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  Wstęp


  O książce


  „12 nawyków szefa doskonałego to pozycja dla ludzi, którzy chcą wiedzę przekuć w praktykę. Paradoksalnie, nie jest to pozycja wyłącznie dla szefów. Skorzysta z niej każdy świadomy pracownik, któremu zależy na rozwoju i awansie. Z autorem — Tomkiem miałem przyjemność rozmawiać trzy razy podczas robienia wywiadów o inteligencji emocjonalnej, mrocznej triadzie oraz kompetencjach przyszłości. Każde z tych spotkań to była uczta intelektualna solidnie doprawiona doświadczeniem, i to samo mogę powiedzieć o książce”.


  Dawid Straszak, psycholog, trener, twórca kanału „Podcast Charyzmatyczny”


  „Mój pierwszy kontakt z Tomkiem był pośredni. Przeczytałem jego bestsellerową Nową psychologię zarządzania. Następnie zapisałem się na warsztaty, które prowadził, a później zaprosiłem go do Superauto.pl, żeby rozwinął kompetencje menedżerskie mojego zespołu. Świetnie się spisał i dzięki temu współpracujemy od lat! 12 nawyków szefa doskonałego to z jednej strony bardzo użyteczna książka dla pasjonatów rozwoju osobistego (widzę w niej wiele rekomendacji zbieżnych z tymi znajdującymi się w pracach Briana Tracy), z drugiej zaś strony to jedna z nielicznych książek na polskim rynku, która może dać mistrzowski szlif szczególnie doświadczonym i wymagającym szefom”.


  Kamil Makula, CEO w Superauto.pl i Totalmoney.pl, mentor, prelegent Brian Tracy International


  „Tomek ma niezwykły talent do mówienia i pisania o rzeczach złożonych w prosty i porywający sposób. Jedna z jego wypowiedzi dla mojego kanału na YouTube „Kulisy Sukcesu” stała się wiralem i wyświetliło ją 1 740 000 widzów! Jego najnowsza książka 12 nawyków szefa doskonałego ma szansę osiągnąć dużą popularność, ponieważ jest w niej mowa o rzeczach arcyważnych »tu i teraz«. Autor opisuje kluczowe kompetencje ludzi sukcesu oraz daje patent na to, jak je skutecznie przyswoić i uczynić z nich nawykowy oręż!”.


  Angelika Wielgus-Lach, dziennikarka radiowa, twórczyni kanału „Kulisy Sukcesu” na YouTube, autorka książki „Kulisy Sukcesu wystąpień publicznych”, konferansjerka, organizatorka konferencji biznesowych „Diamenty Europy”


  O autorze


  Tomasz Gordon jest certyfikowanym trenerem biznesu, mentorem oraz twórcą i koordynatorem Akademii Menedżera — innowacyjnych studiów podyplomowych na uczelniach WSB MERITO w Bydgoszczy, Toruniu i Warszawie oraz na Uniwersytecie Ekonomicznym w Katowicach. Od ponad 20 lat wspiera menedżerów, HR i działy sprzedaży w rozwoju ich kompetencji. Prowadził zaawansowane projekty szkoleniowe m.in. dla firm takich jak: DHL, Samsung Electronics Polska, Holding WP, Rhenus Office Systems Poland, Huawei Polska, Xiaomi Polska, PZU, PRU oraz Bank Zachodni WBK. Od 2007 roku jest ekspertem wielopoziomowego testu kompetencji zawodowych Master Person Analysis. Jego artykuły publikowano i wypowiedzi cytowano w: „Forbes”, „TVP”, „Rzeczpospolita”, „Personel i Zarządzanie”, „Sukces”, „Gazeta Wyborcza”, „Szef Sprzedaży”, „Strefa Biznesu”, „As Sprzedaży”, „Nowa Sprzedaż” i „World Business Class Magazine”. Dla Brian Tracy International prowadził certyfikacyjne szkolenia dla coachów, mentorów, trenerów biznesu oraz profesjonalnych mówców. Jest autorem bestselleru Nowa psychologia zarządzania. Jak błyskawicznie zmotywować tych, którym chce się najmniej (Onepress, 2020).


  www.tomaszgordon.pl


  Nawiguj!


  Zbigniew Bauman1 porównał swego czasu kondycję współczesnego człowieka do stanu pasażera metaforycznego samolotu, w którym zebrali się ludzie bez konkretnego celu podróży. Na domiar złego po pewnym czasie dowiadują się, że na pokładzie (sic!) nie ma pilota…


  Żyjemy w świecie hiperzmienności: postpandemia, turbulencje geopolityczne, rewolucja AI, wyzwania następujących po sobie pokoleń z mniej lub bardziej rewolucyjnymi postulatami. Mroczny przedmiot pożądania większości — status quo — blednie w kalejdoskopie ciągłych zawirowań. Brak bezpieczeństwa „zamraża” i budzi atawistyczne pragnienie oddania swojej wolności w zamian za iluzję stabilizacji.


  To krajobraz dużych wzrostów biznesowych i spektakularnych tąpnięć. To szansa dla skutecznych i odważnych menedżerów, którzy potrafią poprowadzić „zamrożonych”, wyciszyć ich lęk oraz zmotywować do działania tu i teraz. To wezwanie również dla odważnych przewodników, którzy odnoszą się do faktów i dewaluują mity. Fakt: zmagamy się z egzystencjalnymi i globalnymi wyzwaniami, ale — celebrujmy to i bądźmy za to wdzięczni! Nadal jesteśmy szczęśliwcami, żyjącymi w świecie najbardziej nam przychylnym w historii bytności człowieka na Ziemi2!


  Sprawczość to klucz do poprawy naszego indywidualnego dobrostanu. Badania wskazują, że szefowie/specjaliści, którzy są skuteczni (sprawczy), dostają, pisząc kolokwialnie, bonus dodatkowych 10 lat z ponadstandardowym samopoczuciem psychicznym i somatycznym. Ponętna perspektywa, prawda?


  Jak zatem budować sprawczość w czasach zawirowań? Chcę Ci w tym pomóc! 12 nawyków szefa doskonałego3 to swoisty szwedzki stół wiedzy, rekomendacji, narzędzi i technik, które mogą wydatnie wesprzeć Twój rozwój zawodowy i prywatny. Jak można najskuteczniej z nich skorzystać?


  Przed lekturą zastanów się i wskaż najważniejszy cel zawodowy lub prywatny, który najbardziej teraz z Tobą rezonuje. Może to być na przykład chęć awansu, pragnienie otwarcia własnego biznesu lub potrzeba zadbania o dobrostan prywatny (zdrowie, aktywność fizyczna, relacje). Kiedy już to zrobisz i zaczniesz lekturę, niech Twój cel niczym nawigacja prowadzi Cię po szwedzkim stole użytecznych rozwiązań. Wybieraj z treści te narzędzia, które będą dla Twojego celu szczególnie użyteczne.


  Nie poprzestawaj jednak na samym wyborze. Korzystaj z nich ustawicznie, żeby wiedzę przeistoczyć w nawyk!


  Cel odnaleziony? Odpalamy nawigację?!


  
    1 Zygmunt Bauman (1925 – 2017) — polski socjolog, filozof, eseista, jeden z twórców koncepcji postmodernizmu.


    2 Ostatnio długość życia człowieka przestała rosnąć, a niektóre badania wskazują na nieznaczne jej skrócenie, ale nadal, biorąc pod uwagę dobrostan człowieka współczesnego — jesteśmy szczęściarzami!


    3 Czytelniczki i Czytelnicy mojej poprzedniej książki, Nowej psychologii zarządzania, mogą potraktować niniejszą pozycję jako swoistą kontynuację, pogłębienie i uzupełnienie priorytetowych wątków psychologii zarządzania przełomu drugiej i trzeciej dekady XXI wieku.

  


  Supermoc #1: Ucz się od najlepszych!


  Z rozdziału dowiesz się m.in.:


  
    	dlaczego samoświadomość jest kluczowym zasobem wspierającym rozwój indywidualny i progres organizacyjny,


    	jakie kompetencje cechują najskuteczniejszych reprezentantów świata biznesu,


    	jak można zadbać o triadę najważniejszych zasobów ludzi sukcesu i ją wzmocnić.

  


  Zastanawiałaś/zastanawiałeś się kiedyś, co powoduje, że niektórzy piastują lukratywne stanowiska w korporacjach lub zakładają doskonale funkcjonujące firmy, gdy tymczasem inni przez lata cierpliwie w roli petentów czekają na swoją szansę, a los całkowicie ignoruje ich awanse? Klucz do rozwiązania tej zagadki skrywają: samoświadomość, triada ludzi sukcesu oraz trening wzorcowych kompetencji.


  Samoświadomość to fundament inteligencji emocjonalnej, która w 80 proc. wpływa na sukces zawodowy i spełnienie prywatne. W USA mówi się, że piątkowi absolwenci wyższych uczelni pracują dla tych trójkowych, a czwórkowi lądują w polityce. Osoby o największym IQ to niekoniecznie tytani biznesu. Przyjrzyjmy się zatem kompetencjom, które najczęściej charakteryzują ludzi sukcesu.


  
    
      	
        Jak badać czynniki sukcesu?


        Warto skorzystać z certyfikowanego narzędzia psychometrycznego. Należy jednak uważać, ponieważ na rynku funkcjonuje sporo „kolorowych” testów, które przyciągają krzykliwym marketingiem, ale gdy przyjrzymy się metodologii, odstręczają merytorycznie. Większość z nich bazuje na zakwestionowanej przez naukę postjungowskiej typologii lub popneuropsychologii. Bezpieczną alternatywą są restrykcyjnie przebadane (m.in. przez europejskie i amerykańskie towarzystwa psychologiczne) testy osobowości przeznaczone dla działów HR (np. Master Person Analysis lub Thomas).

      
    

  


  Reżyserzy vs. statyści


  Samouznanie jest znaczącym prognostykiem sukcesu. Najczęściej w biznesie wygrywają menedżerowie czy właściciele firm, którzy potrafią grać pierwsze skrzypce, decydować oraz wywierać skutecznie wpływ na innych. Jednocześnie warto zadbać o to, żeby samouznanie nie było dominującym, narcystycznym podejściem w wyrażaniu siebie (zobacz: „Supermoc #11: uważaj na węże w garniturach!”). Menedżer może wówczas zamknąć się na opinie płynące od zespołu, będzie działał zbyt agresywnie, wchodził za bardzo w twarde, mentoringowe podejście, co zazwyczaj powoduje opór.


  Menedżer emocji


  Osoby skuteczne w biznesie zarządzają swoimi emocjami (zobacz: „Supermoc #5: skutecznie zarządzaj emocjami swoimi i zespołu!”). Wpływają pozytywnie na innych. Potrafią również wyłączyć emocje, gdy mogą one wpływać na efektywność, na przykład podczas negocjacji. Nie trawią nieustannie traumatycznych sytuacji — wzajemnych pretensji, trudnych decyzji (zwolnień), tymczasowych niepowodzeń, bo wiedzą, że trwanie w negatywnej mobilizacji emocjonalnej jest niedobre dla ciała i umysłu. Kiedyś jeden z przedsiębiorców z TOP 100 „Forbesa” zapytany przeze mnie, co jego zdaniem charakteryzuje ludzi sukcesu, powiedział mi bez kozery: „Kiedy prawdziwy fajter, menedżer lub właściciel relaksuje się w trakcie regenerującego snu, nieudacznicy rozkminiają przeszłe bzdury!”.


  
    
      	
        Triada ludzi sukcesu:


        
          	
            Helicopter view

            Ludzie sukcesu zauważają więcej i szybciej od innych. Mają nos do antycypacji (przewidywania) trendów, wyszukiwania okazji biznesowych. Nie zakopują się w masie danych. Od „aptekarskiego” podejścia mają ludzi. TOP koncentruje się na wizji, celu globalnym. Zazwyczaj tacy ludzie dostrzegają szanse i zagrożenia szybciej niż inni. Rysują ogólny obraz projektu, a zespół pomaga im go domknąć na niwie szczegółowych działań. Odpalają start-upy, z oddalenia koordynują procesy, ale do szczegółowej implementacji swoich wizji zatrudniają innych.


            Rada: Idź za swoim talentem! Deleguj. Zauważaj szanse. Podążaj za wizją. „Apteką” niech zajmą się inni!

          


          	
            Monetyzacja

            Wizja biznesu bez finalnej monetyzacji to kwintesencja naiwności zakończona niechybną katastrofą. Ludzie sukcesu każde działanie odnoszą do aspektu finansowego. Są maksymalnie utylitarni, to znaczy koncentrują się na pożądanych celach. Od rynku i współpracowników potrzebują ciągłej informacji zwrotnej na temat tempa wdrażania i zaawansowania procesów biznesowych.


            Rada: Priorytetyzuj działania swoje i koordynowanego zespołu. Zawsze bierz przy tym pod uwagę aspekt monetyzacyjny: które aktywności najszybciej przyniosą najwięcej kasy? Redukuj jałowe wizje! Traktuj pieniądze jako najwiarygodniejszą informację z rynku o jakości świadczonych przez Ciebie usług lub produkowanych dóbr.

          


          	
            „Nerw chwili”

            Ludzie sukcesu bez wahania korzystają z biznesowych okazji, kiedy inni rozważają każde za i przeciw. Wiedzą, że kto nie ryzykuje, ten nie pije szampana. Długo rekrutują (chcą mieć pewność, że będą pracowali z najlepszymi) i szybko zwalniają (kiedy mają dostateczne przesłanki). Gdy z lotu ptaka zauważają biznesową szansę, od razu w nią wchodzą. Jednocześnie zdają sobie sprawę, że nic nie jest na „wieki wieków amen”, że zmienność jest naturą rzeczy, a sukces zazwyczaj usypia. Kiedy są w dołku, wyciągają konstruktywne wnioski i podnoszą się z kolan; gdy są z kolei na szczycie, zabezpieczają się przed letargiem „przytulnego legowiska” (aktualnego źródła dochodu) — w tym celu zapobiegliwie dywersyfikują core’owy biznes.


            Rada: Korzystaj z chwili! Udoskonalaj produkty i usługi w trakcie implementacji. Eksploruj bez zwłoki rokujące nisze. Większość ludzi boi się zmian i lęka ryzyka. Liderzy inspirują i stanowią awangardę nowych trendów i innowacyjnych strategii (zobacz: „Supermoc #6: bądź przewodnikiem dla »zamrożonych«!”).

          

        

      
    

  


  Ekstrawersja vs. introwersja


  W poppsychologii mówi się, że elementem kluczowym w osiągnięciu sukcesu jest postawa ekstrawertywna. I faktycznie ekstrawersja może być w części pomocna w zarządzaniu, w sprzedaży czy w prowadzeniu własnej działalności gospodarczej, ale bez dwóch zdań jest przeceniana. Osoba, która jest bardzo ekstrawertywna, niekoniecznie musi mieć najlepsze wyniki biznesowe. Dlaczego? Bo istotą zaangażowania takiego człowieka nie jest cel w przestrzeni budowania relacji społecznych (utylitaryzm), ale bardzo często sama relacja (radość z kontaktu z drugim człowiekiem).


  Niewątpliwie najlepszym podejściem w ramach kontaktów społecznych jest znalezienie równowagi między dwiema skrajnościami (introwersją i ekstrawersją). Jak to wprowadzić w życie? Buduj kontakty, nawiązuj relacje, wchodź w small talk z klientem wewnętrznym i zewnętrznym. Dopytuj swoich podwładnych i współpracowników na tyle, na ile jest to potrzebne, żeby zrealizować konkretny cel (zmotywowanie, zaangażowanie, zaciekawienie ofertą, budowanie kontaktu). Ale proszę, nie trwaj w tym punkcie dłużej, niż jest to konieczne, ponieważ w podejściu utylitarnym chodzi przede wszystkim o to, aby nie trwonić najważniejszego kapitału naszego istnienia, czyli czasu1.


  „Rutyniarze” vs. wizjonerzy


  Można wyróżnić dwie przeciwstawne strategie podejścia do działań zawodowych. Po jednej stronie mamy praktyków, „rutyniarzy” i osoby z awersją do nowości, a po drugiej — wizjonerów, eksperymentujących i pomnażających wiedzę. „Rutyniarze” wychodzą z założenia, że już wiedzą sporo, nie potrzebują nowego know-how. Mogą powtarzać to, co miało miejsce wcześniej. Jest to dla nich przestrzeń bezpieczna, oni nie chcą za bardzo się wychylać. Są praktykami i wszystko, co nowe, często wywołuje w nich strach. „Wizjonerzy” zaś są otwarci na innowacje, promują wiedzę w organizacji i sami ciągle w nią inwestują. Oba te podejścia mogą nieść ze sobą szanse i zagrożenia.


  Zasobem „rutyniarzy” jest „nieodkrywanie Ameryki”, kiedy nie jest to konieczne — powtarzają to, co działa, i uczą tego innych. Zagrożeniem natomiast są: schematyczność myślenia i działania, strach przed zmianą oraz niski poziom kreatywności. „Wizjonerzy” z kolei wnoszą powiew świeżości, niekonwencjonalnego myślenia oraz idee organizacji nieustannie uczącej się. Zagrożeniem tego podejścia może okazać się oderwanie od rzeczywistości oraz wyważanie już otwartych drzwi. Irracjonalną strategią jest „wymyślanie na nowo alfabetu”, ale w świecie gonitwy informacji, innowacji i zmian — niereagowanie na nie to zgoda na regres2!


  
    
      	
        Jak rozwijać kompetencje ludzi sukcesu?


        Strategicznie. Nie polecam działania na łapu-capu i to zarówno w obrębie rozwoju indywidualnego, jak i inwestowania w postępy osób w organizacji. Najpierw warto zbadać kluczowe dla wzrostu wynikowego kompetencje pracowników za pomocą wiarygodnego testu psychometrycznego. To pozwoli zbudować mapę drogową tu i teraz, a następnie na kanwie tego wyznaczyć strategię dojścia do pożądanego stanu rzeczy. Dopiero wtedy, gdy dysponujemy już arsenałem niezbędnych danych, możemy przygotować skuteczny plan rozwoju. Proponuję inwestować w procesy, a nie jednorazowe fajerwerki powodujące jedynie krótkotrwały efekt wow 3.

      
    

  


  Podsumowanie rozdziału:


  
    	Patrz z lotu ptaka. Zauważaj szanse szybciej od innych i z nich korzystaj!


    	Zarządzaj emocjami, bo porywy emocjonalne mogą zniweczyć największe projekty i lukratywne negocjacje.


    	Niech monetyzacja będzie papierkiem lakmusowym Twojej skuteczności!

  


  
    1 Najnowsze badania z psychologii biznesu wskazują na to, że skracanie procesów w czasie podnosi ich efektywność. Dlatego, w racjonalnych ramach, skracaj spotkania zespołowe i prelekcje sprzedażowe.


    2 Szczególnie 

Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  Supermoc #2: Poławiaj najwspanialsze perły!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #3: Zmierzaj do doskonałości!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #4: Poszerzaj granice zaufania!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #5: Skutecznie zarządzaj emocjami swoimi i zespołu!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #6: Bądź przewodnikiem dla „zamrożonych”!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #7: Niech ciągły rozwój będzie Twoim orężem!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #8: Koryguj bez przemocy!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #9: Miej w pełni naładowane baterie!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #10: Bądź mądrym „terapeutą” dla swoich ludzi!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #11: Uważaj na węże w garniturach!
Dostępne w wersji pełnej.

  Supermoc #12: Bądź mistrzem porywających wystąpień publicznych!
Dostępne w wersji pełnej.

  Implementuj!
Dostępne w wersji pełnej.

  Suplement #1: Ludzie mrocznej triady. „Przez nich będziemy latami zamiatali brudy pod dywan” („Forbes”, 2024)
Dostępne w wersji pełnej.

  Suplement #2: Jak udzielać feedbacku? („Strefa Biznesu”, 2021)
Dostępne w wersji pełnej.

  Suplement #3: Sztuka przemawiania („Strefa Biznesu”, 2022)
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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