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WYSTAPIENIA
PUBLICZNE



WPROWADZENIE

Przywodca poddany proébie

Tego pamietnego dnia, 11 wrzesnia 2001 roku, wydarzenia nie
mogly potoczy¢ si¢ gorzej. Ataki terrorystyczne wryly si¢ w pamigé
Amerykanéw tym latwiej, ze byly obserwowane na zywo w telewizji.

Jednak nastepstwa zamachéw w postaci atmosfery strachu, za-
grozenia i podejrzen mogly by¢ o wiele powazniejsze. Udalo sig
temu zapobiec dzieki odpowiedniej komunikacji.

Atak nastgpil w ésmym miesiacu prezydentury George’a W.
Busha. Czlowiek ten byl wczesniej znany jako mistrz nieskladnych
wypowiedzi, ktéry wygral wybory z najmniejsza przewaga gloséw
w historii amerykanskiej demokracji. Jego rywalem w wyscigu do
Biatego Domu byl nudny i oschly méwca, Al Gore. W sferze komu-
nikacji Gore zdecydowanie nie doréwnywat Billowi Clintonowi, zas
Bush nie byl nawet cieniem Ronalda Reagana.

Wieczorem w dniu zamachéw prezydent Bush przemoéwit do
Amerykanéw ze swego gabinetu w Bialym Domu: ,Celem tych
masowych zbrodni bylo zastraszenie naszego narodu oraz wy-
wolanie chaosu i niepewnosci. Jednak plan zamachowcéw si¢ nie
powiédl. Nasz kraj jest silny. Wspaniali ludzie staneli w obronie
wielkiego narodu. (...) Nigdy nie zapomnimy tego dnia, lecz mu-
simy i$¢ naprzdd i broni¢ wolno$ci, dobra i sprawiedliwo$ci, beda-
cych fundamentem naszego $wiata”. Réwnie wazna jak stowa byta
postawa prezydenta — spokojne spojrzenie, szczgka wysuni¢ta na



znak zdecydowania, mocne ramiona. To nie byt kandydat do fotela
prezydenckiego sprzed kilku miesiecy, lecz prawdziwy przywodca
narodu. Jego przeméwienie dalo Amerykanom poczucie, ze to czlo-
wiek gotowy do rzadzenia krajem.

Trzy dni p6zniej, 14 wrze$nia 2001 roku, Bush przybyt do
waszyngtonskiej katedry, by wyglosi¢ przemdéwienie uwazane za
jedno z najlepszych w jego prezydenturze. Zaczat w stylu Lincol-
na, od stéw godnych mowy gettysburskiej: ,Stoimy tu w godzi-
nie zaloby. Wielu z nas do$wiadczylo bolesnej straty i dzi§ wy-
razamy smutek catego narodu. PrzyszliSmy przed oblicze Boga,
aby modli¢ si¢ za zaginionych i za umartych oraz za tych, ktorzy
ich kochali”.

Przemawial jak dowddca, odwotujac si¢ do naszej narodowej sity
i jednosci. Stal sie kapelanem Ameryki, méwiac: ,Zal, smutek i nie-
nawi$¢ trwajg tylko chwile. Dobro, pamie¢ i mitos¢ nie maja kon-
ca, a Pan Zycia trzyma dzi§ w ramionach wszystkich tych, ktérzy
umarli i tych, ktérzy ich optakuja”.

Inspirowal nas krétkimi historiami bohateréw tamtego dnia:
~Pewien mezczyzna, ktory mogl sie uratowaé, zostal do konca ze
swoim sparalizowanym przyjacielem. Uwielbiany ksigdz zginal,
udzielajac ostatniego namaszczenia strazakowi. Dwoch urzednikéw
ocalito niepetnosprawng kobiete, znoszac ja po schodach z 68 pietra.
Kilka os6b jechalo cala noc z Dallas do Waszyngtonu, by dostarczy¢
na czas skore na przeszczepy dla poparzonych ofiar katastrofy”.

To bylo pamigtne wystapienie — ale jeszcze wicksze wrazenie zro-
bito przeméwienie, ktére wyglosit kilka godzin pdézniej na gruzach
wiezowcow w Nowym Jorku. Ubrany w niebieskie dzinsy i brazo-
wa sportowa kurtke, zostal powitany przez robotnikéw i strazakéw
okrzykami ,,U-S—-A! U-S-A!".

Prezydent przeszedl miedzy zgromadzonymi, $ciskajac ich dlo-
nie i zachecajac do wysitku. Nastepnie wspial sie na woéz strazacki,
korzystajac z pomocy Boba Beckwitha — emerytowanego strazaka,
ktéry pracowal w ,strefie zero” jako ochotnik. Beckwith mial za-
miar zej$¢ z ciezaréwki, ale prezydent poprosil, zeby z nim zostal
i objal go ramieniem.



Prezydent George W. Bush (po lewe|) w towarzystwie emerytowanego strazaka
Boba Beckwitha, przemawiajqcy na gruzach World Trade Center 14 wrzeénia
2001 roku [Paul J. Richards, AFP, Getty Images]

Kiedy ucichly okrzyki, kto§ wreczyl prezydentowi megafon.
,Chce, zebyscie wszyscy wiedzieli — powiedzial Bush — ze Ameryka
modli si¢ dzi$§ za ludzi, ktorzy stracili tu zycie, za tych, ktérzy tu
pracuja i za oplakujace swoich bliskich rodziny”.

»Nie stysze cie!” — krzyknagt ktos z thumu.

»Ja cie stysze! — odkrzyknat prezydent, wywolujac ogélny aplauz.
— Reszta Swiata cig¢ styszy! I ludzie, ktérzy zburzyli te wiezowce
wkrotce uslysza nas wszystkich!”

Aplauz i okrzyki ,U-S—A! U-S—A!" nasilily si¢. Prezydent od-
czekat chwile, az thum znowu ucichnie i rzekl: , Caly kraj le wyrazy
milosci i wspolczucia dla wszystkich tu zgromadzonych. Dzickuje
wam za waszg ciezkg prace. Dziekuje, Ze jesteScie duma narodu.
Niech Bég blogostawi Ameryke!”.



Prezydent wszystkich Amerykanow

Co si¢ stalo? Czy nieudolny méweca skorzystal z pomocy trenera?
Czy Bush postanowit przemawia¢ jak Clinton? Na czym polegata
jego transformacja?

George W. Bush zaczal si¢ zachowywac¢ autentycznie. Nie pro-
bowat odgrywac roli prezydenta, jak w pierwszych miesiacach ka-
dencji. Stal si¢ prawdziwym prezydentem. Wrzesniowe wydarzenia
gleboko go dotknely i postanowil podzieli¢ si¢ z ludzmi swoimi
uczuciami. Byl szczery i autentyczny. Wreszcie udalo mu si¢ dotrzeé
do serc Amerykanéw.

W czerwcu 2003 roku laureat Nagrody Pulitzera Carl Cannon
z bezstronnego tygodnika ,National Journal” wyrazit swoja opinie
na temat tak zwanej ,mowy przez megafon” (ang. bullhorn speech).
Napisal: ,Gdyby$my nie wierzyli w to, co méwil, nie byliby$Smy
w stanie zaufa¢ mu w zadnej sprawie. Kiedy przemawial przez me-
gafon na gruzach WTC, stal si¢ prezydentem wszystkich Amery-
kanéw, rowniez tych, ktdérzy na niego nie glosowali, (...) nawet oni
mogli uwaza¢ go za przywddce”!.

To bardzo wazne spostrzezenie. Kiedy ludzie wierza w slowa
tego, kto do nich méwi, sa sklonni obdarzy¢ go zaufaniem. Umie-
jetno$¢ komunikowania si¢ z ludZzmi jest podstawg przywoédztwa
i nieodzowng sktadowa sily perswazji. Bez niej nie da sie moty-
wowad, inspirowal, zache¢ca¢ do dzialania ani mobilizowa¢ nikogo
— pojedynczych os6b ani calych narodéw. Bez niej nie da sie takze
sprzedawal — bez wzgledu na to, czy sprzedajesz produkty, idee,
programy polityczne, czy wizje przysztosci.

Obowigzek komunikowania sie
Niezaleznie od pogladéw politycznych, w sferze komunikacji

wszyscy jesteSmy podobni do prezydenta Busha. Niewielu z nas
posiada wrodzona tatwos$¢ nawiazywania kontaktu ze stuchaczami,



a jeszcze mniej lubi przemawia¢ przed wigksza publicznoscia. Jed-
nak mozemy sobie poradzi¢ nawet w okoliczno$ciach, ktére wyma-
gaja wybitnych zdolnosci. Wszyscy bowiem mozemy si¢ nauczy¢
skutecznego przemawiania do ludzi.

Tuz po 11 wrze$nia 2001 roku wskaznik poparcia dla prezydenta
Busha osiagnal poziom 90%, po czym zaczal gwaltownie spadac.
Z jakiego powodu? Po pierwsze, wojna w Iraku byla nieustannie
krytykowana i opisywana przez media jako totalna porazka, a Bush
nie robil nic, zeby temu zaradzi¢. Drugg przyczyna bylo jego zacho-
wanie w czasie huraganu Katrina. Po raz kolejny Amerykanie ujrze-
li na ekranach telewizoréw dokladny i realistyczny obraz potwornej
katastrofy — tym razem spowodowanej przez nature. Gdzie w tych
trudnych chwilach byl przywédca narodu? Po czterech dniach od
uderzenia huraganu pojawil si¢ w hangarze lotniczym w Mobile,
w stanie Alabama, by wystucha¢ raportu o toczacej sie akcji ratow-
niczej. Witajac si¢ z dyrektorem FEMA (Federalnej Agencji Zarza-
dzania Kryzysowego), Michaelem Brownem, powiedzial: , Brownie,
odwalasz tu cholernie dobra robote¢!”. Miliony telewidzéw odniosly
wrazenie, ze Bush nie ma pojecia o rzeczywistosci. Okolicznosci wy-
magaly kolejnej ,,mowy przez megafon”. Tymczasem reakcja prezy-
denta byla zupelnie niewspétmierna do sytuacji.

W kwietniu 2006 roku notowania Busha siegnely dna. Jego pre-
zydentura dogorywala. Paradoksalnie, w tym samym czasie ame-
rykanska gospodarka byta zdumiewajaco silna. Indeks Dow Jones
Industrial Average osiagal rekordowo wysokie wartosci. Sprzedaz
detaliczna byla niewiarygodnie duza. Bezrobocie spadlo poni-
zej 5%. Produkt krajowy brutto wzrést w poprzednim kwartale
0 4,8%. Przedsi¢biorstwa prywatne rozwijaly si¢ w szalonym tem-
pie. A mimo to prezydent nie cieszyl si¢ uznaniem rodakéw.

Prosty sekret efektywnej komunikaciji

Wniosek jest bardzo czytelny: niezaleznie od tego, jakie sa na-
sze cele zyciowe i zawodowe oraz marzenia o lepszym S$wiecie,



kluczem do sukcesu jest umiejetnos¢ komunikowania si¢ z ludz-
mi. Bez wzgledu na to, jak niekomfortowo i nieporadnie czujemy
si¢ w roli méwcow, nie mozemy si¢ uchyla¢ od obowiazku dosko-
nalenia si¢ w tej dziedzinie.

Brakuje ci umiejetnosci? Mozesz je wyéwiczy¢. Brakuje ci pew-
nosci siebie? Mozesz ja zwigkszy¢. Brakuje ci doswiadczen? Mozesz
sam tworzy¢ sobie mozliwosci ich gromadzenia.

Dzigki tej ksiazce poznasz sekret efektywnej komunikacji, kté-
rego nie odkryto — a szkoda — wielu przyw6dcéw politycznych, me-
nedzeréw, sprzedawcow i innych profesjonalistéw. Sekret ten polega
na docieraniu do ,,mézgéw pierwotnych” stuchaczy. Chcesz dostaé
awans albo lepiej ptatng prace? Chcesz zawrze¢ wazny kontrakt?
Zaangazowa(l si¢ w pelniejszy zwiazek? Poprowadzi¢ swoj zesp6l,
swojg wspolnote religijna, swoja firme, swdj nardéd do jakiego$
wspolnego celu? Niezaleznie od tego, co chcesz w zyciu osiagnad,
mozesz tego dopia¢ dzigki potedze pierwotnego mbzgu.

To odkrycie daje ci niesamowitg site — zdolno$¢ nawigzywania
kontaktu z ludzmi za pomoca wiarygodnosci i zaufania. Mézg pier-
wotny jest emocjonalny. Jest prawdziwy i fizyczny. Ma ogrom-
ng moc. Jesli go zaniedbasz, zignorujesz i nie wykorzystasz jego
potencjalu, stracisz niezwykle uzyteczne narzedzie docierania do
stuchaczy i osiagania wlasnych celéw. Zrozum go i zacznij uzywad,
a bedziesz w stanie przekonac do swoich racji kazdego, kogo tylko
zechcesz — niezaleznie od tego, czy bedzie to jeden czlowiek, czy mi-
liony ludzi. Przestaniesz komunikowac¢ si¢ ze stuchaczami tylko po
to, zeby przekaza¢ informacje i zaczniesz nawiazywac¢ z nimi kon-
takt emocjonalny, umozliwiajacy realizacje zalozonych celéw.

Nie do$¢, ze nauczysz si¢ przemawiaé do mézgdéw pierwotnych
stuchaczy, poznasz takze metody kontrolowania wlasnego mézgu
pierwotnego, pozwalajace przezwyciezy¢ treme, bedaca powszech-
nym problemem. Cho¢ przez cale zycie wystepowatem publicznie,
dobrze wiem, czym ona jest. Nauczylem si¢ jednak przeksztalcac to
napiecie emocjonalne w pozytywna energi¢ i chcg si¢ z toba podzie-
li¢ posiadang wiedza i umiejetno$ciami.



Tajnikami komunikacji miedzy ludZmi zajmuje sie od wielu lat.
Moja firma przeszkolita ponad 200 tysiecy przywodcéw, menedze-
réw, sprzedawcéw i innych profesjonalistéw. Osobiscie doradzalem
Charlesowi Schwabowi, przewodniczacej Izby Reprezentantéw
Nancy Pelosi i pieciokrotnej zlotej medalistce olimpijskiej Bonnie
Blair, a takze wielu innym osobistosciom. Wiele razy wystepowalem
w programie Today, emitowanym przez stacj¢ telewizyjna NBC.

Przez cale zycie badatem psychologie komunikacji i perswazji.
Znalazlem wiele dowodéw na potwierdzenie tezy, ze podstawa suk-
cesu w zyciu jest ustna komunikacja z innymi ludzmi. Mimo to na-
sze szkoly i uczelnie nie ucza ludzi efektywnego komunikowania si¢
z innymi. Zamiast tego oferuja sztywne, akademickie podejscie do
wystapiefi publicznych, sprowadzajace si¢ do odczytywania stow za-
pisanych na kartce. Napisalem te ksiazke, zeby podzieli¢ sie z toba
moimi odkryciami i pokaza¢ ci, jak lepiej przemawia¢ do ludzi.

Pierwsze wydanie tego podrecznika byto w druku bez przerwy od
marca 1992 roku. Nowe, przejrzane i rozszerzone wydanie zawie-
ra zaktualizowane informacje z pierwszej edycji oraz wiele nowych,
poteznych narzedzi komunikacji, takich jak rewolucyjny schemat
Deckera. Kiedy przeczytasz te ksigzke i zaczniesz stosowaé opisane
w niej zasady, zdobedziesz umiejetnosci, za ktdre najlepsi politycy,
profesjonaliSci i biznesmeni sg gotowi zaplaci¢ tysigce dolaréw.

Nie martw si¢, ze bedziesz musial przebrnaé przez skomplikowa-
ny, techniczny zargon. To praktyczna, przystepna ksigzka. Opisane
w niej zasady zaczniesz stosowad, zanim jeszcze skonczysz ja czytad.
Kiedy dojdziesz do kofica, zauwazysz, ze w kazdej sytuacji zwigza-
nej z komunikacja myslisz mézgiem pierwotnym.

Czytaj wigc dalej i otwérz nowy rozdzial w swoim zyciu!



CZESC |
KONTAKT EMOCJONALNY



ROZDZIAL 1

Nowoczesny komunikator

Wyniki wyboréw prezydenckich zaleza przede wszystkim od umie-
jetnosci komunikacyjnych kandydatéow. Wystarczy przeanalizowaé
starcie Johna Kennedy’ego z Richardem Nixonem, Ronalda Reagana
z Michaelem Dukakisem i Billa Clintona z George’em H.W. Bushem.
Wiele do myslenia daje takze analiza rywalizacji George’a W. Busha
z Alem Gore’em i Johnem Kerrym, gdzie mielismy do czynienia z poje-
dynkami os6b kiepsko komunikujacych sie z otoczeniem, a wybory zo-
staly rozstrzygniete w ostatniej chwili bardzo niewielka liczbg glosow.

Oczywiscie, chodzi o co§ wiecej niz tylko sama komunikacje.
Jednak znaczenie zdobywania zaufania wyborcéw jest ogromne
i o tym wlasnie méwi ta ksigzka. Cho¢ bowiem zdecydowana wigk-
sz0$¢ z nas nie ubiega sie o fotel prezydenta, wszyscy staramy sie
zyska¢ poparcie ludzi, na ktérych chcemy wywiera¢ wplyw — klien-
tow, pracownikéw, przyjaciol i krewnych.

Nowoczesni komunikatorzy® to ludzie, ktérzy potrafia skutecz-
nie wywiera¢ wplyw na innych. Charakteryzuja si¢ pewnymi kon-
kretnymi zachowaniami.

* Slowo to, zapozyczone z jezyka angielskiego (communicator), oznacza osobg
komunikujaca si¢ z otoczeniem. Ma znacznie szerszy zakres niz ,moéwca” i jest
latwiejsze w uzyciu niz proponowany przez stowniki , przekaziciel informacji”. Zo-
stalo wprowadzone do jezyka polskiego przez Andrzeja Drzycimskiego w ksiazce
Komunikatorzy — wplyw, wrazenie, wizerunck (Branta, Warszawa—Bydgoszcz 2000):
~Proponowany termin: komunikator (...) oznacza osoby komunikujace si¢, przeka-
zujace jaka$ informacje opinii publicznej. (...) Mozna go zaliczy¢ do takich okreslen



Miatem racje, cho¢ sie mylitem

W pierwszym wydaniu tej ksiazki postawilem $miala prognoze.
Napisalem, ze to fatalny, nieprzyjazny mézgowi pierwotnemu styl
komunikacji Dana Rathera spowodowal spadek pozycji programu
informacyjnego CBS Evening News w rankingach ogladalno$ci. Wy-
razilem przypuszczenie, ze ,nawet jesli Rather nie zostanie zwol-
niony ze stanowiska gléwnego prowadzacego do chwili, w ktérej ta
ksigzka znajdzie sie w twoich rekach, z pewnos$ciag wkrotce pozegna
sie z programem”.

Céz, nie mialem racji. Napisalem te stowa w 1992 roku, a Dan
Rather zostal zwolniony z CBS dopiero w marcu 2005 roku, czyli
13 lat pézniej. Przyznaje wiec, ze si¢ mylitem — nie co do Dana Ra-
thera, lecz co do kierownictwa stacji CBS. Nie przypuszczalem, ze
menedzerowie z Columbia Broadcasting System beda sklonni zgo-
dzi¢ sie na zmniejszenie przychoddéw i uparcie utrzymywac gléwna
przyczyng spadku ogladalnosci na stanowisku prowadzacego pro-
gram. Jednak szefowie stacji to wlasnie zrobili.

Telewizja CBS zwolnita w koficu Dana Rathera po skandalu zwia-
zanym z historia, ktéra opowiedzial w programie 60 Minutes, po-
wolawszy sie na sfalszowane dokumenty. Jednak felietonista ,New
Yorkera” Ken Auletta stusznie zauwazyt w programie NewsHour
with Jim Lebrer, wyemitowanym przez stacje PBS 20 czerwca 2006
roku, ze zwolnienie Rathera bylo tylko kwestia czasu, poniewaz ,,0d
10 lat tkwil na trzecim miejscu w rankingu prezenterdéw i nic nie
wskazywalo na to, ze jego notowania wzrosna”.

Co sprawialo, ze Dan Rather byt ciagle trzeci w wyscigu,
w ktérym braly udzial tylko trzy osoby? Kiedy zastapil Waltera
Cronkite’a, byt rozpoznawalny, mial wystarczajace do§wiadczenie
i odpowiednie kwalifikacje, by prezentowaé wiadomosci. W cza-
sie wywiadéw z prezydentami i w programie 60 Minutes, w kt6-
rym przedstawial reportaze $ledcze, Rather potrafil naelektryzo-

zawodowych, jak mediator, negocjator, ordynator, dyrektor, instruktor (...). Zapozycze-
nia nazw tych zawoddéw z innych jezykéw juz nikt nie kwestionuje” — przyp. tlum.



Dan Rather [Frederick M. Brown, Getty Images]



wac atmosfere i wywolal iskrzenie. Jednak kiedy zasiadal w fotelu
gltéwnego prowadzacego wiadomosci, ludzie przetaczali odbiorni-
ki na NBC lub ABC. Ogladalnos¢ CBS Evening News spadala.

Szefowie CBS wpadli w panike. Cos bylo nie tak z ich najwigk-
sza gwiazda, a oni nie wiedzieli, co zrobi¢. Probowali ociepli¢ wize-
runek Rathera, ubierajac go w puszyste swetry. Wyswietlali w tle
przyciagajace wzrok grafiki komputerowe i zmienili wystrdj studia.
Usuneli biurko i kazali Ratherowi czyta¢ wiadomosci na stojaco.
Pézniej dali mu do pomocy prezenterke Connie Chung, co okazalo
si¢ kolejnym nieudanym eksperymentem. Krotko méwiac, zmienili
wszystko, oprocz tego, co nalezalo zmieni¢ w pierwszej kolejnosci
— samego Dana Rathera.

W pierwszym wydaniu ksigzki napisalem: ,Menedzerowie CBS
wciaz nie rozumieja, co decyduje o zaufaniu, jakim ludzie darza pre-
zenteréw. Dlatego wiadomosci CBS znajdujg sie na trzecim miejscu
w rankingach, a w kategoriach efektywnej komunikacji sa progra-
mem zaledwie trzeciorzednym”. Mimo to kierownictwo stacji nie
zdecydowalo si¢ tego zmieni¢ przez 13 lat.

Co bylo nie tak z Danem Ratherem? Dlaczego nie przyciagat do
telewizoréw wigkszej widowni? Najprosciej méwiac, jest on staro-
modnym prezenterem. Nie wie, jak nawiaza¢ kontakt emocjonalny
z widzami. Wydaje si¢ sztuczny, zdystansowany i powsciagliwy. Jego
gbrna warga pozostaje sztywna, kiedy moéwi, co sprawia wrazenie,
jakby co$ ukrywal. Ludzie nie zauwazajg swiadomie takich szczeg6-
oéw, ale najwazniejsza cz¢$¢ komunikacji nie odbywa si¢ na poziomie
swiadomosci, lecz w pod$wiadomos$ci. Méwimy o zaufaniu, wiary-
godnosci i sympatycznosci — czyli o sktadnikach wigzi emocjonalnej.

Magazyn , Time” opisal Dana Rathera nastepujaco: ,, Wojowni-
czy i spiety, nadaje si¢ bardziej na reportera niz na gtéwnego prowa-
dzacego wiadomosci. (...) Rather chyba nigdy nie czut si¢ dobrze na
tym stanowisku. W rzeczywistosci jest bardzo uprzejmy i niezwykle
mily, ale przed kamera wydaje si¢ sztywny i nerwowy. Nawet jego
spontaniczne zarty sprawiaja wrazenie zaprogramowanych”?.

Prowadzacy, ktéry sprawia wrazenie ,wojowniczego” i ,spi¢te-
go”, ado tego ,nie czuje si¢ dobrze na tym stanowisku” nie ma szans



na zwigkszenie ogladalnosci swojej stacji. Ogladalnos$¢ przektada sig
bezposrednio na przychody z reklam — a konkretnie na miliardy
dolaréw takich przychodéw. Kierownictwo CBS sprawilo, ze moja
prognoza dotyczaca przysztosci Dana Rathera okazata si¢ bledna,
ale kosztowalo to stacje wiele pieniedzy. Czego to dowodzi?

Tego, ze w ostatecznym rozrachunku jednak mialem racje!

Staromodni i nowoczes$ni komunikatorzy

Nowocze$ni komunikatorzy kieruja odbiorcami, jednoczesnie mo-
bilizujgc ich zasoby. Siegaja do poktadéw ich energii, ale nie eksplo-
atuja ich nadmiernie. Sa przygotowani, ale nie czytaja przeméwien
z kartki. Odnosza sukcesy w komunikacji i potrafig nawigzywac kon-
takt z odbiorcami. Staromodni komunikatorzy tego nie potrafia.

Klasyczny przyktad tego drugiego typu to stynny trener pitkarski
Bill Walsh. Przez 10 lat byt selekcjonerem druzyny San Francisco
49ers. W tym czasie dopracowal wyjatkowa strategi¢ zwang ,ata-
kiem z Zachodniego Wybrzeza” i trzykrotnie doprowadzit zespét
do zwyciestwa w finale rozgrywek ligowych (w latach 1981, 1984
11988). W 1993 roku zostal wprowadzony do Panteonu Staw Fut-
bolu Zawodowego. Byl technicznie doskonalym, utalentowanym
liderem, do tego bardzo przystojnym i fotogenicznym. Kiedy oglo-
sif, ze cierpi na bialaczke, zostal zasypany przez fanéw wyrazami
wspolczucia i zyczeniami powrotu do zdrowia. Byt popularny, lecz
nie okazal si¢ nowoczesnym komunikatorem.

Walsh, po przejsciu na sportowa emeryture w 1988 roku, wydawat
sie oczywistym kandydatem do sukcesu na stanowisku telewizyjnego
komentatora sportowego. Zostal zatrudniony przez telewizje NBC
i wszystko dzialalo na jego korzysé: blyskotliwy umysl, znajomosé
tajnikéw gry, dobry wyglad i fenomenalne sukcesy w sporcie. Mimo
to jego kariera w telewizji trwala zaledwie trzy lata. Dlaczego?

Problem polegat na tym, ze Bill Walsh nie potrafit nawiaza¢ kon-
taktu z widzami. Rzadko si¢ u§miechal. Kiedy méwil, nie okazywal
emocji, pasji ani ozywienia. Wydawaloby si¢, ze jego slawa i sukcesy
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sportowe powinny zagwarantowa¢ mu wieloletnia kariere w telewi-
zji i reklamie, a jednak nic z tego nie wyszlo.

Poréwnaj Billa Walsha z Johnem Maddenem. Ten to potrafi od-
cina¢ kupony od swojej stadionowej stawy! Po 10 sezonach pracy
z druzyng Oakland Raiders (w latach 1969-1978) i zdobyciu ty-
tulu mistrzowskiego w 1977 roku, Madden znalazl zatrudnienie
w telewizji i rozpoczal kariere trwajaca ponad ¢wierd wieku. Jest
komentatorem sportowym stacji CBS, Fox, ABC i NBC. Otrzymal
14 nagr6d Emmy za wyjatkowa osobowos¢ telewizyjna w kategorii
sport oraz nagrode Golden Mike.

Na liscie reklamowanych przez niego produktéw i firm znajduja sie:
piwo Miller Lite, Ace Hardware, Toyota, Outback Steakhouse, Verizon
Wireless, Rent-A-Center i Sirius Satellite Radio. Zagral siebie w filmie
Giganciki 1 przez jaki§ czas prowadzil jeden z segmentéw programu
Saturday Night Live w telewizji NBC. Jego glos zostal wykorzystany
w bestsellerowej grze symulacyjnej Madden NFL firmy EA Sports.

Wedlug serwisu RazdersOnline.org zarobki Maddena wynosza
w sumie okolo 40 milionéw dolaréw rocznie. Niezle jak na faceta,



ktorego zdjeciem mozna by straszy¢ dzieci. Co wigcej, Madden nie
planowal wcale kariery w telewizji i reklamie. Kiedy skoficzyt z fut-
bolem, zamierzal zalozy¢ z przyjacielem agencje nieruchomosci.
Pierwszego dnia spedzit kilka godzin w kolejce w urzedzie miejskim
w Pleasanton, w stanie Kalifornia, starajac si¢ uzyska¢ pozwolenie
na emisj¢ zanieczyszczen dla centrum handlowego. Ten pierwszy
dzien w branzy nieruchomosci okazat sie jednoczes$nie ostatnim.

Dzi§ John Madden to supergwiazda — nie ze wzgledu na swoje
umiejetnosci trenerskie, lecz dzieki temu, ze jest nowoczesnym ko-
munikatorem. Przede wszystkim jest energiczny, ale takze szczery,
naturalny, sympatyczny i wiarygodny. Miedzy Johnem Maddenem
a Billem Walshem istnieje ogromna r6znica — tak wielka, jak mig-
dzy ich zarobkami. John Madden przemawia do pierwotnych mo-
zgow odbiorcow. Bill Walsh tego nie potrafi.

Staromodni komunikatorzy wypowiadaja stowa, aby przekazad
informacje. Nowoczesni nie postuguja si¢ tylko stowami, lecz wy-
korzystuja cala swoja energie, entuzjazm, komunikacje wzrokows,
gestykulacje i wiele innych elementéw, by nawiaza¢ kontakt emo-
cjonalny ze stuchaczami.

Staromodni komunikatorzy ponosza porazki. Nowocze$ni odno-
sza sukcesy.

Kilku najlepszych... i najgorszych

Poréwnajmy kilku nowoczesnych i staromodnych komunikato-
réw. Mysle, ze szybko zrozumiesz, o co mi chodzi.

Nowoczesny

Steve Jobs to niezwykle skuteczny rzecznik firmy Apple Compu-
ters. Otacza go mityczna aura czlowieka, ktory zbudowat globalne im-
perium, zaczynajac w garazu rodzicow. Przez wiele lat eksperci niejed-
nokrotnie przewidywali upadek jego firmy, lecz on za kazdym razem
doprowadzal do jej wskrzeszenia. Jobs jest bardzo dobrym przywddca,
poniewaz zawsze skupia si¢ na dos§wiadczeniach uzytkownikéw, a nie
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na gadzetach. Jako efektywny komunikator koncentruje si¢ na do-
$wiadczeniach stuchaczy, a nie na przekazywaniu informacji.

Jego podejscie do komunikacji jest rozbrajajaco proste. Kiedy
wchodzi na sceng, wyglada jak zwykly facet w dzinsach i czarnej
koszuli, improwizujacy napredce swoje wystgpienie. Wystrzega sie
pulpitéw i notatek. Steve nie pozwala, by cokolwiek staneto mie-
dzy nim a publicznos$cia. Demonstruje produkty firmy z humorem,
ekscytacja i entuzjazmem. Zaskakuje odbiorcéw. Jego glos jest la-
godny, pozbawiony napigcia i przyjazny — nigdy natarczywy. Jego
prezentacje zawierajg glownie rysunki. Uzywa tez czarnych slajdow
(zob. strona 267).

Kiedy Steve Jobs wystepuje co roku w styczniu na targach
Macworld, jest traktowany jak gwiazda. Organizowana przez
Apple impreza jest 10 razy mniejsza niz odbywajace si¢ kilka
tygodni p6zniej w Las Vegas targi Comdex, a mimo to przyciaga
wiecej ludzi.

Staromodny

Lee Raymond, byly dyrektor generalny firmy Exxon Mobil, jest
symbolem najgorszych instynktéw, ktérym ulegaja korporacje bo-
rykajace si¢ z powaznymi problemami w relacjach z otoczeniem. Po
huraganach Katrina i Wilma w 2005 roku cena benzyny wzrosta
gwaltownie w calych Stanach Zjednoczonych. Kompanie naftowe
zostaly oskarzone o stosowanie nieuczciwie zawyzonych cen. Kon-
cern Exxon Mobil, ktéry wykazal rekordowy zysk kwartalny w wy-
sokosci 9,9 miliarda dolaréw, byl powszechnie uwazany za najwigk-
szego lupiezce.

9 listopada 2005 roku Raymond pojawil si¢ w senacie, aby odpo-
wiedzie¢ na pytania dotyczace ogromnych zyskow jego firmy i wy-
sokich cen przez nia stosowanych. Zachowywat si¢ jak typowy sta-
romodny komunikator — byt szorstki, wojowniczy i nieprzystepny.
Wyrazal si¢ w sposob suchy i tajemniczy. Promieniowal arogancja
i calg swoja postawg dawal do zrozumienia, ze nie musi si¢ przed
nikim tlumaczy¢. Specjalisci od mediéw zgodnie uznali, ze unikal
odpowiedzi na zadawane pytania.
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Niecale dwa miesiace pézniej Raymond przeszedl na emeryture,
wywolujac kolejng burze medialng. Okazalo sie¢ bowiem, ze war-
to$¢ jego pakietu emerytalnego wyniosta niemal 4 miliony dolaréw
i w owym czasie byla najwyzsza w historii amerykanskich korpora-
¢ji. Lee Raymond bez watpienia jest bardzo bogatym czlowiekiem,
ale jednocze$nie nalezy do grona najmniej lubianych przedstawicieli
amerykanskiego biznesu. Nawet po przejSciu na emeryture nadal
jest symbolem arogancji koncernu Exxon Mobil.

Nowoczesny

Oprah Winfrey wystepuje w telewizji, odkad ukonczyta 19 lat,
i nigdy nie cieszyla si¢ wicksza popularno$cia. Otwarta, wrazliwa,
zabawna i wspodlczujaca, stala si¢ czlowiekiem-instytucja dzigki
umiejetno$ci komunikacji. Posiada dar utozsamiania sie¢ z widza-
mi. Nie poprzestaje na przemawianiu, lecz odbiera wibracje wi-
downi, dzigki czemu moze podtrzymywaé wi¢z ze stluchaczami.
Musisz jednak wiedzie¢, ze umiejetno$ci odbierania wibracji moz-
na si¢ nauczy¢.

www.mtbiznes.pl
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Kiedy Oprah zaczynala karier¢ w telewizji, zarabiala 10 ty-
siecy dolaréw rocznie. Jej ambicja bylo zarabianie kwot odzwier-
ciedlajacych jej wiek. Rzeczywiscie, w wieku 22 lat zarabiata juz
22 tysiace dolaréw rocznie. Nie potrafila sobie wyobrazié, ze
w wieku 40 lat bedzie miala pensje wynoszaca 40 tysigcy do-



laréw — a juz na pewno nie spodziewala si¢, ze do tego czasu
zostanie miliarderka!

Jej zycie zmienilo si¢ dzieki zdolnosci komunikacji. Sama zache-
ca ludzi do péjscia w jej slady. W marcu 2003 roku, w progra-
mie O, The Oprah Magazine, udzielita widzom bardzo waznej rady
dotyczacej komunikowania si¢ z ludzmi: , Interesujace rozpoczecie
i zakonczenie przykuwa uwage stuchaczy. Jaka jest najwazniejsza
mysl, ktéra chcesz przekaza¢ odbiorcom? Dlaczego powinna ich
zainteresowac? Kazdy stuchacz instynktownie chce wiedzie¢ jedna
rzecz: co on z tego bedzie mial. Mistrzowie wystapiefi publicznych
dbaja o to, by ich wypowiedzi byly interesujace i nawiazywaly do
osobistych intereséw odbiorcéw”?.

Oprah nawiazuje taczno$¢ z widzami, okazujac emocje i opowia-
dajac historie. Komunikuje si¢ z entuzjazmem i wrazliwoscia. Kie-
dy przeprowadza wywiad ze zmagajaca si¢ z przeciwno$ciami losu
samotng matka, dzieckiem walczacym ze $miertelna chorobg albo
wdowg po ofierze zamachow na World Trade Center, ma w oczach
tzy, a jej glos si¢ tamie. Jest autentyczna, a widzowie o tym wiedza.
Moze by¢ miliarderka, ale w glebi duszy pozostata jedna z nich.
Stowami utorowata sobie droge do serc Amerykandw, a laczaca ja
z ludzmi wiez stata si¢ podstawg niezwyktego sukcesu.

Staromodny

Jeanine Pirro jest nowojorskim politykiem, a przy tym bardzo
atrakcyjna kobieta. 10 sierpnia 2005 roku oglosita, ze bedzie kan-
dydowata do Senatu Stanéw Zjednoczonych. Jej celem byto po-
zbawienie urzedu senator Hillary Clinton. Pirro najwyrazniej po-
stanowila zagraé w pierwszej lidze. Jednak okazalo sie, ze nie jest
przygotowana nawet do rozgrywek amatorskich.

Zaczela w najgorszy mozliwy sposéb, wstepujac na méwnice, by
odczyta¢ z kartki przygotowane wczesniej wystapienie. Czytanie
jest nudne. Co gorsza, sprawia, ze czytajacy wydaje si¢ nieauten-
tyczny i pozbawiony entuzjazmu. Jednak w przypadku Jeanine Pir-
ro doprowadzito do prawdziwej katastrofy komunikacyjnej. W sa-
mym $rodku przemoéwienia kandydatka przerwala w pét zdania.
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Widownia czekala na dalszy ciag, a kamery przez cale 32 sekun-
dy rejestrowaly obraz mowczyni przerzucajacej goraczkowo kartki
w niezrecznym milczeniu. W konicu Pirro odwrdcita si¢ do swoich
wspOlpracownikow i zapytala: ,,Czy kto§ ma dziesiatg strone?”.

To byta prawdziwa porazka, a brak umiejetno$ci komunikacji po-
grazal kandydatke przez kilka nastepnych miesiecy kampanii. Wy-
borcy nie byli sklonni wplacaé pieniedzy na jej fundusz, a bezlitosne
sondaze wskazywaly wysoka przewage senator Clinton. W koficu
wladze partii poprosily Jeanine Pirro o rezygnacje z kandydowania.
Tuz przed Bozym Narodzeniem 2005 roku Pirro pogodzita si¢ z kle-
ska i wycofala z wyscigu.

Oczywiscie, porazka nie musiata by¢ nieuchronna. Gdyby Jeani-
ne Pirro zainwestowata troche czasu w doskonalenie swoich umie-
jetnosci komunikacyjnych, nie zgubilaby dziesiatej strony przemo-
wienia i nie przekreslitaby swoich szans w sondazach.

Nowoczesny

Howard Schultz dorastal w biedzie na wspomaganym finansowo
przez rzad federalny osiedlu Bayview, w nowojorskim Brooklynie.
Dzis jest szefem kawowego imperium z siedzibg w Seattle. Osiagnat
szczyt w duzej mierze dzigki umiejetnosci komunikacji.

Cho(¢ czesto nazywa sie go zatozycielem Starbucks, Schultz w rze-
czywistosci dotaczyl do firmy w 1982 roku. Starbucks nie sprzeda-
wala wtedy napojéw, a jedynie palone ziarno kawy. W 1985 roku
Schultz odszed! z firmy, zatozyl wlasne przedsi¢biorstwo Il Giorna-
le, a nastgpnie przejal Starbucks i za pomoca agresywnej strategii
przeksztalcil w sie¢ kawiarni. Pod koniec 2006 roku firma miata juz
ponad 12 tysiecy lokali na calym $wiecie.

Aby osiggna¢ sukces, Howard Schultz musial umiejetnie komu-
nikowal si¢ z trzema grupami odbiorcéw: inwestorami, pracow-
nikami i klientami. W stosunku do kazdej z nich postugiwal sie
takimi samymi umiejetno$ciami: okazywal entuzjazm, opowiadal
historie i nawiazywal kontakt emocjonalny.

Przekonanie inwestoréw do sfinansowania marzenia o sieci skle-
péw sprzedajacych nie tylko kawe, ale takze poczucie wspélnoty,
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nie bylo tatwe. Jednak ci, ktérzy uwierzyli w jego wizje w 1992
roku, gdy firma wchodzita na gielde, dostali ponad 100 dolaréw
za kazdego zainwestowanego dolara. Schultz rownie skutecznie
sprzedal te sama wizje konsumentom, w wyniku czego wielu z nich
uwaza kawiarnie Starbucks za namiastke domu i miejsce wytchnie-
nia od pracy.

Klienci Starbucks sa zaskoczeni, kiedy podnosza wzrok znad
kubka venti mocha latte za 4 dolary i napotykaja spojrzenie Ho-
warda Schultza, ktory przysiada si¢ do nich 1 osobiscie dzigkuje za
wizyte w kawiarni. Schultz odwiedza co najmniej 25 lokali w tygo-
dniu, rozmawia z pracownikami i konsumentami, zadaje pytania,
wystuchuje sugestii i komunikuje si¢ z ludzmi, dzieki ktérym od-
nidst sukces.

Schultz wykorzystuje takze swoja umiejetnos¢ komunikacji do
budowania poczucia kolezefstwa i wspdlpracy, nieodzownego dla
powodzenia przedsigbiorstwa. Pracownikéw firmy nazywa , partne-
rami”, a nowo zatrudnione osoby przechodzg proces kilkudniowej
akulturacji, wykraczajacej daleko poza zwykle szkolenie. Schultz
chce, aby jego partnerzy byli uosobieniem kultury Starbucks. Kaz-
dy nowy pracownik dostaje nagranie wideo, na ktérym szef wyraza
rado$¢ z jego wstapienia do zespolu firmy. W efekcie organizacja
stynie na calym $wiecie z wysokiego morale ludzi i pozytywnej kul-
tury. Jest to srodowisko stworzone przez samego Schultza.

W wywiadzie dla tygodnika ,Business Week” Howard Schultz
powiedzial: ,Bez wzgledu na to, czy rozmawiam z kelnerem, klien-
tem czy inwestorem, zawsze mowie o moich odczuciach dotyczacych
naszej firmy, naszej misji i naszych wartosci. O przewadze konku-
rencyjnej Starbucks decyduje nasza wspélna pasja, poniewaz dzigki
niej kochamy to, co robimy i z niej czerpiemy inspiracje do ciaglego
doskonalenia dziatalno$ci™.

Staromodny

Michael Chertoff, sekretarz ds. bezpieczefistwa wewnetrznego
w administracji Busha, ma na glowie sporo obowiazkéw, a jednym
z nich jest komunikowanie si¢ z Amerykanami, ktérych przysiegal
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chroni¢. Problem polega na tym, ze sam chyba o tym nie wie. Jego
spos6b zwracania si¢ do odbiorcéw nie budzi zaufania. Media opi-
suja jego styl jako szorstki, chlodny i oniesmielajacy. Chertoff méwi
szybko i rzeczowo, a jego slowa sa rezultatem beznamietnej analizy.
Nic dziwnego, ze sprawia wrazenie obojetnego, a nawet aroganc-
kiego administratora.

Co gorsza, nie sprostal on trudnej sytuacji tuz po huraganie
Katrina. Polityka komunikacji wladz publicznych byla réw-
nie katastrofalna, jak sam huragan. Podwladny Chertoffa, szef
agencji FEMA Michael Brown, takze wywodzi si¢ ze starej szko-
ly. Jest niezbyt energiczny, strzela oczami na wszystkie strony
i przemawia bezbarwnym glosem. Chertoff mégt zajaé pozycje
lidera i informowac¢ spoleczefistwo o dziataniach podejmowanych
po kataklizmie, ale wolal pozosta¢ w cieniu i pozwolit Brownowi
wzigl na siebie ciezar kontaktéw z ludzmi. Ten nie budzil jednak
zaufania, a kiedy Chertoff wkroczyl na sceng, poziom zaufania
wcale nie wzrésh. Jego styl komunikacji tworzyl dystans i oddalat
od odbiorcow.



Opisujac sylwetke Michaela Chertoffa, reporterka radiowa Ma-
deleine Brand zauwazyla, ze sekretarz bezpieczenistwa wewnetrz-
nego ma ,oskarzycielski styl, ktory nie przyczynia si¢ do ukojenia
narodu w obliczu kleski”>. W rzeczy samej. Naréd — oraz rzad Bu-
sha — potrzebowal na tym stanowisku kogo$, kto budzilby zaufa-
nie, a nie lek.

Nowoczesny

Paul Hewson jest jedynym czlowiekiem na $wiecie, ktéry otrzy-
mal nominacje do Oscara, nagrody Grammy, Zlotego Globu i po-
kojowej Nagrody Nobla. Méwisz, ze nigdy nie styszales o tym czlo-
wieku? Na pewno jednak znasz jego pseudonim artystyczny...

Bono, lider zespotu U2 — bo 0 nim mowa — urodzil si¢ w 1960
roku w Dublinie. Bedac synem protestanckiej matki i katolickiego
ojca, wcze$nie przekonal si¢ o tym, co znaczy dyskryminacja eko-
nomiczna i terroryzm. Pamieta zamachy bombowe i przypadkowe
morderstwa w okresie niepokojéw w Pétnocnej Irlandii (ang. Tio-
ubles). Katolicko-protestanckie pochodzenie zawsze sprawialo, ze

Bono [Paul McConnell, Getty Images]



czul sie rozdarty migdzy dwiema stronami konflikeu. W 1982 roku,
tuz po zatozeniu zespotu U2, Bono poslubit swojg mtodzieficzg mi-
tos¢, Ali Stewart; dzi§ maja czworo dzieci.

Podczas koncertéw U2 Bono nie ogranicza si¢ do §piewania. Prze-
mawia. Dociera do politycznie obojetnych mtodych ludzi i zacheca
ich do dzialania na rzecz poprawy $wiata. Krzyczy do thluméw: ,Je-
ste$my pierwszym pokoleniem, ktére moze spojrze¢ biedzie i choro-
bom prosto w oczy i powiedzie¢: »Nie musimy was dtuzej znosic!«.
Mamy dos¢ zasobéw, zeby odesta¢ ubdstwo i AIDS w przesztosc!”.
W czasie tras koncertowych rekrutuje ochotnikéw do kampanii
ONE, ktérej celem jest walka z bieda i chorobami Trzeciego Swiata.
Jak dotad udato mu sie pozyska¢ zaangazowanie ponad dwoch mi-
lionéw mlodych ludzi.

Bono to pelny pasji, przekonujacy, nowoczesny komunikator.
Jego zyciowa misja jest spotykanie si¢ z przywddcami politycznymi
i religijnymi, finansistami, gwiazdami show-biznesu, dziennikarzami
i zwyklymi ludzmi, kt6érzy moga pomdc w rozwigzywaniu proble-
mu biedy i choréb w krajach Trzeciego Swiata. Udzielal wywiadéw
Oprah Winfrey, Larry’emu Kingowi i Billowi O’Reilly. Nawiazat ni¢
porozumienia z Warrenem Buffetem, zajmujacym drugie miejsce na
liScie najbogatszych ludzi na $wiecie. Formuje najbardziej nieprawdo-
podobne sojusze — na przyktad z konserwatywnym senatorem Jessem
Helmsem z Péinocnej Karoliny, magnatem medialnym Rupertem
Murdochem i teleewangelista Patem Robertsonem. Spotkatl si¢ z pre-
zydentem Bushem, a takze z Tonym Blairem, Jacquesem Chirakiem
oraz Gerhardem Schroderem i przekonal ich do przekazywania ponad
50 miliardéw dolaréw rocznie na program pomocy 18 najbiedniej-
szym krajom Afryki. Byl na audiencji u papieza Jana Pawta II i wzial
udzial w trzydniowej konferencji koscielnej w Willow Creek, w stanie
Illinois, transmitowanej do 70 tysiecy duchownych na calym $wiecie.

Bono jest inteligentny i elokwentny. Na poczekaniu formutuje
dlugie, kwieciste zdania, kiedy jego wygimnastykowany jezyk sta-
ra si¢ nadazy¢ za bystrym umysltem. Skrupulatnie sprawdza fakty
i przygotowuje si¢ do swoich wystgpien. Konsultuje si¢ z eksper-
tami i naukowcami. Dzigki temu moze z wielka pewnoscia siebie



i precyzja przytaczaé nazwiska, liczby i miejsca, méwiac o proble-
mach $wiata. W jego wypowiedziach na tak wazne tematy nie ma
nic z rockandrollowej fantazji artysty. Jesli Bono co§ méwi, mozesz
by¢ pewny, ze nie zmysla.

Podobnie jak wszyscy nowocze$ni komunikatorzy, Bono opo-
wiada historie. Na przyklad o tym, jak pojechal z zona, Ali, do
Etiopii, by na wlasne oczy przekonaé si¢ o cierpieniach miesz-
kancow tego kraju. Przez sze$¢ tygodni pracowali jako wolonta-
riusze w etiopskim sierocincu. Ktérego$ dnia pewien Etiopczyk
przyni6st mu niemowle. Eamana angielszczyzng btagat: |, Ty wzia¢
dziecko. By¢ teraz twoje dziecko. Ono nie umrze¢”. Bono musial
ze lzami w oczach odméwi¢ ojcu, poniewaz nie mégt zabraé¢ nie-
mowlecia. Przysiagl sobie wtedy, ze juz nigdy nie odméwi czlo-
wiekowi w potrzebie.

Kolejna cecha, ktéra sprawia, ze Bono jest skutecznym komu-
nikatorem, to umiejetno$¢ zachecania ludzi do dzialania. Czasem
jego stuchaczami sg fani U2. Innym razem przemawia do statecz-
nych politykéw i finansistow we wloskich garniturach. Zawsze
jednak méwi o tym, ze Bég patrzy nam na rece, a historia oceni
nasze dzialania, wigc musimy sprosta¢ wyzwaniu chwili. Czesto
znajduje nowatorskie sposoby przekazywania tego komunikatu.

,Kiedy$ bytem szkodnikiem, rozrabiakg — méwi. — Walka z sys-
temem byla modna, dobrze wygladala w zyciorysie gwiazdy rocka.
Zrozumialem jednak, ze moge wiecej zdziata¢, udajgc sie do Bialego
Domu i rozmawiajac z grubymi rybami. Kiedy moje opinie maja
solidne umocowanie w faktach, mam pelne prawo je wyrazaé, bez
wzgledu na to, kto mnie stucha”.

Bono potrafi przekonywaé, budowaé mosty porozumienia i wy-
kuwa¢ pozornie niemozliwe alianse. Jest nowoczesnym komunika-
torem, ktory dociera do pierwotnych mézgéw stuchaczy, by uczynié
Swiat lepszym.

Staromodny
Mark McGwire byl jednym z najlepszych patkarzy w zawodo-
wej lidze bejsbolowej. Zostat ochrzczony przez fandéw przydomkami
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,Big Mac” i, Big Red”. W czasie swojej kariery ten rudowlosy sitacz
zdobywal baze domowa $rednio jeden raz na 10,61 wystepéw, co
jest najlepszym wynikiem w historii tej dyscypliny sportu.

Jednak podczas przestuchania przed Komisja ds. Reformy Rza-
du 17 marca 2005 roku Mark McGwire nie potrafit dobrze odbi¢
piteczki. Zapytany o to, czy stosowal nielegalne $rodki dopinguja-
ce, takie jak sterydy, pare razy powtdrzyl sztywno: ,Nie przysze-
dlem tutaj, zeby mowic o przesztosci”. Po kilku nieudanych prébach
uchylenia si¢ od odpowiedzi zmienil taktyke i powiedzial: ,Praw-
nicy doradzili mi, zebym nie odpowiadal na pytania, ktére moga
zaszkodzi¢ moim przyjaciolom, mojej rodzinie i mnie samemu”.
Zapytany przez jednego z kongresmendw o to, czy odwotuje si¢ do
piatej poprawki, McGwire powrécit do wezesniejszej wersji obrony,
moéwigc: ,,Nie przyszedlem tutaj, zeby méwi¢ o przesztosci. Chce
wzia¢ udzial w konstruktywnej dyskusji”.

Kiedy przemawial, sprawial wrazenie zaniepokojonego i przyj-
mowal postawe obronna. Jego rozbiegane oczy i drzacy glos zdra-
dzaly napiecie i brak pewnosci siebie. Stowa, zachowanie i ton glosu
nie pozostawialy watpliwosci co do tego, ze ma co$ do ukrycia. Wie-
lu fanéw uznalo, ze to katastrofalne wystgpienie przed komisja na
zawsze przy¢émilo stawe wybitnego zawodnika.

Mark McGwire stracil status bohatera z powodu jednego kiep-
skiego wystapienia publicznego. Nadwyrezyl swéj wizerunek, po-
niewaz nalezal do starej szkoty komunikatoréw. Szkoda.

Praktyczna strategia sukcesu

Swiat nalezy do nowoczesnych komunikatoréw. Ich staromodni
koledzy stracili szans¢ na sukces. Dlaczego? Poniewaz nie pojmu-
ja sekretu, ktory nowoczesni komunikatorzy doskonale rozumiejg
— niezwykle waznego, a zarazem tak prostego, ze kazdy moze sko-
rzysta na jego poznaniu.

Moze myslisz, ze skoro nie jeste$ politykiem, dyrektorem kor-
poracji, aktorem ani gwiazda sportu, to wszystko ci¢ nie dotyczy,



bo przeciez nie wyst¢pujesz publicznie. Tak naprawde jednak, o ile
nie jeste$ jaskiniowcem, wystepujesz publicznie czesciej niz ci si¢
wydaje. Wszyscy to robimy. W istocie wiele waznych rzeczy w zy-
ciu zalezy od naszej zdolnosci komunikacji: awans, duzy kontrakt
z klientem, kierownicze stanowisko, zwigzek uczuciowy, relacje
z dzie¢mi. ..

Komunikacja to sport kontaktowy. Twoja zdolno$¢ komuni-
kowania si¢ z ludzmi jest jedng z najwazniejszych umiejetnosci,
decydujaca o sukcesie w wielu aspektach zycia. Nie wolno ci my-
sle¢, ze polega po prostu na zasypywaniu stluchacza tonami infor-
macji.

W skutecznej komunikacji liczy sie kontakt emocjonalny ze
stuchaczami. Trzeba umie¢ przemawia¢ do umystéw, ale takze
serc ludzi. Musisz umie¢ dotrze¢ do pierwotnego mézgu odbior-
cy i wzbudzi¢ w nim poczucie sympatii, wiarygodnosci i zaufa-
nia. Kiedy opanujesz umiejetno$ci potrzebne nowoczesnemu ko-
munikatorowi — co wcale nie jest takie trudne — okaze sig, ze
droga do uznania i sukcesu, ktérego pragniesz, stoi dla ciebie
otworem.

Skoro doczytales do tego miejsca, wiesz juz o skutecznej ko-
munikacji wiecej niz niektére gwiazdy biznesu, sportu i polityki.
Zdajesz sobie sprawe, ze efektywne porozumiewanie si¢ z ludzmi
nie polega tylko na wypowiadaniu stéw. Czytaj dalej, a zdobedziesz
umiejetnosci, ktére pozwolg ci nawiaza¢ kontakt emocjonalny ze
stuchaczami.





