie pierwszych lodów.

    

    

  


  
    4

    Bądź zainteresowany, a nie interesujący


    Gdy odbierałem ostatnio mojego przyjaciela Danny’ego z lotniska, ten, zaraz jak tylko ruszyliśmy, wypalił entuzjastycznie:


    — W samolocie poznałem najwspanialszą kobietę na Ziemi!


    Danny nie jest facetem, który łatwo się ekscytuje, dlatego mogłem mieć pewność, że spotkał kogoś naprawdę wyjątkowego.


    — Świetnie! Jak ma na imię?


    — No wiesz… nie jestem pewien — odezwał się niepewnie, trochę zakłopotany swoim brakiem wiedzy w świetle poprzedniego stwierdzenia.


    — Dobrze więc — ciągnąłem dalej. — Czym się zajmuje?


    — Nie pamiętam… — odpowiedział.


    Im więcej zadawałem pytań na temat owej tajemniczej „najwspanialszej kobiety na Ziemi”, tym bardziej mój przyjaciel markotniał, aż wreszcie przyznał:


    — Wygląda na to, że większa część rozmowy to był mój monolog. No dobra… mówiłem przez cały czas tylko o sobie.


    My, ludzie, uwielbiamy mówić o sobie. Chyba każdy z nas woli raczej mówić niż słuchać, niezależnie, czy mamy do czynienia ze spotkaniem w większym gronie, czy chodzi o rozmowę w cztery oczy. I nie ma w tym nic złego. Tak po prostu jest. Ludzie z natury bardziej troszczą się o siebie i swoje rodziny niż o Ciebie. A już na pewno, gdy rozmówca jest zupełnie obcym człowiekiem, o wiele bardziej troszczą się o siebie, niż dbają o to, co może mieć do powiedzenia.


    Powtórzę, że nie ma w tym nic z gruntu złego. Ani też trudno uznać takie zachowanie za dziwne. Tak po prostu wyglądają fakty. Im szybciej to sobie uświadomisz — że prawie nikt obcy nie dba ani o Ciebie, ani o to, co masz do powiedzenia, tak, jak troszczy się o siebie i o to, aby mieć coś do przekazania innym — tym szybciej poprawisz swoje umiejętności tworzenia więzi z ludźmi i wpływania na nich.


    Ponieważ ludzie tak bardzo lubią mówić o sobie, to jeśli skupisz się na słuchaniu (ale takim prawdziwym, uważnym!), Twój rozmówca to doceni, polubi Cię, a może nawet spodobasz mu się tak bardzo, jak spodobała się Danny’emu poznana w samolocie kobieta. Możesz być tego pewien. Nawet jeśli nie powiesz podczas tej rozmowy ani słowa na swój temat, to dopóki będziesz pokazywał, że słuchasz — utrzymując kontakt wzrokowy, poprzez język ciała czy wtrącenia typu „aha…” i „rozumiem” — Twój rozmówca po prostu Cię pokocha. Być może jest to najłatwiejsza technika z tej książki! Sekretem, dzięki któremu sprawisz, że świeżo poznani ludzie zakochają się w Tobie od pierwszego słowa, jest słuchanie w milczeniu.


    Choć może się to wydawać zbyt proste, aby było prawdą, właśnie tak to działa. Zwróć tylko uwagę na jedno zastrzeżenie: nie możesz słuchać biernie, tak jakbyś właśnie postępował zgodnie ze wskazówkami jakiegoś podręcznika. Chodzi mi o uniknięcie błędu popełnianego przez wielu ludzi, którym wydaje się, że słuchają, podczas gdy tak naprawdę tylko czekają na okazję, żeby zacząć opowiadać o sobie. Musisz słuchać aktywnie i naprawdę przekonać swojego rozmówcę, że zależy Ci, aby usłyszeć, co ma do powiedzenia. Naprawdę musisz się skupić. Jednak jeśli uda Ci się oswoić z nową rolą (a wymaga to praktyki), zyskasz sobie przychylność rozmówcy i wzmocnisz relacje z ludźmi.


    Po prostu oprzyj się pokusie mówienia o sobie. Nawet jeśli ktoś zadaje Ci pytania dotyczące Twojego życia, spróbuj je zbyć albo udzielić szybko krótkiej odpowiedzi i ponownie dać czym prędzej drugiej osobie możliwość zabrania głosu. Jako że większość ludzi uwielbia mówić o sobie, takie zachowanie może 
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