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    Podziękowania


    Dziękuję wszystkim osobom, które pomogły mi w napisaniu książki Prawa charyzmy. Jak wpływać na ludzi, aby osiągać sukcesy.


    Chciałbym wyrazić swoją miłość i wdzięczność kochającej żonie Denicie oraz moim dzieciom: Brook, Mitchellowi, Bailey i Madison za ich miłość i wsparcie okazywane mi podczas realizacji tego projektu.


    Szczególnie chciałbym podziękować wszystkim moim klientom, dzięki którym mogłem przeprowadzić badania dotyczące charyzmy.


    Jestem wdzięczny kolegom, rodzicom, przyjaciołom, nauczycielom, osobom, których przykłady wykorzystałem w książce, oraz współpracownikom, którzy pomagali mi w trakcie pracy.

  


  
    Wstęp


    Przypowieść o rozjuszonej pszczole


    Po długiej i ostrej zimie wreszcie nadchodzi ciepły wiosenny dzień. Wyszedłeś z domu, aby poczuć na twarzy i całym ciele ciepłe promienie słońca i odetchnąć świeżym powietrzem. Masz dosyć zimy, więc otwierasz szeroko okno. Czujesz, że wpływające do Twojego domu świeże powietrze ożywia go i zmienia. Jednak wraz z powietrzem do domu wpada owad. Kątem oka dostrzegasz krążącą po mieszkaniu pszczołę. Wydaje Ci się tak zagubiona, że postanawiasz jej pomóc, wskazując drogę do odzyskania wolności. Pszczoła raz po raz odbija się od dużej szyby. Otwierasz więc okno i machasz rękami, próbując skierować ją tam, gdzie będzie bezpieczna. Im bardziej się jednak starasz, tym bardziej pszczoła jest rozjuszona. Jej zaciekłość Cię zadziwia. Myślisz sobie: „Przecież chcę ratować jej życie”. W końcu z ogromnym wysiłkiem próbujesz odgonić pszczołę od okna i skierować ją w stronę otwartych drzwi. To ją tak rozwściecza, że żądli Cię w ramię.


    Znaczenie przypowieści


    Gdy próbujesz pomóc innym, być ich przewodnikiem lub starasz się na nich wpłynąć, aby podjęli działania pozwalające im się rozwinąć czy doskonalić lub mogące zmienić ich życie, bywasz atakowany, krytykowany, a nawet możesz zostać „użądlony”. O co chodzi? W czym tkwi problem i dlaczego niektórzy nie chcą przyjąć Twojej pomocy? Dlaczego odrzucają Twoją inicjatywę lub nie chcą znaleźć się pod Twoim wpływem? Kierujesz się przecież ich dobrem. Wszak odrzucając Twoją pomoc, szkodzą bardziej sobie niż Tobie. Zrzucamy winę na nich, uważając, że powinni być mądrzejsi, a jednak leży ona po naszej stronie.


    Jak nakłonić innych, aby robili to, czego od nich oczekujesz, i jeszcze byli tym podekscytowani? Dowiedz się tego i stań się charyzmatycznym przywódcą, potrafiącym wpływać na innych.


    Siła charyzmy — klucz do osiągnięcia sukcesu


    Czy kiedykolwiek zauważyłeś, jak niektórzy ludzie potrafią bez wysiłku zauroczyć i zainspirować innych albo na nich wpłynąć? Od razu zjednują sobie ludzi i przyciągają ich do siebie. Niektórzy wchodzą do pokoju i wszyscy to zauważają. Sprawiają wrażenie, że zawsze dostają to, czego pragną, ponieważ osoby znajdujące się w ich otoczeniu chętnie im to dają. W jaki sposób potrafią od razu przykuć uwagę każdej napotkanej osoby oraz wywrzeć na nią wpływ?


    Na tym właśnie polega siła charyzmy. Jeśli chcesz wywierać wpływ na innych, możesz i musisz wyrobić w sobie ten niezbędny w życiu i potrzebny do motywowania innych zespół cech, który składa się na charyzmę. Z tej książki dowiesz się, jak wykorzystać siłę charyzmy.


    Poświęciłem swoje życie zgłębianiu zagadnień perswazji, motywowania i wywierania wpływu. Ludzie często pytają mnie, jakie jest najważniejsze narzędzie lub najistotniejsza umiejętność z ogółu technik wykorzystywanych do wywierania wpływu na innych. Chcą poznać jedną rzecz, której opanowanie gwarantowałoby im jak największy sukces. Odpowiedź jest prosta. Gdyby należało posiąść jedną umiejętność z całego zestawu zdolności niezbędnych do wywierania wpływu lub skutecznej perswazji, to byłaby to właśnie charyzma. Wykorzystywanie charyzmy daje najszybsze rezultaty i znacząco przyczynia się do osiągnięcia sukcesu oraz wzrostu dochodów.


    Ta niezbędna w odnoszeniu sukcesów umiejętność odgrywa istotną rolę w każdej dziedzinie Twojego życia. Kariera, związki z ludźmi, umiejętność wpływania na innych oraz dochody zależą od charyzmy. Czy kiedykolwiek zastanawiałeś się, dlaczego losy dwojga ludzi posiadających identyczne wykształcenie i iloraz inteligencji oraz te same kontakty i doświadczenia układają się zupełnie inaczej? Jedni odnoszą same sukcesy, drudzy ledwie wiążą koniec z końcem. Niektórzy przypisują to szczęściu, jednak to posiadanie charyzmy gwarantuje Ci powodzenie. Wyobraź sobie, jaki sukces mógłbyś osiągnąć, gdybyś potrafił bez wysiłku skłonić innych do zrobienia tego, czego od nich oczekujesz, a ludzie robiliby to chętnie i z zapałem, na dodatek nakłaniając do tego również swoich przyjaciół.


    Charyzma to umiejętność pobudzenia innych osób do działania i przekonania ich, aby Ci zaufały, wierzyły i chciały pozostać pod Twoim wpływem. W ten sposób podbijasz ich serca i ich motywujesz. Sprawiasz, że potrafią widzieć siebie, jak realizują w przyszłości Twoją wizję. Twoja pasja i entuzjazm pobudzają ich do działania, a Twoja charyzma wzbudza w nich determinację. Swoim optymizmem i oczekiwaniami inspirujesz ich i podnosisz na duchu. W gruncie rzeczy stanowisz dla nich źródło motywacji, wsparcia i inspiracji.


    Opanowanie różnych służących charyzmie umiejętności pomoże Ci osiągnąć wpływową i gwarantującą powodzenie pozycję. Ludzie często zastanawiają się, dlaczego osiągnięcie życiowego celu wymaga tak dużo czasu oraz dlaczego nie nabyli nawet podstawowych umiejętności niezbędnych do odniesienia sukcesu i zrealizowania swoich marzeń. Dzięki charyzmie możesz działać sprawniej i skuteczniej. Pomyśl tylko — gdy inni ludzie nie reagują na próby wywierania na nich wpływu, to prawdopodobnie wina leży po Twojej stronie. Oczywiście chętnie zrzucamy winę na innych, ale jeśli Twoje wysiłki, aby wpłynąć na nich, pobudzić ich do działania lub nawet otrzymać z ich strony pomoc, idą na marne, to uwierz mi — sam jesteś sobie winien.


    Warto podkreślić, że wpływowi ludzie cechują się charyzmą. W pewnym badaniu poproszono uczestników o uporządkowanie według ważności 59 cech osób potrafiących wpływać na innych ludzi[1]. Uczestnicy badania uznali charyzmę za cechę najważniejszą. Każdy z nas zna jakąś charyzmatyczną osobę, posiadającą pewną osobowość i wdzięk, która potrafi zauroczyć innych i ich zainspirować. Tacy ludzie przykuwają naszą uwagę, powodując, że uważnie wsłuchujemy się w każde ich słowo. Ich osobowość nas dopinguje, motywuje i inspiruje. To, że ich spotkaliśmy i znaleźliśmy się pod ich wpływem, poprawia nasze samopoczucie.


    Problem polega na tym, że większość z nas identyfikuje osoby charyzmatyczne z gwiazdami filmu, dyrektorami, politykami, a nawet przywódcami religijnymi. Ci ludzie mogą wykazywać się kilkoma cechami związanymi z charyzmą i wywieraniem wpływu, ale ja chcę zapoznać Cię z wszystkimi narzędziami, które możesz wykorzystać w przekonywaniu innych do swoich racji. Dla niektórych charyzma może być magią, dla innych — szczęściem, ale gdy opanujesz te umiejętności, osiągniesz większy sukces. W gruncie rzeczy będziesz zastanawiał się, dlaczego jego osiągnięcie zajęło Ci tak wiele czasu, skoro wydaje się to takie łatwe.


    Dzięki charyzmie zyskujesz sympatię innych, nawet jeżeli nie zdążyli Cię wystarczająco dobrze poznać i obdarzyć zaufaniem. Charyzma daje Ci władzę nad rozmówcami, gwarantuje Ci ich lojalność i natychmiastowe poparcie. Czy z charyzmą trzeba się urodzić, czy można składające się na nią cechy wyrobić w sobie później? Czy jest ona cechą wrodzoną, czy wyuczoną? Niektórzy są obdarzeni charyzmą od urodzenia, inni mogą składające się na nią umiejętności przyswoić sobie później. Pewne cechy są wrodzone, inne wyuczone, a są jeszcze takie, które możesz wykształcić. Charyzma to zespół cech, które można w sobie wyrobić i opanować, chociaż wymaga to wysiłku. Być może zastanawiasz się (tak jak ja), że skoro ta umiejętność jest taka ważna, cenna i niezbędna dla osiągnięcia sukcesu, dlaczego nie uczą nas jej w szkole. Nie potrafię odpowiedzieć na to pytanie, ale wiem, co musisz zrobić, aby opanować podstawowe umiejętności, na których opiera się charyzma.


    W dzisiejszych czasach ludzie są mniej ufni i bardziej sceptyczni czy cyniczni, niż bywali kiedyś. Lojalność wobec firmy należy do przeszłości. Zaufanie do dużych firm, rządu i społeczeństwa zostało nadszarpnięte. Ludzie z naszego otoczenia są zdezorientowani, przytłoczeni i trudniej wywierać na nich wpływ. Dzisiaj w większym stopniu niż kiedyś charyzma jest podstawowym i niezbędnym narzędziem perswazji. Problem polega na tym, że niektóre osoby niesłusznie uważają się za charyzmatyczne. Nawet jeśli uda Ci się skłonić kogoś do zrobienia konkretnej rzeczy, nie oznacza to, że potrafisz wpływać na innych i masz charyzmę. Na przykład jeśli jesteś menedżerem, ludzie wykonują Twoje polecenia, ponieważ czują się do tego zobligowani (nawet gdy udają, że robią to chętnie), więc osiągnięty rezultat jest krótkotrwały. Jeżeli masz charyzmę, ludzie są Ci oddani, chętnie dla Ciebie pracują i namawiają wszystkich wkoło do niesienia Ci pomocy. W skrócie — masz na nich realny wpływ.


    Definicja charyzmy


    Kiedy słyszymy słowo „charyzma”, nie zawsze wiemy, o co tak naprawdę chodzi. Czym dokładnie jest charyzma? Może to być nie lada zagadka. Charyzma to nie asertywność, entuzjazm, indywidualizm czy tak zwana towarzyskość, chociaż wszystkie te przymioty wydają się być w większym lub mniejszym stopniu częścią „pakietu” zwanego charyzmą. Gdy spotkasz osobę charyzmatyczną, od razu wiesz, że ma ona w sobie coś szczególnego. Łatwo taką osobę zauważyć, ponieważ zawsze wyróżnia się w tłumie. Czasem określenie tego, co sprawia, że ktoś ma charyzmę, jest trudne, ale spotykając taką osobę, wyczuwasz jej siłę i to, jaki wywiera na Ciebie wpływ. Czujemy się wyróżnieni i uprzywilejowani, mogąc pracować z osobą posiadającą ten trudny do zdefiniowania zespół cech. Charyzma to nie tylko urok, oddanie, sympatia czy pasja. To poczucie pewności siebie nie przytłaczające ludzi, ale raczej sprawiające, że czują się swobodnie, dzięki któremu zdobywasz wiarygodność i nawiązujesz dobre stosunki z innymi.


    Słowo „charyzma” pochodzi od pięknych i życzliwych greckich bogiń nazywanych charytami. A jak inni definiują charyzmę?


    Rzadka cecha osobowości przypisywana przywódcom, którzy potrafią skłonić innych do zaangażowania się w konkretną sprawę i wywołać u nich entuzjazm (American Heritage Dictionary).


    Charyzma to umiejętność wywierania pozytywnego wpływu na innych na płaszczyźnie fizycznej, emocjonalnej i intelektualnej (dr Tony Alessandra)[2].


    Charyzma jest energią, energią z kręgu serca. Jeżeli mówca pozbawiony jest uczuć, nie ma niczego do przekazania i stąd nie będzie obdarzony charyzmą. Charyzma ujawnia się wtedy, gdy uczucia mówiącego przenoszone są w swej najczystszej postaci na innych. Charyzma nie jest rozmytym uczuciem, nie jest pozorem. To czyste uczucie. Charyzma jest przekazywaniem innym naszej pełni, naszej pasji i namiętności (Gerry Spence)[3].


    Oto moja definicja charyzmy: jest to umiejętność łatwego budowania dobrych stosunków międzyludzkich, skutecznego przekonywania innych do swojego sposobu myślenia, inspirowania ludzi do sięgania po więcej i równocześnie pozyskiwania dożywotnich sprzymierzeńców. Inaczej mówiąc, charyzma to zdolność wzbudzania w ludziach chęci postępowania zgodnie z Twoją wolą. W gruncie rzeczy skłaniasz ich do pozyskiwania wsparcia od innych osób dla Twojej sprawy.


    Czy charyzma jest cechą pozytywną, czy negatywną? Czy grawitacja jest zła, czy dobra? Tak jak grawitacja, charyzma ma charakter neutralny. To, czy jesteś dobry, czy zły, zależy od tego, jak wykorzystujesz swoją władzę. Można powiedzieć, że Adolf Hitler, Charles Manson i Benito Mussolini byli osobami charyzmatycznymi i mogli się posługiwać niektórymi narzędziami charyzmy. W wielu przypadkach ludzie dysponowali pewnymi charyzmatycznymi umiejętnościami, ale wykorzystywali je w nieetyczny sposób. Jednak w historii można prawdopodobnie zliczyć więcej przypadków postaci charyzmatycznych, które wykorzystały charyzmę lepiej i bardziej honorowo. Na czym więc polega różnica?


    Oto różnice między etycznym i nieetycznym wykorzystaniem siły charyzmy:


    
      
        
          	
            Wykorzystując charyzmę w sposób etyczny…

          

          	
            Wykorzystując charyzmę w sposób nieetyczny…

          
        


        
          	
            służysz innym.

          

          	
            wykorzystujesz innych.

          
        


        
          	
            stwarzasz sytuacje, w których wszyscy wygrywają.

          

          	
            masz na uwadze jedynie własny interes.

          
        


        
          	
            kierujesz się zasadami moralnymi.

          

          	
            nie kierujesz się zasadami moralnymi.

          
        


        
          	
            pobudzasz ludzi do działania.

          

          	
            stosujesz wobec ludzi przymus.

          
        


        
          	
            zachęcasz innych do komunikowania się.

          

          	
            zniechęcasz innych do komunikowania się.

          
        


        
          	
            kierujesz się uczuciami.

          

          	
            kierujesz się chciwością i żądzą władzy.

          
        


        
          	
            określasz wizję i życiowy cel.

          

          	
            działasz, kierując się potrzebą chwili.

          
        


        
          	
            pomagasz ludziom się rozwijać.

          

          	
            zasilasz bankowe konto lub podbudowujesz swoje ego.

          
        


        
          	
            kierujesz się dobrem innych.

          

          	
            kierujesz się tylko własnym dobrem.

          
        


        
          	
            służysz społeczeństwu.

          

          	
            służysz własnym interesom.

          
        

      
    


    W trakcie zbierania materiałów do niniejszej książki rozmawiałem z wieloma ludźmi. Pytałem ich, jak określiliby osobę, w której towarzystwie ludzie lubią przebywać i pod której wpływem chcą się znajdować — kogoś, kto swoją obecnością urzeka innych i sprawia, że chcą oni osiągnąć maksimum swoich możliwości. Słowo „charyzma” okazało się najbardziej adekwatne do opisania tych umiejętności. Czy określenie „charyzma” najlepiej opisuje cechy osoby potrafiącej błyskawicznie wpłynąć na otoczenie? Nie wiem, ale nie znalazłem lepszego. Jeżeli przychodzi Ci na myśl jakieś słowo lepiej pasujące do tych umiejętności, daj mi znać.


    Jak korzystać z książki


    W niniejszej książce zostało omówione zagadnienie potęgi charyzmy. Badania poświęcone charyzmie wskazują, że musisz zdobyć określone umiejętności i nabyć odpowiednie cechy. Wyróżniłem trzydzieści cech i każdej z nich poświęciłem jeden rozdział. W im większym stopniu opanujesz umiejętność posługiwania się tymi narzędziami, tym bardziej staniesz się charyzmatyczny i wpływowy.


    Sugeruję, abyś za pierwszym razem przeczytał tę książkę od początku do końca, a następnie dokonał samooceny (ale uczciwej!), korzystając ze znajdującej się pod koniec każdego rozdziału skali. Zachowaj wyniki oceny do końca czytania książki. Następnie przeczytaj ją jeszcze raz, zaczynając od rozdziału poświęconego Twojej największej słabości, a skończ na takim, w którym opisano cechę stanowiącą Twoją mocną stronę. Czytaj jeden rozdział dziennie, stosuj techniki opisane pod koniec każdego rozdziału, a także przerób zadany materiał znajdujący się w Kluczu do charyzmy.


    Ta książka pomoże Ci opanować sztukę posługiwania się charyzmą. Każdy rozdział jest poświęcony jednej z trzydziestu podstawowych cech lub umiejętności niezbędnych do wyrobienia w sobie tej zdolności i obejmuje:


    
      	Cytat mówiący, co inni powiedzieli na temat danej cechy lub umiejętności;


      	Treść zawierającą podstawowe informacje potrzebne do opanowania danej umiejętności lub wyrobienia w sobie konkretnej cechy;


      	Słaby punkt, część, w której omawiane są często popełniane przez nas błędy;


      	Zastosowanie, czyli część przedstawiającą, w jaki sposób możesz zastosować i wykorzystać poznane w danym rozdziale zasady;


      	Przykład przedstawiający postać współczesną lub historyczną;


      	Klucz do charyzmy zawierający radę do bezpośredniego zastosowania w praktyce.

    


    Tendencyjność autopercepcji — słaba strona


    Co najbardziej przeszkadza charyzmie? Jaka jest największa przeszkoda do wyrobienia w sobie cech składających się na charyzmę? Dlaczego osiągnięcie sukcesu lub stanie się naprawdę wpływowym człowiekiem wymaga od Ciebie tak wiele czasu? Wszyscy mamy słabe strony, utrudniające nam osiągnięcie większego sukcesu. Brak umiejętności dostrzegania własnych słabości nazywam tendencyjnością autopercepcji. Wszyscy mamy skłonność do przeceniania naszych umiejętności i zalet. Jednak aby móc się rozwijać, doskonalić i zapewnić sobie powodzenie, musimy poznać swoje słabości. Jeśli tego nie uczynimy, nigdy nie będziemy w stanie zrobić jakichkolwiek postępów. Określając swój poziom umiejętności, musimy być ze sobą szczerzy. Z tej książki dowiesz się, jak to zrobić.


    Tendencyjność autopercepcji ma negatywny wpływ na nasze życie, ponieważ przede wszystkim oszukujemy zwykle siebie. Nie potrafimy dostrzec faktycznego stanu rzeczy. Zaprzeczamy prawdzie, aby ukryć słabe strony i chronić poczucie własnej wartości. Nasze oczekiwania nie opierają się na rzeczywistości czy szczerej ocenie. Miło przez chwilę spojrzeć na świat przez różowe okulary, ale na dłuższą metę skazuje nas to na niepowodzenie. Tendencyjność autopercepcji występuje w sytuacji, w której oceniamy własne, pożądane przez nas lub oczekiwane przez innych, umiejętności lub zdolności. Gdy w grę wchodzi presja społeczna lub społeczny dowód słuszności, zwykle oceniamy poziom swoich umiejętności wyżej, niż kształtuje się on w rzeczywistości. Tendencyjność autopercepcji daje nam nierealną wizję rzeczywistości i zapewnia fałszywe poczucie bezpieczeństwa. Stajemy się głusi na otaczającą nas rzeczywistość, nie dostrzegając faktycznego stanu rzeczy oraz dziedzin, w których powinniśmy się doskonalić.


    Jesteśmy świetni w ocenianiu innych i wytykaniu im braków, ale nie potrafimy podobnej analizie poddać własnej osoby. Dotyczy to również naszych umiejętności. Wydaje się nam, że musimy zatuszować słabości, aby nasze zdolności wydawały się lepsze, niż są w rzeczywistości. Musimy umieć dokonać uczciwej samooceny — zarówno naszych słabych, jak i mocnych stron — aby zmobilizować się do pracy nad naszymi wadami.


    W tym celu musisz odkryć swoje słabe strony i uczciwie ocenić rzeczywistość. Aby wzmocnić swoją charyzmę oraz umiejętność wywierania wpływu na innych, a także zwiększyć prawdopodobieństwo odniesienia sukcesu, musisz się dowiedzieć, jakie umiejętności opanowałeś, a nad którymi musisz jeszcze popracować. Gdybyś był sprzedawcą i miał ocenić swoje zdolności interpersonalne, to istnieje 90-procentowe prawdopodobieństwo, że przeceniłbyś własne umiejętności, mimo iż z matematycznego punktu widzenia prawdopodobieństwo trafności Twojej oceny wynosi 50 procent[4]. Przez wiele lat z pewnością poznałeś wielu menedżerów. Ponad 90 procent tych nieszczęśników ocenia siebie wyżej niż przeciętni kierownicy. Czy wiesz, że 80 procent ludzi uważa siebie za bystrzejszych, lepszych kierowców i zdolniejszych przedsiębiorców od reszty[5]? W pewnym badaniu odkryto nawet, że większość osób uznaje się za lepsze od reszty w następujących sferach[6]:


    
      	sport,


      	inteligencja,


      	organizacja,


      	etyka,


      	logika,


      	dowcip,


      	bezstronność[7].

    


    Rozwiązanie


    Rozwiązanie problemu polega na szczerej samoocenie. Gdy prowadzę szkolenia poświęcone samodoskonaleniu i wywieraniu wpływu na innych, proszę moich słuchaczy o sporządzenie listy dziesięciu głównych powodów, dla których nie odnieśli sukcesu. Niemożność osiągnięcia wytyczonych przez siebie celów tłumaczą wieloma przyczynami, ale rzadko przyznają się do słabości lub do własnych błędów. Zadaj sobie następujące pytania:


    
      	Nad jakimi umiejętnościami muszę popracować, aby opanować wykorzystywanie charyzmy i wzmocnić jej siłę?


      	Co próbuję osiągnąć i dlaczego stale mi to nie wychodzi?


      	Jakie brakujące cechy pomogłyby mi zmienić porażkę w sukces?


      	Jakie cechy muszę w sobie wyrobić, aby rozpocząć następny etap rozwoju w życiu osobistym i zawodowym oraz osiągnąć kolejny poziom zarobków?

    


    Proszę tylko, abyś w trakcie poznawania różnych sposobów rozwijania cech składających się na charyzmę zachował otwarty umysł. Pamiętaj, że mocne i słabe strony każdego z nas są różne. W poszczególnych rozdziałach znajdziesz informacje na temat potencjalnych zagrożeń związanych z daną cechą oraz łatwe do zastosowania rozwiązanie problemu. Spróbuj uczciwie ocenić siebie lub poproś o ocenę zaufaną osobę. Ludzie z charyzmą potrafią na siebie uczciwie spojrzeć i stawić czoła faktom — zarówno korzystnym, jak i nieprzychylnym. Dopiero wtedy będziesz gotowy do zrobienia postępów. Jeśli nie potrafisz sam siebie ocenić, odwiedź stronę internetową www.lawsofcharisma.com, aby wykonać test drogą elektroniczną (pod warunkiem, że potrafisz spojrzeć prawdzie w oczy).


    Dodatkowe materiały poświęcone zagadnieniu charyzmy (www.lawsofcharisma.com)


    
      	artykuły,


      	materiały audio: „Odporność na perswazję: dziesięć typowych przeszkód”,


      	interaktywne arkusze.
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    Część I

    Czym emanuje Twoja osobowość?


    Przypowieść o indyku i pawiach


    Pewnego dnia indyk zostawił paczkę swoich przyjaciół i pomaszerował na dużą łąkę, gdzie ponoć żyły pawie. Rozejrzał się wkoło, ale nie dostrzegł żadnego pawia. Kiedy krążył po łące w poszukiwaniu ptaków, znalazł kilka pięknych pawich piór. Indyk pozazdrościł pawiowi prestiżu, więc przymocował pawie pióra do swojego ogona i tak paradował po całej łące. Kiedy zobaczył powracające na łąkę pawie, wyszedł im na spotkanie, aby przekonać się, czy ptaki rozpoznają w nim indyka. Gdy zbliżył się do nich, pawie dostrzegły jego przebranie i zaczęły dziobać indyka po głowie oraz wyrywać przyczepione do ogona pawie pióra. Indyk uciekł do swoich towarzyszy, obserwujących z oddali całe zdarzenie. Okazało się, że pozostałe indyki były jeszcze bardziej niezadowolone z jego próby przebrania się w pawie pióra, więc one również zaczęły go ścigać i dziobać po głowie.


    Znaczenie przypowieści: Gdy udajesz kogoś innego, zatajasz, kim tak naprawdę jesteś. Nikt nie da się oszukać, widząc Twoją udawaną pasję lub pewność siebie. Ludzie zawsze osądzą Cię po wyglądzie, postawie i zachowaniu. Czy próbujesz być kimś innym? Ludzie potrafią wyczuć, jeśli ktoś udaje kogoś, kim nie jest. Prawdziwa siła tkwi w nieudawanej postawie. Twoja osobowość jest kluczem do szybkiego rozwijania charyzmy.


    Umiejętności i cechy charakteryzujące dominującą osobowość:


    
      	pasja,


      	pewność siebie,


      	spójność,


      	optymizm,


      	pozytywna władza,


      	energia i równowaga,


      	poczucie humoru i szczęścia.

    

  


  
    Rozdział 1.

    Pasja — przekazywanie czystej energii


    Lepszy jeden człowiek z pasją niż czterdziestu ludzi z nielicznymi zainteresowaniami.

    — E.M. Forster


    Ludzie, którzy wiedzą, co chcą osiągnąć, potrafią zaskarbić sobie względy innych, ponieważ wyróżnia ich łatwo zauważalna pasja i charyzma. Takie osoby przyciągają do siebie innych, gdyż w głębi serca ludzie chcą się czymś pasjonować. Gdy inni widzą w Twoich oczach zapał, Twoja charyzma zyskuje na sile. Ludzie wyczuwają, że możesz im pomóc i pozytywnie wpłynąć na ich życie. Nie gwarantuje Ci to jeszcze powszechnej sympatii, ale z pewnością swoją siłą przekonywania i pasją zdobędziesz szacunek.


    Pasja jest niezbędna do wywierania wpływu na innych i wykorzystywania siły charyzmy. Osoby charyzmatyczne pokazują płynącą prosto z serca pasję. Gdy rozmówcy wyczują Twoją pasję i szczere przekonanie o słuszności sprawy, przeciągniesz ich na swoją stronę. Wszyscy uwielbiamy ludzi z zapałem, zaangażowanych w swoją sprawę. Gdy podchodzisz do czegoś z entuzjazmem, chcesz o tym każdemu opowiedzieć. Chcesz przekonać jak najwięcej osób. Nawet jeśli ktoś się z Tobą nie zgadza, potrafisz ze spokojem i przekonaniem wysłuchać jego zdania, opinii i uwag.


    Pasja jest niezwykle zaraźliwa. Gdy przekazujesz ją otoczeniu, ludzie zaczynają chłonąć Twoją energię, dzięki czemu osiągają lepsze wyniki w tym, co robią. Praca zawodowa nie wydaje się już obowiązkiem. Ludzie stają się aktywniejsi, chętniej współpracują w zespole i mają w sobie więcej optymizmu. Gdy dotrzesz do swojej pasji, staniesz się bardziej zdeterminowany, a determinacja wzmaga Twoją wytrwałość.


    Małe ostrzeżenie: nawet jeśli działasz z pasją, nie rezygnuj z opanowania umiejętności niezbędnych do osiągnięcia sukcesu. Pasja ma decydujący udział w zestawie cech budujących charyzmę, ale mimo tego silna, charyzmatyczna osobowość wymaga jeszcze innych przymiotów.


    Pasja zawsze wiąże się z entuzjazmem, jednak przejawiany entuzjazm nie zawsze świadczy o posiadaniu pasji. Entuzjazm to silne podekscytowanie lub uczucie wywołane jakąś sprawą. Prawdopodobnie zetknąłeś się z charyzmatycznymi osobami, których entuzjazm jest wypisany na twarzy i wyczuwalny w zachowaniu (niewątpliwie są silnie zmotywowani do działania), wzbudzając ciekawość otoczenia. Ten stan nie tylko rozwiewa obawy i niepokoje, ale również wzbudza w Twoich rozmówcach zaufanie, współczucie oraz poczucie synchronizacji.


    Słaby punkt


    Większość ludzi nie potrafi odkryć swojej prawdziwej pasji. Wiele osób myli pasję z podekscytowaniem i podwyższonym poziomem adrenaliny. Jednak ludzie z pasją nie biegają w kółko i nie podskakują jak młody szczeniaczek. Prawdziwa pasja jest niewymuszona, poza tym łatwo się uzewnętrznia i urzeka innych. Wymuszone lub nieszczere pobudzenie z Twojej strony będzie dla innych odpychające. Zaczną Cię odbierać jako oszusta, a z takim wizerunkiem Twoja zdolność wywierania wpływu na innych będzie znacznie słabsza. Znajdź w sobie prawdziwą pasję, dzięki której będziesz mógł przekonać innych do swoich racji. Sam fakt podekscytowania jakąś sprawą nie oznacza, że inni dostrzegą w Tobie pasję. Dlatego upewnij się, że pokazujesz prawdziwą pasję, a nie fałszywy entuzjazm.


    Zastosowanie


    Entuzjazm osób charyzmatycznych wzrasta wraz ze zgłębianiem tematu zainteresowań. Swoje zadania wykonują z prawdziwym przekonaniem i wiarą. Wierz w siebie i w to, co przekazujesz innym, do wszystkiego podchodź z entuzjazmem. Niestety, nieszczera ekscytacja szkodzi charyzmie. Natomiast mogą ją wzmocnić następujące działania:


    
      	bądź wiarygodny,


      	bądź szczery w relacjach z innymi,


      	nawiązuj porozumienie z ludźmi,


      	bądź autentyczny,


      	zawsze bądź pewny siebie.

    


    Przykład


    John Wood jest świetnym przykładem człowieka realizującego swoją pasję. Ludzie z jego otoczenia, zwłaszcza zawodnicy, odczuwali jego pasję i byli pod jej wpływem. Wood był trenerem drużyny koszykarskiej University of California, Los Angeles (UCLA) w czasie, gdy drużyna ta odnosiła największe sukcesy. Wyszukiwał ludzi z wrodzonym talentem, wymagał od nich ciężkiej pracy, zapewniając ze swojej strony pasję, entuzjazm i inspirację. Zespół podczas dwudziestu siedmiu sezonów wygrał 665 meczów i dziesięć razy zdobył tytuł NCAA[1] w trakcie ostatnich dwunastu sezonów kadencji Wooda jako trenera. Jego drużyny pobiły rekord wszech czasów, wygrywając 88 meczów pod rząd i odnotowując wyjątkowe sukcesy w czterech kolejnych sezonach. Zarobki Wooda nigdy nie przekraczały 35 tysięcy dolarów rocznie, ale fani i zawodnicy na zawsze zapamiętają jego pasję i wpływ, jaki na nich wywarł. Kochał pracę trenera i udowodnił, że pasja jest niezawodnym elementem potrzebnym do osiągnięcia sukcesu.


    Klucz do charyzmy


    Znajdź swoją pasję. Czerpanie z niej jest jak rzeźbienie. Z każdym pociągnięciem dłuta jesteś bliżej celu. Czasem zbliżamy się do pasji, odkrywając rzeczy, których do tej pory nie chcieliśmy robić. Zacznij eksperymentować z różnymi zadaniami i tematami i poznaj nowych ludzi. Nie wiesz, czy lubisz jakąś potrawę, dopóki jej nie spróbujesz. Poznawaj dziedziny, które mogą się okazać warte Twojej pasji — więcej czytaj na ich temat, zostań członkiem klubów związanych z tymi dziedzinami i poświęcaj więcej czasu na rozwój osobisty w tych sferach. Twoją pasją nie może być dziedzina, o której niewiele wiesz. W gruncie rzeczy zdobywanie wiadomości na temat dziedziny zainteresowań jest świetnym sposobem na rozwinięcie w sobie prawdziwej pasji.


    Zastanów się teraz nad następującym pytaniem: czy w dziedzinie, którą się w życiu zajmujesz, podejmujesz działania ze szczerym przekonaniem i uczuciem, czy też wykonujesz zadania machinalnie, bez zaangażowania? Przemyśl swoją odpowiedź.


    Oceń swoją pasję


    Wpisz swój wynik do zestawienia zamieszczonego na końcu dodatku „Co dalej?”.


    [image: Obraz50175.PNG]

  


  
    

    Rozdział 2.

    Pewność siebie — przekonanie jest zaraźliwe


    Bez skromnej, ale uzasadnionej wiary we własne możliwości nie można osiągnąć sukcesu ani szczęścia.

    — Norman Vincent Peale


    Pewność siebie jest cechą wzmacniającą charyzmę i przyciągającą ludzi — lubią oni naśladować osoby pewne siebie i swoich umiejętności, chętnie też znajdują się pod ich wpływem. Wiara we własne siły zapewne nie jest mocną stroną większości spotykanych przez Ciebie osób, ale Twoja niezachwiana pewność siebie pokryje jej brak. Dzięki niej zdobędziesz zaufanie innych — okazując wiarę w swoje umiejętności życiowe oraz zawodowe, zdobędziesz zaufanie otoczenia. Podziwiamy zwykle tych ludzi, którzy wiedzą, czego chcą, i są na tyle pewni swego, aby to osiągnąć.


    Musisz nauczyć się, w jaki sposób, komunikując się z innymi, być ocenianym jako osoba pewna siebie oraz ciesząca się autorytetem. Aby inni widzieli w Tobie charyzmę, muszą postrzegać Cię jako osobę pewną siebie. Im większa pewność siebie, tym silniejsza charyzma. Ludzie wyczuwają czyjąś pewność siebie dzięki barwie głosu, mowie ciała i innych podświadomie odbieranych zachowaniach.


    Prawdziwa pewność siebie to stan umysłu. Zdarza się czasem, że w życiu lub w pracy Twoja wiara w siebie gdzieś się ulatnia i wymaga odbudowania. Osobom charyzmatycznym zwykle udaje się zachować pewność siebie w każdej sytuacji, nawet w przypadku porażki, niepowodzenia lub nieprzewidzianych rezultatów. Wszyscy czasem czujemy się gorsi od innych lub niewystarczająco utalentowani. Gdy tracisz wiarę we własne możliwości lub doznajesz w życiu porażki, tracisz pewność siebie z powodu lęku, który można po prostu określić jako olbrzymią niepewność. Wszystkie zmartwienia, pytania i obawy wynikają w większym lub mniejszym stopniu z lęku.


    Strach wzbudza niepewność, a niepewność burzy poczucie pewności siebie. Musisz się upewnić, że Twoja wiara w siebie jest większa niż niepewność. Co Twoi rozmówcy mogą tak naprawdę w Tobie dostrzec? Czy boisz się wykorzystywać swoją pewność siebie lub charyzmę? Chęć pokonania lęku powinna być u Ciebie silniejsza od samego strachu. Chociaż odczuwanie strachu to nic złego, to jednak musisz umieć sobie z nim poradzić i nad nim zapanować. Gdy zwątpisz w swoje możliwości, inni zwątpią w Ciebie i Twoją charyzmę.


    Kolejne czynniki negatywnie wpływające na charyzmę to:


    
      	negatywne myśli,


      	brak zdecydowania co do życiowego celu,


      	zmartwienia.

    


    Brak pewności siebie zawsze będzie negatywnie wpływał na możliwość wywierania wpływu na innych i charyzmę. Nawet jeśli wierzysz w siebie, może się zdarzyć, że czasem będziesz odczuwał strach, napięcie lub niepokój. Pewność siebie to umiejętność zapanowania nad tymi uczuciami. Jeżeli jesteś postrzegany jako osoba niezbyt pewna siebie, Twoi rozmówcy również będą niezdecydowani co do Twojej osoby, Twojego produktu lub pomysłu. Nie panikuj, jeśli nie czujesz pewności siebie podczas każdego spotkania. Ufność we własne możliwości przychodzi z czasem. Prawdziwą pewność siebie zdobywa się doświadczeniem, praktyką i cierpliwością.


    Być może zastanawiasz się, czy zbytnia pewność siebie nie wpłynie negatywnie na możliwość wykorzystania charyzmy. Oczywiście, że tak. Nie możesz być postrzegany jako osoba traktująca innych w sposób arogancki i protekcjonalny. Jak jednak rozpoznać różnicę między pewnością siebie a tupetem? Wszystko sprowadza się do Twoich intencji. Za pewnością siebie stoi szczera chęć pomocy innym oraz wywarcia pozytywnego wpływu na otoczenie. Prawdziwa wiara we własne siły bierze się również ze świadomości posiadania odpowiednich 

Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 3.

    Spójność — czyny a zamiary

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 4.

    Optymizm — dostosuj swoje nastawienie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 5.

    Pozytywna władza — stosowanie przymusu to nie charyzma

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 6.

    Energia i równowaga — żywotność i pomyślność

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 7.

    Poczucie humoru i szczęścia — zależą tylko od Ciebie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Część II

    Podstawowe cechy — praca nad charakterem daje efekty

Dostępne w wersji pełnej.

  
    
      

    


    Rozdział 8.

    Samodyscyplina — silna wola równa się zaangażowanie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 9.

    Kompetencja — niewiedza Ci zaszkodzi

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 10.

    Intuicja — słuchaj swojego instynktu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 11.

    Życiowy cel — źródło nieustającej motywacji

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 12.

    Prawość — liczy się charakter

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 13.

    Odwaga — śmiało głoś swoje przekonania

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 14.

    Kreatywność — wykorzystuj swoją wyobraźnię

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 15.

    Skupienie uwagi — aktywność nie gwarantuje osiągnięć

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Część III

    Przekaz i komunikacja — mów z przekonaniem

Dostępne w wersji pełnej.

  
    
      

    


    Rozdział 16.

    Umiejętności prezentacyjne — przekazuj wiedzę, inspiruj i rozbawiaj

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 17.

    Zdolności interpersonalne — czy ludzie naprawdę Cię lubią?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 18.

    Wywieranie wpływu — pomóż innym dać się przekonać

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 19.

    Sztuka opowiadania — stwórz obraz słowami

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 20.

    Kontakt wzrokowy — porozumienie bez słów

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 21.

    Słuchanie — co takiego?

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 22.

    Osiąganie porozumienia — nawiązywanie błyskawicznego kontaktu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Część IV

    Pobudzanie innych do działania — zaraźliwa współpraca

Dostępne w wersji pełnej.

  
    
      

    


    Rozdział 23.

    Zdolność inspirowania innych — dodawanie sił i energii

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 24.

    Poczucie własnej wartości — zrozumieć ego

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 25.

    Wiarygodność — rzeczywistość a postrzeganie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 26.

    Umiejętność motywowania ludzi — rozbudź w ludziach zapał

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 27.

    Życzliwość — dobroć i współczucie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 28.

    Zdolność określania wizji — wyraźnej i realnej

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 29.

    Empatia — współodczuwanie owocuje przyjaźnią

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 30.

    Szacunek — okazuj go innym, aby móc się nim cieszyć

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Część V

    Bodźce działające na podświadomość — dobre lub złe przeczucia

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 31.

    Komunikacja werbalna — chodzi o to, jak mówisz

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 32.

    Komunikacja niewerbalna — gesty są ważniejsze niż słowa

Dostępne w wersji pełnej.

  
    
      

    


    Rozdział 33.

    Stany emocjonalne — jak zrozumieć uczucia i nastroje

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 34.

    Wygląd zewnętrzny — nie oceniaj po pozorach (łatwo powiedzieć…)

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Rozdział 35.

    Jak zniechęcasz do siebie innych — odpychające zachowania

Dostępne w wersji pełnej.

  
    

    Zakończenie

Dostępne w wersji pełnej.

  
    
      Co dalej?



Dostępne w wersji pełnej.

  
    Źródła

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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