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Opanuj strategie Sun Tzu. Zobacz to, ¢czego nie widza inni, i ustysz to, czego oni
nie stysza...

* QOdnie$ sukces bez famania swojego kodeksu etycznego

* Opanuj bezcenng sztuke strategicznego myslenia

» Stan sie bardziej innowacyjna i kreatywna

* Przejmij petng kontrole nad swoim zyciem osobistym i zawodowym

Nadszedt czas rzadéw kobiet — Sztuka wojny dla kobiet pokazuje nam, jak sie
za nie zabrac
dr Lois Frankel
Wiem dokfadnie, jak to jest zy¢ i pracowac w meskim $wiecie... Ksigzka ta pokazuje, w jaki
$poséb zmieni¢ swoje marzenia w rzeczywisto$c, niezaleznie od tego, z jakim trudnoSciami
przyjazie sie nam zmierzyc.
Chaka Khan
Badz kobieta i po kobiecemu siegaj szczytow w zyciu osobistym i zawodowym Sztuka
wojny Sun Tzu to niewatpliwie najwybitniejsza ksiazka o strategii, jaka kiedykolwiek
opublikowano. Jest przy tym dzietem uniwersalnym, docenianym w kazdej kulturze
i na catym Swiecie. Do tej pory korzystali z niej gtdwnie mezczyzni, a jednak to lektura
wprost idealna dla kobiety takiej jak Ty.

Rady Sun Tzu prowadza do osiagnigcia jak najlepszych rezultatéw przy jak najmniejszej
liczbie konfliktéw. A to przeciez kobieca specjalnos¢ — dazy¢ do rozwiazywania probleméw
na drodze kompromisu, tak by obie strony na tym zyskiwaty. Ponadto kazda ze strategii
opisywanych przez tego filozofa opiera si¢ na gtebokim zrozumieniu ludzi, z ktérymi

na co dzien mamy do czynienia. Szczeg6lny nacisk ktadzie réwniez na Twoja wyjatkowa
osobowos¢ i talenty, ktdre sa niezbednym elementem na drodze do realizacji marzer.

Mozesz zosta¢ mistrzynig strategii, niezaleznie od tego, czy Twoim pragnieniem jest
awansowac na stanowisko dyrektora generalnego, prowadzi¢ wtasna firme, czy tez by¢
nauczycielka, maklerem, specjalistkg ds. marketingu, astronautka, dobrg matka albo
szcze$liwg osoba. Sztuka wojny pomoze Gi przemieni¢ wtasne wady w zalety i wyttumié
niepotrzebne leki. Pokaze takze, jak wygrywac bez walki i osiggac cele, ktdre sobie
wyznaczytas.
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ROZDZIAL s

Strategia
Poznaj siekie i innyc[‘n

Na firmowym polu bitwy Twoim konkurentem moze by¢ jedna osoba
— rywal w Twojej firmie — albo setki tysi¢cy oséb — pracownicy
konkurencyjnych firm.

Niezaleznie od liczb 0séb, na polu bitwy liczg si¢ tylko dwie
strony: Ty i oni.

Oczywiste jest to, ze chcesz wiedzied, jaki ruch planuje druga
strona. Jezeli zaatakuje, musisz by¢ gotowa do obrony. Jezeli wpro-
wadzi na rynek nowy produkt, Ty bedziesz musiata kontratakowac.

Zanim to jednak nastapi, musisz zrobié olbrzymi krok do tylu.
Zrozumienie motywow wroga jest droga do zrozumienia siebie.
Dlaczego? Poniewaz sama filtrujesz wszystkie informacje o innych.
Twoje mysli i doSwiadczenia moga jednak wplywac na sposéb, w jaki
je odbierasz. W tym rozdziale poznasz zaréwno pozytywne, jak
1 negatywne tego przyklady.



Lao Tzu, na ktérego filozofii oparl swoje poglady Sun Tzu, po-
wiedzial: ,Poznanie innych jest madroscia; poznanie siebie to praw-
dziwe oSwiecenie”.

Jezeli nie znasz siebie, wszystkie dane na temat innych zostang
zle zinterpretowane, znieksztalcone, a moze nawet beda wadliwe,
a to stawia Ci¢ w bardzo niekorzystnej sytuacji na samym poczatku
bitwy.

Sa jeszcze dwa powody, dla ktérych powinna$ poznac siebie,
zanim poznasz innych.

To, Jal< (JO[)I‘ZQ znasz swiat cloo](ola Cie[}i@, jest wprost
proporcjona[ne clo tego, jaL clo[)l‘z,'e zZnasz siebie

Po pierwsze, jak juz wspominalam, filozofia Sun Tzu jest holi-
styczna; w jego opinil wszystkie czyny we wszech§wiecie sg ze sobg
powigzane. Poniewaz wszystko pochodzi z tego samego Zrédla,
samozrozumienie pomoze Ci zrozumieé innych.

Po drugie, jezeli znasz swoje wady (np. wiesz, ze szybko si¢ de-
nerwujesz, jeste$§ zazdrosna, watpisz we wlasne sily albo boisz si¢
popelnié biad), bedziesz bardziej wyrozumiala, kiedy te cechy zoba-
czysz u innych.

Sprawiajg one, ze jesteSmy ludZmi. Poniewaz sg one tak popu-
larne, nastgpnym razem, kiedy be¢dziesz z kim$§ rozmawiad, sprobu;j
czytaé z wyrazu twarzy, zeby okresli€ jego albo jej stan emocjonalny,
dzi¢ki czemu bedziesz mogla si¢ wlasciwie zachowaé. Prawdopo-
dobnie be¢dziesz wiedziala, jak on albo ona si¢ czuje, zanim wypo-
wie jakiekolwiek stowo. Dlaczego? Poniewaz sama do$wiadczyla$
podobnych emocji.
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3.1
Pigé kroksw do poznania sicbic i innyc[\

Znajqc sielaie i soL){e pocloLmyc}l, nawet po stu L){twach nie poczujesz,
Ze zosta{as' scl1wyta11a ani ze jestes w nie[)ezpieczeﬁstwie

Jez’,e[i nie masz pojecia o To[)ie podo[mycll, a[e zZnasz sie[)ie,
Twoja szansa na zwycigstwo wynosi 50%.

Jez’,e[i nie znasz wroga ani sie[}ie, na sto stoczonyc]1 [)itew

poniesiesz sto Hgsk

W dzisiejszym $wiecie biznesu ,, Tobie podobni” to: Twdj szef, personel,
dostawcy, klienci, dystrybutorzy, czlonkowie zarzadu, inwestorzy,
rywale oraz kazdy, kto stanowi cze$¢ Waszej umowy biznesowe;j.

W Twoim zyciu osobistym uwzgledni¢ tu mozna Twojego me¢za
lub partnera, dzieci, rodzicow, krewnych 1 przyjaciol.

Niezaleznie od tego, z kim zawierasz umowg, jezeli nie znasz
siebie, Twoje interakcje z innymi b¢da pelne wad. Mogg by¢ to male
albo duze wady, ale moge¢ zagwarantowad, ze jezeli ich nie znasz,
wszystkim Twoim interakcjom bedzie czego$ brakowalo. Bez samo-
Swiadomosci radzenie sobie z innymi ludZmi jest jak strzelanie do
celu w kompletnych ciemnosciach.

Jak mozesz nie znac siebie? To proste

Pozornie pomysl, ze moglaby$ nie zna¢ siebie, brzmi Smiesznie. Ale
moze to by¢ prawda. Nie méwimy tu o powierzchownych rzeczach,
takich jak Twoja fryzura albo ulubiona muzyka. ,Prawdziwa Ty”,
o jakiej tu mowig, oznacza sposob, w jaki reagujesz na trudne sytuacje,
to, czym si¢ martwisz 1 jak patrzysz na $wiat — rzeczy, ktdre pomagajg
Ci albo ranig Cig, zar6wno w Twoim zyciu osobistym, jak i zawodowym.



Jezeli nie znasz prawdziwej siebie, jeste$ narazona na popelnia-
nie tych samych bledéw; mozliwe, ze wkrétce zostanie doklejona do
Ciebie kolejna etykieta: ,ofiara zawodowa”. Znasz ten typ ludzi,
ktérzy méwia ,$wiat jest zawsze dla mnie taki okrutny”, bez zasta-
nawiania si¢ nad wlasnym zachowaniem.

Anette jest bankierem inwestycyjnym. Zbiera pienigdze na pro-
jekty filmowe. Jest chronicznym klamca, ale nie mysli o sobie w takich
kategoriach. Nie uwaza nawet, ze jest klamca. Dla niej jej ktamstwa
s3 sprytnym manewrowaniem.

Jezeli obieca Ci dziesi¢¢ rzeczy, w najlepszym razie dotrzyma
jednej z nich. Jezeli chodzi o reszte, zachowuje si¢ tak jak inteligentny
pisarz, opowiadajac bardzo skomplikowane historie, zeby wytlumaczy¢,
dlaczego nie dotrzymala stowa. Nigdy si¢ do tego nie przyznaje.

Najlepszym rozwigzaniem dla kogo$ takiego jest nieangazowanie
si¢ w tyle réznych spraw. Jednak dlatego, ze Anette nie zdaje sobie
sprawy ze swoich sklonnosci do klamstwa, nigdy si¢ jej to nie uda.
W rezultacie nadal klamie, zeby wytlumaczyé, z jakiego powodu
czego$ nie zrobila i zawsze jest zdziwiona, ze osoby, ktére w prze-
szloSci prowadzily z nia interesy nie wierza w to, ze dotrzyma stowa.
Jest bankierem 1 jej stowa musza by¢ na wagg zlota.

Musi by¢ szczera méwige o tym, co jest w stanie zrobié, a czego nie.
Po rocznej wspdlpracy z nig mdj klient odszed! z jej banku z wraze-
niem, ze byla oszustka. Uwazam, ze to nieprawda, ale ma ona
sklonnos¢ do ,brania na siebie zbyt wielu rzeczy na raz”. Nie zmienia
to jednak faktu, ze dopdki nie przyjrzy si¢ dokladnie swojemu postepo-
waniu, jej biznesowi partnerzy nadal bedg mie¢ o niej zle zdanie.

Czy kobiety potrafig poznawacd siebie?

Z mojego doswiadczenia wynika, ze kobiety sg bardziej wrazliwe od
mezczyzn, bardziej polegajg na wlasnej intuicji, szybciej zauwazaja
wady innych (zwlaszcza malzonkéw!). Jezeli jednak chodzi o praw-
dziwe zrozumienie siebie, nie zawsze mierzymy tak wysoko.
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Nie oznacza to, ze m¢zczyzni sg od nas lepsi. W rzeczywistosci
wickszo$¢ z nas, me¢zczyzn 1 kobiet, nie jest dobra w tej dziedzinie. Nic
w tym dziwnego; przez cale lata uczono nas czytania, pisania, arytme-
tyki, ale nie tego, jak poznac siebie. Obecnie jest to podstawa efektyw-
nosci w dziedzinie biznesu. Najwyzszy czas, zeby si¢ tego nauczyd.

Pozwdl, ze uzyje tu ekstremalnego przykladu. Jezeli sprzedaw-
czyni, ktéra nie rozumie siebie, jest za kazdym razem odrzucana,
moze doj$¢ do wniosku, ze co$ jest z nig nie tak. Oczywiscie to nie-
prawda. Odrzucenie to cz¢$¢ sprzedazy. Jezeli dobra sprzedawczyni
styszy dwadziescia skarg na sprzedawany przez nig towar, nie pod-
daje si¢, méwi po prostu: ,,W takim razie méj towar sprzedam dwu-
dziestemu pierwszemu klientowi”.

Jezeli jednak nie rozumiesz tego, ze klienci, ktérzy nie kupujg
Twojego towaru, nie odrzucajg Ciebie osobiscie — jezeli nie odréz-
niasz przyjaciol, ktérzy Ci¢ odrzucaja, od klientéw, ktérzy zacho-
wujg sic w taki sam sposdb — przez caly czas spedzony w pracy be-
dziesz czula si¢ zraniona.

Poznanie siebie ulatwia zycie. Jeste§ lepiej wyposazona, zeby in-
terpretowal wydarzenia i zachowania innych oséb. Jeste§ w stanie odr6z-
ni¢ prawdziwe problemy od tych, ktére pojawiajg si¢ jedynie w T'wojej
wyobrazni. Zrozumiesz, ze ludzie odrzucajg Twoje starania, poniewaz
nie potrzebuja Twojego produktu, a nie dlatego, ze jestes zlg osoba.

Wigkszo$¢ z nas w szkole Sredniej desperacko chee by¢ ,,popularna”,
ale tylko niewielu z nas si¢ to udaje. W rezultacie czujemy si¢ zra-
nione 1 odrzucone. To, ze klient méwi ,nie”, wywoluje w nas te same
uczucia.

Mimo tego, ze czujemy si¢ tak samo, dzieje si¢ to z innego po-
wodu. Klient moze nie by¢ zainteresowany Twoimi firmowymi cze-
koladkami ze wzgledu na to, ze jest na diecie.

Intelektualnie wiemy, ze klient, ktéry odrzuca nasz towar, nie
odrzuca nas osobiScie. Jednak zrozumienie tego emocjonalnie nie jest
takie proste. Jezeli znasz siebie 1 rozumiesz, dlaczego ta konkretna
sytuacja wywoluje tak glebokie uczucie odrzucenia 1 bdlu, latwiej
jest Ci poradzic sobie z taka sytuacja.



Zobacz to, czego nie widzq inni

Biznesmen na stanowisku kierowniczym wie, czego pragna klienci,
nawet, jezeli nie s3 oni w stanie tego wyrazi¢. Dobra matka jest
w stanie wyczué, ze co§ zlego dzieje si¢ z jej dzieckiem. Uwazna
kobieta moze wywnioskowad, czy jej mgz mial dobry dzief w pracy.
Nie moze zawsze polegal na tym, co powiedzg inni. Cz¢sto nie po-
trafia powiedzieé, czego pragna, poniewaz nie znajg siebie, albo nie
zyja w zgodzie ze swoimi uczuciami.

Skad mozesz jednak wiedziel, czego chce Twoéj klient, kolega
albo malzonek, jezeli nie wiesz, czego Ty chcesz? Nie mozesz nawet
myslec o kierowaniu innymi, dopdki sama nie bedziesz w stanie
kierowac soba.

Oto pi¢é krokéw, ktdre pomoga Ci w lepszym zrozumieniu siebie:

1. Musisz pragngc poznac siebie. Wigkszos¢ ludzi nie widzi takiej
potrzeby az do czasu, kiedy co$ im si¢ stanie. Ta kosztowna lekcja
moze by¢ dla Ciebie znakiem ostrzegawczym. Po jej zakonczeniu,
przy odrobinie szcz¢Scia, przekonasz si¢, ze musisz zrozumied, co
Ci¢ powstrzymuje.

Oto przyklad. Moja znajoma, Mariann, bardzo chciala si¢ od-
chudzi¢. Zapisala si¢ na sifowni¢ 1 zaczela wlasciwie si¢ odzywiac.
Po trzech albo czterech dniach Zle si¢ poczula. Wtedy przestata éwi-
czy¢, zjadla ogromny, tlusty posilek z Johnem, a potem wybrala si¢
na film z Abby.

Mariann stwierdzila, ze chce miec lepsze zycie. Nie zdawala sobie
jednak sprawy z tego, jak bardzo byla przyzwyczajona do dawnych
nawykéw.

Dopéki tego nie zrozumie, nic si¢ nie zmieni.

2. Sama dla siebie bgdg detektywem. Bedac detektywem dla siebie
samej, odkryjesz to, kim naprawde jeste§. Tak wlasnie zrobila
Mariann.

Kiedy przyjrzala si¢ swojemu zachowaniu, zauwazyla pewng
prawidlowosé. To byla wina Johna, ze rzucila diete, kiedy tylko za-
prosil ja na obiad. Wina Abby polegala na tym, ze zaprosita ja na film,
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ktérego projekcja odbywala si¢ o tej samej godzinie, co jej lekeje tafica.
Mariann nie przyznala si¢ do tego, ze jej nowe nawyki zostaly wy-
parte przez stare.

Jezeli ciagle robisz co§, co hamuje Twoje cele, musisz dowiedzieé
si¢, co jest tego powodem. Np. jezeli w dziecinstwie kazano Ci by¢
milg dla wszystkich, mozesz rezygnowac z wlasnego dobra, byle tylko
postepowac zgodnie z tg zasada.

Ta cecha moze towarzyszyé Ci przez cale zycie. Mozesz by¢ nie-
$miala, kiedy przychodzi do wydawania rozkazéw, dyscyplinowania
pracownikéw albo podejmowania decyzji, ktéry z dwoéch potencjal-
nych projektéw wybraé.

Jak czesto doswiadczala§ wewngtrznej debaty pomi¢dzy Twoimi
emocjami 1 logika: , Tak, powinnam tak zrobi¢ ... ale nie czuj¢ si¢
dobrze, post¢pujac w ten sposdb”? I jak czesto zastanawialas sig, co
jest podlozem takiego konfliktu? Jezeli odpowiedZ brzmi ,rzadko”
albo ,,nigdy”, musisz zrobié to w tej chwili.

Dlaczego ludzie nie chca poznaé samych siebie mimo tego, ze
wiedza, jakie to jest wazne? OdpowiedZ brzmi: wickszo$¢ os6b —
przynajmniej pod wzgl¢dem emocjonalnym — nie chce si¢ do tego
przyznac. Boja si¢ tego, czego moga si¢ dowiedzie¢ o sobie. W kofcu,
kto naprawd¢ chce wiedzieé, ze moze by¢ nieSmialy albo cheiwy?

Musimy zrozumie¢ siebie, zeby zrozumie¢ innych.

Tak wigc bycie detektywem dla samej siebie moze poméc Ci ,,po-
zostaé u steru”. Kazdy z nas ma takie dni, kiedy wszystko dobrze
nam wychodzi. Musimy si¢ zatrzymaé i zastanowié si¢, dlaczego
wszystko poszlo tak dobrze. Ignorancja nie jest zaleta, jest raczej za-
grozeniem. Musimy odkryé wszystkie nasze obawy 1 wady, zeby je
pokonaé. Mozemy réwniez nauczyl si¢ czego$, co sprawi, ze sta-
niemy si¢ lepsi.

Pomysl o Twoim umysle jak o detektywie. Jezeli wystarczajgco
dlugo si¢ sobie przygladasz, odkryjesz Twojg ukryta nature. Tak do-
chodzimy do kolejnego kroku.



3. Poznaj siebie dogl¢bnie. W kazdym z nas jest pierwotny stan
samopoznania. Po prostu musimy go odnalez¢.

Kiedy$ w czasie wakacji na Florydzie bardzo zdenerwowalam si¢
na moja przyjaciotke, ktéra posypywala czerwonym pieprzem pizze,
ktérg zamowilySmy wspélnie. Ta malo znaczgca czynnosé tak mnie
zdenerwowala, ze wyszlam z restauracji.

Mimo mojego zachowania, wiedzialam, ze moja z10$¢ nie miala
nic wspdlnego z pizza, bo nawet nie bylam glodna. Musialam od-
kryé, co mnie tak naprawde¢ zdenerwowalo. Polozylam si¢ wi¢c na
fawce w ogrodzie przed restauracjg 1 wpatrywalam si¢ w gwiezdziste
zimowe niebo, rozmyslajac.

Zajclo mi to godzing, ale nareszcie znalaztam odpowiedz. Wia-
$nie zaczelam prace nad wielkim projektem. Wszyscy twierdzili, ze
bedzie on niezwykle wazny dla mojej kariery, a ja nigdy nie czulam
si¢ dobrze pracujac z tym konkretnym klientem. Przekonatam jed-
nak samg siebie, ze powinnam przyjaé to zlecenie.

Lezac na tawce 1 wpatrujac si¢ w gwiazdy, zdalam sobie sprawe
z tego, ze zdenerwowalam si¢, poniewaz w glebi ducha wiedzialam,
ze podjecie si¢ tego projektu bylo bledem. Kiedy otworzytam si¢ na
moja wewnetrzng ,szefowa”, cala moja furia znikneta. Ogarnal mnie
spokdj 1 pewnos¢.

Nastepnym razem, kiedy co§ malo istotnego wyprowadzi Cig
z rownowagi, znajdz ciche miejsce, gdzie bedziesz mogla zastanowic
si¢ nad tym, co Cig¢ tak naprawde denerwuje. Dzi¢ki temu zajrzysz
w glab siebie 1 dotrzesz do wiedzy, o jakiej istnieniu nawet nie wiedzialas.

Ten rodzaj cichej refleksji jest najszybszym sposobem na zajrzenie
do twojego wngtrza, gdzie krolujg pokdj, samos§wiadomo$¢ i intuicja.

4. Spdjrz na siebie oczami kogos innego. Czgsto inni widzg nas lepiej
niz my sami. Znajdz kogos, kto dobrze Ci¢ zna, kogos, komu rzeczy-
wiscie zalezy na T'woim dobru 1 zapytaj, jak on albo ona Cig¢ widzi.

Badz jednak ostrozna wybierajgc osobg, ktéra ma byé Twoim lu-
strem. Jezeli lustro jest p¢knigte, odbicie bedzie znieksztalcone. Oto
przyklad prawidlowego dzialania tego ,,zabiegu”.
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Kiedy Denise, dyrektor generalny jednej z firm z listy Fortune 500,
rozwodzila si¢ ze swoim pierwszym me¢zem, dyrektorem generalnym
innej firmy, stwierdzila, ze musi tak postapié, poniewaz ostatnig rzecza,
jaka chciala robi¢ po powrocie do domu, byla rozmowa o sprawach
stuzbowych. Kiedy rozpadlo si¢ jej drugie malzenstwo (tym razem
jej maz byl poeta), powiedziala, ze to dlatego, ze chcial, zeby kazda
noc spedzata w domu, a ona musiala pracowaé do pézna i cz¢sto
odbywala podréze stuzbowe.

Kiedy w rozmowach z Jan Denise narzekala na swoich eksme-
z6w, Jan odpowiadala: ,Mozesz wiedzieé, jak zarabia¢ miliony dla
Twojej firmy 1 dla siebie, ale nie masz pojecia o zyciowych partne-
rach. Nie wiesz, czego szukasz u meza, nie wiem nawet, czy w ogdle
chcesz mieé meza”.

Reakcja Denise? ,,Nie moge w to uwierzy¢. Masz racje. To oczywi-
ste, ale ja nie moglam tego wczesniej zauwazyé!”. Byla tak zaj¢ta ob-
winianiem swoich eksmezéw, ze nigdy nie pomyslala o bledach, ktére
sama popelniala jako zona.

Posiadanie przyjaciélki, ktéra moze by¢ dla nas lustrem 1 odbié
nasze prawdziwe ,ja”,; jest niezwykle pomocne. W pracy taki mentor
lub kolega jest wre¢ecz niezbedny. Sprébuj zapytaé kogo$, komu
ufasz, o Twdj styl pracy. Co podziwia ta osoba? Czy ma jakie$ suge-
stie na temat tego, co nalezy poprawic? Jej odpowiedZ moze Cig
zadziwic.

S. Bads aktorkg i regyserem. Zyj tak, jakby$ byla zaréwno aktorka,
jak i rezyserem filmu pt. Moje zycie.

Oto, co mam na mysli. Jezeli aktorka nie gra dobrze na prébach,
dyrektor zatrzymuje scen¢ 1 rozmawia z nig o tym, w jaki sposob
moze poprawil swoja gre. Potem powtarza sceng¢. Historia Lisy
pokazuje, w jaki spos6b mozna si¢ tego nauczy¢.

Lisa jest menadzerem ds. projektéw. Jej budzet wynosi trzy mi-
liony dolaréw. Dokladnie planuje swoje prezentacje 1 ¢wiczy, dopdki
nie przyswoi calego materialu. Jednak za kazdym razem, kiedy ma
przeprowadzal prezentacjg, jaka si¢. Lisa-aktorka miala problemy.



Zwrocila si¢c do swojego wewngetrznego rezysera, zeby dowiedzial
si¢, dlaczego tak jest. Kiedy tak uczynila, odkryla, ze Zrédlem jej
strachu przed przeméwieniami publicznymi byla jej gleboka cheé do
zaimponowania szefowi. Desperacko chciala, zeby uznal j3 za osobe,
ktérej nalezy si¢ awans.

Wewngetrzny rezyser powiedzial jej, zeby nie martwila si¢ o to, czy
zaimponuje szefowi: ,,Po prostu skup si¢ na przekazaniu danych”.

Prébowala nie przejmowac si¢ reakcja szefa w czasie nast¢gpnej
prezentacji, ale to nie poskutkowala, poniewaz nadal nie wiedziala
sjak przestaé sic martwic”. Jej umyst méwil jej, zeby si¢ nie przej-
mowala, ale nie potrafila zrobi¢ tego na poziomie emocjonalnym.
Byla dumna z materiatu, ktéry prezentowala i chciala by¢ rozpo-
znawalna.

Po kolejnych rozmowach ze swoim wewng¢trznym rezyserem, za-
czela wyobrazal sobie, ze jej kolejna prezentacja bedzie jej ostatnig.
Przekonywala siebie, ze odejdzie z firmy do lepszej pracy, wige reak-
cja na t¢ prezentacj¢ — ostatnig przedstawiong przed tym szefem —
nie ma znaczenia.

Poskutkowalo to wspaniale. Uzyla tego ,,zabiegu” w kilku kolej-
nych prezentacjach i wkrétce awansowala.

To, co czula Lisa, czuje wiele oséb. Jak wiele z nas popelnia ble-
dy w obecnej pracy, poniewaz skupia si¢ na tym, co si¢ stanie poz-
niej? Kazdy dzien w pracy przezywaj tak, jakby mial to by¢ Two;
ostatni dziet w tym miejscu, a zdziwisz si¢ tym, jak skupiona i pewna
siebie bedziesz!

Wiszystko zalezy od tego,
jak dobrze znasz siebie 1 innych

Poznanie siebie jest najwazniejszym zadaniem w calym Twoim zyciu.
To, jak dobrze znasz $wiat wokot siebie jest bezposrednio zwigzane
z tym, jak dobrze znasz siebie.
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3.2
Stwérz orygina[ny zyciorys,
z'czky olokrze si¢ sprzeclaé

Uta[entowany wojowniI< poc[L)ija ocuz,ia{y wroga [)ez uz‘ycia L)rom‘,
zdohywa miasta [)ez ou%Zem‘a i niszezy Ll’aje laez prowac{zenia
(:Hugotrwa{yck ({zia{aﬁ Wojennyck.

Jak juz powiedzialam, biznes to wojna, a nasi rywale sg naszymi
wrogami. Znajac liczbe 1 mozliwosci naszych wrogéw, nie mozemy
walczyé z nimi glowa w glowe. Byloby to zbyt meczace. Dlatego tez
musimy ich przechytrzy¢, kiedy tylko jest to mozliwe. Mozemy by¢
na tyle madre, ze wrog podda si¢ bez walki. Stworzenie wyjatkowego
zyciorysu jest jednym ze sposobéw, ktdry nam to zagwarantuje.

Sun Tzu dobrze o tym wiedzial. Pamigtaj, ze swoja Sztuke woyny
napisal jako zyciorys, ktéry mial mu zapewnié prac¢ w krélestwie Wu.
Slowa, ktorych uzyl, byly bardzo $miale: ,,Przywddca, ktéry wyko-
rzysta mojg strategic na pewno wygra. Ja mu bede wtedy stuzyt.
Przywdédca, ktéry nie przyjmie proponowanych przeze mnie strategii
na pewno poniesie kleske”.

Sun Tzu w swoim zyciorysie byl bardzo pewny siebie, podkreslal,
jak bardzo jest wazny, i to poskutkowalo.

Tak samo moze by¢ w Twoim przypadku. Jezeli zrozumiesz
swojg wyjatkowos$é, mozesz stworzyé nieprzecictne strategie, ktdre
nalezy nasladowad, zeby zdoby¢ przewage nad innymi.

Twoj zyciorys powinien zawieraé calg Twoja wiedzg, madrosc,
aspiracje, wizje 1 osiggniecia, ktére méwia, kim naprawdg jestes.

Nie méwie tutaj o tradycyjnym jedno- albo dwustronicowym zy-
ciorysie. Jak mozna Ci¢ uznaé za wyjatkowa, skoro Twdj zyciorys
jest taki sam jak kogo$ innego?



Taki jedno- lub dwustronicowy zyciorys jest dobry 1 potrzebny na
poszczegdlne rozmowy kwalifikacyjne. Nie méwi¢ tu jednak o zwy-
klym kawatku kartki, ktéry pokazuje si¢ potencjalnemu pracodawcy.
Moéwi¢ o tym, co towarzyszy prezentowanemu przez Ciebie kawal-
kowi papieru.

Moy zyciorys”

W 1987 r. pracowalam jako konsultantka w Portland, w Oregonie.
Jednym z moich gléwnych klientéw byly wladze stanu Oregon, ktory
szukal sposobu, zeby poméc firmom mieszczacym si¢ w Oregonie
w sprzedazy ich produktéw w Chinach. Praca sprawiala mi wiele
przyjemnosci do czasu, kiedy kto§ mniej doswiadczony zostal wybrany
do kontrolowania calych stosunkéw oregonisko-chifskich. Ku mo-
jemu niezadowoleniu, wydawalo si¢, ze osoba ta chciala wykluczy¢
mnie z pracy nad tym projektem. Kazdego dnia wracalam do domu
z placzem.

Okazuje si¢ jednak, ze im bardziej jeste$ raniona, tym wigcej si¢
uczysz. Nagle dotarto to do mnie. Dlaczego mam tak bardzo staraé
si¢ o utrzymanie tej posady jak wielka ryba w niewielkim stawie? Jezeli
jestem taka dobra jak mi si¢ wydaje, powinnam wyplynaé na ocean,
zeby to sobie udowodnic.

Poniewaz nie moglam szeSciu godzin dziennie poswigcal na
tlumaczenie kazdemu potencjalnemu klientowi jak powinien pro-
wadzi¢ interesy z Chinami — nikt by mi za to nie zaplacil — posta-
nowilam napisaé ksigzke na ten temat, ktéra moglaby by¢ réwniez
moim zyciorysem. (Pod$wiadomie moglam pozyczy¢ ten pomyst od
Sun Tzu).

Nie mialam najmniejszego pojecia, jak tworzy si¢ ksigzke, ale
dosztam do wniosku, ze najlepszym sposobem bylo rozpoczecie
pisania. Tak tez zrobilam. W rezultacie powstala moja pierwsza
ksigzka The Chinese Mind Game, ktérg sama wydatam.
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Zamierzalam wysla jg do potencjalnych klientéw. Ale zanim to
zrobitam, udostgpnitam kilka egzemplarzy i poprositam o ich recen-
zj¢. (Nigdy nie obciazaj siebie, kiedy kto§ inny moze zrobi¢ to za
Ciebie!). Mialam szczgscie. Ksigzka dostala entuzjastyczne recenzje od
»The San Francisco Chronicle”, a pézniej od brytyjskiego ,,Financial
Times”. Nagle firmy z catego $wiata zacz¢ly do mnie dzwonié, proszgc
o kopig¢ ksigzki i1 konsultacje. Agenci literaccy zaczgli pukaé do moich
drzwi, w koficu kto$ sprzedat ksigzke jednemu z gléwnych wydawcow
w Nowym Jorku. Dzi¢ki temu rozpocze¢la si¢ moja kariera pisarska.

Wyjqtkowy zyciorys wymaga tego,
zeby zajrzec w glgb swojej duszy

Stworzenie wyjatkowego zyciorysu wymaga od Ciebie tego, zeby$
zajrzala w glab Twojej duszy (poprzedni rozdzial powinien powiedzieé
Ci, jak to uczynic), aby dowiedzie¢ sig, co sprawia, ze jeste§ wyjat-
kowa. Ktére z Twoich umiejetnosci pozwalajg Ci si¢ wyr6znié?

Tylko Ty wiesz, jakie to sa umiej¢tnosci. Ale je masz. Nikt nie
patrzy na $wiat tak samo jak Ty.

Nawet jezeli jeste$ dwudziestoczterolatka i przez dwa lata pra-
cowala$ jako asystentka, masz umiej¢tnosSci. Mozesz powiedzieé
Twojemu przyszlemu pracodawcy to, co pewna mloda kobieta:
»,Najszybciej na Swiecie roznosz¢ kawe”. Jej poczucie humoru —
oraz fakt, ze byla dumna z wykonywania prac, o ktére jg poproszono
— pomogly jej w znalezieniu lepszej posady.

Jezeli juz zidentyfikowala$ przymioty / umiejetnosci / cechy
charakteru, ktére czynig Ci¢ wyjatkowa, spisz je w formie notatki,
raportu albo ksigzki — jezeli wlasnie tego potrzebujesz. Sporzadzenie
takich notatek jest wazne z dwoch powodow:

1. Nikt nie widzi tego, co jest w Tobie.

2. Nikt przez czterdzieSci godzin dziennie nie b¢dzie stuchal
Twoich genialnych pomysiow.



Dlatego musisz je pokazaé. Stwérz portfolio Twoich dawnych
projektéw, zeby pokazal je w czasie rozmowy kwalifikacyjnej, za-
lacz przyktady Twojej pracy, o ile to mozliwie. Dokladnie napisz to,
co robitas, zamiast uzywaé sléw takich, jak: ,energetyczna”; ,kom-
petentna”, ,biegla w danej dziedzinie”. Naucz si¢, jak méwic o sobie
1 0 swoich osiggnicciach. Sprzedaj si¢!

Chodzi o stworzenie wyjgtkowego zyciorysu

Nie ma niczego zlego w tradycyjnym zyciorysie. Nie opisuje on jednak
dokladnie tego, kim jeste$. Jezeli chcesz jak najlepiej wykonywac
Twoja pracg, musisz pokazaé Twoim potencjalnym pracodawcom,
jak jeste$ kreatywna 1 niezwykla. Mozesz to zrobid, zaciekawiajgc ich
Twoim zyciorysem. Pamictaj o tym, ze jest on tak samo wazny dla
Ciebie, jak i dla Twoich potencjalnych pracodawcéw.

Tekst 1 éwiczenia zawarte w tej ksigzce moga Ci poméc w odkry-
ciu siebie. Tworzac Twoéj wyjatkowy zyciorys tak naprawde sprzeda-
jesz siebie.

PRZEMYSLENIA
Juz teraz zacznij tworzy¢ Twoj wyjatkowy zyciorys! Zapisz te pomysty,
ktore kietkuja w Twoim sercu — Twoje poglady, aspiracje, dziatania —
ktérych nikt préocz Ciebie nie widziat.
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3.3
Pigé poclstaw zwycigstwa

Oto pigc zasacl Zwycigstwa:

o Ten, kio wie, kiedy walezy¢, wysrywa.

o Ten, kto wie, kiedy uzy¢ duzo, a kiedy malo oddzialsw, wygrywa.
. Ten, kto ma wsparcie we wlasnych onl(lzia{acll, wysrywa.

o Ten, kto potrali wykorzystac nadarzajaca si¢ okazje, wygrywa.

o Ten, [<to potraf{ uchronic’ si¢ przez ingerench Z\/vierzchn{l«ﬁw, wysrywa.

TaL Ln*zmi pi%é poc{stawowyck zasacl zwycigstwa ws Tao.

Kiedy Sun Tzu mial wsparcie kr6la Wu, mial wszystkie pieé zasad
pod kontrolg. Mégl §mialo podejmowac decyzje. Jak przewidzial
W tym cytacie, jego armie wygrywaly toczone przez siebie bitwy.

Mimo tego, po $mierci starego kréla i przejeciu wladzy przez jego
syna, Sun Tzu zaczal traci¢ swoja pozycje.

Nie mozna zawsze kontrolowal wszystkich wyznacznikéw zwy-
cigstwa — zachcianek Twoich pracodawcéw, kierunku, w jakim
zmierza Twoja firma, stanu przemyslu czy sytuacji ekonomiczne;.
Nawet Sun Tzu nie mégl kontrolowal czynnikéw zewngtrznych,
takich jak: Srodowisko, pogoda, klimat polityczny. Musisz jednak
probowacé przejaé kontrole nad taka iloScig z nich, nad jaka jestes$
W stanie.



Zaglebianie si¢ w siebie

Kazdg z tych zasad oméwimy osobno, zeby$ mogla lepiej zrozu-
mied, jak moga wplynaé na Twdj zwykly dzieh w pracy.

Janet, mloda bizneswoman, napisala biznesplan, ktéry zakladal
stworzenie niedrogiego dziennego spa dla pracujacych kobiet. Nie
tylko ceny mialy by¢ nizsze, ale zabiegi kosmetyczne twarzy 1 masa-
ze nie trwalyby tak dlugo, jak w tradycyjnym spa przeznaczonym dla
niepracujacych kobiet, ktére majg caly dzien na pielggnowanie swo-
ich cial.

Dyrektorowi generalnemu, Robertowi, spodobal si¢ ten pomyst
1 zasugerowal, ze Janet powinna pracowaé z architektem spoza
firmy, ktéry pomoéglby jej przeksztalcié jej wizje w rzeczywistosc.
Janet sadzila, ze praca z innymi nad udoskonaleniem jej projektu
nie bedzie zadnym problemem.

Mylifa si¢.

Zatrudnila Jona, architekta, z ktérym jej firma juz w przeszlosci
wspdlpracowala. Janet i Jon prawie ukonczyli projektowanie nowego
spa, kiedy Robert stwierdzil, ze musi si¢ bardziej zaangazowal w caly
projekt.

Po jednej krétkiej rozmowie dotarto do nich, ze Robert miat
zupelnie inng wersj¢. Janet probowala polgczyé wszystkie wersje
w jeden spdjny plan, ale jej idealny pomyst pomatu zanikal.

Zobaczmy, w ktérym miejscu popelnita blad. Poczatek jej pro-
jektu byl wspanialy. Byl zgodny z czterema zasadami: wykorzysty-
wal nadarzajgcy si¢ okazje — potrzebe spa, z ktérego moglyby ko-
rzysta pracujace kobiety. Pomingla jednak druga zasad¢ Sun Tzu,
ktéra m6éwi o zapewnieniu sobie zwycigstwa. Nie miala wystarczaja-
cej kontroli nad iloScig oddzialow, ktére mialy zostaé wykorzystane.
Jak to uj¢la Janet: ,W kuchni bylo zbyt wiele kucharek”.

Mysle, ze mozesz odnie$¢ si¢ do historii Janet. Jezeli w projekt
zaangazowanych jest zbyt wiele oséb, ich dobre intencje wywoluja
wigcej zametu niz si¢ to pozornie moze wydawal. Jednak nie
zawsze bedziesz miec kontrole nad tym, ile os6b zaangazowanych
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jest w Twdj projekt. Co wigc powinna$ zrobil, kiedy znajdziesz si¢
na miejscu Janet? Zapamictaj pierwszg zasade: ,, Ten, kto wie, kiedy
walczy¢, wygrywa”.

Poniewaz Janet ma podpisany kontrakt ze swoja firma, walka nie
wchodzi w gre. Musi zrobié to, czego chce od niej szef, nawet, jezeli
na nig spadnie cala wina za to, ze spa okaze si¢ niewypalem. Jedyna
rzeczg, ktérg moze zrobié, jest podgzanie za ogdlng wizja
1 nadzieja na to, ze w przyszlosci nie popelni tego samego bl¢du.

Prébowala wykorzystaé czwartg zasadg: ,, Ten, kto potrafi wyko-
rzysta¢ nadarzajaca si¢ okazje, wygrywa”.

Wiedzgc o tym, ze ostatnie stowo nie b¢dzie nalezalo do niej, Janet
probowala wlaczy¢ najlepsze pomysly innych do swojego projektu,
poszerzajac swoja wizj¢ 1 majac nadziej¢, ze nastgpnym razem be-
dzie lepie;.

W taki sposéb dochodzimy do znaczenia ostatniej zasady: ,, Ten,
kto potrafi uchronic si¢ przez ingerencjg zwierzchnikéw, wygrywa”.

Nastepnym razem, kiedy bedzie to mozliwe, Janet musi walczyé
na poczatku, zeby zdoby¢ zgode na jej wizje projektu. Bedzie ko-
nieczne, zeby jej szef wyrazil na to zgode jeszcze przed rozpoczeciem
pracy. Jezeli nie dostanie takiej zgody, bedzie musiala jeszcze raz
przemysleé, czy chee by¢ zaangazowana w to przedsigwziccie.

Jak mozesz zdoby¢ sil¢ przebicia, ktéra zagwarantuje Ci, ze
Twoja wizja stanie si¢ rzeczywistoScia? Pamigtaj o trzeciej zasadzie:
» I'en, kto ma wsparcie we wlasnych oddzialach, wygrywa”.

W przypadku Janet jej firma chciala, zeby spa odnioslo finanso-
wy sukces. Jezeli potrafilaby przekonaé innych, ze jej plan ma
szansg si¢ udac, moglaby dosta¢ wsparcie, ktorego potrzebowata.

Janet wiedziala, ze jest to odpowiednia pora na zbudowanie
tego wyjatkowego, niedrogiego spa dla pracujacych kobiet. Badania,
ktore przeprowadzila, potwierdzily, ze jest takie zapotrzebowanie na
rynku. Poniewaz czasami szansa rzeczywiscie nie puka do drzwi
dwa razy, kobieta nie moze teraz traci¢ czasu na walki z Robertem.
Musi sprawnie dzialaé, zeby najlepsze pomysly Roberta i Jona po-
wigzac z wlasng wizja.



Zasady

Mozliwe, ze nie zawsze bedziesz mogla kontrolowaé wszystkie pigé
zasad, cho¢ Sun Tzu na poczatku moégl. Jezeli jeste$ panig kilku
z nich, masz duze szanse na zwycigstwo.

PRZEMYSLENIA
Ten, kto potrafi wykorzystac nadarzajqcq sie okazje, wygrywa.

PRZYKLAD
Cel dtugoterminowy: opublikowa¢ prace.

Plan dziatania: Nie pomoze Ci wystanie Twojego rekopisu do dziesieciu
Twoich ulubionych autoréw z btaganiem o ich pomoc. Dlaczego ma on
by¢ dla nich tak wazny? Jezeli naprawde chcesz pomocy, najpierw napisz
do autora, ktérego podziwiasz i wyjasnij mu, ze pomozesz mu wypro-
mowac ksiazke w Twoim miescie przez skontaktowanie go z ksiegarzami,
miejscowymi stowarzyszeniami, przedstawicielami izby handlowe;j, lo-
kalnymi firmami i poprowadzenie grupy dyskusyjnej albo zatozenie klubu
czytelnika jego ksiazek. Pilnuj, zeby autor albo autorka byli poinformowani
o Twoich dynamicznych dziataniach. Wtedy zdobedziesz zaufanie i uznanie
autora. W tym momencie posuwasz sie o krok do przodu i jedna noga
wchodzisz do przemystu ksiegarskiego.

Cel dtugoterminowy:

Plan dziatania:
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