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Wiemy, ze doswiadczenie jest bezcenne. Gdyby tylko zdobywanie go nie byto takie
czasochtonne! | gdyby nauki nie trzeba byto okupi¢ tyloma btedami! Co powiesz na
kompendium, ktére zaoszczedzi Gi 3000 lat irytujacych doswiadczen i trudu wywazania
otwartych drzwi? Przeczytaj je, a nie bedziesz musiat wyrzucac sobie przez cate zycie,

w ze ,powinienes byt”, ze ,mogtes”, ze ,chciates”.

Richard Edler zebrat odpowiedzi zarzadzajacych korporacjami, politykéw i przywddcow

religijnych - ludzi, ktérzy zdobywali doSwiadczenie na wtasnej skorze. Ty mozesz uczy¢
| sie na ich btedach. Zamiast czekac 25 lat, az doswiadczenie przyjdzie do Ciebie,

) JE — zdobadz je juz teraz. Rady, ktdre znajdziesz w tym kompendium, sg inne niz wskazdowki,
ktérymi zasypuja Cie krewni i znajomi. Te rady sa kierowane do ludzi madrych, ktérym

ZAMOW INFORMACJE wystarczy jedno stowo czy drobna aluzja. | wcale nie musisz ich stuchac, jesli nie
N NOWNSPIAC bedziesz miat na to ochoty. Mozesz odtozy¢ te ksiazke na pétke i siegac po nia tylko
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w wybranych chwilach. Nie oszukuj sie - jak mowi jeden ze wspdtautorow ksiazki —
jestes w 100% odpowiedzialny za wtasne szczescie.

Doswiadczeniem dziela sie z Toba miedzy innymi:

* Helen Gurley Brown, zarzadzajaca czasopismem Cosmopolitan;
e Pat Riley, legendarny trener ligi NBA;
% I= * Orrin Hatch, senator USA;

* Dick Schlosberg, wydawca i szef Los Angeles Times;
W * dr Condoleezza Rice, sekretarz stanu USA,;
* Dennis Prager, gospodarz popularnych w USA talk-show; telewizyjnych
i radiowych;
* John E. Martin, dyrektor zarzadzajacy miedzynarodowa siecig restauracji Taco Bell.
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Najpierw rzeczy najwazniejsze, o ktorych
powinienes wiedzie¢ teraz

Po drugie, rzeczy mniej wazne, ktorych
odkrycie wymagato lat doSwiadezenia,
poniewaz nie wydaja sie logiczne,
cho¢ w rzeczywistosci maja wiele sensu

Rzeczy, dzieki ktorym bedzie Ci sie
lepiej powodzi¢

Rzeczy, dzieki ktorym bedzie Ci sie
przyjemniej zyto

Rzeczy, ktorych nieznajomosci mozesz
naprawde zatowaé

Rzeczy, za kiorych ujawnienie
bedziesz wdzieczny

Rzeczy, ktorych nauczono sie
na wlasnej skorze
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Rzeczy, do ktorych na pewno w koncu sam
dojdziesz. Czemu jednak nie miathys
ustyszec ich teraz i zaoszezedzié sobie
w ten sposob lat smutkow i strapien,
nie mowige juz o Ktopotach przez
duze ,K"?

Rzeczy odkryte po drodze
[ wreszcie: wlasne i prywatne refleksje autora
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Zawsze spotykaj sie z ludzmi w ich biu-
rze, a nie w swoim.

Kiedy kto$ zapyta: ,Czy mozemy sie¢
spotka¢?”, odpowiedz: ,Jasne, zaraz
przyjde”.

Plynie z tego podwojna korzySé. Po
pierwsze, ruszysz sie zza biurka i przej-
dziesz korytarzami firmy, a po drugie,
bedziesz mogt wyjsé, gdy tylko zechcesz.
Zobacza Cie inni — co zawsze zwicksza
morale — a poza tym podczas kazdego
spaceru po biurze zwykle dowiadujesz sie
co najmniej jednej nowej rzeczy.

— DICK SCHLOSBERG

WYDAWCA | DYREKTOR GENERALNY,
Los ANGELES TIMES.
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Dzigki przetrzymywaniu poczty
do 16.30 mozesz przychodzi¢
co rano do pracy i spedza¢ dzien
tak, jak go zaplanowales.
Zafatwiasz pilne sprawy,

ktére na dzis wyznaczytes,

i nie pozwalasz, by list lub pilny
telefon popsut Ci szyki. Potem,
0 wpdt do pigtej, gdy juz uporasz
sig z tym, co uznafe$ za wazne,
sprawdz poczte i wykorzystaj jg
do zaplanowania nastepnego dnia.

36

Sprawdzaj poczte o 16.30.

— CHARLIE FERGUSON

BYLY KIEROWNIK DZIALU REKLAMY
FIRMY PROCTER & GAMBLE
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Poczucie humoru, pewnos¢ siebie i po-
zytywne nastawienie przewyzszaja spryt,
znajomosei i doswiadezenie w biegu o to,
kto wysunie sie do przodu i utrzyma te
pozycje (chociaz ostatnie trzy tez sie
licza).

— SALLY KosLoOw
REDAKTOR NACZELNA MAGAZYNU McCALL’S

T0, CO WIEM TERAZ
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Popelniaj duzo btedow.

Btedy sa motorem szybkiego rozwoju
kariery. Naucz sie je blyskotliwie napra-
wia¢ 1 nigdy nie popetniaj tego samego
bledu dwa razy. Rob tak, a bedziesz sie
pial po szezeblach kariery szybceiej od
swoich bardziej konserwatywnych wspot-
pracownikow.

— J. MELVIN MusE

PREZES | DYREKTOR GENERALNY,
Muse CORDERO CHEN

GDYBYM WTEDY WIEDZIAL



R(’)b to, co wazne, a nie to, co pilne.

T0,

CO WIEM TERAZ

W 1972 na Florydzie rozhit sie
przy starcie samolot pasazerski.
Wedtug niektorych relacii,

z zapis6w czarnej skrzynki
wynikato, iz zaréwno pierwszy,
jak i drugi pilot majstrowali
przy zepsutej lampce kontrolngj
i dosfownie whili samolot

w ziemig. Zajmowali sig czyms,
co moze i byto pilne, ale nie
wazne.

Stare przystowie pilotéw méwi:
.Przede wszystkim prowadz
samolot”. Po$wigcaj czas na to,
co wazne. Resztq niech sie zajma
inni.
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Nie stuchaj matki.

Kiedy wyrazatam swoje zdanie, mama
zawsze mi mowita, zebym poprzedzata
wypowiedz raczej stowem ,MySle” niz
,Wiem”. W ten sposob, jak twierdzifa,
nigdy nie bedzie mi wstyd, gdy kto$ mi
udowodni, ze sie myle. Dla takiej dobrze
wychowanej panienki jak ja brzmiato to
rozsadnie. Mama nie powiedziata mi jed-
nak, ze choé¢ nikt nie udowodni mi, ze
sie myle, to nigdy tez nie bede postrze-
gana jako osoba, ktora ma racje.

W biznesie nauczytam sie, ze dyrek-
torzy firm chea sie otaczac¢ ludzmi, kto-
rzy ,wiedza”, a nie tymi, ktorzy sie wa-
haja. We wezesnych latach mojej kariery
pomijano mnie przy awansie, poniewaz
moje metody kierowania wydawaly sie
zbyt nieSmiale w poréwnaniu z przebo-
jowymi metodami ,wiedzacych”. Napraw-
de zdawatam sobie z tego sprawe, ale
nauczylam sie nie postepowac w ten spo-
sob. Odzyskanie wiary w siebie wymagato
ode mnie ciagtego wysitku myslowego.

GDYBYM WTEDY WIEDZIAL



Przeciez ,wiedzialam”™ i w wiekszoSci
przypadkow to, co ,wiedziatam”, hyto
stuszne.

W koncu moja kariera zaczela sie roz-
wijac¢, jednak przez swoja wezesniejsza
niepewnoS¢ stracitam wiele cennych lat,
a po czesei nawet matzenstwo. Nie pozwol
wiec, by mama lub inny dorosty wpoit
(i swoje poczucie niepewnoSci.

PS. Mimo to weigz kocham mame.

— RITA RAO
BYtA WICEPREZES,
DYREKTOR ZARZADZAJACA, MATTEL TOYS

T0, CO WIEM TERAZ
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By¢ moze Swiat nie powinien by¢
urzadzony w ten sposdb, ale czesto
tak wiasnie jest. Ludzie spodziewaja
sie po Tobie oznak kompetencji
na diugo przed tym, gdy bedziesz
mie¢ okazje sie nig wykazag.
Poruszaj sie wiec sprezystym
krokiem i wchodz do pokoju

z umiechem oraz przekonaniem,
ze sprawuijesz cichg kontrole nad
sytuacjg. Zanim zahierzesz glos
przed grupa ludzi, po cichu zbierz
sie w sobie przed wyjsciem ,na
scene”. A jezeli chcesz odniesé
sukces w hiznesie, naucz sie
przemawiaé publicznie. W stowach
wypowiedzianych z podium jest
co$, co nadaje majestat niemozliwy
do osiggniecia podczas zwyklej

rozmowy.

Oczywiscie to wszystko musisz
poprze¢ prawdziwg kompetencia.
Jednak pierwsze wrazenia
naprawde bardzo sie liczg.

Im gorsze zrohisz wrazenie,

tym wieksza odlegtosé bedzie

Cie dzielifa od celu. Kto$ kiedys
powiedziat: ,Nie liczy sie to,
czyim jestes znajomym, lecz to,
7a Czyjego znajomego uwazaja

Cie inni”.
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Pozory kompetencji sa niemal tak waz-
ne, jak sama kompetencja.

— CHUCK LIEPPE
DYREKTOR GENERALNY,
BEROL CORPORATION

GDYBYM WTEDY WIEDZIAL



Nie martw sie, ze wylecisz z pracy. Jesli
sytuacja naprawde to uzasadnia, powiedz
swojemu szefowi, zeby poszedt do diabfa.

Moze Cie wyrzuca, ale odejscie wyjdzie
Ci na dobre. Czesto dzieki takiemu po-
sunieciu odzyskuje sie szacunek do sa-
mego siebie, a i ludzie zaczynaja nas
darzy¢ wiekszym respektem. Co wazniej-
sze, obnizamy swdj poziom stresu i fa-
twiej nam spogladac w lustro.

Jak Swiadezy moj wlasny przypadek
i doswiadezenia dziesigtek innych osob,
naprawde dobrzy ludzie zawsze lepiej
sobie radza, gdy zostang zwolnieni.

Nie ttum w sobie ztoSci, niepokoju
i frustracji. Powiedz po prostu: ,Poca-
tujcie mnie gdzies” i zobacz, co sie sta-
nie. Dla samej radoSci i ulgi warto wyle-
cie¢ z pracy, cho¢ tak naprawde do
wyrzucenia nie dochodzi w dziewiec¢-
dziesieciu procentach przypadkow.

OczywiScie roztropnym zachowaniem
jest dobre przymierzenie sie do strzatu.

— JIM FRAWLEY
PREZES FIRMY FRAWLEY & ASSOCIATES

T0, CO WIEM TERAZ
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Wiesz co... prawda jest taka, ze po-
szedles na studia po to, zeby ustugiwaé
przy stole.

Rob wszystko, zeby wlozy¢ noge mie-
dzy drzwi. Ja tak robifam. Inne znane mi
osoby, ktorym udato sie osiagnaé sukces
w przemysle rozrywkowym, takze. Nie boj
sie zadnej pracy. Badz elastyczny. Nie
zjadtes jeszeze wszystkich rozumow.

Bardzo martwi mnie nastepne poko-
lenie — ludzie, ktorzy przychodza do
mojego biura na rozmowy kwalifikacyjne
w sprawie pracy. Brak im ambicji oraz
checi do nauki biznesu. Slysze rzeczy
w rodzaju: ,Nie chee pracowac codzien-
nie od 6smej do 6smej, bo wtedy nie bede
mial czasu na dzialalno$¢ artystyczna”.

By¢ moze miale$ na studiach zajecia
audiowizualne, dzieki ktorym opano-
wale$ historie biznesu, lecz mimo to
nie bedziesz ,znal” biznesu, dopoki sie
w niego nie weiggniesz. Aby to zrobid,
podejmuj sie kazdej pracy, nawet jesli
oznacza ona ustugiwanie przy stole.

— KATHY JONES
WICEPREZES DS. MARKETINGU, UNIVERSAL STUDIOS

GDYBYM WTEDY WIEDZIAL



Zawsze podejmuj sie¢ pracy nad pro-
duktem lub w biurze, ktore jest w tara-
patach. Nigdy nie bierz na siebie odpo-
wiedzialnoSci za firme, kiora dobrze so- 14 pg prostu zdroworozsadkow

bie radzi. zasada. Jezeli podejmiesz sie
kierowania dobrze rozwijajac sie
— Tom O’SULLIVAN  firmg, to bedziesz mégt
PREZES, WELLER & O’SULLIVAN 60 najwysej utrzymat wiadciwy
kurs. Jesli jednak, np. jako nowy
brand manager, przyjdzie Ci
zajmowac sie stabg marka,
bedziesz miat szanse wyciggnac
ja z dotka i zosta¢ bohaterem.
Nawet jesli Ci sig nie uda, to
i tak bytes na straconej pozycji
— starates sig jak najlepiej
zaradzi¢ problemom, ktére byty
,poza Twojg kontrolg”.

Poza tym, gdy przejmujesz firme
majaca kiopoty, szczescie jest
po Twojej stronie. Wiele osdb,
ktorym przypisuje sie
,wyciagniecie firmy z dotka”, nie
ma pojecia, dlaczego
przedsiebiorstwo odzyskato
rentownos$¢. Czesto przyczyniajg
sie do tego warunki ekonomiczne
lub zmiany na rynku, ktére

nie majg nic wspdlnego z dang
0soba.
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Nie ma nic zlego w ,,zwalnianiu” swo-
Zdanie to pochodzi z artykutu ich klientow.
redakeyjnego, ktéry wywart
na mnie duze wrazenie w marcu — THE WALL STREET JOURNAL
1992 roku. Journal zaprezentowat

specyficzny poglad na dobre
stosunki handlowe. W branzy
reklamowej nie istnieje chyba
szybszy sposéb na podniesienie
morale w agencji niz rezygnacja
z klienta — nawet jesli pracownicy
wiedza, ze moze ona oznaczaé
trudny okres lub wrecz zwolnienia
z pracy. Zawsze dzieje sig

na odwrét. Prasa handlowa

co tydzier donasi, ze jakis klient
zrezygnowat z usfug tej lub inngj
agencji reklamowej, czemu
nieuchrannie towarzyszy
ogtoszenie o tym, ze szuka on
nowej agencji. Agencje zawsze
wydajg sie bezwolnymi ofiarami
zachcianek klienta.

Po jakim$ czasie zaczynasz myslec,
ze wiasnie tak powinno byg.
Jednak naprawde wielkie agencje
— i wszystkie wielkie firmy
obsfugujace klientdw — tez majg
swoje standardy. Muszg byé
tacy klienci, ktérych nie chcesz

i nie bedziesz obstugiwat,
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bez wzgledu na dochdd. Twoi
pracownicy powinni wiedzieg,
ze obrazliwe zachowanie klienta
nie bedzie tolerowane

— niezaleznie od tego, jak wazny
jest dany klient. Dzigki temu Ty
i Twoi pracownicy mozecie
naprawde pokachaé swoich
obecnych klientéw, poniewaz
wybraliscie sig nawzajem.

To zmienia caty Twdj sposdb
widzenia. A przy okazji wszyscy
podnosicie glowe nieco wyzej.
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Nie boj sie rozpoczynaé kariery, nie
wiedzac doktadnie, co cheesz robi¢. Bar-
dzo mato 0sob to wie.

Nastepnie przejmij inicjatywe w spra-
wie swojej kariery i przejdz do czynu,
zamiast czekac, az co$ sie wydarzy.

Codziennie przeprowadzam rozmowy
kwalifikacyjne z udzmi, ktorzy zachowuja
sie tak, jakby wyksztatcenie lub obecna
pozycja kwalifikowaly ich do nowej pra-
cy. Zainteresowanie, entuzjazm i troche
pracy domowej moga okazac¢ sie znacz-
nie bardziej wartoSciowe.

— PETER KELLY
WSsPOLNIK ZARZADZAJACY
R. ROLLO ASSOCIATES
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Nie mysl, ze musisz wygrac. Wazne jest, Po drugie,
I'Z€CZy

mniej wazne,
ktorych
odkrycie
wymagato lat
doswiadezenia,
poniewaz nie

wydaja sie

logiczne,

cho¢
W IZeCZywistoscl
maja wiele

Sensu




