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Podsumowanie:

W ksiazce Skuteczni liderzy zadajq trafie pytania John C. Maxwell zaglebia si¢ w proces stawania si¢
skutecznym liderem, badajgc, jak mozna zadawac pytania z korzyscig dla siebie. Jakie pytania
liderzy powinni stawia¢ sobie samym? Jakie pytania powinni zadawac cztonkom swojego zespotu?
Nastegpnie odnosi si¢ do najtrudniejszych problemow, z jakimi zgtaszaja si¢ do niego liderzy.

Za pomocg medidéw spotecznosciowych Maxwell umozliwit swoim czytelnikom i stuchaczom
zadawanie mu pytan w kwestiach zwigzanych z ich sukcesem zawodowym, a nast¢pnie wybrat
70 z nich dotyczacych najpopularniejszych tematéw, w tym: Jak moge odkryc¢ swdj osobisty cel
Jako lider? Jaki jest najskuteczniejszy codzienny nawyk, ktory kazdy lider powinien rozwingc? Jak
zmotywowac cztowieka bez motywacji? Jak pracowac z trudnym liderem, ktory nie ma wizji?
Ksigzka ta jest doglebng, odkrywczg odpowiedzig skierowang do tych wiasnie czytelnikéw, jak
i do kazdego, kto ma poczucie stagnacji w drodze do rozwinigcia swojego najwigkszego
potencjatu. Kazdy lider dysponuje obszarami, w ktérych moze si¢ rozwijaé. Rady zawarte na tych
stronach pomogg czytelnikom oceni¢ ich obecng pozycje i utozy¢ efektywny plan osiggnigcia
zamierzonych cel6w.
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CZESC 1

PYTANIA,
KTORE
JA ZADAJE






Dlaczego pytania sa tak wazne?

Pytanie — od 40 lat zadaj¢ pytania na temat przywdédztwa. Mozna
by pomyslec, ze z czasem, skoro uzyskalem juz tysigce odpowiedzi,
pytania staly si¢ dla mnie mniej istotne. Ale prawda jest zupelnie
inna. Im wigcej pytan zadaje, tym wiekszg wartos¢ w nich dostrze-
gam. Gdyby nie madre rady i btyskotliwe odpowiedzi, ktére przez te
lata otrzymatem na moje pytania, zastanawiam si¢, gdzie bym dzisiaj
byl. Z pewnoscig nie rozwingtbym si¢ tak bardzo i nie zaszedt tak
daleko. Ludzie, ktérym zalezalo na mnie na tyle, by udziela¢ mi po-
rad 1 wskazowek, kiedy zadawalem im pytania, przyczynili si¢ ogrom-
nie do tego, jakim liderem dzis jestem.

A teraz, jako ze jestem juz w drugiej potowie mojego zycia,
ludzie zadaja mi coraz wigcej pytai. Sadze, ze to dlatego, iz widzg
we mnie autorytet w dziedzinie przywddztwa. Po czesci ze wzgledu
na méj wiek. Ale rowniez dlatego, ze ludzie wyczuwaja moje prag-
nienie zwigkszania ich wartosci, a ci, ktérzy sa gltodni wiedzy, czesto
sami mnie odnajdujg.

Kiedy zaczynatem nauczaé przywddztwa, niemal caty méj czas
poswigcalem na prowadzenie wykltadow. Dzisiaj, podczas niemal
kazdego mojego wystapienia, ludzie chcg mie¢ czas na zadawanie
mi pytan dotyczacych przywddztwa, na co chetnie przystaje. Dzie-
lenie si¢ tym, czego si¢ nauczytem, nie tylko sprawia mi przy-
jemnos¢, ale gdy odpowiadam na pytania, moge po prostu méwic
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z glebi serca. Gdy ludzie z przejeciem opowiadajg o swoich przy-
padkach i zmartwieniach, ja staram si¢ dzieli¢ z nimi moim doswiad-
czeniem z pelng transparentnoscig. Zawsze chcg pomagaé ludziom,
ktérzy pragng zrobi¢ cos dobrego.

Te przezycia majg dla mnie tak wielkg wartos¢, ze postanowitem
napisac te ksigzke. Pragne pokazaé, jaki wpltyw te pytania wywarty
na moje zycie, podzieli¢ si¢ tymi, ktére zadaj¢ sobie i innym, oraz
odpowiedzie¢ na pytania pochodzgce od ludzi z réznych krajow,
z r67ng historig, i r6znych zawodow.

Wartosc pytan

Jesli cheesz odnies¢ sukces 1 wykorzysta¢ swoj potencjat przywdd-
czy, to powinienes uczyni¢ zadawanie pytain Twoim stylem zycia.
A oto dlaczego:

1. Otrzymasz odpowiedz tylko na te pytania,
ktére zadasz

Czy zdarzylo Ci si¢ kiedyS nie zada¢ pytania, bo myslales, ze
moze by¢ ghupie? Mnie si¢ zdarzylo! Zbyt wiele razy pozwolilem
swojemu pragnieniu, zeby nie wygladaé glupio, przeszkodzi¢ mi
w zdobyciu wiedzy, ktdérej potrzebowatem. Rochard Thalheimer,
zatozyciel firmy Sharper Image, stwierdzit kiedys: ,,Lepiej wygladac
na niedoinformowanego, niz by¢ niedoinformowanym”. I wtasnie
dlatego musimy utemperowaé nasze ego i zadawac pytania, nawet
ryzykujac, ze bedziemy ghupio wygladali.

Jesli martwisz si¢, ze zadawanie pytail moze Zle wplynaé na
Twaoj wizerunek, pozwol, ze podziele si¢ z Tobg pewna refleksjg. Lu-
bie czytac felietony Marilyn von Savant w niedzielnym wydaniu ma-
gazynu ,,Parade”. Jako osoba, ktéra w Ksiedze rekordow Guinessa
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widnieje w kategorii ,,Najwyzsze 1Q”, Marilyn odpowiada na trudne
1 czgsto zdumiewajgce pytania od czytelnikow. W felietonie z 29 lip-
ca 2007 roku postanowita podzieli¢ si¢ pytaniami, na ktére trudno jej
bylo odpowiedzie¢ — nie dlatego, ze byty trudne, ale dlatego, ze... po
prostu spojrz:

* Masz na imi¢ tak samo jak Marilyn Monroe. Czy jestescie
spokrewnione?

* (Czy nie uwazasz, ze zmiana czasu na letni moze wptywac na
globalne ocieplenie? Im diuzej Swieci storice, tym bardziej
ogrzewa atmosfere.

* Niemal co noc widze spadajgce gwiazdy. Pojawiajg si¢ jakby
znikad. Czy te gwiazdy wypadajg z konkretnych konstelacji?

e Dlaczego we $nie nie potrzebuj¢ okularéw, zeby dobrze wi-
dziec¢?

e (Czy brzuchoméwca moze rozmawiac¢ z dentysta, gdy ten
leczy jego zgby?

e Zawsze widze gesi lecgce w kluczu w ksztalcie litery V. Czy
to jest jedyna litera, ktra znaja?'

Czyz teraz nie czujesz si¢ lepiej ze swoimi pytaniami?

Jesli checesz uzyskaé odpowiedzi, to musisz zadawaé pytania.
Nikt nie pomégt mi zrozumie¢ wartosci zadawania pytan lepiej niz
moj przyjaciel Bobb Biehl. W swojej ksigzce Pytania, ktore warto
zadawac pisze:

Istnieje gigantyczna réznica miedzy osobg, ktéra nie zadaje

zadnych pytan, mogacych pomoc jej w danej sytuacji, a taka,
ktéra zadaje dogtebne pytania. Oto kilka roznic:
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BRAK GLEBOKICH PYTAN ZADAWANIE GLEBOKICH PYTAN
Powierzchowne odpowiedzi Dogtebne odpowiedzi
Brak pewnosci Pewnos¢ w zyciu
Podejmowanie kiepskich decyzji Podejmowanie madrych decyzji
Zycie w mentalnej mgle Krystalicznie czysta koncentracja w zyciu
Praca nad rzeczami nieistotnymi Koncentracja na rzeczach najwazniejszych
Niedojrzate dziatanie Dojrzate dziatanie”

»Umiejetnosc zadania wiasciwego pytania to ponad
potowa sukcesu w poszukiwaniu odpowiedzi”
— Thomas J. Watson

Zadanie wlasciwego pytania wlasciwej osobie i we wiasciwym
momencie jest wymarzong kombinacja, poniewaz odpowiedzi, ktére
w ten sposob otrzymasz, nakierujg Ci¢ na sukces. Zatozyciel IBM
Thomas J. Watson powiedzial: ,,Umiejetnos¢ zadania wiasciwego
pytania to ponad potowa sukcesu w poszukiwaniu odpowiedzi”. Ale
jest to prawdg wylacznie wowczas, jesli jestes gotow zadac to pytanie.

2. Pytania otwierajg drzwi, ktore inaczej
bylyby nadal zamkniete

W miodosci ogladatem czesto 1d7 na catos¢ — teleturniej, w kto-
rym uczestnicy musieli wybra¢ jedng z trzech bramek, zeby mieé
szans¢ wygrania gtéwnej nagrody. Fajnie si¢ to ogladato, ale tam
chodzito wylacznie o tut szczgscia. Czasami ludzie wygrywali Swiet-
ne nagrody. A czasami odchodzili z niczym.

W zyciu stajemy przed wieloma drzwiami. Za nimi ukryte sg
rézne okazje, prowadzace do mozliwosci, doswiadczen i ludzi, ale
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Dlaczego pytania sa tak wazne?

drzwi trzeba zawsze najpierw otworzy¢, zanim si¢ przez nie przej-
dzie. Pytania sg kluczami do tych drzwi. Na przyktad: mialem nie-
dawno przywilej poprowadzenia wywiadu z Condoleezzg Rice pod-
czas seminarium Leadercast na Uniwersytecie Stanforda. Wiedzac,
ze bedzie to ogladato ponad 150 tysigcy ludzi, chcialem tak niesa-
mowitej kobiecie, posiadajacej tak wybitng wiedzg¢ i doswiadczenie
zyciowe, zada¢ dobre pytania, zebySmy mogli si¢ od niej czegos$ na-
uczy¢. Przez wiele dni zbieralem informacje, czytalem jej ksigzki
i rozmawiatem z ludZmi, ktérzy mogliby mi cos o niej powiedziec.

Kiedy w koricu spotkalismy si¢, stwierdzilem, ze jest wyjatkowa
1 btyskotliwa. Kazdym pytaniem otwieratem kolejne drzwi do zrozu-
mienia jej doswiadczenia. Pod koniec spotkania byliSmy juz przy-
jaciétmi. Nauczytem si¢ bardzo wiele i mam nadziejg, ze stuchacze
réwniez.

Pytania rozwiazujace problemy

Jako lider musisz zawsze mie¢ baczenie na dobro Twojego
zespotu. Kiedy na drodze staje Ci jaki$ problem i nie wiesz, jakie
kroki podja¢, aby pchna¢ zesp6t do przodu, zadaj sobie naste-
pujace pytania:

- Dlaczego wystapit ten problem?

« Jak rozwigzac ten problem?

« Jakie konkretnie kroki musimy podja¢, aby go rozwigzac¢?

Ekspert w zakresie zarzgdzania Peter Drucker powiedziat: ,,Moja
najwigkszg sitg jako konsultanta jest udawanie, ze czegos nie wiem,
i zadawanie pytari”. On znat sekret. Skuteczni liderzy nieustannie
zadajg pytania i majg zarliwe pragnienie czerpania z umystow

innych ludzi.
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3. Pytania sg najprostsza drogq
do tworzenia wiezi z ludzmi

Czesto widze, jak moéwcy stojg przed publicznoscia i starajg
si¢ zbudowaé wystgpienie w oparciu o wszystkie swoje pomysty.
O wiele lepiej by im szto, gdyby zamiast tego sprobowali zbudowac
relacje z ludZmi siedzacymi na widowni. Stowo komunikacja pocho-
dzi od tacinskiego stowa communis, oznaczajacego wspdlny. Zanim
mozliwa bedzie komunikacja, musimy stworzy¢ ptaszczyzng poro-
zumienia. Im wigcej kwestii wspolnych, tym wigksza szansa na po-
rozumienie i komunikacj¢. Celem skutecznej komunikacji jest
spowodowanie, by ludzi mysleli: Ja tez! A zbyt wielu méwcow zda-
je si¢ wywolywac pytanie: No i co 7 tego?

Najbardziej skuteczng metodg nawigzania porozumienia z inny-
mi jest zadawanie pytai. Wszyscy kiedys doswiadczyliSmy zain-
teresowania ze strony innych, kiedy zabtadziliSmy i spytaliSmy
o droge. Ludzie zazwyczaj przerywaja to, co akurat robig, zeby po-
moéc innym. Pytania taczg ludzi.

Oczywiscie trzeba zadawa¢ wtasciwe pytania. W 2013 roku
zostalem zaproszony do wzigcia udzialu w turnieju AT&T Pebble
Beach National Pro-Am. Kazdy golfista marzy o udziale w tym wspa-
nialym turnieju, ale propozycja zagrania w nim razem z najlepszymi
golfistami Swiata przeszlta moje najsSmielsze marzenia! Ja i jeszcze
jeden zawodnik amator zostaliSmy przypisani do dwoch zawodo-
wych graczy: Steve’a LeBruna i Aarona Watkinsa. Swietnie si¢
bawilismy. Ale musz¢ o czyms opowiedziec: przez cztery dni, kiedy
razem graliSmy, zaden z tych profesjonalnych golfistow nie zadat mi
nawet jednego pytania na temat golfa. Nie poprosili nawet o pomoc
w przymierzeniu uderzenia ani o radg, w jakim klubie powinni grac.
Dlaczego? Bo to nie byly pytania, ktére powinni mi zadawaé. Nie
mam do zaoferowania nic wartosciowego w tym obszarze ich zycia.
Jestem amatorem. Z drugiej strony jednak zadawali mi mnéstwo
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Dlaczego pytania sg tak wazne?

pytar na temat rozwoju osobistego, przywddztwa i pytania dotycza-
ce moich ksiazek. Poprosili mnie nawet o autograf w jednej z nich.

Znaczenie ma to, o co pytasz. Tak samo sposob zadawania pytan.
Jesli chcemy nawigza¢ kontakt z ludZzmi, mozemy byc¢ jak ten rach-
mistrz, ktory przejechat wiele mil polnymi drogami, zeby dotrze¢ do
chatki w gorach. Kiedy tam dotarl, kobieta siedzgca na ganku
krzykneta w jego strong:

— Nie chcemy! Niczego nie bedziemy kupowac!

— Alez ja niczego nie sprzedaj¢ — powiedzial rachmistrz. — Ja
W sprawie spisu.

— Nie mamy zadnego spisu — odpowiedziata kobieta.

— Nie zrozumiata pani. Prébujemy dowiedzie¢ sie, ilu ludzi jest
w Stanach Zjednoczonych — wyjasnit rachmistrz.

— No to — powiedziata — niepotrzebnie pan tutaj jechal, bo ja nie
mam pojgcia!

Jak zauwazyt dramaturg George Bernard Shaw: ,Najwiekszy
problem z komunikacja to iluzja, ze zostata ona osiggnieta”.

»Najwiekszy problem z komunikacja to iluzja,
ze zostata ona osiggnieta”
— George Bernard Shaw

4. Pytania budujg pokore

Na poczatku mojej kariery nie zadawatem zbyt wielu pytan. Bigd-
nie myslatem, ze to ja, jako lider, powinienem zna¢ odpowiedzi na py-
tania ludzi. W rezultacie przyjatem absurdalng postawe pt. ,,Udawaj,
az ci sie uda”. Niestety, to powodowato, ze duzo udawatem, ale niewiele
mi z tego wychodzito. Wiele czasu minglo, zanim dojrzalem na tyle,
by potrafi¢ powiedziec: ,,Nie wiem” i ,,Potrzebuje Twojej pomocy”.
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Gdybym byt troch¢ madrzejszy, zwrécitbym uwage na stowa
kréla Salomona, najmadrzejszego cztowieka w dziejach ziemi, ktdry,
spojrzawszy na ogrom swojej przywodczej odpowiedzialnosci,
powiedzial: ,,[...] a ja jestem bardzo mlody. Brak mi doswiadcze-
nia!””,

Paul Martinelli, prezes John Maxwell Team, powiedzial mi
kiedys: ,,Wszystkie obawy biorg si¢ albo z »Nie jestem wystarczaja-
co dobry« albo »Nie mam wystarczajaco duzo«”. Stuszna uwaga.
Zbyt czgsto strach powstrzymuje nas przed otwarciem si¢ i zdoby-
ciem si¢ na zadanie pytan. Gdy bylem miodym liderem, nie czutem
si¢ wystarczajaco madry, silny, dojrzaly, pewny i kompetentny. Jak
tylko zaczglem by¢ ze sobg szczery, zdobylem si¢ na pokore ze
wzgledu na moje stabosci i zwrécitem sie do Boga z prosbg o po-
moc, zaczatem si¢ zmieniac. Zaczalem by¢ bardziej otwarty i auten-
tyczny. Potrafilem przyznac si¢ do wlasnych bledéw i stabosci. Roz-
winaglem w sobie wlasciwg pokore 1 zaczatem si¢ zmieniac i wzrastac.

Przede mng byta trudna droga, czgsto w samotnosci. Musialem
wyzby¢ si¢ wielu ztych nawykéw. Musialem zmieni¢ niewlasciwe
priorytety. Musialem zaakceptowa¢ nowy sposdb myslenia. Musia-
fem zadac sobie kilka trudnych pytan. Wczesniej chcialem by¢ nie-
omylny i w rezultacie nie potrafitem odkry¢, jaka byta prawda. Czyz
to nie dziwne, ze musimy zrezygnowac z wiasnych racji, zeby za-
uwazy¢, co jest wlasciwe, jak pokora pozwala nam by¢ autentycz-
nymi, otwartymi, godnymi zaufania i zblizy¢ si¢ do ludzi? Ludzie
otwierajg si¢ przed tymi, ktdrzy otwierajq si¢ przed nimi.

5. Pytania pomagaja angazowac innych
w konwersacje

Larry King, znany jako gospodarz telewizyjnego talk-show,
uwaza, ze zadawanie pytan jest sekretem udanej rozmowy. Méwi:
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Dlaczego pytania sg tak wazne?

,Jestem ciekaw wszystkiego, a gdy jestem na przyjeciu, cze-
sto zadaje moje ulubione pytanie: Dlaczego? Jesli kto$ mowi mi,
ze przeprowadza sie z rodzina do innego miasta — Dlaczego?
Jesli zmienia prace — Dlaczego? Kibicuje Metsom [druzyna base-
ballowa z Nowego Jorku — przyp. ttum.] — Dlaczego?

W moim programie telewizyjnym prawdopodobnie uzy-
wam tego stowa czesciej niz jakiegokolwiek innego. To jest
najwspanialsze pytanie, jakie mozna zadac i juz zawsze tak be-
dzie. Jest to zdecydowanie najpewniejszy sposéb podtrzymania
zywej i interesujacej konwersacji”*

Zawsze gdy przygotowuje si¢ do spotkania z kims, poswigcam
czas na zastanowienie si¢, jakie pytania chcg mu zadaé. Robie tak,
poniewaz chce jak najlepiej wykorzysta¢ czas, ktory dostaje, ale
réwniez, by wciggnaé drugg osobg¢ w rozmowe. Chce, by ludzie
wiedzieli, ze doceniam ich oraz, jesli to tylko mozliwe, chce pod-
nies¢ ich wartos¢. Aby to zrobic, jak sadze¢, musze ich najpierw poznac.
A to oznacza, ze zadaj¢ im pytania, oni mOwig, a ja stucham. Jesli
chce otrzymac od ludzi co$ wartosciowego, to znowu musze zadawaé
pytania i stuchac. Nie bedzie to mozliwe, poki nie poznasz ludzi.

Zachgcam Ci¢ do uzywania pytan w celu angazowania innych
1 uczenia si¢ od nich. Wierzg, ze bedzie to jeden z najbardziej opta-
calnych dla Ciebie nawykow, jakie rozwiniesz.

6. Pytania pozwalaja nam tworzy¢ lepsze pomysty

Jestem goracym zwolennikiem nowych idei i burzy mézgow.
Kazdy pomyst mozna ulepszy¢, jesli wiasciwi ludzie bedg mieli szanse
dodac cos od siebie. A dobre pomysty mogg sta¢ si¢ wspaniatymi
pomystami, jesli ludzie pracuja razem nad ich ulepszaniem. Tak mocno
wierze w te ideg, ze w ksigzce How Successful People Think jeden
rozdziat zatytulowatem: ,, Korzysci z burzy moézgéw”.
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Jakie pytania zadawac podczas sesji szkoleniowej?

Spotkania, na ktére najbardziej niecierpliwie czekam, to ,lunche
szkoleniowe’, na ktore umawiam sie w kazdym miesigcu z ludz-
mi, ktérzy moga mnie czego$ nauczy¢. Gdy sie spotykamy, ja
przychodze uzbrojony w zestaw pytan. Wiele z nich jest dopaso-
wanych do osoby, z ktéra rozmawiam. Ale sa tez takie, ktore
staram sie zadawac kazdemu. Moze Ty tez zechcesz ich uzy¢:

« Jaka jest najwazniejsza lekcja, ktorag w zyciu dostates?
Zadajac to pytanie, docieram do gtebi ich madrosci.

« Czego uczysz sie obecnie? To pytanie pozwala mi czerpac
korzysci z ich pasji.

« Jak niepowodzenia uksztaltowaty Twoje zycie? To pyta-
nie pozwala mi pozna¢ ich nastawienie.

« Znasz kogos, kogo ja tez powinienem pozna¢? To poz-
wala mi wigczy¢ sie w ich sie¢ znajomosci.

« Co takiego przeczytates, co ja tez powinienem przeczy-
tac? To ukierunkowuje mdj osobisty rozwoj.

« Co takiego zrobites, co ja tez powinienem zrobi¢? To po-
maga mi zdobywac nowe doswiadczenia.

« Jak moge wnies¢ cos wartosciowego do Twojego zycia?
To pokazuje mojg wdzieczno$¢ i pragnienie dodania im
wartosci.

Co jest kluczem do burzy mézgéw? Zadawanie wiasciwym lu-
dziom wtlasciwych pytan. Kryje si¢ w tym wielka moc. Jak zaznacza
moéwcea Brian Tracy: ,,Gléwnym stymulatorem kreatywnego mysle-
nia sg skoncentrowane pytania. W dobrze dobranym pytaniu jest cos, co
czesto dociera do sedna sprawy 1 wywotuje nowe idee i odkrycia”.
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We wczesnych latach mojej pracy jako pastor bralem udziat
w wymianie pomystow prowadzonej przez najlepszych pastorow.
Idea tego spotkania byta taka, ze doSwiadczeni liderzy dzielili si¢
swoimi najlepszymi dokonaniami z innymi, ktérzy z kolei mieli
mozliwos¢ zadawania pytan. Mtodzi, obiecujacy pastorzy tez mogli
podzieli¢ si¢ swoimi swiezymi pomystami i pozna¢ opini¢ doswiad-
czonych lideréw. Spotkanie odbywato si¢ w atmosferze zarazliwej
nadziei i kreatywnego myslenia, poniewaz w catosci oparte bylo na
pytaniach. Bylo to miejsce, w ktérym pomysty przekuwaliSmy w jesz-
cze lepsze pomysty.

»Gtéwnym stymulatorem kreatywnego myslenia
s3 skoncentrowane pytania”
— Brian Tracy

To wydarzenie na zawsze pozostalo w mojej pamieci, a z czasem
stato si¢ przyczynkiem do powstania comiesiecznej grupy mentor-
skiej The Table [St6t], w ramach ktérej starannie wyselekcjonowani
liderzy majg mozliwos¢ porozmawiania ze mng. Cata grupa niedaw-
no spotkata si¢ na obradach ogromnego, jedynego w swoim rodzaju
okraglego stotu w Fundacji Rodziny Arthura M. Blanka w Atlancie.
To byl magiczny dzieni, w ktérym wielu wspaniatych ludzi zadawato
wiele trafnych pytan i wzajemnie dodawato sobie wartosci. Ponie-
waz cztonkowie The Table pochodzg z r6znych zakatkéw Ameryki
Pétnocnej, przewaznie ,,spotykamy si¢” telefonicznie. Taka inter-
akcja w trakcie dyskutowania o sprawach zwigzanych z przywodz-
twem i uczenia siebie wzajemnie jest fantastyczna.
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Kogo zaprosi¢ do Twojego Stotu?

Zapraszajac ludzi do wymiany pomystéw, dobrze dobieraj gosci.
Wybieraj ludzi, ktérzy:

+ rozumieja warto$¢ zadawania pytan

+ pragna sukcesu dla innych

« dodajg wartosci myslom innych ludzi

+ nie obawiajg sie¢ mocnych stron innych oséb

« potrafig emocjonalnie poradzi¢ sobie z nagtymi zmianami
kierunku konwersacji

+ rozumieja wartos$¢ swojego udziatu w spotkaniu

« wydobywaja to, co najlepsze, z ludzi, ktorzy ich otaczajg

« odniedli sukces w obszarze, ktérego dotyczy dyskusja

+ odejdg od stotu z nastawieniem typu,my”, a nie,ja”

Kazdy lider, ktéry zadaje wiasciwe pytania wiasciwym ludziom,
ma potencjal do odkrywania i rozwijania wielkich idei. Wynalazca
Thomas Edison zauwazyl, ze: ,,Pomysty, ktére ja wykorzystuje, sg
przewaznie pomystami ludzi, ktérzy ich nie rozwineli”. Nawyk za-
dawania wlasciwym ludziom wtasciwych pytari pozwoli Ci prze-
nies¢ Twoje pomysty na catkowicie nowy poziom.

Kazdy lider, ktory zadaje wiasciwe pytania
wiasciwym ludziom,
ma potencjat do odkrywania i rozwijania wielkich idei.
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7. Pytania daja nam inne spojrzenie

Jako liderzy zbyt czesto trzymamy si¢ kurczowo witasnego
punktu widzenia i tracimy czas na przekonywanie innych do naszych
opinii, zamiast pozna¢ ich wlasne. Angielski powiesciopisarz i po-
lityk Edward George Earle Lytton Bulwer-Lytton stwierdzit: ,,Praw-
dziwy duch konwersacji polega na budowaniu jej wokot obserwacji
drugiego czlowieka, a nie na przekonywaniu go”.

I tutaj do gry wkraczajg pytania. Zadajac pytania i stuchajac
uwaznie odpowiedzi, mozemy odkry¢ inny wartosciowy punkt wi-
dzenia, odmienny od naszego wlasnego. A wartos¢ ta polega na tym,
ze czgsto przyjmujemy bledne zatozenia na temat innych ludzi:

e Uwazamy, ze sg oni dobrzy w tych samych rzeczach, w kt6-
rych my jesteSmy dobrzy — nie sa.

e Uwazamy, ze energii dodajg im te same rzeczy, co nam — to
nieprawda.

* Uwazamy, ze widzg wiekszy obraz sytuacji tak samo jak my
— nie widza.

Pewien madry lider powiedziat mi: ,,Zanim zaczniesz ustawiac
wszystko wilasciwie, najpierw upewnij si¢, ze widzisz to wlasciwie”.
Rada ta pomogta mi zrozumieé, ze wigkszos¢ probleméw komuni-
kacyjnych jest rezultatem réznic w zatozeniach przyjetych przez r6z-
ne osoby. Mozemy skorygowac¢ te zalozenia i unikna¢ nieporozumien,
zadajac pytania.

Kiedy bylem naczelnym pastorem kosciota Skyline w San Diego,
z nowymi cztonkami naszego kosciota prowadziliSmy bardzo do-
glebne rozmowy. Jednym z pytan, ktére zawsze zadawalismy, byto:
,Co przede wszystkim zmienitbys w tym kosciele?”. To pytanie
dawato wspaniate rezultaty, poniewaz ludzie ci dzigki swiezemu
spojrzeniu dostrzegali rzeczy, ktorych my juz nie widzieliSmy.
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Powiedziatlbym, ze nawet 80% pozytywnych zmian, ktére wpro-
wadziliSmy, bylo rezultatem tego, co méwili w odpowiedzi na te
pytania.

8. Pytania podwazaja sposob myslenia i wybijaja z rutyny

Zbyt wielu ludzi przestato si¢ mentalnie wysila¢. Tkwig w stag-
nacji. Jak to zwalczy¢? Zadajac to samo pytanie, ktére zadawat mi
mdj przyjaciel Bill: ,,Kiedy ostatni raz miates nowa, dobrag mysl?”.

Zadawanie pytan jest Swietng metodg na uniknigcie mentalnego
lenistwa i wyrwanie si¢ z codziennej rutyny. Jesli zaczynasz jakie$
zadanie z pewnoscig, to prawdopodobnie zakoficzysz je peten
watpliwosci. Jesli jednak gotéw jestes zaczaé z pewnymi watpli-
wosciami, masz wiekszg szanse zakonczenia z pewnoscig. Moze
wiasnie dlatego ktos kiedys powiedzial: ,,Przysztos¢ nalezy do cie-
kawych $wiata. Do tych, ktérzy nie bojg si¢ probowac, badaé, na-
ciskaé, podwazac i wywracac na lewg strong”.

Przysztos¢ nalezy
do ciekawych swiata.

Mark Miller, autor ksigzek o przywddztwie i szkoleniowiec, stu-
chat prezentacji w ramach TED 2012, gdy nagle zauwazyl, ze wszy-
stkie mialty wspdlng cechg — przywotywaly pytania zaczynajgce sie
od: Dlaczego?

* ,Dlaczego dzieci z rzadkimi chorobami muszg cierpie¢?”
— Jimmy Lin, genetyk komputerowy

* ,Dlaczego nie mozemy wyszukiwac¢ miejsc nowych wyko-
palisk archeologicznych z satelity?”” — Sarah Parck, archeolog
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,,Dlaczego mtodzi ludzie nie chcg studiowac zagadniefi neuro-
logicznych?” — Greg Gage, neurolog

Jesli chcesz dokonywaé nowych odkry¢, jesli chcesz podwazad
status quo, jesli chcesz si¢ rozwija¢, znajdowaé¢ nowe sposoby
mySlenia i dziatania, to powiniene§ zadawac pytania. Pytania sg
pierwszym ogniwem w laricuchu odkry¢ i innowacji.

Zmienianie zycia

Mowca Anthony Robbins zaobserwowal, ze: ,,Wartosciowe pytania
prowadza do wartosciowego zycia. Ludzie odnoszacy sukcesy za-
dajg lepsze pytania, otrzymujgc w zamian lepsze odpowiedzi”. Ja tez
zauwazylem, ze to prawda. Wiasciwie to nie sadzg, zeby przesada
bylo, gdybym powiedzial, ze pytania zmienily moje zycie i staty si¢
wyznacznikiem wielu istotnych zdarzen.

»Wartosciowe pytania prowadza do wartosciowego zycia.
Ludzie odnoszacy sukcesy zadaja lepsze pytania,
otrzymujac w zamian lepsze odpowiedzi”

— Anthony Robbins

Zycie jest podréza, w trakcie ktérej staramy sie znale7¢ wiasng
sciezke 1 czyni¢ dobro. Pytania pomagaja nam t¢ podr6z przeby¢.
Faktycznie stowo question [ang. pytanie] wywodzi si¢ z taciny, od
stowa quaerere oznaczajacego pytac lub szukac. Korzenie ma zatem
te same, co stowo quest’ [ang. poszukiwanie]. Czasami pytania po-
chodza od innych. A czasami to my je zadajemy. Tak czy inaczej od-
powiedzi majg na nas wplyw.
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Zmieniajace zycie pytania, ktdre inni mi zadali

Wielu madrych i szczodrych ludzi zadawalo mi pytania, ktére
pozytywnie odbily si¢ na moim zyciu. Chociaz mégtbym wypisa¢ tu
setki, moze nawet tysigce zadanych przez innych ludzi pytan, ktére
mi pomogty, to podziele si¢ 10 najwazniejszymi:

1. ,Co chcesz zrobi¢ ze swoim zyciem?” - tata

Moj ojciec mial na mnie wigkszy wplyw niz ktokolwiek inny na
Swiecie. Prowadzit mnie w poczatkach mojej podrézy swojg madros-
cig i sitg. Nie tylko zadat mi to pytanie, ale tez pomégt znaleZé na nie
odpowiedz. Podpowiedzial mi, ze mam duze umiej¢tnosci pracy
z ludZmi i w zyciu powinienem robi¢ cos zwigzanego z budowaniem
relacji i pomaganiem innym. Przez cate zycie staram si¢ dodawac
ludziom wartosci, poniewaz on kiedys zadat mi to pytanie.

2. ,Czy wiesz, ze jestes liderem?” - pan Horton

Wielu nauczycieli miato na mnie wptyw. Pan Horton uczyt mnie
w piatej klasie. Kiedy zostalem przez kolegéw wybrany na gospo-
darza klasy i na przerwach zawsze zbieralem wokot siebie ucznidw,
pan Horton dostrzegt w tym przywddcze zachowania. Rozumial, ze
przywodztwo oznacza wptyw. Nie tylko zauwazyt moje zachowanie,
ale réwniez powiedzial mi o tym i w ten sposob zapoczgtkowat mojg
zyciowg droge.

3. ,Czy masz plan osobistego rozwoju?” - Curt Kampmeier

Jakze mégibym przypuszczad, ze spotkanie przy Sniadaniu z tre-
nerem szkoleniowym bedzie poczatkiem mojej zyciowej podrozy
przez rozwdj osobisty? Pytanie Curta sktonitlo mnie do zastanowie-
nia si¢ nad sobg i wtedy zrozumiatem, czego chce. To bylo kataliza-
torem mojego rozwoju. A poniewaz znam moc tego pytania, zada-
waltem je na setkach konferencji dziesigtkom tysigcy ludzi. Dzisiaj
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wielu z nich réwniez wskazuje wlasnie na to pytanie jako poczatek
ich wlasnej Sciezki rozwoju.

4. ,Czy moge Ci pomoc wystartowad w biznesie?” — Tom Philippe

Zaczalem pracg kaznodziei, ale i tak zawsze bylem nastawiony
na innowacje, czutlem ducha przedsiebiorczosci. Tom jest moim
wiernym przyjacielem, ktéry chciat mi pomée rozwijac sie finanso-
wo 1 dal mi mozliwos¢ zainwestowania w mojg przysztos¢. Pozyczy-
tem pienigdze, miatem je zainwestowac, a Tom zadbat o to, zeby to
byla pewna i udana inwestycja. Tak naprawde uwazam, ze w naszej
kulturze zbyt duzg wage przywigzuje si¢ do pienigdzy, ale one dajg
tez mozliwosci 1 za to jestem wdzigczny. Pytanie Toma i moja reak-
cja na nie przyniosty mi w zyciu wiele korzysci.

5. ,Jaka jest mozliwos¢ regularnego szkolenia sie u Ciebie?”
- 31 uczestnikéw konferencji dla lideréw

Po calodniowym szkoleniu dla lideré6w hotelu Holiday Inn
w Jackson w stanie Missisipi jeden z uczestnikow konferencji zadat
mi to pytanie, a pozostali mu przyklasngli. Chcieli po konferencji
moéc korzysta¢ z programu regularnych szkolen. Po krétkim zasta-
nowieniu powiedzialem: ,,A gdybym tak nagrywat co miesigc lekcje
na temat przywodztwa i wysylat Wam za 5 dolaréw miesigcznie?”.
31 os6b zapisalo si¢ od razu i dato mi swoje dane kontaktowe, a ja
wrocilem do domu i zastanawialem sig, jak to zorganizowac. Na-
grywatem to, czego uczylem moich pracownikéw, po czym wysy-
falem tasmy do subskrybentéw. Tak zaczgelo si¢ to, co dzisiaj znamy
jako Maximum Impact Club. Lista stuchaczy bardzo szybko rozrosta
si¢ do ponad 10 tysiecy oséb, a ja w ten sposob ucze lideréw juz od
ponad 30 lat. To zapoczatkowalo szereg narzedzi szkoleniowych
oraz doprowadzitlo w konicu do powstania mojej firmy The John
Maxwell Company.
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6. ,Comoglibysmy zrobic, zeby polepszy¢ zycie ludzi?”
— Larry Maxwell

MJj brat juz od dziecifistwa mial na mnie ogromny wptyw. Nikt
nie prowokuje mnie do myslenia i dziatania bardziej niz on. Zadat
mi to pytanie w roku 1995, co doprowadzito do zalozenia EQUIP,
najwiekszej na Swiecie organizacji szkolacej lideréw. Miliony prze-
szkolonych lideréw w ponad 175 krajach skorzystaty na tym, ze Larry
po prostu zadal mi to pytanie.

7. ,Cozrobisz z druga potowa swojego zycia?” - Bob Buford
Bob jest moim przyjacielem, ale natknglem si¢ na to pytanie, czy-
tajac jego ksiazke Half Time. A oto fragment, ktéry przykut mojg uwage:

,Nie zajdziesz zbyt daleko w drugiej potowie zycia, nie
znajac swojej misji zyciowej. Czy potrafisz jg okresli¢ w jednym
albo dwdch zdaniach? Dobrym sposobem, by zacza¢ jg formu-
towac, jest zadanie sobie kilku pytan (i odpowiedzenie na nie do
bélu szczerze). Co jest Twojg pasja? Co osiggnates? Co zrobite$
nadzwyczajnie dobrze? Kim jestes? Co czujesz, ze powiniene$
robi¢? Jakie powinnosci przeprowadzity Cie przez pierwsza
potowe zycia? Te i podobne pytania doprowadza Cie do tego, co
spoczywa na dnie Twojego serca. Pomogg Ci odkry¢, do czego
tak naprawde zostates stworzony”.

Przez ostatnie 20 lat dzigki pytaniom Boba koncentruj¢ swoje
wysitki na dodawaniu wartosci liderom, ktérzy pomnazajg te war-
tos¢ dalej, dla kolejnych ludzi.

8. ,Zadzwonisz do mnie, jak tylko bedziesz potrzebowat
pomocy?”— John Bright Cage
John jest kardiologiem, ktéry dat mi swojg wizytéwke przy lun-
chu w roku 1998 roku. Napisal na niej numer swojego telefonu
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komérkowego, méwigc, ze nie jestem zdrowy i ,.kwalifikuje si¢”
do zawalu serca. Sze$¢ miesigcy pdZniej, podczas przyjecia swig-
tecznego w naszej firmie, dostalem zawatu, przed ktérym mnie
ostrzegal. Telefon mojej asystentki Lindy Eggers wykonany do
niego w Srodku nocy pozwolil na wiele dziatan, ktére uratowaty
mi zycie. Wszystko, co osiggngtem przez te 15 lat, ktére mingty od
tamtej chwili, zawdzigczam wysitkowi Johna oraz jego zespotu
medycznego.

9. ,Czy chciatbys otworzy¢ firme coachingowg?”
— Paul Martinelli i Scott M. Fay

Miatem 63 lata i w najlepsze rozwijalem swojq kariere, kiedy
Scott i Paul podeszli do mnie, méwigc, ze majg Swietny pomyst:
wszyscy trzej powinnisSmy zatozy¢ firme coachingowa. Nie potrze-
bowalem ani nie chcialem mie¢ niczego wiecej na gtowie, wigc
z poczatku powiedzialem ,,Nie”. Na szczescie byli nieustepliwi i nie
przestali zadawaé¢ mi tego pytania. Po wielu rozmowach na prze-
strzeni kolejnych 18 miesigcy w koricu si¢ zgodzitem. Dzisiaj jestem
wdzieczny za pytanie, ktére mi zadali, i za ich wytrwalos¢, poniewaz
tysigce trenerow przeszkolonych na calym swiecie w ramach John
Maxwell Team to dla mnie Zrédio nieustannej radosci. Razem prze-
zywamy chwile zmieniajgce zycie.

10. ,Czy powierzysz mi swoje zycie?”— Bdg

Wiem, Ze mozesz by¢ osobg niewierzacg, wigc to pytanie moze
nie mie¢ dla Ciebie znaczenia. Ale bytoby niedopatrzeniem, gdybym
go tutaj nie umiescil. Jako siedemnastolatek poswiecitem swoje
zycie Bogu. To byta najlepsza decyzja w moim zyciu! Zgadzam si¢
z Ralphem Waldo Emersonem, ktéry napisat: ,,Wszystko, co widzia-
fem, kaze mi ufa¢ Stworcy za wszystko, czego jeszcze nie widzia-
tem”. Im dluzej zyje, tym bardziej ufam Jemu. Tak swojg droga, gdy
Bég zadaje Ci pytanie, to nie dla swojego dobra, ale dla Twojego.
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Pytania, ktore zadatem,
a ktore zmienity moje zycie

Te kluczowe pytania, zadane mi przez innych ludzi, z pewnoscig
mialy na mnie wplyw. Jednak tak samo wazna byta czgs¢ pytan, kto-
re zadawalem innym juz od najmtodszych lat. Oto 10 pytan — i odpo-
wiedzi — ktére wywartly najwigkszy wplyw na moje zycie:

1. ,Mamo, jak bardzo mnie kochasz?”

Jako dziecko wielokrotnie zadawalem mamie to pytanie. Nie
dlatego, ze watpitem, jaka bedzie odpowiedZ, ale dlatego, ze uwiel-
bialem stucha¢ jej odpowiedzi. Mama zawsze odpowiadata tak sa-
mo: ,,Z calego serca, bezwarunkowo”. A potem czesto tlumaczyta
mi, ze jej bezwarunkowa mitos¢ oznaczata, iz bedzie mnie zawsze
kochata, cokolwiek bym zrobit.

Mama moéwita mi, ze zawsze bedge méglt z nig porozmawiac,
a ona zawsze mnie wystucha i zrozumie. I to byla prawda. Wypet-
niata swojg obietnic¢ nie tylko, kiedy bytem dzieckiem, ale réwniez
gdy juz wszedtem w dorostos¢. Przez 63 lata zytem otoczony mitos-
cig mojej mamy. Ona bardzo dobrze mnie znata i kochata nieza-
leznie od wszystkiego. Kiedy odeszta, zostawita po sobie w moim
sercu pustke, ktorej nikt inny nigdy nie wypetni. Wigkszo$¢ moich
osiggnigé 1 gotowos¢ podejmowania ryzyka przypisuje tej bezwa-
runkowej mitosci, ktérg mnie zawsze obdarowywata.

2. ,Margaret, czy wyjdziesz za mnie?”

Pewnego lata na obozie szkolnym spotykalem si¢ z dziewczyng
imieniem Marsha. Kiedy przedstawila mnie swojej kolezance Mar-
garet, zaniemOwilem. Gdy tylko zobaczylem Margaret, pomysla-
fem sobie: ,,Trzymam za r¢ke nie t¢ dziewczyne, ktérg powinienem”.
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Natychmiast zawtadneta wszystkimi moimi myslami. ChodziliSmy
ze sobg przez cale liceum i college, a potem, dzigki najlepszej pracy
handlowej w historii ludzkosci, wyszta za mnie.

Margaret jest miloscig mojego zycia i moim najbardziej zaufa-
nym doradcg. Byla najwazniejszg czg¢scig kazdej decyzji, ktérg pod-
jeliSmy razem przez ostatnie ponad 44 lata naszego malzeristwa. Na
poczatku pomagata mi wytrwa¢ w natloku zajec¢ i mobilizowata do
wypelniania mojego powolania z pelnym zaangazowaniem. Dzisiaj
najwigkszg radoscig jest dla mnie spedzanie czasu z nig.

3. ,Pastorze, jak udato Ci sie zbudowac
tak wspaniaty kosciét?”

Jako mtody pastor inspirowalem si¢ ksigzkami Elmera Townsa,
ktéry pisal przede wszystkim o rozwijaniu wspdlnoty. Przytaczat
przyktady najwiekszych amerykarskich kosciolow i1 pastoréw, kto-
rzy je prowadzili, co wzbudzito we mnie pragnienie zbudowania
wielkiej wspdlnoty.

Zainspirowany tymi historiami 10 najwigkszych kosciotéw w kra-
ju zaczatem dzwoni¢ do ich lideréw z prosbg o mozliwos¢ spotkania,
abym mogt zada¢ im kilka pytani. Skoro mnie nie znali, a ja chcialem
im wynagrodzi¢ jakos ich czas, proponowatem kwote 100 dolaréw
za polgodzinne spotkanie (co si¢ rownalo mniej wigcej mojemu
tygodniowemu wynagrodzeniu). Kilku z nich wyrazito zgode.

Przez kolejne cztery lata odwiedzatem koscioty lideréw, ktérzy
zgodzili si¢ ze mng spotkac, i zadawalem pytania dotyczace ich
sukceséw. Gdy zakonczytem ten projekt, doszedtem do nastepujg-
cego wniosku: ,,Wszystko rozwija si¢ i upada z powodu liderow”. Ta
prawda stata si¢ sednem mojej drogi przywddczej i zachgcita mnie
do nauczania innych, aby oni réwniez byli liderami przez reszte
swojego zycia.

33



SKUTECZNI LIDERZY ZADAJA TRAFNE PYTANIA

4. ,Les, dlaczego piszesz ksigzki?”

Nigdy nie zamierzalem sta¢ si¢ pisarzem. Uwielbialem czytac
ksigzki, ale nie kusito mnie, by zaczg¢ je pisa¢ — poki nie spytalem
mojego znajomego, pisarza Lesa Parrotta, dlaczego pisze ksigzki.
Jego odpowiedZ zmienita moje zycie. Powiedziat: ,,Pisze ksiagzki,
aby mie¢ na ludzi wptyw, ktérego inaczej bym nie miat. Ksigzki
zwigkszajg zasieg mojego przekazu”.

Gdy tylko to ustyszalem, postanowilem, ze ja réwniez powinie-
nem pisa¢. Idea wptywania na ludzi, ktérych nawet nie znam, pod-
sycila jeszcze bardziej pasjg, ktorg wkiadatem w to, czego uczylem.
Chociaz wecale nie chciatem by¢ pisarzem, to pragnienie wptywania
na ludzi sktonito mnie do tego, by zacza¢ pisac. Dzisiaj, 25 milio-
néw ksigzek pdzniej, moje marzenie si¢ spetnia.

5. ,Tato, czy moge z Twoim btogostawienstwem
opuscic te organizacje?”

To bylo najtrudniejsze pytanie, jakie kiedykolwiek zadalem. Dla-
czego? MJj ojciec byt liderem organizacji, ktérg chcialem opuscié,
i poswigcil cale swoje zycie, inwestujac w ludzi, ktérzy jg tworzyli.
Dorastatem w niej i byta wszystkim, co znalem. Mialem w niej przy-
jaciét. Miatem swojg histori¢. Bylo to bezpieczne miejsce.

Ale rozumialem jednoczesnie, ze moja przysztos¢ jest gdzie
indziej. Jesli chcialem si¢ dalej rozwijac i spetniaé si¢ w moim, jak
sadzitem, powolaniu, to wiedzialem, ze powinienem wkroczy¢ na
nowe terytorium. Powinienem zostawi¢ to wszystko, co znalem, aby
nauczy¢ si¢ tego, czego jeszcze nie wiedziatlem. Ze tzami w oczach
ojciec dal mi blogostawienistwo. Tamto pytanie — oraz jego taskawa,
altruistyczna odpowiedZ — otworzyto przede mng drzwi i pozwolito
mi kroczy¢ w strong niczym nieograniczonej przysziosci.
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6. ,Liderzy, co takiego powinienem robi,
czego nie moze zrobi¢ nikt poza mna?”

Rozmowa trwata dlugo, a ja odpowiedziatem na dziesigtki pytari
zadawanych przez czlonkéw komitetu kosciota Skyline. Chcieli,
bym zostat przywddcg najbardziej wptywowego kosciota Wesleyan
na swiecie. To byl dla mnie ogromny przywilej. Mialem zastgpié
Orvala Butchera, pastora, ktéry zatozyt i prowadzil t¢ wspdlnote
przez 27 lat. Dla swojego kosciota zrobit wszystko i byt wielce szano-
wany i kochany. Wiedzialem jednak, ze to bedzie dla mnie wielkie
wyzwanie. Wiedzialem, ze nie bed¢ taki sam i moge nie spetnic¢
oczekiwan komitetu.

Gdy skoriczyli zadawa¢ mi swoje pytania, ja zadalem swoje.
Chciatem pozna¢ obowigzki, ktdre tylko ja bylbym w stanie wypehic.
To pytanie zapoczatkowato dwugodzinng dyskusje i pozwolito posta-
wi¢ fundament, na ktérym mogtem budowaé moje przywodztwo.

Oddatem tamtej kongregacji 14 lat mojego zycia, a Skyline za
mojej kadencji znalazt si¢ wsréd 10 najbardziej wptywowych kos-
cioléw w Ameryce. Byt to dla mnie niesamowity przywilej i jedno
z najwazniejszych doswiadczern w moim zyciu.

7. ,Charlie, czy pomozesz mi pisac ksigzki?”

Nauka pisarstwa nie byta dla mnie fatwym zadaniem. Piszac
pierwszg ksigzke, potrafilem pewnej nocy w hotelu spedzi¢ cztery
godziny nad jednym mizernym akapitem. Ale nie poddawatem si¢
1 po wielu miesigcach wysitku ukoriczylem ksiazke Think on These
Things. Sktadala si¢ z 33 rozdzialéw, z ktérych kazdy miat po trzy,
cztery strony. Ale to byt dopiero poczatek.

Przez kolejnych 14 lat napisatem w sumie dziewie¢ ksigzek, ale
mialem apetyty na wigcej. I wtedy wiasnie poprositem Charliego
Wetzela o pomoc. ZaczgliSmy pisac razem w roku 1994. Przez 20 lat
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napisaliSmy wspodlnie ponad 65 ksigzek i sprzedaliSmy je w liczbie
ponad 24 milionéw egzemplarzy. Sposréd wszystkich bliskich mi
0s6b on mial wptyw na wiecej ludzi niz ktokolwiek inny.

8. ,Kevin, czy moge by¢ Twoim mentorem?”

W 1995 roku postanowitem zosta¢ mentorem dla dziesigciu
osob. To dlatego, ze wiedzialem, iz podnoszenie wartosci glodnych
rozwoju ludzi z duzym potencjatem jest jedng z najlepszych inwes-
tycji, jakie lider moze poczynié. Od tamtego momentu robi¢ to
w kazdym roku.

Przez te lata lista ludzi, ktérych prowadze, zmieniata sig, ale
zawsze sam dobieralem osoby, w ktére inwestowalem swdj czas.
Nikt w zamian nie dat od siebie wiecej niz Kevin Myers. Kosciot,
ktéry zalozyt — 12Stone — jest dzisiaj jedng z najszybciej rosngcych
i najbardziej wptywowych kongregacji w Ameryce. Obserwowalem,
jak Kevin rozkwitat — od dobrego do fantastycznego lidera.

Kilka lat temu powiedzial mi, ze zamierza stworzy¢ centrum
szkolenia lideréw, w ktérym uczylby lideréw z catego Swiata, i spy-
tal, czy moze je nazwa¢ moim imieniem. Bylem zdumiony tym pyta-
niem. Kiedys tez chciatem zrobi¢ cos podobnego, a to wygladato na
mozliwos¢ spelnienia mojego zapomnianego marzenia.

— Bylbym zaszczycony — odpowiedzialem. — Jakie miatyby by¢
moje obowigzki w zwigzku z tym?

— Po prostu inspirowanie i szkolenie lideréw — odpowiedziat
Kevin. — To wszystko.

OdpowiedZ Kevina mnie zachwycita. Dzisiaj Centrum Przy-
wodztwa Johna Maxwella ma swoja siedzibg niedaleko Atlanty
w stanie Georgia i szkoli lideréw na catym swiecie. Wierze, ze to be-
dzie cos, co przetrwa jeszcze dlugo po mojej Smierci. A to wszystko
zaczeto si¢ od pytania, ktére zadalem miodemu pastorowi z nie-
ograniczonym potencjalem.
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9. ,Jeff, kogo znasz, kogo ja tez powinienem poznac?”

Wiele lat temu zaczalem zadawac to pytanie kazdemu, kogo
widziatem po raz pierwszy. Czasami nic z tego nie wynikato. Czgsto
pozwalalo mi poznaé kogos interesujgcego albo mogacego mi po-
moc. Ale gdy zadalem to pytanie Jeffowi Brownowi, moje zycie cal-
kowicie si¢ zmienito. Dlaczego? Poniewaz Jeff przedstawil mnie
Johnowi Woodenowi, jednemu z najlepszych treneréw i nauczycieli
naszych czasow.

Czesto mowig o trenerze Woodenie oraz jego madrosci i wskazdw-
kach, ktérymi wzbogacit moje zycie. Po tym, jak Jeff nas poznat,
zaprzyjazniliSmy sie i trener Wooden zostat moim mentorem. Nauczyt
mnie wigcej niz ktokolwiek inny i zainspirowat do napisania ksigzek:
Liczy sie dzisiaj oraz Czasem wygrywasz, a czasem... si¢ uczysz.

I do tego tez Ci¢ zachgcam. Kiedy poznajesz ciekawych ludzi,
jest wielce prawdopodobne, ze oni znajg innych, réwnie ciekawych
ludzi. Jest cos w starym powiedzeniu: ciggnie swdj do swego. Zada-
waj to pytanie, a jestem przekonany, ze otworzy ono przed Tobg
drzwi do wspanialych przyjazni i interesujacych mozliwosci.

10. ,Czytelniku, co wartosciowego moge Ci da¢?”

Wiele lat temu zaintrygowat mnie jeden z autoréw, ktéry powie-
dziat: ,Piszac, zawsze zadaj¢ sobie pytanie — czy czytelnik zechce
przewréci¢ strong?”. Zaczatem zadawaé sobie to samo pytanie,
piszac kolejne ksigzki. Wierze, ze odpowiedz bedzie pozytywna, do-
poki kazda strona bedzie wnosita cos do Twojego zycia. Tego z pew-
noscig pragng w przypadku niniejszej ksigzki. Wnoszenie wartosci
jest dla mnie czyms wigcej niz tylko stowami. Jest to koncepcja,
wedlug ktorej zyje. Dopdki bede zadawal sobie to pytanie i wierzyt,
ze odpowied? jest pozytywna, dopéty bede pisat ksigzki, starajac si¢
pomoc Tobie i innym potencjalnym czytelnikom.
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Filantrop Bernard Baruch powiedzial: ,Miliony ludzi widziaty
spadajace jabtka, ale tylko Newton zapytal, dlaczego tak si¢ dzieje”.
Poniewaz Newton zadal sobie to pytanie, caly Swiat zna dzisiaj
teori¢ grawitacji.

»Miliony ludzi widziaty spadajace jabtka,
ale tylko Newton zapytat, dlaczego tak si¢ dzieje”
— Bernard Baruch

Pytania majg moc. Gdy patrze wstecz na swoje zycie, widze, ze
pytania zawsze przekladaly si¢ na méj rozwéj, powodujac zmiang
kierunku, w ktérym zmierzalem, i prowadzgc mnie do sukcesu. Co
prawda wielu z nas stara si¢ wygladac¢ lepiej poprzez udzielanie
madrych odpowiedzi, ale o wiele bardziej optaca si¢ koncentrowanie
swojej uwagi na zadawaniu pytan. Zadajagc dobre pytania wlasci-
wym osobom, najlepiej na tym skorzystamy. Pamietaj: dobre pytania
informuja, trafne pytania zmieniajg!

Dobre pytania informuja,
trafne pytania zmieniaja!

Jakie inni ludzie zadali Ci pytania, ktére wptynely na Twoje zy-
cie? Jakie pytania Ty sam zadales innym, ktére do dzisiaj procen-
tuja? Zacznij od tej chwili zadawa¢ mndstwo pytain. Powinienes je
zadawac nawet sobie. Ja to robi¢. I na tym skoncentruj¢ si¢ w ko-
lejnym rozdziale.
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