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KO0 SUKCESL W BIZNESIE

KOD SUKCESU
W BIZNESIE

Zastanawiafes sig kiedys, co powoduje, ze niektérzy piastujg lukratywne
stanowiska w korporacjach lub zaktadajg doskonale funkcjonujace firmy,
gdy tymczasem inni przez lata cierpliwie w roli petentéw czekaja na
Swojg szanse, a los catkowicie ignoruje ich awanse? Klucz do rozwigzania
tej zagadki skrywa: samodwiadomos¢, triada ludzi sukcesu oraz trening

wzorcowych kompetengji.

amoswiadomos¢ to fundament inteligencji emocjonalnej, kt6-
Sra w 80% wptywa na sukces zawodowy i spetnienie prywat-
ne. W USA mowi sie, ze pigtkowi absolwenci wyzszych uczelni pracujg
dla tych tréjkowych, a czwdérkowi ladujg w polityce. Osoby o najwiek-
szym poziomie 10 to niekoniecznie tytani biznesu. Przyjrzyjmy sie za-

tem kompetencjom, ktére najczesciej znamionujg ludzi sukcesu.

Warto skorzystac z certyfikowanego narzedzia psychometrycznego.
Nalezy jednak uwaza¢, paniewaz na rynku funkejonuje sporo  kolorowych”
testow, ktére przyciagaja krzykliwym marketingiem, ale, gdy przyjrzymy
sig metodologii, odstreczaja merytorycznie. Wiekszoé¢ z nich bazuje na za-
kwestionowanej przez nauke postjungowskiej typologii lub popneuropsy-
chalogii. Bezpieczng alternatywa sg restrykcyjnie przebadane (m.in. przez
europejskie | amerykariskie Towarzystwa Psychologiczne) testy asobowo-

4ci przeznaczone dla dziatéw HR (np. Master Person Analysis lub Thomay

Rezyserujesz czy statystujesz?

Samouznanie jest znaczacym prognostykiem sukcesu. Najczescie] w bi-
znesie wygrywaja menedzerowie czy whasciciele firm, ktdrzy potrafia
grac pierwsze skrzypce, decydowaé oraz wywierac skutecznie wphyw.
Jednoczesnie warto pamietat o tym, zeby samouznanie nie byto domi-
nujacym, narcystycznym podejSciem w wyrazaniu siebie. Menedzer moze
sie wowczas zamknat na opinie ptynace od zespoty, bedzie dziatat zbyt
agresywnie, wchodzit za bardzo w twarde, mentoringowe podejscie, co
zazwyczaj powoduje opor.
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Menedzer emogji

Osoby skuteczne w biznesie zarzadzaja swoimi emocjami. Wptywajg
pozytywnie na innych. Patrafig réwniez wytaczy¢ emocje, gdy moga
wptywac na efektywnosé np. negocjacji. Nie trawig nieustannie trau-
matycznych sytuacji - urazéw, trudnych decyzji (zwolnien), tymcza-
sowych niepowodzen, bo wiedza, ze trwanie w negatywnej mobi-
lizacji emocjonalnej jest niedobre dla ciata i umystu. Kiedys jeden
z przedsigbiorcow z TOP 100 Forbesa zapytany przeze mnie, co jego
zdaniem znamionuje ludzi sukcesu, powiedziat mi bez kozery: Kiedy
prawdziwy fajter, menedzer lub wiasciciel relaksuje sie w trakcie re-
generujgcego snu, nieudacznicy rozkminiaja przeszte bzdury!”.

Mit ekstrawertyzmu

W poppsychologii mowi sie, ze elementem kluczowym w osiggnieciu
sukcesu jest postawa ekstrawertywna. | faktycznie, ekstrawersja moze
by¢ w czesci pomocna w zarzadzaniu, w sprzedazy czy w prowadze-
niu wiasnej dziatalnosci gospodarczej, ale jest bez dwach zdan prze-
ceniana. Osoba, ktora jest bardzo ekstrawertywna, niekoniecznie musi
mie¢ najlepsze wyniki biznesowe. Dlaczego? Bo istotq zaangazowania
takiego cztowieka nie jest cel zawierajacy sie w przestrzeni budowania
relacji spotecznych (utylitaryzm), ale bardzo czesto sama relacja (rados¢
z kontaktu z drugim cztowiekiem).

Niewgtpliwie najlepszym podejsciem w ramach kontaktéw spo-
tecznych jest wysrodkowanie skrajnosci (introwersji i ekstrawersji).
Jak to wprowadzi¢ w zycie? Buduj kontakty, nawiazuj relacje, wchodz
w small talk z klientem. Dopytuj swaich podwiadnych i wspdtpracow-
nikdw na tyle, na ile jest to potrzebne, zeby zrealizowac konkretny @
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1. Helicopter view

Ludzie sukcesu zauwazajg wiecej i szybciej od innych. Majg

nosa do antycypacji (przewidywania) trend6w, wyszukiwania
okazji biznesowych. Nie zakopuja sig w masie danych. Od
,aptekarskiego podejécia’ maja ludzi. Gsoby 7 TOP koncentrujg sig
na wizji, celu globalnym. Zazwyczaj zauwazajg szanse | zagrozenia
szybciej niz inni. Rysuja ogdlny obraz projektu, a zespot pomaga
im go domkna¢ na niwie szczegdtowych dziafan. Odpalaja
start-upy, z oddalenia koordynuja procesy, ale do szczegbtowe;
implementacji swoich wizji zatrudniajg innych.

Rada: Id? za swoim talentem! Deleguj. Zauwazaj szanse. Podazaj
zawizj3.,,Apteka” niech zajma sig inni!
2. Monetyzacja

Wizja biznesu bez finalnej monetyzacji to kwintesencja naiwnosci
zakoficzona niechybna katastrofa. Ludzie sukeesu kazde dziatanie
odnasza do aspektu kasowego. Sa maksymalnie utylitarni,

tj. koncentruja sie na pozadanych celach. Potrzebuja od rynku

i wspétpracownikéw ciagtej informacgji zwrotnej, ktora relacjonuje
tempo i zaawansowanie procesw biznesowych.

Rada: Priorytetyzuj dziatania swoje i koordynowanego zespotu, | |
i biorac pod uwage aspekt monetyzacyjny, tj. ktére z aktywnosci i
przyniosa najszybciej i najwiecej kasy! Redukuj jatowe wizje!
Traktuj pienigdze jako najwiarygodniejsza informacje z rynku

] o jakoéci swiadczonych przez Ciebie ustug lub produkowanych
débr.

3. ,Nerw chwili"

Ludzie sukcesu bez zawahania korzystaja z biznesowych okazjj,
kiedy inni rozwazajg kazde za i przeciw. Wiedza, ze kto nie ryzykuje,
ten nie pije szampana. Dtugo rekrutujg (chcg mie¢ pewnosé,

7e beda pracowali 7 najlepszymi) i szybko zwalniaja (kiedy maja

| dostateczna liczbe przestanek do finalnej decyzji). Kiedy z lotu
ptaka zauwazaja biznesowa szans, od razu w nig wchodza, Zdaja

| sobie jednoczeénie sprawe, ze nic nie jest na, wieki wiekaw,

| amen” ze zmienno4¢ jest naturg rzeczy, a sukces zazwyczaj usypia.
Kiedy s3 w dotku, wyciagaja konstruktywne wnioski | podnosza
sie z kolan, gdy s z kolei na szczycie, zabezpieczajg sig przed
letargiem ,przytulnego legowiska” (aktualnego zrédta dochodu) -
zapobiegliwie dywersyfikujac core'owy biznes.

| Rada: Korzystaj z chwilil Udoskonalaj produkty i ustugi w trakcie
procesu implementacji. Eksploruj bez zwtoki rokujace nisze.
Wiekszoé¢ ludzi boi si¢ zmian i leka ryzyka. Liderzy inspiruja

i stanowia awangarde nowych trendéw i innowacyjnych

s

strategii. /

cel (zmotywowanie, zaangazowanie, zaciekawienie ofertg, budowanie

kontaktu). Ale prosze, nie trwaj w tym punkcie dtuzej niz jest to koniecz-
ne, poniewaz w podejsciu utylitarnym chodzi przede wszystkim o to,
aby nie trwonit najwazniejszego kapitatu naszego istnienia, czyli czasu.

Rutyna czy innowacje?
Mozna wyrdznié dwie przeciwstawne strategie podejscia do dziatan
zawodowych, gdzie pa jednej mamy praktykéw, ,rutyniarzy” i osoby
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zawersja do nowoéci,a po drugiej wizjonerow’, eksperymentujacych
i pomnazajacych wiedze. Rutyniarze” wychodza z zatozenia, ze juz
wiedza sporo, nie potrzebujg nowego know-how. Moga powtarzac to,
co miafo migjsce wezedniej. Jest to dla nich przestrzen bezpieczna, nie
chea sie 7 niej za bardzo wychylac. Sg praktykami i wszystko co nowe
czesto budzi w nich strach. Wizjonerzy” s natomiast otwarci na in-
nowacje, promuja wiedze w arganizacji i sami ciggle w nig inwestuja.
Oba podejscia moga niesc ze sobg szanse i zagrozenia.

Zasobem ,rutyniarzy” nie jest odkrywanie Ameryki", kiedy
nie jest to konieczne, tj. powtarzaja to, co dziafa, i uczg tego innych.
Zagrozeniem natomiast jest schematycznos¢ myslenia i dziatania,
strach przed zmiang oraz niski poziom kreatywnosci, Wizjonerzy"
z kolei wnosza do organizacji powiew éwiezosci, niekanwencjonalne-
go myélenia oraz ideg organizacji nieustannie sie uczacej. Zagrozeniem
drugiego podejécia moze okazat sie oderwanie od rzeczywistosci oraz
wymyélne wywazanie juz otwartych drzwi. Irracjonalng strategia jest
wymyélanie na nowo alfabetu”, ale w Swiecie gonitwy informacji, in-
nowadji i zmian niereagowanie na nie to zgoda na regres! @

Strategicznie. Nie polecam dziafania na fapu-capu i to zarowno

w obrebie rozwoju indywidualnego, jak i inwestowania w progres
zasobow ludzkich w organizacji. Najpierw warto zbadac

kluczowe dla wzrostu wynikowego kompetencje pracownikow
wiarygodnym testem psychometrycznym. To pozwoli zbudowac
mape drogowa ,tu | teraz' i na kanwie tego wyznaczy¢

strategie dojécia do pozadanego stanu rzeczy. Wowczas, kiedy
dysponujemy juz arsenatem niezbednych danych, mozemy
przygotowac skuteczny plan rozwojowy. Proponuje inwestowac
w procesy, a nie jednorazowe fajerwerki powodujace jedynie
krotkotrwaty efekt wow. j
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