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Rozdziat 1.

KIM JEST WPLYWOWY
MENEDZER?

1.1. CZY KAZDY POTRZEBUJE
POPULARNOSCI?

Jako dzieci wielu z nas marzylo o tym, by byé kims$ popularnym.
Dziewczynki zazwyczaj chca zosta¢ piosenkarkami, aktorkami,
modelkami; chlopcy marza o byciu stawnymi pilkarzami, aktorami,
gitarzystami albo perkusistami w kapeli rockowej. Pragniemy tez
by¢ bohaterami — wsrdéd dzieciecych marzen czesto pojawia sie
bycie zolnierzem, strazakiem albo policjantem. Wszystko, co chcemy
robi¢, ma przede wszystkim zapewnia¢ nam podziw innych, dopiero
potem pojawiaja sie mysli o zawodach dobrze platnych albo takich,
ktore odpowiadaja naszym pasjom badz preferencjom. Wybér
zawodu to czesto decyzja dotyczaca tego, jak spedzimy wiekszo$¢
zycia, i choé od czasu marzen czterolatka do momentu wyboréw
absolwenta uczelni plany na zycie zmieniaja sie wielokrotnie, na
og6l popularnosé kojarzy nam sie pozytywnie, a przynajmniej
zawsze tak bylo. Obserwujac gwiazdy szklanego ekranu, widzimy,
jak bardzo sa podziwiane i uwielbiane. Ludzie machajg przygotowa-
nymi na ich cze$¢ transparentami podczas koncertow i wystepow,
prosza tez o wspolne zdjecie i autograf. Twarze stawnych oséb poja-
wiaja sie na koszulkach, kubkach, piérnikach. Gdyby podej$¢ do
tematu popularnoéci bez glebszej refleksji, wydaje sie ona czyms$
wspaniatym.
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Obecnie zyjace pokolenia to pokolenia pewnego przelomu. Jesz-
cze dodwiadczyliSmy czaséw, kiedy popularnosci mogli zazna¢ nie-
liczni, na przyklad aktorzy kilku filméw kinowych rocznie, prezente-
rzy paru programow telewizyjnych, piosenkarze, ktérych hity
grano w kilku stacjach radiowych i ktérzy mogli cieszy¢ sie widokiem
swojej plyty. Popularnos¢ ta wydawala sie czym$ kompletnie odle-
glym i nieosiagalnym, w miedzyczasie nastaly jednak zupelnie
nowe realia, w ktérych z jednej strony wszystkiego jest wiecej — pro-
gramow telewizyjnych, produkcji kinowych, czasopism, w przypadku
ktérych za odpowiednia oplata mozna znalez¢ sie nawet na okladce,
stacji radiowych — dzieki czemu znacznie wiecej 0s6b moze w tych
mediach zaistnie¢, a z drugiej strony popularno$é ta znacznie szybciej
przemija.

Ponadto media spolecznosciowe daly nam nieograniczone wrecz
mozliwosci i zamiast wzdycha¢ do idoli ze szklanego ekranu, mozemy
tworzy¢ wlasne materialy wideo, programy rozrywkowe, kabaretowe,
edukacyjne, nagrywaé¢ swoje audycje w postaci podcastow albo
zamieszczaé teksty na blogu czy portalu informacyjnym. Kazdy
moze sobie nagraé¢ plyte, kupic¢ wywiad, wydaé ksiazke albo nagraé
teledysk. Jednocze$nie film w internecie potrafi skupi¢ wieksze
rzesze widzéw niz program w najbardziej popularnych stacjach
telewizyjnych i nawet nie musi go cechowa¢ jakas szczeg6lna jakosc.
Znamy twdrcow, ktorzy trzymajac w reku telefon, spontanicznie
nagrywaja filmy bez szczeg6lnej wartosci merytorycznej, inspiracyjnej
czy humorystycznej, a skupiaja wokol siebie wielomilionowe spolecz-
nodci, ktére obserwuja ich kazdego dnia.

Duza dostepno$¢ medidow sprawia réwniez, ze popularno$é
przenika do zawoddw innych niz te zwigzane ze sztuka i sportem.
Mozemy wiec obserwowaé¢ popularnych prawnikéw, architektow,
lekarzy, treneréw personalnych, makijazystéw; wlasciwie trudno
byloby znalezé zawdd, ktéry nie mialby swojego przedstawiciela
wsrod celebrytow. Oczywiécie w historii rozwoju nauki i techniki
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od zawsze mieliSmy do czynienia ze znanymi nazwiskami, jednak
byly one przyporzadkowywane do konkretnych osiagnie¢. Znamy
przeciez Alexandra Bella jako wynalazce telefonu, Thomasa Edisona
jako wynalazce zaréwki, a Johna W. Mauchly’ego i Johna Prespera
Eckerta jako tworcow pierwszego komputera ENIAC. W$rod przed-
stawicieli takich zawodoéw nigdy nie bylo ludzi znanych z tego, ze sa
znani. Potrzeba bylo wybitnych, wrecz przelomowych osiagnie¢,
by pojawic sie w encyklopedii i dostapic¢ zaszczytu odebrania nagrody.
Dla odmiany w znanej wspoélczesnej encyklopedii internetowej mozna
znalez¢ notki biograficzne nawet uczestnikéw reality show, a rozda-
nie nagrod czy wreczenie statuetek czesto sprowadzane sg do marke-
tingowego eventu i maja niewiele wspdlnego z docenianiem prawdzi-
wych zastug i wkladu w rozwoj konkretnego sektora.

W pewnym sensie kazdy, kto korzysta z mediéw spoleczno$cio-
wych, mierzy sie z popularnoscia. Majac ponad tysigc znajomych,
ktorzy obserwuja nas, nasze dokonania i przelomowe momenty
w naszym zyciu, musimy podchodzi¢ do tego, co publikujemy,
mowimy czy robimy, z podobna odpowiedzialno$cia, jak na przyklad
moweca wystepujacy na kongresie, prezes duzego przedsiebiorstwa
na spotkaniu z pracownikami albo piosenkarz na scenie. Biorac pod
uwage, ze obserwujacy moga udostepniaé i przesylaé dalej nasze pu-
blikacje, skala naszej popularnosci praktycznie z minuty na minute
moze staé sie jeszcze wieksza. Problem w tym, ze nikt nas nie uczy,
jak dziala¢ w mediach spolecznoéciowych. W replikach gazet wo-
jennych znalaztam kiedy$ ogloszenia o kursach obstugi kuchenki
i innych, innowacyjnych jak na tamte czasy, sprzetow AGD; pamietam
tez, jak pokolenie moich rodzicdw uczeszczalo na kursy obstugi
komputera. Dzi$ jednak, gdy stale pojawiaja sie nowe media spolecz-
nosciowe, wiele osob loguje sie w nich i zaczyna dziala¢ metoda
prob i bledéw. Bez zastanowienia i Swiadomosci wiazacych sie
z tym konsekwencji publikuja zdjecia dzieci, domow, samochodow,
fotorelacje z imprez i z urlopu. Nie méwiac juz o przyjmowaniu do
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kontaktéw zupelnie obcych ludzi, wdawaniu sie w dyskusje czy publi-
kowaniu postéw i komentarzy pod wplywem silnych emocji albo
alkoholu. Dzisiejsze zycie przypomina ciggle stanie na scenie i prze-
mawianie do tysiecy ludzi. Paradoksalnie pogon za popularnoscia
moze okaza¢ sie mniej niebezpieczna dla zadnego slawy nastolatka
niz dla prezesa, przedsiebiorcy lub menedzera cieszacego sie szacun-
kiem, o wypracowanej renomie nazwiska i z licznymi kontaktami.
Jest tak gléwnie dlatego, ze osoby z ugruntowana pozycja nauczyly sie
funkcjonowaé w $wiecie online wedtug okreslonych regut i wchodzac
do niego, szczegblnie do konkretnej spolecznoéci, zamiast dostosowac
te przestrzen do siebie, wybraé to, co im odpowiada, prébuja na site
podazaé¢ za obowiazujacymi w mediach spolecznosciowych regutami
i trendami, co czesto wyglada niewiarygodnie, karykaturalnie i burzy
ich wypracowany w pozainternetowym $wiecie wizerunek.
Oczywiscie ciezko nie przyzna¢ racji kazdemu, kto powie, ze po-
pularnos¢ niesie ze soba konkretne przywileje. W konicu rozpozna-
walny prawnik, architekt czy chirurg plastyczny nie tylko nie musi
zabiega¢ o klientéw, ale takze moze pracowaé za wielokrotnie
wyzsze stawki niz jego koledzy po fachu, obstugiwaé prestizowych
klientéw i liczy¢ sie w branzy. Réwniez w duzych organizacjach
popularnosé niesie ze soba liczne benefity. Wielokrotnie slyszalam
od uczestnikow moich zamknietych szkolen czy oséb spotykaja-
cych sie ze mna w ramach mentoringu, ze ci lepiej widoczni i popu-
larniejsi w firmie moga liczy¢ na bardziej wymagajace i prestizowe
projekty i zazwyczaj nie idzie to w parze z ich kompetencjami.
Trudno sie dziwié. W konicu niejeden z nas kupitl kiedy$ gar-
nitur albo suknie szyta w Chinach, ale z oryginalnego sklepu zna-
nej marki, mimo ze gdzie$§ na drugim koncu miasta Swietny kra-
wiec z wieloletnim stazem uszylby taka sama rzecz, duzo lepszej
jakosci, a za podobne pieniagdze. Wszyscy podejmujemy bardzo
podobne decyzje, a popularno$é¢ danej marki czesto nam je ulatwia.
Wsrdd przedstawicieli wolnych zawoddow bywa tak, ze osoba cieszaca
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sie duzym uznaniem i popularnoscia wsrdd klientéw ma nie najlepsza
opinie wérdd przedstawicieli branzy. | nie chodzi tu nawet o zazdro$é
czy rywalizacje, ale o fakt, ze popularnos¢ czesto nie idzie w parze
z kompetencjami i do$wiadczeniem, w zwigzku z czym ci najpopular-
niejsi albo maja stosunkowo nieduza wiedze, bo czas na doksztal-
canie inwestuja w autopromocje, albo wrecz popelniaja razace
bledy. Niestety takie przypadki zdarzaja sie nie tylko wérdd doradcow
podatkowych czy prawnikéw, ale rowniez wsrdd lekarzy i architek-
toéw. Ci z kolei popularno$é czesto zawdzieczaja na przyklad zna-
nemu nazwisku, na ktérego renome zapracowaly poprzednie pokole-
nia. Tak jest skonstruowany ten $wiat. Pewnie kazdy pamieta
w szkole ucznia, ktéry niewiele wiedzial, ale potrafil pieknie ,laé
wode” i wybrna¢ z kazdego pytania nauczyciela, a takze ucznia, ktory
przygotowywat sie do zaje¢, mial duzg wiedze, a jednak nie potrafit
jej odpowiednio zaprezentowa¢ i konczyl z duzo gorszymi ocenami.
W wielu przypadkach to niesprawiedliwe, ale podobne sytuacje zda-
rzaja sie w kazdej szkole, firmie, w kazdym sklepie i na kazdej scenie
politycznej.

Cho¢ wspolczesnie popularno$é mozna zdobyé latwiej niz kiedy-
kolwiek, znacznie trudniej jest ja utrzymac i znies¢. Kiedy$ bowiem
popularni ludzie byli popularni tylko w pracy — nagrali program
lub plyte, wystapili w telewizji, napisali ksiazke badz zagrali koncert,
po czym wracali do swojej ,,zwyczajnej” codziennosci, az do czasu
nastepnego wystepu czy pracy nad kolejnym dzielem. Jedna plyta
albo ksigzka zaspokajala potrzeby fanéw przynajmniej na kilka
miesiecy. Tymczasem obecnie swoja publiczno$é, zwlaszcza w show-
biznesie, trzeba karmi¢ co kilkanascie minut, wstawiajgc posty,
publikujac zdjecia $niadania, ubran, otrzymanych od sponsoréw
paczek i relacjonujac zycie na swoim Instastory. Za sprawa mediow
spolecznosciowych bardzo skrocit sie réwniez dystans spoleczny
miedzy obcymi dla siebie osobami.
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O istotnym spadku autorytetu poszczeg6lnych grup zawodo-
wych pisalam w swojej pierwszej ksiazce Osobista reputacja. Jak
budowaé¢ marke w dobrym stylut, jednak bezposrednia komunikacja
to nastepny krok w strone upadku wszelkich zasad. Kiedy$ do
swojego idola mozna bylo napisaé jedynie pieknie przygotowany
list i chyba nikt nie odwazylby sie wyslta¢ poplamionej i krzywo
wyrwanej z zeszytu kartki z bledami i skre$leniami. Dzi§ w mediach
spolecznosciowych zupelnie obcy ludzie nawiazuja kontakt doktadnie
tak, jakby znali sie od lat, wszyscy sa ze sobg na ,ty” i rzadko ko-
mu przychodzi do gtowy, by zapytaé, czy moze drugiej osobie zajaé
chwile. Cho¢ Swiat internetowych celebrytéw przedstawiany jest
jako kraina mlekiem i miodem plynaca, w ktérej zarabia sie miliony
na zabawie z telefonem w reku, w rzeczywistoéci osoby te sprowa-
dzane sa do roli blaznéw, ktérzy musza odpowiadaé na wiadomosci,
tlumaczy¢ sie z wyboru jedzenia, ubran i znosi¢ krytyke tych, ktérym
nie podoba sie przekaz, $wiatlo, ubranie, piosenka w tle albo rekla-
mowany produkt. Wszystko po to, by utrzyma¢ zaangazowanie, dbaé
o0 iloé¢ polubien i komentarzy, zabiegaé o zasiegi, ktére dla marek
wspolpracujacych sa podstawa do wyplaty konkretnego wynagro-
dzenia za wspélprace. Do tego dochodzi akwizycja, ktéra dzis odbywa
sie za posrednictwem telefonu i nie wymaga chodzenia od drzwi
do drzwi, a potem wystarczy juz tylko przekaza¢ swoim followersom
kod rabatowy i poczekaé, zeby sie przekonaé, ile produktow faktycz-
nie sie sprzeda.

Nieodzownym podatkiem od popularnoéci jest hejt, czyli mowa
nienawisci, ktéra niektérzy prébuja usprawiedliwiaé wolnoscia
stowa, a pod ktorej naciskiem inni popadaja w depresje, a nawet od-
bieraja sobie zycie. To stosunkowo nowe zjawisko; owszem, Kiedy$
istnieli psychofani, ktdrzy zamiast podziwia¢ z dystansu swoich idoli,

1 Ewa Wilmanowicz, Osobista reputacja. Jak budowa¢ marke w dobrym
stylu, Helion, Gliwice 2019.
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doslownie ich osaczali, jednak dzisiaj do werbalnych atakéw dochodzi
praktycznie codziennie i moga one spotka¢ praktycznie kazdego.
Rozwazania na temat hejtu pozostawiam psychologom i socjologom,
chce sie jednak tutaj podzieli¢c moimi spostrzezeniami na temat
tego, w jaki sposob hejt moze powstawaé, po to, aby pomoc Ci go
uniknaé.

Dostrzegam dwa rodzaje wypowiedzi pelnych nienawisci.
Pierwsze to te w komentarzach zamieszczanych w serwisach plot-
karskich, dotyczace na przyklad celebrytéw pokazanych na zdjeciu
w artykule — ich wygladu, zachowania i wszystkiego, co z nimi zwia-
zane. Na takie wypowiedzi pod swoim adresem nie sg raczej narazeni
zwykli $miertelnicy, malo o ktérym menedzerze, kierowniku czy
dyrektorze rozpisuja sie bowiem portale plotkarskie, zyjace z szukania
afer i zaangazowania czytelnikéw. Drugi rodzaj wypowiedzi petnych
nienawisci to te kierowane bezposrednio do samego zainteresowa-
nego, najczesciej w drugiej osobie i wysylane albo w komentarzach
pod postami, albo w wiadomosciach. Poniewaz coraz wiecej gwiazd
publikuje wypowiedzi, jakie otrzymuje od hejteréw, zauwazytam,
ze sporo z nich zaczyna sie od wiadomosci pelnych podziwu, komen-
tarzy, polubien, nastepne sa pytania, ktore pozostaja bez odpowiedzi,
préby nawigzania blizszego kontaktu, a wreszcie pojawia sie frustra-
cja, przeradzajaca sie w hejt. Do$wiadczamy dzi$§ nieznanej nam
dotychczas rzeczywistoéci, w ktorej nie kazdy potrafi sie odnalez¢.
Zanim powiem, o co chodzi, postuze sie bardziej zyciowym, przy-
ziemnym przyktadem. Wyobraz sobie, ze poznajesz nowa osobe,
kobiete lub mezczyzne; zaczynacie sie spotykaé, widujecie sie ze
soba codziennie. Ona chetnie opowiada Ci 0 swojej rodzinie, proble-
mach, mowi Ci, jak jej minat dzien, ale za kazdym razem kiedy to
Ty chcesz jej opowiedzieé o swoich sprawach, wychodzi bez stowa.
Nastepnego dnia przychodzi do Ciebie z samego rana, jest usmiech-
nieta, mowi: ,,Czes$¢, kochany” lub ,,Cze$¢, kochana”, pyta Cie o zdanie,
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ktora sukienke zalozy¢, opowiada, co bedzie dzi$ robi¢, ale kiedy
chcesz co$ do niej powiedzie¢ — wychodzi. Pomyél, kiedy zrodzitaby
sie w Tobie frustracja?

Nie od dzi$§ wiadomo, ze ludzie, ktérych znamy z ekranu tele-
wizora lub telefonu, wydaja nam sie znajomi. Jesli codziennie ¢wi-
czysz z Ewa Chodakowska i pewnego dnia zobaczysz ja na ulicy,
podbiegniesz do niej jak do przyjacidtki. Aktorzy czesto opowiadaja,
jak to spotkane na ulicy osoby zwracaja sie do nich imionami seria-
lowych bohateréw albo odnosza sie do wydarzen, jakie spotkaly
rzeczonego bohatera filmu czy serialu, a nie tego czlowieka. Co do-
piero méwi¢ wiec o ludziach, ktérzy podobno sg autentyczni,
prawdziwi i niczego nie udaja. Czy opis zachowan ignorujacej Cie
kobiety lub mezczyzny nie przypomina Ci jednostronnej komunikacji
ze $wiata Facebooka czy Instagrama? Kazdego dnia, gdy ogladamy
nastepna relacje z zycia stynnej osoby, styszymy od niej, jak to cu-
downie, ze jesteSmy na jej profilu, i jak wazna jest nasza opinia.
Oczywiscie wiekszoéé ludzi obserwuje celebrytéw bez wiekszych
emocji, ale sa i tacy, ktdrzy zaczynaja w te relacje wierzy¢ i probuja
dazy¢ do pewnej rownowagi. Wypowiadaja sie na kazdy temat,
a nie tylko wtedy, gdy sa pytani o opinie. Zwracaja uwage na sposob
trzymania lub ubierania dziecka, tak jakby rozmawiali z przyjaciétka
albo siostrg, i nie widza w tym nic ztego. Oczywiscie istnieje wiele
przypadkéw, kiedy hejt jest nie do przewidzenia i bierze sie zupehnie
znikad, jednak chce daé¢ Ci do zrozumienia, zZe to, jaka cene przyjdzie
Ci placi¢ za popularno$é, zalezy w duzej mierze od tego, jak bardzo
swoimi publikacjami skrécisz dystans ze swoja spolecznoscia i do
jak duzej, na ile precyzyjnie dobranej publicznosci bedziesz docierac.

Istnieja powiem przypadki, kiedy kto§ porusza wylacznie tematy
zawodowe, stara sie utrzymywaé duzy dystans ze spolecznoécia,
z ktéra sie komunikuje, a i tak nieustannie do$wiadcza mowy niena-
wisci. Dzieje sie tak, poniewaz nie kazdy jest w stanie dostrzec
wartosé tego, co méwimy i co robimy. | tak na przyktad ekspert wy-
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powiada sie na temat przydatnych technologii, a otrzymuje komenta-
rze dotyczace koloru koszuli albo przejezyczenia. Gdyby odbiorca
byl w stanie wyciggnaé¢ wnioski i dostrzec warto§¢ przekazu, nie
koncentrowalby sie na sprawach w tym momencie nieistotnych.
Pamietam, jak kilka lat temu w porannym programie informacyj-
nym wypowiadalam sie na temat reputacji i zaraz po zejéciu z anteny
wsrod wiadomosci na moim profilu publicznym na Facebooku
otrzymalam taka z pytaniem o marke butéw. Gdyby stuchacza za-
interesowal temat albo gdyby mogt on odniesé go do swojej sytu-
acji i do realiéw biznesowych, takie pytanie pewnie by nie padto.
Z naszymi talentami i kompetencjami jest troche tak jak z an-
tycznym meblem. Gdyby chcie¢ sprzeda¢ wiekowe biurko, prze-
cietny uzytkownik serwiséw ogloszeniowych moglby je uznaé¢ za
stary rupieé, ktory nie jest wart nawet 100 zl, gdyby jednak z tym
samym biurkiem uda¢ sie do kogo$, kto choé troche zna sie na
meblach, mogtby on okresli¢ je jako zachowany w $§wietnym stanie
antyk i wycenié na choéby dziesie¢ razy wiecej. Gdyby za$ to samo
biurko pokaza¢ wybitnemu ekspertowi, mogloby sie okaza¢, ze to
wyjatkowy, unikatowy mebel, przy ktérym w czasie wojny zasiadal
jeden z czolowych dowodcéw albo politykéw. Znalazlyby sie osoby,
ktore wiedzac to, gotowe bylyby zaplacié za nie duzo wyzsza cene.
Wszystko zalezy od tego, czy klient wie, za co placi, i czy my wiemy,
co tak naprawde sprzedajemy. Tak samo jest z nasza wiedza,
kompetencjami, do$wiadczeniem i wartoscia, jaka reprezentujemy.
Nie mozemy oczekiwaé, ze kazdy bedzie potrafil odpowiednio wyce-
ni¢ wartosé, jaka dajemy. Wracajac do zabytkowego biurka — jesli
wiemy, jaki to unikatowy mebel, nie bedziemy prébowaé sprzedaé
go na pchlim targu obok zastawy za 50 z i marnych replik znanych
obrazéw, po 100 zt kazda. Od razu udamy sie do eksperta; ten od-
powiednio biurko wyceni i pomoze nam znalez¢ kupca, ktéry doceni
warto$¢ i z przyjemnoscia zaplaci za nie wysoka cene. Podobnie
dzial marketingu w luksusowym hotelu swoja reklame skieruje do
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prestizowych magazynow biznesowych, ktérych czytelnicy docenia
warto$¢ ustug dodatkowych i luksusowego wnetrza oraz wspanialej
kuchni, a nie do podrzednego brukowca, ktory co prawda rozchodzi
sie w bardzo duzych nakladach, ale ktérego czytelnicy wysmieja
cene, a jesli wejda na strone lub profil obiektu na Facebooku, wysta-
wig mu negatywna opinie.

To samo dotyczy popularnosci. Bledem jest dazenie do posia-
dania duzej spolecznosci bez zwracania uwagi na to, kim sg obser-
wujacy Cie ludzie, ma to bowiem swoja cene i konsekwencje. Nie-
stety wcigz spotykam sie z przekonaniem, ze kto$ reputacje czy
budowanie marki osobistej utozsamia z popularnoscia. Chce mie¢
tysigce obserwatorow, wystapi¢ w telewizji (niewazne, w jakim pro-
gramie i na jaki temat bedzie rozmowa), udzieli¢ wywiadu gazecie
i najlepiej jeszcze byé rozpoznawalnym na ulicy.

Obecnie najwiekszym wyzwaniem jest umiejetno$é docierania
do dokladnie sprecyzowanej, waskiej grupy odbiorcéw, a jedno-
cze$nie unikania kontaktu z osobami, ktére pozostaja poza strefa
waznych dla nas ludzi. W pracy nad reputacja i w mojej pierwszej
ksiazce uzywam pojecia ,interesariusz”. Zazwyczaj jest to okresle-
nie kojarzone z firmga, jednak réwniez w przypadku ludzi jesteSmy
w stanie wyr6znié tych, ktérzy maja realny wplyw na dang osobe
i na ktérych dana osoba jest w stanie wplywac.

Jesli juz uznasz, ze popularno$é to nie jest to, czego pragniesz,
a znacznie bardziej zalezy Ci na byciu wplywowym i zbudowaniu
renomy wlasnego nazwiska, zastanow sie, kto dokladnie wplywa
na Ciebie i jako$¢ Twojego zycia. To, na czyje postawy, myéli i zacho-
wania chcielibySmy wplywaé, pozwoli jasno okresli¢ docelowa sfere
wplywu. Poniewaz ta ksiazka dotyczy gtéwnie bycia wplywowym,
przyjrzyjmy sie teraz réznicy miedzy wplywem a popularnosécia.
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1.2. WPLYW A POPULARNOSC
Rozwazania na temat bycia wplywowym warto zacza¢ od tego, czym
faktycznie 6w wplyw jest.

Status osoby wplywowej wyraza sie przede wszystkim w samo-
skutecznos$ci — umiejetnosci wplywania na siebie, w samodyscy-
plinie — umiejetnosci wplywania na otoczenie, i w jakosci budo-
wanych relacji — umiejetnosci wplywania na ludzi. Umiejetnosé
wplywania na siebie to swego rodzaju fundament budowania
strefy wplywu i pierwszy element konieczny, jesli chcemy wplywaé
na otoczenie. Istnieja osoby, ktére potrafia wplywaé na siebie, sa
zmotywowane i zdyscyplinowane, jednak nie chca lub nie moga
wplywaé na innych. Przykladem moze by¢ emeryt, ktéry méglby
juz nic nie robi¢, a jednak potrafi doskonale wplywaé na siebie
i kazdego dnia wstaje 0 wczesnej porze, poswieca czas na z gory za-
planowane czynnosci, jada, sypia, trenuje i czyta o okre$lonych po-
rach, do tego stosuje sie do zalecen lekarza i spozywa tylko okreslone
produkty, a z uwagi na niewielka emeryture z duzym rygorem gospo-
daruje pieniedzmi i wydaje je tylko na najpotrzebniejsze rzeczy, by
jeszcze zaoszczedzié na czarng godzine. To czlowiek, ktory potrafi
doskonale wplywaé na siebie, jednak strefa jego wplywu ogranicza
sie wylacznie do jego gospodarstwa domowego.

Z drugiej strony mozna mowié¢ o sytuacji, kiedy kto§ ma mozli-
wos$¢ wplywania na swoje otoczenie, ale nie jest w stanie wplynaé
na siebie. Postuzmy sie przykladem osoby majetnej, ktéra moze
sobie pozwoli¢ na zakup niemal wszystkiego, od nowej pary butéw,
przez sprzet elektroniczny, az po luksusowy samochdéd i apartament,
dodatkowo moze pojecha¢ w dowolne miejsce, a zadbanie o swoje
zdrowie i wyglad powierzy¢ specjalistom. Dzieki temu, ze ma wysokie
stanowisko albo dobrze prosperujaca firme jest tez w stanie skontak-
towac sie z wieloma osobami i zalatwi¢ wiele spraw. Kiedy$ taka
0soba mogliby$my uznaé za wplywowa juz przez sam fakt posiadania
takich mozliwoéci, bez wzgledu na to, czy je wykorzystuje, czy nie.
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W dzisiejszych czasach jednak znacznie bardziej liczg sie rezultaty,
osiggany efekt i skuteczno$é w dzialaniu, trzeba nieustannie zabiegaé¢
0 SWo0ja pozycje, nic nie jest bowiem dane raz na zawsze. Wlasnie
dlatego, jesli taka osoba nie jest w stanie wplywaé na siebie, bo z na-
tury jest leniwa (firme przejela po rodzicach), nie czuje potrzeby
wplywania na kogokolwiek i bliskie sa jej inne wartosci, albo tez nie
jest w stanie normalnie funkcjonowac z uwagi na depresje czy inne
ciezkie schorzenia — w spoleczenstwie nie bedzie funkcjonowac
jako osoba wplywowa.

Oczywi$cie podany przeze mnie przyklad jest mocno przery-
sowany, ale czesto méwi sie o osobach, ktére maja duzy potencjat,
latwos¢ w wypowiadaniu sie, nawiazywaniu kontaktéw i imponujace
zasoby finansowe, a nie wykorzystuja tego wlasnie dlatego, ze nie
potrafiag na siebie wplywaé. Z mojej perspektywy tym wlasnie rozni
sie wladza od bycia wplywowym — wladza nad innymi nie wymaga
wladzy nad soba, za$ wywieranie wplywu na innych wymaga umiejet-
nosci wplywania na siebie. O tym jednak bede moéwi¢ w dalszej
czescei ksigzki.

Whplywanie na siebie nie bedzie mialo odniesienia do popular-
nosci, dobrze bowiem siebie znamy i pomijajac skrajne przypadki,
takie jak uderzenie wody sodowej do glowy, popularnosé nie powinna
mie¢ wplywu na to, na ile potrafimy kierowa¢ wlasnym postepowa-
niem. Jak natomiast laczy sie ona z wplywaniem na innych?

Nie ma watpliwosci, ze znane nazwisko pozwala nam pokierowac
zachowaniem innych, o ile oczywiscie owo nazwisko lub kryjaca
sie pod nim osobe oni rozpoznaja. Nie bez powodu popularne osoby
ze $wiata polityki i show-biznesu sa czesto angazowane w kampanie
spoleczne, zbidérki charytatywne albo projekty reklamowe. Znana
osoba, utozsamiana z okreslonymi warto$ciami, jest w stanie szybciej
skloni¢ innych do udzielenia wsparcia finansowego, zmiany zacho-
wan (na przyktad segregowania $mieci czy zatrzymywania sie przed
przejazdem kolejowym) albo do zakupu konkretnego produktu.
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Wynika to z istnienia trzech rol, ktére znane osoby odgrywaja w na-
szym zyciu, a ktore skutecznie mozna wykorzysta¢ w budowaniu
reputacji. Mowa o roli przyjaciela, autorytetu i eksperta.

e Przyjaciel — osoba, ktdra darzymy sympatia i ktora reprezen-
tuje podobne cechy do naszych. Moze to by¢ celebryta w naszym
wieku, ktéry w serialach gra postaci o podobnym do naszego
stylu zycia, podobnych problemach, albo osoba, ktérej zyciem
interesujemy sie na tyle, by traktowac¢ ja jak znajoma.

e Autorytet — osoba, ktéra w danej dziedzinie uzyskuje rezultaty
pozostajace w obszarze naszych marzen. Jest piekna, wysporto-
wana, bogata, ma szczesliwa rodzine albo duzo podrézuje. W ta-
kiej roli do reklam kosmetykéw zatrudnia sie piekne aktorki
i modelki, do reklam mebli za$ wybiera sie osoby grajace w seria-
lach przykladne zony i matki. O ile zbudowanie popularnosci
w roli przyjaciela wymaga czasu, o tyle autorytetem w danej
dziedzinie mozna staé sie bardzo szybko, jesli tylko za dang osoba
stoi imponujacy efekt. Przykladem moga by¢ przedsiebiorcy,
ktérzy z dnia na dzien zyskuja popularno$c i rozpoznawalno$c
w mediach za sprawa wysokiej pozycji w jakim$ rankingu biz-
nesowym albo na liScie najbogatszych Polakéw. Nie znamy
ich, nie buduja z nami relacji, jednak osiagniety przez nich re-
zultat sprawia, ze chcemy ich stuchaé i interesujemy sie tym,
co maja do powiedzenia, jesli w sferze naszych marzen lub ce-
16w znajduje sie zbudowanie podobnego biznesu lub wypracowa-
nie majatku.

e Ekspert — ostatnia grupa wymaga nie tyle rezultatu, co szerokiej
wiedzy na dany temat. Tutaj takze wsréd przedstawicieli po-
szczegblnych zawodow pojawiaja sie znane osoby, ktére nie
wzbudzaja zainteresowania wltasnymi dokonaniami, nie koncen-
truja sie na szczeg6lnym wzbudzaniu sympatii, ale sg w stanie
doradzi¢. Jurorzy w programach tanecznych czy kulinarnych
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rzadko kiedy sami prezentuja swoje umiejetnosci, jednak w ocenie
uczestnikow bardzo czesto edukuja widza. Po skonczonym
programie za$ jurorzy programéw kulinarnych reklamuja garnki,
a lekarze promuja leki i suplementy.

W codziennym zyciu réwniez najbardziej podatni jestemy na
rady, zaproszenia i polecenia o0s6b, ktére lubimy, ktére nam impo-
nuja, i takich, ktére naszym zdaniem maja szeroka wiedze na dany
temat.

Jezeli popularno$é nie laczy sie z zadna z tych rol, nie bedzie
pociagala za soba sity wplywu. Przenoszac to na realia mediéw spo-
tecznosciowych — nie kazdy celebryta jest influencerem i jednocze-
$nie nie kazdy influencer musi by¢ celebryta. Przyjrzyjmy sie
trzem przyktadom.

1. Tomek — specjalista od tworzenia kampanii marketingowych,
prowadzi swoje konto na Instagramie. Publikuje tam zdjecia
nowych projektéw, pokazuje, jak od kuchni wyglada przygotowy-
wanie kampanii i jej realizacja, edukuje swoja spoleczno$é
w obszarze tworzenia kampanii marketingowych na wiasne
potrzeby, ale takze méwi, z czego wynika cena wspolpracy
z agencja (w tym jego) oraz kiedy lepiej powierzy¢ kampanie
zewnetrznej firmie, zamiast uczy¢ sie wszystkiego samemu.
Jego konto obserwuje 900 os6b — w 50% to jego klienci, 30%
to obserwatorzy, ktérzy korzystaja z jego porad, regularnie
tworza kampanie wedlug jego wskazoéwek, 10% to konkurencja
i 0soby z branzy eventowej, ktére zapraszaja go na konferencje
i wydarzenia marketingowe, a 10% to osoby, ktére jego konto
obserwuja przypadkowo. Tomek dzieki swojej aktywnosci buduje
lojalnoé¢ klientéw, wplywa na ich wybory dotyczace nowych
produktow, moze sprzedawa¢ nastepne ushlugi, jednoczeénie
zbiera sobie grupe nowych potencjalnych klientow, ktérzy dzi$
co prawda sami tworza materialy wedlug jego wskazowek, jesli
jednak zdecyduja sie dziala¢ na wieksza skale, z duzym praw-
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dopodobienstwem powierzg mu tworzenie kampanii. Dzialalnosé
Tomka na Instagramie sprawia, ze nieustannie przypomina o so-
bie organizatorom konferencji, ktorzy zapraszaja go na liczne
eventy, a to nastepna droga do poznania nowych klientéw.
Tomek swoim dzialaniem wplywa w zamierzony i $wiadomy
sposob na ponad 800 osob i czerpie z tego realne korzysci.

2. Sandra — mtloda, atrakcyjna kobieta, ktéra czasami pracuje
jako modelka i hostessa. Swoja ponadprzecietng urode Sandra
uwiecznia na zdjeciach, pod ktérymi czesto w ciagu godziny
pojawiaja sie dziesiatki tysiecy polubien, a jej profil obserwuje
150 tysiecy osob. Wsréd fanéw 80% to mezczyzni, ktorzy podzi-
wiaja urode Sandry, 10% to kobiety, ktore podpatruja jej styliza-
cje, makijaze oraz pomysly na robienie zdje¢, 10% to koordy-
natorki agencji dla hostess i profile firmowe, ktére Sandra
obserwuje w ramach wymiany ,,obserwator za obserwatora”.
Prowadzenie profilu w znikomym stopniu wplywa na liczbe
zlecen, jakie otrzymuje Sandra, zwlaszcza ze nie publikuje ona
zdjec z pracy hostessy i nie zamieszcza informacji na ten temat
na profilu. Sandra ze swojego konta na Instagramie nie czer-
pie zadnych korzysci poza aprobatg i licznymi komentarzami.
W tym przypadku osoba ta nie wywiera zadnego swiadomego
wplywu na swoich odbiorcéw, ale cieszy sie duza popularnoscia.

3. Krzysztof — specjalista w obszarze bezpieczenstwa, prowadzi
swéj profil na portalach LinkedIn i Twitter, na kazdym z nich
obserwuje go ponad 30 tysiecy 0sob, przyciagnietych miedzy in-
nymi tym, ze Krzysztof dzieli sie swoja wiedzg réwniez w ogdlno-
polskich stacjach telewizyjnych i radiowych. Krzysztof w swoich
postach nie publikuje informacji o sobie ani o swojej pracy,
nie ujawnia szczego6tow z zycia. Jego wpisy dotycza miedzy innymi
poziomu bezpieczenstwa aktualnie organizowanych waznych
wydarzen, porad dla obserwatoroéw w zakresie zabezpieczenia
mienia i biznesu, a takze informacji o tym, w jaki sposéb byé

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rf/wplyme
http://onepress.pl/page354U~rt/wplyme

22 | WPLYWOWY MENEDZER

maksymalnie bezpiecznym w sieci. Krzysztof mimo licznych
propozycji §wiadomie rezygnuje z platnej wspolpracy w zakre-
sie rekomendowania produktéw, oprogramowania czy aplikacji,
jednak jego obecnoé¢ w mediach przeklada sie na jego rozpo-
znawalno$¢ zwlaszcza wsrdd politykow i przedsiebiorcow, dzieki
czemu z kolei ro$nie renoma jego firmy. Krzysztof jest réwniez
coraz czesciej zapraszany do programéw informacyjnych jako
ekspert komentujacy aktualne wydarzenia z kraju i ze $wiata.
Mezczyzna nie czerpie bezpos$rednich korzysci ze swojej aktywno-
$ci w mediach spotecznosciowych, jednak realizuje misje podno-
szenia poziomu bezpieczenstwa i wywiera realny wplyw na dzia-
fania swoich obserwatoréw w zakresie bezpieczenistwa.

W kazdym z tych trzech przypadkéw mamy zupelnie inny po-
ziom popularnosci i wywierania wplywu. Tomek nie nalezy do grona
0s0b popularnych, ale pracuje na renome w swojej waskiej grupie
docelowej, co sprawia, ze jego marka osobista zyskuje na wartosci,
aon moze wplywaé na decyzje swoich gléwnych interesariuszy —
klientow i zleceniodawcow. Sandra buduje duzg, zaangazowana
spolecznoé¢, na ktéra jednak nie jest w stanie wplywaé, miedzy
innymi dlatego, ze grupa jej odbiorcéw nie jest sprecyzowana.
Krzysztof pracuje na swojg popularnoéé i Swiadomie odnosi sie
w swoich publikacjach do najbardziej aktualnych i popularnych
tematow, stawiajac na komunikacje ze stosunkowo duza, ale kon-
kretnie sprecyzowang grupa odbiorcow.

W zalezno$ci od celéw, jakie chcemy osiagnaé, kazda z tych
drég bedzie wymagalta innych dzialan i innego rodzaju aktywnosci.
Bywa tak, ze kto$ prowadzi swoj profil dla przyjemnoéci, dzieli sie
na przyklad zdjeciami swojego ogrodu albo fotografiami z podrézy
i kontakt ze spolecznoscia oraz jej komentarze sa dla niego wystar-
czajacym powodem do codziennej aktywnosci. W niektorych przy-
padkach to sita wplywu (inspiracje, skuteczne rady) przeklada sie
na rosnaca spoltecznosé i popularnosé. Trzecig droga jest wykorzysty-
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wanie popularnosci do wywierania wplywu na ludzi, oczywiscie
najlepiej pozytywnego — zar6éwno poprzez dawanie osobistego
przykladu, jak i zachecanie do okreslonych zachowan. Warto zauwa-
zy¢, ze popularno$é nie jest konieczna do wywierania wplywu, tym
jednak zajmiemy sie w nastepnej czesci.

1.3. WPLYW A REPUTACJA

Osobistej reputacji poswiecitam cala swoja pierwsza ksiazke, bo wia-
$nie ten kapital znajduje sie w centrum moich zawodowych zainte-
resowan zaréwno w odniesieniu do osob, jak i przedsiebiorstw. Moé-
wigc najprosciej, reputacja to postepowanie w sposob etyczny
i moralny oraz zgodny z powszechnie przyjetymi normami dobrego
wychowania. Wspdlczesny Swiat jest jednak na tyle zlozony i tak
bardzo przepelniony réznego typu komunikatami, ze trudno po-
wiedzie¢, iz postepowanie w sposéb etyczny i z poszanowaniem
praw innych wystarczy, aby odnie$¢ sukces i zrealizowaé zamie-
rzone cele. W budowanie kapitalu reputacji nalezy wpisac zaréw-
no umiejetno$¢ komunikowania sie z otoczeniem, w tym gtéwnie
z interesariuszami, jak i zdolnoé¢ do zabezpieczania kapitatu reputacji
przed ewentualnym kryzysem wizerunkowym, pomoéwieniami i fake
newsami. Samo stowo ,reputacja” pochodzi od lacinskiego repuare,
co oznacza rozpatrywac, wglebia¢ sie. Wynika z tego, ze aby méc
ocenic¢ czyja$ reputacje, musimy blizej pozna¢ dzialania danej osoby
lub firmy, korzystaé z jej ustug, wiedzy, pozostawaé z niag w bezpo-
Sredniej relacji zawodowej lub prywatnej. Reputacja to zagrego-
wana ocena interesariuszy z réznych grup i z réznymi (czasem
nawet sprzecznymi wzgledem siebie) oczekiwaniami. Dodatkowo
kapital posiadanej reputacji nalezy rozpatrywaé¢ dwuwymiarowo,
na poziomie racjonalnym (odnoszacym sie do faktycznych, wymier-
nych korzysci wynikajacych z relacji) i na poziomie emocjonalnym
(odnoszacym sie do samopoczucia, emaocji i stanéw, jakie wywotuje
bycie w relacji z dang osobg lub instytucja).
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Aby lepiej zrozumieé kapital reputacji, postuze sie dwoma
przykladami.

e Firma X dzialajgca w branzy IT bardzo sie stara, by mlodzi
informatycy i programisci postrzegali ja jako wymarzonego
pracodawce, dlatego inwestuje spory kapital w réznego typu
akcje, projekty majace na celu zbudowanie marki pracodawcy
z wyboru zaréwno wéréd potencjalnych, jak i obecnych pra-
cownikéw. Na reputacje firmy jako pracodawcy beda sie skla-
da¢ wylacznie oceny oso6b, ktére pozostawaly z firma w relacji
pracownik — pracodawca i moga realnie ocenié spelnianie de-
klarowanych wartosci i skladanych przy rekrutacji obietnic.
Na ocene pracownika beda skladaly sie dwa obszary: racjo-
nalny (czy firma wywiazuje sie z obietnic, sprawiedliwie przy-
znaje nagrody i awanse, na czas wyplaca wynagrodzenia, zapew-
nia odpowiednie warunki pracy i przestrzega praw pracownikéw)
i emocjonalny, ktéry bardzo czesto bywa wypierany, ale w po-
dejmowaniu decyzji odgrywa bardzo wazng role; moze sie na
niego sktadac wiele czynnikéw, na przyklad to, jak dany pracow-
nik czuje sie w firmie, jakich sytuacji doswiadcza i jakie emo-
cje nim Kieruja, jaka atmosfera panuje w firmie i na ile osoby
w otoczeniu respektuja podobne wartosci).

¢ Piotr jest menedzerem wyzszego szczebla w firmie doradczej;
z uwagi na eksponowane stanowisko bardzo dba o swoja obec-
no$¢ w mediach spolecznosciowych, korzysta z kazdej okazji
do wystapienia na scenie czy poprowadzenia prezentacji, a nad
jakoécia jego zdje¢ czuwa profesjonalny fotograf. Piotr duzo
czasu poswieca na przygotowywanie nowych publikacji na temat
zarzadzania zespolem i przywddztwa, dlatego rzadko znajduje
czas na rozmowy ze swoimi podwladnymi i omawianie biezacych
projektéw. Cho¢ na profilu Piotra na LinkedlInie przybywa pozy-
tywnych komentarzy i wspanialtych opinii, w rzeczywistosci na
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jego reputacje jako menedzera sklada sie to, jak oceniajg go
jego zesp6l oraz jego przelozeni i wspolpracownicy, wszyscy ci,
ktorzy pozostaja z Piotrem w bezposredniej relacji zawodowej.
Aktywnosé w mediach spolecznos$ciowych moze sie przekladaé
na wizerunek Piotra jako menedzera oraz na jego reputacje jako
autora tekstow, jesli sa one pomocne dla czytelnikéw i wnosza
w ich zycie realng warto$¢. Podobnie jak w przypadku firmy IT, na
reputacje Piotra jako menedzera wplywaja aspekty racjonalne
(jego umiejetnos¢ zarzadzania zespolem i organizacji pracy, punktu-
alno$¢, dotrzymywanie stowa, skuteczno$é w dzialaniu i osiggane
rezultaty), ale takze czynniki emocjonalne (sposob traktowania
podwladnych, szacunek do ludzi, atmosfera i usposobienie,
ktore przekladaja sie na to, jak gléwni interesariusze czuja sie,
wspotpracujac z Piotrem).

Nastepna wazna cecha reputacji jest to, ze jej kapital budowany
jest na fundamencie wczeéniejszych dokonan. Henry Ford trafnie
powiedzial kiedys, ze nie da sie zbudowaé reputacji na tym, co
dopiero zamierzasz zrobié. To pierwsza rzecz, ktora laczy bycie
wplywowym czlowiekiem i posiadanie osobistej reputacji. Mozliwoéé
wywierania wplywu réwniez jest wynikiem wczes$niejszych dzialan,
wypracowanych relacji i zajmowanej w spolecznosci pozycji.

W budowaniu wplywu (podobnie jak w budowaniu reputacji)
punktem wyjscia jest okreslenie poszczegdlnych grup interesariu-
szy, ktoérzy maja znajdowaé sie w naszej strefie wplywu. Nalezy
sobie zdawac sprawe, ze kiedy myslimy o ludziach wplywowych,
mamy na mysli takich, ktérzy sa w stanie wplywaé na osoby dla
nich wazne. Wielokrotnie wplywamy na samopoczucie i sytuacje
innych ludzi, kiedy trabimy na innych kierowcow, kiedy méwimy
komplement siedzacej obok nas w pociggu kobiecie albo kiedy
zatrzymamy obce dziecko, ktére ucieklo mamie, przed ruchliwym
przejsciem dla pieszych. Dajac bezdomnemu datek, wplywamy na
to, ze bedzie mogt zjes¢ cieply positek, a kiedy zatrzymamy autobus,
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sprawimy, ze biegnacy do niego mezczyzna dzieki nam nie spézni
sie do pracy. Choé¢ w wiekszosci sg to piekne gesty, majace realny
wplyw na samopoczucie/sytuacje innych ludzi, nie stajemy sie
dzieki nim osobami wplywowymi.

Budowanie strefy wplywu powinno dotyczy¢ jasno okreslo-
nych grup interesariuszy, ktérzy wplywaja na nasze zycie, a ich
zachowania, slowa, ocena moga realnie pom6c nam w realizacji
zamierzonych celéw. Juz na samym poczatku warto wiec odpo-
wiedzie¢ sobie na pytanie: Na kogo chce wplywaé i w jaki sposob?
Strefa wplywu nie powinna liczy¢ wiecej niz sto 0séb, przy dzisiejszym
tempie zycia bowiem bardzo trudno jest utrzymaé wplyw w wiek-
szej sieci relacji. W naszej strefie wplywu moga znajdowaé sie
osoby, ktoére maja wplyw na nastepne. Wplywajac dzieki wypra-
cowanym relacjom na wlasciciela firmy produkcyjnej, jesteSmy
w stanie posrednio wplywa¢ na jego pracownikéw w dziale platnosci,
ktorzy wydtuza dla nas termin oplacenia faktury, jak i na pracow-
nikéw dzialu produkcji lub magazynu, dzieki ktérym dostawa za-
moéwionych produktéw bedzie znacznie szybsza. W ten sposob
w strefie wplywu mozemy moéwié o wplywie bezposrednim i posred-
nim. W naszej bezposredniej strefie wplywu powinno znajdowaé
sie nie wiecej niz sto oséb i dotyczy do zaréwno kontaktéw stuz-
bowych, jak i towarzyskich i prywatnych. Od tego, jak duza bedzie
strefa wplywu posredniego, bedzie zalezalo to, jak bardzo jesteSmy
wplywowi. Innymi slowy, kazdy z nas ma wplyw na kogo$, chodzi
jednak o to, by sta¢ sie wptywowym wsrad osob wplywowych, by na-
sza strefa wplywow bezposrednich i posrednich w jak najwiekszym
stopniu pomagala nam w realizacji celéw. Dobrze jest znaé¢ na
przyklad komendanta strazy pozarnej, ktory jest wplywowy wsrod
strazakdw, jednak oni moga nam pomoc w zasadzie tylko w czasie
pozaru i zazwyczaj bez koneksji rowniez przyjada po jednym telefo-
nie. W tej ksiazce chce pokaza¢, w jaki sposéb budowaé strefe
wplywoéw w imie okreslonych korzysci.
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Na koncu ksigzki znajdziesz miejsce na notatki, ale mozesz tez
skorzysta¢ z osobnego zeszytu, aby zaczaé tworzy¢ liste 0s6b, na ktére
chcesz mie¢ wplyw. Moga sie na niej pojawié ludzie, na ktorych
juz wplywasz, tacy na ktoérych masz wplyw, ale nie jest on wystar-
czajacy, jak i tacy, na ktérych nie masz wplywu (moga nawet nie
wiedzie¢ o Twoim istnieniu), ale chcesz mieé. Nie chodzi o to, by
przygotowac te liste w pietnascie minut, ale by zacza¢ ja tworzyé
juz na tym etapie czytania ksigzki. Dzieki temu lista bedzie auten-
tyczna i spojna z przekonaniami, wartosSciami i obecnymi relacjami,
a nie stworzona pod jaki$ szablon.

Aby dostarczyé¢ narzedzi budowania wplywu, ktére bedzie mozna
wykorzysta¢ w realnym $wiecie, trzeba dostrzec réwniez druga
strone medalu i odpowiedzie¢ sobie na pytanie: ,,Kto na mnie
wplywa i w jaki sposob?”. O ile nie jeste§ jednym z czolowych
przywédcow politycznych na $wiecie, zapewne istnieje wiele 0s6b,
ktore sa w stanie na Ciebie wplywac i z tej mozliwosci korzystaja.
WS$réd osob majacych na nas wplyw mozna wymienié zaréwno szefa,
kluczowego klienta, od ktérego decyzji zaleza nastepne transakcje,
ale takze rodzicéw, zone, meza, a nawet kilkumiesieczne dziecko.

O ile wypisywanie o0s6b, na ktore chcemy wplywaé, dostarcza
nam mocy i zapatu do dzialania, o tyle zdanie sobie sprawy z tego,
od ilu oséb zalezymy i ile 0s6b ma na nas wplyw... troche te moc
odbiera. Aby rzetelnie podej$¢ do tego zadania, musisz zrozumie¢,
ze bycie w czyjej$ strefie wplywu nie jest oznaka slabosci, ale moze
by¢ $wiadomym wyborem i przywilejem osoby, ktérej ten wplyw da-
jemy. O ile to, ze szef ma na Ciebie wplyw, moze nieco ograniczaé
Twoja decyzyjnos¢ i mozliwosci dzialania, to fakt, ze Twoja corka
ma na Ciebie wplyw, jest juz wyrazem przywileju. Istnieja ojcowie,
ktérzy raz na jakis czas interesuja sie swoimi dzie¢mi, i tacy, ktorzy
zduzym wyprzedzeniem zapisuja w kalendarzu przedstawienie
w przedszkolu, urodziny albo dzien ojca w szkole, i w tych dniach nie
ma u nich miejsca na stuzbowe spotkania. Nie ma jednej stusznej
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drogi — to, kto na Ciebie wplywa, powinno wynika¢ z Twoich
przekonan, przyzwyczajen i wartosci.

Zar6wno bycie pod wplywem zaleznym od nas (rodziny, bliskich),
jak i niezaleznym (szefa, prezesa, rady nadzorczej) powinno byé
jak najmniejsze. Jesli wplywa na nas zbyt wiele oséb, trudno méwié
0 samodzielnosci i decyzyjnoéci. W przypadku wielu relacji mozemy
moéwié o wplywie wzajemnym, rownomiernym, dominujacym lub
podlegltym.

Wplyw réwnomierny ma miejsce w sytuacji, gdy w naszej ocenie
wplywamy na dang osobe w réwnym stopniu, co ona wplywa na nas
— moze tak by¢ na przyklad w malzenstwie, kiedy to maz i zona
wplywaja na siebie wzajemnie, w spélce miedzy partnerami bizneso-
wymi albo w przypadku dyrektoréw dzialdéw, ktére w strukturze
organizacji sg na tym samym poziomie i sa od siebie zalezne.

Do wplywu dominujacego bedzie dochodzito w sytuacji, gdy nasz
wplyw na dang osobe jest wiekszy niz jej wplyw na nas. Jako mene-
dzer w wiekszym stopniu wplywasz na swoich pracownikéw, ocenia-
jac ich prace, ustalajac zakres odpowiedzialnoSci i obowigzkdw,
jednak pracownicy réwniez wywieraja na Ciebie wplyw. Od jakosci
ich pracy beda zalezaly wyniki Twojego zespolu, a odejscie czy cho-
roba jednego z podwladnych moze znaczaco wplyngé na harmono-
gram Twoich dzialan.

Z wplywem podlegtym bedziemy mie¢ do czynienia, kiedy dana
osoba w znacznie wiekszym stopniu wplywa na nas, niz my jesteSmy
w stanie wplywac¢ na nig. Taka relacje mamy z kierownictwem i prze-
lozonymi, a takze z klientem, ktérego zamdéwienia stanowia znaczna
czeS¢ sprzedazy calej firmy; zachodza one réwniez miedzy centrala
aoddzialem albo zarzadem firmy a przedstawicielami handlowymi.
Z jednej strony to przedstawiciele handlowi przynosza do firmy
pieniadze, z drugiej strony to zarzad jest w stanie wywiera¢ wiekszy
wplyw na pojedynczego handlowca.
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Pracujac na swojg pozycje w organizacji, menedzerowie czesto
musza mierzy¢ sie z niezaleznymi od nich sojuszami, ukladami i wy-
maganiami, ktore stoja z nimi w sprzecznosci. Budujac swoja strefe
wplywu, warto uwzgledni¢ obszary, ktére sg od nas niezalezne,
i w komunikacji z interesariuszami jasno oddziela¢ je od obszarow
od nas zaleznych. Im wiecej skladanych obietnic zawiera sie w obsza-
rze naszego wplywu, tym wieksza szansa, ze uda nam sie z nich
wywigzaé i dotrzymaé danego stowa.

W zaleznosci od wykonywanego zawodu, branzy, sytuacji oso-
bistej i zawodowej strefy wpltywu beda wygladaly zupelnie inaczej
i beda uwzglednialy innych interesariuszy. Dzieki rzetelnie wykona-
nemu audytowi obecnego poziomu wplywowosci bedziemy mogli
podjac¢ Swiadoma prace nad budowaniem wilasnej strefy wplywu.

W tym miejscu odniose sie do jeszcze jednej kwestii zwigzanej
z byciem wplywowym. W mowie potocznej stowa ,wplywowy”
uzywa sie zarowno do okreslenia osoby majacej wplyw, jak i tej
ulegajacej wplywom. Wplywowym nazywa sie czasami kogo$, kto
latwo zmienia zdanie, ulega opiniom innych i z latwoscia nasladuje
ich zachowania. W tej ksigzce slowa ,wplywowy” bede uzywaé
w odniesieniu do osoby majgcej wplyw na co$ lub kogos, i to po-
dejscie jest z reszta zgodne z opiniami jezykoznawcdw. Zatem nawet
w przypadku wplywu podleglego w relacji moéwimy o sytuacji,
kiedy nie tylko ulegamy wplywom, ale takze mamy wplyw.

Majac wiekszy obraz tego, jak w relacjach miedzyludzkich wy-
glada struktura wplywu, mozemy odnie$¢ sie do relacji miedzy
wplywem a reputacja.

Skladowa budowania reputacji jest wywieranie pozytywnego
wplywu na interesariuszy. Jezeli dostarczamy klientom produkty
spelniajace ich oczekiwania, jezeli tworzymy dla naszych pracowni-
kéw przyjazne Srodowisko pracy i rozwoju, jesli podejmujac wspot-
prace z kontrahentami, zwiekszamy ich potencjal rynkowy i wywia-
zujemy sie ze zlozonych zobowiazan, wywieramy na nich pozytywny
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wplyw, a jednoczeénie nasza reputacja jako producenta, praco-
dawcy czy kontrahenta wzrasta. Jednocze$nie zbudowany kapital
reputacji pozwala nam powiekszaé strefe wplywu. Przede wszyst-
kim dlatego, ze majac zaufanie interesariuszy wynikajace z pozytyw-
nej oceny, jeste§my w stanie bardziej na nich wplywaé. Sklonienie
klienta do pierwszego zakupu jest trudniejsze niz przekonanie go
do nastepnych transakgcji, jesli byl on zadowolony z pierwszej i pro-
dukt lub ustuga spelnily jego oczekiwania. To wlasnie oznacza, ze
wraz z budowana reputacja jesteSmy w stanie wywieraé na intere-
sariuszy wiekszy wplyw. Jesli jednak zaczniemy wykorzystywac
zbudowany kapitatl reputacji do wywierania negatywnego wplywu
na interesariuszy (poprzez manipulacje, oszustwa, ukrywanie wad
umowy czy produktu, niejasne formy wspdlpracy), reputacja za-
cznie spada¢, a w konsekwencji zmniejszy sie poziom wywierane-
go wplywu. Raz oszukany klient bedzie z duza nieufnoscia podchodzit
do nastepnego zakupu, a pracownik naklaniany do postepowania
wbrew wlasnym przekonaniom i warto§ciom moze zaczaé gorzej
oceniaé¢ swoich przelozonych i z dystansem reagowa¢ na nowe
propozycje i projekty.

Zarowno kapitalem wplywu, jak i reputacji trzeba odpowied-
nio zarzadzaé, poniewaz chcac budowaé obie te wartosci, nie mo-
zemy koncentrowac¢ sie jedynie na zaspokajaniu potrzeb i oczeki-
wan interesariuszy, a takze na wywieraniu na nich wylacznie
pozytywnego wplywu. Jeéli kapital reputacji jest odpowiednio wy-
soki, mozemy z niego niekiedy nieco zabraé¢ na wlasne potrzeby.
Jeéli mamy renome $wietnego platnika i zdarzy nam sie problem
z plynnoscia finansowa, znacznie latwiej bedzie nam negocjowac
przesuniecie terminu platnoéci bez naliczania odsetek, niz wtedy,
gdy zalegtosSci zdarzaja nam sie notorycznie.

Tak samo menedzerowi, ktéry cieszy sie duza renoma w firmie
i ktorego pozytywny wplyw na prace zespolu dostrzegaja pracownicy,
bedzie latwiej naméwié zespo6l wyjatkowo do pracy po godzinach
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i w weekend, by dokonczy¢ projekt, albo przekonaé pracownikow,
by wykonali jakie$ zadanie za niego z uwagi na jego zle samopo-
czucie czy chorobe, niz szefowi, ktéry notorycznie wyrecza sie
podwladnymi i wykorzystuje ich wolny czas.

Majac reputacje i szeroka strefe wplywow, jeste$my w stanie
nie tylko skuteczniej realizowaé zamierzone cele, ale takze skuteczniej
wychodzié z sytuacji kryzysowych. Jeéli cena, jaka w danym przy-
padku ma zaplaci¢ interesariusz, jest nizsza niz korzysci czerpane
z relacji, istnieje duze prawdopodobienstwo, ze zdecyduje sie ja
zaplacié¢. Na przyklad jesli oczekiwanie na ptatno$¢ dwa tygodnie
dluzej albo bezplatna praca przez dwie godziny sa dla danej osoby
mniej warte niz relacja z osoba, ktdra tego oczekuje, bedzie ona
w stanie to zrobi¢. Oczywiscie naduzywanie relatywnej wartoéci rela-
cji w oczach interesariusza jest manipulacja i w dluzszym okresie
moze mie¢ katastrofalne skutki. Z takimi sytuacjami mozemy mie¢
do czynienia zar6éwno w relacjach zawodowych, jak i prywatnych,
kiedy ktos, powolujac sie chociazby na bycie przyjaciétmi, nieustannie
oczekuje poswiecen od drugiej strony, opierajac sie na tym, ze w oce-
nie drugiej osoby ta relacja jest bardzo wazna i wartosciowa.

Zaréwno budowanie reputacji, jak i stawanie sie wplywowym
mozna poréwna¢ do efektu kuli $nieznej, poniewaz reputacja
zwieksza wplyw na interesariuszy, ten za$, wykorzystany w sposéb dla
nich pozytywny, zawaza na ich ocenie i wzmacnia reputacje, ktéra
ponownie powieksza wplywy.

1.4. WPLYW A WLADZA

Zanim przejdziemy do wzajemnego wplywu i réznic miedzy wladza
awplywem, chcialabym ujednolici¢ pojecie wladzy na potrzeby
naszej podrozy przez karty tej ksigzki. Najbardziej znang definicja
jest ta stworzona przez Maxa Webera, wedtug ktérego wladza to
dowolna mozliwoéé wykonywania wlasnej woli w ramach danych
stosunkow spolecznych bez wzgledu na sprzeciw i na to, na czym
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ta mozliwosc¢ sie opiera. W mysl tej definicji jesli jesteSmy w stanie
kogo$ sktoni¢ lub zmusié¢ do czego§ — mamy nad nim wladze. Nie ma
znaczenia, czy mozliwosci te wynikaja z posiadanego autorytetu,
pozycji spolecznej, zajmowanego stanowiska, relacji emocjonalnej,
czy na przyklad z przymusu bezposredniego. Wladze nad kim§ mo-
zemy zatem mie¢ bez wzgledu na to, czy sklaniamy go do czego$,
czy nie, i moéwimy tu o mozliwosci, a nie o konkretnym czynie.
Natomiast wywieranie wplywu wymaga konkretnego dziatania, po-
niewaz by go zaobserwowa¢, musimy dostrzec zwigzek przyczynowo-
skutkowy miedzy intencja i zachowaniem osoby majacej wplyw
a reakcja osoby pozostajacej pod wplywem i korzyscia wynikajaca
z tej reakcji dla osoby wywierajacej wpltyw. W innej sytuacji mozemy
mowi¢é jedynie o mozliwo$ciach lub wlaénie wladzy.

Zatem jednym ze sposobdéw budowania strefy wplywu jest
uzyskanie wladzy nad okre$lonymi osobami. Mozemy z dnia na
dzien znaczaco poszerzyé swoja strefe wplywu, kiedy zostaniemy
awansowani na wyzsze stanowisko w organizacji albo przyjmiemy
posade menedzera czy dyrektora w nowej firmie. Znaczaco zwieksza
sie takze strefa wpltywu w chwili objecia okreslonego urzedu. Wynika
ona z otrzymania wladzy nad okre$lonymi osobami, jednak dopiero
od konkretnych dzialan bedzie zalezato, jak duzy wplyw dana osoba
jest w stanie wywiera¢ na swoich interesariuszy. Dotyczy to zaréwno
wladzy formalnej, jak i nieformalnej.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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BY ROZTACZAC SZEFA CZAR

Zarzqdzanie ludzmi i kierownicze stanowisko to dla jednych prestiz

i Zrédto wiadzy, dla innych zobowigzanie i misja wywierania
pozytywnego wptywu. W rzeczywistosci, w ktérej zycie prywatne
przenika sie z zawodowym, a iluzje popularnosci trudno odréznic
od prawdziwej reputaciji, pozycja wptywowego lidera — teamu,
oddziaty, firmy — jest znacznie trudniejsza do wypracowania. Wraz ze
stanowiskiem nie przychodzg magiczne moce, szacunek i bezwzgledne
postuszenstwo. Na autorytet i uznanie kazdy musi zapracowag.

Jak pogodzi€ oczekiwania przetozonych i podwtadnych? Jak
sprawowac realng wiadze, zamiast wykonywagé jedynie odgérne
polecenia? Jak zjiedna¢ sobie ludzi i skutecznie wykorzystywac
biznesowe szanse? Jak wzbudzaé autorytet, szacunek i by¢ przy tym
realnie potrzebnym ludziom? Wszystko zalezy od §wiadomych decyzji,
konsekwencji w dziataniu i wiernosci wartosciom.

Ta ksigzka sktania do refleksji nad wtasng skutecznosciq i realnym
przywddztwem, a jednoczesnie dostarcza wielu praktycznych narzedzi

i wskazéwek do natychmiastowego zastosowania.

Ewa Wilmanowicz — méwca, wykiadowca akademicki, doradca zarzqdéw.
Instruktor w obszarze komunikacji z elementami przywodztwa w Centrum
Szkolenia Wojsk Obrony Terytorialnej. Cztonek Stowarzyszenia Profesjonalnych
Méwcow. Absolwentka Universite d’Angers i Uniwersytetu Mikotaja Kopernika.
Specijalizuje sie w narzedziach i strategiach zarzgdzania reputacjq osobistg

i organizacii. Wypowiada sig jako ekspert w zakresie renomy i wiarygodnosci
marki w magazynach branzowych i programach telewizyjnych. Autorka ksigzki
Osobista reputacja. Jak budowaé marke w dobrym stylu,
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