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JAK UZYWAC
PODSTAWOWEGO SEKRETU
DO WYWIERANIA
WPLYWU NA LUDZI

Piszac to, znalazlem w gazetach dwie historie, ktére na pozoér
nie sg ze soba powiazane. Jedna z nich opisywata przypadek
mezczyzny, ktory udusit kobiete, poniewaz ta zasneta, kiedy on
proébowat z nig rozmawia¢. Druga historia opisywala przypadek
17-letniego chtopca, ktory wraz z dwoma towarzyszami obrabowat
stacje obstugi. Chlopak cierpial na tytozgryz i przyznal, ze tak
naprawde nie chciat dokona¢ napadu, ale przez caly czas byt
obiektem zartéw innych chfopcéw i chcial jedynie udowodnic im,
ze jest ,mezczyzng”.

Kazda z tych historii pokazuje, jak dalece potrafi posuna¢ sie
czlowiek, prébujac chroni¢ zranione ego. Mozna zrani¢ czlowieka
fizycznie, mozna ukras¢ co$, co do niego nalezy, mozna wyrzadzi¢
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mu krzywde na wiele r6znych sposob6w oraz nie ponie$s¢ w zwigz-
ku z tym zadnych konsekwencji. Jednakze niewybaczalnym grze-
chem w kontaktach miedzyludzkich jest urazenie drugiej osoby
w sferze jej ego. W chwili, kiedy umniejszasz godnos$¢ drugiej
osoby, mozesz spodziewac sie problemow.

Ze wzgledu na to, ze ludzkie ego jest czyms$ niezwykle cen-
nym dla jego wlasciciela, i ze wzgledu na to, ze dana osoba jest
sktonna do podjecia radykalnych krokéw, aby zwalczac to, co
uznaje za zagrozenie dla swojego ego, stowo egotyzm zaczelto
budzi¢ negatywne skojarzenia.

Przyjrzyjmy sie drugiej stronie egotyzmu

Jesli egotyzm moze popychaé ludzi do podejmowania nieroz-
sadnych, irracjonalnych oraz destruktywnych dziatan, moze
réowniez powodowac, ze ludzie zachowujg si¢ w sposob szlachetny
i bohaterski.

Zastanowmy sig, czym tak naprawde jest egotyzm?

Edward Bok, znany wydawca i filantrop, powiedzial, ze to,
co ludzie nazywaja ego i pycha, jest tak naprawde ,,iskrg boza”
zaszczepiong w czlowieku, i dodal, ze jedynie te kobiety i ci mez-
czyzni, ktérzy ,wskrzesili w sobie te iskre bozg”, byli w stanie
dokonywac¢ wielkich rzeczy.

Bez wzgledu na to, czy pragniesz nazwac to cos$ ,Judzka godno-
Scig”, ,,osobowoscig” lub czyms jeszcze innym, w sercu kazdego
mezczyzny i kazdej kobiety istnieje cos, co jest wazne i wymaga
szacunku. Kazdy czlowiek jest wyjatkowy, jest indywidualng
jednostka i jednym z najwiekszych pragnien kazdego cztowieka
jest zachowanie tej niepowtarzalnosci oraz chronienie jej przed
wrogami.
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Z tego wlasnie wzgledu nie mozna traktowaé ludzi jak maszyn,
numeréw w rejestrze lub jako ,,masy” i nie ponosi¢ w zwiazku
z tym zadnych konsekwencji. Kazda préba pozbawienia ludzi
ich niepowtarzalnej wartosci konczyla sie niepowodzeniem. Ta
wartos$¢ jest silniejsza niz armie i obozy wiezienne. To co$ oka-
zalo sie¢ silniejsze niz panowie feudalni, ktérzy prébowali spro-
wadzi¢ ludzi do roli niewolnikéw. Ta niepowtarzalna wartos¢
okazala sie potezniejsza niz armie Hitlera. To wilasnie ta war-
to$¢ pozwolita nam sta¢ sie ,krajem wolnosci”; to wlasnie ona
kryje sie za Deklaracja Niepodlegtosci — jesli dokladnie prze-
czytasz tekst tej deklaracji, przekonasz sig, ze tak naprawde
chodzi o niepodlegtos¢ kazdej jednostki. Wspomniany dokument
czerpie swa site nie z faktu, ze zapewnia pewne prawa pewnym
grupom ludzi, ale ze gwarantuje pewne niezbywalne prawa
,wszystkim ludziom”.

Warto réwniez zauwazy¢, ze Deklaracja Niepodleglosci pod-
kresla warto$¢ kazdego czlowieka, ktéra jest darem od Boga, a nie
czyms, co stworzyt sam cztowiek. ,,Uwazamy nastepujace praw-
dy za oczywiste (...), ze Stworca obdarzy! ich (wszystkich ludzi
— przyp. ttum.) pewnymi nienaruszalnymi prawami”.

Niniejsza ksigzka nie jest pozycja o tematyce religijnej. Jed-
nakze w ostatecznej analizie nie mozna oddzieli¢ religii od relacji
migdzyludzkich. Dopdki nie uwierzysz, ze istnieje Stworca, ktory
obdarzyl ludzi nienaruszalnymi prawami i nadat kazdemu czto-
wiekowi wrodzong wartos$¢, nie bedziesz mogt w pelni uwierzyc
w ludzi. KomuniSci twierdza, ze nie ma Boga; z tego wzgledu
ludzie réwniez nie sg dla nich wazni. Indywidualna jednostka
nie liczy si¢ dla komunisty.
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Henry Kaiser' powiedziat kiedys, ze cztowiek jest w stanie
automatycznie nawigza¢ dobre stosunki z innymi ludzmi, jesli
bedzie pamietal o tym, ze kazda jednostka ludzka jest wazna,
poniewaz jest dzieckiem Boga.

To réwniez jedyne, prawdziwe zrodto samooceny. Kobieta lub
mezczyzna, ktorzy sa swiadomi tego, iz sg ,,kim$”, nie ze wzgle-
du na to, co udalo im sie osiagnaé, lub ze wzgledu na to, jak do-
brze poradzili sobie w danej sytuacji, ale ze wzgledu na taske
Boga, ktéry obdarzyt ich pewng wewnetrzng, wrodzong warto-
$cia, potrafig rozwina¢ zdrowa samoocene. Kobieta lub mezczyzna,
ktorzy nie sg tego Swiadomi, probuja dodaé sobie znaczenia, zara-
biajac pienigdze, siegajac po wladze, zamieszczajac swoje na-
zwisko w gazecie i na wiele innych sposobéw. Tego typu czlowiek
nie tylko jest kim$, kogo powszechnie uznajemy za ,,egotyka”,
w najbardziej negatywnym znaczeniu tego stowa, ale jego ciagly
i niezaspokojony gtéd podwyzszenia wlasnej samooceny staje
sie czyms, co jest przyczyng wiekszosci problem6éw na $wiecie.

Wszyscy jesteSmy egotykami: cztery fakty z zycia

Jesli pragniesz radzi¢ sobie z ludzmi, bez wzgledu na to, czy sg to
dzieci, zony, me¢zowie, sasiedzi, szefowie, pracownicy lub skazani,
bytoby dobrze, aby$ zapamietat doktadnie podane nizej zasady,
a nastepnie kierowat sie¢ nimi:

1. Kazdy z nas jest egotykiem.

2. Kazdy z nas ze wszystkiego na §wiecie najbardziej
interesuje si¢ samym soba.

! Henry John Kaiser (1882 — 1967) amerykanski przedsiebiorca,
ktory przyczynit si¢ do rozwoju przemystu stoczniowego w Stanach
Zjednoczonych. — przyp. ttum.
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3. Kazda osoba, ktérg spotykasz, pragnie czué sie¢ wazna,
pragnie ,,mie¢ jakas warto$c”.

4. W kazdej osobie jest pragnienie aprobaty ze strony innych
ludzi, dzieki czemu bedzie mogla zaakceptowac sama
siebie.

Kazdy z nas odczuwa glod ego. Dopiero, kiedy tego rodzaju
gtod zostaje cho¢ w czesci zaspokojony, potrafimy ,,zapomnie¢
0 sobie”, odwroci¢ uwage od samych siebie oraz skupi¢ jg na
czym$ innym. Jedynie osoba, ktéra polubila siebie, potrafi by¢
zyczliwa i przyjazna w stosunku do innych.

Co sprawia, ze ludzie mysla tylko o sobie

i staja sie zarozumiali?

Kiedys uwazaliSmy, ze problem osoby bedacej egotykiem polega
na tym, ze ma ona wygoérowane mniemanie o sobie, zbyt wysoka
samoocene oraz ze jeSli tego typu osoba mysli jedynie o sobie,
powinna przesta¢ zachowywac si¢ w podobny sposéb, a wtedy
zostanie ,wyleczona”. Nawet starsi psychologowie akademiccy
uwazali, ze egotyk to ktos, kto ma wysokie mniemanie o sobie,
i z tego wzgledu spos6b radzenia sobie z nim polegat na tym, aby
go ,,zdemaskowac” lub ,,umniejszy¢” i ,,pozbawic¢ odrobiny za-
rozumialstwa”. Setki lat temu spoleczenstwo stosowalo podob-
ne metody, probujac radzi¢ sobie z przestepcami. Nawet w dzisiej-
szych czasach wiele os6b probuje wykorzystywa¢ podobne
metody w radzeniu sobie z innymi ludzmi bedgcymi ich przeci-
wienstwem oraz z ludzmi, z ktérymi trudno jest si¢ porozumiec.
Jednakze, podobne dzialania nigdy nie przynosity rezultatow. Je-
dynym skutkiem, jaki udato sie osiggna¢, stosujac podobne me-
tody, bylo wzbudzenie w innych ludziach wiekszej wrogosci oraz
sprawienie, ze ich ego stawalo sie coraz bardziej wrazliwe.
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Istnieje jeden prosty powdd, dla ktérego tego typu metody
nie sg skuteczne. Dzigki pracy psychologéw klinicznych, ktérzy
badali przypadki autentycznych oséb (nie przypadki teoretyczne),
bez watpienia wiadomo juz, ze skupiona na sobie, egoistyczna
osoba nie ma zbyt wysokiej samooceny, ale w jej przypadku ta
samoocena jest zbyt niska.

Jesli pozostajesz w dobrych stosunkach ze sobg samym, po-
zostajesz w dobrych stosunkach z innymi. Bonaro Overstreet
stwierdzita nawet, ze kazdy pojedynczy przypadek, kiedy czto-
wiek pozostaje w konflikcie ze sobg samym oraz z innymi ludzmi,
jest tak naprawde zwigzany z brakiem odpowiedniej samooceny
i wyleczenie w kazdym przypadku polega na odzyskaniu tej sa-
mooceny. Kiedy dana osoba zaczyna bardziej lubi¢ samg siebie,
jest zdolna do tego, aby darzy¢ wigksza sympatig innych ludzi.
Kiedy tego typu osobie udaje si¢ pogodzi¢ z bolesnym brakiem
zadowolenia z siebie, staje si¢ ona mniej krytyczna w stosunku
do innych oraz bardziej tolerancyjna.

Psychologowie kliniczni i eksperymentalni po przestudiowaniu
tysiecy przypadkow autentycznych osob, cierpigcych na rézne-
go rodzaju problemy, doszli do wniosku, ze gtoéd ego jest czyms$
powszechnym i tak naturalnym jak gtéd jedzenia. Co wiecej, za-
spokojenie glodu ego pelni takg sama role co dostarczanie orga-
nizmowi pozywienia — w obu przypadkach chodzi o instynkt sa-
mozachowawczy. Organizm potrzebuje pozywienia do tego, aby
przetrwac. Ego lub inaczej wyjatkowos¢ kazdej osoby domaga
sie szacunku, aprobaty oraz poczucia dokonania czego$ waznego.

Wyglodniale ego to zte ego. Poréwnanie ego do zotadka to
dobra metoda, aby wyjasni¢, dlaczego ludzie dziatajg w okreslony
sposOb. Czlowiek, ktory zjada trzy duze positki w ciggu dnia, nie
mySli o swoim zotadku. Jesli jednak ten sam czlowiek zostanie
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pozbawiony jedzenia na dzien lub dwa i zacznie odczuwaé praw-
dziwy gtdd, bedzie sprawial wrazenie, jakby dochodzilo do zmian
w obrebie jego osobowosci. Z zyczliwej, radosnej i mitej osoby
moze zamieni¢ si¢ w kogos kaprysnego i ordynarnego. Osoba ta
staje sie bardziej krytyczna. Nic nie sprawia jej rado$ci. Nie-
uprzejmie odnosi si¢ do innych ludzi. Nie pomoga w tym przy-
padku zyczliwi przyjaciele, ktorzy przyjda i powiedza tej osobie,
ze jej problem polega na tym, iz jest $wiadoma istnienia wlasnego
zotadka oraz ze musi przestaé o nim mysleC. Nie pomoze jej row-
niez sugestia, ze powinna mysle¢ wiecej o innych, a mniej o sobie.
Istnieje jedyny spos6b na to, aby czlowiek ten przestal skupiaé
sie¢ myslami na swoim zotadku i sposobem tym jest zaspokojenie
naturalnej potrzeby przetrwania. Natura obdarzyta kazde zywe
stworzenie instynktem, ktéry moéowi: , TY i twoje podstawowe
potrzeby sg najwazniejsze”. Krotko mowiac, czlowiek musi jes¢
i dba¢ o zaspokojenie podstawowych potrzeb, a dopiero potem
moze skupi¢ uwage na czyms$ innym.

Podobna sytuacja ma miejsce w przypadku osoby, ktora jest
skupiona na sobie. Natura wymaga, aby zdrowa, niezaburzona
i normalna osobowos¢ doSwiadczala samoakceptacji oraz apro-
baty. Niezbyt dobrym pomystem jest krytykowanie egocentryczne;j
osoby i sugerowanie jej, aby przestata mysle¢ o sobie. Tego typu
czlowiek moze przesta¢ myslec¢ o ,,sobie” dopiero wtedy, gdy jego
gtod ego zostaje zaspokojony. Dopiero wtedy osoba ta bedzie
tak naprawde mogta przesta¢ myslec o sobie i skupi¢ sie na pra-
cy oraz na innych ludziach i ich potrzebach.
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Niska Samoocena Oznacza Klétnie i Klopoty

Kiedy czlowiek ma wysoka samooceng, z fatwoscia przychodzi
mu porozumiewanie si¢ z innymi. Ludzie majacy wysoka samo-
oceng sa radosni, zyczliwi, tolerancyjni, sg otwarci na pomysly in-
nych. Osoby te zajely si¢ w pierwszej kolejnosci zaspokojeniem
swoich podstawowych potrzeb — teraz sg gotowe na to, aby my-
Sle¢ o potrzebach innych ludzi. Osobowos¢ kazdej z tych oséb
jest na tyle silna i czujg si¢ na tyle pewne siebie, ze moga sobie
pozwoli¢ na podjecie ryzyka. Moga sobie pozwoli¢ na to, aby
czasem nie mieC racji. Moga przyznaé si¢ do tego, ze popetnity
btad. Tacy ludzie mogg by¢ nawet krytykowani, ich osiggniecia
umniejszane, a i tak nie beda si¢ tym przejmowaly, poniewaz tego
rodzaju dziatania powodujg niewielki uszczerbek na ich samo-
ocenie, ktorej zostalo jeszcze bardzo wiele.

Powszechnie znanym faktem jest to, ze tatwiej poradzic¢ so-
bie z kim§ postawionym wysoko niz z jakas ,,plotka”. Oto historia
pewnego szeregowego, ktéry w czasie I wojny Swiatowe]j krzyk-
nal: ,Zgas te cholerng zapalke” i odkryt ku swemu zmartwieniu,
ze 0sobg, do ktorej si¢ zwrdcit, byt generat ,,Czarny Jack” Pershing.
Kiedy szeregowy probowal wyjakac przeprosiny, general Pers-
hing poklepal go po plecach i powiedziatl: ,W porzadku synu;
ciesz sie, ze nie jestem podporucznikiem”.

Uwaga szeregowego nie stanowita zagrozenia dla statusu ge-
nerala.

Musisz sam sig ponizy¢, aby stac sig kims mniej znaczgcym.
Kiedy samoocena staje sie niska, szybko pojawiajg sie¢ ki6tnie
i ktopoty. Kiedy samoocena staje si¢ dos¢ niska, niemal wszystko
staje si¢ dla niej zagrozeniem. To wlasnie miato miejsce w przy-
padku mezczyzny, ktéry udusit kobiete, ktora zasneta, podczas
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gdy on do niej méwit. Gdyby jego samoocena byta dos¢ wysoka,
reakcja kobiety nie przybrataby w jego oczach takich proporcji.
Gdyby 17-letni chiopiec mial do§¢ wysokg samooceng, nie mu-
sialby dokona¢ napadu na stacje obstugi po to tylko, aby udo-
wodni¢ swoim kolegom, ze ,jest mezczyzng”.

Dla osoby majacej niskg samoocene nawet petne krytyki spoj-
rzenie lub jedno niezbyt mite stowo moze przybrac¢ rozmiar kleski.
Tak zwane ,wrazliwe dusze”, ktére dostrzegajg jakis , przytyk”
lub podwoéjne znaczenie, nawet w najbardziej niewinnej uwadze
cierpig na niskg samoocene. Ludzie, ktérzy lubig sie chwali¢, lubig
sie popisywac oraz ci w typie ,zabijaki”, rowniez cierpig z po-
wodu niskiej samooceny.

Jak zrozumiec tyrana. Nawet arogancka osoba, ktéra probuje
,pokaza¢ Ci Twoje miejsce” lub sprawic, aby$ poczut sie jak ktos
gorszy, ma tak naprawde bardzo niska samoocene. Mozesz zro-
zumie¢ zachowanie takiej osoby, jesli weZmiesz pod uwage dwie
kwestie: po pierwsze, taki czlowiek pragnie za wszelkg cene
podnie$¢ wiasng samooceng i probuje Cie w tym celu ponizy¢, po
drugie czlowiek ten bardzo sie¢ boi. Jego samoocena utrzymuje
sie na tak niskim poziomie, iz jest Swiadomy tego, ze chocby jeden
atak z Twojej strony moze ja calg zniszczyé. Chociaz tego typu
czlowiek nie wie, czy na pewno pragniesz zakpic z jego osoby,
nie moze pozwoli¢ sobie na podjecie ryzyka. Nie moze pozwolié
sobie na rozmowe z Tobg jak réwny z réwnym, bez przyjecia
postawy defensywnej, poniewaz ryzyko jest zbyt wielkie. Jedyna
bezpieczng strategia dzialania jest pokazanie Ci Twojego miejsca,
zanim Ty sprébujesz pokaza¢ mu, gdzie znajduje sie jego miej-
sce, przy czym w jego wyobrazni miejsce to zajmuje niskg pozycje
w hierarchii.
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Zrozumienie powodéw, dla ktoérych osoby z niskg samooce-
nadzialajg w okreslony sposob, pomoze Ci wypracowac strategie
radzenia sobie z nimi.

Jesli juz wiesz, ze niska samoocena powoduje kidtnie i klopoty,
nie bedziesz pogarszal problemu, proébujac ponizy¢ takich ludzi
nawet bardziej. Unikniesz w ten sposéb sarkastycznych, cietych
uwag. Nie probuj pokonywac ich w dyskusji, poniewaz ,,wygry-
wajac” kit6tnie, sprawisz, ze obnizy sie poziom samooceny tych
ludzi oraz doprowadzisz do tego, ze trudniej niz dotychczas bedzie
mozna sie¢ z nimi porozumie¢. Dobrze znane powiedzenie, za
ktérym stoja reguly psychologii, brzmi: ,Wygrywajac sprzeczke,
nic nie sprzedasz”.

Jak zmieni¢ lwa w owieczke

Istnieje jeden skuteczny spos6b radzenia sobie z osobami spra-
wiajacymi ktopoty:

Pomoéz komus, a bardziej siebie polubi

Nakarm jego wygltodniate ego, a zobaczysz, ze przestanie na
Ciebie ,,warcze¢” oraz przestanie by¢ dla Ciebie nieuprzejmy.

Pamigtaj o tym, ze gtodny pies to zly pies. Dobrze karmione
psy rzadko prébuja walczy¢ i dawniej psy szkolone do walki byly
gltodzone przez dzien lub dwa przed walka po to, aby staly sie
agresywne. Ten sekret udanych relacji miedzyludzkich spraw-
dza sie nie tylko w przypadku osob sprawiajacych kiopoty, ale
rowniez w przypadku zwyklych ludzi. Kazdy bedzie bardziej ugo-
dowy, okaze wiecej zrozumienia i checi do wspolpracy, jesli na-
karmisz jego ego, jednak nie nieszczerymi pochlebstwami, ale
autentycznymi komplementami i prawdziwymi pochwatami.
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Sprobuj poszuka¢ drobnych szczegétow, ktore mozesz kom-
plementowac u innych. Szukaj dobrych cech u tych, z ktérymi
sie zadajesz, cech, za ktére bedziesz mogt ich pochwalié. Wyréb
sobie zwyczaj wyglaszania przynajmniej pieciu szczerych kom-
plementéw dziennie i obserwuj, jak bardzo poprawig sie Twoje
relacje z innymi.

W czesci drugiej niniejszej ksigzki zajmiemy si¢ konkretnymi
przyktadami tego, w jaki spos6b mozesz zastosowac te zasade
w sytuacjach dnia codziennego. Jednak nie powiniene$ czekac na
takie szczegotowe informacje. Zréb to teraz i obmysl wiasne spo-
soby POMAGANIA INNYM W TYM, ABY ZACZELI BARDZIE]
LUBIC SAMYCH SIEBIE. Oczywiscie nie powinienes stosowaé
tej wiedzy w sposéb protekcjonalny i okazujacy wyzszosc. Jesli tak
postapisz, zostaniesz szybko przejrzany, a Twoje przeswiadcze-
nie o wlasnej wyzszosci tylko wzmocni antagonizmy.

Pamigtaj o pierwszym prawie relacji miedzyludzkich, czytajac
pozostatg czes¢ ksigzki. Zobaczysz, ze znajduje zastosowanie
w wielu opisanych dalej przypadkach i pomoze Ci zrozumiec,
dlaczego zaprezentowane metody dzialaja.

Pierwsze Prawo Relacji Miedzyludzkich mozna podsumowac
tak: ,Ludzie dziataja lub powstrzymuja sie od dziatan w duzej
mierze po to, aby wzmocnic¢ wlasne ego”. Kiedy probujesz prze-
kona¢ kogo$, aby postapit w okreslony sposéb, a logika i rozsa-
dek zawodza, sprobuj podaé powdd, ktéry wzmocni jego ego.
Czesto mowi si¢ nam, ze powinniSmy ,,odwolywac si¢ do roz-
sadku” i méwi¢ dzieciom ,badz rozsadny”. Jednak, kiedy przy-
chodzi do przekonania kogo$ do tego, aby postapit w okreslony
sposOb, ,,rozsagdny powod” to taki, ktory wzmocni jego ego.
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Ta sama zasada dziata wobec dzieci i wobec kroléw

Sprawdza sie wobec zon, jak réwniez mezow, dzieci, kelnerek,
recepcjonistéw hotelowych, a nawet krélow.

Kiedy general Oglethorpe chcial uzyska¢ od kréla Anglii ze-
zwolenie na zatozenie kolonii w Nowym Swiecie, przez wiele
tygodni probowal przekonac go do tego za pomoca r6znego ro-
dzaju ,logicznych argumentéw”. Krol nie byt jednak zaintere-
sowany. Oglethorpe odwotywal si¢ do humanitaryzmu i uzywat
wszelkich innych ,rozsadnych” przestanek. Krél pozostawal nie-
poruszony. Wreszcie zdecydowal sie zmienié strategie. W czasie
kolejnej audiencji Oglethorpe sprobowat sprzedac¢ pomyst, ze zato-
zenie kolonii angielskiej w Nowym Swiecie byloby wspaniata
rzecza, a ile chwaly przyniostoby zatkniecie angielskiej flagi nad
nowym terytorium.

,Ale my juz mamy kolonie w Nowym Swiecie” — powie-
dziat Krol.

,,Jo prawda Sir — odpowiedzial Oglethorpe — ale zadna z nich
nie zostala nazwana imieniem Waszej Wysokosci”.

Krél wyprostowal sie i dostrzegt stuszno$¢ argumentu. Nie
tylko udzielit zezwolenia na zalozenie nowej kolonii o nazwie Geo-
rgia, ale takze sfinansowat cate przedsiewziecie, a nawet pomogt
zasiedli¢ kolonie wiezniami skazanymi za dtugi wobec Korony.

Daj drugiemu cztowiekowi osobisty powéd, aby Ci pomagt
Nie tak dawno przebywalem w miescie na potudniu, biorac udziat
w ogoblnokrajowej konwencji. Nieoczekiwanie sprawy potoczyly
sie tak, ze bytem zmuszony zosta¢ tam na noc. Udatem sie¢ do ho-
telu, w ktérym sie wczesniej zatrzymywalem i przecisngtem wsrod
ttumu ludzi oblegajacych biurko recepcjonisty, prébujacych do-
sta¢ pokoije.
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,INo c0z, Les — powiedzial przepraszajgco recepcjonista.
— Powiniene$ byt powiedzie¢ nam wczesdniej, ze przyjedziesz.
Obawiam si¢, ze w obecnych okolicznosciach nie moge nic dla
Ciebie zrobic”.

»,Wyglada na to, ze mamy problem — odpowiedzialem. — Ale
jesli w tym mieScie jest pracownik hotelu, ktory potrafi znalezé
dla mnie pokdj, to jestes nim Ty. Jesli Ty nie dasz rady, to nie
ma sensu szukac dalej i po prostu przespie sie¢ w parku”.

,INo tak — powiedzial. — Sam nie wiem, ale jesli zaczekasz
jakies 30 minut, sprébuje wymysli¢ jakie$ rozwigzanie”.

Okazalo sig, ze przypomnial sobie, ze dostepny jest jeszcze
maly, luksusowo umeblowany salon, zwykle uzywany przy nie-
formalnych konferencjach, ktéry tatwo mozna zamieni¢ na sypial-
nie z tazienka poprzez wstawienie t6zka. Ja mialem pokéj, a on
poczucie sukcesu i wzmocnione ego — udowodnit sobie i mnie,
ze ,,jesli ktokolwiek potrafi, to wtasnie on”.

Esencja rozdziatu 2.
1. Wszyscy jesteSmy egotykami.

2. Wszyscy jesteSmy bardziej zainteresowani soba niz czymkolwiek
innym na Swiecie.

Kazdy chce si¢ czu¢ waznym i co$ znaczy¢.
W kazdym cztowieku tkwi gtéd uznania.

Glodne ego to zle ego.

o o P W

Popraw samoocene drugiej osoby, a stanie si¢ ona bardziej
przyjazna i fatwiejsza do polubienia.

7. Jezus powiedzial: ,Mituj blizniego swego jak siebie samego”.
Obecnie psychologowie méwia nam, ze jesli nie kochasz siebie
samego w takim sensie, ze masz wysoka samoocene i szacunek
do siebie, nie sa mozliwe przyjazne uczucia wobec innych ludzi.
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8. Pamietaj zasade Niska Samoocena Oznacza Kiétnie i Kiopoty.

9. Poméz innemu polubié siebie samego, a okaze sie, ze tatwiej sie
z nim dogadac¢.

10. Ludzie dzialaja lub powstrzymuja sie od dziataih w duzej mierze
po to, aby wzmocni¢ wlasne ego.

48



