- l'|_1"..1'--1 -, e, ;
kslegarnia Internetowa

pare

IDZ DO:

Spis tresci
Przyktadowy rozdziat

KATALOG KSIAZEK:

Katalog online
Zamow drukowany
katalog

CENNIK T INFORMACIJE:

Zamow informacje
0 nowosciach
Zamow cennik

CZYTELNIA:

Fragmenty ksigzek
online

Do koszyka n

Do przechowalni

Promocja

A

Onepress.pl Helion SA

ul. Kosciuszki 1c

44-100 Gliwice

tel. (32) 230 98 63

e-mail: onepress@onepress.pl
redakcja: redakcjawww@onepress.pl
informacje: o ksiegarni onepress.pl

ksiazki business

DAJ SIE POZNAC

OD NAJLEPSZEJ STRONY.
KROTKI KURS
AUTOPROMOCJI | LANSU

Autor: Peggy Klaus

Ttumaczenie: Marta Czub

ISBN: 978-83-246-2201-6

Tytut oryginatu: Brag! The art of tooting your
own horn without blowing it

Format: A5, stron: 240

poznac

od najlepszej strony

Twaj osohisty PR

 Wzbudzanie zainteresowania, ekscytacji i podziwu wobec wtasnej osoby
 Stosowanie chwytliwych technik komunikacyjnych

* Wykorzystywanie nowoczesnych technologii w autopromocji

e Czerpanie korzy$ci z pozytywnego szumu wokdt Ciebie

Zacznij sie chwalic... Jesli sam nie zaczniesz mowic za siebie, kto to zrobi?
,Financial Times”

Jesli nie JA, to KT0?!

Zapewne znasz ten zart, w ktérym szczur skarzy sie chomikowi na swdj los,
narzekajac, ze cho¢ obaj sa tak do siebie podobni, chomika ludzie uwielbiaja,

a szczura z uporem tepia. Odpowiedzia chomika jest celne spostrzezenie: ,,Problem
w tym, chtopie, ze masz kiepski PR!”.

A Ty, czy réwniez czujesz sie niedoceniony i zauwazasz, ze otaczajq Cie ludzie,

ktdrzy wcale nie sg od Ciebie inteligentniejsi, zdolniejsi czy bardziej urodziwi, a jednak
to wiasnie oni awansuja w pracy, maja wigksze powodzenie u ptci przeciwnej i budza
powszechng sympatig? Jesli w tej miniankiecie na wszystkie pytania odpowiedziate$
twierdzaco, mamy dla Ciebie propozycje nie do odrzucenia. Sprawdz, jak radza sobie
z tym zagadnieniem zawodowcy, i zacznij wreszcie stosowaé niezawodne techniki
autopromocji.

Odrzu¢ fatszywa skromnosc¢ i pokaz, ile jeste$ wart! Chwalenie sie wtasnymi
osiagnieciami i zaletami to zaden grzech. Dowiedz sie, jak przyciagac¢ uwage innych
w sposdb dyskretny, lecz zniewalajacy. Naucz sie nawigzywac trwatg wiez z ludzmi
i roztacza¢ wokot siebie zarazliwa energie, sprawiajac wrazenie osoby, ktdra jest pewna
tego, co osiagneta i dokad zmierza. Jesli sam nie zainwestujesz w promowanie siebie,
nikt Cie w tym nie wyreczy!
Ta ksiazka pozwoli Ci uzmystowi¢ sobie, ze chwalenie sie jest niezbednym narzedziem
przetrwania.
Harry Kavros,
zastepca dziekana w Columbia Law School

Przekonujacy styl pisania Klaus i autentyczny ton wypowiedzi wraz z zaczerpnigtymi
7 Zycia anegdotami pokazujg transformacje, jaka moze sie dokonac w zyciu
zawodowym dzieki skutecznemu chwaleniu sie.

,Publishers Weekly”
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ROZDZIAL 1.

Mity o autopromocji,
ktore nie dajg nam zy¢

Nie przechwalasz sig, jesli rzeczywiscie cos zrobites.
— Dizzy DEAN

Mit nr 1;
’ DOBRA ROBOTA
MOWI SAMA ZA SIEBIE

Wspdlczesne miejsca pracy nie maja juz nic wspélnego z tymi,
w ktoérych pracowal moj ojciec, ani nawet z tymi, w ktoérych
w latach 70. 1 80. ubieglego wicku zatrudnito si¢ wiele Waszych
matek. Dawno mingly czasy, w ktorych lojalnos¢ 1 pracowi-
to$¢ gwarantowaly stala posadg. Dla wigkszoSci to nic nowego.
Mimo to wielu z nas nie potrafi dostrzec wartosci, jaka ma
autoreklama podczas lawirowania w dzisiejszych niestabil-
nych 1 nieprzewidywalnych miejscach pracy. Na skutek nie-
ustannych zmian — fuzji, zmian kierownictwa, redukgcji — nie
masz po prostu innego wyjscia, jak pokazaé innym ludziom
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w organizacji, kim jestes 1 jakie masz osiagnig¢cia. W przeciw-
nym bowiem razie b¢dziesz ciagle pomijany podczas rozdzie-
lania awansow, planowania sukces;ji lub w okresie zwolnien,
kiedy firma musi zdecydowad, ktdrzy pracownicy sa najlepsi.

Nawet jesli po mistrzowsku dbasz o to, zeby Twdj szef byl
zawsze ze wszystkim na biezaco, pamigtaj, ze pewnego dnia
moze juz go nie by¢ w firmie. Musisz zabezpieczyc si¢ z kazdej
strony 1 sta¢ si¢ kim$ wyjatkowym w oczach szefa Twojego
szefa oraz szefa tamtego szefa, a takze wszystkich innych sze-
tow az do tego, ktory stoi najwyzej. Twoja misja zacznie nastrg-
czad jeszcze wigcej trudnosci, jesli uwzglednisz to, co pocia-
gne¢la za sobg era informatyzacji: ludzi, ktérych codziennie
zalewa fala e-maili, nagran na poczcie glosowej, faksow, tele-
fonéw 1 spotkan. Nikt nie ma wlasciwie czasu ani potrzeby
zwracaé na Ciebie szczegdlnej uwagi.

Sianie na przysztosc

Ludzie z firmy sa niezwykle wazni dla Twojego przetrwania,
ale réwnie istotni s3 ci spoza niej: poSrednicy z agencji pracy,
partnerzy biznesowi, przyjaciele 1 znajomi, a nawet konkurenci.
Nawet pozornie stabilne firmy moga zbankrutowaé z dnia na
dzien. Jednym z wielu takich przykladéw moga by¢ chocby
Enron i Arthur Andersen'.

"W 2001 roku wybucht skandal zwiazany z fatszowaniem dokumen-
tacji finansowej w firmie Enron, wielkim amerykanskim przedsigbiorstwie
energetycznym. W sprawe zamieszana byla firma zajmujaca si¢ dokumen-
tacja Enronu — sp6tka Arthur Andersen. W nastgpstwie ujawnienia sprawy
Enron oglosil bankructwo, a Arthur Andersen utracil wiarygodnosé,
co oznaczalo koniec wiodacej pozygji firmy na rynku — przyp. red.
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Mistrzowie autoreklamy wiedza jedno: zawsze trzeba siaé
na przysztos¢. Dobrym przykladem jest czterdziestodwuletnia
Karen, dyrektorka oddzialu jednej z wigkszych migdzynaro-
dowych korporacji w branzy spozywczej. Zapytana podczas
nieformalnego spotkania o to, jak dtugo siedzi w tej branzy
1 czym si¢ zajmuje, zamiast typowej odpowiedzi: ,,Pracuj¢ w tej
firmie od pigtnastu lat i kieruj¢ dzialem nabialu”, odparta:

Kto by w ogble pomyslal, ze wyladuj¢ w branzy spozyw-
czej, zwlaszcza ze moja mama przez wiele lat zmuszata
mnie do jedzenia Cheez Whiz*? [Wszyscy przy stole
wybuchli $miechem]. Widocznie los tak chcial, bo po
ukonczeniu studiéw MBA na uniwersytecie Columbia
zadzwonil do mnie przyjaciel, ktéry opowiedzial mi
o kilku interesujacych, nowopowstalych firmach. Zacze-
fam tu pracg w 1985 roku w dziale prowadzenia pro-
duktu na rynku, powoli dochodzac do stanowiska dyrek-
tora marketingu. Dwa lata temu jeden z innych dzialow
firmy znalazl si¢ w prawdziwym dotku, a ja miatam go
z tego wyprowadzié. Nie wiedzialam, od czego wia-
Sciwie mam zaczaé, wigc wyszlam od rozmowy z ludZzmi
z samego dolu. Wielu z nich mialo $wietne pomysly.
Zaangazowalam wigc wszystkich w spraweg 1 podzieli-
tam na zespoly, skfadajace si¢ z os6b o réznych kwalifi-
kacjach, ktére mialy opracowa¢ strategie dziatania. Dzi$
jestem dumna dyrektorka dzialu nabialowego, ktory
plasyje si¢ na drugim miejscu na Swiecie pod wzgledem
dochodowosci.

* Cheez Whiz — popularna w Stanach Zjednoczonych plynna pasta
serowa produkowana przez Kraft Foods; uzywana jako dodatek m.in.
do ptatkéw kukurydzianych 1 hotdogdw — przyp. red.
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Ludzie stosujacy madra autoreklamg s3 zawsze przygotowani.
Cenig bezposrednie kontakty z innymi 1 maja zawsze na podo-
redziu historie na swoj temat, ktoére nie maja nic wspdélnego
z beztadng gadaning. Wiedza, ze pozytywna opinia nie pojawia
si¢ ,sama z siebie” podczas rozmdw o pracg, okresowej oceny
pracownika, prezentacji czy nawigzywania kontaktow. I raczej
nie pojawi si¢ ,sama z siebie” tylko dlatego, ze wkroczysz do
gabinetu dyrektora naczelnego i poprosisz go o spotkanie,
aby omowi¢ wszystkie swoje zalety. Musisz wziaé sprawy
w swoje rece 1 pamigtad, ze najlepsze mozliwosci autoreklamy
pojawiaja si¢ zwykle na Twojej drodze w chwili, kiedy naj-
mniej si¢ tego spodziewasz.

Mit nr 2:
PO AUTOPROMOCJE
SIEGASZ DOPIERO PODCZAS
OKRESOWEJ OCENY PRACOWNIKA

5 kwietnia 2002 roku: jestem w samolocie z Nowego Jorku
do San Francisco, a obok mnie siedzi trzydziestoparoletni facet
1 zawala sprawg: traci niepowtarzalng okazj¢, zeby zaprezen-
towac siebie 1 swoja firme.

ZaczgliSmy rozmawiad 1 gawedziliSmy sobie milo o zyciu
w San Francisco, kiedy zapytalam go: ,Czym si¢ wlasciwie
zajmujesz?”. Odpowiedzial: ,Jestem konsultantem do spraw
zarzadzania”. Nie podjal tematu, wigc sprobowatam drazyé
dalej, pytajac: ,A w czym si¢ specjalizujesz?”. ,W telekomu-
nikacji”, odpowiedzial, po czym ponownie zapadla glucha
cisza. Postanowilam przekonac¢ sig, czy jestem w stanie wycia-
gna¢ z niego nieco wigcej informacji 1 zapytatam: ,,A gdzie
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pracujesz?”. Wymienil jedna z pigciu najwickszych firm
doradczych 1 zamilkl. Juz miatam zadac¢ kolejne pytanie, kiedy
cos§ si¢ we mnie zbuntowato. Pomyslalam sobie, ze nie zadam
czwartego pytania. Dos¢ tej inwigilacji. Rozmowa z tym face-
tem nie jest dla mnie ani ciekawa, ani przyjemna.

Zaprzepaszczone mozliwosci

Wielu moich klientéw, styszac po raz pierwszy o tym spo-
tkaniu w samolocie, zacz¢to mnozy¢ potencjalne powody, dla
ktoérych czlowiek ten nie okazal si¢ bardziej rozmowny. By¢
moze byl zmgczony lub nie mial ochoty przechwalaé si¢
w samolocie, bojac si¢, ze moze ujawni¢ poufne informacje,
ktore dostana si¢ do ciekawskich uszu konkurencji.

4 ™

~Ale... w mojej kulturze chwalenie sie
jest stanowczo zabronione”

Rozumiem i naprawde szanuje Twoje zasady i tradycje kulturowe.
Jednak uwazam, Ze wszystkie zasady sq w pewnym stopniu ela-
styczne. Nie prosze, zebys opowiadat o sobie tak, jakbys byt czlon-
kiem orkiestry detej. Przedstawione w mojej ksigzce sposoby
autopromocji sq subtelne i bezholesnie wpisujq sie w interakcje
spoleczne i zawodowe. Jesli zrobisz to prawidlowo, nikt sie nie
zorientuje, z czego do niego wypaliles.
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Czasem oczywiscie tak wlasnie moze si¢ zdarzy¢, jednak
w tym przypadku przeciez juz ze soba rozmawialisimy. Rzecz
wigec w tym, ze Sciezka czlowieka stosujacego bezbarwna auto-
reklam¢ wybrukowana jest zaprzepaszczonymi mozliwo-
Sciami. Musisz wzbijaé si¢ na szczyty swoich mozliwosci
nawet w trakcie rozmoéw z nieznajomymi w samolocie 1 nawet
kiedy nie masz na to specjalnej ochoty. Zanim z rozmachem
zatrza$niesz t¢ ksiazke, twierdzac, ze wlasnie z tego powodu nie
pracujesz w sprzedazy, zastandw si¢ nad nast¢pujaca kwestia:
pan od telekomunikacji nie miat pojgcia, kim jestem. Moglam
by¢ dyrektorem technicznym firmy, ktéra skorzystataby z jego
ustug doradczych. Moglam by¢ specjalistka od rekrutacji,
z ktdra znajomos¢ bytaby przydatna w chwili, kiedy wyrzu-
ciliby go z pracy, lub ktora zajmowata si¢ obecnie obsadzaniem
stanowisk w jednej z najbardziej znanych firm w Dolinie
Krzemowej. Nie wiedzial, ze jestem konsultantka, pracujaca
z firmami wpisanymi na list¢ Fortune 500, i ze mogg przed-
stawi¢ go dyrektorowi przedsigbiorstwa, ktére mogloby staé
si¢ jednym z jego wazniejszych nowych klientéw. Nigdy si¢
tego nie dowie.

Nie prosilam go, zeby wyjawil mi, gdzie zostal ukryty
Swicty Graal. Prositam jedynie, zeby opowiedzial mi co$ wie-
cej o sobie. Gdyby wciagnal mnie w rozmowg 1 w interesujacy
sposdb opowiedzial mi o tym, co robi, w przyszlosci mogtabym
si¢ okazac¢ dla niego bardzo cennym kontaktem. Moglabym
zapewni¢ mu nowych klientdw. A w najgorszym wypadku
moglam zapamietac jego opowiest.
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Mit nr 3;
. POKORA SPRAWI, '
ZE ZOSTANIESZ ZAUWAZONY

Pojechalam na kilka dni do przyjaciotki, ktéra mieszka na
zachodzie Massachusetts, 1 znalaztam si¢ w dos§¢ nieprawdo-
podobnym miejscu: na zajgciach tackwondo, na ktore uczgsz-
cza jej pigcioletni syn. Wielki mistrz, Koreanczyk, posiadacz
czarnego pasa, rozpoczyna zaj¢cia od prosby, by uczniowie
wyrecytowali jednoglo$nie pigé¢ zasad, zgodnie z ktérymi
nalezy zy¢. Dzieci, przybierajac nienaganna postawe 1 ustawia-
jac si¢ z wojskows precyzja w szeregu, skanduja:

Samokontrola!
Uczciwosé!
Wytrwatos¢!
Honor!
Pokora!

No wtasnie. Pokora. Nie wolno sie chwalié¢. Mowienie o wla-
snej wartoscl 1 osiagnigciach jest ryzykowne, poniewaz mozesz
wydacé si¢ innym osoba nadg¢ta lub tez sprawié, ze poczuja si¢
niezr¢eznie. Bezpieczniej 1 znacznie lepiej jest zachowaé pokore
1 powsciagliwosé. Czy uda Ci si¢ jednak wtedy odnies¢ sukces?

Pokora to nauczana na calym $wiecie cnota o korzeniach
biblijnych 1 duchowych. W niektorych rejonach $wiata, na
przyklad w Azji, pokorg ceni si¢ réwnie mocno, co w Ameryce
wolnos¢ stowa. Wpajanie nam pokory jest poczatkowo uza-
sadnione. Jako dzieci nie wyrobiliSmy w sobie jeszcze takich
umiej¢tnosci spolecznych, ktére pozwalaja nam méwic ele-
gancko o swoich osiagni¢ciach 1 o nas samych. Zamiast tego
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dzieci maja sklonnosé, by wyrzucaé z siebie: ,M9j tatus ma
kupg forsy”, ,Jestem od ciebie lepszy, bo...” lub, jak mialo to
miejsce w przypadku syna moich przyjacidl: ,Mam wigcej
ziemi niz ktokolwiek inny”, co z duma wyglosil pewnego
ranka z ustami pelnymi platkow $niadaniowych, wprawiajac
tym samym w zazenowanie swoja mame¢. Nasi rodzice 1 na-
uczyciele wiedza, jak wazne jest, by zdusi¢ to zachowanie
w samym zarodku, poniewaz w przeciwnym razie nikt nie
bedzie nas lubil. I maja racjg.

Pojawia si¢ jednak nastgpujacy problem: tylko niewielka
garstka os6b wie potem, jak pogodzi¢ cnotg pokory z koniecz-
noScia promowania samego siebie w miejscu pracy. Kiedy
edukacja 1 szkolenia skupiaja si¢ na autoprezentacji, ucza nas,
by najwigksza uwagg 1 starania poswigcac garderobie, wlosom,
higienie osobistej, manierom przy stole czy tez pozycjom
w zyciorysie. Zadbaj o to wszystko, a zapunktujesz! Nie ma
zbyt wielu wskazowek, jak prezentowaé siebie w spos6b
swobodny 1 szczery. Z jakiego$ powodu uwazamy, ze jesli
przybierzemy zbyt osobisty ton lub zaczniemy okazywac zbyt
duzy entuzjazm, wykazemy si¢ brakiem profesjonalizmu, cho¢
W rzeczywistosci to wlasnie w ten sposéb mozna skutecznie
si¢ wypromowac.

Robienie z siebie ofermy

W amerykanskim Srodowisku pracy, w najbardziej nawet
aroganckich branzach codziennie dochodzi do przepychanek
mi¢dzy pokorg a lansowaniem wlasnych osiagni¢é. Niedawno,
kiedy prowadzitam warsztaty dla jednego z wigkszych bankéw
inwestycyjnych na Wall Street, poprositam grup¢ mtodych
mgezczyzn 1 kobiet, zeby opowiedzieli mi o wszelkich sukce-
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sach, jakie odniesli od czasu, kiedy widzieliSmy si¢ po raz
ostatni 1 pracowaliSmy nad skuteczna prezentacja produktow.

Z tytu sali doszed! mnie glos jednego z chlopakéw, ktory
zachegcal Patty, dwudziestosze$cioletnia, idealnie uczesang
kobietg, piastujaca stanowisko mlodszego doradcy bankowego,
zeby opowiedziala o odniesionym przez siebie sukcesie. Mimo
ze wlasnie pozyskala klienta z portfelem o wartosci 10 milio-
néw dolaréw, Patty wydawala si¢ niechgtna temu pomystowi.
Ulegta jednak namowom grupy i w koncu wstala z miejsca.
Ze wzrokiem utkwionym w podlodze 1 ramionami przygar-
bionymi jak u orangutana, przemoéwila tak cicho, ze jej glos
z trudem przetamywat bialy szum sali konferencyjnej:

Och, to naprawdg¢ nic wielkiego. To byta praca zespo-
fowa. Przeczytalam w gazecie o pewnym facecie, napisa-
fam do niego, a p6zniej zadzwonilam do jego asystentki,
ktora powiedziala, ze on chce si¢ ze mng spotkaé. Uda-
fam si¢ na spotkanie 1 przedstawilam mu zakres ustug
naszego banku oraz to, co mozemy dla niego zrobi¢.
Powiedzial, ze wszystko to brzmi interesujaco, 1 zapytal,
co dalej. Odpartam, ze umoéwig si¢ z nim na powtorne
spotkanie w obecnosci kierownika zarzadzajacego port-
felem oraz starszego doradcy bankowego. ZjawiliSmy si¢
ponownie po dwdch tygodniach. Ja przewodniczytam
spotkaniu, ale to starszy doradca oméwil wigkszosé
spraw. Wczoraj dostaliSmy telefon, ze klient przekazuje
nam dziesie¢ milionéw dolarow.

Po tych stowach usiadla.

Poprositam grupg o komentarz. Chlopak, ktory na poczatku
namawial ja do zabrania glosu, ostupial ze zdumienia: ,Patty,
co to miato by¢? Dowiedziala$ si¢ o tym facecie, zadzwoni-
tas do niego, spotkala$ si¢ z nim, a on przekazal ci dziesigé
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milionéw dolaréw! Opowiedziatas o tym tak, jakby$ nie miata
z t3 sprawg nic wspolnego. Szczerze moéwiac, brzmiatas jak
oferma”.

Patty odpowiedziata: ,No tak, ale przeciez duzo oséb przy
tym pomagalo. Nie chcialam, zeby wyszto na to, ze si¢ prze-
chwalam 1 przypisuj¢ sobie caly zastuge”.

Chwila prawdy dla Patty

Widzac, ze Patty nie bardzo wie, w czym rzecz, poprosilam
jej kolegg, zeby wstal 1 odegral t¢ historyjke tak, jakby przy-
darzyla si¢ jemu. Opowiedzial ja w nastgpujacy sposob:

Przeczytalem o tym czlowieku w gazecie. Bylem bardzo
podekscytowany. Napisalem do niego wspanialy list.
Zadzwonitem do jego asystentki, zeby si¢ z nim umo-
wi¢. W dniu spotkania bylem podenerwowany, ale roz-
mowa wyszla Swietnie. To byl moj dzien. On spytal:
»1 co dalej?”. Ja odpowiedzialem: ,Zjawig¢ si¢ ponownie
z moim szefem 1 kierownikiem zarzadzajacym portfolio.
Z pewnoscia przypadniecie sobie do gustu”. Kiedy zja-
wiliSmy si¢ dwa tygodnie pdzniej, przedstawilem sobie
wszystkich. Oni zrobili, co do nich nalezy. Wtasnie
wczoraj cztowiek ten skontaktowal si¢ ze mna, zeby
przekaza¢ nam swoj portfel o wartosci dziesigciu milio-
néw dolaréw. Jestem wniebowzigty! Poprowadzitem tg
sprawg od poczatku do konca.

Poprositam grupg, zeby omoéwila r6znice migdzy dwiema
wersjami historii. Ich uwagi byty bardzo odkrywcze: ,,David
naprawd¢ udowodnil, ze to jego zastuga. Pokazal, ze jest pod-
ekscytowany tym, co si¢ stalo. Ale byl réwniez autentyczny.
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Nie sprawial wrazenia, ze nagina prawdg. Widaé bylo, ze jest
naprawd¢ dumny z tego, co zrobil”.

Patty powiedziata: ,Kiedy zobaczylam, jak David to robi,
1 przekonatam sig, ze ludzie zareagowali na to tak pozytywnie,
by¢ moze nie begdzie mi juz tak trudno przedstawiaé siebie
w taki spos6b”. Podobnie jak wiele innych osob, ktore szkoli-
tam, Patty musiala nauczy¢ si¢ pokonywaé podszepty z prze-
sztosci, ktére do ztudzenia przypominaly to, co sama slysza-
fam od ojca: ,,Jesli bedziesz za mocno si¢ poklepywad, ztamiesz
sobie reke”.

Mit nr 4:
NIE MUSZE SIE CHWALIC;
INNI MNIE W TYM WYRECZA

Jesli ktos méwi o Tobie co$ dobrego, to Swietnie, ale nie
wolno Ci nabiera¢ wody w usta. Cho¢ przyzwolenie na to, by
inni Ci¢ chwalili, to jedno z dostgpnych Ci narze¢dzi, nie jest
ono jedynym elementem zestawu. I w zadnej mierze nie moze
zastapi¢ Ciebie. Twoje dobro nikomu nie bgdzie lezalo na sercu
réwnie mocno, jak Tobie. Nikt nie jest w stanie opowiedzie¢
Twojej historii 1 zainteresowa¢ ludzi Toba w réwnym stopniu,
co Ty sam. Poza tym, w dziewigciu przypadkach na dziesigc,
kiedy ci, ktérym co$ opowiadasz, wypowiadaja si¢ pozytywnie
o Twojej pracy w obecnosci innych, dzieje si¢ tak zazwyczaj
dlatego, ze znalezli w niej co$ wartosciowego. Niestety, wyrazy
uznania s3 czg¢sto ujete w taki sposob, zeby bardziej wzmac-
nia¢ cudzy wizerunek, a nie Two;!

Poniewaz wigkszo$¢ ludzi ma problem z opanowaniem
umiej¢tnodci moéwienia o sobie 1 lansowania siebie, wiele 0s6b
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#Ale... jesli tylko bede chwali¢ innych,
oni zacznq chwali¢ mnie”

Czesto stysze ten argument i to, co nazywam , promocjq za grosz”,
ma oczywiscie pewnq wartosé. Tak, wspaniale jest opowiadac
o osiggnieciach innych, liczqc, Ze zostanie to odwzajemnione.
Upewnij sie jednak, ze kiedy inni méwiq o Tobie, mowigq to,
czego sam bys sobie zyczyl. [ nigdy nie pozwdl, Zeby bylo to jedyne
zrédio pochwal — wiele osob z rownym skrepowaniem chwali
innych, co siebie samych.
\. J

polega w tej mierze na innych i zwala na nich cala brudna
robote zwigzang z chwaleniem. W dziecifistwie wigkszos¢
z nas miala przynajmniej jednego wielbiciela, ktéry popychat
nas naprzdd oraz podbudowywal nasze ego 1 poczucie wla-
snej wartosci: rodzica, trenera, ukochang cioci¢ czy dziadka,
ktorzy wzigli nas pod swoje skrzydla, albo nauczyciela, ktory
byl przekonany, ze wyro$nie z nas drugi Einstein lub Michael
Jordan. Zaczynamy si¢ potyka¢ dopiero w okresie dorastania.
Kiedy nie mamy juz przy sobie naszej druzyny dopingujace;j
z dziecinstwa, wielu z nas bl¢dnie zaklada, ze rolg t¢ przejma
koledzy z pracy, ktdrzy bezwarunkowo wespra nasze osiagni¢-
cia 1 nas samych. A nawet kiedy kto§ od czasu do czasu za-
S$piewa o nas piesn pochwalna, zwykle sami wypaczamy jego
komplement za pomoca deprecjonujacych uwag: ,Nie, nie,
to nic wielkiego” lub, jak w przypadku Patty z wczesniejszego
przykladu: ,To nie moja zasluga. Tak naprawdg to zastuga
zespotu”.
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Poszukiwania numeru 1

Bill, lat dwadziescia jeden, cichy, powsciagliwy, rzeczowy
facet, musi dopiero nauczy¢ si¢ najbardziej podstawowych
zasad autoprezentacji. Jest Swietnym sprzedawca, ktory wia-
$nie uplasowal si¢ na pierwszym miejscu w regionie potu-
dniowo-zachodnim pod wzglgdem ilosci sprzedanego opro-
gramowania swojej firmy. Jest przekonany, ze liczby méwia
same za siebie, 1 zaklada, ze jego szef, ktory czgsto chwali go
za Swietne wyniki w sprzedazy, powiadomi o tym réwniez
1 swoich przetozonych.

Kiedy jego szef prezentuje wyzszemu kierownictwu wyniki
1 szacunki sprzedazy swojego dzialu, méwi, co nastgpuje:
»Plerwsza polowa poszla nam $wietnie; sprzedaz wzrosta
o dwadziescia pi¢é procent, co stanowi niezlty wyczyn, biorac
pod uwagg tendencje znizkowe na rynku”. Zapytany przez
dyrektora naczelnego o to, co najlepiej si¢ sprawdza, szef Billa
odpowiada: ,Postaralem si¢ o pierwszorzednych sprzedawcow
1 dobrze ich przeszkolilem. Wiecie, ile probleméw przysparzat
nam staly cennik. No wigc siedlismy z Fredem, dyrektorem
marketingowym, 1 ustaliliSmy, ze jesli damy naszym sprze-
dawcom wigksza swobodg 1 pozwolimy im na dostosowanie
czgsci cen do klienta — w granicach rozsadku, rzecz jasna —
sprzedamy znacznie wigcej jednostek. I tak wlasnie sig stato”.

Kiedy kto§ wspomina o tym, ze slyszal, iz Bill dostal na-
grod¢ za najwyzsze wyniki w sprzedazy na Poludniowym
Zachodzie, jego szet mowi: ,Kiedy tylko go zobaczylem,
wiedzialem, ze wyprowadz¢ go na ludzi. Bardzo si¢ staralem,
zeby dolaczyl do naszej zaltogi, 1 oplacito si¢”.

Mimo ze Bill dostal nagrod¢ za wyniki w sprzedazy, jego
szef przypisal wigkszo$¢ zastug sobie. Brak umiejgtnosci
chwalenia si¢ u Billa ograniczyl go na dwdch poziomach. Po
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pierwsze, poniewaz nie przykladal duzej wagi do osobistych
kontaktéw ze swoim szefem 1 z wyzszym kierownictwem, oni
interesowali si¢ nim na tyle, na ile mozna interesowac si¢
sprzedaweca, ktory osiaga niezle wyniki. Po drugie, sposob
rozumowania Billa, ktory kazal mu milczeé 1 wierzy¢, ze ,liczy
si¢ tylko sprzedaz”, jest krotkowzroczny. Gdyby zdradzit cos
wigcej o sobie, jego szef wiedzialby, ze wychowat si¢ w trud-
nym Srodowisku. Dzigki swojej determinacji skonczyl studia,
a teraz poswigca znaczng cz¢S¢ swojego wolnego czasu na
prac¢ z trudna mlodzieza. Wiedzac o tym, jego szef mogl
powiedzie¢ dyrektorowi naczelnemu: ,Kiedy tylko go zoba-
czytem, wiedzialem, ze to zloty chlopak. Sam utrzymywat si¢
na studiach, a jego nastawienie »mogg wszystkog, oplacilo si¢
1 nam”. Nagle Bill zaczyna si¢ jawi¢ w zupelnie nowy sposob.
Jest kim$ wigcej niz tylko dobrym nabytkiem w pracy. Staje
si¢ odwaznym, pracowitym facetem, ktory wie, ze chcie¢
to moc. Jesli zas Bill wspomnialtby szefowi o swojej pracy
z mlodymi, zasialby réwniez ziarno na przyszlosé. Jeden
z przetozonych pyta szefa Billa, czy nie zna kogos, kto byltby
zainteresowany poprowadzeniem glo$nego, szeroko zakrojo-
nego projektu spolecznego, ktory poprawitby wizerunek firmy.
Szef Billa méwi: ,, Tak z marszu nikt nie przychodzi mi do
glowy”. W ten sposdb Bill traci kolejng wspanialg okazje.

Rzadko kiedy zachgca si¢ nas do tego, by otwarcie méwié
o naszym pochodzeniu, dos§wiadczeniach 1 entuzjazmie, oraz
splata¢ to wszystko we frapujaca histori¢ zycia. Jak na ironig,
przy calym rozwoju technologii komunikacji nasze umie-
jetnoscl interpersonalne w biznesie s3 wciaz na miarg Sre-
dniowiecza.
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Mit nr 5;
WIECE) ZNACZY LEPIE)

Jest pickny kalifornijski poranek. Przychodz¢ do biura weze-
$nie, dzwoni telefon, wigc podnosz¢ stuchawke. Natychmiast
przypominam sobie, ze autoreklama to jakos¢ przekazu 1 histo-
rii, a nie nudna wyliczanka wiasnych osiagnigé. Jak obrazowo
ukazuje ponizsza rozmowa, nie ma znaczenia, czego dokona-
tes; jesli nie umiesz sprzeda¢ si¢ ludziom w zachg¢cajacy spo-
sob, przestang Cig stuchad.

»Dzien dobry, czy zastalam Peggy Klaus?” — zapytal ko-
biecy glos.

» Lak, przy telefonie”.

Nie zadajac sobie trudu, by spytaé, czy to odpowiedni czas
na rozmowg, nieznajoma przeszta do litanii swoich osiagnigd,
przedstawiajac je z precyzja godna prezentacji w PowerPoincie.

»Lak si¢ ciesze, ze mogg z pania rozmawiac. Wlasnie obro-
nitam dyplom z komunikacji. Bylam $wietna studentka i mia-
fam S$rednig 4,0. Pisalam do gazetki szkolnej, ktora zbierata
pochwaly w calym stanie. Przez ostatnie cztery lata odbywa-
tam réwniez w lecie praktyki w miejscowej agencji reklamo-
wej. Mam bardzo dobra opini¢ 1 mogg si¢ pochwali¢ dobrymi
referencjami. Jesli chodzi o pracg dyplomowa, pisalam o zmie-
niajacej si¢ roli komunikacji we wspolczesnym spoleczen-
stwie. Mysle, ze doskonale si¢ sprawdz¢ w pracy w komuni-
kacji, a poniewaz pani pracuje w tej wlasnie branzy, chcialam
z pania porozmawiac”.

Odpartam: ,Przepraszam, a jak pani godnos¢é?”

Powiedziala, jak si¢ nazywa, ale zanim zdotalam doj$¢ do
stowa, ku mojemu kompletnemu zdumieniu ona kontynu-
owala: ,Zapomniatlam réwniez wspomnieé, naprawdg¢ nie
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wiem, jak mogtam o tym zapomnie¢, bo to naprawd¢ wazne,
ze nie mogg rozpoczaé pracy w najblizszym czasie, poniewaz
wygralam prestizowa nagrod¢ 1 w przyszlym miesiacu jade
do Afryki, zeby pomaga¢ biednym dzieciom”.

W koncu musiatam jej przerwaé: ,Wybacz, Saro. Oczy-
wiScie masz wiele dokonan na swoim koncie, ale musze ci
powiedzied, ze obecnie nie szukam pracownikéw. By¢ moze
powinnas zglosic¢ si¢ do wigkszych firm w regionie”.

»Dzigkuj¢ za rozmowg”, odpowiedziata potulnie 1 za-
brzmialo to tak, jakby powietrze ulecialo z nadmuchanego
balonu.

Sarah, podobnie jak wiele innych oséb, jest ofiara skrojone;
na jedna miar¢ metody autoprezentacji, ktéra wynosi forme
ponad autentycznos¢. (Omoéwig to doktadniej w rozdziale 9.).

Gdyby tylko zaczgta od pytania: ,Czy to odpowiednia
chwila na rozmowe?”, od poinformowania mnie, skad dowie-
dziala si¢ 0 mojej firmie, 1 od wzbudzenia mojego zaintere-
sowania trzydziestosekundowa opowiastka o sobie, efekt naszej
rozmowy bylby inny. Cho¢ sama nie mialam zamiaru nikogo
zatrudnié, dalabym jej namiary do mojego przyjaciela, ktory
kogos szukal. Jednak w takiej sytuacji chciatam jedynie, zeby
jak najszybciej si¢ rozlaczyla.

Mit nr 6:
GRZECZNE DZIEWCZYNKI
SIE NIE CHWALA

Nigdy nie zapomng widoku trzynastoletniej Rebeki Sealfon,
ktora pojawita si¢ w telewizji jako laureatka krajowego kon-
kursu ortograficznego — National Spelling Bee — 1 ktora
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z okrzykiem radosci skakata po scenie, cieszac si¢ swoim cig¢zko
wypracowanym zwycigstwem. W przeciwienstwie do Patty,
mlodszego doradcy bankowego, ktora z niechgcia opowiadala
o swojej wielomilionowej zdobyczy biznesowej, Rebecca byta
podekscytowana 1 dumna. Tryskata radoScia 1 pewnoscia siebie.
Byla osoba, ktéra nie mogla si¢ wprost doczekaé, by opowie-
dzie¢ §wiatu o swoim sukcesie.

Byla jedna z niewielu.

W dzisiejszych czasach wiele utalentowanych kobiet wciaz
wierzy w mit, ze autoreklama to co$ niestosownego 1 agresyw-
nego. Cho¢ ich rodzice mogli im méwié, ze moga robié, co
chca, zawsze bylo jedno ale. Ale nie chwal si¢ wlasnym suk-
cesem. Nikt nie widzial nic zlego w tym, ze chlopcy rywali-
zowali o to, by znalez¢ si¢ w centrum zainteresowania, 1 ciagle
starali si¢ by¢ od siebie lepsi. Dziewczynki jednak uczono, by
dzielily si¢ z innymi. A nawet 1 w takiej sytuacji lepiej, zeby
nie skupialy na sobie zbyt duzo uwagi.

Nieche¢ do autoreklamy ma daleko posunigte konsekwen-
c¢je wirdd profesjonalistek. Moze wplywacé na referencje, nego-
cjagje godzin pracy, wysokos¢ wynagrodzenia, przydzielanie
prestizowych zadan 1 awanse, a takze moze sprawiaé, ze krew
Cig zalewa, kiedy widzisz, ze faceci szybciej odnosza sukces.

4 ™

+Ale... Biblia méwi, ze skromno$¢ to cnota”

Stuchaj, nie zamierzam hojkotowac¢ Biblii ani skromnosci, ale jak

mowi stare przystowie: , Strzezonego Pan Bdg strzeze”.
\_ J
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Chwalenie sie swoimi prawdziwymi atutami

Pracowalam juz z wieloma kobietami, starajac si¢ zmieni¢ ich
zachowanie, ktére byto pochodna obaw, ze moga przyémié
swoich kolegdéw. Pewnego razu szkolitam lekarke z Harvardu,
ktéra przygotowywala prezentacj¢ na wazna konferencjg. Choé
ledwie przekroczyla trzydziestke, w swojej dziedzinie cieszyla
si¢ ogromnym autorytetem 1 miata bardzo duze doswiadczenie
jako prelegentka na konferencjach. Kiedy jednak ¢wiczyla
swoja prezentacj¢ w moim gabinecie, nie wygladala na pew-
nego siebie wykladowcg 1 naukowca. Rozwodzila si¢ nad
tematem, nie przedstawila odpowiednio siebie 1 swoich kwa-
lifikacji, nie okazywala entuzjazmu wzgledem nowego odkry-
cia ani nie podkreslata jego wagi. Zdusila tez swoja urocza
osobowos¢ 1 poczucie humoru, ktére ujawnita na poczatku
Naszej roZmowy.

Kiedy zapytalam ja o jej styl wypowiedzi, powiedziala, ze nie
chciala wyjs¢ na osobg ,,zbyt napuszona” lub na ,chwalipigte”.
Martwila sig, ze jej osiagnigcia sprawia, iz jej starsi koledzy,
W przewazajacej mierze plci meskiej, poczuja si¢ nieswojo.
W rezultacie przedstawila swoje odkrycia w mato przekonu-
jacy 1 nudny sposdb.

Na szczgscie, kiedy obejrzala w moim gabinecie swoje
wystapienie na nagraniu wideo, nie spodobalo jej si¢ to, co
zobaczyla. Uznala, ze chce podjaé ryzyko, wyjs¢ z cienia
1 przedstawi¢ pelniejsza 1 bardziej autentyczna wersj¢ siebie.
Nie oznaczalo to ,bardziej meskiego” zachowania ani tez
zmiany wlasnej osobowosci. Nauczyla si¢ natomiast prezen-
towac siebie z przekonaniem i pewnoscig siebie, wykorzystu-
jac przy tym kontakt wzrokowy, poczucie humoru i swobodny
styl wypowiedzi. Méwila o sobie 1 swoich odkryciach z entu-
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zjazmem, przekonujac tym samym swoich stuchaczy o wadze
przeprowadzonych badan. Jesli ona wierzyla, ze jest ekspertem
1 ze jest warta uznania, oni tez w to uwierza.

Mit nr 7:
LANS TO BRZYDKIE SEOWO

Lans nie musi by¢ wstrgtnym, brzydkim stowem. Ktos, kto
potrafi stosowac skuteczna autoreklameg, nie sprawia wrazenia
osoby wyrachowanej 1 chwali si¢ w sposob, ktory nie jest dla
innych ewidentny.

Przyswojenie sobie sztuki lansu nie polega na przeksztalca-
niu si¢ w kogos, kim nie jestes, ani na prébie narzucania cze-
gokolwiek. Tak naprawdg sztuka lansu polega na czyms wrecz
przeciwnym. Polega na wydobyciu pelni siebie 1 zaprezento-
waniu swoich najwigkszych atutdw w sposéb autentyczny,
dumny 1 entuzjastyczny. Polega na takim przedstawieniu swo-
jej opowiesci, zeby uwypukli¢ swoje mocne strony. Pole-
ga na nawljzaniu porozumienia z innymi 1 na otworzeniu
si¢ na nowe mozliwosci.

Patrzac na to z tej perspektywy, pewna kobieta zauwazyla,
ze lansowanie si¢ to tak naprawdg sposob na uszanowanie swo-
jego temperamentu 1 tego, kim si¢ jest. Powiedziala, ze nie-
ustannie robimy na siebie nagonke, co wida¢ w wypowiedziach
typu: ,Powinienem by¢ taki i nie powinienem robi¢ tego” lub
»,O nie, wspiatem si¢ na szczyt Swiata wydawniczego tylko
dlatego, ze uSmiechnglo si¢ do mnie szczg¢$cie”. Dla niej na-
tomiast chwalenie si¢ stalo si¢ sposobem na to, by ujawnié
wszystkie wspaniale rzeczy, ktore udalo jej si¢ osiagnac.
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Aby postrzega¢ lans w ten sposob, musimy zaczaé od wy-
tarcia do czysta naszej karty 1 odrzucenia wszystkich odgérnie
przyjetych zalozen. Pewien megzczyzna spytat ostatnio: ,Mam
szefa, ktory nieustannie si¢ chwali. Nie cierpi¢ tego. Czy
chcialbym sta¢ si¢ tego typu osoba? Czy na tym wlasnie po-
lega twdj program?”. Oczywiscie, ze nie. Jego szef to czlowiek,
ktory posunat si¢ do ekstremum 1 ktéry chwali si¢ w irytuja-
cy sposob. Zwrdd jednak uwage, w jaki sposob zareagowal ten
mgezczyzna. Na skutek tej sytuacji calkowicie zaniechatl auto-
promocji, a rownocze$nie ztoSci si¢, ze omijaja go wyrazy
uznania.

Chcg powiedzie¢ tylko tyle: nie musisz chwali¢ si¢ jak
,Jeden z nich”, co nie oznacza, ze w ogdle nie powinienes si¢
lansowac. Pozwdl, ze pokazg, jak moéwi¢ o sobie w sposdb,
ktory jest szczery, a zarazem niewymuszony. Korzystajac
z niego, nauczysz si¢ lansowac tak, Zeby uszto Ci to na sucho!



