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KROK 1.

Postrzegaj siebie pozytywnie

ho  nasza komunikacja i relacje z innymi s  kluczowe dla satysfakcjo-

nuj cego ycia, naszym g ównym priorytetem powinna by  dobra

relacja z samym sob . Je li zabraknie nam poczucia w asnej warto ci, nie

b dziemy mieli szans na stworzenie obrazu samego siebie jako osoby, któr

inni zechc  pozna  i jej zaufa . Stworzenie pozytywnego obrazu samego

siebie i pokazywanie go wiatu to pierwszy stopie  do osi gni cia sukcesu

i szcz cia.

Uwierz w siebie! Wierz w swoje mo liwo ci! Bez pokornej,

 ale rozs dnej wiary we w asne si y nie da si  osi gn  sukcesu

i szcz cia.

Musimy kocha  siebie samych
„B dziesz mi owa  swego bli niego jak siebie samego”. Ten i podobne

nakazy g oszone s  w Starym i Nowym Testamencie, a tak e w pismach

i doktrynach wi kszo ci religii i filozofii na przestrzeni wieków.

Wi kszo  kaza  i dyskusji o tym dogmacie skupia si  jednak na jego

czterech pierwszych s owach. Koncentruj  si  na tym, jak traktujemy in-

nych, zak adaj c, e mi o  do siebie samego jest czym  oczywistym.

C
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Niestety nie zawsze tak jest. Zbyt wielu ludzi nie kocha samych siebie.

S  niezadowoleni ze swojego wygl du, osobowo ci, umiej tno ci oraz

wielu innych elementów swojego ycia.

Aby wie  szcz liwe, satysfakcjonuj ce ycie, musimy najpierw nauczy

si  kocha  samych siebie. To pierwszy stopie  na drabinie do lepszego

ycia. Kochanie samych siebie nie oznacza, e musimy by  ca kowicie

egocentryczni. Mi o  do siebie samych to fundament, na którym budujemy

nasz stosunek do relacji ze wszystkimi lud mi, z którymi co  nas czy

w yciu. Mi o  do siebie prowadzi do pewno ci siebie, szacunku do siebie

oraz pozytywnego postrzegania przez innych. Kochaj c siebie samych,

uczymy si  kocha  innych.

Staro ytny hebrajski filozof, Hillel, zwi le sformu owa  t  ide : „Je li ja

nie jestem dla siebie, któ  b dzie dla mnie? A je li jestem tylko dla siebie,

czym jestem?”

Czy  to nie by aby prawdziwa pot ga zakocha  si  w sobie tak mocno,

e uczyni by  prawie wszystko, co mog oby ci  uszcz liwi ?

W a nie tak mocno kocha ci  ycie i pragnie, by  o siebie dba .

 Im bardziej kochasz siebie, tym bardziej wszech wiat b dzie

potwierdza  twoj  warto . Wówczas b dziesz móg  przez ca e ycie

cieszy  si  mi o ci , która da ci najwi ksze spe nienie od wewn trz.

— ALAN COHEN, AMERYKA SKI BIZNESMEN

Budowanie pewno ci siebie
Mi o  do siebie samego pomaga rozwija  i podtrzymywa  pewno  siebie.

Oto niektóre z elementów pewno ci siebie:

Akceptacja samego siebie
Akceptacja samego siebie ma ród o w umiej tno ci zaakceptowania siebie

jako cz owieka poprzez skupienie na swoich pozytywnych aspektach —
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naszych zaletach, dobrych cechach i silnych stronach — dzi ki którym

jeste my sob . Gdy koncentrujemy si  na tych obszarach, wp ywamy pozy-

tywnie zarówno na swoj  pewno  siebie, jak i szacunek do siebie samego.

Ludziom zbyt cz sto zdarza si , e skupiaj  si  na swoich s abo ciach zamiast

na zaletach. Takie podej cie ma wi cej negatywnych ni  pozytywnych skut-

ków. Musimy wspiera  siebie i innych w dostrzeganiu swoich silnych stron.

Stwórz i trwale wyryj w swoim umy le obraz siebie

 jako cz owieka sukcesu. Wytrwale podtrzymuj ten obraz.

Nigdy nie pozwól mu zbledn . Twój umys  b dzie d y  do jego

urzeczywistnienia… Nie stwarzaj dla niego przeszkód w swojej

wyobra ni.

Szacunek do siebie samego
Kluczem do osi gni cia szacunku do siebie samego jest koncentracja na

naszych dotychczasowych sukcesach i dokonaniach oraz poszanowanie dla

dobra, które czynimy. Du o atwiej jest rozpami tywa  swoje niepowo-

dzenia. Inni ludzie zbyt gorliwie nam je wytykaj . Nasza perspektywa

zmienia si , a pewno  siebie ro nie, gdy po wi camy czas na rozmy lanie

o swoich sukcesach.

Cennym wiczeniem jest stworzenie Spisu Sukcesów. Jest to lista sukce-

sów i dokona , które mia y miejsce w ci gu naszego ycia. Pocz tkowo

stworzenie jej mo e by  trudne, ale dzi ki wytrwa ej pracy mo emy j  roz-

budowywa , rozwijaj c przy tym pewno  siebie. Zacznij od za o enia

teczki i od dzi  wk adaj do niej symbole i dowody swoich sukcesów. Mog  to

by  listy od nauczycieli , którzy chwal  nasze prace, notatki od pracowników

na temat naszych zas ug w pracy, e-maile od klientów z podzi kowaniem

za dobr  obs ug , listy od organizacji non profit, którym po wi cili my

swój czas i wysi ek oraz podobne pisma. Dodatkowo za ó  dziennik i zapisuj

w nim swoje osi gni cia i dzia ania, z których odczuwasz szczególn  dum .

Gdy poczujemy si  smutni lub nie b dziemy mogli odnale  si  w jakiej
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sytuacji, mo emy si gn  do swojej teczki i przypomnie  sobie, e odnosili-

my sukcesy wcze niej i mo emy osi ga  je ponownie.

Rozmawiaj ze sob  pozytywnie
Ka dy z nas rozmawia ze sob  samym — mówi do siebie ró ne rzeczy

o sobie samym. Gdy zbierzemy razem elementy opisane powy ej, umo li-

wimy sobie pozytywn  rozmow  z sob  samym, popart  dowodami i argu-

mentami nie do podwa enia. Im silniejsze i bardziej przekonuj ce dowody,

tym bardziej wiarygodna i pot niejsza jest wiadomo . Takie pozytywne

rozmawianie ze sob  jest narz dziem, dzi ki któremu mo emy przej

kontrol  nad tym, nad czym jedynie mo emy mie  w rzeczywisto ci kon-

trol  — naszym my leniem.

Podejmowanie ryzyka
Pewno  siebie mo emy tak e budowa  poprzez gotowo  do podejmo-

wania ryzyka. Nowe do wiadczenia mo emy traktowa  jako okazje do

uczenia si , a nie jako mo liwo  odniesienia zwyci stwa lub pora ki.

W ten sposób otwieramy si  na nowe perspektywy i mo emy zwi kszy

swoje poczucie w asnej warto ci. W przeciwnym wypadku hamujemy

swój rozwój osobisty i wzmacniamy w sobie wiar  w to, e nowa okazja

to mo liwo  poniesienia pora ki.

Niektórzy ludzie nigdy nie podejmuj  ryzyka. Zawsze zachowuj

ostro no . Najprawdopodobniej zawsze b d  wszystko robi  na prze-

ci tnym, miernym poziomie. Nigdy nie odnios  prawdziwych sukcesów.

Nie ryzykuj c tego, e wspierane przez nich przedsi wzi cie sko czy si

niepowodzeniem, unikaj  bólu pora ki, ale nigdy nie do wiadcz  dreszczu

zwyci stwa.

ó w jest niczym ywa forteca. Odporna skorupa chroni zwierz  od

wszelkiej krzywdy. Je li jednak ó w chce si  przemie ci , musi wystawi

g ow  i szyj  ze skorupy, nara aj c je na zagro enia ze rodowiska. Podobnie
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jak ó wie, je li chcemy i  naprzód, nie mo emy otoczy  si  idealn

ochron . Musimy wystawi  g owy, aby móc si  rozwija .

Podejmowanie ryzyka nie oznacza, e mamy dzia a  brawurowo.

Rozs dni ludzie podejmuj  rozs dne ryzyko, ale z samej definicji ryzyko

mo e zako czy  si  niepowodzeniem. W biznesie odnosz cy sukcesy

mened erowie podejmuj  ryzyko z ka d  now  decyzj . Maksymalizuj

jednak swoje szanse na sukces, zbieraj c informacje i przeprowadzaj c

analizy przed podj ciem decyzji. Natomiast kiedy przychodzi moment

ostatecznego decydowania, mened er musi by  gotów zaryzykowa  ewentu-

aln  utrat  pieni dzy, czasu, energii i nerwów. Bez ryzyka nie ma mo liwo ci

zysku. Podejmuj c ryzyko, nawet gdy rezultat nie jest tym najbardziej

po danym, pokazujemy sobie i innym, e wierzymy we w asne mo liwo ci.

Oczekuj najlepszego
Nie ma bardziej buduj cego nawyku ni  nastawienie pe ne nadziei, wiara

w to, e wszystko sko czy si  dobrze, nie le; e odniesiemy sukces, a nie po-

ra k ; e niezale nie od tego, co si  wydarzy lub nie wydarzy, b dziemy

szcz liwi.

W budowaniu pewno ci siebie nie ma nic bardziej pomocnego ni  to

optymistyczne, pe ne wyczekiwania nastawienie — nastawienie, które szuka

i oczekuje tego, co najlepsze, najwy sze, najszcz liwsze — oraz unikanie

popadania w pesymistyczny, pe en zniech cenia nastrój.

Musimy wierzy  z ca ego serca, e osi gniemy to, do czego jeste my

przeznaczeni. Nie wolno nam cho by przez chwil  w to w tpi , musimy

oddawa  si  tylko pomocnym my lom — idea om rzeczy, które chcemy

osi gn . Powinni my odrzuca  negatywne my li — wszystkie zniech caj ce

nastroje, wszystko, co cho by sugeruje pora k  lub nieszcz cie.

Nie ma znaczenia, co chcemy robi  lub kim by , o ile zawsze podejdziemy

do tego z optymistycznym, pe nym oczekiwania i nadziei nastawieniem.

Dzi ki temu znajdziemy si  na drodze do poprawy naszych umiej tno ci

i ogólnego rozwoju.
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Budowanie poczucia w asnej warto ci
Poczucie w asnej warto ci mo na zdefiniowa  jako dobre zdanie na w asny

temat. Ludzie o silnym poczuciu w asnej warto ci wierz , e w wi kszo ci

rzeczy, które robi , maj  wi ksze szanse na powodzenie ni  pora k .

Wiedz , e inni ludzie ich szanuj . Nie oznacza to, e kto  ma nierealistycz-

nie optymistyczne podej cie do wszystkiego, co robi. Ka dy z nas miewa

z y dzie  i czasami czuje, e wszystko idzie le. Osoby o silnym poczu-

ciu w asnej warto ci potrafi  zaakceptowa  niesprzyjaj ce zdarzenia, nie

pozwalaj c, by je przyt oczy y lub kaza y poczu  si  niepewnie.

W badaniach przeprowadzonych przez Instytut Gallupa dla magazynu

„Newsweek” 89 procent respondentów wskaza o, e poczucie w asnej

warto ci jest istotnym elementem motywowania do ci szej pracy i odno-

szenia sukcesów. 63 procent osób odpowiedzia o, e warto po wi ca  czas

i wysi ek na wzmacnianie poczucia w asnej warto ci, a jedynie 34 procent

uwa a, e ten czas i wysi ek lepiej spo ytkowa  na prac .

Wiele osób ma niskie poczucie w asnej warto ci i bardzo z e zdanie

na temat swoich mo liwo ci. Postrzegaj  siebie jako pora k , a gdy odnios

sukces, uznaj  go za przypadek. Dlaczego tak jest?

Kevin by  bystrym i sympatycznym m odym m czyzn , ale nie uwa a

si  ani za bystrego, ani za sympatycznego. Czu , e jest nudny i nigdy

w yciu niczego nie osi gnie. Mimo wietnych stopni w szkole nie aplikowa

do najlepszych szkó  wy szych, poniewa  uwa a , e nie jest wystarczaj co

dobry, by si  do nich dosta . Jego szkolny doradca spróbowa  odkry ,

sk d u niego tak niska samoocena. Ojciec Kevina pracowa  w korporacji,

by  dynamicznym kierownikiem, który wymaga  od swoich dzieci perfekcji,

i nigdy nie zadowala o go nic poni ej idealnych wyników. Gdy Kevin

uzyskiwa  wynik 90, jego ojciec chcia  wiedzie , dlaczego nie by o to 100.

Podczas rodzinnych posi ków ojciec dominowa  i nie dopuszcza  ze strony

dzieci adnych sprzeciwów wobec jego pomys ów. Poniewa  Kevin nigdy

nie by  w stanie zadowoli  swojego ojca, z czasem pojawi o si  w nim poczu-

cie, e jest nieudolny.
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Sarah by a pewnym siebie dzieckiem. wietnie radzi a sobie w szkole,

przejawia a talenty plastyczne i muzyczne. Kiedy jednak sko czy a studia

i wesz a na rynek pracy, zatrudni a si  kolejno na kilku niesatysfakcjonuj -

cych stanowiskach — a na ka dym z nich by a nieszcz liwa i nie odnios a

sukcesu. Jej pewno  siebie os ab a i pojawi o si  w niej poczucie, e nigdy

nie zacznie jej si  dobrze wie  w yciu.

Steve by  wietnym sprzedawc  przez wiele lat, ale pewnej wiosny

przydarzy  mu si  zastój. Nic, co robi , nie dawa o efektów i nie móg  do-

mkn  adnej nowej transakcji. Zacz  czu , e jego najlepszy czas min .

„Straci em talent — my la . — Nigdy nie uda mi si  nic sprzeda ”.

U Kevina rozwin y si  g boko zakorzenione problemy psycholo-

giczne i by o ma o prawdopodobne, aby zdo a  poprawi  swoj  samoocen

bez pomocy profesjonalisty. Dzi ki sugestii swojego doradcy rozpocz

seri  sesji psychoterapeutycznych, które pomog y mu dostrzec, e jest nie-

zwykle uzdolniony, oraz wypracowa  zdrowe postrzeganie w asnej warto ci.

Wi kszo  ludzi o niskim poczuciu w asnej warto ci nie potrzebuje

jednak psychologów. Mog  pomóc sami sobie. Sarah wiedzia a, e potrafi

osi gn  sukces. Zdawa a sobie spraw , e jej pora ki nie wynika y z braku

umiej tno ci, ale raczej z niew a ciwych wyborów w pracy, któr  podejmo-

wa a. My la a: „Radzi am sobie w szkole i z pracami zwi zanymi z plastyk

i muzyk . Odnosi am sukcesy i mog  odnosi  je ponownie”.

Z takim podej ciem przemy la a raz jeszcze swoje plany zawodowe

i zacz a szuka  pracy w obszarach bli ej zwi zanych z jej rzeczywistymi

zainteresowaniami. W rezultacie znalaz a prac , w której mog a wykorzysta

swoje talenty i gdzie zosta a w pe ni doceniona przez swoich zwierzchni-

ków i wspó pracowników.

Kierownik Steve’a by  zaniepokojony trudno ciami swojego podw ad-

nego — nie tylko ze wzgl du na ich wp yw na wyniki finansowe, ale

z powodu ich wp ywu na Steve’a. W ko cu porozmawia  z pracownikiem.

„Steve — powiedzia . — Nie zmieni e  si  w aden sposób, a gorsze wyniki

mog  przydarzy  si  ka demu. Masz talent. Jeste  dobrym sprzedawc .

Poleć książkęKup książkę

http://sensus.pl/page54976~rf/jakpop
http://sensus.pl/page54976~rt/jakpop


J A K  P O P R A W I  J A K O  S W OJ E G O  Y C I A

14

Uda ci si ”. Dzi ki zach tom szefa Steve podszed  do kolejnego projektu

z wi ksz  pewno ci  siebie i domkn  sprzeda . By  to pierwszy krok do od-

budowy jego os abionego poczucia w asnej warto ci.

Poczucie w asnej warto ci jest wa ne — nie tylko, by my odnosili

sukcesy w swoich d eniach, ale tak e dla naszego ogólnego dobrego samo-

poczucia. Ludzie o silnym poczuciu w asnej warto ci s  szcz liwsi, a cz sto

tak e zdrowsi od tych o niskiej samoocenie. Musimy dba  o swoje morale.

Nie pozwoli , by niepowodzenia nas przygn bi y. W yciu b d  nam si

zdarza y pora ki i rozczarowania, ale dzi ki skupianiu si  na sukcesach,

na dobrych chwilach, nasze poczucie w asnej warto ci pozostanie silne

i pomo e nam przetrwa  gorsze okresy.

Dopóki b dziesz przejmowa  si  tym, co s dz  o tobie inni,

 b d  ci  mieli w r ku. Dopiero kiedy przestaniesz wypatrywa

uznania z zewn trz, b dziesz panem samego siebie.

— NEALE DONALD WALSCH, AMERYKA SKI PISARZ

Je li brakuje nam wiary we w asne umiej tno ci i w determinacj  do

odniesienia sukcesu, nigdy nie uda nam si  nawet znale  na drodze prowa-

dz cej do osi gni cia postawionych sobie celów. Musimy oczekiwa  od

siebie wielkich rzeczy. Ta wiara wydob dzie z nas to, co mamy w sobie

najlepszego. Jak mówi  s owa pewnego wiersza:

yciowe bitwy nie zawsze wygrywa

Silniejszy czy szybszy przeciwnik;

Ale pr dzej czy pó niej tym, kto wygra,

Jest ten, kto MY LI, e potrafi.

Ludzie, którym brakuje pewno ci siebie, przyk adaj  du  wag  do

zdania innych, na tej podstawie decyduj c, co my l  o sobie samych.

Unikaj  podejmowania ryzyka ze strachu przed pora k  i zazwyczaj

nie spodziewaj  si , e odnios  sukces. Cz sto sami siebie umniejszaj ,
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odrzucaj  pozytywn  ocen  i przyjmuj  krzywdz ce za o enia, utrwalaj ce

szkodliwe wzorce my lowe oraz negatywne nastawienie. Oto niektóre spo-

ród takich szkodliwych wzorców my lowych:

 My lenie czarno-bia e — pojedyncze niepowodzenie mo e

prowadzi  do poczucia: „Jestem kompletn  pora k , bo moje

wyniki nie s  idealne”.

 Nieuchronna katastrofa — zak adanie, e katastrofa czyha za

ka dym rogiem i trzeba si  jej spodziewa . Przyk adowo:

pojedynczy negatywny detal, odrobina krytyki lub krótki

komentarz przy miewaj  rzeczywisto . „Zawali em t

prezentacj  i teraz ju  nigdy nie dostan  awansu”.

 Wyolbrzymianie negatywów — dobre wyniki nie s  tak istotne,

jak nieudane dzia ania. „Wiem, e w poprzednim kwartale moje

wyniki sprzeda y by y najlepsze, ale to by o tylko szcz cie.

Teraz wracam do swojej zwyk ej formy. W tym kwartale

wykonam tylko norm ”.

 Przyk adanie zbyt du ej wagi do stwierdze  typu „powinienem”.

Takie stwierdzenia maj  za zadanie motywowa  nas do osi gania

perfekcyjnych wyników, ale powinny wi za  si  z realistycznym

my leniem, dzi ki któremu ustalimy, co musimy zrobi , aby dotrze

do punktu, w którym „powinni my” by . Cz sto patrzymy na to,

gdzie jeste my, i zastygamy ze strachu, gdy dostrzegamy,

e daleko nam do punktu, w którym powinni my si  znale .

Zamiast tego powinien by  to moment na zatrzymanie si ,

zaplanowanie kolejnych kroków, a nast pnie wdro enie tego planu.

Ka demu z nas mog  zdarzy  si  chwile zw tpienia we w asne mo li-

wo ci lub osi gni cia, w których poczucie warto ci zaczyna s abn . Po-

garszaj c jeszcze sprawy, skupiamy si  i rozmy lamy o tym, jak naszym

zdaniem oceni  nas inni, próbuj c w ten sposób ustali , jak czujemy si  sami

ze sob  i swoimi mo liwo ciami. Ten sposób my lenia mo e prowadzi
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do unikania ryzyka ze strachu przed pora k . Takim rozumowaniem

doprowadzamy do st amszenia samych siebie, odrzucenia pozytywnych

ocen i przyj cia krzywdz cych za o e , które utrwalaj  szkodliwe wzor-

ce my lowe oraz negatywn  postaw .

Nie wolno nam nigdy zapomina , e pewno  siebie jest nieod cznym

elementem poczucia w asnej warto ci. Zanim zdob dziemy pewno

w podejmowaniu decyzji, musimy uwierzy  w siebie. Musimy prawdziwie

poczu , e jeste my warto ciowymi osobami. Je li brakuje nam poczucia

w asnej warto ci, jak mo emy by  pewni, e podejmowane przez nas decyzje

s  warte zachodu?

Nie jest wolnym aden cz owiek, który nie jest panem samego siebie.

— EPIKTET, GRECKI FILOZOF

Jeste my tym, za kogo my sami — nie inni — siebie
uwa amy

Zbyt cz sto bardziej przejmujemy si  tym, co inni my l  o nas, ni  tym,

co sami o sobie s dzimy. William Becker, dwudziestowieczny duchowny

i pisarz, poucza  swoich czytelników: „Nie przejmujcie si  tym, co ludzie

o was my l . Mog  was przecenia  lub nie docenia ! Zanim poznaj  wasz

prawdziw  warto , wasze sukcesy zale  przede wszystkim od tego, co sami

o sobie s dzicie i czy wierzycie w siebie. Mo ecie odnie  sukces, gdy

nikt inny w to nie wierzy, ale nigdy go nie odniesiecie, je li nie uwierzy-

cie sami w siebie”.

Im bardziej lubisz siebie, tym mniej jeste  jak wszyscy inni,

co czyni ci  wyj tkowym.

— WALT DISNEY
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Kreowanie obrazu samego siebie
Obraz nas samych to sposób, w jaki prezentujemy si  wobec wiata ze-

wn trznego. Niektórzy ludzie maj  silne, pozytywne wyobra enie o tym,

kim s , i to wyobra enie przekazuj  innym. W ich osobowo ci jest co ,

co umyka fotografom, czego nie jest w stanie odda  malarz, a rze biarz

nie potrafi uchwyci . Ta subtelna cecha, której obecno  ka dy wyczuwa, ale

nikt nie potrafi opisa , której aden biograf nigdy nie scharakteryzowa

w ksi ce, ma wiele wspólnego z sukcesami takich osób.

Niektóre osobowo ci s  wi ksze ni  zwyk e pi kno fizyczne i pot -

niejsze ni  nauka. Osoby, które posiadaj  ten magnetyzm, nie wiadomie

robi  wra enie na ka dym, z kim wchodz  w relacj . Gdy kto  znajdzie

si  w ich obecno ci, od razu odczuwa ich wielko . Sam kontakt z nimi

poszerza jego horyzonty, dzi ki niemu odczuwa przep yw si y. Czy nie

by oby wspaniale, gdyby ludzie reagowali na nas w ten sposób?

Pierwsze wra enie
Za ka dym razem, kiedy spotykamy now  osob , w zaledwie trzydzie ci

sekund formu uje ona ca  list  wra e , pogl dów i za o e  na temat tego,

kim jeste my i czego si  mo e po nas spodziewa . Te za o enia to kwestie

du o istotniejsze ni  to, ile zap acili my za swoje ubranie lub czy nasz

kolor w osów jest naturalny. W ród nich znajduje si  wszystko, od poziomu

wykszta cenia do sytuacji finansowej, sukcesów zawodowych, a nawet

rzeczy tak subiektywnych, jak nasza szczero  i uczciwo . Wszystkie te

przekonania kszta towane s , niemal pod wiadomie, w ci gu pierwszych

trzydziestu sekund znajomo ci.

Stare powiedzenie „Nie oceniaj ksi ki po ok adce” jest rozs dne, ale

wi kszo  z nas niestety ocenia ludzi po „ok adce” — po ich wygl dzie i spo-

sobie bycia. Niektórzy ludzie naprawd  kszta tuj  swoj  opini  o innych

w ci gu pierwszych trzydziestu sekund kontaktu.
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Je li podczas pierwszego spotkania zrobimy negatywne albo niepo dane

wra enie, mo e ono narzuci  charakter relacji z konkretn  osob  na wiele

kolejnych lat. Potrzeba nieco namys u i wysi ku, aby opanowa  podstawy

robienia dobrego wra enia, ale warto ten wysi ek w ca y proces w o y .

Musimy pami ta , e zaprezentujemy innym du o pozytywniejszy obraz

siebie, je li b dziemy o sobie my le  w pozytywny, pe en mi o ci sposób.

Jak mo esz zyska  charyzm ? Bardziej staraj si  sprawi , eby inni

mieli dobre zdanie o sobie, ni  eby mieli dobre zdanie o tobie.

— DAN REILAND, AMERYKA SKI DUCHOWNY

Potrafimy stworzy  wspania y obraz
Kiedy Robert pozna  Lis , swoj  now  szefow , by  pod wra eniem jej po-

godnej osobowo ci. Co  w jej sposobie bycia sprawia o, e Robert czu

si  jej pewien, podziwia  j , a jednocze nie czu  si  przy niej swobodnie.

My la : „Ta kobieta ma charyzm . Chcia bym by  taki jak ona”.

Mo e nam si  wydawa , e ludzie podobni do Lisy ju  tacy si  urodzili.

Niektóre aspekty naszej osobowo ci s  wrodzone — nasz wygl d zewn trzny,

podstawowa inteligencja oraz niektóre talenty — lecz ka dy z nas ma

mo liwo  wydoby  jak najwi cej z naszych wrodzonych cech, rozwija-

j c je w sposób, dzi ki któremu inni b d  podziwia  nasz  osobowo .

Trzeba pami ta , e jeste my w stanie zbudowa  w asny obraz serdecznej,

pogodnej osoby. Nie jest atwo sta  si  charyzmatyczn  osob , któr  chcemy

by , ale wszystko zaczyna si  od silnego pragnienia i zaanga owania

w wykreowanie otwartego, radosnego, optymistycznego i pozytywnego

sposobu bycia — obrazu, który zyska aprobat  kobiet i m czyzn, z którymi

wchodzimy w relacje. Je li prawdziwie kochamy siebie samych i nie brakuje

nam ch ci ani zaanga owania, mo emy zbudowa  w sobie ten magnetyzm.
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Nasz wygl d fizyczny
Kiedy poznajemy nowych ludzi, pierwszym czynnikiem, który ma wp yw na

wywo ywane przez nas wra enie, jest to, jak wygl damy. Wygl d odgrywa

g ówn  rol  w tym, jak jeste my postrzegani. Mo e skutecznie otwiera

nam drzwi… lub je zamyka . Ka da osoba zajmuj ca si  sprzeda  rozumie

frustracj , jaka pojawia si , gdy nie mo e dosta  si  do potencjalnego

klienta z powodu „stra nika drzwi” — recepcjonistki, sekretarki lub pod-

w adnego, który monitoruje niepo danych go ci. W pewnym sensie pierw-

sze wra enie, jakie na kim  robimy, jest najsilniejszym „stra nikiem drzwi”.

Cz sto w a nie ono decyduje, czy zostaniemy gdzie  wpuszczeni, zarówno

w przeno ni, jak i dos ownie.

Niektóre spo ród czynników maj cych wp yw na innych — pozytywny

czy negatywny — s  poza nasz  kontrol . Nie jeste my w stanie zmieni

podstawowych elementów naszego fizycznego wygl du, mo emy jednak

w pe ni wykorzysta  nasze zalety i zminimalizowa  to, co mo e by  uznane

za wady. Nie musimy mie  wygl du gwiazdy filmowej, aby robi  pozy-

tywne wra enie.

Wiele elementów obrazu, jaki reprezentujemy, jest przekazywanych wi-

zualnie. Badania pokazuj , e impulsy wzrokowe s  przekazywane bez-

po rednio do o rodka emocji w mózgu, z pomini ciem typowego systemu

przekazywania, powoduj c natychmiastowe wytworzenie reakcji.

Schludny wygl d, w a ciwe ubranie, serdeczny u miech i w a ciwe

maniery to pierwsze kroki do stworzenia dobrego wra enia. Mo emy zmak-

symalizowa  swoje szanse na sukces, ubieraj c si  w sposób, który wysy a

pozytywn  wiadomo  na temat naszych umiej tno ci i nas samych. Od

czasu powszechnego przyj cia swobodnego dress-code’u w biznesie nie ist-

nieje dzi  jeden styl ubierania w a ciwy dla rodowiska biznesowego.

Musimy zrobi  rozeznanie, by ustali , co jest w a ciwe w danej bran y,

regionie i kulturze.
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Wygl d i osobowo  to tylko pierwsze elementy tworzenia

i podtrzymywania sposobu, w jaki widz  nas inni.

Musimy kreowa  go poprzez rozwijanie w sobie szczerego

zainteresowania innymi lud mi.

— DALE CARNEGIE

Zachowanie pozytywnego nastawienia
Nastawienie jest wa ne dla wszystkich aspektów obrazu, jaki budujemy,

ale w adnym nie jest tak kluczowe, jak w podej ciu do samego siebie.

Eleanor Roosevelt cz sto cytowana jest jako autorka s ów „Nikt nie mo e

sprawi , by  poczu  si  gorszy, bez twojego przyzwolenia”.

Wielu z nas — nawet tych pozornie odnosz cych najwi ksze sukcesy

— niesie ze sob  mentalny baga  pe en opinii na w asny temat. Mogli my

us ysze  je od rodziców, nauczycieli, szefów, wspó pracowników lub

nawet je sobie wmówi , ale mo emy na nie wp yn  i wiadomie skupi

si  na pozytywnych os dach.

Pozytywne nastawienie wobec innych mo e znacznie si  przyczyni

do poprawy budowanego przez nas obrazu. Je li w g bi serca wierzymy,

e wiat pe en jest przyjació , ta wiara b dzie dla nas niczym dobrze do-

pasowany ubiór, wysy aj cy sygna  do nowo poznawanych osób, e jeste my

rzeczywi cie kim , z kim chc  si  zaprzyja ni . Je li nie b dziemy postrzega

ka dego dnia jako b ogos awie stwa, którym nale y si  cieszy  i delektowa ,

nasze ycie b dzie nieszcz liwe i najprawdopodobniej bezproduktywne.

Niektórzy ludzie przez lata ywi  gorzk  nienawi  lub wielk  za-

zdro  wobec innych. Chocia  mog  nie by  tego wiadomi, takie psy-

chiczne nastawienie uniemo liwia im osi gni cie szczytu swoich mo li-

wo ci i niszczy ich szcz cie. I nie tylko to; ta destruktywna atmosfera

promieniuje na innych, przez co wywo uj  uprzedzenia u spotykanych

ludzi, wzbudzaj  niech  i nieustannie pogarszaj  swoj  pozycj  we wszyst-

kich aspektach ycia.
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Nie b dziemy w stanie da  z siebie tego, co najlepsze, oddaj c si  m ci-

wym lub nawet nieprzyjaznym my lom wobec innych. Nasze zdolno ci mog

ujawni  si  w pe ni tylko wówczas, gdy dzia amy w pe nej harmonii. W na-

szych sercach musi by  dobra wola, je li mamy wykonywa  dobr  prac

sercem i r kami. Uprzejme nastawienie, poczucie dobrej woli wobec innych

doprowadz  do ycia w pokoju i równowadze. Zminimalizuj  rozd wi ki

w naszym yciu i pomog  nam zachowa  harmonijne relacje z innymi.

Nie mo emy ywi  ukrytej nienawi ci i uprzedze , zazdro ci i m ciwych

uczu , a przy tym nie szkodzi  powa nie w asnej reputacji. Wielu ludzi

zastanawia si , dlaczego nie s  popularni, dlaczego s  ogólnie nielubiani,

dlaczego maj  tak ma e znaczenie we w asnej spo eczno ci, kiedy tak na-

prawd  wynika to z ich w asnych gorzkich, niezgodnych uczu , które

zabijaj  osobisty magnetyzm.

Z drugiej strony, je li podtrzymujemy w sobie yczliwe, kochaj ce,

pomocne i pozytywne my li, podchodzimy przyja nie do innych, a przy

tym nasze serca s  wolne od rozgoryczenia, nienawi ci oraz zazdro ci,

tworzymy przyci gaj cy, szcz liwy i pogodny obraz siebie.

Kobiety i m czy ni, którzy odnosz  najwi ksze yciowe sukcesy,

zawsze s  rado ni i pe ni nadziei, zajmuj  si  swoimi sprawami z u miechem

na twarzy, przyjmuj  zmiany i szanse, jakie przynosi im codzienne ycie,

stawiaj c czo a trudnym i atwym momentom z takim samym nastawieniem.

Cz sto mo emy poprawi  swoj  sytuacj , dosta  wi ksz  pensj , awan-

sowa , zwi kszy  sprzeda , sta  si  skuteczniejszym mened erem lub spe-

cjalist  dzi ki pogodnemu i radosnemu nastawieniu, a jednocze nie zyska

w ten sposób przyjemniejsze, szcz liwsze ycie.

Czy lubisz sp dza  czas z lud mi, którzy s  marudni, przybici

i nieszcz liwi, czy wolisz przebywa  z tymi, którzy s  szcz liwi

i promienni? Ich uczucia i nastawienie s  tak samo zaka ne jak odra.

Dlatego powinni my promieniowa  tym, co chcemy widzie

w innych ludziach.

— DALE CARNEGIE
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U miech
Charyzmatyczne osoby wiedz , jak i kiedy si  u miecha . U miech to

oznaka przyjaznego nastawienia. To ludzki odpowiednik merdania ogonem

u psów. Oczywi cie nie mo emy ani nie powinni my u miecha  si  ca y

czas. U miech nie jest czym , co nak adamy mechanicznie, niczym kapelusz.

Prawdziwy u miech to jedynie zewn trzna oznaka naszego wewn trznego

stanu. Tak naprawd  mo na zachowywa  si  uprzejmie i czaruj co, w ogóle

si  nie u miechaj c. Zdarzaj  si  sytuacje, w których u miech jest zupe nie

nie na miejscu, a na pewno nikt nie powinien u miecha  si  nieustannie.

U miech musi pochodzi  z serca. Dzi ki temu b dzie wydobywa  si

na zewn trz, ukazuj c si  w naszych oczach, g osie i czynach. Zachowujmy

si  rado nie, a poczujemy si  rado nie. U miechu nie da si  udawa . Fa -

szywy u miech wygl da dok adnie na to, czym jest — na fa sz.

Dale Carnegie udziela kilku sugestii na temat sztuki u miechania si .

Zwraca uwag , e po pierwsze musimy mie  w a ciwe nastawienie psychiczne

wobec wiata i ludzi. Zanim je wypracujemy, nie b dziemy odnosi  znacz -

cych sukcesów. Jednak nawet niedba y u miech b dzie pomocny, poniewa

wywo a zadowolenie u innych, a ono wróci do nas niczym bumerang.

Powoduj c u innych odczucie przyjemno ci, sami poczujemy przyjemno ,

i wkrótce nasz u miech stanie si  szczery.

Ponadto kiedy si  u miechamy, t umimy w sobie nieprzyjemne lub nie-

szczere wra enie, które odczuwamy wewn trznie. Spróbuj wypracowa  na-

wyk u miechania si ; to cudownie prosty sposób, by poczu  si  wewn trznie

dobrze i da  innym sygna , e jeste my kim , kogo przyjemnie mie

w swoim otoczeniu.

Umówmy si , e b dziemy spotyka  si  ze sob  z u miechem

 na twarzach, kiedy trudno b dzie si  u miecha .

— MATKA TERESA
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Entuzjazm w prezentowanym obrazie
Charyzmatyczne osoby z entuzjazmem podchodz  do swojego ycia,

pracy, relacji i celów. S owo „entuzjazm” pochodzi od dwóch greckich

s ów oznaczaj cych „Bóg wewn trz”, a sam entuzjazm bierze si  z g bi

nas samych. Entuzjazmu nie da si  udawa . Nieszczery entuzjazm, pozoro-

wany w sztucznych gestach, wymuszonym miechu i przesadnych komenta-

rzach bardzo atwo jest dostrzec. Je li wierzymy, e to, co robimy, jest

warto ciowe, znacz ce, ekscytuj ce i osi galne, wiara ta b dzie widoczna

w naszym sposobie bycia i dzia aniach.

Osoby o entuzjastycznym nastawieniu do siebie samych i tego, co

robi , podchodz  do swojej pracy z pewno ci  sukcesu. Pracownicy, którzy

do swoich zada  podchodz  z energi , determinacj  i entuzjazmem, daj

swoim prze o onym pewno , e nie tylko wykonaj  swoje zadanie, ale zrobi

to dobrze. wiat zawsze pozytywnie reagowa  na entuzjazm. Dzi ki niemu

pomna amy swoj  energi , wznosimy si  na szczyty swoich mo liwo ci.

Entuzjazm jest doskona ym wsparciem w biznesie. Jest tak zara liwy,

e udziela nam si , zanim si  zorientujemy, nawet je li staramy si  tego

unikn . Kiedy wk adamy serce w swoj  prac , nasz entuzjazm cz sto jest

w stanie sprawi , by potencjalny klient zapomnia , e próbujemy co  sprzeda .

Jest co  w przyj ciu roli, któr  chcemy odegra , i odgrywaniu jej z entu-

zjazmem. Je li mamy ambicje, by robi  wielkie rzeczy, musimy my le

o swoich mo liwo ciach z entuzjazmem i przyj  rol , której dane dzia a-

nie wymaga.

Cz sto wykonywana przez nas praca mo e nie by  ekscytuj ca ani

nawet ciekawa. Mo e by  monotonna, nudna i nu ca. Powinni my odszu-

ka  w niej co , co wywo a nasz entuzjazm. Mo e to by  sposób na wyko-

nanie jej lepiej lub szybciej, albo wyznaczenie sobie ilo ciowych lub jako-

ciowych celów, które b d  dla nas wyzwaniem. Je li nie potrafimy w swojej

pracy znale  sposobu na wywo anie entuzjazmu, poszukajmy innej aktyw-

no ci w spo eczno ci, rodzinie, ko ciele, dzia alno ci politycznej lub spo-

ecznej i zaanga ujmy si  w ni .
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Jest co  w atmosferze tworzonej przez ludzi pe nych entuzjazmu,

wierz cych w swój sukces, co  w samym ich wygl dzie, dzi ki czemu nie-

mal e wygrywaj  bitw , zanim si  ona rozpocznie.

Entuzjazm przenika atmosfer  i daje innym pewno , e dokonamy tego,

co zamierzali my. Z czasem wzmacnia nas nie tylko si a naszego w asnego

entuzjazmu, ale tak e tego p yn cego od innych osób. Nasi przyjaciele

i znajomi potwierdzaj  nasz  zdolno  do odniesienia sukcesu, a ka de ko-

lejne zwyci stwo staje si  dzi ki niemu atwiejsze do osi gni cia ni  po-

przednie. Nasze opanowanie, pewno  siebie i umiej tno ci rosn  wprost

proporcjonalnie do liczby naszych osi gni . Sama intensywno  naszego

entuzjazmu, z jakim podejmujemy si  swoich zada , z pewno ci  ma zwi -

zek z poziomem wyników, jakie osi gamy.

Entuzjazm nadaje dynamik  naszej osobowo ci. Bez niego nasze umie-

j tno ci pozostan  u pione; mo na te  mia o powiedzie , e ka dy z nas

ma wi cej ukrytych mo liwo ci, ni  kiedykolwiek nauczymy si  wykorzy-

stywa . Mo emy posiada  wiedz , rozwa ny os d, rozs dne rozumowanie;

nikt jednak — nawet my sami — nie dowie si  o tym, dopóki nie odkryjemy,

jak wk ada  serce w my lenie i dzia anie. Dzi ki entuzjastycznemu spo-

sobowi bycia zbudujemy obraz osoby pewnej siebie i kompetentnej.

Kiedy podchodzimy z entuzjazmem do tego, co robimy, ekscytacja,

rado , wewn trzne poczucie satysfakcji przepe niaj  wszystkie nasze

dzia ania. Nie zawsze jest atwo ekscytowa  si  wieloma spo ród rzeczy,

które robimy ka dego dnia, ale jest to mo liwe, je li tylko si  postaramy.

U wi kszo ci odnosz cych sukcesy ludzi entuzjazm jest sekretnym

sk adnikiem sukcesu, ale jest tak e czynnikiem wywo uj cym szcz cie

w yciu tych, którzy pozostaj  entuzjastyczni.

To, co dzieje si  w umy le, decyduje o tym, co osi gamy na zewn trz.

Kiedy kto  naprawd  odczuwa entuzjazm, staje si  on widoczny

w b ysku oczu, w czujnej i ywej osobowo ci. Mo na go dostrzec

w energii tej osoby. Entuzjazm zmienia twoje podej cie do innych ludzi
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i podej cie innych ludzi do ciebie. To on decyduje o ró nicy mi dzy

byciem przeci tn  osob  a kim  naprawd  charyzmatycznym.

— NORMAN VINCENT PEALE

Podsumowanie
 Je li chcemy prowadzi  zadowalaj ce, daj ce satysfakcj  ycie,

najpierw musimy nauczy  si  prawdziwie kocha  siebie.

To pierwszy krok na cie ce do lepszego ycia. Mi o  do siebie

wp ywa na nasz  pewno  siebie, poczucie w asnej warto ci i to,

jak postrzegaj  nas inni.

 Poczucie w asnej warto ci najlepiej mo na opisa  jako dobre

zdanie na w asny temat.

 Osoby o wysokim poczuciu w asnej warto ci wierz , e w wi kszo ci

rzeczy, które robi , maj  wi ksze szanse na sukces ni  pora k .

 W naszym yciu b d  zdarza y si  pora ki i rozczarowania,

ale skupiaj c si  na sukcesach zamiast na niepowodzeniach,

zachowamy silne poczucie w asnej warto ci i atwiej przetrwamy

trudniejsze okresy.

 Zbyt cz sto bardziej przejmujemy si  tym, co my l  o nas inni,

zamiast skupia  si  na tym, co sami my limy o sobie. Inni mog

nas przecenia  lub nie docenia . Nasze sukcesy zale  przede

wszystkim od tego, co my s dzimy o sobie. Mo emy je odnosi ,

nawet je li nikt inny w to nie wierzy, ale nie uda nam si  to, je li

sami nie uwierzymy w siebie.

 Przyjazny, serdeczny obraz mo na wypracowa .

 Chocia  cz  aspektów tworz cych nasz zewn trzny obraz —

nasz wygl d zewn trzny, podstawowa inteligencja oraz niektóre

talenty — jest wrodzona, ka dy z nas ma mo liwo  wydoby  jak
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najwi cej z naszych wrodzonych cech, rozwijaj c je tak, by inni

nas podziwiali.

 Cechy osobowo ci mo na rozwin . Ludzie nie s  stworzeni jako

identyczni. Trzeba pami ta , e nie wszyscy s  tak samo inteligentni,

silni fizycznie czy energiczni, ale je li si  postaramy, mo emy sta

si  charyzmatyczni. Mo emy podj  decyzj  i pracowa  nad

rozwojem tych cech, które chcieliby my w sobie widzie .

Kluczem jest zaanga owanie.

 Osoby, które s  entuzjastycznie nastawione do siebie samych

i swoich dzia a , podejmuj  prac  z pewno ci  odniesienia

sukcesu. wiat zawsze pozytywnie reagowa  na entuzjazm.

Dzi ki niemu pomna amy swoj  energi , wznosimy si  na szczyt

swoich mo liwo ci.
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