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Dlaczego John Maxwell sprzedat ponad milion ksiazek? Bo przedstawia
jasne i przydatne koncepcje. I one dzialaja! A to jest najlepsza ksiazka
Johna. Zwyciezysz, ale nie w pojedynke to produkt pierwszej potrzeby.
Maxwell dostarczyt go w znakomity sposob.
Bos Burorb, autor Halftime i Finishing Well,
zatozyciel Leadership Network

Wriasnie skonczytem czyta¢ najnowsza ksiazke Johna, Zwyciezysz, ale

nie w pojedynke. Rewelacja! (...) John instynktownie trafia w dziesiatke.

Kazdy lider powinien dotaczy¢ t¢ pozycje do listy lektur obowiazkowych.
Jim BLANCHARD, dyrektor generalny Synovus

Johnowi Maxwellowi znéw sig¢ udato! Napisat kolejna ksiazke pelna
whnikliwej wiedzy, zyciowych przyktadoéw i praktycznych zalecen. Zwy-
ciezysz, ale nie w pojedynke bywa powazna, bywa zabawna, ale caly czas
jest interesujaca. Umiejetno$ci postgpowania z ludzmi potrzebujemy bar-
dziej niz czegokolwiek innego. Ksiazka Maxwella zaspokaja t¢ potrzebg!
PauL J. MEYER, zatozyciel Success Motivation Institute, Inc.
oraz ponad czterdziestu innych przedsigbiorstw,
autor bestsellerow z listy ,,New York Timesa”

Prosta i przekonujaca wiedza jest zawsze w cenie. Ta ksiazka to prawdzi-
wa perelka.

Topp C. CasH, prezes AdvoCare International

Pela informacji (...) instrukcji (...) i inspiracji! W tym wybitnym dziele
John Maxwell prezentuje zasady, dzigki ktorym lider §wiadomie zdobywa
i umacnia zaufanie u ludzi. Powinni je przeczyta¢ wszyscy, ktorzy na-
prawdg po$wigcaja si¢ przywodztwu.

Jack KinDER JUNIOR 1 GARRY KINDER, konsultanci, pisarze, mowcy
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swoim zywym charakterem.

Modlimy sig, aby umiejetnosé pozyskiwania ludzi
przetrwata u niej takze w dorostym wieku.
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WPROWADZENIE

W jaki sposob osiagaé sukcesy wraz z ludzmi? Czy cztowiek rodzi
si¢ z kompletnie uksztaltowang osobowoscia, czy tez z intuicja,
ktéra dopiero prowadzi go do sukcesu? Czy Bog daje nam gorsze lub
lepsze umiejetnosci postgpowania z ludzmi, a my powinniSmy si¢
z tym pogodzi¢? Czy kto$, kto catkiem sprawnie radzi sobie z nawiazy-
waniem relacji, moze stac si¢ jeszcze lepszy?

Prawie zawsze potrafimy od razu rozpoznaé, ze znalezliSmy si¢
w obecnosci kogos, kto ,,ma podejscie do ludzi”. Osoby o wyrobionych
umiejetnosciach interpersonalnych tatwo nawiazuja kontakty, wznosza
nas na wyzszy poziom i sprawiajg, ze mamy o sobie dobre mniemanie.
Relacje z nimi sa dla nas pozytywnym do$wiadczeniem i rodza chegé
przebywania w ich obecnosci.

Niektorzy osiagneli takie mistrzostwo w pracy z ludzmi, ze z tego
powodu powinni trafi¢ do galerii staw. Na przyktad Dale Carnegie, John
Wooden, Ronald Reagan czy Norman Vincent Peale. Z drugiej strony,
sa tez tacy, ktorzy pod wzgledem umiejetnosci obcowania z ludzmi za-
shuguja raczej na galerig¢ wstydu. Przychodzi mi tu na mysl Henry Ford
senior, Frank Lorenzo czy nieobliczalny Dennis Rodman.

Nie trzeba jednak zaglada¢ do gazety ani studiowac historii, aby
znalez¢ ekstremalne przyktady podejscia do ludzi. Wystarczy zwracaé
nanie uwagg w codziennym zyciu: na ulicy, w kosciele, by¢ moze takze
w domu, a z pewnoscia — w pracy. Przyjrzyj si¢ na przyktad zawartym
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ZWYCIEZYSZ, ALE NIE W POJEDYNKE

w podaniach o prace sformutowaniom, ktére §wiadcza, ze kandydatom
brakuje umiejgtnosci wspotdziatania z ludzmi:

* Dla pracodawcy bedzie najlepiej, jesli nie bedg musiata
pracowac z innymi.

* W tej firmie — podobnie jak w poprzednich miejscach pracy
— zrobiono ze mnie kozla ofiarnego.

» Uwaga: prosz¢ na podstawie moich czternastu posad nie
wyciaga¢ wniosku, Ze nigdzie nie potrafi¢ zagrza¢ miejsca.
Nigdy nie zwolnitem sig sam.

» Referencje: zadnych. Zostawiam po sobie samo zniszczenie.

A teraz wyobraz sobie, ze ktory$ z tych kandydatow pracuje razem
z tobg!

NIEKTORZY ZNAJA SEKRET

Jaka ceng maja umiejgtnosci wspotzycia i wspolpracy z ludzmi? Zapy-
taj dyrektorow najwigkszych korporacji o cechg najbardziej przydatna
na stanowisku przywodczym, a wigkszo$¢ z nich powie, ze to umiejet-
no$¢ pracy z ludzmi. Z tym samym pytaniem zwrd¢ si¢ do przedsig-
biorcéw, a potwierdza, iz od kontaktow z ludzmi zalezy to, czy czeka
cig¢ sukces, czy porazka. Porozmawiaj z najlepszymi handlowcami,
a wykaza, ze umiejetno$¢ postgpowania z ludzmi jest wazniejsza od
znajomosci towaru. Rowniez nauczyciel, sprzedawca, kupiec, pastor,
rodzic 1 wlasciciel matej firmy powiedza ci, ze od umiejgtnosci poste-
powania z ludzmi zalezy, czy komus si¢ powiedzie, czy nie. Zdolno$ci
interpersonalne sa bezcenne. Czymkolwiek chcesz si¢ zaja¢, odniesiesz
zwycigstwo, jesli umiesz postepowac z ludzmi.

14



‘WPROWADZENIE

Wiele 0s6b popada w putapke, traktujac relacje migdzyludzkie jako
co$§ narzuconego z goéry. To niedobrze, bo jednym z najwazniejszych
czynnikéw decydujacych o powodzeniu w kazdej dziedzinie zycia jest
umiejetno$¢ nawiazywania i podtrzymywania zdrowych stosunkow
z ludzmi. W tej zdolnos$ci zawiera sig potencjal do odniesienia sukcesu.
O tym, ze o naszych osiagnigciach decyduja przede wszystkim ludzie,
doskonale wiedziat Robert W. Woodruff, ktorego przywodztwo wy-
windowalo Coca-Cola Company z regionalnego producenta napojow
w globalna organizacj¢ obracajaca ogromnymi finansami. W ksiazce
Poradnik lidera cytowal go Zig Ziglar, specjalista od relacji migdzy-
ludzkich. Ziglar twierdzi, ze Woodruff przedstawit swego rodzaju credo:

Zycie przypomina sprzedawanie. Sukces w duzej mierze zalezy od
tego, na ile potrafimy zmotywowac ludzi, z ktéorymi mamy do czy-
nienia, aby kupili nas i to, co mamy do zaoferowania.

W tej pracy o tym, czy osiqgniesz sukces, czy poniesiesz poraz-
ke, decydujq przede wszystkim relacje miedzyludzkie. Wazne, jak
na nas reaguja krewni, klienci, pracownicy, pracodawcy, wspolnicy
i koledzy z pracy. Jesli reagujq przychylnie, to mamy spore szanse
na sukces. Jesli nie — jestesmy skazani na porazke.

Smiertelny grzech w stosunkach migdzyludzkich polega na tym,
ze traktujemy je jak co$ oczywistego. Nie podejmujemy czynnych
i regularnych wysitkéw, aby robi¢ i mowic rzeczy, dzigki ktorym
ludzie beda nas lubili, wierzyli nam i chcieli z nami wspdtpracowac
przy realizacji naszych pragnien i celow.

Stale widujemy jednostki i przedsiebiorstwa, ktore dziatajq po-
nizej swojego potencjatu albo zwyczajnie ponoszq porazki, bo po
prostu lekcewazq czynnik ludzki w biznesie i zyciu.

Ludzi iich dziatania traktuja jako co§ narzuconego z gory.
A przeciez to te osoby i ich reakcje decyduja o ich powodzeniu lub
niepowodzeniu'.

15
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WSZYSTKO ZACZYNA SIE OD LUDZI

Wszelkie zyciowe sukcesy maja swoj poczatek w zainicjowaniu sto-
sunkow z odpowiednimi ludzmi, a pézniej we wzmacnianiu tych rela-
cji dzigki odpowiednim umiejetnosciom interpersonalnym. W podobny
sposob zrodet zyciowych porazek mozna szuka¢ w kontaktach z ludz-
mi. Zwigzanie si¢ z agresywnym matzonkiem, nieuczciwym wspdlni-
kiem albo posiadanie w rodzinie toksycznej osoby powoduje wielkie
szkody. Innym razem klopoty nie sa tak dramatyczne, na przyktad
wtedy, gdy wspolpracownik, z ktérym masz na co dzien do czynienia,
czuje si¢ wyobcowany, nie nawiazujesz pozytywnych relacji z waznym
klientem albo zaprzepaszczasz okazj¢ do podbudowania dziecka, ktore
czuje si¢ niepewnie. Wniosek jest taki: w zyciu kazdy sukces i kazdq
porazke mozna sprowadzié¢ do relacji miedzyludzkich.

Zrédel moich porazek zyciowych mozna doszuka¢ si¢ w kontaktach
z konkretnymi osobami. Kiedy$ pewien cztowiek udzielit mi btgdnej
rady finansowej i wszedtem z nim w interes oparty na ropie. Stracitem
10 tysiecy dolarow, ktore razem z Margaret dtugo oszczedzaliSmy. Kie-
dy indziej zatozylem firme i poprositem przyjaciela, zeby ja poprowa-
dzil. Myslatem, ze da sobie radg, ale mylitem sig, i po kilku latach firma
narobita 150 tysi¢cy dolarow diugu.

Nie odgrywam tu roli ofiary ani nie zrzucam swoich win na innych.
Chce tylko wykaza¢, ze umiejetno$¢ wspolzycia i wspodtpracy z ludz-
mi ogromnie wptywa na nasze zycie. Podobnie swoich sukceséw nie
zawdzieczam wylacznie sobie. Zaden z nich nie byl wyczynem solo-
wym. W sukcesach pomagaja mi relacje z ludzmi. U poczatku kazde-
go osiagnigcia lezy kontakt z jakim$ cztowiekiem. Bez pomocy ludzi
z wydawnictwa Thomas Nelson i mojej firmy INJOY ksiazka Prawa
przywodztwa nie sprzedataby si¢ w milionach egzemplarzy. Wigkszo$¢
finansowych osiagni¢¢ moge przypisaé¢ radom i pomocy udzielonej mi
przez brata Larry’ego Maxwella oraz przyjaciela Toma Philippe’a.

Wprawdzie relacje zawodowe sa bardzo wazne, ale jeszcze waz-
niejsze okazuja si¢ stosunki osobiste. Moje zycie duchowe wywodzi
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si¢ z silnej wigzi taczacej mnie z ojcem, Melvinem Maxwellem. Kaz-
dego dnia czujg si¢ spelniony dzigki Zonie Margaret, ktéra pomaga mi
cieszy¢ si¢ sukcesami. Musze tez przyznaé, ze relacjom z ludzmi za-
wdzigczam najdostowniej samo zycie. Nie pisalbym tej ksiazki, gdyby
nie kardiolog John Bright Cage, bowiem w grudniu 1998 roku zabilby
mnie zawal.

WIECE] NIZ DODATEK

Czy miales$ kiedy$ do czynienia z trudng osoba i mys$lates: ona ma ta-
lent, ale ciezko z niq wspolpracowaé albo on jest inteligentny, ale z ni-
kim nie moze sie dogadac? Tacy ludzie nigdy nie wykorzystuja petni
swojego potencjatu i osiagaja tylko utamek tego, co bytoby mozliwe,
gdyby wiedzieli, jak zwycigza¢ razem z innym. Nie rozumieja, ze do-
bre relacje z ludzmi to co$ wigcej niz tylko lukier do ciasta, jakim jest
zycie. To one same sa ciastem — istota tego, czego nam potrzeba do
spetnienia i zyciowych sukcesow.

Co wigc maja robic¢ ci, ktorzy nie posiadaja umiejetnosei interper-
sonalnych? Sam muszg przyznaé, ze u mnie budowanie relacji odbywa
si¢ w sposob naturalny. Urodzitem si¢ z umiejgtnoscia postgpowania
z ludzmi. Ale mimo to cigzko pracowalem nad poprawa tych umie-
jetnosci. Przez pot wieku wiele uczylem sig¢ na podstawie obserwacji
siebie i innych. Teraz t¢ wiedzg przetozylem na dwadzieécia pigé za-
sad wspotzycia z ludzmi, ktérych moze nauczy¢ si¢ kazdy. Dzigki nim
nawet najtwardszy introwertyk bardziej otworzy si¢ na innych. A ktos,
kto ma do tego dryg, moze osiagna¢ mistrzostwo.

Moge tak powiedzieé, poniewaz
wspomniane zasady sprawdzaja sig

. _ aa . Dobre relacje z innymi to
zawsze 1wszedzie. Obojgtnie, czy je- co$ wiecej niz tylko lukier do

ste$ stary, czy milody, czy nalezysz do ciasta, jakim jest zycie.
sangwinikow, czy melancholikow, czy To one same s3 ciastem.

pracujesz, czy bierzesz rentg, czy jestes
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kobieta, czy mezczyzna. Ja stosuje je od dziesiatkéw lat i widziatem,
jak sprawdzatly si¢ podczas podrézy do wielu krajow na szesciu kon-
tynentach. Przestrzegajac ich, optymalizuj¢ szans¢ na odniesienie suk-
cesu i buduj¢ zdrowe, pozytywne wigzi, ktore wioda do powodzenia
zawodowego i satysfakcji osobistej.

Poznajac i przyswajajac sobie zasady wspoélzycia z ludzmi, spo-
strzezesz, ze wiele z nich opiera si¢ na zdrowym rozsadku. Ale nie-
ktore moga cig zaskoczy¢. Inne wzbudza podejrzenie nadmiernym op-
tymizmem. Jednak na podstawie wtasnych do§wiadczen mowig ci, ze
one naprawde dzialaja. Jedna zasada wspotzycia z ludzmi nie uczyni
z nikogo guru relacji migdzyludzkich. Ale stosowanie ich wszystkich
znacznie poprawi jakos$¢ twojego zycia. (I z pewnoscia z powodu ja-
ko$ci swoich relacji z ludzmi nie zostaniesz nominowany do galerii
wstydu!)

Nie oznacza to oczywiscie, ze uda ci si¢ nawigza¢ doskonate relacje
z kazdym, kogo spotkasz na swojej drodze. Na cudza reakcje nie masz
zadnego wptywu. Mozesz tylko starac si¢ by¢ osoba, ktora inni zechca
poznac¢ i z ktora beda cheieli umacniaé relacje.

Umiejetnosci 1 osoby, ktore dobierasz sobie w zyciu, moga ci¢
wspiera¢ lub podcinaé ci skrzydta. Podzielitem zawarte w tej ksiazce
zasady wspotzycia z ludzmi wedlug pytan, jakie musisz sobie zadac,
jesli cheesz osiagac sukcesy wraz z innymi:

1. Gotowo$¢: Czy jesteSmy przygotowani do relacji z innymi?
2. Wigz: Czy jesteSmy gotowi skupi¢ si¢ na innych?

3. Zaufanie: Czy mozemy budowa¢ wzajemne zaufanie?

4. Inwestycje: Czy chcemy inwestowac w ludzi?

5. Synergia: Czy potrafimy stworzy¢ zwiazek obopdlnie
korzystny?

18
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Poznawaj i stosuj zasady wspotzycia 1 wspolpracy z ludzmi, a na
kazde z tych pytan bedziesz mogl odpowiedzie¢ twierdzaco. Dzigki
temu twoje relacje z innymi bedzie mozna uzna¢ za udane. Bedziesz
umial zbudowa¢ zdrowy, efektywny i dajacy spetnienie zwiazek. I zy-
skasz szansg, aby stac si¢ osoba, ktora roOwniez innym pomaga odnosic¢
sukcesy. Czy mozna liczy¢ na co$ lepszego?
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PYTANIE O GOTOWOSC:
CZY JESTESMY PRZYGOTOW ANI
DO RELAC]I Z INNYMI?

Najbardziej uzytecznymi osobami w dzisiejszym Swiecie
sq mezczyzni lub kobiety, ktérzy wiedzg,
jak radzi¢ sobie w relacjach z innymi.
Ludzkie relacje to najwazniejsza szkota zycia.
Srancey C. ALLYN

Pierwszych dwadziescia sze$¢ lat mojej kariery zawodowej prze-
pracowalem jako pastor. Mam $wiadomo$¢, ze ta profesja, jak
chyba zadna inna, wymaga wielkiego zaangazowania, jesli chodzi
o prace z ludzmi. Pastorzy sa powolani do przewodzenia, nauczania,
prowadzenia, doradzania oraz pocieszania ludzi w kazdym wieku i na
kazdym etapie ich zycia, od kotyski do pdznej starosci. Towarzyszymy
im w chwilach radosnych, takich jak dzien §lubu czy chrzest dziecka.
Wzywaja nas w trudnych, ciemnych godzinach zycia, kiedy trzeba ra-
towa¢ matzenstwo od bolesnego rozwodu, w do§wiadczeniu tragicznej
utraty dziecka, lub gdy szukaja odpowiedzi, stajac w obliczu zblizaja-
cej sig $mierci.

W ciagu tych lat nauczylem si¢ szybko rozpoznawaé osoby majace
problemy w relacjach z innymi. I bez znaczenia byt tutaj wiek, wyglad
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czy gabaryty. Czasami doradzalem mtodym ludziom, ktorzy zamiast
popracowa¢ nad swoim podejsciem do innych, narzekali na samot-
no$¢, deklarujac wielka che¢ zawarcia matzenstwa. Szkoda jednak, ze
zamiast skupia¢ si¢ tak bardzo na mysli o matzenstwie, nie pomysleli
najpierw o pracy nad swoim emocjonalnym przygotowaniem — najbar-
dziej zasadnicza kwestia, jesli chodzi o budowanie zdrowych relacji.

Przyjrzyjmy si¢ temu nieco blizej. Nie kazdy z nas jest obdarzony
naturalna zdolno$cia do inicjowania, budowania i utrzymywania zdro-
wych relacji z innymi. Wielu ludzi wychowato si¢ w atmosferze patolo-
gii i odrzucenia, nie znajac wlasciwego modelu stosunkow migdzyludz-
kich. Niektorzy z kolei sa na tyle skoncentrowani na sobie 1 wlasnych
potrzebach, ze zdaja si¢ w ogdle nie zauwaza¢ drugich. Jeszcze inni
zostali w przeszto$ci zranieni tak gleboko, iz nauczyli si¢ patrze¢ na
$wiat przez pryzmat do$wiadczonego bolu. Z powodu nabytych przez
lata uprzedzen nie maja wiary w siebie ani nie potrafia budowaé zdro-
wych wigzi.

Aby stworzy¢ wspaniate relacje, trzeba mie¢ zdrowe ich wyobraze-
nie. Tu jest poczatek wszystkiego. Sadzg, ze istnieje kilka fundamen-
talnych elementow, ktore okreslaja zdolnos¢ cztowieka do wlasciwego
budowania, rozwijania i pielggnowania zwiazkow. One stanowia odpo-
wiedz na kwestig gotowosci. Mozna je uja¢ w postaci pigciu zasad:

Zasada obiektywu: To, kim jestesmy, okresla nasz sposob
postrzegania innych.

Zasada lustra: Pierwszymi osobami, ktore potrzebuja doktadnego
przyjrzenia sig, jesteSmy my sami.

Zasada bolu: Zranieni ludzie ranig innych i sa najbardziej podatni
za zranienie.

Zasada mlotka: Nie siggaj po mlotek, zeby zabi¢ muchg na
czyjej$ glowie.
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Zasada windy: Nasze relacje moga podnosi¢ ludzi do gory lub
sprowadza¢ ich do dotu.

Ktokolwiek stracit z pola widzenia §wiadomos$¢ tych zasad, nie be-
dzie przygotowany do budowania zdrowych wigzi. W konsekwencji
problemy w kontaktach z innymi beda si¢ powtarzaly.

Jesli wszystko wskazuje na to, ze ty, lub ktos, kogo znasz, nie jeste-
$cie w stanie budowac¢ pozytywnych relacji z innymi, przyczyna moze
by¢ kwestia nieodpowiedniego przygotowania. Dzigki przyswojeniu
sobie pigciu wymienionych zasad, bedziesz gotowy, aby zacza¢ budo-
wac wlasciwe, zdrowe wigzi z ludzmi.
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