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Twój osobisty PR 

• Wzbudzanie zainteresowania, ekscytacji i podziwu wobec własnej osoby 
• Stosowanie chwytliwych technik komunikacyjnych 
• Wykorzystywanie nowoczesnych technologii w autopromocji 
• Czerpanie korzyœci z pozytywnego szumu wokół Ciebie

Zacznij się chwalić… Jeœli sam nie zaczniesz mówić za siebie, kto to zrobi? 
„Financial Times”

Jeœli nie JA, to KTO?! 

Zapewne znasz ten żart, w którym szczur skarży się chomikowi na swój los, 
narzekając, że choć obaj są tak do siebie podobni, chomika ludzie uwielbiają, 
a szczura z uporem tępią. Odpowiedzią chomika jest celne spostrzeżenie: „Problem 
w tym, chłopie, że masz kiepski PR!”.

A Ty, czy również czujesz się niedoceniony i zauważasz, że otaczają Cię ludzie, 
którzy wcale nie są od Ciebie inteligentniejsi, zdolniejsi czy bardziej urodziwi, a jednak 
to właœnie oni awansują w pracy, mają większe powodzenie u płci przeciwnej i budzą 
powszechną sympatię? Jeœli w tej miniankiecie na wszystkie pytania odpowiedziałeœ 
twierdząco, mamy dla Ciebie propozycję nie do odrzucenia. Sprawdź, jak radzą sobie 
z tym zagadnieniem zawodowcy, i zacznij wreszcie stosować niezawodne techniki 
autopromocji. 

Odrzuć fałszywą skromnoœć i pokaż, ile jesteœ wart! Chwalenie się własnymi 
osiągnięciami i zaletami to żaden grzech. Dowiedz się, jak przyciągać uwagę innych 
w sposób dyskretny, lecz zniewalający. Naucz się nawiązywać trwałą więź z ludźmi 
i roztaczać wokół siebie zaraźliwą energię, sprawiając wrażenie osoby, która jest pewna 
tego, co osiągnęła i dokąd zmierza. Jeœli sam nie zainwestujesz w promowanie siebie, 
nikt Cię w tym nie wyręczy!

Ta książka pozwoli Ci uzmysłowić sobie, że chwalenie się jest niezbędnym narzędziem 
przetrwania. 

Harry Kavros, 
zastępca dziekana w Columbia Law School 

Przekonujący styl pisania Klaus i autentyczny ton wypowiedzi wraz z zaczerpniętymi 
z życia anegdotami pokazują transformację, jaka może się dokonać w życiu 
zawodowym dzięki skutecznemu chwaleniu się. 
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ROZDZIA� 1.

Mity o autopromocji,
które nie daj	 nam 
y�

Nie przechwalasz si�, je	li rzeczywi	cie co	 zrobi�e	.
 — DIZZY DEAN

Mit nr 1:
DOBRA ROBOTA

MÓWI SAMA ZA SIEBIE

Wspó�czesne miejsca pracy nie maj� ju� nic wspólnego z tymi,
w których pracowa� mój ojciec, ani nawet z tymi, w których
w latach 70. i 80. ubieg�ego wieku zatrudni�o si� wiele Waszych
matek. Dawno min��y czasy, w których lojalno�� i pracowi-
to�� gwarantowa�y sta�� posad�. Dla wi�kszo�ci to nic nowego.
Mimo to wielu z nas nie potrafi dostrzec warto�ci, jak� ma
autoreklama podczas lawirowania w dzisiejszych niestabil-
nych i nieprzewidywalnych miejscach pracy. Na skutek nie-
ustannych zmian — fuzji, zmian kierownictwa, redukcji — nie
masz po prostu innego wyj�cia, jak pokaza� innym ludziom
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w organizacji, kim jeste� i jakie masz osi�gni�cia. W przeciw-
nym bowiem razie b�dziesz ci�gle pomijany podczas rozdzie-
lania awansów, planowania sukcesji lub w okresie zwolnie	,
kiedy firma musi zdecydowa�, którzy pracownicy s� najlepsi.

Nawet je�li po mistrzowsku dbasz o to, �eby Twój szef by�
zawsze ze wszystkim na bie��co, pami�taj, �e pewnego dnia
mo�e ju� go nie by� w firmie. Musisz zabezpieczy� si� z ka�dej
strony i sta� si� kim� wyj�tkowym w oczach szefa Twojego
szefa oraz szefa tamtego szefa, a tak�e wszystkich innych sze-
fów a� do tego, który stoi najwy�ej. Twoja misja zacznie nastr�-
cza� jeszcze wi�cej trudno�ci, je�li uwzgl�dnisz to, co poci�-
gn��a za sob� era informatyzacji: ludzi, których codziennie
zalewa fala e-maili, nagra	 na poczcie g�osowej, faksów, tele-
fonów i spotka	. Nikt nie ma w�a�ciwie czasu ani potrzeby
zwraca� na Ciebie szczególnej uwagi.

Sianie na przysz�o��

Ludzie z firmy s� niezwykle wa�ni dla Twojego przetrwania,
ale równie istotni s� ci spoza niej: po�rednicy z agencji pracy,
partnerzy biznesowi, przyjaciele i znajomi, a nawet konkurenci.
Nawet pozornie stabilne firmy mog� zbankrutowa� z dnia na
dzie	. Jednym z wielu takich przyk�adów mog� by� cho�by
Enron i Arthur Andersen1.

                                         
1 W 2001 roku wybuch� skandal zwi�zany z fa�szowaniem dokumen-

tacji finansowej w firmie Enron, wielkim ameryka	skim przedsi�biorstwie
energetycznym. W spraw� zamieszana by�a firma zajmuj�ca si� dokumen-
tacj� Enronu — spó�ka Arthur Andersen. W nast�pstwie ujawnienia sprawy
Enron og�osi� bankructwo, a Arthur Andersen utraci� wiarygodno��,
co oznacza�o koniec wiod�cej pozycji firmy na rynku — przyp. red.
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Mistrzowie autoreklamy wiedz� jedno: zawsze trzeba sia�
na przysz�o��. Dobrym przyk�adem jest czterdziestodwuletnia
Karen, dyrektorka oddzia�u jednej z wi�kszych mi�dzynaro-
dowych korporacji w bran�y spo�ywczej. Zapytana podczas
nieformalnego spotkania o to, jak d�ugo siedzi w tej bran�y
i czym si� zajmuje, zamiast typowej odpowiedzi: „Pracuj� w tej
firmie od pi�tnastu lat i kieruj� dzia�em nabia�u”, odpar�a:

Kto by w ogóle pomy�la�, �e wyl�duj� w bran�y spo�yw-
czej, zw�aszcza �e moja mama przez wiele lat zmusza�a
mnie do jedzenia Cheez Whiz2? [Wszyscy przy stole
wybuchli �miechem]. Widocznie los tak chcia�, bo po
uko	czeniu studiów MBA na uniwersytecie Columbia
zadzwoni� do mnie przyjaciel, który opowiedzia� mi
o kilku interesuj�cych, nowopowsta�ych firmach. Zacz�-
�am tu prac� w 1985 roku w dziale prowadzenia pro-
duktu na rynku, powoli dochodz�c do stanowiska dyrek-
tora marketingu. Dwa lata temu jeden z innych dzia�ów
firmy znalaz� si� w prawdziwym do�ku, a ja mia�am go
z tego wyprowadzi�. Nie wiedzia�am, od czego w�a-
�ciwie mam zacz��, wi�c wysz�am od rozmowy z lud�mi
z samego do�u. Wielu z nich mia�o �wietne pomys�y.
Zaanga�owa�am wi�c wszystkich w spraw� i podzieli-
�am na zespo�y, sk�adaj�ce si� z osób o ró�nych kwalifi-
kacjach, które mia�y opracowa� strategie dzia�ania. Dzi�
jestem dumn� dyrektork� dzia�u nabia�owego, który
plasuje si� na drugim miejscu na �wiecie pod wzgl�dem
dochodowo�ci.

                                         
2 Cheez Whiz — popularna w Stanach Zjednoczonych p�ynna pasta

serowa produkowana przez Kraft Foods; u�ywana jako dodatek m.in.
do p�atków kukurydzianych i hotdogów — przyp. red.
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Ludzie stosuj�cy m�dr� autoreklam� s� zawsze przygotowani.
Ceni� bezpo�rednie kontakty z innymi i maj� zawsze na podo-
r�dziu historie na swój temat, które nie maj� nic wspólnego
z bez�adn� gadanin�. Wiedz�, �e pozytywna opinia nie pojawia
si� „sama z siebie” podczas rozmów o prac�, okresowej oceny
pracownika, prezentacji czy nawi�zywania kontaktów. I raczej
nie pojawi si� „sama z siebie” tylko dlatego, �e wkroczysz do
gabinetu dyrektora naczelnego i poprosisz go o spotkanie,
aby omówi� wszystkie swoje zalety. Musisz wzi�� sprawy
w swoje r�ce i pami�ta�, �e najlepsze mo�liwo�ci autoreklamy
pojawiaj� si� zwykle na Twojej drodze w chwili, kiedy naj-
mniej si� tego spodziewasz.

Mit nr 2:
PO AUTOPROMOCJ�

SI�GASZ DOPIERO PODCZAS
OKRESOWEJ OCENY PRACOWNIKA

5 kwietnia 2002 roku: jestem w samolocie z Nowego Jorku
do San Francisco, a obok mnie siedzi trzydziestoparoletni facet
i zawala spraw�: traci niepowtarzaln� okazj�, �eby zaprezen-
towa� siebie i swoj� firm�.

Zacz�li�my rozmawia� i gaw�dzili�my sobie mi�o o �yciu
w San Francisco, kiedy zapyta�am go: „Czym si� w�a�ciwie
zajmujesz?”. Odpowiedzia�: „Jestem konsultantem do spraw
zarz�dzania”. Nie podj�� tematu, wi�c spróbowa�am dr��y�
dalej, pytaj�c: „A w czym si� specjalizujesz?”. „W telekomu-
nikacji”, odpowiedzia�, po czym ponownie zapad�a g�ucha
cisza. Postanowi�am przekona� si�, czy jestem w stanie wyci�-
gn�� z niego nieco wi�cej informacji i zapyta�am: „A gdzie
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pracujesz?”. Wymieni� jedn� z pi�ciu najwi�kszych firm
doradczych i zamilk�. Ju� mia�am zada� kolejne pytanie, kiedy
co� si� we mnie zbuntowa�o. Pomy�la�am sobie, �e nie zadam
czwartego pytania. Do�� tej inwigilacji. Rozmowa z tym face-
tem nie jest dla mnie ani ciekawa, ani przyjemna.

Zaprzepaszczone mo
liwo�ci

Wielu moich klientów, s�ysz�c po raz pierwszy o tym spo-
tkaniu w samolocie, zacz��o mno�y� potencjalne powody, dla
których cz�owiek ten nie okaza� si� bardziej rozmowny. By�
mo�e by� zm�czony lub nie mia� ochoty przechwala� si�
w samolocie, boj�c si�, �e mo�e ujawni� poufne informacje,
które dostan� si� do ciekawskich uszu konkurencji.

„Ale… w mojej kulturze chwalenie si�
jest stanowczo zabronione”

Rozumiem i naprawd� szanuj� Twoje zasady i tradycje kulturowe.
Jednak uwa�am, �e wszystkie zasady s� w pewnym stopniu ela-
styczne. Nie prosz�, �eby� opowiada� o sobie tak, jakby� by� cz�on-
kiem orkiestry d�tej. Przedstawione w mojej ksi��ce sposoby
autopromocji s� subtelne i bezbole�nie wpisuj� si� w interakcje
spo�eczne i zawodowe. Je�li zrobisz to prawid�owo, nikt si� nie
zorientuje, z czego do niego wypali�e�.
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Czasem oczywi�cie tak w�a�nie mo�e si� zdarzy�, jednak
w tym przypadku przecie� ju� ze sob� rozmawiali	my. Rzecz
wi�c w tym, �e �cie�ka cz�owieka stosuj�cego bezbarwn� auto-
reklam� wybrukowana jest zaprzepaszczonymi mo�liwo-
�ciami. Musisz wzbija� si� na szczyty swoich mo�liwo�ci
nawet w trakcie rozmów z nieznajomymi w samolocie i nawet
kiedy nie masz na to specjalnej ochoty. Zanim z rozmachem
zatrza�niesz t� ksi��k�, twierdz�c, �e w�a	nie z tego powodu nie
pracujesz w sprzeda�y, zastanów si� nad nast�puj�c� kwesti�:
pan od telekomunikacji nie mia� poj�cia, kim jestem. Mog�am
by� dyrektorem technicznym firmy, która skorzysta�aby z jego
us�ug doradczych. Mog�am by� specjalistk� od rekrutacji,
z któr� znajomo�� by�aby przydatna w chwili, kiedy wyrzu-
ciliby go z pracy, lub która zajmowa�a si� obecnie obsadzaniem
stanowisk w jednej z najbardziej znanych firm w Dolinie
Krzemowej. Nie wiedzia�, �e jestem konsultantk�, pracuj�c�
z firmami wpisanymi na list� Fortune 500, i �e mog� przed-
stawi� go dyrektorowi przedsi�biorstwa, które mog�oby sta�
si� jednym z jego wa�niejszych nowych klientów. Nigdy si�
tego nie dowie.

Nie prosi�am go, �eby wyjawi� mi, gdzie zosta� ukryty
�wi�ty Graal. Prosi�am jedynie, �eby opowiedzia� mi co� wi�-
cej o sobie. Gdyby wci�gn�� mnie w rozmow� i w interesuj�cy
sposób opowiedzia� mi o tym, co robi, w przysz�o�ci mog�abym
si� okaza� dla niego bardzo cennym kontaktem. Mog�abym
zapewni� mu nowych klientów. A w najgorszym wypadku
mog�am zapami�ta� jego opowie	�.
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Mit nr 3:
POKORA SPRAWI,

�E ZOSTANIESZ ZAUWA�ONY

Pojecha�am na kilka dni do przyjació�ki, która mieszka na
zachodzie Massachusetts, i znalaz�am si� w do�� nieprawdo-
podobnym miejscu: na zaj�ciach taekwondo, na które ucz�sz-
cza jej pi�cioletni syn. Wielki mistrz, Korea	czyk, posiadacz
czarnego pasa, rozpoczyna zaj�cia od pro�by, by uczniowie
wyrecytowali jednog�o�nie pi�� zasad, zgodnie z którymi
nale�y �y�. Dzieci, przybieraj�c nienagann� postaw� i ustawia-
j�c si� z wojskow� precyzj� w szeregu, skanduj�:

Samokontrola!
Uczciwo��!
Wytrwa�o��!
Honor!
Pokora!

No w�a�nie. Pokora. Nie wolno si� chwali�. Mówienie o w�a-
snej warto�ci i osi�gni�ciach jest ryzykowne, poniewa� mo�esz
wyda� si� innym osob� nad�t� lub te� sprawi�, �e poczuj� si�
niezr�cznie. Bezpieczniej i znacznie lepiej jest zachowa� pokor�
i pow�ci�gliwo��. Czy uda Ci si� jednak wtedy odnie�� sukces?

Pokora to nauczana na ca�ym �wiecie cnota o korzeniach
biblijnych i duchowych. W niektórych rejonach �wiata, na
przyk�ad w Azji, pokor� ceni si� równie mocno, co w Ameryce
wolno�� s�owa. Wpajanie nam pokory jest pocz�tkowo uza-
sadnione. Jako dzieci nie wyrobili�my w sobie jeszcze takich
umiej�tno�ci spo�ecznych, które pozwalaj� nam mówi� ele-
gancko o swoich osi�gni�ciach i o nas samych. Zamiast tego
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dzieci maj� sk�onno��, by wyrzuca� z siebie: „Mój tatu� ma
kup� forsy”, „Jestem od ciebie lepszy, bo…” lub, jak mia�o to
miejsce w przypadku syna moich przyjació�: „Mam wi�cej
ziemi ni� ktokolwiek inny”, co z dum� wyg�osi� pewnego
ranka z ustami pe�nymi p�atków �niadaniowych, wprawiaj�c
tym samym w za�enowanie swoj� mam�. Nasi rodzice i na-
uczyciele wiedz�, jak wa�ne jest, by zdusi� to zachowanie
w samym zarodku, poniewa� w przeciwnym razie nikt nie
b�dzie nas lubi�. I maj� racj�.

Pojawia si� jednak nast�puj�cy problem: tylko niewielka
garstka osób wie potem, jak pogodzi� cnot� pokory z koniecz-
no�ci� promowania samego siebie w miejscu pracy. Kiedy
edukacja i szkolenia skupiaj� si� na autoprezentacji, ucz� nas,
by najwi�ksz� uwag� i starania po�wi�ca� garderobie, w�osom,
higienie osobistej, manierom przy stole czy te� pozycjom
w �yciorysie. Zadbaj o to wszystko, a zapunktujesz! Nie ma
zbyt wielu wskazówek, jak prezentowa� siebie w sposób
swobodny i szczery. Z jakiego� powodu uwa�amy, �e je�li
przybierzemy zbyt osobisty ton lub zaczniemy okazywa� zbyt
du�y entuzjazm, wyka�emy si� brakiem profesjonalizmu, cho�
w rzeczywisto�ci to w�a�nie w ten sposób mo�na skutecznie
si� wypromowa�.

Robienie z siebie ofermy

W ameryka	skim �rodowisku pracy, w najbardziej nawet
aroganckich bran�ach codziennie dochodzi do przepychanek
mi�dzy pokor� a lansowaniem w�asnych osi�gni��. Niedawno,
kiedy prowadzi�am warsztaty dla jednego z wi�kszych banków
inwestycyjnych na Wall Street, poprosi�am grup� m�odych
m��czyzn i kobiet, �eby opowiedzieli mi o wszelkich sukce-
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sach, jakie odnie�li od czasu, kiedy widzieli�my si� po raz
ostatni i pracowali�my nad skuteczn� prezentacj� produktów.

Z ty�u sali doszed� mnie g�os jednego z ch�opaków, który
zach�ca� Patty, dwudziestosze�cioletni�, idealnie uczesan�
kobiet�, piastuj�c� stanowisko m�odszego doradcy bankowego,
�eby opowiedzia�a o odniesionym przez siebie sukcesie. Mimo
�e w�a�nie pozyska�a klienta z portfelem o warto�ci 10 milio-
nów dolarów, Patty wydawa�a si� niech�tna temu pomys�owi.
Uleg�a jednak namowom grupy i w ko	cu wsta�a z miejsca.
Ze wzrokiem utkwionym w pod�odze i ramionami przygar-
bionymi jak u orangutana, przemówi�a tak cicho, �e jej g�os
z trudem prze�amywa� bia�y szum sali konferencyjnej:

Och, to naprawd� nic wielkiego. To by�a praca zespo-
�owa. Przeczyta�am w gazecie o pewnym facecie, napisa-
�am do niego, a pó�niej zadzwoni�am do jego asystentki,
która powiedzia�a, �e on chce si� ze mn� spotka�. Uda-
�am si� na spotkanie i przedstawi�am mu zakres us�ug
naszego banku oraz to, co mo�emy dla niego zrobi�.
Powiedzia�, �e wszystko to brzmi interesuj�co, i zapyta�,
co dalej. Odpar�am, �e umówi� si� z nim na powtórne
spotkanie w obecno�ci kierownika zarz�dzaj�cego port-
felem oraz starszego doradcy bankowego. Zjawili�my si�
ponownie po dwóch tygodniach. Ja przewodniczy�am
spotkaniu, ale to starszy doradca omówi� wi�kszo��
spraw. Wczoraj dostali�my telefon, �e klient przekazuje
nam dziesi�� milionów dolarów.

Po tych s�owach usiad�a.
Poprosi�am grup� o komentarz. Ch�opak, który na pocz�tku

namawia� j� do zabrania g�osu, os�upia� ze zdumienia: „Patty,
co to mia�o by�? Dowiedzia�a� si� o tym facecie, zadzwoni-
�a� do niego, spotka�a� si� z nim, a on przekaza� ci dziesi��
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milionów dolarów! Opowiedzia�a� o tym tak, jakby� nie mia�a
z t� spraw� nic wspólnego. Szczerze mówi�c, brzmia�a� jak
oferma”.

Patty odpowiedzia�a: „No tak, ale przecie� du�o osób przy
tym pomaga�o. Nie chcia�am, �eby wysz�o na to, �e si� prze-
chwalam i przypisuj� sobie ca�� zas�ug�”.

Chwila prawdy dla Patty

Widz�c, �e Patty nie bardzo wie, w czym rzecz, poprosi�am
jej koleg�, �eby wsta� i odegra� t� historyjk� tak, jakby przy-
darzy�a si� jemu. Opowiedzia� j� w nast�puj�cy sposób:

Przeczyta�em o tym cz�owieku w gazecie. By�em bardzo
podekscytowany. Napisa�em do niego wspania�y list.
Zadzwoni�em do jego asystentki, �eby si� z nim umó-
wi�. W dniu spotkania by�em podenerwowany, ale roz-
mowa wysz�a �wietnie. To by� mój dzie	. On spyta�:
„I co dalej?”. Ja odpowiedzia�em: „Zjawi� si� ponownie
z moim szefem i kierownikiem zarz�dzaj�cym portfolio.
Z pewno�ci� przypadniecie sobie do gustu”. Kiedy zja-
wili�my si� dwa tygodnie pó�niej, przedstawi�em sobie
wszystkich. Oni zrobili, co do nich nale�y. W�a�nie
wczoraj cz�owiek ten skontaktowa� si� ze mn�, �eby
przekaza� nam swój portfel o warto�ci dziesi�ciu milio-
nów dolarów. Jestem wniebowzi�ty! Poprowadzi�em t�
spraw� od pocz�tku do ko	ca.

Poprosi�am grup�, �eby omówi�a ró�nice mi�dzy dwiema
wersjami historii. Ich uwagi by�y bardzo odkrywcze: „David
naprawd� udowodni�, �e to jego zas�uga. Pokaza�, �e jest pod-
ekscytowany tym, co si� sta�o. Ale by� równie� autentyczny.
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Nie sprawia� wra�enia, �e nagina prawd�. Wida� by�o, �e jest
naprawd� dumny z tego, co zrobi�”.

Patty powiedzia�a: „Kiedy zobaczy�am, jak David to robi,
i przekona�am si�, �e ludzie zareagowali na to tak pozytywnie,
by� mo�e nie b�dzie mi ju� tak trudno przedstawia� siebie
w taki sposób”. Podobnie jak wiele innych osób, które szkoli-
�am, Patty musia�a nauczy� si� pokonywa� podszepty z prze-
sz�o�ci, które do z�udzenia przypomina�y to, co sama s�ysza-
�am od ojca: „Je�li b�dziesz za mocno si� poklepywa�, z�amiesz
sobie r�k�”.

Mit nr 4:
NIE MUSZ� SI� CHWALI�;

INNI MNIE W TYM WYR�CZ�

Je�li kto� mówi o Tobie co� dobrego, to �wietnie, ale nie
wolno Ci nabiera� wody w usta. Cho� przyzwolenie na to, by
inni Ci� chwalili, to jedno z dost�pnych Ci narz�dzi, nie jest
ono jedynym elementem zestawu. I w �adnej mierze nie mo�e
zast�pi� Ciebie. Twoje dobro nikomu nie b�dzie le�a�o na sercu
równie mocno, jak Tobie. Nikt nie jest w stanie opowiedzie�
Twojej historii i zainteresowa� ludzi Tob� w równym stopniu,
co Ty sam. Poza tym, w dziewi�ciu przypadkach na dziesi��,
kiedy ci, którym co� opowiadasz, wypowiadaj� si� pozytywnie
o Twojej pracy w obecno�ci innych, dzieje si� tak zazwyczaj
dlatego, �e znale�li w niej co� warto�ciowego. Niestety, wyrazy
uznania s� cz�sto uj�te w taki sposób, �eby bardziej wzmac-
nia� cudzy wizerunek, a nie Twój!

Poniewa� wi�kszo�� ludzi ma problem z opanowaniem
umiej�tno�ci mówienia o sobie i lansowania siebie, wiele osób
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„Ale… je�li tylko b�d� chwali� innych,
oni zaczn� chwali� mnie”

Cz�sto s�ysz� ten argument i to, co nazywam „promocj� za grosz”,
ma oczywi�cie pewn� warto��. Tak, wspaniale jest opowiada�
o osi�gni�ciach innych, licz�c, �e zostanie to odwzajemnione.
Upewnij si� jednak, �e kiedy inni mówi� o Tobie, mówi� to,
czego sam by� sobie �yczy�. I nigdy nie pozwól, �eby by�o to jedyne
�ród�o pochwa� — wiele osób z równym skr�powaniem chwali
innych, co siebie samych.

polega w tej mierze na innych i zwala na nich ca�� brudn�
robot� zwi�zan� z chwaleniem. W dzieci	stwie wi�kszo��
z nas mia�a przynajmniej jednego wielbiciela, który popycha�
nas naprzód oraz podbudowywa� nasze ego i poczucie w�a-
snej warto�ci: rodzica, trenera, ukochan� cioci� czy dziadka,
którzy wzi�li nas pod swoje skrzyd�a, albo nauczyciela, który
by� przekonany, �e wyro�nie z nas drugi Einstein lub Michael
Jordan. Zaczynamy si� potyka� dopiero w okresie dorastania.
Kiedy nie mamy ju� przy sobie naszej dru�yny dopinguj�cej
z dzieci	stwa, wielu z nas b��dnie zak�ada, �e rol� t� przejm�
koledzy z pracy, którzy bezwarunkowo wespr� nasze osi�gni�-
cia i nas samych. A nawet kiedy kto� od czasu do czasu za-
�piewa o nas pie�	 pochwaln�, zwykle sami wypaczamy jego
komplement za pomoc� deprecjonuj�cych uwag: „Nie, nie,
to nic wielkiego” lub, jak w przypadku Patty z wcze�niejszego
przyk�adu: „To nie moja zas�uga. Tak naprawd� to zas�uga
zespo�u”.
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Poszukiwania numeru 1

Bill, lat dwadzie�cia jeden, cichy, pow�ci�gliwy, rzeczowy
facet, musi dopiero nauczy� si� najbardziej podstawowych
zasad autoprezentacji. Jest �wietnym sprzedawc�, który w�a-
�nie uplasowa� si� na pierwszym miejscu w regionie po�u-
dniowo-zachodnim pod wzgl�dem ilo�ci sprzedanego opro-
gramowania swojej firmy. Jest przekonany, �e liczby mówi�
same za siebie, i zak�ada, �e jego szef, który cz�sto chwali go
za �wietne wyniki w sprzeda�y, powiadomi o tym równie�
i swoich prze�o�onych.

Kiedy jego szef prezentuje wy�szemu kierownictwu wyniki
i szacunki sprzeda�y swojego dzia�u, mówi, co nast�puje:
„Pierwsza po�owa posz�a nam �wietnie; sprzeda� wzros�a
o dwadzie�cia pi�� procent, co stanowi niez�y wyczyn, bior�c
pod uwag� tendencje zni�kowe na rynku”. Zapytany przez
dyrektora naczelnego o to, co najlepiej si� sprawdza, szef Billa
odpowiada: „Postara�em si� o pierwszorz�dnych sprzedawców
i dobrze ich przeszkoli�em. Wiecie, ile problemów przysparza�
nam sta�y cennik. No wi�c siedli�my z Fredem, dyrektorem
marketingowym, i ustalili�my, �e je�li damy naszym sprze-
dawcom wi�ksz� swobod� i pozwolimy im na dostosowanie
cz��ci cen do klienta — w granicach rozs�dku, rzecz jasna —
sprzedamy znacznie wi�cej jednostek. I tak w�a�nie si� sta�o”.

Kiedy kto� wspomina o tym, �e s�ysza�, i� Bill dosta� na-
grod� za najwy�sze wyniki w sprzeda�y na Po�udniowym
Zachodzie, jego szef mówi: „Kiedy tylko go zobaczy�em,
wiedzia�em, �e wyprowadz� go na ludzi. Bardzo si� stara�em,
�eby do��czy� do naszej za�ogi, i op�aci�o si�”.

Mimo �e Bill dosta� nagrod� za wyniki w sprzeda�y, jego
szef przypisa� wi�kszo�� zas�ug sobie. Brak umiej�tno�ci
chwalenia si� u Billa ograniczy� go na dwóch poziomach. Po
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pierwsze, poniewa� nie przyk�ada� du�ej wagi do osobistych
kontaktów ze swoim szefem i z wy�szym kierownictwem, oni
interesowali si� nim na tyle, na ile mo�na interesowa� si�
sprzedawc�, który osi�ga niez�e wyniki. Po drugie, sposób
rozumowania Billa, który kaza� mu milcze� i wierzy�, �e „liczy
si� tylko sprzeda�”, jest krótkowzroczny. Gdyby zdradzi� co�
wi�cej o sobie, jego szef wiedzia�by, �e wychowa� si� w trud-
nym �rodowisku. Dzi�ki swojej determinacji sko	czy� studia,
a teraz po�wi�ca znaczn� cz��� swojego wolnego czasu na
prac� z trudn� m�odzie��. Wiedz�c o tym, jego szef móg�
powiedzie� dyrektorowi naczelnemu: „Kiedy tylko go zoba-
czy�em, wiedzia�em, �e to z�oty ch�opak. Sam utrzymywa� si�
na studiach, a jego nastawienie »mog� wszystko«, op�aci�o si�
i nam”. Nagle Bill zaczyna si� jawi� w zupe�nie nowy sposób.
Jest kim� wi�cej ni� tylko dobrym nabytkiem w pracy. Staje
si� odwa�nym, pracowitym facetem, który wie, �e chcie�
to móc. Je�li za� Bill wspomnia�by szefowi o swojej pracy
z m�odymi, zasia�by równie� ziarno na przysz�o��. Jeden
z prze�o�onych pyta szefa Billa, czy nie zna kogo�, kto by�by
zainteresowany poprowadzeniem g�o�nego, szeroko zakrojo-
nego projektu spo�ecznego, który poprawi�by wizerunek firmy.
Szef Billa mówi: „Tak z marszu nikt nie przychodzi mi do
g�owy”. W ten sposób Bill traci kolejn� wspania�� okazj�.

Rzadko kiedy zach�ca si� nas do tego, by otwarcie mówi�
o naszym pochodzeniu, do�wiadczeniach i entuzjazmie, oraz
splata� to wszystko we frapuj�c� histori� �ycia. Jak na ironi�,
przy ca�ym rozwoju technologii komunikacji nasze umie-
j�tno�ci interpersonalne w biznesie s� wci�� na miar� �re-
dniowiecza.
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Mit nr 5:
WI�CEJ ZNACZY LEPIEJ

Jest pi�kny kalifornijski poranek. Przychodz� do biura wcze-
�nie, dzwoni telefon, wi�c podnosz� s�uchawk�. Natychmiast
przypominam sobie, �e autoreklama to jako	� przekazu i histo-
rii, a nie nudna wyliczanka w�asnych osi�gni��. Jak obrazowo
ukazuje poni�sza rozmowa, nie ma znaczenia, czego dokona-
�e�; je�li nie umiesz sprzeda� si� ludziom w zach�caj�cy spo-
sób, przestan� Ci� s�ucha�.

„Dzie	 dobry, czy zasta�am Peggy Klaus?” — zapyta� ko-
biecy g�os.

„Tak, przy telefonie”.
Nie zadaj�c sobie trudu, by spyta�, czy to odpowiedni czas

na rozmow�, nieznajoma przesz�a do litanii swoich osi�gni��,
przedstawiaj�c je z precyzj� godn� prezentacji w PowerPoincie.

„Tak si� ciesz�, �e mog� z pani� rozmawia�. W�a�nie obro-
ni�am dyplom z komunikacji. By�am �wietn� studentk� i mia-
�am �redni� 4,0. Pisa�am do gazetki szkolnej, która zbiera�a
pochwa�y w ca�ym stanie. Przez ostatnie cztery lata odbywa-
�am równie� w lecie praktyki w miejscowej agencji reklamo-
wej. Mam bardzo dobr� opini� i mog� si� pochwali� dobrymi
referencjami. Je�li chodzi o prac� dyplomow�, pisa�am o zmie-
niaj�cej si� roli komunikacji we wspó�czesnym spo�ecze	-
stwie. My�l�, �e doskonale si� sprawdz� w pracy w komuni-
kacji, a poniewa� pani pracuje w tej w�a�nie bran�y, chcia�am
z pani� porozmawia�”.

Odpar�am: „Przepraszam, a jak pani godno��?”
Powiedzia�a, jak si� nazywa, ale zanim zdo�a�am doj�� do

s�owa, ku mojemu kompletnemu zdumieniu ona kontynu-
owa�a: „Zapomnia�am równie� wspomnie�, naprawd� nie
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wiem, jak mog�am o tym zapomnie�, bo to naprawd� wa�ne,
�e nie mog� rozpocz�� pracy w najbli�szym czasie, poniewa�
wygra�am presti�ow� nagrod� i w przysz�ym miesi�cu jad�
do Afryki, �eby pomaga� biednym dzieciom”.

W ko	cu musia�am jej przerwa�: „Wybacz, Saro. Oczy-
wi�cie masz wiele dokona	 na swoim koncie, ale musz� ci
powiedzie�, �e obecnie nie szukam pracowników. By� mo�e
powinna� zg�osi� si� do wi�kszych firm w regionie”.

„Dzi�kuj� za rozmow�”, odpowiedzia�a potulnie i za-
brzmia�o to tak, jakby powietrze ulecia�o z nadmuchanego
balonu.

Sarah, podobnie jak wiele innych osób, jest ofiar� skrojonej
na jedn� miar� metody autoprezentacji, która wynosi form�
ponad autentyczno��. (Omówi� to dok�adniej w rozdziale 9.).

Gdyby tylko zacz��a od pytania: „Czy to odpowiednia
chwila na rozmow�?”, od poinformowania mnie, sk�d dowie-
dzia�a si� o mojej firmie, i od wzbudzenia mojego zaintere-
sowania trzydziestosekundow� opowiastk� o sobie, efekt naszej
rozmowy by�by inny. Cho� sama nie mia�am zamiaru nikogo
zatrudni�, da�abym jej namiary do mojego przyjaciela, który
kogo� szuka�. Jednak w takiej sytuacji chcia�am jedynie, �eby
jak najszybciej si� roz��czy�a.

Mit nr 6:
GRZECZNE DZIEWCZYNKI

SI� NIE CHWAL�

Nigdy nie zapomn� widoku trzynastoletniej Rebeki Sealfon,
która pojawi�a si� w telewizji jako laureatka krajowego kon-
kursu ortograficznego — National Spelling Bee — i która
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z okrzykiem rado�ci skaka�a po scenie, ciesz�c si� swoim ci��ko
wypracowanym zwyci�stwem. W przeciwie	stwie do Patty,
m�odszego doradcy bankowego, która z niech�ci� opowiada�a
o swojej wielomilionowej zdobyczy biznesowej, Rebecca by�a
podekscytowana i dumna. Tryska�a rado�ci� i pewno�ci� siebie.
By�a osob�, która nie mog�a si� wprost doczeka�, by opowie-
dzie� �wiatu o swoim sukcesie.

By�a jedn� z niewielu.
W dzisiejszych czasach wiele utalentowanych kobiet wci��

wierzy w mit, �e autoreklama to co� niestosownego i agresyw-
nego. Cho� ich rodzice mogli im mówi�, �e mog� robi�, co
chc�, zawsze by�o jedno ale. Ale nie chwal si� w�asnym suk-
cesem. Nikt nie widzia� nic z�ego w tym, �e ch�opcy rywali-
zowali o to, by znale�� si� w centrum zainteresowania, i ci�gle
starali si� by� od siebie lepsi. Dziewczynki jednak uczono, by
dzieli�y si� z innymi. A nawet i w takiej sytuacji lepiej, �eby
nie skupia�y na sobie zbyt du�o uwagi.

Niech�� do autoreklamy ma daleko posuni�te konsekwen-
cje w�ród profesjonalistek. Mo�e wp�ywa� na referencje, nego-
cjacje godzin pracy, wysoko�� wynagrodzenia, przydzielanie
presti�owych zada	 i awanse, a tak�e mo�e sprawia�, �e krew
Ci� zalewa, kiedy widzisz, �e faceci szybciej odnosz� sukces.

„Ale… Biblia mówi, �e skromno�� to cnota”

S�uchaj, nie zamierzam bojkotowa� Biblii ani skromno�ci, ale jak
mówi stare przys�owie: „Strze�onego Pan Bóg strze�e”.
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Chwalenie si
 swoimi prawdziwymi atutami

Pracowa�am ju� z wieloma kobietami, staraj�c si� zmieni� ich
zachowanie, które by�o pochodn� obaw, �e mog� przy�mi�
swoich kolegów. Pewnego razu szkoli�am lekark� z Harvardu,
która przygotowywa�a prezentacj� na wa�n� konferencj�. Cho�
ledwie przekroczy�a trzydziestk�, w swojej dziedzinie cieszy�a
si� ogromnym autorytetem i mia�a bardzo du�e do�wiadczenie
jako prelegentka na konferencjach. Kiedy jednak �wiczy�a
swoj� prezentacj� w moim gabinecie, nie wygl�da�a na pew-
nego siebie wyk�adowc� i naukowca. Rozwodzi�a si� nad
tematem, nie przedstawi�a odpowiednio siebie i swoich kwa-
lifikacji, nie okazywa�a entuzjazmu wzgl�dem nowego odkry-
cia ani nie podkre�la�a jego wagi. Zdusi�a te� swoj� urocz�
osobowo�� i poczucie humoru, które ujawni�a na pocz�tku
naszej rozmowy.

Kiedy zapyta�am j� o jej styl wypowiedzi, powiedzia�a, �e nie
chcia�a wyj�� na osob� „zbyt napuszon�” lub na „chwalipi�t�”.
Martwi�a si�, �e jej osi�gni�cia sprawi�, i� jej starsi koledzy,
w przewa�aj�cej mierze p�ci m�skiej, poczuj� si� nieswojo.
W rezultacie przedstawi�a swoje odkrycia w ma�o przekonu-
j�cy i nudny sposób.

Na szcz��cie, kiedy obejrza�a w moim gabinecie swoje
wyst�pienie na nagraniu wideo, nie spodoba�o jej si� to, co
zobaczy�a. Uzna�a, �e chce podj�� ryzyko, wyj�� z cienia
i przedstawi� pe�niejsz� i bardziej autentyczn� wersj� siebie.
Nie oznacza�o to „bardziej m�skiego” zachowania ani te�
zmiany w�asnej osobowo�ci. Nauczy�a si� natomiast prezen-
towa� siebie z przekonaniem i pewno�ci� siebie, wykorzystu-
j�c przy tym kontakt wzrokowy, poczucie humoru i swobodny
styl wypowiedzi. Mówi�a o sobie i swoich odkryciach z entu-
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zjazmem, przekonuj�c tym samym swoich s�uchaczy o wadze
przeprowadzonych bada	. Je�li ona wierzy�a, �e jest ekspertem
i �e jest warta uznania, oni te� w to uwierz�.

Mit nr 7:
LANS TO BRZYDKIE S�OWO

Lans nie musi by� wstr�tnym, brzydkim s�owem. Kto�, kto
potrafi stosowa� skuteczn� autoreklam�, nie sprawia wra�enia
osoby wyrachowanej i chwali si� w sposób, który nie jest dla
innych ewidentny.

Przyswojenie sobie sztuki lansu nie polega na przekszta�ca-
niu si� w kogo�, kim nie jeste�, ani na próbie narzucania cze-
gokolwiek. Tak naprawd� sztuka lansu polega na czym� wr�cz
przeciwnym. Polega na wydobyciu pe�ni siebie i zaprezento-
waniu swoich najwi�kszych atutów w sposób autentyczny,
dumny i entuzjastyczny. Polega na takim przedstawieniu swo-
jej opowie�ci, �eby uwypukli� swoje mocne strony. Pole-
ga na nawi�zaniu porozumienia z innymi i na otworzeniu
si� na nowe mo�liwo�ci.

Patrz�c na to z tej perspektywy, pewna kobieta zauwa�y�a,
�e lansowanie si� to tak naprawd� sposób na uszanowanie swo-
jego temperamentu i tego, kim si� jest. Powiedzia�a, �e nie-
ustannie robimy na siebie nagonk�, co wida� w wypowiedziach
typu: „Powinienem by� taki i nie powinienem robi� tego” lub
„O nie, wspi��em si� na szczyt �wiata wydawniczego tylko
dlatego, �e u�miechn��o si� do mnie szcz��cie”. Dla niej na-
tomiast chwalenie si� sta�o si� sposobem na to, by ujawni�
wszystkie wspania�e rzeczy, które uda�o jej si� osi�gn��.
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Aby postrzega� lans w ten sposób, musimy zacz�� od wy-
tarcia do czysta naszej karty i odrzucenia wszystkich odgórnie
przyj�tych za�o�e	. Pewien m��czyzna spyta� ostatnio: „Mam
szefa, który nieustannie si� chwali. Nie cierpi� tego. Czy
chcia�bym sta� si� tego typu osob�? Czy na tym w�a�nie po-
lega twój program?”. Oczywi�cie, �e nie. Jego szef to cz�owiek,
który posun�� si� do ekstremum i który chwali si� w irytuj�-
cy sposób. Zwró� jednak uwag�, w jaki sposób zareagowa� ten
m��czyzna. Na skutek tej sytuacji ca�kowicie zaniecha� auto-
promocji, a równocze�nie z�o�ci si�, �e omijaj� go wyrazy
uznania.

Chc� powiedzie� tylko tyle: nie musisz chwali� si� jak
„jeden z nich”, co nie oznacza, �e w ogóle nie powiniene� si�
lansowa�. Pozwól, �e poka��, jak mówi� o sobie w sposób,
który jest szczery, a zarazem niewymuszony. Korzystaj�c
z niego, nauczysz si� lansowa� tak, �eby usz�o Ci to na sucho!


