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Wszyst kim tym, któ rzy dzię ki pra cy nad mar ką oso bi stą 

wy ra sta ją na li de rów, któ rych tak bar dzo po trze bu je my.
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1 Zob. R. A. Mo ody, Ży cie po ży ciu, przeł. I. Do le żal -N owi cka, War sza wa: Świat
Książ ki 2008.

Wpro wa dze nie

Le karz me dy cy ny Ray mond A. Mo ody w książ ce Ży cie po ży ciu

opi su je przy pad ki po nad stu osób, któ re do świad czy ły śmier ci kli -
nicz nej, a na stęp nie opo wie dzia ły mu swo ją hi sto rię1. Nie któ re wi -
dzia ły tu nel ze świa tłem, in ne mia ły wra że nie opusz cza nia swo je go
cia ła bądź uno sze nia się nad nim, jesz cze in nym ca łe ży cie sta nę -
ło przed ocza mi. Oso by te, zna la złszy się w ob li czu śmier ci, przy -
po mnia ły so bie wy jąt ko we dla sie bie chwi le lub ob ser wo wa ły je
z bo ku, a na stęp nie „wró ci ły” do swo ich ciał. To do świad cze nie
zmie nia ło ich ży cie. Pa mię tam, że gdy by łem dziec kiem, mo ja ma -
ma czy ta ła tę książ kę i opo wia da ła, co czu ją lu dzie, prze ży wa jąc
śmierć kli nicz ną. Po bu dzi ło to mo ją wy obraź nię do te go stop nia,
że wy obra ża łem so bie, jak wy cho dzę ze swo je go cia ła i ob ser wu ję
sie bie z bo ku. Ja ko dziec ko lu bi łem ba wić się swo ją wy obraź nią. 

Pa ra doks po le ga na tym, że re flek sja o śmier ci zmu sza nas do
re flek sji nad ży ciem. Kil ka ra zy otar łem się o śmierć lub cięż kie ka -
lec two. Ostat ni raz zda rzy ło się to kil ka lat te mu, gdy w ostat niej
se kun dzie ucie kłem sprzed kół roz pę dzo ne go au to bu su. W ta kich
sy tu acjach czło wiek się za sta na wia, „co by po mnie po zo sta ło”,
„co po wie dzie li by na mo im po grze bie”, „co by na pi sa no na mo im
na grob ku”. Czy na praw dę mu si my otrzeć się o śmierć, aby spoj -
rzeć na sie bie z bo ku, z pew nym dy stan sem? Mo że war to zro bić
bi lans nie na ło żu śmier ci, ale wła śnie tu i te raz?



Po myśl przez moment, jak byś się czuł, gdy byś mógł wyjść
ze swo je go cia ła. Ja kie chwi le z ży cia wy świe tli ły by Ci się w tym
ułam ku se kun dy? Ja ki ob raz przed so bą wi dzisz? Kim je steś?
Czy wi dzisz sie bie tak, jak wi dzą Cie bie in ni? Ja ki ob raz sie bie
ry su jesz w swo jej gło wie?

Dla cze go na pi sa łem tę książ kę? Kil ka na ście lat te mu udzie -
li łem jed nej z ga zet wy wia du na te mat mo je go po by tu na sty -
pen dium w Oksfor dzie. Je go ty tuł brzmiał: Nie bio rę udzia łu

w wy ści gu szczu rów. I tak jest w rze czy wi sto ści – nie bra łem
w tym udzia łu, nie bio rę i nie za mie rzam brać. Mo ja pierw sza
pra ca po le ga ła jed nak na za rzą dza niu jed nym z naj waż niej szych
pol skich think tan ków – In sty tu tem So bie skie go. Choć w oczach
wie lu osób zaj mo wa łem waż ne sta no wi sko, ni gdy nie przy sze -
dłem na go to we i nie za wdzię cza łem po sa dy żad ne mu ta jem ni -
cze mu ukła do wi. Pierw szą pra cę stwo rzy łem so bie sam – In sty tut
zbu do wa łem wspól nie z ze spo łem mło dych i bar dzo zdol nych
osób. Roz po czę li śmy od wir tu al nej plat for my eks per tów, któ rą
wcze śniej stwo rzy li fun da to rzy, póź niej przy szedł czas na otwar -
cie biu ra i zbu do wa nie ze spo łu or ga ni za cyj ne go, po zy ska nie no -
wych eks per tów i fun du szy oraz re ali za cję co raz to więk szych
pro jek tów, co z ko lei da ło In sty tu to wi do bre pod sta wy or ga ni -
za cyj ne i me ry to rycz ne. Ro bi łem to z pa sją i de ter mi na cją nie dla
wy ści gu, ale dla za ba wy. Po nie speł na dwóch la tach uzna łem,
że chcę iść da lej i ro bić coś in ne go. Czu łem, że mo ja mi sja się za -
koń czy ła i na de szła po ra, by za mknąć pe wien etap i za jąć się in -
nym wy zwa niem. Od sze dłem po to, aby re ali zo wać pro jekt no wej
fun da cji, któ ra bar dziej od po wia da ła mo im za in te re so wa niom.
Tra fi łem do or ga ni za cji, w któ rej mia łem wszyst ko po da ne przez
hoj ne go fun da to ra na ta cy: biu ro, na rzę dzia, kon tak ty, do brze
opła ca ny ze spół i atrak cyj ne wy na gro dze nie. Jed nak w po rów -
na niu z po przed nią pra cą bra ko wa ło mi moż li wo ści peł ne go
roz wi nię cia skrzy deł. Te dwa róż ne do świad cze nia za wo do we
uwa żam za bar dzo cen ne, gdyż wie le mnie na uczy ły.
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Dziś wiem, że pra ca po win na być jed no cze śnie pa sją, za ba -
wą i na uką, a jej wy ko ny wa nie ma być przy jem ne. Bli skie są mi
po wie dze nia „Rób to, co ko chasz, a pie nią dze przyj dą sa me”
i „Nie pra cuj dla pie nię dzy”.

Pro wa dze nie za jęć ze stu den ta mi, pi sa nie ksią żek, pro wa -
dze nie szko leń (zwłasz cza tych w róż nych kra jach i kul tu rach),
jak rów nież do radz two i co aching są czymś, co przy no si mi sa -
tys fak cję, i nie trak tu ję te go jak zła ko niecz ne go, ale jak coś, dzię -
ki cze mu mo gę się uczyć i roz wi jać. Na uka i cią gły roz wój
sta no wią sens mo je go ży cia.

W tej książ ce po ka zu ję ka rie rę nie tyl ko ja ko pra cę, ale rów -
nież ja ko pa sję. Pi szę o tym, jak bu do wać wy ma rzo ną ka rie rę
i jak się dzię ki niej roz wi jać, aby stwo rzyć sil ną mar kę oso bi stą.
Chciał bym być Two im do rad cą i co achem, któ ry po przez do -
star czo ną wie dzę i prak tycz ne ćwi cze nia po mo że Ci opra co wać
wła sną stra te gię bu do wa nia mar ki oso bi stej. Dla te go cho ciaż nie
jest to książ ka o co achin gu w ści słym te go sło wa zna cze niu, to ty -
tuł do nie go na wią zu je, gdyż chciał bym, abyś po trak to wał ją jak
Two je go oso bi ste go co acha mar ki oso bi stej. 

Ta książ ka jest rów nież o tym, że dzię ki pa sji, na sta wie niu na
roz wój i kon se kwent nej re ali za cji ce lów moż na stać się li de rem.
Nie za leż nie od te go, czy je steś ty pem kla sycz ne go twar de go przy -
wód cy, czy też re pre zen tu jesz przy wódz two mięk kie, a na wet je -
śli je steś nie śmia łym in tro wer ty kiem, mo żesz stać się li de rem.
In tro wer ty cy po tra fią świet nie słu chać i pod trzy my wać re la cje, co
jest waż ną umie jęt no ścią li de ra. Uro dze ni przy wód cy to mit, do tej
po sta wy trze ba bo wiem doj rzeć. Każ dy więc, je śli tyl ko te go chce,
mo że stać się li de rem, mo że też zna leźć dla sie bie wy ma rzo ną
ka rie rę i za wód, któ ry bę dzie wy ko ny wał z pa sją, a za ro bio ne pie -
nią dze nie bę dą ce lem sa mym w so bie, ale po żą da nym efek tem
ubocz nym.

Nie jest to ła twa dro ga, gdyż nie mó wię o tym, w ja ki spo -
sób mo żesz ma ni pu lo wać in ny mi, two rząc sztucz ny wi ze ru nek
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oso by, któ rą w rze czy wi sto ści nie je steś. Nie po ka żę Cię ja ko
pro duk tu, któ ry na le ży ład nie opa ko wać, a na stęp nie jak naj le -
piej sprze dać. Ta książ ka to za chę ta do wspi na nia się po stop niach
wie dzy i umie jęt no ści, do od kry wa nia i de fi nio wa nia wła snych
war to ści i ce lów, nada wa nia sen su wła snym dzia ła niom, a wresz -
cie do znaj do wa nia rów no wa gi i szczę ścia. Praw dzi wa mar ka
oso bi sta nie jest tyl ko kwe stią uda wa nej po wierz chow no ści. Jej
isto tą jest wzrost, któ ry naj pierw bę dzie wi docz ny dla Cie bie,
a do pie ro póź niej dla in nych. Dla te go pa mię taj, że pra ca nad
mar ką oso bi stą za czy na się we wnątrz Cie bie, aby Two ja bo ga ta
oso bo wość mo gła pro mie nio wać na ze wnątrz i wpły wać na po -
zy tyw ne po strze ga nie Cie bie przez in nych. Po zy tyw na oce na
oto cze nia nie jest ce lem sa mym w so bie (lu dzie, któ rzy kie ru ją
się tą re gu łą, czę sto po zo sta ją we wnętrz nie roz dar ci, ca ły czas
gra jąc, uda jąc i pro wa dząc po dwój ne ży cie peł ne hi po kry zji),
a je dy nie po żą da nym re zul ta tem roz wo ju oso bi ste go. 

Każ dy z nas po trze bu je mo ty wa cji i do pin gu, ale tak że re flek -
sji i po sta wie nia wła ści wych py tań do ty czą cych wła snych ce lów,
roz wo ju, sen su ży cia i wy ko ny wa nej pra cy. Mo że Ci w tym po móc
do świad czo ny spe cja li sta i oczy wi ście jest to ide al ne roz wią za nie,
ale je śli nie masz ta kich moż li wo ści lub po trze bu jesz do dat ko we -
go wspar cia, to ta książ ka mo że być Two im „oso bi stym co achem”.
Oczy wi ście nie za stą pi go w peł ni, ale je śli bę dziesz ją ak tyw nie czy -
tał, wy ko nasz pro po no wa ne ćwi cze nia, uzu peł nisz wie dzę, się ga -
jąc po po da ne lek tu ry nad obo wiąz ko we, i na pi szesz stra te gię mar ki
oso bi stej, to szan sa na jej efek tyw ne wy ko rzy sta nie zna czą co wzro ś-
nie. Ćwi cze nia mo żesz wy ko ny wać bez po śred nio w książ ce lub,
je śli wo lisz, w for mie elek tro nicz nej. Od po wied nie pli ki znaj dziesz
na mo jej stro nie in ter ne to wej. Ćwi cze nia z każ de go roz dzia łu są
pre zen to wa ne w osob nych do ku men tach – wła ści we lin ki oraz
ko dy QR zo sta ły za miesz czo ne na koń cu roz dzia łów. Pa mię taj, że
wie dza nie wy ko rzy sty wa na jest bez u ży tecz na, stwórz więc, opie -
ra jąc się na mo jej książ ce, stra te gię wła snej mar ki oso bi stej. 
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W tej książ ce po ma gam Ci zbu do wać stra te gię Two jej au ten -
tycz nej mar ki oso bi stej, po zo sta ją cej w zgo dzie z wy zna wa ny mi
przez Cie bie war to ścia mi. Je śli za tem za da jesz so bie py ta nie, po
co ją czy tać, od ra zu od po wiem: nie po to, aby na uczyć się kil -
ku na rzę dzi czy tri ków, że by zro bić do bre wra że nie, ale po to,
aby stwo rzyć ca ło ścio wą stra te gię bu do wa nia swo jej mar ki oso -
bi stej i nada wa nia sen su wła sne mu ży ciu. Ta książ ka do star cza
ma py dro go wej pod po wia da ją cej, jak te go do ko nać, ale nie ofe -
ru je dro gi na skró ty w sty lu „zrób bły ska wicz ną ka rie rę” czy
„zbu duj no wą mar kę oso bi stą w ty dzień”. Nie obie cu ję rów nież,
że dzię ki no wej ka rie rze i moc nej mar ce oso bi stej bę dziesz za -
ra biał mi lion do la rów rocz nie. Da ję To bie ma pę, ale w po dróż
mu sisz wy ru szyć sa mo dziel nie. 

Jak po wsta wa ła ta książ ka? Od wie lu lat in te re su ję się te ma ty -
ką przy wódz twa, roz wo ju oso bi ste go, psy cho lo gii spo łecz nej, za rzą -
dza nia i mar ke tin gu. Do tych czas na pi sa łem sie dem ksią żek, ale by -
ły one zwią za ne z zagadnieniami ana li zy po li ty ki i mar ke tin gu
po li tycz ne go. Co aching mar ki oso bi stej to pierw sza mo ja pu bli ka -
cja, któ ra wy kra cza po za ten ob szar. W cią gu ostat nich lat prze czy -
ta łem i prze słu cha łem w for mie au dio bo oków kil ka set ksią żek. In -
spi ru jąc się nie któ ry mi z nich, stwo rzy łem au tor ski mo del
bu do wa nia mar ki oso bi stej. Zo stał on na stęp nie wie lo krot nie zwe -
ry fi ko wa ny na kon kret nych oso bach. Po mo gli mi w tym stu den ci
stu diów Exe cu ti ve MBA i Exe cu ti ve DBA, me ne dże ro wie z Uni wer -
sy te tu Far ma ceu tycz ne go PWC oraz moi klien ci. Szko le nia i pre -
zen ta cje z za kre su mar ki oso bi stej pro wa dzi łem dla róż nych grup:
stu den tów, przed się bior ców, in no wa to rów spo łecz nych i biz ne so -
wych, pol skich i za gra nicz nych par la men ta rzy stów oraz wój tów,
bur mi strzów i pre zy den tów miast. Oso by te re pre zen to wa ły wie le
śro do wisk i kul tur z kil ku na stu kra jów świa ta. Mia łem oka zję ob -
ser wo wać ich re ak cje, jak rów nież otrzy ma łem od nich wie le in for -
ma cji zwrot nych. By ły to za rów no uwa gi kry tycz ne, któ re przy ją -
łem z po ko rą, jak i świa dec twa, że otrzy ma na wie dza, umie jęt no ści
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i in spi ra cja po mo gły im w ka rie rze, zwięk szy ły ich sku tecz ność, a na -
wet po zwo li ły zwe ry fi ko wać do tych cza so we za wo do we wy bo ry. Na -
pi sa łem za tem tę książ kę w na dziei, że rów nież To bie po mo gę zre ali -
zo wać Two je ce le zgod nie z mo im mot tem „Two je ce le. Mo ja pa sja”.

Dla ko go jest ta książ ka? Dla tych, któ rzy re pre zen tu ją pe -
wien stan umy słu. Dla lu dzi, któ rzy ży cie trak tu ją ja ko szan sę
na cią gły roz wój, sa mo do sko na le nie i nie ustan ne ucze nie się.
Mar ka oso bi sta nie jest więc dla nich ce lem sa mym w so bie, ale
re zul ta tem roz wo ju i zdo by wa nia umie jęt no ści li der skich. Książ -
ka ta mo że być przy dat na dla sze ro kie go krę gu od bior ców, za -
rów no dla tych, któ rzy sto ją u pro gu ka rie ry za wo do wej (mło dzi
ab sol wen ci), jak i dla do świad czo nych pro fe sjo na li stów oraz me -
ne dże rów. W szcze gól no ści po le cam ją do rad com, tre ne rom,
co achom, eks per tom, na ukow com, na uczy cie lom, praw ni kom,
le ka rzom, PR-o wcom, dzien ni ka rzom oraz fre elan ce rom. Za -
chę cam do lek tu ry wszyst kich, któ rzy chcą być li de ra mi biz ne -
su, na uki, NGO, ad mi ni stra cji i po li ty ki. To książ ka dla każ de go,
kto chce roz wi jać w so bie umysł li de ra. 

Jak czy tać tę książ kę? Pro po nu ję, byś – je śli mo żesz – prze -
czy tał ją przy naj mniej trzy ra zy. Pierw szy raz pod ką tem zdo by -
wa nia wie dzy, dru gi raz z na sta wie niem na wy ko rzy sta nie tej
wie dzy w prak ty ce i trze ci raz, aby po dzie lić się z in ny mi za war -
ty mi w książ ce po my sła mi. Po myśl, mo że chciał byś rów nież po -
da ro wać ją ko muś bli skie mu, swo im pod wład nym al bo sze fo wi,
je śli oczy wi ście do brze mu ży czysz. 

Tę książ kę mo żesz czy tać na trzech po zio mach, któ re po -
rów nam do pły wa nia. Pierw szy po ziom to ba sen, w któ rym znaj -
dziesz spo rą daw kę wie dzy i prak tycz nych wska zó wek. Dru gi
po ziom to je zio ro, w któ rym mo żesz nur ko wać tak, aby zna leźć
praw dzi wą mo ty wa cję do dzia ła nia. Trze ci po ziom to oce an,
w któ rym znaj dziesz głę bo ką in spi ra cję i re flek sję nad war to -
ścia mi, od kry jesz sa me go sie bie, a być mo że do ko nasz zmia ny
swo ich do tych cza so wych ży cio wych wy bo rów. 
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WPROWADZENIE 15

Na każ dym po zio mie mo żesz od nieść wie le ko rzy ści z tej lek -
tu ry. Wy bór po zio mu – ba se nu, je zio ra lub oce anu – za le ży od
Cie bie. Na pisz do mnie, je śli uda Ci się zejść na naj głęb szy po ziom,
ale je śli po pły wa łeś tyl ko w ba se nie wie dzy, to też na pisz. Chęt -
nie się do wiem, jak Ci się pły wa ło. W koń cu, jak twier dził Fran -
cis Ba con, wie dza to po tę ga i ty le ma my wła dzy, ile ma my wie dzy.

Na pisz na ser giusz@trze ciak.pl – cze kam na Two ją wia do mość.



Jak prak tycz nie ko rzy stać 

z tej książ ki?

Pro ble mem więk szo ści po rad ni ków jest to, że za trzy mu ją się na
pierw szym po zio mie wie dzy i prak tycz nych wska zó wek. Ozna -
cza to, że książ kę do brze się czy ta i w trak cie lek tu ry co chwi lę
do zna jesz olśnie nia, ale nie wpro wa dzasz zdo by tej wie dzy w ży -
cie. Dla cze go tak się dzie je? 

Klu czem jest wła śnie py ta nie „Dla cze go?”. Za miast py tać
„Co?” i „Jak?”, war to roz po cząć od py ta nia „Dla cze go?” lub „Po
co?”. Je śli na nie od po wiem, je śli do trę do mo ich we wnętrz nych
po bu dek i uświa do mię so bie, dla cze go cze goś chcę, po co po dej -
mu ję okre ślo ne dzia ła nia, to mo ja mo ty wa cja wzro śnie. Mi cha el V.
Pan ta lon w książ ce Bły ska wicz ne wy wie ra nie wpły wu pi sze o me -
to dzie sze ściu kro ków zy ski wa nia mo ty wa cji2. 

Pro po nu ję nie co zmo dy fi ko wać tę me to dę, za da jąc so bie
sześć py tań do ty czą cych mar ki oso bi stej i ka rie ry.

1. Co skła nia Cię do zbu do wa nia mar ki oso bi stej i roz wo ju ka rie ry?

...................................................................................................................

...................................................................................................................

...................................................................................................................

2 Zob. M. V. Pan ta lon, Bły ska wicz ne wy wie ra nie wpły wu. Jak mo ty wo wać sie -
bie i in nych do na tych mia sto we go dzia ła nia, przeł. A. Błaż, So pot: GWP 2011.



2. Czy je steś go to wy na zmia ny? Na po da nej ska li za znacz po -

ziom go to wo ści, wska zu jąc od 1 (zu peł ny brak go to wo ści) do

10 (cał ko wi ta go to wość).

1   2   3   4   5   6   7   8   9   10

3. Co spra wi ło, że nie wy bra łeś więk szej licz by? Je śli wska za łeś 1,

to co mu sia ło by się stać, aby 1 zmie ni ło się w 2?

...................................................................................................................

...................................................................................................................

...................................................................................................................

4. Wy obraź so bie, że uda ło Ci się zbu do wać mar kę oso bi stą i ka -

rie rę, o ja kiej ma rzysz. Wy mień po zy tyw ne skut ki tej zmia ny.

...................................................................................................................

...................................................................................................................

...................................................................................................................

5. Po co chcesz zbu do wać mar kę oso bi stą i roz wi nąć swo ją ka rie rę?

...................................................................................................................

...................................................................................................................

...................................................................................................................

6. Ja ki jest na stęp ny krok na dro dze do zbu do wa nia Two jej mar -

ki oso bi stej (je śli ta ki ist nie je)?

...................................................................................................................

...................................................................................................................

...................................................................................................................

JAK PRAKTYCZNIE KORZYSTAĆ Z TEJ KSIĄŻKI? 17

Py ta nia w for mie elek tro nicz nej są do -

stęp ne na mo jej stro nie in ter ne to wej

(http://www.trze ciak.pl/cwi cze nia -ja k-pr ak-

ty czn ie -ko rzyst ac-z -tej -ksiazki/).



Uła twię Ci od po wiedź na ostat nie py ta nie i pod po wiem, że
na stęp nym kro kiem jest uważ ne prze czy ta nie tej książ ki i wra -
ca nie do niej.

Li czę na to, że od po wie dze nie na te py ta nia przed roz po -
czę ciem lek tu ry da Ci do dat ko wą mo ty wa cję, aby wcie lać w ży -
cie zdo by tą wie dzę i umie jęt no ści.
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Po dzię ko wa nia

Pi sa nie książ ki to sa mot ne do świad cze nie, choć nie by ło by ono
moż li we bez udzia łu osób, któ re mnie wspie ra ły, słu ży ły mi swo -
ją ra dą i po mo cą. 

Po pierw sze, dzię ku ję tym, któ rzy prze czy ta li tę książ kę
w wer sji ro bo czej i po dzie li li się swo imi uwa ga mi lub z któ ry mi
mo głem skon sul to wać wy bra ne jej frag men ty. Po dzię ko wa nia
na le żą się dr. Je rze mu Ko ło dzie jo wi, a także Ka ro li nie An drze jew -
skiej, To ma szo wi Chma lo wi, Ka ta rzy nie Gaw roń skiej, Ju sty nie
Po lu cie, Mag da le nie Śnie goc kiej oraz prof. Ce za re mu Wój ci ko -
wi. Prze pra szam, je śli w tym miej scu ko goś po mi ną łem.

Dzię ku ję mo im stu den tom stu diów Exe cu ti ve MBA i Exe -
cu ti ve DBA (pol skiej i mię dzy na ro do wej gru py) w Pol skiej Aka -
de mii Na uk, uczest ni kom Uni wer sy te tu Far ma ceu tycz ne go
PWC, mo im klien tom oraz wy daw cy.

Szcze gól ne sło wa po dzię ko wa nia kie ru ję do Do mi ni ki Wo -
jeń skiej, któ ra bar dzo po mo gła mi na eta pie za rów no przy go to -
wy wa nia, jak i osta tecz nej re dak cji książ ki. Pra ca z To bą to
praw dzi wa przy jem ność!

Bar dzo dzię ku ję rów nież mo jej ro dzi nie. Po nie waż mo ja pra -
ca jest jed no cze śnie mo ją pa sją i ma pew ną spe cy fi kę, prze pra szam,
że cza sa mi bra ku je mi wy raź ne go po dzia łu mię dzy cza sem pra cy
a cza sem dla ro dzi ny. Dzię ku ję za wspar cie, in spi ra cję i mo ty wa cję
mo jej żo nie Ha ni, cór ce Oli oraz mo im ro dzi com i te ściom.

Na ko niec dzię ku ję mo im czy tel ni kom, bo dzię ki Wam to, co
ro bię, na bie ra sen su.





Rozdział 1

ZAPACH
czyli czym pachnie Twoja marka osobista





Wy obraź so bie, że chcesz zna leźć za pach, któ ry do Cie bie pa -
su je. Idziesz do per fu me rii i spraw dzasz za pa chy róż nych per fum.
Po dzie sią tym z ko lei sam już nie wiesz, któ ry naj bar dziej Ci się
po do ba. Po wo li tra cisz cier pli wość i się gasz po per fu my X – mo że
dla te go, że są aku rat w za się gu rę ki, mo że dla te go, że Twoi zna jo -
mi ich uży wa ją. Za czy nasz je sto so wać, ale sam nie je steś prze ko -
na ny, dla cze go ku pi łeś wła śnie te i czy na praw dę do Cie bie pa su ją…

Cza sa mi po trze ba kil ku wi zyt w per fu me rii i do ko na nia wie -
lu za ku pów, aby wy brać wła ści wy za pach. Mo żesz też dojść do
wnio sku, że po trze bu jesz nie jed nych per fum, a kil ku. Jed ne go
za pa chu bę dziesz uży wał w cią gu dnia, dru gie go pod czas upra -
wia niu spor tu, a trze cie go na wie czór – mo że dla te go w pa le cie
tej sa mej mar ki per fum czę sto znaj dziesz na zwy ac ti ve, sport czy
ni ght. Z cza sem doj rze wasz i na bie rasz do świad cze nia, a wte dy
nad cho dzi czas na ko lej ną zmia nę za pa chu. Je śli nie wie rzysz,
idź do per fu me rii i prze ko naj się, że ist nie ją li nie per fum dla na -
sto lat ków, dla osób doj rza łych i dla osób star szych. Mo żesz zmie -
nić tyl ko ich typ, in nym ra zem li nię lub na wet mar kę, a wszyst ko
po to, by do brać za pach, któ ry pa su je do Cie bie.

Z te go roz dzia łu do wiesz się:

q czym jest mar ka oso bi sta;

q dla cze go mar ka oso bi sta jest Ci po trzeb na;

q czym mar ka oso bi sta róż ni się od wi ze run ku oso bi ste go;

q ja kich za sad war to prze strze gać, bu du jąc swo ją mar kę

oso bi stą;

q dla cze go sa mo po zna nie jest nie zbęd ne do zbu do wa nia

mar ki oso bi stej;

q jak wy ko rzy stać pro fe sjo nal ne na rzę dzia do po zna nia sa -

me go sie bie. 



Po dob nie jest z ka rie rą. Cza sa mi wy bór wła ści wej ka rie ry
lub, jak kto wo li, po wo ła nia zaj mie Ci wie le lat – i nie bę dą to ko -
niecz nie la ta stra co ne.

Pi szę te sło wa ja ko praw nik, któ ry obro nił dwie pra ce ma -
gi ster skie z mię dzy na ro do we go pra wa pu blicz ne go, któ ry z po -
wo dze niem stu dio wał na kil ku pre sti żo wych uczel niach i ro bił
w ży ciu na praw dę róż ne rze czy po to, aby zna leźć „za pach pa -
su ją cy do mnie”. Ty rów nież prę dzej czy póź niej sta niesz przed
wy bo rem za pa chu, któ ry pa su je do Cie bie.

Wy bór ścież ki za wo do wej co raz czę ściej nie jest jed no ra zo -
wy, ale sta no wi je dy nie etap roz wo ju, dla te go war to być przy -
go to wa nym na zmia ny. Cza sa mi ka rie rę trze ba so bie uło żyć tak,
by móc po dą żać dwie ma ścież ka mi rów no le gle, na przy kład ży -
jąc z eta tu, jed no cze śnie roz wi jać dzia łal ność go spo dar czą, pra -
co wać na uczel ni, pro wa dzić szko le nia czy świad czyć do dat ko we
usłu gi. Nie za leż nie od te go, co ro bisz, mu sisz pa mię tać o jed -
nym: pra cu jesz nad mar ką, któ rą je steś Ty.

Bez wzglę du na to, ja ki „za pach” wy bie rzesz, je go zna le zie -
nie wy ma ga sa mo świa do mo ści – i o tym trak tu je ten roz dział. 

1.1. Czym jest mar ka oso bi sta?

Mar kę oso bi stą moż na de fi nio wać na dwóch po zio mach. Za zwy -
czaj po ję cie to by wa za wę ża ne do kwe stii wi ze run ku oso bi ste go
i po strze ga nia da nej oso by przez oto cze nie. Jest to jed nak uprosz -
cze nie, a wi ze ru nek oso bi sty nie jest w rze czy wi sto ści ce lem bu -
do wa nia mar ki oso bi stej, lecz kon se kwen cją te go pro ce su. 

Pierw szy po ziom de fi ni cji mar ki oso bi stej to wła śnie spo sób,

w ja ki je steś po strze ga ny przez oto cze nie. Nie cho dzi więc o to,
kim je steś, ale jak je steś po strze ga ny przez in nych. Na ten ob raz
mo że się skła dać wie le ele men tów od dzia łu ją cych na zmy sły:
to, jak wy glą dasz, w co się ubie rasz (mar ket czy zna na mar ka
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lub pro jek tant), jak pach niesz (na tu ral ny za pach po tu czy do bra
wo da to a le to wa), jak po da jesz rę kę (moc ny uścisk dło ni czy bier -
ne po da nie rę ki na tzw. śnię tą ry bę), ja kie książ ki czy tasz (har -
le kin czy Hi sto ria fi lo zo fii Ta tar kie wi cza), jak się wy sła wiasz
(za sób słow nic twa czte ro lat ka czy dok to ra fi lo zo fii), ja kie masz
wy kształ ce nie (za sad ni cza szko ła za wo do wa czy do bra uczel nia
wyż sza). To oczy wi ście tyl ko kil ka świa do mie prze ry so wa nych
przy kła dów ele men tów, któ re skła da ją się na Two ją mar kę oso -
bi stą. War to jed nak pa mię tać o tym, że w prak ty ce je steś oce nia -
ny wszyst ki mi zmy sła mi. 

Wy obraź so bie, że spo ty kasz dwu me tro we go opa lo ne go osił -
ka w zło tym łań cu chu, dre sie i adi da sach, od któ re go czuć woń
moc nych per fum, wy cho dzą ce go wła śnie z czar ne go bmw. Czy
trak tu jesz ta ką oso bę ja k po ten cjal ne go part ne ra biz ne so we go?
Cy nik za pew ne od po wie dział by, że wszyst ko za le ży od bran ży… 

Oczy wi ście moż na po wie dzieć, że to nie spra wie dli we, iż lu -
dzie kie ru ją się ste reo ty pa mi, oce nia ją po po zo rach, ale ta kie są
re gu ły tej gry. Je śli chcesz brać w niej udział, to – jak ma wiał Al -
bert Ein ste in – mu sisz na uczyć się za sad gry, a po tem grać le piej
niż wszy scy in ni.

Dru gi po ziom de fi ni cji mar ki oso bi stej to spo sób, w ja ki moż -

na Cię od róż nić od in nych. Tym, co czy ni nas wy jąt ko wy mi,
jest na sza oso bo wość, wy kształ ce nie, ale co raz czę ściej rów nież
po wierz chow ność – wy gląd i po sia da ne ga dże ty (te ostat nie od -
gry wa ją szcze gól ną ro lę zwłasz cza w przy pad ku osób pu blicz -
nych, w świe cie po li ty ki czy show -bi zn esu). Po myśl, ilu lu dzi
w świa do my spo sób chce się od róż nić od in nych po przez nie ty -
po wy wy gląd, ucze sa nie czy od po wied nie re kwi zy ty. Moż na
oczy wi ście na rze kać, że są to ta nie chwy ty, ale mi mo wszyst ko
sku tecz ne, gdyż więk szość osób uda je się ni mi prze ko nać.

Ta kie tri ki sto su je się czę sto w show -bi zn esie i po li ty ce – patrz
na przy kład czer wo ne nie gdyś wło sy Mi cha ła Wi śniew skie go czy
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blond Pio tra Ru bi ka1, kra wa ty po li ty ków Sa mo obro ny czy ga -
dże ty Ja nu sza Pa li ko ta. Wy róż nia ją cy mi rze cza mi mo gą być rów -
nież czę ści cia ła, na przy kład pu pa Jen ni fer Lo pez (po dob no ubez -
pie czo na na wie le mi lio nów do la rów), pier si Pa me li An der son
(mi mo te go, że są dzie łem chi rur ga pla stycz ne go), pod bró dek
Joh na Tra vol ty (po dob no na tu ral ny, cho ciaż w hol ly wo odz kim
świe cie przy miot nik „na tu ral ny” na bie ra od mien ne go zna cze -
nia) czy klat ka pier sio wa Ma riu sza Pu dzia now skie go (za uważ,
jak trud no jest zna leźć je go zdję cia w gar ni tu rze). Pu blicz ny
ima ge gwiazd spor tu jest z ko lei czę sto zwią za ny z odzie żą i sprzę -
tem spor to wym, na przy kład kij gol fo wy Ti ge ra Wo od sa (do cza -
su wie lu skan da li pod ręcz ni ko wy wręcz przy kład bu do wa nia
mar ki oso bi stej) czy strój i pił ka le gen dar ne go ko szy ka rza Mi -
cha ela Jor da na. Wy róż ni kiem mo że być rów nież spe cy ficz ne po -
wie dze nie, na przy kład tyl ko z Jur kiem Owsia kiem ko ja rzy nam
się słyn ne „siema”, nie mó wiąc już o ko lo ro wym stro ju i opraw -
kach oku la rów. 

Na szczę ście pod sta wą mar ki oso bi stej mo że być nie tyl ko
wy gląd i ga dże ty, ale rów nież idea czy prze sła nie. To jed nak uda -
je się nie licz nym, cie szą cym się ol brzy mim au to ry te tem. Ma -
hat ma Gan dhi, Jan Pa weł II czy Da laj la ma nie śli prze sła nie
po ko ju, Mar tin Lu ter King i Nel son Man de la po świę ci li się wal -
ce z ra si zmem, cał ko wi cie spa ra li żo wa ny wy bit ny fi zyk Ste phen
Haw king jest zna ny dzię ki swo je mu umy sło wi, któ ry po ko nu je
ba rie ry fi zycz ne. Każ dy z nas mo że od na leźć w so bie ce chę, któ -
ra bę dzie go wy róż nia ła na tle in nych. Cza sem ta mo że się wy -
da wać sła bo ścią, na przy kład sły szal ny pol ski ak cent, gdy oso ba
wy po wia da się w ję zy ku an giel skim. Je śli pra cu je ona w an glo -
ję zycz nym śro do wi sku, mo że to być jej wa dą i źró dłem kom -
plek sów, ale rów nież ce chą po zwa la ją cą się wy róż nić.
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1 Ko lor wło sów Pio tra Ru bi ka miał być świa do mym spo so bem na bu do wa nie je -
go oso bi stej mar ki. Ru bik opi sał swo ją cie ka wą hi sto rię w „Ha rvard Bu si ness Re view”.



Mar ka oso bi sta oso by nie peł no spraw nej

Przy tym za gad nie niu chciał bym się za trzy mać. Wie le osób się za -

sta na wia, czy po mi mo nie peł no spraw no ści moż na zbu do wać swo -

ją mar kę oso bi stą. Ja uwa żam, że tak. Do wo dem na to mo że być

choć by wspo mnia ny wcze śniej Ste phen Haw king, któ ry mi mo pa ra -

li żu pra cu je na uko wo i pro wa dzi wy kła dy na ca łym świe cie. Ja ni na

Ochoj ska z ko lei jest za prze cze niem te zy, że oso ba nie peł no spraw na

ko rzy sta je dy nie z po mo cy pań stwa. Kie dyś je den z nie peł no spraw -

nych po li ty ków za py tał mnie, czy po wi nien sfo to gra fo wać się na wóz -

ku in wa lidz kim. Od po wie dzia łem, że to do bry po mysł. Po pierw sze,

nie peł no spraw ny po li tyk prze czy ste reo ty pom, że oso ba nie peł no -

spraw na jest bier na. Po dru gie, dzię ki ta kie mu dzia ła niu męż czy -

zna mógł od róż nić się od po zo sta łych.

Ktoś mógł by za py tać: „A co, je śli nie jest się gwiaz dą show -
-bi zn esu ani świa to wej sła wy po li ty kiem? Co w sy tu acji, gdy nie
ma się wie dzy, pie nię dzy czy in nych na rzę dzi po moc nych w bu -
do wa niu mar ki oso bi stej?”. Od po wiem, że każ dy z nas ma pe wien
wi ze ru nek w oczach in nych, na wet je śli nie je ste śmy te go świa -
do mi. Sztu ką jest prze ło że nie te go wi ze run ku na ugrun to wa ną
mar kę oso bi stą, któ ra bę dzie au ten tycz na, spój na i kon se kwent -
na. Są oso by, któ re mi mo iż nie na le żą do ka te go rii gwiazd, bar -
dzo do brze so bie z tym ra dzą.

Mar ka oso bi sta Pa ni Be aty

W re cep cji bu dyn ku, w któ rym miesz kam, re cep cjo nist ki się zmie -

nia ją, ale jed na z nich by ła szcze gól nie lu bia na przez in nych –

Pa ni Be ata. Pierw sze sko ja rze nie z mar ką oso bi stą Pa ni Be aty to

oso ba za wsze uśmiech nię ta, któ ra lu bi lu dzi, jest uprzej ma, ser -

decz na i em pa tycz na. Szcze gól ny mi wzglę da mi ob da rza dzie ci,

pa mię ta ich imio na i wiek, wrę cza im też drob ne upo min ki. Wie -

le osób, któ re mnie od wie dza ły, mó wi ło: „Ma cie szcze gól nie mi łą

re cep cjo nist kę” lub „Wa sza re cep cjo nist ka na praw dę lu bi swo ją
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pra cę”. Czę sto so bie uświa da mia łem, że za sta na wiam się nad tym,

kto dziś sie dzi w re cep cji, i cze kam na ten uśmiech i mi łe za ga je -

nie, któ re wpra wi mnie w lep szy na strój. Pa ni Be ata to wręcz pod -

ręcz ni ko wy przy kład oso by o wy so kiej in te li gen cji emo cjo nal ne j2.

Nie ste ty wspól no ta miesz ka nio wa zre zy gno wa ła z fir my ochro -

niar skiej, któ ra za trud nia ła re cep cjo nist ki. W re zul ta cie Pa ni Be -

ata po dzie li ła się ze mną oba wą o dal sze za trud nie nie. W tej sy tu acji

na tych miast za pro po no wa łem, że na pi szę do jej pra co daw cy i szcze -

rze pod kre ślę, ja k do brą jest re cep cjo nist ką. Jesz cze te go sa me go

dnia do sta łem od po wiedź od pre ze sa fir my, któ ry za pew nił mnie,

że ce ni ta kich pra cow ni ków jak Pa ni Be ata i na pew no jej nie zwol -

ni. Pa ni Be ata na wet nie mu sia ła mnie o nic pro sić, bo ja sam od -

czu łem na tu ral ną po trze bę po chwa le nia jej pra cy. 

Wie le osób po strze ga kre owa nie mar ki oso bi stej bar dzo płyt -
ko, wi dząc w tym ta nią pro mo cję sa me go sie bie po przez wy ko -
rzy sty wa nie pa ru sztu czek w sty lu „jak efek tyw nie ma chać
rę ka mi, by wpły nąć na od bior ców”. Wie lu hochsz ta ple rów pro -
wa dzi szko le nia i sprze da je książ ki opar te na efek tyw nych tech -
ni kach ma ni pu la cji. Ci lu dzie po wta rza ją tyl ko to, cze go sa mi
na uczy li się na szko le niach, któ re z ko lei ma ją nie wie le wspól -
ne go z rze tel ną wie dzą na uko wą. Ich dzia łal ność jest ukie run ko -
wa na na wy war cie jed no ra zo we go wpły wu, nie ro zu mie ją oni
za tem po ję cia mar ki oso bi stej. 

War to więc po wtó rzyć, że bu do wa nie mar ki oso bi stej to świa -
do my, kon se kwent ny i we wnętrz nie spój ny pro ces, dzię ki któ re -
mu mo żesz sta le się roz wi jać i po zy tyw nie od róż nić od in nych. 

2 Zob. D. Go le man, In te li gen cja emo cjo nal na, przeł. A. Jan kow ski, Po znań:
Me dia Ro dzi na 2007; M. God smith, Po zy tyw ne na sta wie nie. Jak uzy skać, utrzy -
mać lub od zy skać swo je MO JO, przeł. A. Kanc lerz, Gli wi ce: He lion 2010.



1.2. Do cze go i ko mu jest po trzeb na 
mar ka oso bi sta?

Nie któ rzy my ślą tak: „Je śli mam wie dzę, umie jęt no ści i kom pe -
ten cje, to nie mu szę ucie kać się do żad nych sztu czek, bo prę dzej
czy póź niej in ni się na mnie po zna ją”. Nic bar dziej myl ne go. Wy -
prze dzą ich ci, któ rzy bę dą mie li gor sze „wnę trze”, ale lep sze
„opa ko wa nie”. Wy star czy ro zej rzeć się wo kół, by dojść do wnio s -
ku, że suk ce sy osią ga ją nie ko niecz nie naj bar dziej in te li gent ni
czy kom pe tent ni lu dzie. Na mar gi ne sie war to za zna czyć, że po -
ję cie suk ce su jest względ ne i każ dy ina czej po strze ga suk ces. 

Wy obraź so bie, że wcho dzisz do księ gar ni, chcąc szyb ko ku -
pić książ kę ku char ską. Nie masz kon kret nych pre fe ren cji, więc
Two ją uwa gę przy cią ga ją te książ ki, któ re ma ją naj cie kaw szą
okład kę. Spo śród kil ku do stęp nych ksią żek ku char skich szyb ko
wy bie rasz dwie z naj lep szy mi okład ka mi. Po lek tu rze obu jed -
na oka zu je się kiep ska, a dru ga znacz nie lep sza, więc to tę po le -
casz zna jo mym. Nie ste ty być mo że nie ku pi łeś naj lep szej książ ki
tyl ko dla te go, że mia ła nie cie ka wą okład kę.

Nie ma sen su py tać, kto po trze bu je mar ki oso bi stej. Ja ra czej
od wra cam py ta nie: kto jej nie po trze bu je? Po li ty cy, przed się bior -
cy, pro fe sjo na li ści (m.in. ar chi tek ci, le ka rze, praw ni cy), do rad cy
in we sty cyj ni, kon sul tan ci, tre ne rzy, eks per ci, dzien ni ka rze, ar ty -
ści, a na wet mło dzi ab sol wen ci, któ rzy do pie ro roz po czy na ją ka -
rie rę za wo do wą – czy li każ dy, kto chce świa do mie kształ to wać swój
wi ze ru nek pu blicz ny – po win ni pra co wać nad mar ką oso bi stą.

Lejb Fo gel man – mistrz mar ki oso bi stej

Gdy bym miał wska zać praw ni ka, któ ry w naj bar dziej ory gi nal ny

spo sób zbu do wał swo ją mar kę oso bi stą, bez wa ha nia wska zał bym

Lej ba Fo gel ma na. To ce le bry ta wśród praw ni ków, lew sa lo no wy

i sy ba ry ta łą czą cy w so bie bły sko tli wość, kul tu rę oso bi stą, wiel ki

dar ko mu ni ka cji i wy jąt ko wy styl ubio ru, któ rym wy róż nia się na
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tle swo je go śro do wi ska. Ma on rów nież dar by cia za uwa ża nym –

wszę dzie tam, gdzie się po ja wia, przy ku wa uwa gę. Do dat ko wo jest

ak tyw ny me dial nie, czę sto gosz cząc w róż nych pro gra mach te le wi -

zyj nych i na okład kach pism. Roz ma wia łem z nim tyl ko raz, kie dy

daw no te mu za pro sił mnie na lunch. Pa mię tam, że przez pół to rej

go dzi ny roz ma wia li śmy na te ma ty zwią za ne z po li ty ką za gra nicz -

ną i fi lo zo fią po li ty ki, po czym spre zen to wał mi książ kę, któ ra nie -

ja ko na wią zy wa ła do na szej roz mo wy. To jed no ze spo tkań, któ re

na praw dę trud no za po mnieć.

1.3. Mar ka oso bi sta a wi ze ru nek oso bi sty

Wi ze ru nek oso bi sty do ty czy re la cji ze wnętrz nych opar tych na
po strze ga niu da nej oso by, jej wy glą du i za sad po stę po wa nia (por.
ry ci na 1.1). Moż na za tem stwo rzyć sztucz ny wi ze ru nek oso bi -
sty, ale nie moż na stwo rzyć sztucz nej mar ki oso bi stej, gdyż wy -
pły wa ona głę bo ko z na sze go wnę trza. Au ten tycz ność jest wa run -
kiem ko niecz nym do stwo rze nia pro fe sjo nal nej mar ki oso bi stej
(por. ry ci na 1.2). 
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Ry ci na 1.1. Wi ze ru nek oso bi sty
Źró dło: opra co wa nie wła sne.

JA – ta ki je stem Ta ki WI ZE RU NEK
two rzę

ONA/ON OB RAZ mo jej 
oso by w gło wie

od bior cy



Bu do wa nie mar ki oso bi stej wy ma ga sys te ma tycz ne go po -
dej ścia. Przed przy stą pie niem do te go pro ce su pro po nu ję prze -
pro wa dzić swo isty „au dyt otwar cia”. W tym ce lu od po wiedz na
podane py ta nia.

1. Jak chciał byś, aby Cię po strze ga no w śro do wi sku za wo do wym?

Ina czej mó wiąc, co chciał byś, aby współ pra cow nik, któ re go lu -

bisz i ce nisz, od po wie dział na py ta nie o to, ja ki je steś?

...................................................................................................................

...................................................................................................................

...................................................................................................................

2. Jak po strze ga ją Cię in ni?

...................................................................................................................

...................................................................................................................

...................................................................................................................

W tym miej scu nie po le gaj tyl ko na swo im prze czu ciu, ale zrób

krót kie ro ze zna nie wo kół sie bie – naj le piej wśród osób, któ -

rym ufasz i któ re po tra fią być wo bec Cie bie szcze re.
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JA – ta ki
by łem

JA – ta ki je stem JA – ta ki bę dę ONA/ON OB RAZ
mo jej oso by

Ry ci na 1.2. Mar ka oso bi sta
Źró dło: opra co wa nie wła sne.

ROZ WÓJ

WZRA STA NIE



 

 

 

[…] 

Strony pominięte. 

 

 

Więcej informacji o książce na stronie 

http://www.trzeciak.pl/books/coaching-marki-

osobistej/. 

 

 

Kup książkę na stronie Wydawcy 

http://www.gwp.pl/14239,coaching-marki-osobistej-

czyli-kariera-lidera.html?i 

d_partner=8. 
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2.2. Ce le 

Na stęp nym kro kiem na dro dze bu do wa nia mar ki oso bi stej jest
zde fi nio wa nie swo ich ce lów. Ce le po win ny być ja sno okre ślo -
ne, am bit ne, ale i ta kie, byś był w sta nie w nie uwie rzyć. Co jed -
nak ko niecz ne: mu szą być za pi sa ne!

Dla cze go war to sfor mu ło wać ce le na pi śmie? Jak wy ni ka
z ba dań, tyl ko 10% lu dzi ma wy zna czo ne ce le, a za le d wie 3% je za -
pi su je. Te 3% jest w sta nie osią gnąć od 50 do 100 ra zy wię cej niż
oso by, któ re ce le ma ją, ale ich nie za pi su ją3.

Bar dzo czę sto jed nak nie tyl ko nie chce my, ale i nie po tra -
fi my pra wi dło wo de fi nio wać swo ich ce lów. Jest je den uni wer sal -
ny cel, do któ re go dą żą wszy scy – to by cie szczę śli wym. Od cze go
za le ży je go osią gnię cie? Więk szość z nas są dzi, że od uwa run ko -
wań ze wnętrz nych, od te go, czy ma my pie nią dze, ro dzi nę, in te -
re su ją cą pra cę. Jed nak we dług ba dań Son ji Lyu bo mir sky wy -
mie nio ne czyn ni ki tyl ko w 10% wpły wa ją na na sze po czu cie
szczę ścia4. Aż 50% za le ży od ge nów, a 40% od wła sne go na sta -
wie nia psy chicz ne go (zob. ry ci na 2.3). Do bra wia do mość jest
za tem ta ka, że na wet je śli nie ma my od po wied nich ge nów, na
swo je szczę ście mo że my wpły wać po przez na sta wie nie psy chicz -
ne i two rze nie wa run ków sprzy ja ją cych by ciu szczę śli wym, a za -
tem w 50% szczę ście za le ży od nas sa mych. 

Osią ga niu szczę ścia słu ży rów nież re ali za cja po trzeb. Za -
gad nie nie to opi sał Abra ham H. Ma slow. Stwo rzył on tak zwa -
ną pi ra mi dę po trzeb (zob. ry ci na 2.4). To kon cep cja wy ja śnia ją ca
sys tem mo ty wa cji czło wie ka. Jej au tor wy róż nił kil ka ro dza jów
po trzeb i stwier dził, że są one za spo ka ja ne stop nio wo, po czy -
na jąc od naj prost szych po trzeb fi zjo lo gicz nych, a skoń czyw szy
na wyż szych po trze bach roz wo ju i sa mo re ali za cji.

3 Zob. L. Ja mes, 10 za ło żeń ne twor kin gu. Jak w peł ni wy ko rzy sty wać swo je zna -

jo mo ści, przeł. B. Sał but, Gli wi ce: He lion 2007, s. 23.
4 Zob. S. Ly ubo mir sky, Wy bierz szczę ście. Na uko we me to dy bu do wa nia ży cia,

ja kie go pra gniesz, przeł. T. Rzy choń, War sza wa: MT Biz nes 2011.



Ma slow wy róż nił na stę pu ją ce ro dza je po trzeb:

q fi zjo lo gicz ne – je dze nie, pi cie, ogrze wa nie, schro nie nie, sen;
q bez pie czeń stwa – ochro na ży cia i zdro wia, gwa ran cja za -

trud nie nia;
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Ry ci na 2.3. Szczę ście a czyn ni ki ze wnętrz ne, na sta wie nie psy chicz -
ne i ge ny 
Źró dło: opra co wa nie wła sne.

Ry ci na 2.4. Po trze by czło wie ka
Źró dło: opra co wa nie wła sne.

samorealizacji

uznania

społeczne

bezpieczeństwa

fizjologiczne

czynniki zewnętrzne

nastawienie 
psychiczne

geny

Szczęście

50%

40%

10%
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q spo łecz ne (afi lia cji) – kon takt z in ny mi ludź mi, mi łość, przy -
jaźń;

q uzna nia – uzna nie i sza cu nek in nych lu dzi i we wła snych
oczach, pre stiż, suk ces;

q sa mo re ali za cji – za spo ko je nie swoich am bi cji, zdo by cie wie -
dzy, zro zu mie nie oto cze nia, wy ko rzy sta nie wła sne go po ten -
cja łu, osią gnię cie sa tys fak cji.

Za cho wa nie czło wie ka jest mo ty wo wa ne przez nie za spo ko jo ne
po trze by, a za spo ko je nie po trzeb niż sze go rzę du spra wia, że czło -
wiek za czy na od czu wać bar dziej zło żo ne i głęb sze pra gnie nia. Te
ostat nie, czy li po trze by sa mo re ali za cji, ni gdy nie są w peł ni za spo -
ko jo ne, osią gnię cie da ne go ce lu spra wia bo wiem, że wy zna cza -
my so bie ko lej ne wy zwa nia. Oso by zna ją ce swój cel, któ re Ma slow
na zy wa au to świa do my mi, an ga żu ją się rów nież w spra wy wy -
kra cza ją ce po za ob szar bez po śred nio zwią za ny z ich ży ciem.

W grun cie rze czy za spo ko je nie po trzeb i od czu wa ne w związ -
ku z nim szczę ście są su biek tyw nym sta nem umy słu, są uza leż -
nio ne od na szych my śli i za cho wań. Co cie ka we, we dług ba dań
ame ry kań skich psy cho lo gów, mię dzy in ny mi Ri char da Wi se ma -
na, na sze szczę ście i po zy tyw ne na sta wie nie wpły wa ją na in nych.
Z te go po wo du lu dzie, któ rzy ma ją ne ga tyw nie na sta wio ne go
sze fa, czę sto przyj mu ją je go spo sób my śle nia. Z ko lei szczę śli wy
i po zy tyw nie na sta wio ny szef po tra fi wpły nąć na za do wo le nie
ca łe go ze spo łu. 

Su biek tyw ność po czu cia szczę ścia znaj du je swo je po twier -
dze nie w za sa dzie, zgod nie z któ rą szczę ście za zwy czaj pro wa dzi
do suk ce su, ale suk ces nie za wsze pro wa dzi do szczę ścia. Mo że -
my za tem osią gnąć swo je ce le, czy li odnieść suk ces, ale to nie -
ko niecz nie prze ło ży się na zwięk sze nie po czu cia szczę ścia. War to
o tym pa mię tać, for mu łu jąc swo je ce le, i od po wie dzieć so bie na
py ta nie, czy ich osią gnię cie przy nie sie nam tyl ko suk ces, czy
rów nież szczę ście.



Jak za tem zo stać szczę śli wym szczę ścia rzem? Ri chard Wi se -
man w książ ce Kod szczę ścia ana li zu je na pod sta wie wie lu eks -
pe ry men tów i ba dań z za kre su psy cho lo gii spo łecz nej, na czym
po le ga róż ni ca po mię dzy szczę ścia rza mi a pe chow ca mi5. Oka -
zu je się, że nie za le ży ona od śle pe go zrzą dze nia lo su – jest to ra -
czej kwe stia oso bo wo ści. Wnio ski z książ ki spro wa dza ją się do
czte rech praw, któ re war to za pa mię tać. 
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5 R. Wi se man, Kod szczę ścia. Zmień swo je szczę ście, zmień swo je ży cie. Czte ry głów -

ne za sa dy, przeł. A. Ko wal czyk, War sza wa: W.A.B. – Gru pa Wy daw ni cza Fok sal 2014.

Jak zwięk szać swo je szan se na szczę ście 

– pra wa Ri char da Wi se ma na

1. Do strze gaj i jak naj le piej wy ko rzy stuj przy pad ko we oka -

zje (lub twórz, za uwa żaj i wy ko rzy stuj):

q bu duj i utrzy muj sieć szczę ścia;

q pod chodź do ży cia na lu zie; 

q bądź otwar ty na no we do świad cze nia. 

2. Słu chaj swo jej in tu icji: 

q za ufaj prze czu ciom;

q wzmac niaj swo ją in tu icję.

3. Spo dzie waj się naj lep sze go:

q uwierz, że los Ci sprzy ja;

q kon se kwent nie dąż do ce lu i ni gdy się nie pod da waj;

q na staw się na po zy tyw ne re la cje z in ny mi.

4. Za mień pe cha w szczę ście:

q za uważ po zy tyw ną stro nę wła sne go „pe cha”;

q trak tuj po raż ki w ka te go riach lek cji, a nie klę ski;

q nie roz pa mię tuj nie po wo dzeń;

q ucz się na wła snych błę dach – za po bie gaj nie po wo -

dze niom w przy szło ści.
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W tych pra wach klu czowy jest spo sób po strze ga nia da ne go
wy da rze nia. Wy obraź so bie dwie na stę pu ją ce sy tu acje.

q Wre zul ta cie wy pad ku sa mo cho do we go masz zła ma ną rę kę, oboj -
czyk i ło pat kę, do te go na twa rzy wie le szwów i szy te obie po -
wie ki (od ka wał ków szy by, któ re wy lą do wa ły na Two jej twa rzy). 

q Je steś kie row cą i cze kasz na czer wo nym świe tle, a w tył Two je -
go sa mo cho du ude rza (przy pad ko wo) z peł nym im pe tem są -
siad ka, któ ra nie za uwa ży ła czer wo ne go świa tła. Ude rze nie jest
tak sil ne, że ka su je tył Two je go au ta, fo tel kie row cy pę ka na pół,
a Ty po chwi li le żysz oto czo ny szkłem z po roz bi ja nych szyb.
Sa mo chód na da je się do ka sa cji, a Ty masz skrę co ny krę go słup. 

Czy je steś szczę ścia rzem czy pe chow cem? Mo że w oby dwu sy -
tu acjach pe chow cem, a mo że tyl ko w jed nej? Ja uwa żam, że
w oby dwu sy tu acjach by łem szczę ścia rzem:

q cho ciaż by łem po ła ma ny i mia łem szwy na twa rzy i obu po -
wie kach, to jed nak nie stra ci łem wzro ku, a by łem o włos od
te go (in stynk tow nie za mkną łem oczy w mo men cie stłucz ki);

q już po kil ku ty go dniach od wy pad ku od by łem wy ciecz kę
kon ną po gó rach, któ ra by ła jed ną z naj pięk niej szych przy -
gód w mo im ży ciu.

Jak po ka zu je Wi se man, wy star czy kon se kwent nie sto so wać przy -
to czo ne za sa dy, aby z pe chow ca prze kształ cić się w szczę ścia -
rza. Je śli chcesz po znać je bli żej i sko rzy stać z wie lu ćwi czeń,
po le cam Ci wspo mnia ną książ kę.

Can field J., Han sen M., He witt L., Po tę ga sku pie nia, przeł.

M. Ma łec ka, War sza wa: 2014. Po rad nik po ka zu ją cy,

jak sku pie nie na ce lach po ma ga w ich osią ga niu.

Lektury nadobowiązkowe
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Co aching do sko na ły: prze wod nik pro fe sjo nal ny, red. J. Pas s-

mo re, przeł. I. Grab ska -S iwek, G. Si wek, War sza wa:

Mu za 2012. Do bre kom pen dium prak tycz nej wie dzy

dla co achów i tre ne rów. 

Hendricks G., Pięć ży czeń. Jak od po wiedź na jed no py ta nie

mo że zmie nić ca łe Two je ży cie, przeł. K. Sa pe ta, Gli -

wi ce: He lion 2009. Po rad nik po ka zu ją cy, jak moż na

prze kuć ma rze nia na ce le i re ali zo wać je, osią ga jąc

przy tym szczę ście i speł nie nie.

Kro ol R., Wol ni i znie wo le ni. Re flek sje o mi stycz nej sztu ce upad -

ków i wzlo tów, War sza wa: Stu dio Em ka 2007. Ta książ -

ka nie traktuje o szczę ściu, ale o tym, jak nie dać się

znie wo lić, i o tym, że czę sto suk ces mo że być mie rzo -

ny licz bą upad ków i spo so bem podnoszenia się z nich.

Oso bi sta, szcze ra do bó lu, pi sa na z au to iro nią i dy -

stan sem do sie bie. Przy oka zji za wie ra spo rą daw kę

prak tycz nych po rad mo ty wu ją cych do dzia ła nia. Ta -

kich ksią żek bra ku je na pol skim ryn ku.

Ly ubo mir sky S., Wy bierz szczę ście. Na uko we me to dy bu do -

wa nia ży cia, ja kie go pra gniesz, przeł. T. Rzy choń, War -

sza wa: MT Biz nes 2011. Te mat szczę ścia omó wio ny

od stro ny ba dań na uko wych pro wa dzo nych w tym

za kre sie.

Pausch R., Zaslow J., Ostat ni wy kład, przeł. J. Ka bat, War sza -

wa: No wa Pro za 2008. Książ ka skła nia ją ca do prze -

my śleń na te mat sen su ży cia i usta la nia prio ry te tów. 

Paw li kow ska B., Kurs szczę ścia, War sza wa: G+J Pol ska 2013.

Na pi sa ny przy stęp nym ję zy kiem in te rak tyw ny po -

rad nik z ćwi cze nia mi do wy peł nie nia. Szko da, że pol -

scy au to rzy nie po ru sza ją te ma tu szczę ścia czę ściej,

mo że wte dy by li by śmy szczę śliw szym na ro dem.
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Pe ale N. V., Moc po zy tyw ne go my śle nia, przeł. M. Umiń ska,

War sza wa: Stu dio Em ka 2011. Au tor jest oj cem szko -

ły po zy tyw ne go my śle nia opar te go na chrze ści jań -

skim sys te mie war to ści. Ta książ ka to zna ny kla sycz ny

be st sel ler z lat pięć dzie sią tych ubie głe go wie ku, cy -

to wa ny przez set ki au to rów na ca łym świe cie. 

Pe ters S., Pa ra doks szym pan sa: prze ło mo wy pro gram za rzą -

dza nia umy słem, przeł. M. Ko new ka, War sza wa: Ed -

gard 2013. Prak tycz ny prze wod nik zdra dza ją cy me cha -

ni zmy dzia ła nia umy słu i wska zu ją cy, jak wy ko rzy stać

wie dzę z za kre su za rzą dza nia umy słem w każ dej dzie -

dzi nie ży cia. 

Se lig man M. E. P., Peł nia ży cia: no we spoj rze nie na kwe stię

szczę ścia i do bre go ży cia, przeł. P. Szymczak, Po znań:

Har bor Po int Me dia Ro dzi na 2011. Po rad nik eks per -

ta w za kre sie psy cho lo gii po zy tyw nej po ka zu ją cy,

w ja ki spo sób wpro wa dzać w ży ciu zmia ny i uczy nić je

lep szym.

Shi moff M., Kli ne C., Se kret szczę ścia. 7 fun da men tów ży cio -

wej ra do ści, przeł. O. Kwie cień -M anie wska, Gli wi ce:

He lion 2010. Prak tycz ny be st sel le ro wy po rad nik

o tym, jak wy ro bić w so bie na wy ki pro wa dzą ce do

szczę śli we go ży cia. 

Walkiewicz J., Peł na moc moż li wo ści, Gli wi ce: 2014. Książ ka

po ka zu ją ca, jak do brze wy ko rzy sty wać oka zje po ja -

wia ją ce się w ży ciu.

Wi se man R., Kod szczę ścia. Zmień swo je szczę ście, zmień swo -

je ży cie. Czte ry głów ne za sa dy, przeł. A. Ko wal czyk,

War sza wa: W.A.B. – Gru pa Wy daw ni cza Fok sal 2014.

Je śli za ło ży sz, że do by cia szczę śli wym, czy li do osią gnię cia
ce lu, po trze bu je sz bo gac twa, i tak war to to do pre cy zo wać. Wie lu



z nas chce być bo gat szymi, pięk niej szymi, mą drzej szymi, mieć
wię cej lub mniej cze goś, zdo być cie kaw szą pra cę, lep sze wy kształ -
ce nie, więk sze miesz ka nie, pro wa dzić lep sze ży cie. Ale co ozna -
cza lep sze wy kształ ce nie, cie kaw sza pra ca czy by cie bo gat szym?
To nie są jesz cze zde fi nio wa ne ce le, co moż na ła two spraw dzić.

Pro ces bu do wa nia ce lów moż na po ka zać na przy kła dzie jed -
ne go z naj częst szych po sta no wień no wo rocz nych: „Chciał bym
schud nąć”. Czy to ozna cza, że je śli schud nę je den ki lo gram przez
sześć mie się cy, to cel zo sta nie osią gnię ty? Pra wi dło wo sfor mu -
ło wa ny cel mo że brzmieć na stę pu ją co: „W cią gu ośmiu ty go dni
od tłusz czę się o osiem ki lo gra mów. Spa lę tkan kę tłusz czo wą przy
za cho wa niu do tych cza so wej ma sy mię śnio wej. Osią gnę to po -
przez zmia nę na wy ków ży wie nio wych, czy li spo ży wa nie pię ciu
ma łych i zdro wych po sił ków dzien nie oraz sto so wa nie in ten -
syw nych tre nin gów si ło wych i ae ro bo wych przy naj mniej trzy
ra zy w ty go dniu”. Tak spre cy zo wa ny cel du żo ła twiej jest re ali -
zo wać – wie le ra zy wy pró bo wa łem to na so bie.

Pro wa dzi łem kie dyś szko le nia dla tu ne zyj skich li de rów po li tycz -

nych. Gdy mó wi łem im o de fi nio wa niu ce lów po li tycz nych na po -

trze by stra te gii, po da łem przy kład, jak moż na skon kre ty zo wać

no wo rocz ne po sta no wie nie ty pu „schud nę”. Na pierw szej prze -

rwie pod szedł do mnie tłu macz (szko le nie by ło tłu ma czo ne sy -

mul ta nicz nie z an giel skie go na arab ski) i po wie dział: „Chcę pa nu

bar dzo po dzię ko wać. Z re gu ły więk szość szko leń, któ re tłu ma czę,

jest bar dzo nud na, ale to szko le nie jest nie tyl ko in te re su ją ce – da -

ło mi mo ty wa cję. Po sta no wi łem, że schud nę i do kład nie za sto su -

ję tę me to dę”. A mo że Ty rów nież te go spró bu jesz? Mnie oso bi ście

się to uda ło.

Je śli masz wąt pli wo ści, czy ce le, któ re sfor mu ło wa łeś, są rze -
czy wi sty mi ce la mi, pod daj je te sto wi SMART.
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2.2.1. SMART 

SMART to akro nim od an giel skich słów sim ple, me asu ra ble,
achie va ble, re le vant oraz ti me ly de fi ned. Zgod nie z tą me to dą
pra wi dło wo sfor mu ło wa ny cel po wi nien być:

q pro sty (sim ple) – zro zu mia ły i jed no znacz ny;
q mie rzal ny (me asu ra ble) – po zwa la ją cy na spraw dze nie, w ja -

kim stop niu zo stał osią gnię ty;
q osią gal ny (achie va ble) – re ali stycz ny;
q istot ny (re le vant) – war to ścio wy i waż ny;
q okre ślo ny w cza sie (ti me ly de fi ned) – z do kład nie wy zna czo nym

ho ry zon tem cza so wym je go re ali za cji.

War to do dać jesz cze dwa ele men ty – cel po wi nien być sfor mu ło -
wa ny w ela stycz ny i po zy tyw ny spo sób. Ozna cza to, że na le ży go
zre de fi nio wać wte dy, gdy na stąpią istot ne zmia ny, na przy kład
w ży ciu za wo do wym bądź ro dzin nym, nie wol no za tem trak to wać
ce lów w spo sób sta tycz ny. Ce le po win ny być we ry fi ko wa ne w sys -
te mie rocz nym, mie sięcz nym, ty go dnio wym, a na wet dzien nym.
Cza sem z ce lu trze ba zre zy gno wać, pa mię ta jąc, że choć nie uda -
ło się go osią g nąć, to zdo by te dzię ki te mu do świad cze nie jest bez -
cen ną na uką.

Po zy tyw ny cha rak ter ce lu wy ra ża się w je go kon struk tyw no ści,
uni kaj za tem ce lów o cha rak te rze de struk cyj nym, na przy kład za -
miast mó wić: „Nie stra cę naj waż niej sze go klien ta”, le piej po wiedz:
„Utrzy mam klu czo we go klien ta”. Wy ni ka to tak że z pod sta wo wej za -
sa dy, że do umy słu pod świa do me go, któ ry jest od po wie dzial ny za
two rze nie czę ści na szej rze czy wi sto ści, nie do cie ra prze cze nie „nie”.
Tym sa mym ze sfor mu ło wa nia „nie stra cę…” po zo sta je „stra cę…”.

Ist nie ją rów nież in ne in ter pre ta cje za sa dy SMART, zgod nie
z któ ry mi cel po wi nien być:

q szcze gó ło wy;
q mie rzal ny;
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q atrak cyj ny (w in nej wer sji: am bit ny);
q re ali stycz ny;
q ter mi no wy (w in nej wer sji: na ma cal ny).

Oby dwie in ter pre ta cje są do sie bie bar dzo po dob ne, w przy pad -
ku dru gie go roz wi nię cia cho dzi ło bar dziej o zna le zie nie pol -
skich od po wied ni ków pa su ją cych do skró tu.

Wra ca jąc do wska za ne go po sta no wie nia no wo rocz ne go –
pod daj my je te sto wi SMART zgod nie z pierw szą przed sta wio -
ną in ter pre ta cją:

q cel jest kon kret ny, jed no znacz ny, ła two go zro zu mieć, nie ma
miej sca na je go do wol ne in ter pre ta cje;

q cel jest mie rzal ny, gdyż cho dzi o utra tę ośmiu ki lo gra mów
tkan ki tłusz czo wej;

q cel jest osią gal ny dzię ki za ło żo nej ra cjo na li za cji diety oraz
zwięk sze niu licz by i ja ko ści ćwi czeń fi zycz nych;

q cel jest istot ny, gdyż utra ta ośmiu ki lo gra mów tkan ki tłusz -
czo wej bę dzie za uwa żal na dla oto cze nia i wpły nie po zy tyw -
nie na sa mo po czu cie; za ło że nie utra ty jed ne go ki lo gra ma nie
by ło by już istot ne, gdyż rów nie do brze ta ka zmia na wa gi mo g -
ła by wy ni kać z wa ha nia po zio mu wo dy w or ga ni zmie;

q cel jest okre ślo ny w cza sie – wy zna czo ny ho ry zont cza so wy
to osiem ty go dni.

Ela stycz ność w po dej ściu do ce lów po le ga rów nież na tym, że je -
śli uda mi się osią gnąć cel wcze śniej, na przy kład w pięć ty go dni,
do ko nam je go re de fi ni cji – w wy zna czo nym wcze śniej cza sie
schud nę o jesz cze je den do dat ko wy ki lo gram.

2.2.2. Sys te ma ty ka ce lów 

Ce le moż na pla no wać na trzy spo so by.

1. W sys te mie cza so wym:
q ce le dłu go okre so we (CD) – mo gą być zre ali zo wa ne

w okre sie prze kra cza ją cym rok;
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q ce le śred nio okre so we (CŚ) – mo gą być zre ali zo wa ne w 6–
–12 mie się cy;

q ce le krót ko okre so we (CK) – mo gą być zre ali zo wa ne do
6 mie się cy.

2. Pod wzglę dem te ma tycz nym:
q ce le oso bi ste (CO), zwią za ne z wła snym roz wo jem;
q ce le za wo do we (CZ);
q ce le ro dzin ne (CR);
q ce le fi nan so we (CF).

3. Pod wzglę dem prio ry te tów:
q ce le o wy so kim prio ry te cie (CWP);
q ce le o śred nim prio ry te cie (CŚP);
q ce le o ni skim prio ry te cie (CNP). 

Przed sta wio na sys te ma ty ka ce lów mo że być oczy wi ście do wol -
nie mo dy fi ko wa na.

Wy bierz te raz trzy swo je naj waż niej sze ce le, któ re za mie -

rzasz osią gnąć, i pod daj je te sto wi SMART.

Ćwi cze nie

SMART Cel 1 .................... Cel 2 .................... Cel 3 ....................

Pro sty 

Mie rzal ny 

Osią gal ny

Istot ny 

Okre ślo ny
w cza sie 

Czas CD / CŚ / CK CD / CŚ / CK CD / CŚ / CK

Te mat CO / CZ / CR / CF CO / CZ / CR / CF CO / CZ / CR / CF

Prio ry tet CWP / CŚP / CNP CWP / CŚP / CNP CWP / CŚP / CNP 
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Je śli tak wła śnie roz pi szesz swo je ce le, zwięk szysz praw do -
po do bień stwo ich osiągnięcia. Nie war to przy tym oba wiać się
zbyt wie lu ce lów – na wet je żeli masz ich sto, to tym bar dziej war -
to je za pi sać. Istot ne jest nada nie im od po wied niej hie rar chii
i prio ry te tów.

W ko lej nym kro ku wpisz obok ce lów wła ści we ka te -

go rie, na przy kład cel dłu go ter mi no wy (CD), oso bi sty (CO)

lub o wy so kim prio ry te cie (CWP). Na stęp nie, aby wzmoc -

nić szan sę na osią gnię cie ce lów, pod daj każ dy z nich ana -

li zie kosz tów i ko rzy ści (zob. naj pierw przy kład).

Cel 1 W 8 ty go dni od tłusz czę się o 8 ki lo gra mów. CK, CO, CWP 

Kosz ty: czas (6–8 go dzin ćwi czeń
ty go dnio wo), koszt tre ne ra/si -
łow ni. 

Ko rzy ści: zdro wie, sa mo po czu -
cie, wy gląd, pew ność sie bie. 

Cel 1 ............................... Cel 2 ............................... Cel 3 ...............................

Kosz ty: Ko rzy ści: Kosz ty: Ko rzy ści: Kosz ty: Ko rzy ści: 
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6 Zob. H. A. Klauser, Wri te it down, ma ke it hap pen: Kno wing what you want

and get ting it, New York: Si mon & Schu s ter 2005.
7 R. Wi se man, 59 se kund. Po myśl chwi lę, zmień wie le, przeł. M. Gla se napp,

War sza wa: Wy daw nic two W.A.B. 2012, s. 93–99.

Naj waż niej szy cel mo żesz za pi sać na od wro cie swo jej wi zy -
tów ki, któ rą trzy masz w port fe lu. Spo sób za pi sa nia ce lu do sto suj
do własnych po trzeb i pre fe ren cji. Mo gą te mu słu żyć ze szyt czy
in dek so wa ne kart ki, mo żesz rów nież wy brać for mę elek tro nicz -
ną bądź na gry wa nie no ta tek gło so wych. Za wsze miej pod rę ką coś
do no to wa nia, gdyż naj lep sze po my sły mo gą przyjść Ci do gło -
wy w naj mniej ocze ki wa nym mo men cie. Istot ne jest to, aby sta le
pa mię tać o swo ich ce lach i kon cen tro wać się na ich re ali za cji.

Czy ist nie je uni wer sal ny pa tent na re ali za cję ce lów? Wie le po -
rad ni ków przed sta wia róż ne me to dy, ale nie wie le z tych me tod
po par tych jest rze tel ny mi ba da nia mi na uko wy mi. Ri chard Wi se -
man w książ ce 59 se kund po da je czte ry kro ki zwięk sza ją ce praw -
do po do bień stwo osią gnię cia ce ló w7. Oparł on swo je wnio ski na
wy ni kach prze pro wa dzo ne go eks pe ry men tu.

Naj waż niej sze za sa dy do ty czą ce 

wy zna cza nia ce lów

1. Za pisz swo je ce le6.

2. Pod daj je te sto wi SMART.

3. Określ ich prio ry te t pod wzglę dem waż no ści i cza su.

4. Czy taj swo je ce le raz w ty go dniu lub na wet raz dzien nie.

5. Re gu lar nie je we ry fi kuj.

6. Pla nuj je ela stycz nie.

7. Py taj sie bie, czy mi nio ny ty dzień bądź dzień przy bli żył

Cię do ich osią gnię cia.

8. Je śli uda ło Ci się zre ali zo wać ko lej ny cel z Two jej li sty, to

na pisz „cel osią gnię ty” lub „uda ło się”.
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1. Miej do kład ny plan re ali za cji ce lu i za pisz go.
2. Opo wia daj o swo im pla nie przy ja cio łom, ro dzi nie i oso bom,

któ re do da ją Ci mo ty wa cji.
3. Po myśl i wy obraź so bie po zy tyw ne skut ki re ali za cji ce lu.
4. Przy zna waj so bie drob ne na gro dy za re ali za cję po szcze gól -

nych eta pów pla nu.

Wi se man da je rów nież prak tycz ne wska zów ki, jak dzia ła ć8. Na -
le ży roz po cząć od do kład ne go zde fi nio wa nia ce lu.

1. Mój za sad ni czy cel to ..........................................................................

...................................................................................................................

Na stęp nie dzie li my cel za sad ni czy mak sy mal nie na pięć kro -
ków, ina czej po mniej szych ce lów.

2. Ko lej ne kro ki:

a) ..............................................................................................................

b) ..............................................................................................................

c) ..............................................................................................................

d) ..............................................................................................................

e) ..............................................................................................................

Każ dy z po mniej szych ce lów opi su je my we dług sche ma tu.

a) Mój pierw szy/dru gi/trze ci/czwar ty/pią ty cel to ......................

b) Wie rzę, że mo gę go osią gnąć, po nie waż ..................................

c) Że by osią gnąć ten cel, za mie rzam .............................................

d) Zre ali zu ję to do dnia .......................................................................

e) Mo ją na gro dą bę dzie ......................................................................

8 Tam że, s. 100–102.
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Na stęp nie wska zu je my ko rzy ści wy ni ka ją ce z osią gnię cia
ce lu za sad ni cze go.

3. Ko rzy ści:

a) ..............................................................................................................

b) ..............................................................................................................

c) ..............................................................................................................

Ostat ni etap to za pla no wa nie, ko mu opo wie my o swo ich
pla nach.

4. Po wiem o tym …………………………………………………………………………….

...................................................................................................................

Istot ne podczas wy zna cza nia so bie ce lów jest pa mię ta nie
o pro stej za sa dzie, aby nie nad wy rę żać si ły wo li. Ist nie je bo wiem
teo ria psy cho lo gicz na, zgod nie z któ rą cel sam w so bie sta je się
tym trud niej szy do osią gnię cia, im wię cej wy sił ku i si ły wo li
wkła da się w je go re ali za cję.

2.2.3. Cho ro ba wy mó wek

Je śli już uda Ci się zde fi nio wać ce le, to po zo sta je Ci je dy nie po zbyć
się wy mó wek i za cząć dzia ła ć. Wła śnie w tym mo men cie naj czę ściej
po ja wia się we wnętrz na blo ka da wy ni ka ją ca z lę ków i chę ci po zo -
sta nia w swo jej stre fie kom for tu. Lu dzie uspra wie dli wia ją brak re -
ali za cji ce lów wszel kie go ro dza ju wy mów ka mi. To wręcz cho ro ba,
któ ra czę sto blo ku je osią ga nie ce ló w9. Naj bar dziej po pu lar ne wy -
mów ki to: „Nie mam cza su”, „Je stem za sta ry”, „Bra ku je mi do -
świad cze nia”, „Zdro wie mi nie po zwa la”. Oczy wi ście każ dy mo że
wska zać do wol ną licz bę wła ści wych so bie uspra wie dli wień. 

9 Zob. D. J. Schwartz, Ma gia my śle nia na wiel ką ska lę. Jak za prząc umysł i du szę

do wiel kich osią gnięć, przeł. K. So bie pa nek-S zcz ęsna, War sza wa: MT Biz nes 2014.
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W grun cie rze czy jest to pro sty psy cho lo gicz ny me cha nizm,
któ ry po zwa la nam wy tłu ma czyć na sze nie po wo dze nia lub brak
dzia ła nia, a wy ni ka z bra ku chę ci do wzię cia peł nej od po wie dzial -
no ści za wła sny los. To z jed nej stro ny bar dzo wy god ne roz wią -
za nie, a z dru giej de struk cyj ny me cha nizm.

Nie mal każ dy świe żo upie czo ny dok tor od czu wa chęć od po czyn -

ku od dok to ra tu, więc za raz po obro nie nikt nie rwie się do przy -

go to wa nia książ ki na pod sta wie swo jej pra cy. Ja w mo men cie

obro ny kie ro wa łem In sty tu tem So bie skie go, więc po trak to wa łem

to ja ko do sko na łą wy mów kę, by dok to rat odło żyć na pół kę, na

któ rej prze le żał pra wie dwa la ta. Kie dyś spo tka łem re cen zen ta

mo jej pra cy dok tor skiej, pro fe so ra Ja na Zie lon kę z Uni wer sy te tu

w Oksfor dzie. Na wią zał wte dy do na szej wcze śniej szej roz mo wy,

pod czas któ rej za pew nia łem go, że mój wy ma rzo ny sce na riusz

za kła da opu bli ko wa nie dwóch róż nych wer sji ję zy ko wych książ -

ki na pod sta wie dok to ra tu: pol skiej – naj chęt niej w Pol skim In -

sty tu cie Spraw Mię dzy na ro do wych (te mat do ty czył ne go cja cji

ak ce syj nych Pol ski z UE) i an giel skiej – w Ro utled ge lub Pal gra ve

(pre sti żo we bry tyj skie wy daw nic twa na uko we). Pro fe sor za py tał:

„Co pan zro bił, aby opu bli ko wać dok to rat?”. Za czą łem szu kać

róż nych wy mó wek, a wte dy on po wie dział coś, za co te raz je stem

mu wdzięcz ny, a wte dy z jed nej stro ny mnie to za wsty dzi ło, z dru -

giej zaś da ło mi „ko pa”. Tuż po spo tka niu za bra łem się za pi sa nie

ofer ty wy daw ni czej i przy go to wa nie prób ne go roz dzia łu. W tym

sa mym ty go dniu wy sła łem ma te riał do PISM i do kład nie te go sa -

me go dnia dy rek tor In sty tu tu prze słał mi e-m ail z od po wie dzią,

że chcą opu bli ko wać książ kę na pod sta wie mojego dok to ra tu. Na

od po wiedź od wy daw ców bry tyj skich mu sia łem cze kać wie le mie -

się cy. Kie dy już stra ci łem wszel ką na dzie ję, do sta łem e-m ail od

kie row ni ka se rii w Ro utled ge: „Nor mal nie te go nie ro bi my, ale o tym

tek ście na pi sa no tak en tu zja stycz ną re cen zję, że wy sy łam ją pa nu

w dro dze wy jąt ku”. Naj za baw niej sze jest to, iż wcze śniej swój brak
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dzia ła nia uspra wie dli wia łem tym, że za pew ne wy daw ca i tak nie

opu bli ku je mo je go dok to ra tu, gdyż nie je stem uzna nym aka de -

mi kiem, więc szko da mo je go cza su i wy sił ku. Zmar no wa łem dwa

la ta, sie dząc w swo jej stre fie kom for tu i szu ka jąc wy mó wek.

Po zbądź się za tem wy mó wek, wyjdź ze swo jej stre fy kom for -
tu i za cznij dzia łać.

Na po cząt ku roz dzia łu na pi sa łem, jak waż ne jest zna le zie nie
wła ści wej dro gi, na da ją cej sens ży ciu. Dą ży my do osią gnię cia
szczę ścia, chce my „wspiąć się na szczyt pi ra mi dy Ma slo wa”, czy -
li osią gnąć sa tys fak cję, po czu cie sa mo re ali za cji i ży cio we go speł -
nie nia. Wy bór dro gi roz po czy na się jed nak od wy ty cze nia ce lu.
Je śli po tra fisz ten cel do strzec, to zna czy, że masz wi zję swo jej
przy szło ści. Mo żesz wów czas usta lić plan i tra sę do jaz du. W dro -
dze po wi nie neś trzy mać się dro go wska zów – war to ści, w któ re
głę bo ko wie rzysz. Je śli nie bę dziesz ich prze strze gał, zgu bisz się.
Da lej po zo sta je sto so wa nie me to dy ma łych kro ków, gdyż jak
gło si sta re chiń skie przy sło wie: „Na wet naj dłuż sza po dróż za -
czy na się od ma łe go kro ku”.

Ma jąc cel i trzy ma jąc się swo ich war to ści, po szu kaj lu dzi,
z któ ry mi mo żesz od być tę po dróż, i zbu duj z ni mi re la cje. 

Ćwi cze nia z roz dzia łu 2 są do stęp ne na mo -

jej stro nie in ter ne to wej (http://www.trze -

ciak.pl/cwi cze nia -ro zdzi al-2/).



Rozdział 3

DOTYK
czyli dotknij swoich odbiorców





Z te go roz dzia łu do wiesz się:

q kim są Twoi od bior cy;

q dla cze go war to się uśmie chać, czy li jak bu do wać pierw -

sze wra że nie;

q jak bu do wać trwal sze re la cje;

q po co i jak ko rzy stać z ne twor kin gu.

Czy zda rzy ło Ci się kie dyś po przy wi ta niu z kimś po my śleć
o tym, jak ta oso ba po da je rę kę? Je śli był to moc ny uścisk dło -
ni, być mo że po my śla łeś, że jest sil na i ma moc ną oso bo wość; gdy
po da no Ci „śnię tą ry bę”, mo że po my śla łeś, że oso ba ta jest sła -
ba i nie zde cy do wa na; gdy by ło to „ima dło”, po my śla łeś, że ma sil -
ną po trze bę do mi na cji. A co po my śla łeś, gdy po da no Ci śli ską
rę kę? Te raz po myśl o tym, jak Ty po da jesz dłoń. 

Wie le ba dań ws ka zu je, że do tyk sprzy ja roz wo jo wi neu ro lo gicz -
ne mu nie mow ląt, pod no si od por ność or ga ni zmu, ob ni ża po ziom
hor mo nów stre su oraz zwięk sza wy dzie la nie hor mo nów szczę ś -
cia 1. Krót ko mó wiąc, do tyk to nie tyl ko kwe stia kul tu ry, ale rów -
nież zdro wia fi zycz ne go i psy chicz ne go. To wa rzy szy nam przez
ca łe ży cie, od chwi li na ro dzin, kie dy dziec ko jest czu le do ty ka ne
przez swo ich ro dzi ców, po co dzien ne kon tak ty oso bi ste. W na szej
kul tu rze do tyk prze ła mu je ko lej ne stre fy in tym no ści – od uści sku
dło ni po przez przy tu le nie, po ca łun ki, a skoń czyw szy na naj bliż szym
kon tak cie fi zycz nym. To, w ja kich oko licz no ściach i ja kim do ty kiem
ko goś ob da rza my, za le ży od na szych re la cji z tą oso bą.

Za uważ my jed nak, że uży wa my sfor mu ło wań ty pu „je go
sło wa mnie do tknę ły”. Ten roz dział jest o tym, jak w po zy tyw -
nym te go sło wa zna cze niu do tknąć in nych, wy czuć ich po trze -
by i po zo stać z ni mi w kon tak cie.

1 Zob. E. M. Hal lo well, Ludz ki kon takt w miej scu pra cy, w: Au to mo ty wa cja,
przeł. J. Krze mień -R usche, Gli wi ce: He lion 2008.



3.1. Od bior cy

Suk ces […] nie za le ży od tych, któ rych ty znasz. Waż ne jest, kto

chce po znać cie bie. 

Da le Car ne gie

Od bior cy w istot ny spo sób róż nią się w za leż no ści od sy tu acji da -
nej oso by i dzie dzi ny, w któ rej się spe cja li zu je. Krąg od bior ców
mło de go ab sol wen ta po szu ku ją ce go pra cy bę dzie cał kiem in ny
niż ce le bry ty. Nie za leż nie od te go moż na wy róż nić czte ry za -
sad ni cze krę gi od bior ców.

3.1.1. Ro dzi na

O ro dzi nie czę sto nie my śli my w ka te go rii od bior ców, a prze -
cież bez jej wspar cia bar dzo trud no osią gnąć rów no wa gę ży cio -
wą. Nie przy pad ko wo sta no wi ona naj więk sze wy zwa nie dla osób
od no szą cych suk ce sy, czę sto bo wiem suk ces jest osią ga ny kosz -
tem ro dzi ny czy związ ku. Im wię cej da je my z sie bie na ze wnątrz,
tym z re gu ły mniej cza su i ener gii po zo sta wia my ro dzi nie. Nie
moż na jed nak za tra cić na tu ral nej hie rar chii war to ści, gdyż ro -
dzi na po win na być za wsze opar ciem i waż nym punk tem od nie -
sie nia. Szcze gól nie istot ne jest od na le zie nie wła ści wej rów no wa gi
i trak to wa nie obo wiąz ków ro dzin nych ja ko prio ry te tu. Nie ozna -
cza to, że na le ży pod po rząd ko wać wszyst ko ro dzi nie, za nie dbu -
jąc wła sny roz wój – ra czej trze ba szu kać sy ner gii.

3.1.2. Przy ja cie le

Współ cze śnie się mó wi, że im wię cej masz zna jo mych na Fa ce -
bo oku, tym mniej przy ja ciół w re al nym świe cie. Dzi siej sze cza -
sy nie sprzy ja ją bu do wa niu bli skich re la cji, ła twiej mieć kil ku set
zna jo mych niż dwóch, trzech ży cio wych przy ja ciół, na któ rych
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za wsze moż na po le gać. Zresz tą sa mo zna cze nie sło wa „przy ja -
ciel” ule gło de wa lu acji.

War to skon cen tro wać się na zbu do wa niu choćby ma łej gru py
przy ja ciół, któ rzy bę dą sta no wić punkt od nie sie nia, któ rych w każ -
dej chwi li mo że my się po ra dzić, któ rzy mo gą li czyć na na szą po -
moc i któ rzy nam też nie od mó wią po mo cy. To bar dzo waż ne dla
na sze go zdro wia psy chicz ne go, gdyż na uko wo udo wod nio no, że
lu dzie, któ rzy ma ją przy ja ciół, są po pro stu szczę śliw si. Dla mnie
naj waż niej szym kry te rium bu do wa nia przy ja ciel skich re la cji jest
to, aby oso by, z któ ry mi mam je bu do wać, by ły mą dre, cie ka we
i do bre, abym mógł na nich po le gać. Sta ram się też tak do bie rać
przy ja ciół, by każ dy z nich był tro chę in ny, dzię ki cze mu sta no wią
oni dla mnie róż ne punk ty od nie sie nia, co zresz tą dzia ła na za sa -
dzie wza jem no ści.

Te raz po myśl o swo ich przy ja cio łach. Wy pisz ich imio na,

a na stęp nie w od nie sie niu do każ de go z nich na pisz:

q ja ka jest Two ja ulu bio na ce cha tej oso by;

q ja kiej jed nej waż nej rze czy się od niej na uczy łeś;

q co Ty da jesz od sie bie w tej przy jaź ni i w ja ki spo sób

Cię to roz wi ja.

Imię: .......................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

Imię: .......................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

Ćwi cze nie
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3.1.3. Zna jo mi

Zna jo mi to szer sza gru pa osób, z któ ry mi war to pod trzy my wać
kon takt. W mia rę moż li wo ści na le ży sta rać się ich wspie rać, ofe -
ro wać im swo ją po moc, od cza su do cza su na pi sać sper so na li zo -
wa ny e-m ail lub SMS. Wia do mość wy sła na do ad re sa ta zbio ro we go
ma du żo mniej szą war tość i jest ra czej sy gna łem, że chcesz się przy -
po mnieć, ale nie trosz czysz się o każ de go z osob na.

Na swo jej dro dze spo tka łem oso by, któ re chcia ły się ze mną za -
przy jaź nić i wy ko rzy sty wa ły mo ją na tu ral ną chęć po mo cy, szyb -
ko jed nak się zo rien to wa łem, że ich me to da bu do wa nia „re la cji”
opar ta jest tyl ko na bra niu. Ta cy lu dzie to skon cen tro wa ne na so -
bie wam pi ry ener ge tycz ne, któ re go dzi na mi chcia ły się mnie ra dzić,
pro si ły o wspar cie i po moc. Po pew nym cza sie, gdy już spa rzy łem
się na te go ro dza ju re la cjach, za czą łem sto so wać „test po mo cy”.
Na wet je śli nie po trze bo wa łem jej tak bar dzo, pro si łem o po moc
w ja kiejś spra wie, któ ra wy ma ga ła pew ne go wy sił ku, i ob ser wo -
wa łem re ak cję lu dzi. Je śli no wi „przy ja cie le” pró bo wa li mnie zbyć
lub trak to wać in stru men tal nie, to w pierw szej ko lej no ści roz luź -
nia łem wię zi lub w dra stycz nych przy pad kach uci na łem znajomość.
Tyl ko gdy za cho wa nie da nej re la cji jest ko niecz ne, do sto so wu ję

Imię: .......................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

Imię: .......................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

...........................................................................................................
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się do re guł gry. Za uwa ży łem też, że oso by, któ re zi den ty fi ko wa -
łem ja ko wam pi ry ener ge tycz ne, czę sto mia ły pro blem ze swo im
oto cze niem, zy ski wa ły ta ką wła śnie opi nię, a in ni lu dzie się od nich
od wra ca li lub na wet przed ni mi ostrze ga li.

Po myśl za tem o swo ich re la cjach i wy eli mi nuj wam pi ry ener -
ge tycz ne z Two je go oto cze nia.

W zdro wych re la cjach, je śli za czniesz się trosz czyć o in nych
(ja mam ta ką au ten tycz ną po trze bę i po maganie in nym jest wręcz
po żyw ką dla mo je go ego), to z cza sem oni to od wza jem nią. Znaj -
du je tu za sto so wa nie re gu ła wza jem no ści opi sa na przez Ro ber -
ta B. Cial di nie go 2 (wię cej pi szę o niej w pod roz dzia le 3.2.3).

War to spo ty kać się re gu lar nie z przy ja ciół mi i zna jo my mi,
któ rych szcze gól nie ce nisz i z któ ry mi chciał byś zbu do wać bliż -
sze re la cje. Do brze jest rów nież, je śli Twój zna jo my, od bie ra jąc te -
le fon od Cie bie, nie my śli od ra zu, o co tym ra zem go po pro sisz.

3.1.4. Klien ci

Przyj mu ję tu taj dość sze ro kie ro zu mie nie sło wa „klient” od no -
szą ce się do re la cji za wo do wych. Mo imi klien ta mi, na wet naj waż -
niej szy mi, mo gą być za rów no mój szef, jak i pod wład ni oraz
wie le in nych osób, z któ ry mi łą czą mnie spra wy za wo do we.

War to nadać swo im klien tom od po wied nią hie rar chię. Oczy -
wi ście ktoś mógł by po wie dzieć, że każ de go klien ta na le ży trak -
to wać do brze, ale w prak ty ce nie ozna cza to, że jed na ko wo.
Za sta nów się te raz i od po wiedz na po da ne py ta nia.

Kim są moi ide al ni klien ci? (Nie waż ne, czy ich masz, czy też chciał -

byś mieć).

........................................................................................................................

........................................................................................................................

2 Zob. R. B. Cial di ni, Wy wie ra nie wpły wu na lu dzi. Teo ria i prak ty ka, przeł.
B. Woj cisz ke, So pot: GWP 2015.



Od któ rych klientów za le ży mo ja pra ca, przy szłość i tak da lej?

........................................................................................................................

........................................................................................................................

Któ rzy klien ci przy no szą mi naj więk sze do cho dy cał ko wi te i naj -

więk sze do cho dy w sto sun ku do go dzi ny mo jej pra cy?

........................................................................................................................

........................................................................................................................

Któ rzy klien ci po le ca ją mnie in nym? (Je śli oczy wi ście w ogó le Cię

po le ca ją).

........................................................................................................................

........................................................................................................................

Któ rzy klien ci spra wia ją, że mo ja pra ca jest przy jem no ścią, a któ -

rzy, że sta je się udrę ką?

........................................................................................................................

........................................................................................................................

Dla cze go klien ci wy bie ra ją wła śnie mnie?

........................................................................................................................

........................................................................................................................

Ja ką stra te gię kon ku ren cji przyj mu ję wo bec swo ich klien tów w ob -

sza rze wy ce ny usłu gi/pra cy (ce na: ni ska, ela stycz na, kon ku ren -

cyj na, wy so ka, pre sti żo wa)? (Uza sad nij swój wy bór).

........................................................................................................................

........................................................................................................................

Je śli od po wiesz na te py ta nia, ła twiej bę dzie Ci zbu do wać
od po wied nią hie rar chię klien tów, a ich gra da cja jest jed nym
z pierw szych i ko niecz nych kro ków na dro dze do zwięk sze nia
sku tecz no ści dzia ła nia. Je den z naj więk szych mi tów do ty czą cych
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klien tów to za sa da rów ne go ich trak to wa nia, a naj le piej trak to -
wa nia każ de go jak kró la. Nie każ dy klient przy no si jed na ko we
ko rzy ści (ma te rial ne i w po sta ci sa tys fak cji) i nie każ dy jest w sta -
nie do ce nić kró lew skie trak to wa nie.

Oczy wi ście są klien ci, któ rych stra ta mo że być do tkli wym
cio sem. Je śli Two im naj waż niej szym klien tem jest Twój szef, to
trud no, że byś trak to wał go na rów ni z wie lo ma in ny mi klien ta mi
z Two jej fir my. W prak ty ce utra ta te go klien ta jest rów no znacz -
na z Two im zwol nie niem. Je śli pro wa dzisz dzia łal ność go spo dar -
czą, to tu też ist nie ją klu czo wi klien ci, któ ry mi po wi nie neś się
za jąć w pierw szej ko lej no ści. 

Oto ka te go rie klien tów: 

q zło ci – to jednostki naj waż niej sze, mo że być wśród nich
Twój szef, pro mo tor Two jej pra cy ma gi ster skiej lub dok tor -
skiej, fir ma, któ ra jest klu czo wym klien tem, lub asy stent ka,
któ ra jest Ci nie zbęd na do wy ko ny wa nia za dań. Na nich
kon cen truj swo ją uwa gę i sta raj się dbać o nich w pierw szej
ko lej no ści. Wy obraź so bie i opisz swo je go ide al ne go klien -
ta. Ma jąc ta ki wzór, bę dziesz wie dział, ja kie go klien ta po -
wi nie neś szu kać;

q srebr ni – to waż ni klien ci, któ ry mi mo gą być Twoi pod wład -
ni, oraz waż ni klien ci Two jej fir my, o któ rych po wi nie neś
dbać i trosz czyć się o nich;

q brą zo wi – to klien ci, któ rzy czę sto spra wia ją pro ble my, a nie
przy no szą istot ne go zy sku, lub któ rych kosz ty ob słu gi są nie -
współ mier ne do przy no szo ne go zy sku. Każ dy chy ba pa mię -
ta za sa dę Pa re to, ina czej zwa ną za sa dą 80/20, któ ra głosi, że
80% zy sku (ko rzy ści, sa tys fak cji) mo że pły nąć z wy ko na nych
20% za dań. W prak ty ce czę sto za miast do ko ny wać w tym za -
kre sie opty ma li za cji, ro bi my do kład nie od wrot nie, to zna czy
po świę ca my 80% uwa gi klien tom, któ rzy ge ne ru ją tyl ko 20%
ko rzy ści (zy sków).
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Co zro bić z klien ta mi brą zo wy mi? Przede wszyst kim, je śli czu -
jesz się pew nie co do pierw szych dwóch grup – klien tów zło tych
i srebr nych – po wo li zwal niaj brą zo wych. Oczy wi ście do ty czy to
sy tu acji, w któ rej masz już sta bil ną ba zę do brych klien tów i de cy -
du jesz się wła śnie im po świę cić uwa gę. Po ję cie zwal nia nia ozna -
cza, że stop nio wo po zby wasz się wy bra nych klien tów, ale ro bisz
to w spo sób prze my śla ny i dy plo ma tycz ny, na przy kład mo żesz

Wy pisz istot nych dla Cie bie klien tów, na przy kład sze fa,

pod wład nych, waż nych i mniej waż nych klien tów firmy. Je śli

spe cy fi ka Two jej pra cy nie po zwa la na wy pi sa nie wszyst -

kich klien tów z da nej ka te go rii, skon cen truj się na naj waż -

niej szych lub przy kła do wych.

...........................................................................................................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

Na stęp nie wy obraź so bie, że miał byś ich usta wić na

po dium. Przy pisz od po wied nie ka te go rie wy pi sa nym przez

sie bie klien tom.

Ćwi cze nie

Złoci klienci:

......................

......................

......................

Srebrni klienci:

......................

......................

......................

Brązowi klienci:

......................

......................

......................
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pod wyż szyć staw kę klien to wi naj mniej do cho do we mu czy wy tłu -
ma czyć pod wład ne mu, że pra ca w in nym miej scu (nie ko niecz nie
w in nej fir mie, ale mo że w in nym dzia le) przy nie sie mu wię cej sa -
tys fak cji. Nie pi szę tu taj o cy nicz nym dzia ła niu, ale o sy tu acji, w któ -
rej masz prze ko na nie, że rze czy wi ście tak jest, i zwal nia jąc da ne go
pra cow ni ka lub prze no sząc go w ob rę bie struk tur fir my, nie tyl ko
go nie krzyw dzi sz, ale wręcz mu po ma ga sz. Więk szość pra cow ni -
ków nie spraw dza się dla te go, że ich miej sce bądź sta no wi sko pra -
cy nie da je im moż li wo ści wy ko rzy sta nia ich po ten cja łu. Pa ra doks
po le ga na tym, że je śli to umie jęt nie ro ze gra my, ta oso ba mo że na -
wet być nam wdzięcz na.

Je żeli wi dzisz, że da ny klient nie spra wia pro ble mów, ale jest
ma ło do cho do wy, mo żesz po le cić mu kon ku ren cyj ną fir mę. Jest
to ra cjo nal ne roz wią za nie, gdy na przy kład ja ko kan ce la ria praw -
na ma my staw kę 400 zł za go dzi nę i wi dzi my, że po mi mo 50%
zniż ki jest to ce na zbyt wy so ka dla da ne go klien ta, a in ni są go -
to wi pła cić peł ną staw kę. Tym cza sem nasz młod szy ko le ga, któ ry
pra cu je w mniej szej kan ce la rii, bierze 150 zł za go dzi nę. Po le ca -
jąc te mu klien to wi usłu gi kon ku ren cji, osią ga my trzy ko rzy ści
jed no cze śnie. Po pierw sze, klient bę dzie nam wdzięcz ny, że za -
osz czę dził, po dru gie, kan ce la ria młod sze go ko le gi bę dzie
wdzięcz na, że mo gła za ro bić, po trze cie, my bę dzie my mo gli się
sku pić na naj waż niej szych klien tach. 

Na pod sta wie swo ich do świad czeń mo gę po wie dzieć, że czę -
sto klient naj bar dziej wy ma ga ją cy jest naj mniej do cho do wy, dla -
te go co raz czę ściej po zwa lam so bie na luk sus do bo ru klien tów.
Nie jest to prze jaw dys kry mi na cji, ale po pro stu zdro we go roz -
sąd ku. Kon se kwen cją ta kie go po dej ścia jest za sa da świa do mej re -
zy gna cji z nie któ rych klien tów. Zda rza mi się od ra dzać klien to wi
ko rzy sta nie z mo ich usług, je śli:

q nie je stem w sta nie speł nić je go ocze ki wań, na przy kład w dwa
mie sią ce przed wy bo ra mi nie do pro wa dzę do te go, że nie zna na



oso ba pry wat na zo sta nie pre zy den tem mia sta, na wet je śli
miał bym otrzy mać za to bar dzo wy so kie wy na gro dze nie;

q mam po waż ne wąt pli wo ści co do re pu ta cji klien ta, je go mo -
ty wa cji czy cech oso bo wo ścio wych, któ re mo gą utrud niać
na szą współ pra cę;

q klient dys po nu je bar dzo skrom nym bu dże tem lub wi dzę, że
w grun cie rze czy mo ja po moc nie jest mu nie zbęd na – wte -
dy naj czę ściej ofe ru ję du żo węż szy za kres usłu g lub wręcz
od ra dzam ko rzy sta nie z nich.

Krót ko ter mi no wo ta kie za cho wa nie mo że ozna czać stra tę, ale
dłu go ter mi no wo jest ono ko rzyst ne dla obu stron.

Dru ga za sa da, któ rą sto su ję, to do star cza nie klien to wi wię -
cej niż obie ca łem. Do ty czy to za rów no szko leń, jak i do radz twa,
na przy kład prze ka zu ję do dat ko we ma te ria ły, w ra zie po trze by
prze dłu żam szko le nie lub po sze rzam za kres kon sul tin gu. Nie
ro bię te go za wsze i dla każ de go klien ta, za le ży to wła śnie od
nada nej mu ka te go rii. 

Zgod nie z mo ją trze cią za sa dą nie za leż nie od za sob no ści klien -
ta za wsze mam mu do za ofe ro wa nia ja kiś pro dukt lub usłu gę,
a po szcze gól ne pro duk ty i usłu gi pro mu ją się na wza jem. Dzię ki
ak tyw no ści me dial nej w ro li ko men ta to ra po li tycz ne go i eks per -
ta do spraw mar ke tin gu po li tycz ne go mam moż li wość do tar cia
do mi lio nów osób, któ re są mo imi po ten cjal ny mi klien ta mi.
Część z nich usły szaw szy mo je na zwi sko w te le wi zji bądź ra diu,
mo że po sta no wić wpi sać je w in ter ne to wą wy szu ki war kę i w ten
spo sób tra fi na mo ją stro nę in ter ne to wą. Je śli klient na po cząt ku
nie chce wy dać na wet 30 zł na książ kę, to wła śnie na mo jej stro nie
bez płat nie udo stęp niam cie ka we ma te ria ły w for mie po rad ni ka
wy bor cze go lub ar ty ku łów na te mat mar ki oso bi stej. Je że li jest
go to wy wy dać 30–40 zł, mo że ku pić któ rąś z mo ich ksią żek. Gdy
ma więk szy bu dżet, mo że sko rzy stać ze szko le nia lub in dy wi du -
al ne go warsz ta tu, a w mak sy mal nym wa rian cie mo że my pod jąć
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sta łą współ pra cę kon sul tin go wą lub co achin go wą. Za uwa ży łem,
że im bar dziej za awan so wa na i do świad czo na jest gru pa na mo -
im szko le niu, tym wy żej jej uczest ni cy oce nia ją sa mo szko le nie
lub są bar dziej za do wo le ni z do radz twa.

Za sa da krę gów (zob. ry ci na 3.1) po zwa la mi na seg men ta -
cję klien tów i stop nio wą sprze daż mo ich usług i pro duk tów –
je śli po do ba ją Ci się frag men ty książ ki lub ar ty ku ły na stro nie in -
ter ne to wej, mo żesz ku pić książ kę. Je że li książ ka Ci po mo gła, ale
ocze ku jesz bez po śred nie go kon tak tu i in for ma cji zwrot nej, mo -
żesz za mó wić szko le nie lub in dy wi du al ny warsz tat. Je śli już by -
łeś na mo im szko le niu, mo że zde cy du jesz się na sta łą współ pra cę
w for mie in dy wi du al ne go pro gra mu roz wo ju „szy te go na mia -
rę” Two ich po trzeb. Oczy wi ście mo że to dzia łać w dru gą stro nę,
ale z biz ne so we go punk tu wi dze nia ma już mniej sze zna cze nie
– gdy ktoś od ra zu de cy du je się na sta łą współ pra cę, książ ki mo -
gę mu prze ka zać bez płat nie.

Ry ci na 3.1. Za sa da krę gów
Źró dło: opra co wa nie wła sne.

Kon sul ting/co aching

Szko le nia

Książ ki

Ma te ria ły po rad ni ko we
na stro nie, frag men ty
ksią żek itp.

Me dia



 

 

 

[…] 

Strony pominięte. 

 

 

Więcej informacji o książce na stronie 

http://www.trzeciak.pl/books/coaching-marki-

osobistej/. 

 

 

Kup książkę na stronie Wydawcy 

http://www.gwp.pl/14239,coaching-marki-osobistej-

czyli-kariera-lidera.html?i 

d_partner=8. 

 



Rozdział 4

SŁUCH
czyli najpierw usłysz innych,

by oni usłyszeli Twój przekaz





Mia łem kie dyś sen – sło wa prze ze mnie wy po wia da ne nie by -

ły sły sza ne przez od bior ców. Sam je sły sza łem, ale nie by łem sły -

sza ny przez in nych. Kosz mar, praw da? Ta kie sy tu acje zda rza ją się

nie tyl ko w snach. Za uważ, że w dzi siej szym spo łe czeń stwie co raz

wię cej osób od czu wa de fi cyt by cia wy słu cha nym. Mó wimy: „mój

part ner mnie nie słu cha”, „mój szef mnie nie słu cha”, „dzie ci mnie

nie słu cha ją”. Po myśl my jed nak przez chwi lę – je śli kosz ma rem dla

in nych jest to, że po zo sta li ich nie wy słu chu ją, to chcąc zdo być ich

sym pa tię i za ufa nie, po win ni śmy wła śnie umieć to ro bić. Dzię ki te -

mu po czu ją się oni waż ni i do ce nie ni, bę dą chcie li być z na mi, ro -

bić z na mi in te re sy czy prze by wać w na szym to wa rzy stwie.

Nie ste ty umie jęt ność słu cha nia na le ży do rzad ko ści i czę sto

to, co pró bu je my prze ka zać na szym od bior com, nie do cie ra do

nich lub do cie ra w spo sób znie kształ co ny, przez co na da ją na -

sze mu prze ka zo wi od mien ne zna cze nie. Z te go wła śnie po wo -

du tak waż ne jest, aby mieć do brze przy go to wa ny prze kaz i umieć

go od po wied nio ko mu ni ko wać. 

4.1. Sztu ka słu cha nia

Za cznij my jed nak od te go, jak słu chać. Uwa żam, że jed ną z mo -

ich moc nych stron jest umie jęt ność słu cha nia. Je stem oso bą,

któ ra lu bi słu chać in nych, cho ciaż nie wszyst kich, bo na uczy łem

się już nie słu chać „do brych rad” lu dzi, któ rzy cią gną in nych w dół.

Mam za sa dę: lu dzi, któ rych ce nię, py tam o ra dy, a im bar dziej

Z te go roz dzia łu do wiesz się:

q dla cze go słu cha nie in nych jest tak waż ne;

q w ja ki spo sób bu do wać swój prze kaz;

q jak mó wić, by in ni Cię słu cha li.



ko goś ce nię, tym czę ściej zwra cam się do nie go po ra dę. Nie któ -

rzy po strze ga ją to ja ko wa dę, kie dyś na wet usły sza łem: „Ser giusz,

zbyt czę sto ra dzisz się in nych za miast sa mo dziel nie po dej mo wać

de cy zje”. Pa ra doks po le ga na tym, że naj waż niej sze de cy zje do -

ty czą ce głów nych ce lów po dej mu ję sa mo dziel nie, a in nych lu bię

się po ra dzić w spra wie wy bo ru na rzę dzi lub mniej istot nych za -

dań. To jest też mój se kret bu do wania za ufa nia lu dzi, cho ciaż

czy nię to w spo sób w peł ni szcze ry i na tu ral ny. Uwa żam, że do -

bry do rad ca to ktoś, kto rów nież po tra fi po pro sić o ra dę i od dzie -

lić do brych do rad ców od złych, dzię ki cze mu ro zu mie war tość

do brej ra dy. 

Wie le ra zy usły sza łem od swo ich klien tów i zna jo mych, że

wzbu dzam za ufa nie. Za ufa nie jest wręcz wy róż ni kiem mo jej mar -

ki, a klien ci lu bią mi się zwie rzać i z wie lo ma zbu do wa łem głęb -

szą re la cję. W cza sie jed ne go z mo ich warsz ta tów klient, któ re go

wi dzia łem pierw szy raz w ży ciu, za czął mi się nie mal spo wia dać

ze wszyst kich swo ich sła bo ści, licz nych na ło gów, zdrad part ne -

ra. Po czu łem się jak psy cho ana li tyk. Zresz tą nie przy pad ko wo

o psy cho ana li ty kach mó wi się, że ży ją ze słu cha nia in nych.

Klu czem do do bre go słu cha nia jest rów nież umie jęt ność za -

da wa nia do brych py tań, dzię ki któ rym in ni się otwo rzą. Co wię cej,

za da jąc py ta nia, ma my moż li wość kon tro lo wa nia roz mo wy, jed -

no cze śnie da jąc sa tys fak cję oso bie, któ ra czu je się wy słu cha na. Oczy -

wi ście treść, for ma czy spo sób za da nia py ta nia mu szą być prze my -

śla ne tak, aby nie po wsta ło wra że nie, że ko goś prze słu chu je my.

Zgod nie z obie go wym stwier dze niem ko bie ty są lep szy mi słu -

cha cza mi. Nie jest to tyl ko ste reo typ, ba da nia na uko we po twier -

dza ją, że w cza sie słu cha nia u ko biet ak ty wi zu je się wszyst kich

sie dem ob sza rów mó zgu, u męż czyzn zaś tyl ko dwa. Na pod sta -

wie wła snych do świad czeń mo gę po wie dzieć, że mnie z te go po -

wo du le piej pra cu je się z ko bie ta mi. Zwy kle w pra cy ota cza łem

się ko bie ta mi i co do za sa dy le piej mi się współ pra co wa ło z ni mi

niż z męż czy zna mi.
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Słu cha jąc ko goś, war to pa mię tać o ge stach i sło wach, któ re

to po twier dza ją, takich jak:

q utrzy my wa nie kon tak tu wzro ko we go z roz mów cą;

q lek kie prze chy la nie gło wy;

q po chy la nie się lek ko do przo du;

q de li kat ne przy ta ki wa nie – tak ro bią mię dzy in ny mi re por te -

rzy, słu cha jąc pro wa dzą ce go wie czor ny ser wis in for ma cyj -

ny, wol ny ruch sy gna li zu je słu cha nie i zro zu mie nie, a szyb kie

przy ta ki wa nie ozna cza zgo dę;

q sfor mu ło wa nia typu „na praw dę”, „nie sa mo wi te”, „cie ka we”,

„coś ta kie go”, „świet nie”, „ja sne”, „ro zu miem”, „zga dzam się”.

Z ko lei naj częst sze ozna ki nie słu cha nia to:

q spusz cza nie wzro ku;

q uni ka nie kon tak tu wzro ko we go;

q nad mier ne opie ra nie się o fo tel (pod czas sie dze nia).

Gou l ston M., Po pro stu słu chaj – sztu ka po ro zu mie nia, przeł.

A. Bo bi szew ska, War sza wa: G+J 2011.

Ko zy ra B., Ko mu ni ka cja bez ba rier, War sza wa: MT Biz nes 2008.

Lektury nadobowiązkowe

4.2. Prze kaz

Kon stru ując swój prze kaz, war to na chwi lę wró cić do wi zji, mi sji,

war to ści i ce lów, prze kaz bo wiem po wi nien być spój ny z ty mi ele -

men ta mi. Każ dy po wi nien od po wie dzieć so bie na sze reg py tań

do ty czą cych prze ka zu: kim je stem, czym się zaj mu ję, ja kie pro duk -

ty, usłu gi czy roz wią za nia ofe ru ję, w czym mo gę być przy dat ny

dla klien ta i co mnie od róż nia od po zo sta łych osób na ryn ku. 
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Przy go to wu jąc swój prze kaz, moż na po dejść do te go w spo -

sób opi so wy lub sku pić się na wska za niu ko rzy ści dla po ten cjal -

nych klien tów. To dru gie po dej ście jest lep sze, ale nie za wsze

moż li we do za sto so wa nia. Aby wy mie nić ko rzy ści, trze ba do brze

znać swo je go od bior cę. Do pie ro wte dy moż na od po wied nio do -

sto so wać swój prze kaz do je go po trzeb. Ide al nie by ło by, gdy byś

mógł so bie zo bra zo wać te ko rzy ści.

Spo sób opi sy wa nia poprzez ko rzy ści ilu stru je zna na aneg -

do ta o tym, jak Wil liam Glad sto ne, bry tyj ski kanc lerz skar bu,

usły szał o eks pe ry men tach Fa ra daya z ma gne sem i prą dem elek -

trycz nym, któ re uto ro wa ły dro gę teo rii po la elek tro ma gne tycz -

ne go. Za py tał więc Fa ra daya o prak tycz ną war tość elek trycz no ści,

a ten od parł: „Pew ne go dnia, sir, bę dzie pan mógł ją opo dat ko wać”. 

W ram ce pre zen tu ję ra mo wy prze kaz dla klien ta – po li ty ka,

na przy kład kan dy da ta w wy bo rach par la men tar nych. Pa mię taj,

że prze kaz po wi nien być do sto so wa ny do kon kret ne go klien ta.

Kim je stem?

Po dej ście opi so we 

Je stem kon sul tan tem, 

co achem i tre ne rem ofe ru -

ją cym usłu gi z dzie dzi ny

bran din gu oso bi ste go, PR,

mar ke tin gu po li tycz ne go

oraz pu blic af fa irs. 

Wska za nie ko rzy ści

Je stem kon sul tan tem, któ ry

po mo że zbu do wać Two ją po -

zy tyw ną mar kę oso bi stą po li -

ty ka sku tecz ne go i otwar te go

na dia log z wy bor ca mi.

Je stem co achem, któ ry ra zem

z To bą opra cu je stra te gię Two -

jej kam pa nii wy bor czej przed

wy bo ra mi par la men tar ny mi

w ro ku 2015, dzię ki któ rej Ty

i Twój ze spół bę dzie cie do nich

od po wied nio przy go to wa ni. 
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Ja kie pro duk ty lub usłu gi ofe ru ję?

Po dej ście opi so we 

Szko le nia, wy kła dy, kon sul -

ting, co aching, książ ki. 

Wska za nie ko rzy ści

Na mo ich szko le niach na -

uczysz się, jak wy od ręb nić naj -

waż niej sze ce le Two jej dzia łal -

no ści po li tycz nej, jak do brać

na rzę dzia, któ re po mo gą w ich

re ali za cji, ja kie są głów ne za -

sa dy ko mu ni ka cji in ter per so -

nal nej… 

Do ra dzę Ci, jak do trzeć do

Two ich grup do ce lo wych, jak

sfor mu ło wać pro gram wy bor -

czy, ja kie po my sły w kam pa -

nii wy bor czej są naj sku tecz -

niej sze, jak przy go to wy wać

per swa zyj ne wy po wie dzi pu -

blicz ne, jak na pi sać prze mó -

wie nie w cią gu pię ciu mi nut… 

Do wiesz się, jak współ pra co -

wać z me dia mi, jak efek tyw -

nie pro wa dzić spo tka nia…

W czym mój pro dukt mo że być przy dat ny 

dla klien ta?

Po dej ście opi so we 

Po ma gam zbu do wać mar kę

oso bi stą, przy go to wać stra te -

gię kam pa nii spo łecz nej lub

Wska za nie ko rzy ści

Po przez bu do wę mar ki oso bi -

stej upo rząd ku jesz swo je ce -

le, le piej po znasz swo je gru py



Co mnie od róż nia od in nych, co czy ni mnie 

wy jąt ko wym?
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do ce lo we, udo sko na lisz swój

po li tycz ny prze kaz, a przez to

zwięk szysz swo ją sku tecz ność

ja ko po li tyk…

po li tycz ne czy stra te gię ko mu -

ni ka cji z oto cze niem, po ma gam

wy grać wybory. 

Po dej ście opi so we 

Ela stycz ne po dej ście, ja kość

i kom plek so wość usłu gi opar -

te na:

q wszech stron nym wy kształ -

ce niu, 

q zna czą cym i róż no rod nym

do świad cze niu za wo do -

wym, 

q pa sji (ja na praw dę lu bię

swo ją pra cę), 

q sta łym do sko na le niu się

i pod no sze niu kwa li fi ka cji

(je stem na ło go wym ko lek -

cjo ne rem wie dzy i zdo by -

wa nia umie jęt no ści). 

Wska za nie ko rzy ści 

W ra mach na szej współ pra cy:

q po dzie lę się z To bą mo ją

wie dzą i kil ku na sto let nim

do świad cze niem zdo by -

tym w Pol sce i w Wiel kiej

Bry ta nii, 

q w cza sie Two jej kam pa nii

wy bor czej wy ko rzy sta my

naj cie kaw sze roz wią za nia

i po my sły za czerp nię te

z ostat nich kam pa nii pro -

wa dzo nych w Wiel kiej Bry -

ta nii i Sta nach Zjed no czo -

nych... 
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14.2.1. For my prze ka zu

14.2.1.1. Opo wiedz mi swo ją hi sto rię

W cza sach PRL-u, kie dy nie by ło jesz cze tra dy cji pi sa nia CV, pi -

sa ło się ży cio ry sy. Owe ży cio ry sy by ły nud niej sze niż sam PRL.

Roz po czy na ły się od słów „Uro dzi łem się dnia X w ro dzi nie Y

(naj le piej ro bot ni czej), cho dzi łem do szko ły Z, a po tem pra co -

wa łem w za kła dzie…”. Już sa ma lek tu ra ta kie go ży cio ry su mo gła

wy wo łać de pre sję.

Od po wiedz te raz na te naj waż niej sze py ta nia do ty czą ce

prze ka zu.

Ćwi cze nie

Po dej ście opi so we Wska za nie ko rzy ści 

Kim je stem?

Ja kie pro duk ty/usłu -
gi ofe ru ję? 

W czym mój pro -
dukt mo że być przy -
dat ny dla Cie bie
(klien ta)? 

Co mnie od róż nia
od in nych, 
co czy ni mnie 
wy jąt ko wym? 



 

 

 

[…] 

Strony pominięte. 

 

 

Więcej informacji o książce na stronie 

http://www.trzeciak.pl/books/coaching-marki-

osobistej/. 

 

 

Kup książkę na stronie Wydawcy 

http://www.gwp.pl/14239,coaching-marki-osobistej-

czyli-kariera-lidera.html?i 

d_partner=8. 
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Sys te my te są szcze gó ło wo opi sa ne w książ ce Tur nia ka i An -

to sie wi cza6.

5.4. Wy stą pie nia pu blicz ne

Co raz czę ściej w ży ciu i pra cy stajemy przed wy zwa nia mi zwią -

za ny mi z ko mu ni ka cją per swa zyj ną. Te mu wła śnie słu żą wy stą -

pie nia pu blicz ne. Ja kość na szych wy stą pień mo że w istot ny

spo sób wpły wać na na szą mar kę oso bi stą. Nie ste ty nie wie lu lu -

dzi mo że po wie dzieć, że są uro dzo ny mi mów ca mi. Co cie ka we,

wie lu świet nych mów ców mia ło pro blem z prze ma wia niem, ale

dzię ki sys te ma tycz nej pra cy sta li się wzor ca mi w tej dzie dzi nie.

Ozna cza to, że wy stą pień pu blicz nych moż na się na uczyć. Nie tyl -

ko moż na, ale wręcz war to się te go na uczyć. Pierw szym kro -

kiem na tej dro dze jest po skro mie nie na tu ral nych lę ków.

5.4.1. Po skro mić lę ki

Wy stą pień pu blicz nych bo imy się bar dziej niż śmier ci. We dług son -

da żu „Sun day Ti mes” z paź dzier ni ka 1973 ro ku 41% lu dzi boi się wy -

stą pień pu blicz nych, a śmier ci tyl ko 19%. Dla cze go tak się dzie je? 

Do bre ra dy w sty lu „nie de ner wuj się”, „zre lak suj się”, „od -

dy chaj głę bo ko” za zwy czaj nie są sku tecz ne, gdyż pod sta wo wym

pro ble mem jest ni ska sa mo oce na, a w szcze gól no ści:

q brak wia ry we wła sne kom pe ten cje;

q per fek cjo nizm i nad mier ny sa mo kry ty cyzm;

q lęk przed kom pro mi ta cją i ośmie sze niem;

q nie do sta tecz ne przy go to wa nie;

q nad mier na kon cen tra cja na so bie;

q lęk przed oce ną in nych.

6 Zob. tam że, s. 137–140.



Kie dyś pro wa dzi łem szko le nie w gro nie zna nych par la men ta rzy -

stów. W cza sie jed ne go z ćwi czeń za uwa ży łem, że nie któ re oso by

– na co dzień pew ne sie bie i do brze wy pa da ją ce w me diach –

w mo men cie, gdy mia ły wy stą pić przed swo imi ko le żan ka mi i ko -

le ga mi z par tii oraz pod dać się ich oce nie, za czę ły wy ko ny wać

ner wo we ru chy. Je den z po słów był tak zde ner wo wa ny, że nie mógł

wy gło sić prze mó wie nia do koń ca, po pro stu zja dła go tre ma. 

In nym ra zem z ko lei zo sta łem za pro szo ny do pro gra mu te le -

wi zyj ne go na ży wo. Dzien ni kar ka pro wa dzą ca pro gram przed

wej ściem na an te nę ca ły czas bar dzo ner wo wo za ci ska ła rę ce,

a tuż przed roz po czę ciem się prze że gna ła. 

Je śli oso by bar dzo do świad czo ne mo gą mieć ol brzy mią tre -

mę, to nie dziw się, że zda rza się ona rów nież To bie. W czasie wystą -

pień publicznych mózg pier wot ny, zwa ny ina czej ga dzim, wy sy ła

sy gnał wal ki al bo uciecz ki, wy dzie la się ad re na li na, rę ce za czy na -

ją się po cić, gar dło wy sy cha, ner wo wo prze ły kasz śli nę. To ob ja wy

pier wot ne go, zwie rzę ce go lę ku, któ ry trud no opa no wać. Jak za -

tem po ra dzić so bie z nim? Od po wiedź jest pro sta, cho ciaż spo sób

trud ny w re ali za cji: po win ni śmy go kon tro lo wać i włą czyć mózg

współ cze sny, któ ry po mo że nam po skro mić lę ki. Wy ma ga to tre -

nin gu i od róż nie nia praw dzi we go nie bez pie czeń stwa od te go uro jo-

ne go. Nie jest to ła twe, ale moż li we. Mózg pier wot ny rzą dzi emo -

cja mi, je go kon tro la po zwa la zaś wy ko rzy stać ad re na li nę ja ko

do dat ko wą ener gię do dzia ła nia.

Jed no z mo ich pierw szych wy stą pień pu blicz nych mia ło miej sce,

gdy mia łem sie dem lat. Gra łem wów czas Wil ka w przed sta wie niu

o Czer wo nym Kap tur ku przed kil ku set oso bo wą pu blicz no ścią. To

do świad cze nie, po dob nie jak tekst ro li, za pa mię tam do koń ca ży -

cia. Mia łem spo rą tre mę, a w kul mi na cyj nym mo men cie mo im

za da niem by ło po żreć bab cię tak, że by zo sta ły z niej sa me oku la -

ry, któ re z ko lei mia łem za ło żyć na nos, i na stęp nie po ło żyć się do
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łóż ka. Nie ste ty pró by od by wa ły się bez oku la rów i nikt nie prze -

wi dział, że te nie zmiesz czą się na mo im sze ro kim no sie. Po kil ku

ner wo wych pró bach za ło że nia oku la rów de mon stra cyj nie je po -

ła ma łem i z fu rią ci sną łem reszt ka mi w sce nę. W tym mo men cie

w sa li roz le gły się grom kie okla ski. Z ca łe go przed sta wie nia naj -

le piej zo sta ła za pa mię ta na sce na znisz cze nia oku la rów przez Wil -

ka, a mnie wszy scy gra tu lo wa li swo bod nej in ter pre ta cji baj ki.

Aby po ra dzić so bie z wy stą pie nia mi pu blicz ny mi, oprócz opa -

no wa nia emo cji mu sisz też od po wie dzieć na py ta nie, ja kie ba rie -

ry od czu wasz i co mo żesz zro bić, by je po ko nać. War to na przy kład

kon cen tro wać się na te ma tach, któ re do brze znasz, po pro sić in -

nych o uczci wą oce nę Two ich wy stą pień (czę sto oka że się ona du -

żo lep sza niż wła sna), sta ran nie przy go to wać się do wy stą pie nia.

Naj waż niej sze są jed nak stop nio we do sko na le nie i stra te gia drob -

nych po stę pów ka izen, o któ rej wspo mnia łem wcze śniej, po zwa -

la ona bo wiem na sys te ma tycz ne zwięk sza nie pew no ści sie bie.

Od cze go za tem za cząć? Na gry waj swo je wy stą pie nia – obej -

rzyj je, wy pisz wszyst kie błę dy i przy na stęp nym wy stą pie niu

po myśl o eli mi na cji jed ne go błę du lub nie do sko na ło ści, któ ra

mo że do ty czyć po sta wy, mo wy cia ła, dyk cji, uży wa nia prze ryw -

ni ków ty pu „eee”, „yyy”. Na stęp nie ana li zuj ko lej ne na gra nia,

a je śli uda Ci się po pra wić je den błąd, po myśl o ko rek cie na -

stęp ne go.

Rów nież nad fi zycz ny mi ozna ka mi zde ner wo wa nia, ta ki mi

jak su chość w gar dle lub nad mier ne po ce nie się, moż na za pa no -

wać. W przy pad ku su cho ści w gar dle ko niecz ne jest pi cie w cza -

sie wy stą pie nia wo dy nie ga zo wa nej. W przy pad ku nad mier ne go

po ce nia się roz wią za niem jest wy pi cie her ba ty z szał wii przed

wy stą pie niem. War to też:

q za pi sać się do klu bów dys ku syj nych lub or ga ni za cji to ast

ma ste rów;
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q prze czy tać naj słyn niej sze prze mo wy w hi sto rii (na ucz się na

pa mięć wy bra nych frag men tów);

q jak naj wię cej ćwi czyć i wy stę po wać.

Szcze gól nie skon cen truj się na kil ku ćwi cze niach, któ re po mo -

gą Ci opa no wać tre mę i le piej przy go to wać się do wy stą pie nia.

Dla opa no wa nia tre my waż ne jest wła ści we, mia ro we od -

dy cha nie, dla te go spró buj przez trzy se kun dy po wo li wcią -

gać po wie trze no sem, na stęp nie za trzy maj je na se kun dę,

a w cią gu na stęp nych sze ściu se kund po wo li wy dy chaj je

usta mi. Kil ku krot ne po wtó rze nie te go ćwi cze nia po mo że

Ci opa no wać zde ner wo wa nie.

Ćwi cze nie od de cho we 3–1–6

De mo ste nes, ćwi cząc dyk cję, wkła dał do ust ka mie nie, Ty

mo żesz wy ko rzy stać ko rek i mó wić, trzy ma jąc go w ustach.

Je śli uda Ci się mó wić z kor kiem w ustach, to po je go wy ję -

ciu po pra wisz dyk cję i bę dziesz się czuł le piej przy go to wa ny.

Prze ćwicz wstęp swo jej wy po wie dzi tak do brze, byś był

w sta nie ją roz po cząć, na wet gdyby w przed dzień wy stą pie -

nia ktoś obu dził Cię w środ ku no cy. Dzię ki te mu bę dziesz

potrafił roz po cząć swo je wy stą pie nie bez za sta no wie nia

i za jąk nię cia.

Ćwi cze nie wstę pu

Ćwi cze nia z kor kiem



Je śli isto tą Two jej pra cy są wy stą pie nia pu blicz ne i chciał byś

osią gnąć w tej dzie dzi nie mi strzo stwo, war to od wo łać się do mi -

strzów – oj ców re to ry ki i ery sty ki.

5.4.2. Kla sycz na re to ry ka i ery sty ka

Nie spo sób w tym miej scu sze rzej zgłę bić te go te ma tu. Pa mię -

taj, że we dług Ary sto te le sa re to ry ka to zdol ność do bra nia od -

po wied nich środ ków per swa zji do każ de go te ma tu. Trzy

pod sta wo we ele men ty re to ry ki to etos, pa tos i lo go s.

q etos spro wa dza się do wy war cia na od bior cach od po wied -

nie go wra że nia do ty czą ce go cech cha rak te ru mów cy (szcze -

gól nie wo li i in te li gen cji), mo że być ko mu ni ko wa ny po przez

od po wied ni wy gląd czy za cho wa nie;

q pa tos to emo cjo nal ny aspekt ak tu re to rycz ne go, ma ją cy na

ce lu wy two rze nie od po wied niej po sta wy u od bior cy; 

q lo gos to in te lek tu al ny, ra cjo nal ny ele ment ak tu re to rycz ne go7.

O ile re to ry ka kon cen tru je się na prze ko na niu od bior cy, o ty le

ery sty ka jest sztu ką pro wa dze nia spo rów. Za sa dy ery sty ki sfor -

mu ło wał Ar tur Scho pen hau er8. Za pod sta wo wy ter min uznał

Ary sto te le sow ską dia lek ty kę ery stycz ną. Prze ciw sta wiał sobie
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Sta raj się przed wy stą pie niem ru szać usta mi w le wo i pra wo,

w gó rę i w dół; mo żesz rów nież po ru szać ję zy kiem – wo kół

ust lub na prze mian do przo du i do ty łu. To po mo że roz ru -

szać Twój apa rat mo wy.

Ćwi cze nie po ru sza nia usta mi i ję zy kiem

7 Ary sto te les, Re to ry ka. Re to ry ka dla Alek san dra. Po ety ka, przeł. H. Pod biel -

ski, War sza wa: Wy daw nic two Na uko we PWN 2009.
8 A. Scho pen hau er, Ery sty ka. Sztu ka pro wa dze nia spo rów, przeł. M. Ka li now -

ski, Gli wi ce: He lion 2007. Zob. też: M. Ko chan, Po je dy nek na sło wa. Tech ni ki ery -

stycz ne w pu blicz nych spo rach, Kra ków: Znak 2012.
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i roz gra ni czał przy tym lo gi kę i dia lek ty kę, któ rą okre ślał ja ko dys -

ku to wa nie wszel ki mi do zwo lo ny mi i nie do zwo lo ny mi środ ka -

mi. Scho pen hau er po dał trzy dzie ści osiem chwy tów ery stycz nych,

któ rym nadał ła ciń skie na zwy, na przy kład:

q in stan tia (uogól nie nie) – gdy do ty czy wy po wie dzi prze ciw -

ni ka, po zwa la ła twiej ją oba lić;

q ho mo ni mia – po zwa la roz sze rzyć wy po wiedź prze ciw ni ka

i ją oba lić;

q ar gu men tum ad ve re cun diam – po wo ły wa nie się na ja kiś au -

to ry tet;

q ar gu men tum ad per so nam – oso bi ste ata ko wa nie prze ciw ni ka.

Ary sto te les, Re to ry ka. Re to ry ka dla Alek san dra. Po ety ka,

przeł. H. Podbielski, War sza wa: Wy daw nic two Na -

uko we PWN 2009.

Scho pen hau er A., Ery sty ka. Sztu ka pro wa dze nia spo rów,

przeł. M. Ka li now ski, Gli wi ce: He lion 2007.

5.4.3. Jak przy go to wać prze mó wie nie, 
pre zen ta cję lub wy stą pie nie

Przed sta wię teraz au tor ski sche mat pre zen ta cji, któ ry wy ko rzy -

stu ję w cza sie pro wa dzo nych prze ze mnie szko leń i co achin gu. 

Pierw szym kro kiem podczas przy go to wywa nia wy stą pie nia jest

usta le nie głów ne go ce lu. Ce lem mo że być in for mo wa nie o czymś,

prze ko na nie do cze goś lub za an ga żo wa nie. Z re gu ły jed nak do bre wy -

stą pie nie czy prze mó wie nie łą czy te wszyst kie ele men ty. 

Dru gi krok to usta le nie od bior ców, czy li za sta no wie nie się,

kim są i cze go ocze ku ją. Trze ci krok to usta le nie prze ka zu, któ -

ry sta no wi kom pro mis po mię dzy trze ma czyn ni ka mi:

Lektury nadobowiązkowe
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Ry ci na 5.1. Gra ficz ne od zwier cie dle nie za sa dy Al ber ta Meh ra bia na

Źró dło: opra co wa nie wła sne.

q co jest waż ne dla mo ich od bior ców (już to usta li łem);

q co jest waż ne dla mnie (ja kie jest mo je prze sła nie);

q co mnie od róż nia od in nych (mo je prze sła nie po win no być

na swój spo sób uni ka to we i ory gi nal ne).

Krok czwar ty to przy go to wa nie na rzę dzi ko mu ni ka cji, naj le -

piej po przez sy mu la cję wy stą pie nia, czy li przy go to wa nie tre ści

wy stą pie nia, ćwi cze nie ope ro wa nia gło sem i mo wą cia ła, za pla -

no wa nie ubio ru i ga dże tów. Aby usta lić na rzę dzia ko mu ni ka cji,

war to na po cząt ku od po wie dzieć so bie na py ta nie, z ja kich ele -

men tów skła da się ko mu ni ka cja.

Jed ny mi z naj bar dziej zna nych ba dań w tym za kre sie są dwa

eks pe ry men ty prze pro wa dzo ne w 1967 ro ku przez ame ry kań -

skie go na ukow ca Al ber ta Meh ra bia na. Od no si się do nich sche -

mat przed sta wio ny na ry ci nie 5.1. Cho ciaż eks pe ry men ty te są

naj czę ściej cy to wa ny mi ba da nia mi, to są rów nież przed mio tem

nad in ter pre ta cji z jed nej stro ny, a kry ty ki z dru giej. War to za tem

wy ja śnić kil ka spraw.

mowa ciała

wypowiadane słowa

ton i barwa głosu 

Komunikacja

7%

55%38%
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Po pierw sze, nie moż na za kła dać, że treść wy stą pie nia jest

nie istot na, a je dy nie to, że je śli wy stą pi nie spój ność w prze ka zie

ko mu ni ka cyj nym po mię dzy tre ścią wy stą pie nia a brzmie niem

gło su czy mo wą cia ła, nie wąt pli wie zo sta nie ona do strze żo na

i wte dy mo wa cia ła czy ton gło su mo gą mieć więk sze zna cze nie

dla od bior cy niż wy po wia da ne sło wa. 

Po dru gie, choć sche mat ten da je do my śle nia, war to pa mię -

tać, że opie ra się on je dy nie na dwóch eks pe ry men tach z udzia -

łem ko biet, któ rych isto tą był prze kaz emo cjo nal ny do ty czą cy

ko mu ni ka cji po staw i uczuć. Nie na le ży za tem za nad to przy wią -

zy wać się do kon kret nych liczb, ale ra czej uznać je za da ją cą do

my śle nia cie ka wost kę i trak to wać z pew nym dy stan sem.

Na aspek ty wi zu al ne w wy stą pie niach pu blicz nych, w szcze -

gól no ści z uży ciem pre zen ta cji mul ti me dial nych lub flip -

czar tu, zwra ca ją uwa gę au to rzy na stę pu ją cych ksią żek.

Wil liams R., Pre zen ta cja, któ ra ro bi wra że nie, przeł. A. Jur -

czak, S. Ku pisz, Gli wi ce: He lion 2011.

Żu rek E., Sztu ka pre zen ta cji, czy li jak prze ma wiać ob ra zem,

War sza wa: Po ltext 2006.

5.4.4. Jak na pi sać wy stą pie nie i uatrak cyj nić 
je go treść

Treść wy stą pie nia na le ży przy go to wać w for mie kon spek tu. Oto

przy kła do wa struk tu ra wy stą pie nia:

q wzbu dza nie za in te re so wa nia (aneg do ta, me ta fo ra);

q te mat wy stą pie nia (wstęp);

q ar gu men ty (roz wi nię cie = uza sad nia nie + przy kła dy);

q kon klu zja;

q we zwa nie do dzia ła nia.

Lektury nadobowiązkowe
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Mo je kom pe ten cje i do świad cze nie – li czą się fak ty!

r Wy kształ ce nie praw ni cze i po li to lo gicz ne zdo by te na Uni wer sy te cie Ada -

ma Mic kie wi cza, Cen tral Eu ro pe an Uni ver si ty, Uni wer sy te cie w Oksfor -

dzie oraz w Lon don Scho ol of Eco no mics, gdzie obro ni łem dok to rat.

r Pra ca z naj więk szy mi par tia mi po li tycz ny mi, or ga ni za cja mi mię dzy na -

ro do wy mi, fir ma mi kra jo wy mi i mię dzy na ro do wy mi oraz wie lo ma li -

de ra mi ze świa ta biz ne su i po li ty ki.

r Ty sią ce prze szko lo nych osób w ośmiu kra jach na trzech kon ty nen tach,

w tym po nad dwu stu par la men ta rzy stów z róż nych państw, kil ku set

wój tów, bur mi strzów i pre zy den tów miast.

r Do świad cze nie na uczy cie la aka de mic kie go na pre sti żo wych uczel niach

w Pol sce i za  gra ni cą, ta kich jak Lon don Scho ol of Eco no mics, Col le gium

Ci vi tas i Pol ska Aka de mia Na uk (pro gram Exe cu ti ve MBA i Exe cu ti ve

DBA w ję zy ku pol skim i an giel skim).

r Za rzą dza nie In sty tu tem So bie skie go w la tach 2006–2008, w któ rym

stwo rzy łem au tor ski ze spół, zbu do wa łem pod sta wy or ga ni za cyj ne i fi -

nan so we oraz sku tecz nie wy pro mo wa łem wie lu eks per tów.

r Au tor ośmiu ksią żek, któ re w je de na stu wy da niach uka za ły się w Pol -

sce i Wiel kiej Bry ta nii.

r Ko men ta tor w bli sko stu me diach kra jo wych i za gra nicz nych.

Z pa sją po ma gam re ali zo wać Two je ce le w za kre sie:

r bu do wa nia mar ki oso bi stej i wi ze run ku pu blicz ne go, łą cząc me to dy

warsz ta tów, do radz twa i co achin gu;

r roz wo ju mar ki oso bi stej w ra mach in dy wi du al ne go pro gra mu VIP;

r au dy tu ko mu ni ka cji i opra co wa nia stra te gii ko mu ni ka cyj nej dla firm,

NGO, par tii po li tycz nych i osób pu blicz nych;

r pu blic af fa irs po przez kom plek so we do radz two;

r przy go to wa nia wy stą pień mo ty wa cyj nych;

r przy go to wa nia i pro wa dze nia kam pa nii wy bor czych po przez warsz ta -

ty, szko le nia i do radz two;

r za rzą dza nia wi ze run kiem pu blicz nym w sy tu acjach kry zy so wych. 

Je śli masz po mysł na współ pra cę tak że w in nym ob sza rze, pro szę,

skon tak tuj się ze mną na ser giusz@trze ciak.pl. Wię cej in for ma cji

znaj dziesz na stro nie www.trze ciak.pl.
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