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Podziekowania

Chciatbym podziekowac¢ Francisowi Xavierowi Muldoonowi za zasianie w
mojej glowie i sercu ziaren, z ktorych wyrosta ta ksigzka, Mike’owi
Freedmanowi za podlanie ich swoja madroscia, Peterowi Workmanowi za
rzucenie na nie Swiatla, a Margot Herrerze, mojej redaktorce w Workmanie,
za pielegnowanie ich az do pelnego rozkwitu.

Wyjatkowe podziekowania dla Dereka Sweeneya ze Sweeney Agency
Speaker Bureau za nieustanne poparcie, rady i przyjazn. Wyrazy glebokiej
wdziecznosci dla Briana Palmera, Dona Jenkinsa, Susan Masters i zespotu
National Speakers Bureau w USA za ciggly doping. Moje najserdeczniejsze
podziekowania dla Mary i Lestera Stanfordéw za przyjecie mnie na tych
goscinnych brzegach przed ponad trzema dekadami i kierowanie mnie
zawsze w dobrg strone.



Wstep
Najwazniejsze dziewiecdziesiagt
sekund

Ta ksigzka nie prezentuje nowej teorii biznesu — mowi o tym, jak mozna
odnies¢ wieksze sukcesy w biznesie i w zyciu, nawigzujac wiez z klientami,
kolegami, szefami, pracownikami, a nawet z kompletnie obcymi osobami w
ciggu  dziewiecdziesieciu sekund albo szybciej. Te pierwsze
dziewiecdziesigt sekund kazdego spotkania to nie tylko moment na
zrobienie dobrego pierwszego wrazenia. W ciggu pierwszych kilku chwil
poznajemy instynkty danej osoby, jej ludzka nature — i odruchowe reakcje.
W tych pierwszych sekundach uruchamiajg sie nasze podSwiadome
instynkty samozachowawcze, a umyst i ciatlo decydujq, czy nalezy uciekac,
czy wchodzi¢ w interakcje, czy spotkanie z drugg osoba przynosi szanse,
czy zagrozenie, czy jest ona przyjacielem, czy wrogiem. Ta ksigzka mowi o
pospiesznych osadach, ktore wydawane sq w tych pierwszych momentach, i
0 tym, jak mozna zmienic je na swoja korzys¢. Kiedy pokona sie te kilka
pierwszych przeszkdd i pojawi sie ni¢ zaufania, mozna zacza¢ nawigzywac
wiez na poziomie miedzyosobowym Iub (dokladniej mowiac)
miedzyosobowosciowym. Pokaze wam, jak rozpozna¢, z kim i z czym
mamy do czynienia, i jak nawigzac kontakt, a takze jak naszych partnerow
motywowac, jak na nich wptywac i jak ich przekonywac.

Nawigzywanie kontaktu to proces i pewien porzadek: najpierw buduje sie
zaufanie z najbardziej podstawowymi instynktami, a potem porozumienie z
osobowoscig. To prowadzi do wiezi, a kazda wiez stwarza nieograniczone
niemal mozliwosci. Skad o tym wiem? Z doSwiadczenia. Dzisiaj jestem w
miejscu oddalonym o lata Swietlne od tego, w ktorym zaczynatem, i od
tego, w ktorym spodziewalem sie znalez¢, zaczynajac swoja zyciowaq
podroz. A swaj sukces w przewazajacej mierze zawdzieczam umiejetnosci
nawigzywania wiezi z ludzmi.



Cwier¢ stulecia spedzilem na sprawianiu, by ludzie wypadali dobrze.
Bylem miedzynarodowym fotografem modowym i reklamowym i dzieki
temu nauczylem sie, jak sprawi¢, by ludzie wygladali atrakcyjnie. Nie
chodzi mi tylko o fotografowanie zawodowych modelek. Przed moim
obiektywem stawali tez przedsiebiorcy, muzycy, piloci odrzutowcow i
farmerzy, a ja nie tylko skionitem kazdego z nich do zrobienia najbardziej
korzystnej miny, ale tez sprawitem, ze przez cate zycie byli pewni siebie i
charyzmatyczni.

Kazdy, kogo stawia sie przed obiektywem, ma twarz, ciato i okreslone
nastawienie — a takze wiadomosS¢ do przekazania. Moim zadaniem bylo
nada¢ forme tej wiadomosci, wywierajac wptyw na jej autora za pomoca
mojej wilasnej twarzy, ciala, nastawienia, glosu i stow. Z tej ksigzki
dowiecie sie, jak korzystac z tych wszystkich narzedzi — twarzy, ciala,
nastawienia, glosu, a takze stow i wzorcow jezykowych — aby zrobi¢ dobre
wrazenie i przekazac¢ wlasng wiadomos¢ w ciggu dziewiecdziesieciu sekund
lub szybciej.

Nie zamierzam was fotografowac¢, ale zmienie wasz wizerunek siebie
samych, ten, jaki macie w glowach, i pokaze wam, jak nawigzaC wiez z
kimkolwiek, z kazdym, kogo spotkacie w waszym codziennym zyciu —
szybko, prosto i tatwo. Niezaleznie od tego, czym sie zajmujecie, waszym
glownym zajeciem jest tak czy inaczej nawigzywanie kontaktow z innymi
ludzmi — a ci ludzie decydujq, czy do tego dojdzie, czy tez nie, mniej wiecej
w takim samym czasie, jaki zajmuje spojrzenie na fotografie.

Na poczatku mojej kariery fotograficznej, kiedy krazylem miedzy
studiami i klientami w Londynie, Lizbonie, Madrycie, Nowym Jorku,
Kapsztadzie i Toronto, uSwiadomilem sobie, ze jest rodzaj ludzi, ktorzy
dogaduja sie z kazdym od pierwszej chwili. I dzieki tej umiejetnosci
potrafia nawigzywa¢ natychmiastowe wiezi, zwieksza¢ swoéj biznesowy
zasieg oraz szybko iS¢ w gore po drabinie sukcesu. Jednak na kazdego
poznanego cztowieka, ktory to potrafil, przypadato kilku takich, ktérzy nie
potrafili. Bylo to tak, jakby niektorzy byli zawsze otwarci, a inni zamknieci
— przynajmniej takie wrazenie miatem, gdy ich spotykatem po raz pierwszy.
Jednak gdy poznawatem tych ,,zamknietych” ludzi lepiej, dostrzegatem, ze
pierwsze wrazenie moze by¢ mylgce. Wiekszosc¢ tych, ktorzy wydawali sie
tacy oddaleni, byla w rzeczywistosci calkiem inna. Klienci, prezesi,
modelki, fryzjerzy i wizazysci, spece od reklamy, ksiegowi, decydenci,



piloci odrzutowcow, farmerzy, muzycy — ludzie, ktérzy przewaznie nigdy
sie wczesniej nie spotkali — poznawali sie podczas sesji zdjeciowej. Ci,
ktorzy potrafili sie otworzy¢ i tatwo nawigza¢ wiezi z innymi, rozkwitali,
podczas gdy ci zamknieci i trzymajacy sie z boku wydawali sie przegapiac
okazje i mozliwosci, zostawali w tyle. Ku mojemu zaskoczeniu nie
wydawato sie to miec nic wspolnego z rozumem, urodq czy talentem.

Wydaje sie, ze niektérzy ludzie majg wrodzong
umiejetnos¢ nawigzywania wiezi z innymi w sposéb
cieply i spontaniczny.

Obserwowanie ludzkich zachowan i nastrojow, wptywanie na nie i ich
odtwarzanie to znaczna czeSC umiejetnosci fotografa mody, wiec po jakims$
czasie zaczatem rozpoznawac wzorce postepowania umozliwiajgce ludziom
dogadywanie sie z innymi — albo to uniemozliwiajace. Niektorzy
odtwarzaja schematy, ktére dzialaja dobrze, inni utykaja w tych
niedziatajacych.

Mniej wiecej wtedy dowiedzialem sie o pracy doktorow Richarda
Bandlera i Johna Grindera. Opracowali oni technike studiowania i
rozumienia struktur stojacych za ludzkim zachowaniem oraz tego, jak
uzywamy jezyka do programowania siebie i innych. Nosila ona
niewygodng nazwe ,,programowanie neurolingwistyczne”, w skrocie NLP.
NLP pozwala zobaczy¢, co sie kryje za naszym dzialaniem, i zrozumie¢, w
jaki sposdb nasze stowa wplywaja na zachowanie nasze i ludzi wokdét nas.
Wkrétce juz studiowalem u boku doktora Bandlera w Londynie i Nowym
Jorku, szykujac sie do dyplomu w dziedzinie NLP.

Potem coraz latwiej bylo mi obserwowac¢ wzorce zachowan ludzi
spotykanych kazdego dnia i zrozumialem, czym konkretnie rézni sie
podejscie tych, ktorzy dobrze sobie radzg z innymi, od podejscia innych,
ktorzy sobie nie radza. Im wieksze sukcesy odnositem, tym czesciej
zapraszano mnie, abym wyglaszal wyklady o fotografii modowej i
reklamowej na uniwersytetach i w klubach. Wkrotce jednak moje
wystgpienia zaczely sklada¢ sie z pieciu minut na temat fotografii i
piecdziesieciu pieciu na temat nawigzywania kontaktu z osoba po drugiej
stronie obiektywu i zapewnianiu sobie jej wspotpracy. Skonczyto sie tak, ze
niedtugo zaczeto mnie zaprasza¢ do powiedzenia tego samego — minus piec



minut o fotografii — personelowi linii lotniczych, studentom, pracownikom
szpitali i czlonkom réznych stowarzyszen. Szybko pojawily sie tez
propozycje od duzych korporacji z calego Swiata.

W miare tego, jak poglebialy sie moje zwigzki ze Swiatem biznesowym,
jak poznawatem tysigce ludzi i nawigzywalem z nimi kontakt, zaczalem
rozumie¢, ze budowanie wiezi w biznesie to nie to samo co w Zzyciu
prywatnym. W zyciu prywatnym mozna wybieraC przyjaciol, ale w pracy
nie da sie wycofa¢ z powigzan z kolegami, pracownikami, przelozonymi i
klientami, nie rezygnujac przy tym z pracy — te wiezi trzeba codziennie
rozwija¢ i podtrzymywacC. W tej ksigzce przekaze wam wszystko, co
musicie wiedzieC o nawigzywaniu wiezi z ludzmi, z ktorymi nawiqzac je
musicie.

Mozna wybierac przyjaciét, ale nie mozna wybierac sobie
wspotpracownikow.

Wedhlug niektérych ekspertow, pietnascie procent naszego sukcesu
finansowego zalezy od umiejetnosci i wiedzy, podczas gdy osiemdziesiat
pie¢ procent jest efektem umiejetno$ci nawigzywania kontaktu z ludZmi,
wzbudzania zaufania i szacunku. Dzisiaj — czy to przy rozmowie
kwalifikacyjnej, sprzedazy, uczeniu sie, czy tez podczas negocjowania z
szefem podwyzki — im lepszym sie jest w tworzeniu wiezi z innymi, tym
wieksze sq szanse na powodzenie. I jeszcze trzeba to robic¢ szybko! Ludzie
podejmujq decyzje ,lubie”/,nie lubie”, ,,zgoda”/,,mowy nie ma” w ciggu
dziewiecdziesieciu sekund albo szybciej. A tego, jak najlepiej wykorzystac
te dziewiecdziesigt sekund, dowiecie sie tutaj.

Zajmiemy sie wszystkim, od wplywu niewerbalnego do waszego
osobistego ,,opakowania”, od umiejetnosci rozmowy jeden na jeden do
zdolnosci nawigzywania wiezi z grupami i wplywania na nie. Przeczytacie
o sytuacjach prosto z zycia, ktore pozwola pokazac, jak wykorzysta¢ nowe i
istniejgce juz wiezi na swojq korzysc¢, zamiast o tym opowiadac, a takze o
wielu technikach i taktykach, ktore pomoga wam nawigzywac kontakty,
jakich  potrzebujecie, by radzic sobie w dzisiejszym, bardzo
konkurencyjnym Srodowisku pracy.

Jedng z przyjemnosci zwigzanych z byciem fotografem mody bylo
sprawianie, ze ludzie wygladali lepiej, niz w ogole mysleli, ze moga. To



wspaniale — zrozumie¢, ze mozna wygladac, brzmie¢ i czu¢ sie kims$
wazniejszym, bardziej zdecydowanym i efektownym, niz $mialo sie
marzy¢, a jednoczesnie pozostac w glebi ducha wiernym swojej prawdziwe;j
naturze. Ta ksigzka nie opowiada o byciu sztucznym ani o udawaniu kogos,
kim sie nie jest — mowi o tworzeniu pozytywnych powigzan miedzy naszym
charakterem, przekonaniami i wartosciami, czyli wewnetrznym Swiatem, a
Swiatem zewnetrznym, w ktorym pracujemy.

Ta ksigzka jest taka jak moje zdjecia mody. Na zawsze zmieni to, jak
siebie postrzegacie. Przekonaj ich w 90 sekund lub szybciej da wam
znaczng przewage nad konkurencja, pokazujac, jak mozna maksymalnie
wykorzystac swoje ciato, swoj umyst, swoj glos, a przede wszystkim swoja
wyobraznie, by zwieksza¢ potencjal kazdego kontaktu, zaréwno
biznesowego, jak i osobistego czy towarzyskiego.



CzescC pierwsza

Podstawy

Jako gatunek mamy instynktownag potrzebe gromadzenia sie i pozyskiwania
sobie ludzi, aby przezyc¢, ewoluowac i prowadzi¢ interesy. Nawigzywanie
wiezi i przekonywanie to podstawowe sily natury ludzkiej, ktore to
umozliwiaja.

UmiejetnoSC nawigzywania wiezi i przekazywania swoich pomystow w
przekonujacy sposob mozna podzieli¢ na kilka podstawowych instynktow,
tak prostych, ze tatwo je opanowac podczas jazdy taksowka w deszczu.



1
Zasady Muldoona: Nie ma porazki,
jest tylko informacja zwrotna

Moja pierwszg pracq byla posada osobistego asystenta Francisa Xaviera
Muldoona. Muldoon byt szefem reklamy w ,Woman”, tygodniku z
najwiekszym nakladem w Wielkiej Brytanii. Byla to polowa lat
sze$¢dziesigtych w Anglii, a m6j nowy szef znikad wspiat sie na szczyt w
ciggu zaledwie trzech lat, w niezwykle konkurencyjnej branzy. Francis
Xavier Muldoon miat — mozna by to dzis tak nazwa¢ — niezwykle talenty
towarzyskie.

A tym, co sprawialo, ze jego dar dzialal, byla , Ewangelia wedlug
Muldoona”.

,2Ewangelia wedlug Muldoona” zaczynala sie nastepujgco: ,Pierwsze
wrazenie ma dla sukcesu znacznie wieksze znaczenie niz klasa,
kwalifikacje, wyksztalcenie czy to, ile sie zaptacilo sie za obiad”. W
rzeczywistosci zazwyczaj w ciggu pierwszych dwoch sekund od poznania
kogos nowego podejmujemy decyzje, jak na niego zareagujemy. Ale nie
nalezy z tego powodu zbytnio sie cieszy¢ — w tej samej chwili druga osoba
decyduje, jak zareagowa¢ na ciebie. (Nawiasem mowigc, jezeli
zastanawiacie sie, co z pozostalymi osiemdziesiecioma oSmioma
sekundami — stuzg one do potwierdzenia i utrwalenia wiezi oraz okreslenia,
w jaki sposob bedziecie sie od teraz komunikowac).

Obserwacje Muldoona zawsze byly niepokojaco proste: , Kiedy ludzie
cie lubig, dostrzegaja w tobie to, co najlepsze. Kiedy cie nie lubig,
zazwyczaj widzg to, co najgorsze. To w sumie oczywiste. Jezeli klient czuje
do ciebie sympatie, pewnie zinterpretuje twoje podskakiwanie jako
entuzjazm, ale jezeli jej nie czuje, prawdopodobnie wuzna takie
podskakiwanie za dowod, ze jestes idiotg”.



Mial racje. Rozmowca, ktory cie lubi, moze uzna¢ twdj lagodny
charakter za przejaw wrazliwosci, a taki, ktéry cie nie lubi, wezmie cie za
stabeusza. Menedzer, ktéry darzy cie wzgledami, bedzie postrzegal twoja
pewnosc siebie jako przebojowos¢; ten, ktory cie nie darzy wzgledami —
jako arogancje. Dla jednego mozna byc geniuszem, dla drugiego pajacem.
Wszystko zalezy od tego, jak wyglada twoje odbicie w wyobrazni drugiej
osoby. ,,ZdobadZz wyobraznie, a pozyskasz serce — to takze figurowalo w
«Ewangelii wedlug Muldoona» — bo zycie, jakkolwiek by na to patrze¢, od
samego poczatku polega na zachowaniu. Wyobraznia budzi emocje, emocje
uruchamiajg podejscie, a podejscie okresla zachowanie”.

Nigdy wczesniej nie znatem nikogo takiego jak Francis Xavier Muldoon.
Przeniostem sie z péinocy Anglii do Londynu, bo chcialem znalez¢ sie w
centrum ekscytujacych wydarzen — chociaz nigdy sie nie zastanawiatem, co
to wlasciwie znaczy, poki sie tam nie znalaztem. Wkrétce zrozumiatem, ze
fascynujg mnie ludzie, ktorzy inicjuja wydarzenia. Gléwny problem z
Muldoonem polegat jednak na tym, ze bardzo dlugo nie moglem dojs¢, czy
jest on geniuszem, czy szalencem.

Muldoon byt geniuszem, ale potrzebowalem troche czasu, by zrozumiec,
dlaczego jest tak skuteczny. CzeSC z rzeczy, ktore dla niego robitem,
wydawata sie w ogdle nie mie¢ sensu — poczatkowo. Moim pierwszym
naprawde zakreconym zadaniem dla F. X. bylo lizanie, zaklejanie i
podpisywanie dwodch tysiecy czterystu szescdziesieciu siedmiu kopert i
wpychanie ich do ogromnego plociennego wora. Nastepnego poranka
towarzyszylem maestro na wizycie sprzedazowej w biurze dyrektora
zarzadzajacego firmy wysytkowej na Oxford Street. Muldoon wygladat
wspaniale — szykowny, pewny siebie i szczeSliwy — a ja, z tym worem na
plecach, wygladalem jak cmentarny ztodziej, ktéry wraca ze zrabowanym
cialem.

Zaprowadzono nas do biura dyrektora. Francis Xavier Muldoon powitat
potencjalnego klienta, jakby byli starymi przyjaciolmi — niemal bra¢mi.
Przedstawil mnie jako swojego asystenta, a gospodarz zaprosit nas, abysmy
usiedli.

UsiedliSmy wiec w fotelach przed ogromnym zabytkowym biurkiem
bankiera. Francis Xavier niemal natychmiast uSmiechnat sie i oznajmit:

— Jezeli pan pozwoli, mamy co$ dla pana.



— Prosze bardzo — powiedzial dyrektor, kiwajac glowa z ogdlnym
przyzwoleniem.

— Nick panu pokaze — zapowiedzial Muldoon. To byt sygnal dla mnie.
Nie ociggajac sie ani chwili, z ming stuzbisty, roztozytem na podtodze duze,
zielone ptotno i wysypalem na srodek calg zawartos¢ worka. Kopert byto
tyle, ze rozsypaty sie na podloge i pod fotele.

Oniemialy czlowiek wpatrywal sie w ogromny stos korespondencji, a
Muldoon swoim tagodnym, ale precyzyjnym glosem oSwiadczyt:

— Takiej wiasnie odpowiedzi moze sie pan spodziewac, jezeli bedzie sie
pan reklamowal w pisSmie ,Woman”. — Zrobitl pauze na tyle dluga, by
przyciagna¢ uwage dyrektora, a potem, patrzac mu prosto w oczy, oznajmit:
— Dwa tysigce czterysta szeScdziesigt siedem odpowiedzi znalazto sie na
biurku jednego z pana konkurentow w ciggu jednego tylko dnia,
bezposrednio w wyniku reklamy u nas. Dla pana mozemy zrobic to samo.

Ile mineto dotad czasu? Jakies dziewiecdziesigt sekund.

W taksowce w drodze powrotnej do biura, z umowqg reklamowa na
dwadzieScia szeS¢ tygodni w teczce i wszystkimi dwa tysigce czterysta
szeSc¢dziesiecioma siedmioma kopertami wepchnietymi bezpiecznie z
powrotem do worka, Muldoon uznatl, Ze nadszedt czas, abym dowiedziat sie
nieco wiecej na temat ,,Ewangelii wedtug Muldoona”.

— Jak myslisz, co sie tam wydarzyto? — zadal mi pytanie.

— Nigdy wczesniej pan go nie spotkal? — spytatem.

— Nie.

— Ale wygladaliscie jak starzy przyjaciele.

— Tak wygladato, prawda? — USmiechnat sie Muldoon i zwrécit w moja
strone. — Masz jakies pojecie, dlaczego?

— Pewnie o panu styszat.

— Na to nie mozna liczy¢. Wiesz co, usiadz naprzeciwko mnie, a ja ci
wytlumacze, co sie dziato.

Tradycyjna londynska taksowka wyglada jak wielkie blaszane pudeltko
na kotkach, ale w srodku jest duzo miejsca i Swietnie sie nadaje na
wygodny transport dla ludzi i bagazy. Z tylu jest dlugie siedzenie
skierowane do przodu i dwa rozkladane siedzenia plecami do kierunku
jazdy. Odchylitem siedzenie przed Muldoonem i przesiadlem sie na nie.
Jestem dos¢ wysoki, wiec siedzialem z lokciami opartymi na kolanach,



prawg dlonig obejmujqc lewy nadgarstek. Na mojej twarzy na pewno bylo
wyraznie widac, ze nic z tego nie rozumiem i bardzo mnie to ciekawi.

Najtanszy, najskuteczniejszy sposéb na nawigzanie wiezi
z innymi to spojrzeé¢ im w oczy.

Muldoon wygladal przez okno, na mzawke opadajaca na pasazerow
wychodzacych ze stacji metra Marble Arch. Zwrocit sie w moja strone,
poprawit na siedzeniu, po czym uSmiechnat sie z entuzjazmem i spojrzat mi
prosto w oczy. Uniost palec w gore.

— Zasada Muldoona numer jeden: Kiedy kogo$ spotykasz, spojrz mu w
oczy i sie uSmiechnij. — Kiwnal glowa i czekal, az zareaguje. Tez kiwnatem
glowa. Uniost drugi palec. — Zasada Muldoona numer dwa: Kiedy chcesz,
by sie poczul, jakby juz cie znal, badZ kameleonem. — Zmarszczylem brwi.
Dostrzegt to i zamienit dwa palce na otwartga dlon, zaznaczajac, ze
powinienem zaczeka¢, po czym zmniejszyt ja do trzech palcow. — Zasada
Muldoona numer trzy: Zdobadz wyobraznie, a pozyskasz serce.

Wyprostowatem sie. Wiedzialem, ze nie skonczyl. On tez sie
wyprostowat.

— Ile razy dziennie masz do czynienia z ludzmi, ktérzy w ogole nie
zauwazajg twojej obecnosci, nie patrzg na ciebie?

— Pewnie kilkadziesiat — odpowiedziatem.

— Dziesigtki przegapionych okazji. Najtanszy i najskuteczniejszy sposob
na nawigzanie kontaktu z innymi - klientami, kolegami, tamtq
recepcjonistkg, tym taksOwkarzem — to spojrzeC im w oczy i sie
usmiechngc. Wiesz dlaczego?

— Bo to pokazuje, zZe jest sie szczerym i zainteresowanym nimi. — Gdy
tylko to powiedzialem, poczutem, ze to na pewno nie wystarczy.

— Tak, dobrze, bardzo dobrze. Ale to nie wszystko. Jak powaznie bratbys
swojego ulubionego prezentera w dzienniku telewizyjnym, gdyby
wiadomosci podawal ze spuszczong glowa, czytajac z notatek albo patrzac
przez okno?

— Chyba nie potraktowatbym go bardzo powaznie. — To sie wydawato
raczej oczywiste.

— A jego wiadomosci?



— Pewnie stracilbym zainteresowanie nimi, o ile bym sie nie zmusit do
uwagi.

— Przekaz dochodzi tam, gdzie dociera twoj glos, a glos dociera tam,
gdzie go wysla oczy. Jak sie czujesz, kiedy kogo$S poznajesz, a on nie
nawigzuje z toba kontaktu wzrokowego? A jak sie czujesz, kiedy to robi?
Jak sie czujesz, kiedy rozmawiasz z kims, a jego oczy nawigzujg kontakt z
kims albo czyms$ innym?

Kontakt wzrokowy to jeden z najwazniejszych niewerbalnych kanalow
komunikacji, jakimi dysponujemy. Wszyscy styszeliSmy, ze oczy sa
,oknami duszy”, ale sg takze oknami do sprzedazy. A to dlatego, ze kontakt
wzrokowy przesyla podswiadomy sygnal, ze w powietrzu wisi zaufanie.
Oczy odpowiadajq takze na krytyczne pytania, gdy usilujemy nawigzac
porozumienie: Czy on stucha tego, co mowie? Czy jestem dla tej osoby
atrakcyjny? Czy ta osoba mnie lubi? W sytuacjach towarzyskich i
biznesowych subtelne roznice w kontakcie wzrokowym mowig bardzo
wiele. Na przykilad kiedy kto$ mruzy oczy, a glowe pochyla i odwraca lekko
na bok, ale nadal zachowuje kontakt wzrokowy, moze to oznaczac
zaproszenie do omoOwienia czego$ bardzo poufnego, wrecz intymnego.
Oczy potrafia sygnalizowa¢ poczucie wyzszosci (kiedy glowa jest
uniesiona) lub niechec¢ (kiedy spojrzenie jest nieruchome i niezachwiane).
Za to odwracanie wzroku moze sugerowac stabos¢ i unikanie kontaktu.
Dlatego kiedy rozmawiacie o czyms$ dla was waznym, miejcie Swiadomos¢
tego, co mowia stuchaczom wasze oczy.

Muldoon spojrzat prosto na mnie i powiedziat cicho i powoli:

— Z oczu promieniuje autorytet, nadaja one kierunek, precyzje i
znaczenie twojej wiadomosci. — Nie przestawal na mnie patrze¢. To ja
odwrdcitem wzrok. — Rozumiesz? — spytat.

— Tak. — Pokiwalem energicznie glowa.

Kolor oczu

Przez jeden dzien zapisuj w pamieci kolor oczu kazdej spotkanej osoby. Nie trzeba
go koniecznie zapamietywac, wystarczy zauwazyc. To wszystko. Prosciej sie nie da. A
jednak to banalne ¢wiczenie niezwykle poprawia pewnos¢ siebie, kontakt wzrokowy
i umiejetnos¢ nawigzywania kontaktu bez robienia czegokolwiek trudnego.



Zabawnga wersjg tego ¢wiczenia, pomagajacg nawigzywac wiezi z klientami, jest
powiedzenie pracownikom obstugi klienta, ze prowadzicie badania, aby sprawdzi¢,
czy macie wiecej niebieskookich klientow, czy ciemnookich, i obserwowanie, jak sie
do tego zabieraja. Daje to znakomite efekty w restauracjach, bankach i hotelach.

Jest nawet wersja dla dzieci. Wymaga matej tapowki - przepraszam, nagrody.
Powiedz dzieciom, ze dasz im dwa dolary albo dodatkowg godzine na basenie, albo
wycieczke do Paryza, czy co tam chcesz, jezeli jutro po powrocie ze szkoty podadzg ci
kolor oczu wszystkich swoich nauczycieli.

— No to sie uSmiechnij — powiedzial. Zdobylem sie na sztuczny usmiech.

— Co to miato byc¢? — spytat.

— Nie umiem uSmiechac sie na rozkaz — odpowiedziatem.

— Proznos¢, co? Boisz sie, ze bedziesz wygladac niemadrze?

— Raczej ghupio — sprostowatem.

— No to lepiej sie naucz — polecit. — Oczy to nie jedyny sygnal, jaki
mamy do dyspozycji. Najszybciej zrobisz dobre wrazenie usmiechem.
UsSmiechnij sie, a Swiat uSmiechnie sie do ciebie. Usmiechnij sie, a
powiesz: ,Jestem kontaktowy”, ,Jestem szczesliwy” i ,Jestem pewien
siebie”. Nie mozesz sobie pozwoli¢ na to, zeby proznosc stanela ci na
drodze do sukcesu.

Znatem go dopiero od trzech dni, ale przez te trzy dni zobaczylem, jak
Francis Xavier Muldoon pobudza do dzialania zespdt sprzedawcéw,
omawia planowanie strategiczne z zespolem redaktorskim i w ciggu
dziewiecdziesieciu sekund finalizuje sprzedaz. Jednak teraz, w drodze
taksowka z powrotem do biura, wydawalo sie, jakbym znat go cale zycie.
Powod: Zasada Muldoona numer dwa.

— Jak sie czujesz? — spytat.

— Dobrze — odpowiedziatem, a on lekko uniost brwi. — Nie, wlaSciwie to
czuje sie Swietnie.

— Wiem — odparl, a potem dodat: — A wiesz, skad wiem?

— USmiecham sie, kiwam glowa i ucze Swietnych rzeczy. To oczywiste.

— Tak, ale to nie wszystko. Zobacz, jak siedzisz. — Spojrzalem w dot.
Opieratem sie prawym ramieniem o bok taksowki, ze splecionymi rekoma i
podbrédkiem niemal dotykajacym lewego obojczyka.



Jak sie usmiechac

Najszybciej zrobisz dobre wrazenie usSmiechem. Usmiech sygnalizuje kontaktowos¢,
zadowolenie i pewnos¢ siebie. Zawodowe modelki i modele majg swoje sztuczki,
pomagajgce im uzyskac odpowiedni nastrgj i sie uSmiechng¢. Oto moja ulubiona.
Zbliz twarz do lustra na jakie$s dwadziescia pie¢ centymetréw. Spéjrz sobie prosto w
oczy i powiedz ,Swietnie” na tyle ro6znych sposobdw, na ile potrafisz: ze ztoscig,
gtosno, cicho, seksownie, jak Jerry Lewis... Nie przestawaj. W koncu nie bedziesz
mogt zachowad powagi. Powtarzaj to ¢wiczenie raz dziennie przez trzy dni.

Nastepnym razem, gdy bedziesz miat z kims spotkanie, powiedz ,Swietnie” trzy
razy pod nosem, a zaraz sie usmiechniesz.

— A teraz spojrz, jak siedze ja. — Przedtem tego nie zauwazylem, ale
teraz, kiedy zwrocit na to mojg uwage, zobaczytem, ze siedzi dokladnie w
tej samej pozycji. Jakbym patrzyt w lustro.

— Wiesz, kiedy ludzie dobrze sie ze soba czuja, z behawiorystycznego
punktu widzenia? — Uznalem, ze najlepiej bedzie pokreci¢ glowa, jakbym
chcial powiedziec ,nie”. On zrobit to samo: pokrecit tylko glowa, jakby
chcial powiedzie¢ ,nie”. — Stajgq sie sobg nawzajem. Siedzg w ten sam
sposOb i mOowig tym samym tonem. Dzisiaj w tej firmie wysytkowej, kiedy
klient przechylil glowe, moja tez sie troche przechylila. Kiedy okazat
napiecie, ja okazatem napiecie. Kiedy on sie odprezyl, ja tez. Zmienialem
zachowanie, podejscie i mine odpowiednio do okolicznosci, zeby sie
dopasowac.

— Jak kameleon?

— A teraz robie to samo z tobg, a ty niczego sobie nie uswiadomites. Ale
poczutes sie swobodnie i sie odprezytes.

— Dlatego wygladato, jakbyscie sie znali — powiedzialem. Zaczynato do
mnie docierac.

Muldoon miat racje. Instynktownie wiemy, jak sie dopasowac. Wiemy, jak
by¢ kameleonami, bo cale zycie to robimy. Uczymy sie, nasladujac. Jezeli
usmiechne sie do ciebie, natura ludzka kaze ci odpowiedzie¢ uSmiechem.
Tak samo jezeli powiem ,,dzien dobry”, jest duza szansa, Zze odpowiesz tym
samym. To nasza naturalna sklonno$¢ do synchronizowania i
odwzajemniania zachowan. Nazywa sie to synchronigq limbiczng i jest na
stale wmontowane w ludzki mézg.



Kiedy roSniemy i rozwijamy sie, na nasze zachowanie majg wplyw
osoby, ktore nas otaczajg. Uczymy sie manier, nasladujgc tych, z ktérymi
jemy i sie spotykamy. Rytmy sie synchronizuja, zachowania sie
synchronizujg, nawet wiedza sie synchronizuje. Kiedy widzimy, ze ktos
nasladuje to, co robimy, moze to by¢ pochlebne. Kiedy styszymy, jak ktos
powtarza cos, co sami powiedzieliSmy, jesteSmy zadowoleni, bo wiemy, ze
nauczyt sie tego, czego chcieliSmy go nauczyc. Lubimy ludzi, ktorzy lubigq
nas. Nauczyli sie tego samego co my, dlatego czujemy sie z nimi dobrze.

Synchronizujemy sie — czyli odpowiadamy na emocjonalne i fizyczne
informacje zwrotne — od urodzenia. Tak samo jak rytmy cielesne
niemowlecia sq zsynchronizowane z rytmami jego matki, na nastroje
malego dziecka wplywaja nastroje otaczajacych go dzieci, nastolatek
dopasowuje swoje upodobania do grupy rowiesniczej, a poglady i
preferencje dorostych sq w znacznej czeSci okreslane przez ich przyjaciot.
Lubimy ludzi, ktorzy sq tacy jak my i wsrdd nich najlepiej sie czujemy.
Kiedy mowisz: ,Lubie cie”, to calkiem prawdopodobne, ze w
rzeczywistosci mowisz: ,,Jestem jak ty”.

NieSwiadomie synchronizujemy sie z innymi od
urodzenia. Teraz przyszedt czas, by zaczaé robié¢ to
Swiadomie.

Synchronizacja sprawia, zZe czujemy sie, jakbysSmy wszyscy byli ulepieni
z jednej gliny, byli czeScia tej samej grupy. Jezeli ktos robi to samo co my —
zachowuje sie, ubiera albo méwi jak my — nasz umyst podpowiada nam, ze
on jest taki, jak my. Jak to wyglada z szerszej perspektywy? Nie krzyczy sie
w kosciele i nie mowi szeptem na meczu. To jest tak proste: Najlepiej nam
idzie, kiedy dostosowujemy sie do sytuacji.

Muldoon méwit mi, ze kiedy Swiadomie dopasowujemy nasze
zachowanie, podejscie i wyraz twarzy do spotykanych ludzi, czujq sie w
naszym towarzystwie swobodnie. Wydajemy sie im znajomi i dlatego nas
lubia.

Dzisiaj najlepiej bedzie sie wiodlo prawdopodobnie tym, ktorzy poznajq i
rozumiejg wiele oséb w swojej firmie, a takze w swojej branzy. Tworza oni
w swoich firmach rozbudowane sieci, bo nawigzujq wiezi z tyloma ludZmi,
ze stajq sie niemal niezbedni. Tacy ludzie awansujq niekoniecznie dlatego,



ze najlepiej wykonuja prace, ale dlatego, ze ich praca jest powszechnie
znana, a ich wklad wszyscy dostrzegaja. To wtasnie sq kameleony.

Zaczela sie godzina szczytu. Nasza taksowka stata bez ruchu i wydawato
sie, ze dotarcie z powrotem do biura potrwa co najmniej pot godziny.
Sciemnialo sie.

— Jestes glodny? — spytat Muldoon.

— Nie, ani troche. — W tej chwili nie interesowalo mnie jedzenie, bo
chcialem ustysze¢ wiecej. Czekalem, az dowiem sie czego$ o zasadzie
numer trzy. Muldoon odwrocit sie nagle i wskazat coS przez tylng szybe.

— Widzisz te wielka, staromodng latarnie na rogu tego ceglanego
budynku? — Musialem sie troche pochylic, ale zobaczytem.

— Co z nig? — spytatem.

— Bylem tam wczoraj wieczorem. To Bentleys, ulubione miejsce spotkan
po pracy dziennikarzy i ludzi od reklamy. Jadlem tam kolacje z paroma
przyjaciélmi. Swietna kuchnia. Na poczatek zaméwilem suflet szpinakowy
polany na srodku sosem z sardeli. Do tego podawali ciepty chleb prosto z
pieca. Chleb by} chrupki, a suflet rozptywat sie w ustach. Na gléwne danie
zazyczytem sobie stek z pieprzem ze Smietanowym purée z ziemniakow i
groszkiem. A na koniec jeszcze crépes Suzette ze Swietng starg brandy.

Kto mowil, ze nie jestem glodny? Przed dwoma minutami nie bylem, ale
teraz padatem z glodu. Tak bardzo miatem ochote na ten stek i purée, ze
Slinka naptywata mi do ust. Im wiecej o tym myslalem, tym wiekszg
miatem ochote. Widziatem je, styszalem, czulem ich zapach i smak.

— Chyba mnie pan przekonal, jestem glodny!

— Nie, zagralem tylko na twojej wyobrazni i uruchomilem emocje, a
raczej w tym przypadku apetyt. — USmiechnat sie.

W glowie zapalita mi sie czerwona lampka.

— Wiem. Tak samo, jak uruchomil pan wyobraznie klienta! Kiedy
wysypaliSmy ten wielki wor kopert na podloge, mogt sobie wyobrazic, jak
spehniajq sie jego marzenia o skutecznej reklamie.

Muldoon tylko pokiwal glowa, po czym siegnal po swoja teczke i
potozyt ja sobie na kolanach. Myslatem, ze mi cos pokaze, ale tylko wyjat
cienki skoroszyt i zaczat studiowac jego zawartosc.

Jazda tylem na rozkladanym siedzeniu niewiele pomagala na mdj
burczacy z glodu brzuch. Poza tym mam dobrze ponad metr osiemdziesiat,
a siedzenie to nie jest robione dla ludzi wysokich. Po jakiejsS minucie



przesiadlem sie na swoje poczatkowe miejsce, obok niego. Byt calkiem
zaczytany, wiec zjechalem na siedzeniu nizej, wyciggnalem nogi i
zapatrzylem sie przez okno.

Zerknglem na Muldoona i zaczalem sie zastanawiac, jak wyglada jego
zycie. Musial byC niemal dwa razy starszy ode mnie — mialem prawie
dwadziescia jeden lat — i pewnie potrafit robi¢ wszystko. Byl pewny siebie,
spokojny i czarujacy. Wszystko, co mowit, wydawato sie takie oczywiste —
dlaczego sam nigdy przedtem o tym nie pomyslalem? Oczywiscie, ze
cztowiek czuje sie doceniony i odczuwa z nami bliska wiez, kiedy
spojrzymy mu w oczy. Oczywiscie, ze czuje sie swobodny, powigzany z
innymi i szanowany przez ludzi, ktorzy sa dokladnie tacy jak on. I bez
zadnych watpliwosci wyobraznia jest kluczem do emocji. W koncu
wiekszoS¢ z nas wlasnie w wyobrazni zyje — kiedy nie wyobrazamy sobie
przysztosci, fantazjujemy na temat przesztosci.

Szklane okienko dzielgce nas od kierowcy nagle sie otworzyto.

— Przepraszam. Zdaje sie, ze przed nami byla jakas stluczka. Ale teraz to
juz nie powinno potrwac diugo.

— Dzieki za wiadomos¢ — powiedziatem sarkastycznie.

— Nic na to nie poradze. — Kierowca zatrzasnat okienko. Taksowkarz miat
racje. To nie byla jego wina. G}dd zepsut mi humor.

— W porzadku, dziekujemy za informacje — powiedziatl gtosSno Muldoon,
rzucajgc mi petne bolu spojrzenie.

— Swietne pierwsze wrazenie. Czego od niego chcesz — konfrontacji czy
wspolpracy? — Bylo jasne, ze Muldoon ma dla mnie dzisiaj co najmniej
jeszcze jedna lekcje. — Jak myslisz, co nas szybciej dostarczy do celu —
traktowanie go z szacunkiem czy grozenie rozwaleniem mu glowy?

— W porzadku — zapewnit, chichoczac na widok wstydu, ktory mialem
wypisany na twarzy.

— Predzej czy pozniej kazdy cztowiek sukcesu zrozumie, ze aby udato
mu sie uzyska¢ od innych to, czego chce, oni muszg chcie¢ nam pomoc.
Jest tylko szeS¢ sposobow na to, zeby sktoni¢ ludzi do zrobienia czegos:
prawo, pienigdze, sita emocji, sita fizyczna, pokusa fizycznego piekna albo
perswazja. Sposrod nich perswazja jest najskuteczniejsza — to nastepny
poziom w grze. Sam sie nad tym zastanoOw. Perswazja jest potezniejsza,
czesto szybsza, zazwyczaj tansza i daje lepsze rezultaty niz presja prawna,



korzysci finansowe, nacisk emocjonalny, sita fizyczna czy uroda. Problem
polega na tym, ze jezeli zepsuje sie pierwsze wrazenie, jak ty teraz,
perswazja przestaje by¢ mozliwa. W koncu bedziesz musiat uzy¢ ktoregos z
pozostatych sposobow, zeby przejac kontrole nad sytuacja. Taksowkarz cie
teraz nie lubi, zalicza cie do dupkéw, ktorzy tak wilasnie méwia do
taksowkarzy.

Sir Winston Churchill nazywal perswazje ,najgorsza formg kontroli
spotecznej, nie liczac wszystkich pozostalych”. Arystoteles twierdzil, ze
aby perswazja byla naprawde skuteczna, muszg by¢ obecne trzy elementy:
zaufanie, logika i emocje. We wspétczesnym jezyku oznacza to, ze aby by¢
przekonujacym, trzeba zrobi¢ dobre pierwsze wrazenie, wywolujac
zaufanie swoim podejSciem (jezyk ciala, ton glosu) i wygladem, trzeba
zaprezentowacC swoje racje z bezdyskusyjng logika oraz poruszy¢ emocje,
zeby zakonczy¢ caly proces. Niewazne, czy sprzedaje sie przestrzen
reklamowag, zaleca wybdr pinot noir zamiast burgunda, czy tez wyglasza
przemowienie jako glowa panstwa. Musisz sprawi¢, by stuchacze ci zaufali,
musisz mowic z sensem i musisz ich poruszy¢. Aby byC przekonujacym,
musisz to wszystko przekazac — i to szybko.

Ale co konkretnie oznacza komunikacja? Jezeli chce, zeby jeden z moich
dostawcow zrobit cos dla mnie do konkretnej daty, a on tego nie zrobi, moja
komunikacja nie wyszta. Czy jestem w stu procentach odpowiedzialny za
to, czy moja komunikacja jest udana, czy nie? Tak. W biznesie i w zyciu
miernikiem skutecznosci komunikacji jest jej rezultat. Co wiec mam zrobic,
jezeli dostawca nie dostarczy towaru na czas? Moglbym go spytac, co sie
stato, a on moglby obiecac, ze wiecej tego nie zrobi. Ale co jezeli sytuacja
sie powtorzy? Moglbym pytac czesciej albo zrobi¢ awanture, albo btagac.
Albo mogltbym zaczac¢ robic¢ cos innego, a nawet zmieni¢ dostawce. A jezeli
i wtedy nie osiggne oczekiwanych rezultatow, mogibym znowu wszystko
zmieniC, azbym dostat to, czego chce. Bezskutecznos¢ to robienie ciggle
tego samego i spodziewanie sie innych wynikow.

Oto zyciowa prawda: wszystkie zachowania sg petlg informacji zwrotnej.
Jezeli czego$ chcesz, usitujesz to uzyskac. Jezeli ci sie nie uda, probujesz
znowu tym samym sposobem — albo jezeli wyciggniesz wnioski z pierwszej
proby (informacja zwrotna), zmieniasz strategie i probujesz znowu. Z
drugiej proby uzyskujesz wiecej informacji zwrotnych, po czym zmieniasz i
dopasowujesz taktyke, az ci sie uda. Préba i dopasowanie, proba i



dopasowanie. Nie ma porazki, tylko informacja zwrotna. W koncu wzor
wyglada tak: wiedz, czego chcesz (ujmujac to w stowach pozytywnych —
,,Chce wspolpracy”, a nie ,,Nie chce ki6tni”), sprawdz, co dostajesz, i zmien
to, co robisz, az osiggniesz pozadany rezultat.

Okreslenie, czego sie chce, to kluczowy pierwszy krok
niemal w kazdej sytuacji.

— Widzisz ten znak? — spytal Muldoon, pokazujac przez okno na
restauracje Kentucky Fried Chicken. — Zajrzyj tylko, jest tam tlum. Maja
punkty na calym Swiecie i odnoszq sukces, bo przekonali ludzi, by u nich
jedli. Sq globalng marka, bo dostarczaja przewidywalne pozywienie w
sposOb wygodny, za uczciwg cene — i dotrzymujg stowa. Cala natura marek
polega na tym, ze skladasz klientom obietnice i dotrzymujesz stowa.

— A kiedy zapanujq nad twojq wyobraznig, to cie majq?

— Dokladnie. Przez przekonywanie, nie przez przymus czy zastraszanie.
Nigdy nikogo nie zmuszaja, zeby u nich jad}. Przymus polega na zmuszaniu
ludzi, zeby zrobili to, co chcesz. Przekonywanie polega na sklonieniu
innych, zeby chcieli zrobic¢ to, czego ty chcesz. Chodzi o to, zeby podlaczyc
sie do ich marzen i powigzac swoje produkty, ustugi czy sprawy z realizacjq
tych marzen — chodzi o to, jak sprawic, by to zobaczyli, ustyszeli, poczuli i
zechcieli. — Muldoon sie rozkrecal. To wszystko bylo Swietne, ale znowu
zaczatem byc¢ bardzo glodny.

Urwal na chwile i sie rozejrzat.

— Widzisz te restauracje? — Przez ostatnie pie¢ minut prawie sie nie
ruszyliSmy i wcigz za oknem takséwki widac byto znak restauracji: KFC.

— Tak.

— Popatrz na nig. Pomoze ci zapamietac trzy aspekty udanej komunikacji.
Wiedz, czego chcesz, ocen to, co dostajesz, i zmieniaj sposob
postepowania, dopoki nie dostaniesz tego, czego chceszl.

W tamtej chwili doskonale wiedzialem, czego chce — jedzenia — a
wpatrywanie sie w restauracje serwujaca kurczaki wcale mi nie pomagato.
Dlaczego mi to robit?

— Okay, patrze, ale musze przyznaC, ze nie mam pojecia, jak mi to
pomoze.



Ale nagle to do mnie dotarto: Muldoon mnie wyprobowywat. Specjalnie
wywolal u mnie gldd, podkrecajagc moja wyobraznie. Potem pokazal mi
restauracje i powiedzial, ze jest czysta i smaczna. Potem wytlumaczyt, ze
musze wiedzieC, czego chce, sprawdzi¢, co dostaje, i zmienicC to, co robie,
az otrzymam pozadany rezultat. A teraz czekal, by zobaczyc¢, co zrobie.

— Panie Muldoon.

— Frank.

— Frank, umieram z glodu.

Wyszczerzyt zeby.

— Wiem. I co z tym zrobisz?

Odwrocitem sie, zeby spojrze¢ przez okno z przodu — tkwiliSmy w
srodku korka w godzinie szczytu. Bylo jasne, ze nie dojedziemy do biura
przed koncem pracy. Kiedy odwrdcitem sie z powrotem do Muldoona, ten
szarpnat za klamke i tokciem otworzyt drzwi.

— Do jutra. — Sam sie nie ruszyt.

To byla moja chwila prawdy, a przynajmniej logika i emocje byly po
mojej stronie. USmiechnglem sie najszerzej, jak umiatem, zabratem worek
kopert i przecisnglem sie obok niego na Swiat. Zanim zamkngt drzwi,
przywotal mnie gestem, z irlandzkim btyskiem w oku. Pochylitem sie, cho¢
deszcz sptywat mi na kark, ale dalej sie usmiechatem.

— Dzisiaj cie nauczytem techniki. Nastepnym razem naucze cie tresci.
Daobrze ci poszio.

Korek drgnat i takséwka ruszyla. W tej chwili w glowie miatem tylko
jedng mysl: chetnie wymienilbym stek z pieprzem i purée na parasol i
plaszcz od deszczu. Na kolacje jadtem tego dnia smazonego kurczaka,
wielka porcje.

Wiele lat poZniej mialem powdd, by przypomniec sobie tamtg chwile w
cieptym deszczu wsrod londynskich Swiatel, kiedy bylem wyglodnialy, ale
pelen entuzjazmu i przepeliony ,,Ewangelia wedlug Muldoona”. Bylo to
pewnego ranka, kiedy przeczytalem w ,Wall Street Journal”, ze Kentucky
Fried Chicken zmienito nazwe na KFC.

K: Know what you want (Wiedz, czego chcesz).

F: Find out what you’re getting (Ocen to, co dostajesz).

C: Change what you do until you get what you want (Zmieniaj sposob
postepowania, dopoki nie dostaniesz tego, czego chcesz).



Wiesz, czego chcesz? W filmie Wall Street Bud Fox, grany przez Charliego
Sheena, ma dosy¢ bycia maklerem, zawsze docisnietym do Sciany. Ustala
wiec, czego chce: wladzy, bogactwa i podniet. Uwaza, zZe jezeli zdobedzie
obstuge rachunku bezlitosnego finansisty Gordona Gekko, zycie bedzie
idealne. Usiluje zorganizowac spotkanie, ale zostaje bezlitoSnie odprawiony
przez sekretarke Gekko. Zamiast postaraC sie bardziej, glosniej, bardziej
wojowniczo, zmienia to, co robi, i skupia sie, przez jakiS czas, na
zmiekczaniu jej upominkami i mitymi stowkami. Kiedy i to nie dziala,
znowu zmienia podejscie i zaczyna studiowac zycie Gekko tak dokladnie,
ze niemal czyta mu w myslach. Wtedy udaje mu sie spedzi¢ z nim kilka
chwil sam na sam w publicznym miejscu i sktada mu oferte, jakiej ten nie
moze sie oprzec¢. Okazuje sie, ze sie optacito. W koncu pracuje dla Gekko i
dostaje, czego chce. Jednak w tym przypadku dostaje znacznie wiecej, niz
chce. Ale tak czy inaczej metoda KFC mu pomogla. Czy jestes dentysta,
Spiewasz w zespole heavymetalowym, sprzedajesz nieruchomosci, czy tez
jesteS najwiekszym na Swiecie wytworca puchowych materacow,
przedsiebiorczym studentem MBA albo pozyskujesz fundusze dla matlej
szkotki przykoscielnej, jezeli nie skorzystasz odpowiednio z KFC, bedziesz
dalej dostawac to samo co zawsze. A ci, ktorzy rozumiejg zasady KFC,
przemkng koto ciebie jak btyskawice.

Jezeli nie skorzystasz z KFC, bedziesz dalej dostawat to
samo co zawsze.

Dyrektorzy matej podstawowki w Ontario chcieli wyprowadzi¢ sie z
piwnic kosciota, ktore wypozyczali, do wiasnego budynku. Urzadzali juz
wczesniej zbiorki pieniedzy, ale niewiele one przyniosty. Utrzymanie
szkoty zalezalo glownie od rodzin uczniow i bylych uczniow. Potem
sprobowali cichych aukcji — sprzedawania towarow i ustlug miejscowych
firm — ale wcigz nie przynosito to dos¢ pieniedzy. Kiedy skonczyty im sie
sprawdzone pomysty, postanowili zmienic¢ to, co dotad robili, i sprobowac
czego$ catkowicie nowego. Komisja do spraw zbierania funduszy, istniejgca
w szkole, zwrocita sie o pomoc do niektérych miejscowych
profesjonalistow — przedsiebiorcéw, agencji PR, golfisty i paru
handlowcow — zeby przyjrzeli sie jej mozliwoSciom. Na spotkaniu ocenili
oni, ile pieniedzy potrzebuje szkola i czego mozna rozsadnie oczekiwac.



Uznali, ze jej celem powinno by¢ zdobycie dwudziestu pieciu tysiecy
dolaréw w ciggu pierwszego roku i co najmniej trzech tysiecy dolarow
wiecej rocznie w ciggu nastepnych dziesieciu lat.

Czy wiesz, czego chcesz?

Oto cos$, co mozesz wyprobowac w pracy.

Znajdz trzy niewielkie, konkretne rzeczy, ktore ci sie nie podobaja, ktore wolatbys,
aby sie nie wydarzyty w miejscu twojej pracy. Nie chce styszec, jak inni rozmawiajq
przez telefon, bo mnie to rozprasza. Nie znosze, kiedy na spotkaniach marketingowych
nie ma konsensusu. Nie lubie, kiedy klienci sie niecierpliwiq. Teraz wez ten swoj
problem - co$ negatywnego - i wyobraz go sobie jako pragnienie pozytywne. Chce
miec ciche miejsce pracy, gdzie bede mogt sie skupic. Chce lepiej wiedziec, co motywuje
moich kolegdéw. Chce wzbudzac w innych spokdj.

Kiedy juz zrozumiesz, czego chcesz, badz kreatywny i elastyczny oraz wyprobuj
rézne mozliwe rozwigzania. Jezeli rozmowy innych cie rozpraszajg, skorzystaj z
stuchawek i zatyczek do uszu. Jezeli to nie pomoze, okresl, kto cie rozprasza
najbardziej, i ponegocjuj zmiane miejsca. Jesli i to nie podziata, powiedz szefowi, ze
bedziesz bardziej produktywny w cichym otoczeniu, i zobacz, co zdota zatatwic.
Zyskaj tyle informacji zwrotnych, ile sie da, i na ich podstawie zmieniaj to, co robisz,
az uzyskasz to, czego chcesz.

Tym, co powstalo w wyniku spotkania szkoty i profesjonalistow, byt
pierwszy z corocznych szkolnych turniejow golfowych. Zorganizowano go
nie tylko po to, zeby zebrac pieniadze, ale takze aby wywota¢ duzo hatasu,
by jak najwiecej ludzi dowiedziato sie o szkole. Nazwano go wiec Whole-
in-One Golf Tournament?, podkreslajac misje szkoty — ksztalcenie dziecka
jako catosci — jak rowniez turnieju. Wiedziano, zZe niczego nie da im
kolejny turniej golfowy, ktory przypominatby bardziej wyrafinowang
sprzedaz ciast, wymyslono wiec, co zrobi¢, by byl unikatowy i
profesjonalny. Przekonano do udziatu naczelnika strazy pozarnej i dowodce
policji. Jednak ci dwaj czcigodni panowie nie wystarczyliby do wywolania
odpowiedniego zainteresowania — wiec z kolei oni przekonali paru
miejscowych celebrytow, w tym slynnego muzyka rockowego. Kiedy
dwunastu lokalnych przedsiebiorcow zaoferowalo nagrody warte co
najmniej tysigc dolarow dla kazdego, kto zdobedzie dolek jednym strzatem,
bylo jasne, ze sie uda.



Jak poznad, ze juz sie to ma?

Zamknij oczy i stwérz ,wspomnienie przysztosci”. Wybierz konkretny i rozsagdny
moment. Jak bedzie wygladat, brzmiat, jaki bedzie w dotyku, zapachu i smaku? W
dalszej czesci tej ksigzki dowiesz sie, ze jezyk mdzgu wywodzi sie ze zmystéw -
obrazéw, dzwiekdw i odczud. Nieskoriczone moce organizacyjne twojej
podswiadomosci postuzg ci lepiej, gdy moze ona widzie¢, styszec i czu¢, co chcesz, a
nie jest tylko zaprogramowana na abstrakcyjne, niekonkretne stowne cele. W koncu
co podziatatoby lepiej - powiedzenie ,Chce szczescia” czy ,Bede szczesliwy i bardziej
produktywny, kiedy w miejscu mojej pracy bedzie cicho”? Oczywiscie, ze to drugie.
Jest duzo tatwiej i skuteczniej pokazac swojej podswiadomosci, o co chodzi, méwigc
jej precyzjnie, jak osiggniecie takiego celu bedzie wyglada¢, brzmiec i jakie odczucia
wywota.

Od dnia, kiedy dyrektorzy zaczeli zbiera¢ fundusze, wiedzieli, czego
chca, w ciggu kilku lat zorientowali sie, co dostajg, a w koncu zmienili to,
co robig, by uzyska¢ pozadany rezultat. Poniewaz trzymali sie modelu
KFC, turniej przekroczyt swoje cele juz w pierwszym roku. Dyrektorzy
otrzymali po wydarzeniu informacje zwrotne i juz teraz szykuje im sie
obiecujgce ,,drugie doroczne wydarzenie”.

90-sekundowe podsumowanie

~Ewangelia wedtug Muldoona”

Pierwsze wrazenie ma wiekszy wplyw na sukces niz jakikolwiek inny

czynnik.

* Patrz ludziom w oczy i si¢ usmiechaj. Twoj przekaz dochodzi tam,
gdzie dociera twoj glos, a glos dociera tam, gdzie go wysla oczy.
Zaufanie jest budowane poprzez kontakt wzrokowy. Usmiechajac sie,
sprawiasz wrazenie szczeSliwego i pewnego siebie. Powiedz do siebie
»,Swietnie” trzy razy dziennie, zeby wprawic sie we wiasciwy nastroj.

* Dopasuj sie — badz kameleonem. Czujemy sie swobodni i zrelaksowani
wsrod ludzi, ktérzy sg tacy jak my. Zsynchronizuj swoj jezyk ciala z
innymi, by nawigzac z nimi natychmiastowy kontakt.



» Zdobadz wyobraznie, a pozyskasz serce. Uzywaj jezyka bogatego w
odniesienia do zmystow i obrazow, aby inni mogli zobaczy¢, ustyszec,
poczuc, a czasami nawet powachac i posmakowac tego, o czym mowisz.

Bycie przekonujgcym

Przekonywanie polega na sktonieniu innych, by chcieli zrobi¢ to, czego ty

chcesz. Zeby bylo skuteczne, muszg by¢ obecne trzy elementy: pierwsze

wrazenie wywotujgce zaufanie, bezdyskusyjna logika oraz wzbudzenie
emocji.

» Zaufanie. Zaufanie moze cie poprzedzac, jezeli jest obecne w twoim
zawodowym tytule (,dyrektor generalny”), twoich referencjach albo
reputacji. Przy pierwszym kontakcie zdobywa sie je przez podejscie
(jezyk ciala, ton glosu) i wyglad.

* Logika. Twoje stanowisko, prezentacja czy wnioski musza miec¢ sens.

* Emocje. Twoje argumenty muszg przemawia¢ do wyobrazni, a zatem do
emocji.

Odwotlaj sie do wszystkich trzech poziomow, aby osoba, grupa czy

stuchacze poczuli: Ufam ci, mowisz z sensem i poruszasz mnie. Zaufanie

musi by¢ pierwsze.

KFC

Sens komunikacji lezy w reakcji, jaka wywoluje. Jestes w stu procentach
odpowiedzialny za to, czy twoja komunikacja zakonczy sie sukcesem, czy
kleska. KFC to wzorzec udanej komunikacji.

* K: Know what you want. OkreSl, czego chcesz w sposdb pozytywny,
najlepiej w czasie terazniejszym.

« F: Find out what you’re getting. Przyshuchuj sie wszystkim
otrzymywanym informacjom zwrotnym i ucz sie z nich, zebys madgt
ocenic, co cie przybliza do twojego celu, a co cie rozprasza.

* C: Change what you do until you get what you want. Nie ma sensu
powtarzaC tego samego raz za razem i oczekiwac innych rezultatow.
Jezeli nie zyskasz tego, co chcesz, probuj roznych podejs¢, czasami
radykalnie innych, az zdobedziesz to, czego chcesz.
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