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Klucz do wszystkiego: kazdy chce by¢
wazny

Moéw ludziom o nich samych, a bedq Cie stuchaé¢ godzinami.

Benjamin Disraeli

Jest co$, czego pozadamy wszyscy. Uczucie, ktorego pragnie
kazdy z nas bez wzgledu na ple¢, rase czy klase spoleczna. John
Dewey, najwybitniejszy filozof w historii Stanéw Zjednoczo-
nych, stwierdzil, ze najglebsza potrzeba ludzkiej natury jest za-
dza bycia waznym. To teoria niepodwazalna — wszyscy chcemy
czué, ze w historii tego szalonego $wiata odgrywamy znaczaca
role. Ludzie czasem dokonuja rzeczy wrecz absurdalnych, byle-
by zwr6cié na siebie uwage. W dziecifistwie mialem kolege,
ktory, by zainteresowaé¢ soba innych, nauczyl sie na
zawolanie... wymiotowac.

Ta regula to dla nas wskazowka kluczowa. Trapiacy kazdego
czlowieka gldd bycia waznym moze sta¢ sie poteznym sojuszni-
kiem w zdobywaniu ludzkich serc. Zaspokajajac go, osiggamy
cel bardzo szybko, jakbySmy przekroczyli zachodnia granice
Polski i wjechali na niemiecka autostrade. Dlatego to wyjatko-
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wo istotny moment ksigzki. W tej chwili otrzymujesz wytrych
otwierajacy drzwi do duszy kazdego czlowieka. Poznajesz kon-
stytucyjna zasade, z ktorej wyniknie wiele technik opisanych
na dalszych stronach. Juz dzi$ zlotymi literami wykaligrafuj ja
na kartach swojej Swiadomo$ci:

ABY DOBRZE 7Y€ Z LUDZMI, SPRAWIAJ, BY CZULI SIE
WAZNI.

David Schwartz w ksigzce Magia myslenia na wielkq skale
stwierdzil, ze gdyby wziaé¢ pod uwage wszystkie stworzenia za-
mieszkujace nasza planete, czlowiek zdarza sie tylko raz na
dziesie¢ milionow. Co, jak zauwaza autor, ,czyni ludzi dos$c
waznymi w calym ukladzie rzeczy”.

Ugas pragnienie pani Kasi

Jesli studiowales, wiesz, jak czasem ciezko zalatwi¢ co$§ u pan
z dziekanatu. Na moim wydziale tak przynajmniej bywalo.
Zjednej strony obstuguja grono super waznych profesorow.
Z drugiej — studentow, ktorzy okazuja respekt tylko wybra-
nym, a panie z dziekanatu do tego kregu zwykle nie naleza. Nic
dziwnego, ze kobiety chca w tym otoczeniu poczué sie wazne




i kompetentne. Minelo kilka lat, zanim opanowalem skuteczng
metode postepowania. Nie odkrylem Ameryki, nie byl to zaden
cudowny przeblysk mojego intelektu. Doszedlem jedynie do
wniosku, ze dajac paniom to, czego pragng, mam najwieksze
szanse na zalatwienie jakiejkolwiek sprawy (a musze przyznac,
Ze po rozpoczeciu pracy rzadziej pojawialem sie na zajeciach,
za to do dziekanatu musialem zagladaé coraz czeSciej). Zacza-
tem przy kazdej wizycie wykonywaé krétki tancuch czynnosci,
ktory dawal im do zrozumienia, ze ich prace uwazam za istot-
na, a je same za wazne osoby w zyciu uczelni.

Po wejsciu do dziekanatu ze skromnym u$miechem stawalem
przy ktorejs z kobiet, nazwijmy ja Kasig. Cierpliwie czekalem,
gdy wypelniala papiery po wizycie poprzedniego petenta — juz
tym zachowaniem pokazywalem, ze jej praca jest warta tego,
bym stracil minute albo dwie. Gdy Kasia spojrzala na mnie
i uslyszalem sakramentalne ,stucham pana?”, uprzejmie zaczy-
nalem mowié:

— Jest taki klopot. Pani na pewno najlepiej wie, co powinie-
nem zrobi¢ (fu doceniatem jej kompetencje). Okazalo sie, ze
musze zdaé jeszcze jeden dodatkowy przedmiot, a weze$niej o
tym nie wiedzialem. Tymczasem skoniczyla sie sesja...

Efekt zawsze byl ten sam. Mimo ze Kasia nie okazywala zywego
zainteresowania moja godna politowania sytuacjg, pomagala




mi w miare swoich mozliwoéci. Naprawde nie zdarzylo sie, by
mnie zbyla, nawet jesli ewidentnie co$ zawalilem. Nie tylko wy-
jasniala, co mowi regulamin (np. skreslenie z listy studentow!),
ale dodawala najcenniejsza informacje, czyli jaka jest realnie
najkrotsza droga zalatwienia sprawy. Ja, ciagnac caly proces
komunikacji, wszystkiego sluchalem z uwaga, pokazujac, jak
istotne jest to, co méwi Kasia. Na odchodne nie omieszkatem
rzucic:

— Drziekuje pani bardzo. Swietnie, ze wla$nie na panig trafilem.

Nie podlizywalem sie i nie stosowalem zadnych sztuczek. Dosta-
walem to, czego chcialem, za to, ze docenilem prace i kompeten-
cje pani Kasi z dziekanatu. Czy pomijajac te drobna uprzejmosc,
mialbym szanse na sukces? Owszem — ale mniejszg.

Od dzi$, chcac zapewni¢ sobie dobre stosunki z ludzmi, pamie-
taj, by swoim zachowaniem i stlowami da¢ im poczucie wazno-
Sci. Jesli kiedykolwiek znajdziesz sie na lasce: pielegniarki
w szpitalu, szatniarza w teatrze czy funkcjonariuszy strazy
miejskiej wlepiajacych mandaty za zle parkowanie — okaz im
szacunek i docen ich prace. Nie ma pewnoSci, ze zawsze uzy-
skasz pelny, zamierzony efekt. Gwarantuje Ci jednak, ze taki
stosunek do ludzi zwielokrotni Twoja szanse na obroét wyda-
rzen, jakiego sobie zyczysz.
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Uwaga, czlowiek! Wolno glaskag¢!

Amerykanski psychiatra Erice Berne w ksigzce W co grajq lu-
dzie napisal, ze wszyscy potrzebujemy specyficznego ,glasku”.
Po tym, jak konczy sie okres bliskiej intymnosci niemowlecia
z matka, czlowiek przez reszte zycia réznymi sposobami dazy
do zastgpienia tej bliskosci. Nie chodzi juz wéwczas o kontakt
fizyczny. Ludzie dorosli odczuwaja komfort, jesli sie na nich
zwyczajnie zwraca uwage. Berne stwierdzil: ,jezeli nie jeste$
glaskany, twdj rdzen kregowy usycha”. To znaczy, ze gdy ludzie
przestaja na nas zwraca¢ uwage, marniejemy w oczach. Za to
kazdego, kto pokaze nam, jak wazni jesteSmy, bedziemy gotowi

ozlocié.

Te podstawowq ludzka potrzebe dawno odkryly wielkie firmy
zyjace ze sprzedazy swoich produktow. Reklamy namawiajg
nas do kupna przedmiotoéw, ktoére sprawia, ze inni nas zauwa-
z3. Mezczyzna zaimponuje sasiadom nowym samochodem,
a kobieta dzieki szmince odpowiedniej marki zamieni sie w fil-

mowa gwiazde.

Kazdy ma swoja stodka granice, ktora musi osiggnac, by po-
czu¢ sie waznym. Uwielbiajaca popularnos¢ piosenkarke zado-
woli dopiero jej fotografia na pierwszych stronach gazet. Czym
innym niz wlaénie checig przykucia do siebie uwagi, jest ludz-
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kie dazenie do wystepowania w mediach, popularnie zwane
parciem na szklo?

Z kolei matematyka z Polskiej Akademii Nauk usatysfakcjonuje
obecno$¢ jego nazwiska na liScie autoréw warto$ciowej, zbioro-
wej pracy. Czlonek Ochotniczej Strazy Pozarnej poczuje sie
wazny, gdy wiejska rodzina ze lzami w oczach podziekuje mu
za ocalenie stada bydla. Pamietam, jak moja nauczycielka fizy-
ki tryskala w liceum radoscia, poniewaz jedna osoba zdecydo-
wala sie zdawaé z tego niepopularnego przedmiotu mature.
Jedna!

Czasem naprawde niewiele trzeba, by ludzie poczuli sie wazni,
a wiec i szczesSliwi. Doskonale wiedziala to Cicely Saunders, za-
lozycielka pierwszego na $wiecie hospicjum $w. Krzysztofa
w Londynie. Brytyjska pielegniarka po$wiecila zycie, by starsi
ludzie, czesto opuszczeni i samotni, czuli sie kim$ istotnym.
Kierowala sie dewiza: ,jeste$ wazny dlatego, ze jeste$ tym, kim
jeste$ — i to do ostatniej chwili”. Idea znalazla nasladowcéw na
calym $wiecie. W hospicjach obchodzi sie np. urodziny i imie-
niny pensjonariuszy. Jest prawdziwa uroczysto$¢ z tortem, od-
Spiewanym ,sto lat” (albo ,dwieScie lat”) i zyczeniami. Przy-
chodzg na nig lekarze, pielegniarki i rodzina, a solenizant znaj-
duje sie w centrum uwagi.
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Dobro wrocito do Cicely ze zdwojona sila. Za swoje zashugi
otrzymala Order Imperium Brytyjskiego. Hospicjum $w.
Krzysztofa nie opuscila do Smierci. Zmarta w nim niedlugo po
87. urodzinach, otoczona troskliwg opieka, po kilkuletniej wal-
ce z chorobg nowotworowa.

Maksyma sprzedawcow

Czlowiek, prowadzac swoj osobisty proces selekeji ludzi,
w pierwszej chwili reaguje emocjonalnie. Nie zastanawia sie,
z jakiej przyczyny jedna osoba mu bardziej odpowiada, a druga
mniej. Dlatego lekcewazac czyje$ istnienie, poruszamy mecha-
nizm niesprzyjajacych nam zachowan. Osoba, ktora czuje sie
niezauwazona, odpowie zgodnie z impulsem, jaki w niej wywo-
lamy — niechecia albo nawet wrogoscia. Nasze zadanie to wy-
wolac¢ pozadana przez nas reakcje.

Przed napisaniem tej ksiazki przeczytalem kilka pozycji prze-
znaczonych dla handlowcow. Szczegoblnie utkwilo mi w pamieci
zdanie z krotkiego ebooka Sukces w sprzedazy z NLP! autor-
stwa duetu znanych polskich treneréw, Andrzeja Batki i Pawla
Sowy. Napisali: ,,mozesz osiggna¢ tak duzy sukces, jak wielu lu-
dziom pomozesz odnalez¢ sposob zaspokojenia ich wlasnych
potrzeb”. Moim zdaniem ta maksyma wykracza daleko poza




ramy skutecznej sprzedazy. Podstawowa potrzeba czlowieka to
wladnie che¢ poczucia sie waznym. Ilo$¢ ludzi, ktérym zapew-
nisz jej zaspokojenie, to grupa Twoich sprzymierzencow goto-
wych do zacie$nienia wiezi.

David Schwartz w swojej ksigzce opowiadal historie kierowcy
autobusu. Ludzie uznawali go za wyjatkowo wrednego. Nigdy
nie czekal na spoznialskich biegnacych co tchu na przystanek.
Zamykal im drzwi przed nosem i odjezdzal. Byl jednak jeden,
wyjatkowy pasazer, ktory zawsze siedzial tuz za kierowcg. On
nigdy nie musial bez nadziei goni¢ za autobusem. Ten mezczy-
zna nie byl wcale kontrolerem ani cztonkiem rodziny kierowcy.
Podczas jazdy po prostu rozmawial z szoferem o jego pracy.
Jak ja szanuje i jak musi by¢ ciezka. Kierowca zawsze czekal, by
upewnic sie, ze 6w czlowiek zdazyt wsigéc¢ do autobusu na swo-
im przystanku.

Slowo sie rzeklo

Na koniec chce zwréci¢ uwage na jeszcze jedna sprawe. Jesli
zamierzasz utrzymywaé z kims$ czesty kontakt, Twoim kolej-
nym sposobem na zapewnienie drugiej osobie poczucia wazno-
Sci staje sie dotrzymywanie slowa. Zwykle chodzi o drobiazgi.
Oddzwon, gdy nie mogle$ odebra¢ telefonu lub odpisz na SMS.
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Kiedy moéwisz, ze odezwiesz sie jutro, zrob to jutro. Pokaz, ze
mozna na Ciebie liczy¢. Obiecale$ wyslaé¢ mail z oferta? Niech
z Twojej skrzynki wyjdzie o godzinie, na ktoéra sie umowiliécie
albo wezes$niej. Jesli dale$ klientowi stowo, ze przygotujesz dla
niego dziesie¢ ofert, sporzadz ich dziesie¢ lub jedenasScie. To
sygnal, ze w wazniejszych sytuacjach tez mozna na Tobie pole-
gat. Nie tylko zdobywasz zaufanie. Twoja dobra reputacja sie
rozniesie — to jasne, ze najwazniejsza reklama Twojej osoby
przechodzi z ust do ust.

Kiedy natomiast nie mozesz zrobi¢ czego$ tak, jak zapowiada-
les, uprzedz o tym osobe, ktorej to obiecales. Staraj sie, by
dzialo sie to jak najrzadziej, ale jesli juz — badz w tej mierze
profesjonalny i miej racjonalne wytlumaczenie opéznienia.

Slowno$¢ mozna umiejetnie wykorzysta¢. Czesto nikt nie wy-
maga od Ciebie terminowos$ci. Mimo to mozesz zlozy¢ obietni-
ce z wlasnej inicjatywy: ,przesle Ci zdjecia z wakacji w piatek”.
Jesli dotrzymasz slowa, ktore sam postanowile§ da¢, zdobe-
dziesz czyjes$ zaufanie, doprowadzajac do tego wylacznie swoim

dzialaniem.
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Podsumowanie

« Aby dobrze zy¢ z ludzmi, sprawiaj, by czuli sie wazni. To
podstawowa reguta Twoich udanych relacji z innymi. Spra-
wiajac, ze czuja sie wazni, zaspokajasz ich najglebsza po-
trzebe. Gdy okazujesz ludziom szacunek, potwierdzasz to,
co wewnetrznie czuja — wszyscy sa dla samych siebie bar-
dzo wazni. Swoimi slowami i zachowaniem daj im do zro-

zumienia, jak istotne jest to, co robig i kim sa.

« Dale Carnegie w ksiazce Jak zdobyé przyjaciot i zjednaé
sobie ludzi pisal: ,Zadza bycia waznym [...] przyciaga wielu
mlodych chlopcow i wiele dziewczat do gangdw i spycha ich
na droge przestepstwa. Wedlug E. P. Mulrooneya, niegdy$
komisarza policji w Nowym Jorku, przecietny mlody kry-
minalista natychmiast po znalezieniu sie w areszcie prosi
o dostarczenie mu gazet, ktore uczynily go bohaterem dnia.
Niezbyt przyjemna perspektywa odsiadywania wyroku wy-
daje mu sie bardzo odlegla, dop6ki moze ogladaé swoja po-
dobizne obok gwiazd sportu, kina i telewizji oraz
politykow”.

« To naprawde niezwykla sila, ktérg mozemy wykorzystac¢ lub
obrocié przeciwko sobie. Docen ja, a zostaniesz hojnie wy-
nagrodzony.
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Przez dotrzymywanie obietnic, ktore mozesz skladac¢ takze
z wlasnej woli, poglebiasz wiezi z innymi ludZmi. Stosuj to
szczegblnie uwaznie, gdy zamierzasz z kim$ utrzymywac cze-
ste kontakty. Tak Twoi znajomi otrzymuja potwierdzenie
tego, ze uwazasz ich za kogo$ waznego.
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SZTUKA PRZYCIAGANIALUDZI — darmowy fragment — Zlote Mys$li
Milosz Karbowski

Jak skorzysta¢ z wiedzy
zawartej w pelnej wersji ebooka?

Istnieje duza szansa, ze dzieki publikacji ,Sztuka przyciagania
ludzi” dowiesz sie wiecej na temat psychologii i pozytywnego
oddzialywania na ludzi niz w ciggu calego swojego zycia. Rozu-
miejgc pewne istotne mechanizmy i zachowania, zaczniesz
przyciagac do siebie osoby, ktére umozliwig Ci rozwoj. Dowiesz
sie, jak je traktowaé, aby Wasza znajomo$¢ i relacje przynosily
obustronne korzysci.

http://sztuka-przyvciagania-ludzi.zlotemysli.pl

Jak silna jest Twoja wola udanego i bogatego zycia?
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http://sztuka-przyciagania-ludzi.zlotemysli.pl/
http://sztuka-przyciagania-ludzi.zlotemysli.pl/
http://zlotemysli.pl/?c=zk
http://pp.zlotemysli.pl/

