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Przed­mo­wa
W dzi­siej­szych cza­sach two­je prze­trwa­nie w świe­cie za­wo­do­wym oraz pry­wat­nym zależy od umiejętności bu­do­wa­nia re­la­cji będących twoją liną ra­tun­kową. Sa­mo­dziel­ne działanie nie jest już sku­tecz­ne. Mu­sisz stwo­rzyć dre­am team złożony z lu­dzi, którzy w pełni za­an­gażują się w re­ali­zację two­ich celów i będą cię wspie­rać na każdym kro­ku.
 Cze­goś ta­kie­go nie da się osiągnąć przez ma­ni­pu­lo­wa­nie in­ny­mi. W rze­czy­wi­stości, w erze net-wor­kin­gu społecz­ne­go, ne­ga­tyw­ny wpływ spo­wo­do­wa­ny nie­szcze­rością i oszu­stwem może w jed­nej chwi­li znisz­czyć two­je re­la­cje i re­pu­tację.
 Praw­dzi­wy wpływ nie działa na tej za­sa­dzie. Sta­je się sil­niej­szy z cza­sem i wciąga w twój krąg co­raz więcej osób. Dzie­je się tak, po­nie­waż w rze­czy­wi­stym wpływie nie cho­dzi tyl­ko o to, aby do­stać to, cze­go się chce. Po­le­ga on na tym, że dokładasz wszel­kich sta­rań, aby lu­dzie, którzy są dla cie­bie ważni, do­stali to, cze­go oni chcą.
 Kie­dy prak­ty­ku­jesz rze­czy­wi­sty wpływ, nie ma zna­cze­nia, czy za­czy­nasz bez pie­niędzy, władzy lub ko­nek­sji. Lu­dzie, o których Mark i John opo­wia­dają na stro­nach tej książki, często za­czy­na­li, gdy mie­li nie­wie­le na kon­cie w ban­ku. Kil­ko­ro z nich do­pie­ro co przy­je­chało do ob­ce­go kra­ju, w którym nie zna­li ab­so­lut­nie ni­ko­go. A mimo to w ciągu za­le­d­wie kil­ku lat sta­li się wpływo­wy­mi ludźmi.
 John i Mark przed­sta­wią ci szczegółowo, jak do­ko­nać tego, cze­go do­ko­nali ich rozmówcy. I po­wiedzą ci, jak to zro­bić w taki sposób, aby po­tem można było so­bie spoj­rzeć w twarz w lu­strze.
 Jeśli cho­dzi o rze­czy­wi­sty wpływ, trud­no byłoby zna­leźć lep­szych men­torów niż ci dwaj nie­zwy­kli lu­dzie. John to wyjątko­wy tre­ner ka­dry zarządzającej, wśród jego klientów znaj­dują się: Ap­ple, Ci­sco Sys­tems, Di­sney, Nike, Ray­the­on, Fri­to-Lay, Mer­rill Lynch, John­son & John­son, NASA, Dzie­cięcy Szpi­tal Na­uko­wo-Ba­daw­czy St Jude, Ge­nen­tech oraz Yama­ha, a na jego wykłady na UCLA An­der­son Scho­ol of Ma­na­ge­ment przycho­dzi tylu słucha­czy, że bra­ku­je na­wet miejsc stojących. Z ko­lei Mark jest nie tyl­ko psy­chiatrą kli­nicz­nym oraz au­to­rem be­st­sel­le­ra Po pro­stu słuchaj!, lecz także jed­nym z naj­bar­dziej roz­chwy­ty­wa­nych na świe­cie tre­nerów ka­dry zarządzającej. Na liście jego klientów fi­gu­rują ta­kie fir­my jak GE, IBM, Mer­rill Lynch, Xe­rox, Deut­sche Bank, Hy­att, Ac­cen­tu­re, Astra­Ze­ne­ca, Bri­tish Air­ways, ESPN, Fe­de­ral Express oraz FBI. Jest także jed­nym z in­no­wa­torów w Fer­raz­zi Gre­en­li­ght.
 Nie pozwól, by Mark i John zwie­dli cię swo­imi opo­wieścia­mi o własnych porażkach. Oby­dwaj zy­ska­li wpływy na całym świe­cie dzięki wspa­niałomyślności, jaw­ności i uczci­wości w działaniu, a ce­chy te wyraźnie dają się za­uważyć na kart­kach ni­niej­szej książki. W efek­cie mają licz­ne gro­no przy­ja­ciół i współpra­cow­ników w wie­lu kra­jach i na różnych kon­ty­nen­tach. Po­czy­tuję so­bie za szczęście, że za­li­czam się do tego gro­na.
 A ty masz wiel­kie szczęście, sko­ro sięgnąłeś po tę lek­turę. A to dla­te­go, że kie­dy wpro­wa­dzisz w życie mo­del wpływu opar­te­go na po­ro­zu­mie­niu (con­nec­ted in­flu­en­ce), za­czniesz osiągać o wie­le lep­sze wy­ni­ki, szyb­ko zy­skasz ogromną re­nomę i będziesz mógł stwo­rzyć własny dre­am team złożony z wspie­rających cię lu­dzi. Co więcej – każda re­la­cja w two­im życiu zmie­ni się na lep­sze.
 Taka jest moc rze­czy­wi­ste­go wpływu, a – jak pokażą ci Mark i John – znaj­du­je się ona w two­im zasięgu.
 Ke­ith Fer­raz­zi
WPRO­WA­DZE­NIE
Czy je­steś sfru­stro­wa­ny tym, że nie uda­je ci się prze­ko­nać in­nych do swo­ich wspa­niałych po­mysłów, nie możesz sfi­na­li­zo­wać trud­nej trans­ak­cji albo na­po­ty­kasz mur za­wsze, kie­dy sta­rasz się na kogoś wpłynąć? 
 Jeśli tak, to nie je­steś sam. Jako tre­ne­rzy ka­dry zarządzającej wie­my, że obec­nie trud­niej niż kie­dy­kol­wiek wcześniej wpływać na in­nych, dla­te­go że sta­re za­sa­dy per­swa­zji są już nie­sku­tecz­ne.
 Żyje­my w świe­cie, w którym pre­sja prze­stała spełniać swoją funkcję, a sama sprze­daż to za mało. W miarę, jak lu­dzie stają się świa­do­mi tech­nik ma­ni­pu­la­cji, co­raz bar­dziej mają się na bacz­ności. In­ter­net, re­kla­my te­le­wi­zyj­ne, na­tar­czy­wy, wszech­obec­ny mar­ke­ting spra­wiły, że cy­nicz­nie pod­cho­dzi­my do oszu­kańczych sztu­czek i na­chal­nych re­klam. Twoi klien­ci, współpra­cow­ni­cy, a na­wet two­je dzie­ci po­tra­fią roz­po­znać, kie­dy sta­rasz się wpłynąć na nich przez sto­so­wa­nie na­ci­sku, i w ta­kich sy­tu­acjach re­agują dwu­krot­nie sil­niej­szym opo­rem.
 A mimo to w większości książek i pod­czas kursów biz­ne­su, których ce­lem jest na­ucza­nie umiejętności prze­ko­ny­wa­nia, kładzie się na­cisk na sztucz­ki i tech­ni­ki ma­ni­pu­la­cji. Te źródła trak­tują wpływ jak coś, co „ro­bisz” komuś in­ne­mu, aby po­sta­wić na swo­im. Po­nad­to sku­piają się ra­czej na krótko­tr­wałych ko­rzyściach niż na długo­tr­wałych kon­se­kwen­cjach.
 Taką prze­sta­rzałą stra­te­gię na­zy­wa­my wpływem bez po­ro­zu­mie­nia (di­scon­nec­ted in­flu­en­ce). To krótkow­zrocz­na stra­te­gia, dzięki której nie­kie­dy zy­sku­je­my po­par­cie, ale dzie­je się to kosz­tem re­la­cji z in­ny­mi i na­szej re­pu­ta­cji. Jed­no­cześnie nie możemy nawiązywać głębo­kich kon­taktów, które zmie­niają życie i pro­wadzą do wspa­niałych re­zul­tatów w sfe­rze za­wo­do­wej i oso­bi­stej.
 Aby wpływać na lu­dzi sku­tecz­nie i w sposób, który zmie­ni twoją przyszłość, mu­sisz zre­zy­gno­wać z wpływu bez po­ro­zu­mie­nia, a zacząć wy­wie­rać wpływ opar­ty na po­ro­zu­mie­niu. Wówczas stwo­rzysz wa­run­ki, w ja­kich sil­ny, długo­tr­wały wpływ będzie możliwy dzięki temu, że sta­niesz się taką osobą, za którą inni chętnie będą podążać. Ci lu­dzie nie tyl­ko zgodzą się cię wspie­rać, ale usta­wią się w ko­lej­ce, by pro­pa­go­wać two­je idee i będą przy to­bie za­wsze, gdy będziesz po­trze­bo­wać ich po­mo­cy.
 W ni­niej­szej książce ele­men­ty do­tyczące wpływu opar­te­go na po­ro­zu­mie­niu spro­wa­dzi­liśmy do pro­ste­go czte­ro­stop­nio­we­go mo­de­lu, który po­zwa­la od­nieść spek­ta­ku­lar­ny suk­ces i stać się osobą zarówno wpływową, jak i taką, która pod­da­je się wpływom. Po­mo­gliśmy tysiącom lu­dzi pomyślnie przejść przez te czte­ry eta­py, a w efek­cie umożli­wi­liśmy im ura­to­wa­nie ich firm, zwiększe­nie sprze­daży, re­ali­zację celów za­wo­do­wych, które uważali za nie­osiągal­ne, oraz nawiąza­nie re­la­cji oso­bi­stych na zupełnie in­nym po­zio­mie.
 Książka opi­su­je jed­nak nie tyl­ko na­sze doświad­cze­nia. Do­dat­ko­wo prze­pro­wa­dzi­liśmy wy­wia­dy z po­nad setką wyjątko­wych, wpływo­wych osób, które re­ali­zują w swo­im życiu wspo­mnia­ne czte­ry eta­py. Lu­dzie ci wy­ko­rzy­stują siłę per­swa­zji, by co­dzien­nie zmie­niać świat. Stoją na cze­le między­na­ro­do­wych kor­po­ra­cji, po­zy­skują mi­lio­no­we kwo­ty na cele do­bro­czyn­ne, po­ma­gają dzie­ciom cho­rym na raka i działają na rzecz ochro­ny na­szej pla­ne­ty. Są uoso­bie­niem suk­ce­su, a ich hi­sto­rie ob­ra­zują, jak zdu­mie­wającą moc ma wpływ opar­ty na po­ro­zu­mie­niu.
 Chce­my, abyś czy­tając te hi­sto­rie, pamiętał o następującej praw­dzie: nie­za­leżnie od tego, kim je­steś i w ja­kim punk­cie życia się znaj­du­jesz, możesz do­ko­nać tego, co oni. W rze­czy­wi­stości naj­ważniejszą lekcją, jaką ob­ra­zują hi­sto­rie opi­sa­ne w tej książce, jest to, że każdy może po­zy­tyw­nie wpływać na do­wolną osobę, nie­za­leżnie od różnic w doświad­cze­niu, sta­tu­sie, wie­ku, zamożności lub po­sia­da­nej władzy. Lu­dzie, z którymi roz­ma­wia­liśmy, nie mie­li wpływo­wych ko­nek­sji w chwi­li, gdy za­czy­na­li, lecz wie­dzie­li, jak je zy­skać, utrwa­lić i po­sze­rzyć. Przesłanie brzmi następująco: nig­dy nie za­cho­dzi po­trze­ba, aby ogra­ni­czać swój po­ten­cjał wpływu. Kie­dy opa­nu­jesz kro­ki opi­sa­ne w ni­niej­szej książce, będziesz mógł wpływać na każdego, na­wet na kogoś, kto „ma wszyst­ko”.
 Z na­szej książki nie do­wiesz się, co można osiągnąć przez oszu­ki­wa­nie in­nych, ma­ni­pu­lo­wa­nie nimi lub wy­ko­rzy­sty­wa­nie ich. Na­uczysz się z niej, jak wy­wie­rać wpływ na in­nych i być osobą życz­liwą, taką, jaką ty sam i twoi bli­scy chcie­li­byście, abyś był. Sta­nie się tak, jeśli zbu­du­jesz głębsze re­la­cje, bo to po­zwa­la osiągnąć lep­sze re­zul­ta­ty. A kie­dy pod­cho­dzisz do re­la­cji z myślą o tym, by dawać coś z sie­bie, za­miast brać, oraz o tym, by za­ofe­ro­wać coś war­tościo­we­go, za­miast otrzy­mać coś war­tościo­we­go, będziesz zdu­mio­ny tym, z ja­kim zy­skiem zwróci się ta in­we­sty­cja.
 Kie­dy za­sto­su­jesz w swo­im życiu idee opi­sa­ne w tej książce, do­wiesz się tego, co wiedzą wszy­scy opi­sa­ni w niej mi­strzo­wie wpływu. Wpływ opar­ty na po­ro­zu­mie­niu popłaca – a po­nad­to inni także za­czną go sto­so­wać. Wpływ opar­ty na po­ro­zu­mie­niu mnoży się, a mnożąc się, pro­wa­dzi do zdu­mie­wających efektów.
 Życzy­my ci suk­ce­su! 
CZĘŚĆ I

PRO­BLEM: DLA­CZE­GO TAK TRUD­NO JEST CI WPŁYNĄĆ NA IN­NYCH? 
Możesz sto­so­wać sztucz­ki i ma­ni­pu­lację, aby na krótko ktoś ci uległ, ale wpływ bez po­ro­zu­mie­nia nie po­zwo­li ci za­pew­nić so­bie ta­kie­go za­an­gażowa­nia, ja­kie­go po­trze­bu­jesz do do­ko­ny­wa­nia wiel­kich rze­czy. Dla­cze­go? Po­nie­waż kie­dy utknąłeś w swo­im tu­taj, nie możesz do­trzeć do czy­je­goś tam – a właśnie tam po­wi­nie­neś być, jeśli chcesz sku­tecz­nie prze­ko­ny­wać. W Części I do­wiesz się, ja­kie ry­zy­ko nie­sie ze sobą wpływ bez po­ro­zu­mie­nia, oraz po­znasz czte­ry pułapki, przez które sto­su­jesz wpływ bez po­ro­zu­mie­nia. Następnie wy­ja­wi­my ta­jem­nicę, jak stać się kimś, kto sku­tecz­nie wpływa na in­nych: opi­sze­my czte­ry eta­py wpływu opar­te­go na po­ro­zu­mie­niu.
ROZ­DZIAŁ PIERW­SZY

Za­grożenia, ja­kie nie­sie „brak po­ro­zu­mie­nia”
Nie można jed­no­cześnie an­ta­go­ni­zo­wać i wy­wie­rać wpływu.
 J.S. KNOX FUN­DA­MEN­TALS OF SUC­CESS
 Czy próbowałeś kie­dy­kol­wiek prze­ko­nać in­nych do zro­bie­nia cze­goś, co byłoby ko­rzyst­niej­sze dla nich, dla cie­bie i dla całego ze­społu lub fir­my, ko­rzyst­niej­sze dla ich ro­dzi­ny lub two­jej, a na­wet dla całego świa­ta… i nie udało ci się?
 Praw­do­po­dob­nie miałeś do­bre in­ten­cje. Dys­po­no­wałeś nie­pod­ważal­ny­mi da­ny­mi na po­par­cie swo­je­go punk­tu wi­dze­nia. Może na­wet wy­zna­czyłeś osta­tecz­ne ter­mi­ny, za­pro­po­no­wałeś pre­mie albo za­gro­ziłeś ka­ra­mi.
 Zro­biłeś, co mogłeś, ale ten ktoś nie ustąpił.
 Ta­kie sy­tu­acje są nie­przy­jem­ne. Ale o wie­le go­rzej jest wte­dy, gdy wciąż się po­wta­rzają. A przy­tra­fia się to mi­lio­nom by­strych, życz­li­wych i kre­atyw­nych lu­dzi, ta­kich jak ty. Na­wet kie­dy ci lu­dzie mają rację – ich po­mysły są błysko­tli­we, cele in­spi­rujące, a in­ten­cje naj­lep­sze – nie po­tra­fią prze­ko­nać o tym in­nych.
 Jeśli pia­stują funk­cje kie­row­ni­cze, nie są w sta­nie wy­krze­sać iskry ze swo­je­go ze­społu. Jeśli pra­cują w dzia­le sprze­daży, nie po­tra­fią się wybić. Jeśli są w związku, nie po­tra­fią prze­ko­nać dzie­ci lub współmałżonka do swo­ich kon­cep­cji. A jeśli mają przełomo­we po­mysły, dzięki którym świat stałby się lep­szy, nikt nie chce ich słuchać.
 Ta książka jest dla nich.
 Jeśli należysz do ta­kich lu­dzi, to zna­czy, że me­to­dy, ja­kie sto­su­jesz, aby wpłynąć na in­nych, są nie­sku­tecz­ne. Two­ja wi­zja nie jest dla in­nych in­spi­rująca i nie chcą przyłączyć się do re­ali­za­cji two­ich celów. A oto powód: Większość osób najczęściej nie ma mo­ty­wa­cji, by zro­bić to, cze­go od nich chcesz. Nie jest to dla nich tak istot­ne jak dla cie­bie, mają swo­je ważniej­sze spra­wy i naglące pro­ble­my albo inne ukry­te po­wo­dy, by od­rzu­cić two­je po­mysły.
 Zbu­rze­nie tych murów wy­ma­ga zbu­do­wa­nia sil­nych więzi, dzięki którym lu­dzie będą chcie­li robić to, co im za­su­ge­ru­jesz. Nie uda­je ci się to, po­nie­waż myślisz w następujący sposób:
  
 „Co mogę zro­bić, żeby mój szef…” 
 „Co mogę zro­bić, żeby mój zespół…” 
 „Co mogę zro­bić, żeby ten klient…” 
 „Co mogę zro­bić, żeby mój part­ner…” 
 „Co mogę zro­bić, żeby moje dzie­ci…” 
 „Co mogę zro­bić, żeby ten rozmówca…” 
  
 Oto przykłady wpływu bez po­ro­zu­mie­nia. Taki wpływ jest nie­sku­tecz­ny.
 Oczy­wiście wpływ bez po­ro­zu­mie­nia na pozór wy­da­je się ab­so­lut­nie sen­sow­ny. Jest coś, co mu­sisz zro­bić. Cho­dzi o prio­ry­te­ty. Oce­niasz sy­tu­ację, do­strze­gasz luki, które trze­ba zapełnić, i pomyłki, które trze­ba sko­ry­go­wać. Może twój zespół po­dej­mu­je właśnie niemądrą de­cyzję. A może szef po­wi­nien prze­zna­czyć więcej pie­niędzy na twój pro­jekt. Albo córka uma­wia się z kimś, kto nie jest dla niej od­po­wied­ni, lub part­ner wy­da­je pie­niądze na coś, na co was nie stać.
 Jed­nakże kie­dy po­strze­gasz wpływ jako „nakłania­nie lu­dzi, by zro­bi­li to, cze­go chcę”, w rze­czy­wi­stości osłabiasz swój wpływ. Dzie­je się tak, po­nie­waż osobę, na którą chcesz wpłynąć, trak­tu­jesz jak cel, obiekt, jak coś, na co się wy­wie­ra na­cisk lub prze­ko­nu­je do sie­bie. Nie słuchasz, co dru­ga stro­na chce ci po­wie­dzieć. A ta oso­ba na­tych­miast to do­strze­ga lub – na­wet, jeśli chwi­lo­wo ci ule­ga – później ma ci to za złe.
 W wie­lu szkołach biz­ne­su na­ucza się wpływu bez po­ro­zu­mie­nia. Na­ucza go większość eks­pertów. Ale jeśli masz wiel­kie cele i po­trze­bu­jesz za­an­gażowa­nia na dłuższą metę, ta me­to­da to prze­pis na porażkę.
 Aby wyjaśnić, dla­cze­go tak jest, chce­my zacząć od pew­nej hi­sto­rii. Ale uprze­dza­my z góry: wnio­ski z tej lek­cji mogą cię za­sko­czyć.
  Scott jest me­nedżerem w dużej między­na­ro­do­wej fir­mie z branży zdro­wot­nej. Dziś uczest­ni­czy w nie­zwy­kle ważnym spo­tka­niu poza biu­rem.
 Scott bar­dzo bli­sko współpra­cu­je z Mar­cu­sem, wi­ce­pre­ze­sem, który kie­ru­je jego od­działem. Mar­cus ceni zdol­ności in­te­lek­tu­al­ne Scot­ta, jego dryg do biz­ne­su i rze­czową bez­pośred­niość. Uważa Scot­ta za bez­stron­ne­go roz­jemcę w ze­spo­le, za osobę, która na pew­no po­wie prawdę, na­wet gdy jest to ry­zy­kow­ne.
 W trak­cie dzi­siej­sze­go spo­tka­nia po­ja­wia się ważna kwe­stia do­tycząca za­trud­nie­nia no­wych pra­cow­ników. Mar­cus szyb­ko po­dej­mu­je de­cyzję, po czym in­for­mu­je zespół, że prze­chodzą do następnej spra­wy.
 Scott za­bie­ra głos: „Chwi­la. Czy możemy prze­dys­ku­to­wać tę de­cyzję? Pociąga ona za sobą wie­le następstw”.
 „Nie”, od­po­wia­da Mar­cus, „prze­cho­dzi­my do ko­lej­nych spraw”.
 Scott wie, że Mar­cus popełnia błąd. Przy­dzie­le­nie sta­no­wisk nowo za­trud­nio­nym będzie miało ogrom­ny wpływ na to, czy zespół Mar­cusa od­nie­sie suk­ces. Należy zadać klu­czo­we py­ta­nia i roz­ważyć pew­ne kom­pro­mi­sy. Scott i Mar­cus oma­wia­li wcześniej nowy eks­cy­tujący pro­jekt dla ze­społu, a ta de­cy­zja może znacząco utrud­nić roz­poczęcie jego re­ali­za­cji.
 Scott sta­ran­nie do­bie­ra ko­lej­ne słowa. „Ale Mar­cus”, mówi spo­koj­nie i z sza­cun­kiem, „za­stanówmy się nad kil­ko­ma kwe­stia­mi, które ko­niecz­nie należy omówić dla do­bra całej fir­my, z czym, jak sądzę, wszy­scy się zgodzą”.
 Mar­cus od­po­wia­da sta­now­czo: „Scott, podjąłem już de­cyzję”.
 Scott jest zdez­o­rien­to­wa­ny, choć wie, że ma rację. Nie sta­ra się wsz­czy­nać sprzecz­ki. Nie sta­ra się zdo­być prze­wa­gi. Po pro­stu ma na­dzieję, że po­wstrzy­ma Mar­cu­sa przed podjęciem de­cy­zji, która może za­szko­dzić całemu ze­społowi. Nikt inny nie po­ru­szy tej kwe­stii, a Scott wie, że Mar­cus później do­ce­ni jego szcze­rość. Wybór należy do nie­go.
 Mówi za­tem: „Ro­zu­miem, ale sądzę, że do­brze byłoby…”.
 Mar­cus sta­now­czo mu prze­ry­wa: „Dość. Prze­cho­dzi­my da­lej. Ko­lej­na kwe­stia to…”
 Scott jest zdu­mio­ny. Czu­je się nie­do­ce­nio­ny i po­trak­to­wa­ny bez sza­cun­ku. Sta­ra się je­dy­nie postępować słusznie, gdyż ma wiedzę i doświad­cze­nie uspra­wie­dli­wiające jego wątpli­wości. Sfru­stro­wa­ny, od­chy­la się do tyłu i zakłada ręce. Jest zły, że Mar­cus za­cho­wu­je się wład­czo, po­dej­mu­je nagłe de­cy­zje do­tyczące skom­pli­ko­wa­nych kwe­stii i nie­grzecz­nie mu prze­ry­wa. Scott nie będzie się od­gry­wał, ale jest nie­za­do­wo­lo­ny i później po­ru­szy ten te­mat.
 
 Jest to nie­przy­jem­na sy­tu­acja, a nie­wy­klu­czo­ne, że jesz­cze się za­ostrzy. To taki ro­dzaj kon­flik­tu, który może do­pro­wa­dzić do roz­pa­du zgra­ne­go ze­społu, a na­wet do tego, że tak do­bry pra­cow­nik jak Scott za­cznie się za­sta­na­wiać nad odejściem z pra­cy.
 Ale wygląda to następująco.
 Nie Mar­cus postępuje niewłaści­wie, lecz Scott.
 MAR­TWY PUNKT W NA­SZYM MÓZGU 
 Dla­cze­go po­ka­zu­je­my pal­cem na Scot­ta, który jest rozsądnym, sza­no­wa­nym me­nedżerem i sta­ra się w lo­gicz­ny sposób zwrócić na coś uwagę, pod­czas gdy szef go igno­ru­je? 
 Dla­te­go, że Scott popełnia nie­bez­piecz­ny błąd. Sto­su­je wpływ bez po­ro­zu­mie­nia – „Jak mam spra­wić, żeby Mar­cus zro­bił to, cze­go ja chcę?”. Jest całko­wi­cie sku­pio­ny na własnym punk­cie wi­dze­nia i w efek­cie nie po­tra­fi po­ro­zu­mieć się z Mar­cusem. A to zna­czy, że działa i znaj­du­je się w mar­twym punk­cie.
 Aby po­czuć, jak to jest, wy­obraź so­bie, że je­dziesz au­to­stradą. Rozglądasz się, patrząc przez przed­nią szybę, w lu­ster­ko wstecz­ne oraz lu­ster­ka bocz­ne. Dro­ga jest pu­sta, więc zmie­niasz pas.
 Po chwi­li czu­jesz ude­rze­nie i słyszysz odgłos gnie­cio­ne­go me­ta­lu. Ser­ce pod­cho­dzi ci do gardła, bo uświa­da­miasz so­bie, że bo­kiem sa­mo­cho­du potrąciłeś mo­to­cy­klistę, który je­chał za tobą. Z two­jej per­spek­ty­wy „po­ja­wił się znikąd”. Ale był tam cały czas. Po pro­stu go nie wi­działeś, po­nie­waż nie spraw­dziłeś mar­twe­go punk­tu.
 Co to ma wspólne­go z wpływa­niem na in­nych? W two­im mózgu znaj­du­je się mar­twy punkt do­tyczący nie tyl­ko jaz­dy sa­mo­cho­dem, lecz także wpływa­nia na in­nych. Kie­dy zaśle­pia cię własny punkt wi­dze­nia, sta­no­wisz za­grożenie po­dob­nie jak kie­row­ca, który zmie­nia pasy bez spraw­dze­nia, czy coś znaj­du­je się w mar­twym punk­cie.
 Kie­dy sto­su­jesz wpływ bez po­ro­zu­mie­nia, tkwisz w czymś, co na­zy­wa­my two­im tu­taj. Ja­sno wi­dzisz swój punkt wi­dze­nia, swo­je fak­ty i swo­je in­ten­cje. Jed­nak aby po­ro­zu­mieć się z ludźmi, na których sta­rasz się wpłynąć, mu­sisz ko­mu­ni­ko­wać się z nimi z punk­tu wi­dze­nia, który na­zy­wa­my czy­imś tam. Mu­sisz ja­sno do­strzec czyjś punkt wi­dze­nia, czy­jeś fak­ty i czy­jeś in­ten­cje. Nie możesz do­trzeć do czy­je­goś tam, jeśli go nie wi­dzisz. Z two­je­go punk­tu wi­dze­nia ci lu­dzie są nie­wi­dzial­ni – tak jak wspo­mnia­ny mo­to­cy­kli­sta.
 A to pro­wa­dzi nas z po­wro­tem do Scot­ta. Po­nie­waż jest sku­pio­ny wyłącznie na tym, co on chce po­wie­dzieć, ko­mu­ni­ku­je się ze swo­je­go tu­taj. W efek­cie w jego mózgu po­wsta­je mar­twy punkt, w którym nie do­strze­ga tam Mar­cu­sa – i właśnie wte­dy po­pa­da w kłopo­ty.
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