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Wszystkim tym, ktorzy byli osobami wplywowymi
w naszym Zyciu,
szczegolnie Erikowi Dornanowi,
ktorego Zycie, doswiadczenia i postawa
bardziej niz cokolwiek innego
uksztaiftowaly u Jima i Nancy
umiejetnos¢ pozytywnego wplywania na zycie ludzi.



PODZIEKOWANIA

Musimy je ztozy¢ kilku specjalnym osobom w naszym zyciu. Ich po-
moc i stowa zachgty umozliwity powstanie tej ksigzki. Sq to:

Margaret Maxwell — dzigki jej pozytywnemu wsparciu John mégt staé
si¢ osoba wplywowa,.

Nancy Dornan — osoba, ktora wywiera niewiarygodny wpltyw na swe-
go meza, rodzine i setki tysigcy ludzi na calym $wiecie.

Mea Brink — dzigki jej pomystom i wsparciu moglismy zrealizowad
ten projekt.

Stephanie Wetzel — to ona poprawiala nasze biedy jezykowe.

Linda Eggers — najwspanialsza asystentka, jaka tylko mozna sobie wy-
marzy<.

[ wreszcie Charlie Wetzel — byl naszym pisarzem i partnerem w pisa-
niu tej ksigzki.
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Przedmowa

Kiedy spotkalismy sie obaj kilka lat temu, od razu poczuli-
smy, ze taczy nas magiczna wigz, prawie tak jak braci. Laczylto nas wiele
spraw, moze z wyjatkiem przesztosci. Jim ostatnie trzydziesci lat spedzit
w srodowisku przedsigbiorcow, uczac ludzi, jak odnosi¢ sukces. W tym
czasie zbudowal migdzynarodowa organizacj¢ biznesowa. Z kolei John
od dwudziestu o$miu lat poswieca sie pracy niedochodowe) jako pastor,
przelozony diecezji i mdwca motywacyjny. Jest uwazany za jednego
z najlepszych w Stanach Zjednoczonych doradcow w dziedzinie przy-
wédztwa i rozwijania osobowosci.

Laczy nas rozumienie ludzkiej natury i przekonanie o tym, Ze Zycie
jednej osoby moze mieé¢ wielki, pozytywny wplyw na innych ludzi. Cala
t¢ ide¢ mozna zamkna¢ w jednym stowie: wptyw. Wiemy, jak wielka silte
posiada wplyw na innych 1 chcemy ci o tym opowiedziec.

Przytacz si¢ wige do nas i czytaj dalej. Przekazemy ci wiele naszych
spostrzezen, opowiemy kilka zabawnych i kilka pouczajacych historii.
Podamy ci wreszcie zasady o poteznej sile, zdolne zmienié twoje zycie
1 zycie wszystkich ludzi, na ktorych mozesz mie¢ wplyw,






Wstep

Kiedy byles dzieckiem, kim chciales zostaé w przysztosei?
Czy marzyles o tym, 2zeby by¢ stawnym aktorem, czy piosenkarzem?
A moze prezydentem? Moze chciales zostac sportowcem 1 wziaé¢ udziat
w Olimpiadzie, albo staé¢ sie jednym z najbogatszych ludzi na §wiecie?
Wszyscy mamy marzenia i ambicje. Z pewnoscia udalo ci si¢ zrealizo-
wa¢ niektore z twoich marzen. Bez wzgledu na to, jak wielki sukces od-
nosisz w tej chwili, nadal masz jakie$ cele i marzenia, ktdre wciaz
czekaja na swoja realizacje. Naszym pragnieniem jest pomoéc ci w ich
spetnieniu, uswiadomié ci, jak potgzny kryjesz w sobie potencjal.
Zacznijmy od malego eksperymentu. Spéjrz na ponizsza liste ludzi.
Jest to dosyé zrdéznicowana grupa, ale wszyscy maja jedna ceche wspdl-
na. Ciekawe, czy zgadniesz jaka,

JOHN GRISHAM
GEORGE GALLUP
ROBERT E. LEE
DENNIS RODMAN
JAMES DOBSON
DAN RATHER
MADONNA
HIDEO NOMO
JERRY AND PATTY BEAUMONT
RICH DEVOS
MATKA TERESA
BETH MEYERS
PABLO PICASSO
ADOLF HITLER
TIGER WOODS
ANTHONY BONACOURSI
ALANIS MORISETTE
GLENN LEATHERWOOD
BILL CLINTON
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JOHN WESLEY
ARNOLD SCHWARZENEGGER

Umiejetnos¢ wplywania na ludzi nie spada
na nas nagle. Rozwija sie stopniowo.

Czy juz wiesz, co ich wszystkich taczy? Z pewnoscia nie ich zawody.
Nazwiska te pochodza z list pisarzy, politykdw, sportowcow, artystow, ka-
znodziejow, dyktatoréw, aktordw i biznesmendw. Sa tu mezczyzni i kobie-
ty. Niektorzy z nich sa samotni, inni Zyja w malZzenstwie. Sa w roznym
wieku. Reprezentuja rézne narody i grupy etniczne. Niektorzy z nich sg
stawni i ich nazwiska fatwo bylto rozpoznac, o innych pewnie w ogdle nie
styszates. O co wige chodzi? Co taczy tych wszystkich ludz1? Odpowiedz
brzmi: kazdy z nich jest osobg wplywowq.

KAZDY WYWIERA WPLYW

Stworzylismy te liste prawie zupeinie przypadkowo, wybierajac zna-
nych {udzi oraz postacie z naszego wlasnego zycia, Moglbys$ bez trudu
zrobié to samo. Napisalismy te liste, by zwroci¢ uwage na jedno: kazda
osoba wywiera wplyw na innych ludzi. Niewazne, kim jestes, czy jaki za-
wod wykonujesz. Polityk, taki jak na przykiad prezydent Stanow Zjedno-
czonych, ma ogromny wptyw na setki milionéw ludzi, nie tylko w swoim
kraju, ale na catym $wiecie. Artysci, tacy jak Madonna czy Amold Schwa-.
rzenegger, czgsto wywieraja wplyw na cate pokolenie, zyjace w bardzo
réznych kulturach. Nauczyciele, jak choéby Glenn Leatherwood, ktora
uczyla Johna i setki innych chlopcéw uczeszezajacych do szkotki nie-
dzielnej, majg wptyw na zycie swoich uczniéw, ale réwniez posrednio na
zycie tych, ktorzy z uptywem czasu znaleZli si¢ pod ich wplywem. Nie
trzeba jednak wcale wykonywac jakiego$ wielce szacownego zajecia, aby
sta¢ si¢ osoba. wplywows. Wlasciwie, jesli twoje Zycie w jakikolwiek
sposéb laczy sie z zyciem innych ludzi, to wywierasz na nich wplyw,
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Wszystko, co robisz w domu, w kosciele, w pracy czy na boisku pitkar-
skim, ma wplyw na Zycie innych ludzi. Amerykanski poeta i filozof,
Ralph Waldo Emerson, powiedziat: ,,Kazdy czlowiek jest dla kogos bohate-
rem i wyrocznig. Kazde jego stowo ma dla tego kogos wyjatkowa wartosé”.

Jedli twoim pragnieniem jest odnie$¢ sukces lub zmienié cos na lepsze
we wlasnym $wiecie, musisz sta¢ sie osobg wptywowa. Bez wptywu na in-
nych nie odniesiesz sukcesu. Jesli jestes, na przykiad, sprzedawca, ktory
chce sprzedawa wigce) swojego produktu, musisz umieé¢ wptywac na
swoich klientow. Jesli jestes dyrektorem, twodj sukces zalezy od tego, czy
umiesz wptywaé¢ na swoich pracownikéw. Skoro jestes trenerem, masz
szans¢ zbudowa¢ mistrzowska druzyne tylko wtedy, gdy zdobedziesz
wplyw na swoich zawodnikéow. W przypadku gdybys byt pastorem, twoja
umiejetnosé dotarcia do ludzi i powiekszenia koéciota bedzie zalezata od
wplywu, jaki zdotasz wywieraé na zgromadzenie. Chcac zbudowac zdro-
wa 1 silng rodzing, musisz umie¢ pozytywnie wptywac na swoje dzieci.
Niewazne, jakie sa twoje zyciowe cele, czy co chcesz osiagnal; mozesz
zdoby¢ to szybciej, by¢ bardziej efektywnym, a twdj wktad bedzie bardziej
trwaly, jesli nauczysz sie, jak by¢ wptywows osoba,

Jesli twoje zycie ma jakikolwiek zwigzek
z innymi ludimi, wywierasz wplyw.

O tym, jak zabawnie moga czasami wyglada¢ efekty naszego wplywu
na innych, niech swiadczy pewna historia z czaséw administracji prezy-
denta Calvina Coolidge'a. Gos¢, ktory nocowat w Biatym Domu, jadt na-
zajutrz $niadanie z prezydentem i chcial na nim wywrze¢ pozytywne
wrazenie. Zauwazyt, ze kiedy podano kawe, Coolidge wylal czed¢ zawar-
tosci swojej filizanki na spodek, po czym dodal nieco cukru i $mietanki.
Nie chcac uchybi¢ zasadom etykiety, gos¢ poszedt za przyktadem gospo-
darza i réwniez odlal nieco kawy ze swojej filizanki, po czym dodat tro-
che cukru i Smietanki. Czekat na kolejny ruch prezydenta. Z przerazeniem
zauwazyl, ze stawia on swoj spodek na podiodze — dla kota. Kroniki mil-
cza o kolejnym posunieciu owego goscia.
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NIE MASZ TAKIEGO SAMEGO WPLYWU
NA WSZYSTKICH LUDZI

Wptyw to dziwna sprawa. Mimo ze mamy wplyw na wszystkich wo-
kot nas, wplyw ten nie jest taki sam we wszystkich przypadkach. Jesli
chcesz si¢ o tym przekonaé na wlasnej skdrze, sprébuj nauczyé kilku
sztuczek psa swoich przyjacidt, kiedy nastgpnym razem ich odwiedzisz.

By¢ moze nie zastanawiale$ sie nad tym specjalnie, ale z pewnoscia
potrafisz instynktownie wyczu¢, na kogo masz duzy wptyw, a na kogo
nie. Pomysl, na przykiad, o czterech czy pigciu osobach, z ktérymi pra-
cujesz. Gdy przedstawiasz im jakis pomyst lub propozycijg, czy wszyscy
reaguja tak samo? Oczywiscie, nie. Jedna z nich moze mysled, ze wszyst-
kie twoje pomysly sa wspaniate. Inna moze traktowad sceptycznie wszy-
stko, cokolwiek powiesz. (Z pewnoscia wiesz, na ktéra z nich masz
wplyw.) Ta sama osoba moze jednak by¢ zachwycona kazdym pomystem
waszego szefa, czy ktoregos z kolegdéw. Dlatego twoj wplyw na nig moze
nie by¢ tak silny, jak na inne osoby.

Kiedy juz zaczniesz zwracac¢ baczniejsza uwage na to, jak ludzie rea-
gujq na ciebie i innych, zauwazysz, ze ich reakcje sg uzaleznione od stop-
nia, w jakim wzajemnie na siebie wplywaja. Szybko zorientujesz sie, jak
duzy masz wptyw na réznych ludzi, z ktérymi stykasz si¢ w zyciu. Zau-
wazysz, by¢ moze, ze nawet w domu mozesz nie mie¢ takiego samego
wplywu na wszystkich, Jesli masz zone lub meza i dwoje, czy wiecej
dzieci, zastanow sig, jak wygladaja wzajemne reakcje miedzy tobg a kaz-
da z tych osob. Jedno z dzieci moze mie¢ szczegodlnie silny kontakt z to-
ba, podczas gdy drugie — z twoim wspdimalzonkiem. Jest to zwiazane
z tym, ktére z rodzicéw ma na nie wigkszy wplyw.

STADIA WPLYWU ORAZ ICH EFEKT

Jesli czytates ksiazke Johna Developing A Leader Withing You (Byé li-
derem), to pewnie pamigtasz opis pieciu poziomow przywddztwa, za-
mieszczony w rozdziale pierwszym. Wyglada on tak:



Wstep 15

0SOBISTOSC
KSZTALTOWANIE LUDZI
PRODUKTYWNOSC
PRZYZWOLENIE
STANOWISKO

Przywodztwo (ktore jest specyficznym zastosowaniem wplywu) znaj-
duje sie na najnizszym poziomie, jesli wynika jedynie z zajmowanego
stanowiska. Rozwija si¢ i osiaga wyZzszy poziom, w miarg jak rozwijasz
swoje stosunki z innymi. Wtedy ludzie pozwalajg ci przewodzi¢ w zakre-
sie wykraczajacym poza twoje obowiazki stuzbowe. W czasie gdy ty
i twol nasladowcy stajecie si¢ coraz bardziej produktywni w swoich
dziataniach, twoje przywédztwo osiaga poziom trzeci. Kiedy zaczynasz
mie¢ wplyw na wewnetrzny rozwoj ludzi i osiaganie przez nich petni ich
mozliwosci, twoje przywodztwo wspina sie na poziom czwarty. Tylko
nieliczni potrafia osiagnaé poziom piaty, poniewaz osobistos$cia mozna
sie sta¢ dopiero wtedy, gdy poswiect sie cale zycie pomaganiu ludziom
w osiagnigciu przez nich szczytéw ich mozliwosci'.

Wplyw funkcjonuje w podobny sposob. Nie przychodzi na nas nagle.
Rozwija sie stopniowo. Graficznie mogloby to wygladad tak:

A
POWIELANIE
Ay
BYCIE MENTOREM
Ay
MOTYWOWANIE

Ay
PRZYKLAD

Przeanalizuymy kazdy z tych poziomow:
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Poziom 1: Przykiad

Ludzie reaguja przede wszystkim na to, co widza, Jesli masz dzieci, to
juz pewnie zaobserwowates$ to zjawisko. Bez wzgledu na to, co mowisz
swoim dzieciom, begda naturalnie robié to, co zauwaza, ze ty robisz.
Wigkszo$¢ ludzi, zauwazywszy u ciebie godne podziwu cechy, pozytyw-
na postawg i to, Ze mozna ci ufac, bgdzie chciala, aby$s wywierat wplyw
na ich zycie. Im lepiej ci¢ beda poznawad, tym bardziej beda ci ufaé,
a twoj wplyw na nich wzrosnie — oczywiscie, jesli spodoba im sie to, co
zobacza.

Kiedy spotykasz tudzi, ktorzy ci¢ nie znaja, poczatkowo nie masz na
nich zadnego wptywu. Jesli przedstawia cie kto$, komu ufajg i dodatko-
wo wyrazi swoje uznanie dla ciebie, mozesz sobie chwilowo ,,pozyczyé”
jego wplyw na nich, a przynajmniej jego czesé. Uznaja, ze mozna ci zau-
fa¢, przynajmniej do czasu, kiedy nie poznaja cig lepiej. Zaczna cie ob-
serwowac, a ty w tym czasie bedziesz mogt albo rozbudowad, albo
stracié ten wplyw poprzez swoje dziatania.

Ciekawy wyjatek od tego modelu wydarzen ma miejsce, kiedy w gre
wchodzi ktos stawny. Wielu ludzi ogladajac telewizje, filmy i Sledzac inne
media, pozostaje pod silnym wptywem kogos, kogo nigdy osobiscie nie
poznato. Wiasciwie, najczgsciej pozostaja oni nie tyle pod wpltywem samej
osoby, co jej image'u przekazywanego przez Srodki masowego przekazu.
Taki image wecale nie musi dokladnie odzwierciedla¢ charakteru danego
aktora, polityka, sportowca czy piosenkarza. Tym niemniej, ludzie podzi-
wiajq taka osobe i s pod wptywem pogladéw oraz dokonan, ktore ich zda-
niem nalezy jej przypisywac.

Mozesz by¢ przykladem dla mas,
ale by wznies¢ sie
na wyisze poziomy wplywu,
musisz pracowaé
z poszczegolnymi osobami.
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Poziom 2: Motywowanie

Przyktad moze wywieraé¢ wielki wplyw — zaréwno pozytywny, jak i ne-
gatywny. Moze pochodzi¢ nawet z bardzo daleka. Natomiast jesli cheesz
mie¢ naprawde znaczacy wplyw na zycie innych ludzi, musisz to robi¢
z bliska, Tu dochodzisz do drugiego poziomu wplywu: motywowania,

Zaczynasz wptywa¢é na ludzi motywujaco, kiedy zachecasz ich i po-
rozumiewasz si¢ z nimi na poziomie emocjonalnym. W takim procesie
osiggasz dwie rzeczy: (1) budujesz pomost miedzy soba a tymi ludzmi,
a nast¢gpnie (2) wzmacniasz ich pewnodé siebie i poczucie, Ze sg co$
warci. Kiedy sa z toba, zaczynaja lepie] mysle¢ o sobie i, rzecz jasna,
o tobie. Wtedy wiasdnie twéj wplyw na nich znacznie wzrasta.

Poziom 3: Bycie meniorem

Kiedy osiagniesz taki poziom wplywu na {udzi, ze zaczniesz ich moty-
wowad, zauwazysz, jak pozytywnie oddziatuje to na ich zycie. Aby zwie-
kszyé to oddzialywanie i sprawié, by bylo dlugotrwale, musisz wspiac
sie na kolejny poziom wplywania na ludzi, czyli zosta¢ mentorem. Ozna-
cza to, ze czesé swojego zycia poswigcisz innym ludziom, pomagajac im
w ten sposob osiagnac peinie ich mozliwosci. Sita tego oddziatywania
jest tak wielka, ze Zycie ludzi, na ktorych wywierasz wplyw, zmienia sie
dostownie na twoich oczach. Kiedy dajesz co§ z siebie innym, pomaga-
jac im w pokonywaniu zyciowych przeszkoéd oraz pokazujac, jak rozwi-
ja¢ swoja osobowosC i umiejgtnosci zawodowe, pomagasz im osiagnaé
zupelnie nowy poziom zycia. Mozesz to Zycie naprawde zmieni¢,

Poziom 4: Powielanie

Najwyzszy poziom, jaki mozna osiagna¢, jesli chodzi o wptywanie na
zycie innych ludzi, to wlasnie poziom powielania. W miare jak powie-
lasz swoje wplywy, pomagasz tym, na ktdrych wplywasz. Moga oni juz
sami przekazywaé nastepnym nie tylko to, co otrzymali od ciebie, ale
i to, czego sie sami nauczyli. Bardzo niewielu ludziom udaje si¢ dojsé do
czwartego poziomu wplywow, ale kazdy ma, teoretycznie, taka mozli-
wos¢. Wymaga to jednak hojnosci, zaangazowania i braku egoizmu.
Trzeba takze czasu. Aby wznies¢ si¢ na kolejny poziom wywierania
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wplywu na ludzi, trzeba kazdemu z nich, indywidualnie, poswieci¢ wie-
cej uwagi. Mozesz by¢ przyktadem dla mas, ale dopiero kiedy zaczniesz
pracowaé z poszczegolnymi osobami, bedziesz moght osiggnaé¢ kolejny
szczebel wplywow.

Bill Westafer, jeden ze wspdipracownikéw Johna w kosciele Skyline,
w San Diego, zauwazyl kiedys: ,,Istnieja ludzie, ktérych nastrdj i samo-
poczucie zaleza od mojego wplywu. Nigdy nie uda mi si¢ uciec od tego
faktu”. Byloby dobrze, gdyby kazdy z nas pamigtat o tych stowach. Jesh
pomagasz wielu ludziom osiagnaé¢ wyzyny, sam przyjmujesz na siebie
tym wiekszg odpowiedzialno$c, poniewaz zwiekszyles zakres swoich
wplywéw. To, co mowisz — i, co wazniejsze, to, co robisz — staje si¢ wzo-
rem dla twoich nasladowcéw. Ich postgpowanie bedzie odbiciem wply-
wu, jaki na nich wywierasz.

TWOJ WPEYW MOZE BYC
ALBO POZYTYWNY, ALBO NEGATYWNY

Teraz, kiedy juz wiesz, jaki masz wplyw na innych, musisz si¢ zasta-
nowic, w jaki sposob go wykorzystasz. Zapewne zauwazytes, ze nazwi-
sko zawodowego koszykarza, Dennisa Rodmana, pojawito sie na liscie
0s0b wplywowych na poczatku tego wstepu. StyszelisSmy wiele razy, jak
Dennis Rodman moéwil, Ze nie chce by¢ wzorem dla ludzi. Chee po pro-
stu by¢ soba. Dennis nie rozumie (albo nie chce si¢ do tego przyznaé), ze
juz stat sie takim wzorem. Nie moze temu zaprzeczy¢. Jest przykiadem
dla czlonkow swojej rodziny, dla swoich sasiadéw 1 innych ludzi, ktérzy,
dajmy na to, mieszkajg obok niego i robig zakupy w tych samych skle-
pach, co on. Z racji swojej profesji stanowi rowniez wzor zachowania dla
miliondw innych ludzi. Z pewnoscig miatby wptyw na o wiele mniejsza
liczbe ludzi, gdyby zostat, na przyktad, mechanikiem samochodowym.
Wywiera wplyw na innych i1 sam zdecydowat, jakiego rodzaju jest to
wplyw.
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Nawet jesli w przesztosci wywierales
na innych wplyw negatywny,
mozesz to zmienic i zaczgf¢

wplywac na ludzi w sposcb pozytywny.

Legenda baseballu, Jackie Robinson, stwierdzit: .Zycie nie ma wiel-
kiego znaczenia, jesli cztowiek nie zostawi swojego $ladu w zyciu in-
nych”. Slad Robinsona w zyciu Amerykanéw byt niewiarygodny. Byt on
pierwszym czarnoskérym sportowcem, ktory w polowie lat czterdzie-
stych, pomimo przedladowan rasowych, kpin z jego koloru skéry, fizycz-
nych atakow i grozenia mu $miercia, zaczal gra¢ w pierwszej lidze
baseballu. Robit to z godnoscig i charakterem. Brad Herzog, autor The
Sport 100 uznal Robinsona za najbardziej wplywowa osobg w historii
amerykanskiego sportu;

Po pierwsze, istnieja ludzie, ktérzy zmienili sposéb rozgrywania
gier... Zdarzyli si¢ réwniez tacy m¢zczyzni i kobiety, ktorych obec-
nos$¢ 1 dokonania zmienity na trwale ksztalt catej sportowej sceny...
W koncu w $wiecie sportu pojawito sig kilka osdb, ktorych wplyw wy-
kroczyt daleko poza boiska 1 pozostawil $lad w amerykanskiej kultu-
rze... Robinson, w pewnym sensie, uosabial wszystkie te trzy typy .

Martin Luther King jr, jeden z najbardziej wplywowych Amerykandéw
XX wieku, przyznal, ze Jackie Robinson mial wielki, pozytywny wplyw
na jego zycie i sprawy, o ktore walczyl. Don Newcombe, inny pionier
czarnoskorego baseballu, wspominat stowa Kinga: , Nigdy do konca nie
bedziecie wiedziec, jak wiele ty, Jackie 1 Roy [Campanetla], uczyniliscie,
bym mégt wykonac swoje zadanie”.

Nasz wplyw na innych — dobry czy zty — zauwazamy najczesiciej
w kontekscie 0s6b najblizej z nami zwiazanych. Czasami jednak nie zda-
jemy sobie sprawy z tego, jaki slad pozostawiamy w zyciu innych ludzi
wokdt nas. Anonimowy autor tego wiersza chyba wlasnie o tym myslal,
kiedy pisat:
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Moje 2ycie dothnie dwunastu innvch, nim noc sie zacznice.
Zostawi niezliczone $lady dobra i zia, nim slonce
odplynie nocnym statkiem,
Oto pragnienie, modlitwa, ktorej wysfuchaj bacznie:
Panie, niech moje 2ycie pomaga tym, ktorych dotyka przypadkiem.

Kiedy stykasz si¢ z cztonkami swojej rodziny, kolegami w pracy, sprze-
dawca w sklepie, zauwaz, ze twoje Zycie styka si¢ z zyciem wielu innych
ludzi. Oczywiscie, na cztonkéw swojej rodziny masz duzo wigkszy wplyw
niz na obcych, ktdrych spotykasz. Jesli twdj zawodd czyni cig powszechnie
znang osoba, wywierasz wptyw na ludzi, ktérych nie znasz. Nawet w zwy-
ktych, codziennych kontaktach z ludzmi zostawiasz po sobie jakis slad.
Tych kilka chwil, kiedy stykasz sig z urzednikiem w banku, czy sprzedaw-
czynia w skiepie, moze stac si¢ dla nich przykrym przezyciem lub przywo-
taé¢ usmiech na ich twarzy i umili¢ im caly dziefi. Wybor nalezy do ciebie.

LUDZIE, KTORZY MAJA,
POZYTYWNY WPLYW,
DODAJA WARTOSCI INNYM LUDZIOM

Kiedy bedziesz osiagat kolejne poziomy wplywu i staniesz si¢ aktyw-
ny w tej dziedzinie, zaczniesz wywiera¢ pozytywny wplyw na zycie lu-
dzi i dodawa¢ ich zyciu wartosci. Tak jest z kazdym czlowiekiem, ktory
wywiera pozytywny wplyw na innych. Opiekunka, ktora czyta dziecku,
zacheca je, by kochato ksigzki 1 pomaga mu stac si¢ kims, kto zechce sig
uczy¢ przez cate zycie. Nauczycielka, ktora okazuje zaufanie, mitosc
i pokiada nadzieje w swoje] uczennicy, sprawia, ze dziewczynka czuje si¢
kims$ wartosciowym, mysli dobrze o sobie. Szef, ktory przekazuje czgsct
wiadzy, uprawnien i odpowiedzialnosci swoim podwladnym, poszerza ich
horyzonty myélenia i mobilizuje, by stali sig lepszymi pracownikami
i ludzmi. Rodzice, ktérzy wiedza, kiedy i w jaki sposob okazywac czuloséc
swoimn dzieciom, zachowaja z nimi bliski kontakt, nawet wtedy, gdy beda
one przechodzity peten buntu okres dojrzewania. Wszyscy ci ludzie wzbo-
gacajq o trwate wartosci zycie innych.
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Nie wiemy, w jaki sposob oddziatywujesz na innych dzisiaj, kiedy czy-
tasz te ksigzkg. By¢ moze twoje dziatanie ma wplyw na Zycie tysiecy ludzi,
a moze wplywasz jedynie na swoich wspdtpracownikow i czfonkéw rodzi-
ny. Liczba ludzi nie jest najwazniejsza. Najwazniejsze, by$ pamietat, ze
poziom twojego wplywu nigdy nie jest statyczny. Nawet jesli w przeszio-
sc1 wywierates na ludzi wplyw negatywny, mozesz to zmieni¢ i zaczaé
wplywac na nich pozytywnie. Jesh do tej pory twdj wpltyw byl raczej staby,
mozesz go wzmocnic i staé sie wplywowa osoba, ktéra pomaga innym.

Wlasnie o to chodzi w tej ksigzce. Cheemy ¢i pomoc staé sie osobg wy-
soce wplywowa, bez wzgledu na to, na jakim etapie Zycia jestes, czy jaki
zawod wykonujesz. Mozesz zyska niewiarygodnie pozytywny wkiad
w zycie innych ludzi. Mozesz dodaé ich zyciu olbrzymiej wartosci.

KTO ZNAJDUJE SIE NA LISCIE
OSOB WPEYWOWYCH?

Kazdy moglby usiasé i napisaé liste osdb, ktére wzbogacily o trwate
wartosci jego zycie. Wspominali$my o tym, 2e lista umieszczona na po-
czatku tego wstepu zawiera nazwiska ludzi, ktérzy wywarli wptyw na nas.
Niektdrzy z nich sa znani. Na przykdad John uwaza, ze osiemnastowieczny
kaznodzieja John Wesley miat bardzo znaczacy wplyw na jego zycie i ka-
riere. Wesley byl dynamicznym przywédca, kaznodzieja i krytykiem spo-
tecznym. W swoim czasie ,wywrdcit do gdéry nogami” caly Kodciot
chrzescijanski w Anglii 1 Ameryce, a jego mysli i nauki do dzi§ maja
wplyw na sposdb funkcjonowania Kosciota i wiare chrzeseijan. John uwa-
za, ze Wesley byl najwspanialsza osobowoscig od czasoéw apostola Pawla.

Inni ludzie wymienieni na liscie nie sa tak dobrze znani, ale to w niczym
nie umniejsza wptywu, jaki na nas wywarli. Na przyklad, Jerry i Patty
Beaumontowie wywarli bardzo gleboki wplyw na zycie Jima 1 jego Zzony
Nancy. Oto ich historia:

Nancy i ja poznaliSmy Jerry’ego i Patty prawie dwadziescia
pie¢ lat temu, Kiedy nasze Zony, Nancy i Patty, byly w cigiy.
Beaumontowie byli ludzmi z klasa — bardzo inteligentnymi
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i pewnymi siebie. Od samego poczatku nas zafascynowali, ponie-
waz wida¢ bylo, Ze laczyla ich naprawdg bliska wiez. Zauwazyli-
smy, ze Zyli zgodnie z wyznawanymi przez siebie przekonaniami
i wartosciami.

Nancy poznala Patty, kiedy obie siedzialy w poczekalni u swo-
jego poloznika. Od razu spodobaly sie sobie i zaczely zawieraé
coraz blizsza znajomos$¢. Nie mieliSmy wtedy pojecia, jak wiele
bedzie dla nas znaczy¢ ich przyjazn za kilka miesigcy, kiedy na-
sze rycie odwréci sig o 180 stopni.

Z perspektywy czasu uwazamy z Nancy, Ze byl to dobry okres
w naszym Zyciu. Nasza corka Heather miala pigé lat i dawala
nam wiele radosci. Wiasnie wtedy zaczeliSmy rowniez budowaé
nasz biznes. Wymagal od nas mnéstwa czasu i energii, ale bylo to
zajecie pasjonujgce. ZaczynaliSmy tez dostrzegaé, ze nasza praca
kiedys, w przyszlosci przyniesie nam zyski.

Kiedy Nancy powiedziala mi, Ze jest w ciazy, wpadlem w eufo-
rig. Oznaczalo to, Ze nasza mala rodzina sig¢ powigkszy i mielisSmy
nadziej¢, Ze tym razem urodzi si¢ chlopiec.

Ciaza przebiegala bez komplikacji i po dziewigciu miesigcach
Nancy urodzila naszego pierwszego syna, Erika. Najpierw wszy-
stko wydawalo si¢ w porzadku, a jednak po kilku godzinach le-
karze stwierdzili, ze Erik urodzit si¢ z powaznymi schorzeniami.
Mial rozszczepienie kregoshupa, a jego rdzen kregowy nie byl
uformowany nalezycie. Powiedziano nam, Ze jego przypadek na-
zywa sig spina bifida. Jakby tego bylo malo, podczas porodu za-
kazeniu ulegl plyn mézgowo-rdzeniowy, co spowodowalo ostre
zapalenie opon mézgowych dziecka.

Cale nasze zycie zamienilo si¢ w chaos. Po porodzie, ktory
trwal wiele godzin, byliSmy oboje z Nancy wykonczeni i zdezo-
rientowani. Powiedziano nam, Ze Erik powinien przeji¢ operacje
mézgu i Ze musimy natychmiast podjaé decyzje w tej sprawie. Bez
niej nie bedzie mial zadnych szans, cho¢ nawet po operacji roko-
wania nie byly zbyt dobre. Oboje plakaliémy, kiedy przygotowy-
wano naszego malego, zaledwie Kkilkugodzinnego synka, by go
przewiez¢ do szpitala dziecigcego na nagly operacje mozgu. Mo-
glismy tylko modlié si¢, zeby sie udala.

Czekalismy wiele godzin, az w koncu lekarze wyszli i powie-
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dzieli, ze Erik bedzie zyl. Kiedy zobaczyliSmy go po operacji, by-
lismy wstrzasnieci. ZastanawialiSmy sig, w jaki sposob ktos tak
malenki moze mie¢ podlaczonych do ciata tyle réznych przewo-
déw. Otwor w plecach byl zaszyty, ale z kolei pod czaszke
wszezepiono mu dren, ktéry mial odprowadzaé nadmiar plynu
mozgowo-rdzeniowego i zmniejszaé ucisk srodczaszkowy.

Pierwszy rok zycia Erika pamigtamy jako nie konhczacy si¢
cigg wizyt w szpitalach dziecigcych. W ciagu pierwszych dzie-
wigciu miesigcy Zycia przeszed!l jedenascie powaznych operacji,
z czego trzy w ciagu jednego weekendu. Rzeczy dzialy sig tak
szybko, e doslownie nas przytlaczaly i nawet dokladnie nie ro-
zumieli$my, co nas moze czekaé w przyszioéci.

Usilowalismy jako§ przetrwaé kolejne wyjazdy o pélnocy de
szpitala i probowaliSmy nie mysleé o bélu i strachu o Erika. Zga-
dnijcie, kto wtedy byl z nami i pomagal nam przetrwaé kaizdy
kolejny dzien? Jerry i Patty Beaumontowie. Przyjechali do szpi-
tala tego dnia, kiedy Erik si¢ urodzil, troszezyli si¢ o nas i pocie-
szali, kiedy byl na sali operacyjnej. Przywozili nam jedzenie
i siedzieli razem z nami w szpitalnych poczekalniach. Przez caly
ten czas dzielili sig z nami swoja niesamowicie silng nadziejg.

Co najwainiejsze, pomogli nam uwierzyé, ze Bog ma specjal-
ne plany wobec Erika i nas. Ktéregos dnia Patty powiedziala
Nancy: — Wiesz, ty i Jim mozecie z probleméw Erika uczynié
centrum wszystkiego, czym bedziecie si¢ zajmowaé, ale mozecie
tez uczyni¢ z nich trampoling, z ktérej odbijecie si¢ do zupelnie
nowego iycia.

To wlaSnie wtedy przekroczyliSmy pewien prog w naszym zy-
ciu. StaraliSmy si¢ wznie$¢ ponad codzienne problemy i zauwa-
zyliSmy, ze z takiej perspektywy Zycie wyglada zupelnie inaczej.
ZrozumieliSmy, ze Bég mial plany zwiazane zaréwno z Erikiem,
jak i z nami. Ta wiara przyniosta nam sile i spokéj. Beaumonto-
wie pomogli nam zastanowi¢ si¢ i znaleZé odpowiedZ na jedno
z najwazniejszych pytan w zyciu. Od tamtego dnia zmienili$my
zupelnie nasza postawe i zaczeliSmy zy¢ z wielka nadziejg.
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Bylo to ponad dwadziescia lat temu. Jim i Nancy stracili po pewnym
czasie kontakt z panstwem Beaumontami, chociaz prébowali ich pozZniej
odszukaé. Erik jest dzisiaj dorostym czlowiekiem i catkiem nieZle radzi
sobie w swoim elektrycznym wozku, pomimo udaru, jaki przeszed! pod-
czas jednej z operacji. Jest Zrodltem wielkiej radosci, inspiracji i humoru
dla catej rodziny Domandéw. Pomimo ze ich kontakt z malzenstwem
Beaumontéw trwat jedynie rok, Jim i Nancy nadal pamigtaja, w jak wiel-
ka warto$¢ wyposazyli oni ich Zzycie 1 do dzi§ zaliczaja Patty i Jerry’ego
do 0s6b, ktére wywarty na nich najwigkszy wptyw.

Dzi$ Jim 1 Nancy sa wptywowymi osobami. Ich biznes obejmuje dwa-
dziescia szes¢ krajow $wiata: od Europy Wschodniej do Pacyfiku, od
Brazylii 1 Argentyny po Chiny. Dzieki seminariom, tasmom i kasetom
wideo co roku zostawiaja §lad w Zzyciu setek tysiecy ludzi, a ich biznes
stale sie rozwija. Co wazniejsze dla nich samych, dziela sig swoimi nie-
zlomnymi przekonaniami i wartosciami z ludzmi, ktérzy pozostaja pod
ich wptywem. Robia wszystko, co moga, by przyda¢ wartosci zyciu kaz-
dej osoby, z ktorg si¢ stykaja.

Ostatnio John rozmawiat z Larrym Dobbsem. Jest on wydawca i pre-
zesem firmy Dobbs Publishing Group, ktéra wydaje pisma takie, jak
miesigcznik ,,Mustang”, ,,Goraczka Corvetty”, czy ,,Przeglad Mocnych
Samochodéw”, Rozmawiali na temat wywierania wptywu i Larry opo-
wiedzial historie ze swojego zycia. Zakonczyl ja tak: — Mdj ojciec byt
biednym rolnikiem, wiec niczego wielkiego w zyciu si¢ nie dorobit. Kie-
dy zmarl, odziedziczylem po nim zaledwie dolara. Dat mi jednak co$
o0 wicle wazniejszego niz pieniadze. Przekazal mi swoje wartosci.

Larry powiedziat cos bardzo glebokiego: , Jedyna rzecz o ponadczaso-
wej wartoscl, jaka pozostawia po sobie cziowiek, to jego wplyw na in-
nych ludzi”.

Nie wiemy, 0 czym dokladnie marzysz 1 co chciatby$ przekazac na-
stepnym pokoleniom, ale jesli cheesz zostawié slad po sobie, bedziesz
musiat staé¢ sie mezczyzng czy kobieta zdolng do wptywania na ludzi.
Nie ma innego skutecznego sposobu na dotarcie do zycia innych. Jesli
staniesz si¢ osoba wplywowa, wtedy by¢ moze ktoéregos dnia, kiedy lu-
dzie beda uktadali liste tych, ktorzy mieli znaczenie w ich zyciu, umie-
$z¢za tam rowniez twoje nazwisko.
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UCZCIWOSCIA
WOBEC LUDZI

Ay
POWIELANIE

Ay
BYCIE MENTOREM

Ay
MOTYWOWANIE

A
PRZYKLAD Uczciwosé



Kilka lat temu, gdy wraz z Nancy zalatwialiSmy sprawy bi-
znesowe w Europie, wypadlo nam $wigtowac jej urodziny w Lon-
dynie. Zdecydowalem, ze zamiast wybieraé jej prezent samemu,
zabiorg ja do Escada Boutique, by sama kupila sobie kilka strojow.

Przymierzyla wiele roznych rzeczy i wszystkie jej si¢ podoba-
ly. Kiedy byla w przymierzalni, probujac wybraé ktoras z nich,
powiedzialem do sprzedawczyni, aby zapakowala wszystko.
Nancy probowala protestowad; czula sie zaklopotana kupujgc
tak wiele rzeczy na raz, ale ja nalegalem. Oboje wiedzieliSmy, ze
dobrze wykorzysta te wszystkie ciuchy. Poza tym we wszystkich
wygladala Swietnie.

Kilka dni pézniej odbyliSmy dluga podréz z lotniska Heath-
row w Londynie na migdzynarodowe lotnisko w San Francisco.
Po wyladowaniu stane¢lismy w dlugiej kolejce do obowiazkowej
odprawy celnej. Kiedy spytali, czy mamy co$ do oclenia, powie-
dzieliSmy o zakupionych strojach, i o tym, ile na nie wydalismy.

- Co?! - spytal agent celny. — Chcecie panstwo ocli¢ ubrania?

Spojrzal na kwot¢ wpisang do deklaracji i powiedzial:
—To chyba zart!

— To prawda, ze wydaliSmy na nie troche¢ pienigedzy, chociaz
nie zdawalismy sobie sprawy z tego, Ze bylo to az tyle

— Z jakich materialéw uszyte sa te stroje? — spytal.

Zabrzmialo to dosy¢ dziwnie. — Z réznych rzeczy — powiedziala
Nancy. — Z welny, bawelny, jedwabiu. Kazda sztuka z czego inne-
go. S3 tam sukienki, plaszcze, bluzki, buty, paski, dodatki. A dla-
cZego pan pyta?

— Na kazdy material obowigzuje inna stawka celna — odpowie-
dzial. — Bede musial zawolaé szefa, bo nie znam ich wszystkich.
Nikt nie zglasza ubran do oclenia. — Wygladal na zmartwionego,
— Prosz¢ wypakowaé wszystko i poukladaé¢ wedlug materialéw. —
Kiedy zaczelismy otwieraé walizki, poszed!l po szefa. Slyszelismy,
jak po drodze mowil do kolegi: — Bobby, nie uwierzysz, co mi sig
przytrafilo...

Dobre czterdziesci pig¢ minut trwalo, zanim posegregowali-
§my wszystko i ustaliliSmy, co ile kosztowalo. Naleznego cla wy-
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szla niezla sumka — okolo 2 tysigcy dolaréow. Kiedy pakowalismy
z powrotem wszystkie te rzeczy, agent powiedzial:

— Wie pan co? Ja chyba pana znam. Pan Jim Dornan, tak?

- Tak - odparlem. — Przepraszam, czy my si¢ juz kiedys spot-
kalismy? — Jego twarz nie wydawala mi sie znajoma.

— Nie — odpowiedzial. — Ale moj kolega jest w panskiej organi-
zacji. Network 21, prawda?

— Zgadza sie.

— Widzialem panskie zdjecie. Wie pan, ten kolega mowil, ze je-
$li podlaczytbym si¢ do tej organizacji, méglbym niezle zarobié.
Nie sluchalem go specjalnie uwaznie. Teraz widze, Ze powinie-
nem poshuchaé tego jeszcze raz. Moze mial racje. Widzi pan,
wiekszosé ludzi, ktorych spotykam tu codziennie, prébuje prze-
mycaé réine rzeczy, nawet te, ktérych w ogdéle nie wolno przy-
wozi¢. A wy zglosiliScie do odprawy rzeczy, ktore z latwoscia
moglidcie przewieic. Zaoszcezedziliby$cie mnostwo pienigdzy!

~ Pewnie tak — odpowiedziala Nancy — ale wolg stracié¢ pienig-
dze na clo niz straci¢ czyste sumienie.

Kiedy staliSmy w tej kolejce, nie przyszlo nam do glowy, e
ktokolwiek tam moze nas znaé. GdybysSmy cheieli oszukaé tych
celnikow, nie wzi¢libyémy w ogoéle pod uwage, Ze kto§ moglby nas
rozpozna¢. SadziliSmy, Ze jesteSmy tam anonimowymi pasaZera-
mi. Myslg, ze wlasnie tak kombinujg ludzie, kiedy usilujg ulatwié
sobie Zycie w jaki$§ sposéb. Myslg sobie: ,,Nikt si¢ nie dowie”.
A jednak inni ludzie wiedza. Twoja Zzona czy maz, dzieci, przyja-
ciele, wspdlnicy... wszyscy wiedza. Co wazniejsze, nawet jesli uda
ci si¢ zatrzeé Slady tak, zeby nie wiedzieli, co robisz, ty sam wiesz!
A nie chcesz przeciez pozbyé sig, ani sprzedaé swojej uczciwosci
za fadnq ceng.

Spotkanie Jima z agentem celnym jest jeszcze jednym przyktadem na
to, jakie zdanie na temat uczciwosci maja ludzie w dzisiejszych czasach.
Ze smutkiem trzeba przyznaé, ze przestata ona by¢ norma. Kiedy ludzic
spotykaja kogos naprawdg¢ uczciwego, sa zaszokowani. Powszechna
przyzwoitos¢ nie jest juz tak powszechna.
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PRAWDZIWA UCZCIWOSC
NIE JEST NA SPRZEDAZ

Kwestie zwigzane z charakterem czlowieka przejawiaja si¢ w kazdym
aspekcie zycia. Kilka lat temu, na przyktad, finansista Ivan Boesky pod-
czas przemoOwienia w szkole biznesu UCLA chciwosé otwarcie nazwal
,.dobra cecha”. Takie wypaczone rozumowanie wkrotce wpedzilo go
w klopoty. Kiedy jego nieuczciwe machinacje na Wall Street wyszty na
jaw, zostat skazany na 100 miliondéw dolaréw grzywny 1 trzy lata wigzie-
nia. Niedawno ogloszono, ze jest zrujnowany i Zyje z alimentow, ktdre
wyplaca mu byla zona.

Potrzeba uczciwosci jest dzis
prawdopodobnie rownie wielka
jak zawsze. Jest absolutnie niezbedna
komus, kto chce zosta¢ wplywowaq osobq.

Réwniez sfer rzadowych nie moga nie dotyczy¢ kwestie zwigzane
z uczciwoscia. Departament Sprawiedliwosci $ciga osoby publiczne jak
nigdy dotad. Chwali sie, ze w ciaggu roku skazuje 1100 takich 0séb — jest
to do$¢ dwuznaczny rekord.

Wtasciwie gdziekolwiek sig nie spojrzy, wida¢ przyklady zatamywania
si¢ zasad moralnych. Telewizyjni kaznodzieje podlegaja upadkom, matki
topia swoje dzieci, zawodowi sportowcy odnajdywani sa w pokojach ho-
telowych po zazyciu narkotykow i w objeciach prostytutek. Lista stale ro-
snie. Wydaje sie, ze wiele 0sob traktuje uczciwos¢ jako przestarzaly idee,
co$ nieprzydatnego, czy nie pasujacego do naszego rozpedzonego swiata.
A jednak, potrzeba uczciwosci jest dzis rownie wielka jak zawsze. Jest ab-
solutnie niezbgdna komus, kto chee zosta¢ wpltywowa osoba.

Stephen Covey w swoim bestsellerze Siedem nawykow czlowieka suk-
cesu pisal, jak wazna jest uczciwos¢, by odniesé sukces w zyciu:
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Jesli bede uzywal strategii wplvwania na ludzi i taktyk, dzigki
ktérym beda oni robi¢ to, co bym cheiat: beda pracowac lepiej, z wiek-
$z3 motywacja 1 szanowac siebie nawzajem — a mdj charakter pozosta-
nie z gruntu zlty, naznaczony dwulicowoscia czy nieszczeroscig — to na
dhuzsza mete niemozliwe jest, bym odnios! sukces. Moja dwulicowos¢
zrodzi brak zaufania, a wtedy wszystko, co zrobig¢ — nawet przy uzyciu
tak zwanych dobrych technmik kontaktéow miedzyludzkich — zostanie
uznane za manipulacje.

Nie ma specjalnego znaczema to, jakich stow sie uzywa, ani nawet
to, czy ma si¢ dobre intencje; jesli brakuje zaufania, nie ma na czym
zbudowac trwatego sukcesu. Jedynie szczera dobro¢ wlewa zycie do
stosowanych technik’.

Uczciwosc jest konieczna, by odniesc sukces w biznesie 1 w Zyciu pry-
watnym. Badania, przeprowadzone wspolnie przez Podyplomowe Stu-
dium Zarzadzania przy UCLA oraz firme Korn/Ferry International
z Nowego Jorku, objety okolo 1300 dyrektorow wyzszego szczebla.
71 procent z nich stwierdzilo, ze uczciwosé jest najbardziej potrzebna
cecha charakteru, jesli chee sig odnieéé¢ sukces w biznesie. Studia Cen-
trum Kreatywnych Badan dowiodly, Ze osoba pragnaca wspiaé si¢ na
szczyt danej organizacji moze co prawda pokonaé wiele probleméow
i btedow, ale prawie nigdy nie bedzie mogla stanac na czele danej grupy,
jesli stracita powszechne zaufanie i opini¢ osoby uczciwej.

UCZCIWOSC SKEADA SIE Z DROBIAZGOW

O ile uczciwosd jest bardzo wazna, jesli chcesz osiagnaé sukces w bi-
znesie, o tyle jest niezbedna, gdy chodzi o bycie osobg wplywowa. Sta-
nowi ona fundament, na ktorym buduje si¢ inne wartosci, takie jak
szacunek, godnosc i zaufanie. Jesli fundament uczciwosci jest staby, albo
juz pekniety, bycie osoba wptywowa nie bedzie mozliwe. Jak to ujeta
Cheryl Biehl: ,,W zyciu juz tak jest, ze jesli nie mozesz komus ufac we
wszystkich sprawach, to tak naprawdg nie zaufasz mu w niczym”. Nawet
ci ludzie, ktorzy potrafig ukrywac swoj brak uczeiwosel przez jakis czas,
w koncu doznaja porazki, a wptyw, jaki udato im sie zdobyé¢, zniknie.
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Uczeiwos¢ bedzie ¢i przynosita takie same korzysei, jak silne funda-
menty twojego domu podczas gwaltownej burzy. Jesli fundament jest so-
lidny, wytrzyma napér nawet wielkich fal wody., Gdyby jednak pojawily
sig w nim peknigcia, woda zacznie je drazy< i powigkszaé, az caty funda-
ment, a wraz z nim i dom, rozpadnie si¢ pod wptywem naporu.

Uczciwos€ jest najbardziej potrzebng cechaq,

by odnies¢ sukces w biznesie.

Dlatego jest bardzo wazne, by zachowywaé uczciwosé nawet w najdrob-
niejszych sprawach. Wiclu ludzi w tym momencie popetnia blad. Uwazaja,
Ze drobiazgi si¢ nie licza. Dopdki nie popelniaja zadnych wiekszych wykro-
czen, sa w porzadku. A jednak nie jest to tak. Nowy wielki slownik jezvka
angielskiego wydany przez Webstera, definiuje uczciwosé jako: , trzymanie
si¢ zasad moralnych 1 etycznych, gleboko moralny charakter, szczerosé”.
Zasady etyki nie s3 elastyczne. Male, niewinne klamstwo pozostaje ktam-
stwem. Kradziez pozostaje kradziezg — niewazne, czy chodzito o jednego
dolara, o tysiac, czy o milion. Uczciwosé stawia charakter ponad zdobycza-
mi materialnymi, ludzi ponad przedmiotami, shuzbe ponad wtadzg, zasady
ponad wygoda, myslenie dlugofalowe ponad chwilg obecna.

Dziewigtnastowieczny duchowny, Phillips Brooks, utrzymywat: ,,Cha-
rakter buduje sig w krotkich chwilach naszego zycia”. Za kazdym razem,
gdy lamiesz zasade moralng, tworzysz pekniecie w fundamencie swojej
uczeiwoscl. Kiedy naslaja ciezkie chwile, zachowanie uczciwosci jest je-
szeze trudniejsze. Charakteru nie tworzy si¢ w momentach kryzysu; on sig
tylko wtedy ujawnia. Wszystko, co robited w przeszlosci — i czego zanie-
dbales — przychodzi ci na mys], kiedy jestes w klopotach.

Troska o uczciwos¢ i rozwijanie jej wymagaja statej uwagi. Josh We-
ston, prezes firmy Automatic Data Processing, Inc., méwi: ,Zawsze sta-
ram sie zy¢ zgodnie z prosta regula: Nie réb tego, o ¢zym nie cheiatbys
przeczyta¢ nastepnego dnia w gazetach™. To dobry standard, ktérego
Wwszyscy powinnismy sig trzymac.





