Przedstowie dr Wojciech Kowalewski

Instytut Rozwoju Ztote Jablko, autor ksiazki Pytania zmieniajgce zycie

BOb ]-'l.e de LeadingWithQuestions.com






REKOMENDACIE I TO JEST

DOBRE PYTANIE

.Przywdédztwo wcale nie polega na udzielaniu gotowych odpowiedzi, ale raczej
na ciggtym szukaniu pomocy. A jej nie da sie znalezé bez zadawania pytan. | to
jest dobre pytanie to publikacja, ktdra nie tylko pomaga zgtebic i poznad wartosé
witasciwych pytarn w codziennej komunikagji. Lider, ktdry nie wie, jak pytad, nigdy
nie odkryje potencjatu, jaki ma w swoim zespole. Goraco polecam!”

— Piotr Gasiorowski, dyrektor Instytutu Przywddztwa, organizator The Global
Leadership Summit Polska

+Poprzez refleksje mozemy rozwina¢ swiadomosé, a ta prowadzi do zrozumienia
otaczajacego $wiata oraz siebie samego. Moim zdaniem najlepszym sposobem na
pobudzenie refleksyjnosci jest konfrontacja z madrymi pytaniami i w konsekwengji
szukanie na nie odpowiedzi. Wiedza i doswiadczenie, ktérymi dzieli sie Bob Tiede,
to doskonate wsparcie w podnoszeniu umiejetnosci stawiania sobie i innym
dobrych pytan”.

— J6ézef Kacki, twérca Leaders Island, prezes fundacji Light from the Leaders,
wydawca The LiGHT Book

W jaki sposéb stawac sie skuteczniejszym coachem, liderem, menadzerem? Jak
inspirowad innych do szukania wtasnych rozwigzan i pomystéw, zamiast dawad
innym gotowe rozwiazania? Sekret tkwi w mocy i sile pytan, ktére otwieraja
umyst i dodaja odwagi. Jesli chcesz posiasc te niezwykta umiejetnosé, przeczytaj
koniecznie ksigzke Boba Tiede’a pt. | to jest dobre pytanie”.

—tukasz Gabrys, coach, trener biznesu, lider zespotu ds. szkolen

LJako klasyczny przyktad Wujka Dobra Rada poczatkowo cierpiatem w czasie
lektury tego e-booka. Jednak z kazda kolejna strona przekonywatem sie, jak
wielka jest sita PYTAN. W koricu przetestowatem pomysty Boba Tiede’a na sobie
;) W rezultacie musiatem odpowiedzieé na to podstawowe: Czy jestes w stanie
porzucic to, co dobre, dla tego, co najlepsze? | to jest dobre pytanie! Dla kazdego
z nas. Przeczytajcie tego e-booka dla tych, ktérzy sa wazni dla was. To moze byé
poczatek wzlotéw i zwyciestw w ich zyciu!”
— Bogdan Pszczota, Dyrektor Instytutu Rozwoju Mezczyzny



| TOJEST DOBRE PYTANIE!

.Bedac od wielu lat nauczycielem coachingu i mentoringu, z wdziecznoscig
przyjmuje te polska wersje absolutnego masterpiece w dziedzinie sztuki zadawania
pytan, kluczowej w mojej pracy. Ogromna pomoc w szeroko pojetym wspieraniu
drugiego cztowieka, czy to jako HR-owca, czy doradcy chrzescijariskiego.
Lektura obowiagzkowa dla wszelkiej masci »pomagaczy« i »wspieraczy« drugiego
cztowieka. Deska ratunkowa dla wszystkich Wujkéw Dobra Rada. Nie moge sie
doczekad, kiedy polece jg swoim studentom”.

— Joanna L. Baranowska, ICF MCC Coach Senior Trener, superwizor
CoachWise, wyktadowca WSTS na kierunku coaching i mentoring, zatozyciel
Coaching House

»Misja Cru jest taczenie ludzi z Chrystusem, a Bob Tiede od wielu lat realizuje
ja poprzez budowanie lideréw i wspieranie ich w przywdédztwie. Jego znakiem
rozpoznawczym jest umiejetno$¢ zadawania swietnych pytan, ktére przyczyniaja
sie do rozwoju ludzi w réznych sferach ich zycia. Z wielka przyjemnoscia
rekomenduje e-booka Boba pt. | to jest dobre pytanie, w ktérym dzieli sie z nami
swoim doswiadczeniem”.

— Zbigniew Masewicz, dyrektor Ruchu Chrzescijariskiego Mt28 (Cru w Polsce)

»53 takie pytania, ktére juz dawno przestaty dZzwieczeé w naszych uszach, a w
pewnym sensie styszymy je do dzi$ i maja na nas wptyw o wiele wiekszy, niz
kiedykolwiek by$smy przypuszczali. Maja znaczenie. Bob Tiede w bardzo klarowny
sposéb pokazuje, jak takie pytania zadawad samemu sobie, wspdtpracownikom i
rodzinie. Polecamy!”

- Joanna i Janusz Zydek, Fundacja Dobrze Nam Razem

.Ponad dziesie¢ lat temu wzietam udziat w szkoleniu na Coach Essenatials i
tam odkrytam moc, jaka tkwi w zadawaniu witasciwych pytan. | tak przez te
lata myslatam, ze juz »to mam«. My$latam tez, ze jestem liderka, ktdra uskrzydla
swoich pracownikéw. Wystarczyto jednak, ze przeczytatam poczatek ksigzki
Boba Tiede'a | to jest dobre pytanie, aby zrozumieé, ze musze skorzystac z jego
rad. A jakie wydarzenia zmienity twoje zycie? — zapyta cie Bob :)".

— Beata Marczak, prezes Stowarzyszenia Wroctawskie Forum Kobiet

»Jezus podczas trwania swojej stuzby na ziemi zadat duzo pytan. Wiele z nich
catkowicie zmieniato zycie osoby, do ktdrej dane pytanie byto skierowane. Jezeli
chcemy by¢ osoba majaca wptyw na innych, sztuka zadawania dobrych pytan
jest bez watpienia jedna z kluczowych umiejetnosci, ktéra powinniémy posiadad.
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E-book Boba Tiede'a | to jest dobre pytanie moze pomdc w rozwoju Tobie i innym
poprzez Ciebie. Czasami wszystko, czego potrzebujemy, to dobre pytanie”.
— Dawid Werner, Stowarzyszenie Fala

.Prawdziwa madroscia jest umiejetnoéé zadawania wiasciwych pytari. Zycze
kazdemu, aby wiedziat, jak zadawad wtasciwe i dobre pytania. Gorgco polecam
lekture ksigzki Boba Tiede’a pt. | to jest dobre pytanie”.

— Norbert Palimaka, prezes Fundacji Od Biznesu Do Stuzby

.Bob Tiede ukazuje znaczenie i warto$¢ wtasciwych pytan. Okazuje sie, ze sita
w nich zawarta dostepna jest dla kazdego. Odpowiednie pytanie zadane we
witadciwym czasie moze wszystko zmienié. Ksigzka pomoze ci by¢ przywdédca,
ktéry prowadzi innych za pomoca wtasciwych pytan. Polecam”.

— Barttomiej Tomczyniski, dyrektor programowy Szkoty Biblijnego Uczniostwa,
pastor Kosciota Kierunek we Wroctawiu.

,Kiedy miatam 23 lata, zostatam najmtodszym w historii mojej firmy manadzerem
zespotdw. Stato sie tak, poniewaz wspieratam ludzi w ich rozwoju, mentorowatam
nowe osoby i miatam bardzo dobre wyniki. Dlatego mnie nominowano. Po 12
miesigcach mojej pracy liderskiej i kilku wiekszych btedach otrzymatam raport
360 stopni opisujacy moja osobe. Konsultant, przekazujac mi go, zapytat,
co wybieram: informacje zwrotng czy pytania, ktére pomoga mi pdj$é dalej.
Wybratam pytania. Nasza rozmowa trwata jedynie 60 minut, a konsultant zadat
10 kluczowych pytan, ktérych nigdy sobie wczeéniej nie zadatam. Nie znatam
ich. Najmocniejsze brzmiato: ,Co sie musi staé, abys sobie zaufata, ze podotasz?”.
Dzieki niemu odkrytam przyczyny mojego problemu w zarzadzaniu ludZmi. Co
wiecej, dokonata sie we mnie gteboka transformacja spojrzenia na moja role.
Statam sie silniejsza, umocniona i ufajaca sobie. To miato kluczowy wptyw na tym
etapie drogi liderskiej. Od tamtej pory kilka razy w roku korzystam z konsultacji,
coachingu, poniewaz wiem, ze PYTANIA sg KLUCZOWE. Bez nich nie staniemy sie
lepszymi ludZzmi, liderami, rodzicami, kolegami i przodkami. Dzi$ zadawanie pytan
i stuchanie odpowiedzi stanowia ponad 70 procent wszystkich moich rozmdw. Jak
to osiagnac? Dowiesz sie z tej ksiazki. Zapraszam cie do zanurkowania w $wiat
pytan”.

— Magdalena Kaminska, zatozycielka i dyrektor Big Call Center of Servant
Leadership Poland i LeaderStyle

Wiecej komentarzy odnosnie do ksigzki
znajduje sie na jej koncu.
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PRZEDStOWIE DO POLSKIEGO

WYDANIA

Szczerze wierze w moc zadawania pytan, poniewaz sam jej
wielokrotnie doswiadczytem. Odpowiednie pytanie zadane we
wiasdciwym czasie, potaczone ze szczerg odpowiedzig na nie, ma
potencjat wyzwolenia zmiany znacznie wiekszy niz mdéwienie in-
nym, co maja zrobic.

W przeciwienstwie do udzielania rad lub pouczania pyta-
nia zmuszajg do myslenia, prowadza do sformutowania od-
powiedzi, w ktdére sami wierzymy, i motywuja do dziatania
na podstawie wiasnych przemyslen.

Zadawanie pytan chroni wiec przed biernym przyjmowaniem
tego, co méwia inni, i przeciwdziata stagnacji, a takze inspiruje do
energicznego zastosowania zdolnosci twdrczych w celu rozwigza-
nia poruszajacych nas dylematéw. Pytania moga wiec prowadzié
do odpowiedzi, ktérych sie nie spodziewamy, uzdalniaja nas do
odkrywania mozliwosci wczesniej niedostrzeganych i uwalniania
naszego potencjatu.

Wspaniate przywddztwo nie polega na tym, zeby znad wszyst-
kie odpowiedzi — duzo czesciej chodzi o umiejetnos$¢ zadawania
kluczowych pytan. Dobre pytania s3 zawsze lepsze niz tatwe od-
powiedzi.

Takim witasnie liderem jest niewatpliwie Bob Tiede, od ktdrego
mozna sie uczy¢ sztuki zadawania pytan. Od lat prowadzi poczyt-
nego bloga LeadingWithQuestions.com, ktéry dociera do subskry-
bentédw w ponad 190 krajach na catym Swiecie. Jest on praktykiem
przywdédztwa, ktéry poprzez swoja dziatalno$é miat i nadal ma
znaczacy wptyw na ksztattowanie mtodego pokolenia lideréw, co
tez pokrywa sie z jego pasja i misja zyciowa.
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Kazdy, kto miat okazje spedzi¢ choé chwile w obecnosci Boba,
wie, ze opisane w tej ksigzce pytania nie sg wytworem jego fanta-
zZji, ale owocem wieloletniej pracy, nauki i doswiadczenia. Co cieka-
we, jego postawa nie zawsze byta nacechowana taka otwartoscia
na przewodzenie za pomoca pytan. Kiedy jednak zobaczyt, jak wie-
le sie zmienia dzieki przyjeciu takiego podejscia, i zaczat doswiad-
czacd efektéw tej zmiany, stato sie to jego stylem zycia.

W ksiazce | to jest dobre pytanie Bob dzieli sie doswiadczeniem
i praktycznymi narzedziami, jak wtasciwie wykorzystad arsenat py-
tan, odnoszac je do rozwoju osobistego, zawodowego i duchowe-
go. Niniejszy podrecznik prezentuje liczne narzedzia i ¢wiczenia,
zilustrowane mndstwem inspirujacych przyktaddéw z zycia, ktére
potwierdzajg, jak ich zastosowanie moze przetozyd sie na konkret-
ne zmiany i efekty.

Krétko moéwiac, ksigzka Boba | to jest dobre pytanie jest jak
skarbnica petna pytan, ktére z pewnoscia zechcesz zadac swoje-
mu zespotowi, rodzinie, klientom i przyjaciotom i na pewno nie be-
dziesz tego zatowat!

Dla mnie wielkim przywilejem byto to, ze Bob zaprosit mnie i In-
stytut Rozwoju Ztote Jabtko, aby$smy stali sie partnerem meryto-
rycznym w wydaniu tej ksigzki w jezyku polskim. Po przeprowa-
dzeniu wielu warsztatéw, konferencji oraz setek indywidualnych
i grupowych sesji coachingowych w ramach Instytutu moge z pet-
na $wiadomoscig potwierdzié, ze celne pytanie zadane w odpo-
wiednim momencie zawsze otwiera nowe mozliwosci i motywuje
do zaangazowania.

Z wielkg radoscig polecam wiec te lekture kazdemu, kto chce
doswiadczy¢ rozwoju. Niech pytania w niej zawarte stang sie za-
proszeniem do bardziej efektywnej komunikacji, budowania gteb-
szych relacji z innymi i silniejszych zespotdw wszedzie tam, gdzie

jestes. Sprébuj! To naprawde dziata!
dr Wojciech Kowalewski
prezes Instytutu Rozwoju Ztote Jabtko,
autor Pytari zmieniajacych zycie, www.zlotejablko.pl
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PRZEDStOWIE

Po niedawnej telekonferencji z moimi wspdtpracownikami
z Europy kolezanka przestata do mnie e-mail z komplementem.
.Zawsze, kiedy jestem z Toba na spotkaniu, wychodze z niego ma-
drzejsza” — napisata. Podziekowatem jej za mite stowa, ale wspo-
mniatem takze, ze jedyne, co robitem na tym spotkaniu, to zadawa-
tem pytania. Moja kolezanka takze podchwycita sztuke i dyscypline
zadawania $wietnych pytan. Ja sam nauczytem sie tego od mojego
dobrego przyjaciela, Boba Tiede’a.

Bob wnidst bardzo wiele do mojego osobistego rozwoju, poma-
gajac mi zrozumieé moc stawiania $wietnych pytan. Nie ma on w
tej kwestii sobie réwnych.

Doskonale zadane pytanie zmusza nas do mys$lenia. Najlepsze
odpowiedzi pokazujg jedynie, co mys$limy. Nieczesto jednak zda-
rzato mi sie ustyszed: ,| to jest wiasnie swietne pytanie!” w odpo-
wiedzi na co$, co powiedziatem w pracy. Jednak za kazdym razem,
kiedy to styszatem, miatem poczucie, jakbym unosit sie nieco nad
podtoga. To komentarz, ktéry wyraza docenienie (a czasem nawet
podziw) pytania. To komentarz, ktéry méwi mi, ze to pytanie — a nie
odpowied? — przynosi $wiatto.

Z czasem zrozumiatem, ze najwieksza wartosé, jaka wnosze
jako dyrektor odpowiadajacy za rozwdj zawodowy pracowni-
kéw catej korporacji Emerson Electric (firmy z rankingu Fortu-
ne 130), stanowia pytania, jakie stawiam, a nie odpowiedzi, ja-
kich udzielam. Pracuje z jednymi z najznamienitszych umystéw
w biznesie. Potrafig oni wnies¢ do naszych rozmdw niebywale
gteboka wiedze z réznorodnych dziedzin. Nie moge réwnad sie
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z nimi pod wzgledem wiedzy, ale nauczytem sie, ze znaczace py-
tanie wnosi zupetnie inny komponent do naszych dyskus;ji. Dobre
pytanie moze rozszerzyd spojrzenie danej grupy albo pomdc sku-
pi¢ sie i zawezié¢ rozmowe do wybranego aspektu. Dobre pytanie
moze pomac dostrzec nowe mozliwosci, dojsé do Zrédta problemu
albo znalezé nowe rozwiazania. Dobre pytanie moze pomdc za-
kwestionowad nasze zatozenia lub potwierdzié stuszno$é nasze-
go podejscia. Dobre pytania moga odmieni¢ dyskusje, poniewaz
wnoszg one madros¢ innych.

Pytania moga takze skierowad ludzi na droge dialogu. Pomysl|
o tych trudnych rozmowach, ktére kazdy z nas czasem miewa —
wysoka stawka, podwyzszone emocje, a do tego przeciwstaw-
ne poglady réznych osdéb. Zamiast doprowadzad ludzi do stanu,
w ktdrym sie na siebie zamknga albo zaczng sie przekrzykiwad, do-
bre pytanie moze otworzy¢ droge do prawdziwej konwersacji.

Zadawanie dobrych pytan wymaga umiejetnosci. Miatem to
szczedcie, ze mogtem uczyd sie z moich interakcji z Bobem przez
wiele lat. Poniewaz s3 to techniki, ktére on praktykuje, mogtem
uczy¢ sie nie tylko z jego lekgji, lecz takze z obserwacji. Teraz Bob
wspaniatomyslnie dzieli sie swoja wiedza w nowej ksigzce. Czytaj
te ksigzke uwaznie, a potem dziel sie nig z innymi. Wzrastaj i roz-
wijaj siebie i innych w dazeniu do wielkosci poprzez sztuke i dys-
cypline zadawania wtasdciwych pytan. Postaw to za swdj cel, by
chod raz w tygodniu kto$ skomplementowat cie, mdéwiac: ,| to jest
witasnie dobre pytanie!”.

Terrence Donahue,
dyrektor ds. rozwoju kompetencji w Emerson Electric
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WSTEP

~Pytania sa niczym zdobne mosiezne klucze, ktére
otwieraja pudetka ludzkich umystéw, serc, nadziei i ma-
rzen”.
Bobb Biehl
Co stanowi o tym, ze pytanie jest dobre? Pytam ciebie! Zanim
zaczniesz czytad dalej, poswieé, prosze, chwile i spisz kilka pomy-
stéw na to, jakie cechy pytania $wiadcza o jego jakosci!
Skoro spisates juz swoja liste, mozesz zadawad pytanie: ,Bob,
a jak ty uwazasz, co sprawia, ze pytanie jest naprawde dobre?”.
Dzieki, ze pytasz!
Oto tylko niektére z cech dobrego pytania:
Kiedy ktos$ zadaje ci dobre pytanie, odblokowuje ono w tobie
rzeczy, ktdre juz tam byty, ale ktérych nigdy dotad nie ztozytes
w catosé.
Kiedy styszysz dobre pytanie, palisz sie do odpowiedzi.
Dobre pytanie czesto wskazuje droge naprzdd.
Kiedy kto$ zadaje ci dobre pytanie, czujesz sie powazany, ce-
niony i ustyszany!
Gdy kto$ zada ci dobre pytanie, moze ono odblokowad wspom-
nienie uspione przez lata.
Gdy zadajesz dobre pytanie, nie dostarcza ci ono jedynie
odpowiedzi, ale pozwala takze pogtebid relacje z pytanym.
Kiedy zadasz dobre pytanie, pozwala ono czesto rozwigzad
problem osoby, do ktdrej jest kierowane.
Zadawanie innym pytan pozwala im takze na wziecie odpowie-
dzialno$ci za swoje decyzje.
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Kiedy zadasz pytanie, a zapytany zrobi pauze, spojrzy w su-
fit i potrzebuje chwili na odpowiedz, to wiesz, ze zadates$ dobre
pytanie.

CZY COS BYS DO TEGO DODAL?

Pytanie: Moze myslisz sobie: ,No dobrze, to znam teraz cechy
dobrych pytan, ale w jaki sposéb moge samemu wymyslié dobre
pytania?”.

Odpowiedz: To jest doskonate pytanie! A najlepsze jest to,
ze zadawanie Swietnych pytan nie wymaga oryginalnosci! Mozesz
budowad swoja kolekcje pytan! Za kazdym razem, kiedy ustyszysz,
przeczytasz lub staniesz przed koniecznos$cig znalezienia odpowie-
dzi na dobre pytanie — zapisz je do swojej kolekgcjil Zdarzy sie cza-
sem, ze zadasz pytanie, a w odpowiedzi ustyszysz: , To jest dobre
pytanie!”. Takie pytanie réwniez powinno trafi¢ do twojej kolekg;ji!

e Nie powinienes by¢ zaskoczony faktem, ze wiekszo$é do-

skonatych pytan wcale nie musi by¢ trudna, na przyktad:

e Cootym myslisz?

e Czy mozesz powiedziec¢ o tym co$ wiecej?

e (Czego nauczytes sie z tego doswiadczenia?

e Co zrobitby$ inaczej nastepnym razem?

e Jak moge pomdéc?

e Co moze stanowid rozwigzanie?

e Jak dtugo moze zajaé realizacja tego?

e Czy mozesz opowiedzie¢ mi swoja historie?

e Dlaczego zajmujesz sie tym, czym sie zajmujesz?

e Mam nadzieje, ze ta ksigzka pozwoli ci dodad jeszcze wiecej

pytan do swojej kolekgiji!
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Czy miate$ okazje zapoznad sie z moja pierwsza darmowa
ksiazka pt. Najlepsi liderzy zadaja pytania (org. Great Leaders ASK
Questions — A Fortune 100 List https://leadingwithquestions.com/
resources/ )? Ona takze moze stac sie wartosciowym dodatkiem
do twojej kolekgji.

No i na koniec, jesli nie jestes jeszcze czytelnikiem mojego bloga,
to zapraszam cie do dokonania darmowej subskrypcji, a w kazdy
poniedziatek i wtorek do twojej skrzynki odbiorczej trafi porcja no-
wych pytan (https://leadingwithquestions.com).

Bede takze wdzieczny za pomoc w uzupetnianiu mojej kolekgji
Dobrych Pytan! Przeslij pytania ze swojej kolekgji, ktére uwielbiasz,
razem z historiami, ktére sie z nimi wiaza, na mdj adres e-mail: bob.
tiede@cru.org.
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WYZNANIE:
BYLEM

DOBRODUSZNYM
DYKTATOREM

Sadzitem kiedys, ze zadaniem lidera jest bycie dyrektywnym, to
znaczy mdéwienie cztonkom zespotu, co maja robid.

Kochatem moja ekipe! Chciatem dla nich jak najlepiej. Pragnatem
zrobié wszystko, by pomdc im osiggnad sukces.

Moja strategia rozwoju ich umiejetnosci przywddczych opierata
sie gtéwnie na tym, zeby spedzali ze mna jak najwiecej czasu.
Czesto powtarzatem: ,Wiecej sie nauczysz, patrzac, jak dziatam,
niz gdybym to ttumaczyt. Trzymajac sie blisko mnie, wiele sie na-
uczysz!”.

Moja strategia wsparcia ich w osigganiu sukcesu polegata na po-
zwalaniu im czerpad z mojej wiedzy, co miato pozwoli¢ skutecznie
pokonywac najwieksze szczyty.

Gdy przychodzili do mnie z jakim$ problemem, udzielatem
szczegdbtowych instrukcji odnosnie do tego, jak go rozwigzad.

Kiedy przychodzili z jakim$é pomystem, chwalitem ich
za to. Nastepnie dzielitem sie jednym lub dwoma pomystami, ktére
dotadowatyby ich plan dodatkowa moca.

Kiedy chciatem, by zajeli sie nowym projektem, po ich zgodzie
prositem, by wyjeli duzy skoroszyt i zapisali szczegdtowe wytycz-
ne odnosgnie do tego, jak zabrad sie za zadanie.

A kiedy pracownicy opuszczali moje biuro, usmiechatem sie
na mys$l, ze odchodza pod wrazeniem mojej madrosci. Zaktadatem,
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ze sa wdzieczni, bo datem im idealna mape drogi do sukcesu. Ab-
solutnie nie zdawatem sobie sprawy, jak moja postawa ,nadmier-
nego wsparcia” wptywa na ich samopoczucie.

Kilka lat temu podczas Global Leadership Summit zorganizowa-
nym przez stowarzyszenie Willow Creek Association zobaczytem,
ze jednym z méwcdw byta Liz Wiseman, ktdrej przemdwienie byto
zatytutowane: ,Dodaj im skrzydet! Jak najlepsi liderzy wyzwalaja
potencjat swoich wspétpracownikéw” — tak samo jak jej ksigzka.

Pomyslatem, ze to bedzie wspaniata sesja - ,,Bedzie mowic
o liderach takich jak ja!”.

Nie mogtem spodziewad sie WIEKSZEGO ZASKOCZENIA.

Liz rozpoczeta, méwiac o ,liderach podcinajacych skrzydta”.
Szybko zrozumiatem, ze mowi witasnie o mnie! Im wiecej mowita,
tym bardziej zapadatem sie na krzesle. To, co uwazatem za cechy
lidera dodajacego skrzydet, byto cechami lidera, ktdry je podcina.

Kiedy podzielisz sie swoim pomystem z liderem, ktéry podcina
skrzydta, powie ci, co sprawi, ze twdj pomyst bedzie lepszy. Bedzie
przy tym wierzyé, ze odejdziesz od niego, myslac: ,Wow! Dobrze,
ze zapytatem. Te dodatkowe uwagi naprawde poprawig maj plan!”.
Taki lider nie ma $wiadomosci, ze w wyniku tego osoba odejdzie,
myslac: ,Czymkolwiek bym sie z nim lub nia podzielit, to nigdy nie
wystarczy!”. Jednak jesli w podobnej sytuacji pojawi sie lider doda-
jacy skrzydet, powie: ,,Doskonaty pomyst! Powiedz mi wiecej!”.

Kiedy lider podcinajacy skrzydta poprosi cie o podjecie nowego
projektu, najczesciej zrobi to za pomoca pytania: ,,Czy pomozesz mi
w moim projekcie?”. W ten sposdb przekaze ci odpowiedzialno$é,
ale nie wtadze sprawcza, a nastepnie krok po kroku bedzie mdéwit,
jak chce, zeby$ wykonywat jego projekt.

Kiedy uskrzydlajacy lider prosi cie o podjecie nowego projektu,
komunikuje, ze chce daé ci ,mozliwo$¢ do rozwoju twoich zdolno-
dci przywddczych”. Zaprasza cie do podjecia tego nowego zadania.
Jedli sie zgodzisz, mianuje cie dyrektorem projektu — dajac ci upraw-
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nienia i odpowiedzialno$é. Prosi cie o opracowanie wstepnego pla-
nu strategicznego, aby przygotowad sie do realizacji projektu. Prosi
cie o jasne informacje, jakich zasobdéw bedziesz potrzebowad, aby
odnie$¢ sukces, i jak moze stuzyé ci pomoca.

Lider podcinajacy skrzydta Lider dodajacy skrzydet

Méwi Pyta

Pozwala ci rozwiazad twoje wtasne

Rozwiazuje problemy za ciebie sy

Whnosi poprawki do twoich pomy-

SHow Cieszy sie twoimi pomystami

Daje obowiazki i wtadze konieczna

Daje obowiazki, ale nie daje wtadzy do ich realizacji

Niska samoswiadomosé Wysoka samoswiadomosé

Nie ma $wiadomosci, jak szkodliwa
jest jego przesadna ched niesienia
pomocy

Wie, jak motywowad swéj zespét do
samodoskonalenia

Rozwija nagladowcéw Rozwija lideréw

TRZY CYTATY:
.Lider przesztosci to osoba, ktéra tylko méwi innym, co maja ro-
bi¢, ale z catg pewnoscia lider przysztosci wie, jak zadawac pyta-

”

nia”.
dr Peter Drucker
,Kiedy udzielasz innym porad, ich mézg w zasadzie znajduje
sie w stanie uspienia. Jednak jesli zaangazujesz ich, zadasz pytania,
ktére pomogg im dojs$¢ do wiasnych wnioskdw, mdzg ozywa”.
dr Henry Cloud
~Skuteczny lider pyta zamiast wydawacd polecenia”.
Dale Carnegie
Dzisiaj widze, ze bytem liderem podcinajacym skrzydta i ciagle
potrzebuje zmiany. Pokusa, by méwié innym, co robié, nie znikne-
ta, jednak sitg woli dokonuje teraz wyboru, aby dodawad skrzydet.
Wybieram pytania zamiast méwienia!
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Kiedy cztonek zespotu przychodzi do mnie z problemem, pytam
go: ,Jak uwazasz, co moze stanowic rozwigzanie?”.

Kiedy cztonek zespotu przychodzi z jakim$ pomystem, mdéwie:
,Wow! Swietny pomyst, powiedz mi co$ wiecej!”.

Kiedy pytam cztonka zespotu, czy nie przyjmie nowego projek-
tu, dziele sie praca jako mozliwosciag zdobycia cennego doswiad-
czenia przywaddczego; daje pracownikowi okazje do zastanowienia
sie. Proponuje, by zostat dyrektorem projektu, a jesli sie zgadza,
prosze o szkic planu strategicznego.

A TERAZ CZAS NA TWOIJE WYZNANIE!
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CO DZIEJE SIE
W TWOIM MOZGU,

GDY KTOS MOW!:
»MAM DO CIEBIE
PYTANIE!”

Czy opanowates juz sztuke zerkania na rozmdwce, jakby$ po-
Swiecat mu swoja uwage, kiedy twdj umyst jest w rzeczywistosci
w jakims$ odlegtym miejscu?

Z pewnoscia tak!

A czy opanowali ja cztonkowie twojego zespotu? Twoi klienci?
Twoi przetozeni?

Mozesz byc¢ pewien, ze oni tez to potrafig!

Nie posiadam fachowej wiedzy z zakresu fizjologii, by wyjasnic,
co doktadnie zachodzi w twoim mdzgu, kiedy styszysz pytanie.
Jedli posiadasz taka wiedze, prosze, podziel sie nig ze mnga (albo
Zz nami wszystkimi).

Na pewno wiem jednak, ze w chwili, gdy kto$ mdéwi: ,Mam do
ciebie pytanie”, to o 100 procent twojej uwagi i wydajnosci mézgu
natychmiast wraca, bys:

» Skupit sie i ustyszat pytanie. Czy rozumiesz pytanie? Czy po-
trzebujesz zadad pytania precyzujace, aby upewnié sie, ze do-
brze rozumiesz pytanie?

« Twdj umyst analizuje takze kolejne pytanie: Czy powinienes
udzieli¢ odpowiedzi, czy stosowniejsze bytoby odpowiedzenie
pytaniem na pytanie?
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» Twdj mdzg przeszukuje zasoby danych, ktére sg w nim zgro-
madzone, by znaleZ¢ stosowne archiwa, gdzie znajduje sie
potencjalna odpowied?.

 Nastepnie mdzg analizuje szybko dane, starajgc sie skonstru-
owad odpowiedz.

« Jednoczeénie mdzg sprawdza osobe, ktéra zadata pytanie. Czy
ta osoba jest ,,bezpieczna”? Jakie kieruja nig motywy dziatania?
Czy musisz zachowad ostroznos$¢? Co juz wie? Co bytoby dla
niej najbardziej pomocne? Do czego zmierzamy?

« Mézg zaczyna formutowad odpowied?z, ktéra niebawem
wyjdzie z twoich ust. Co powiesz najpierw, a co zostawisz
na pdézniej? Jaki kontekst zdecydujesz sie uwzglednié? Czy po-
winienes opowiedzied jakas historie? Odwotad sie do doswia-
dczenia? Podac Zrédto?

A teraz, gdy juz zaczates méwidé, twdj mdzg stara sie jedno-
czesnie odczytywad wyraz twarzy odbiorcy — czy wyglada
na to, ze rozumie? Jest zmieszany? Zagubiony? Usatysfakcjo-
nowany? Twdj mdézg bedzie dopasowywat, edytowat, usuwat
lub dodawat tresci stosownie do poczynionych obserwagiji.

- Kiedy zwerbalizujesz do korica swoje przemyslenia, twdéj mdzg
pozostanie skupiony na osobie, ktéra zadata pytanie. Co powie
teraz? Czy odpowiedzZ byta pomocna? Czy zada dodatkowe
pytania? Czy poprosi, by$ powiedziat co$ wiecej?

Jak duzo czasu zajmuje to wszystko, co opisatem? Czasem
zaledwie sekunde! Rzadko kiedy dtuzej niz kilka minut.

Gdzie twéj umyst skupia 100 procent swojej wydolno-
sci w takich chwilach? Czy twdéj mdzg spedzit choé chwile
na rozmyslaniach o zesztym tygodniu? Lub o tym, co dzi$ rano
powiedziat twdj znajomy? A moze nad dzisiejsza lista zadan? NIE!

Do czego zmierzam? Jesli chcesz zaangazowad i wykorzystad
100 procent dostepnego w danym momencie umystowego po-
tencjatu, to co musisz zrobié?
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Musisz zadawad IM pytania!

Mdj przyjaciel Mark Goulston dzielit sie ze mna, Zze kiedy mdwi-
my dtuzej niz przez 40 sekund (tak, 40 sekund), uwaga i skupienie
rozmowcéw zaczynaja dryfowad gdzie indziej. W jaki sposdb mo-
zemy je odzyskadé?

MUSIMY ZADAWAC IM PYTANIA!
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NAUCZ SIE
PRZYWODZTWA

ZA POMOCA PYTAN
W 30 SEKUND

llekro¢ gdzies przemawiam, dziele sie spostrzezeniem, ze ludzie
chca uczyd sie przywddztwa za pomoca pytan, ale uwazajg przy
tym, ze do tego wymagany jest doktorat z pytanioznawstwa. By-
toby mito, ale podobnie jak w przypadku neurochirurgii, raczej nam
to nie grozi.

Wodweczas pytam ich: ,Kto chciatby sie nauczy¢ przywddztwa
za pomoca pytan w trzydziesci sekund?”. Prawie kazdy podnosi
reke!

Wodweczas wybieram ochotnika, podchodze do niego i prosze, by
wstat. Méwie, ze wierze w jego niesamowicie dobrg pamiedi ze za-
pamieta z pewnoscig moje cztery ulubione pytania juz za pierw-
szym razem, gdy je zadam. Po czym pytam, czy jest gotowy.
Zawsze mowi, ze tak.

No to prosze:

Co o tym myslisz?
Co jeszcze?

Co jeszcze?

PN E

Co jeszcze?

Potem pytam, czy juz udato mu sie zapamietad moje cztery ulu-
bione pytania. Zawsze sie to udaje! Totez zawsze prosze, by je po-
wtdrzyt. A jemu sie to faktycznie udaje. Wéwczas Sciskam mu dton
i bije brawo.
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Kiedy styszysz te pytania wystrzeliwane jedno po drugim, moze
sie zdawad, ze nie mozesz ich przeciez zadaé w taki sposdb. Pa-
mietaj jednak, ze beda one czescig obszerniejszej wymiany zdan.
Zaczniesz od zapytania cztonka swojego zespotu, przyjaciela czy
kogos$ z rodziny: ,,Co sadzisz na temat (danej sytuacji, mozliwosci,
wyzwania itp.)?", a potem wystuchasz odpowiedzi. Nastepnie,
gdy skoniczy, dopasowujac ton gtosu, zapytasz: ,Co$ jeszcze?”.
Mozesz tez uzy¢ innych form ,co$ jeszcze”, pytajac na przyktad:
,Czy mozesz powiedziec na ten temat co$ wiecej?” albo ,Swietnie!
Chciatbym sobie to spisaé, méw dalej!”.

Prawda jest, ze wiekszos¢ z nas zachowuje sie protekcjonalnie.
W zwigzku z tym, kiedy kto$ zapyta nas o zdanie na jaki$ temat,
zwykle najpierw powiemy co$ bezpiecznego. Mdwigc obrazowo,
maczamy palce w wodzie, zeby wybadad sytuacje i zobaczyd, jak
osoba, ktéra zadata pytanie, zareaguje. Gdy reakcja brzmi: ,To
gtupie! Kazdy juz to wie!”, wtedy cieszymy sie, ze nie powiedzieli-
$my wiecej, i nie bedziemy sie odzywad. Jednak jesli osoba, ktdra
zadata nam pytanie, uwaznie stucha naszej poczatkowej odpowie-
dzi, a nastepnie pyta: ,Co$ jeszcze?”, a potem zndw zamienia sie
w stuch i po chwili po raz kolejny pyta: ,Co$ jeszcze?”, po czym
jeszcze raz skupia uwage, stuchajac odpowiedzi, by wreszcie po-
wiedzieé: ,\Wow! To jest naprawde pomocne, co jeszcze?”. Nasz
rozmdéwca wypowie najlepsze przemyslenia, kiedy to pytanie poja-
Wi sie ponownie za trzecim czy czwartym razem.

Zatem jesli zalezy ci na najlepszych pomystach swoich wspédt-
pracownikdw, podwtadnych, przyjaciét czy rodziny, to nie zapy-
tasz ich jedynie o to, co mysla na dany temat, ale bedziesz dazyt
do sedna, pytajac ,Cos jeszcze?” co najmniej trzy razy.

Czy mozesz teraz zamkngad oczy i powtdrzyd te cztery pytania?

GRATULACIJE, ZAPAMIETALES KILKA PIERWSZYCH

PYTAN, KTORE POZWOLA ClI P,RZEWODZIC ZA
POMOCA PYTAN!
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CZY MOZESZ
POWIEDZIEC

MI WIECE)J?

Czy jestem jedyna osoba, ktdra usty-
szata kiedy$ od swojej zony — po tym, jak
szybko odpowiedziatem na to, co wydawato mi sie jej pytaniem:
~Znowu to zrobite$, Bob! Nawet nie wiesz, o co pytam, a juz dajesz
mi odpowiedZ!”.
AUC!
Tak, niestety czedciej, niz chciatbym to przyznad, ktos mdégtby
o mnie powiedzied: ,Bob odpowiada, zanim jeszcze dobrze usty-
szy”.
Jedli tobie takze co$ takiego sie przytrafito, to czy chciatbys
ustyszed o prostym rozwigzaniu?
Kiedy kto$ zadaje ci pytanie, zamiast od razu podjaé prébe odpo-
wiedzi, po prostu spytaj: ,,Czy mozesz powiedzie¢ mi cos wiecej?”.
Oto krdtka historia, ktéra dobrze obrazuje warto$¢ odpowiada-
nia pytaniem ,,Czy mozesz powiedzieé mi cos$ wiecej?”, kiedy kto$
kieruje pytanie do nas (nawet jedli sadzisz, ze wiesz, jaka bedzie
odpowiedz).
Siedmioletni Jasiu wbiega do domu i od progu krzyczy
do swojej mamy: ,Mamo, skad ja sie wzigtem?”. Mama
Jasia nie spodziewata sie tego pytania — w kazdym ra-
zie nie tak szybko! Jednak wzieta gteboki wdech, zebrata
mysli, a nastepnie zaprosita syna do pokoju, gdzie usia-
dta obok niego i opowiedziata mu historie o ptaszkach
i pszczdtkach.
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Oczy Jasia btyszczaty jak pieé ztotych, chtonat kazde
stowo. Kiedy kobieta juz skoriczyta, spytata: ,,Czy teraz juz
wiesz, skad sie wziates?”. Na co chtopiec odpowiedziat:
.Nie! Stas powiedziat, ze pochodzi z Kalifornii, i spytat
mnie, skad ja sie tu wzigtem!”.

Czy sadzisz, ze mama Jasia zatowata, ze na jego pytanie nie od-
powiedziata stowami: ,,Czy mozesz powiedzieé mi co$ wiecej?”.
Pewnie Jas od razu by wypalit: ,Stas powiedziat, ze pochodzi
z Kalifornii, i zapytat mnie, skad ja sie tu wzigtem”. A mama Ja-
sia powiedziataby: ,PrzyjechaliSmy tu z Teksasu!”. Po czym Ja$ od
razu pobiegtby do Stasia, zeby powiedzied, ze pochodzi z Teksasu,
a jego mama mogtaby zaczekad z historig o ptaszkach i pszczot-
kach na stosowniejszy moment.
Czy juz teraz rozumiesz, dlaczego twoja pierwsza reakcja za-
wsze powinno by¢: ,,Czy mozesz powiedzieé mi cos wiecej?”?
Prawdziwy zysk z zadania takiego pytania nie tylko pozwala
zaadresowac od razu kwestie, ktérag kto$ podnosi, ale daje ci takze
wiecej czasu na przemyslang odpowiedz.
« Czasem po prostu kogos$ wystuchasz (kiedy rozmdwca nie
oczekuje z twojej strony zadnego wktadu).
« Czasem zaoferujesz odpowied?.
« Czasem zadasz przemyslane pytania, ktére pozwolg twojemu
rozmdéwcy samemu rozwigzac problem.
,Czy mozesz powiedzie¢ mi co$ wiecej?” stato sie moim drugim
z ulubionych pytan w prawie kazdej rozmowie, w ktérej biore ud-
ziat. Jest tez wiele sposobdw, by zadad to pytanie.
» Powiesz cos wiecej na ten temat?
« Czy mozesz co$ do tego dodaé?
- Mdéw dalej...
Kolejna opcja, by sktonic innych do udzielenia wiecej informacgji,
jest tak zwane drugie pytanie.
Przyktad. Pytasz przyjaciela: ,Co tam porabiasz ostatnimi
czasy?”. Przyjaciel odpowiada, ze witasnie skoriczyt studia me-
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nadzerskie MBA. Twoim drugim pytaniem mogtoby byé: ,A co
uznatbys za trzy najwazniejsze rzeczy, ktérych sie tam nauczy-
tes?”. A nastepnie mdgtbys zapytad: , A jak masz zamiar te rzeczy
praktycznie wdrozy¢ w zycie?”.

Przyktad. Pytasz nowo poznanag osobe: ,Czy mozesz mi
opowiedzieé swoja historie?”. Osoba ta w trakcie opowiesci wspo-
mina, ze wychowata sie w rodzinie policjanta i ze ukoriczyta studia
na uniwersytecie. Teraz jest w zwigzku matzeniskim i ma rodzen-
stwo — sa jednojajowymi blizniakami. Twoje drugie pytanie mogto-
by wdéwczas brzmied: ,Jak to jest wychowywac sie przy tacie, ktéry
jest policjantem?” albo ,Jak to sie stato, ze posztas/poszedtes aku-
rat na te studia?”, albo ,BliZnieta jednojajowe — wow! Jakie sa plusy
i minusy posiadania bliZzniaka?”.

Coaching. Kiedy jestem w ,trybie coachingu”, nieprzerwanie
pytam: ,,Czy mozesz opowiedzieé mi o tym wiecej?”. Osoba, ktdra
wspieram, moze pomyséleé, ze staram sie lepiej zrozumied problem,
wyzwanie, strategie, przeciwnosci czy kolejne kroki. | oczywiscie
jest to prawda, ale to, czego nie wie, to to, ze dzielagc sie ze mna
swoimi problemami, wyzwaniami, strategiami, przeciwnosciami
czy kolejnymi krokami, takze ona sama zaczyna je lepiej rozumied.

OTO TWOIJE ZADANIE. U}CZYN SWOIM
STANDARDEM, ILEKROC KTOS ZADA CI PYTANIE,

AUTOMATYCZNA opPowu;Dz’: ,CZY MOZESZ
POWIEDZIEC MI COS WIECEJ?".
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NA ILE DOBRZE
ICH ZNASZ?

W swojej ksigzce Dare to serve

(Odwaz sie stuzyd) moja dobra znajo-
ma Cheryl Bachelder, byta prezes Popeyes
Chicken, pyta: , Jak dobrze znasz ludzi, z ktérymi pracujesz?”.

A nastepnie zadaje pytanie: ,,Czy znasz trzy lub cztery wyda-
rzenia z ich zycia, ktére byty dla nich najbardziej formatywne?”.

Pytania te staty sie dla mnie jednymi z moich ulubionych!

Kiedy pytam moich kolegdw z pracy: ,Jakie trzy lub cztery
zdarzenia najbardziej wptynety na to, kim jestes dzisiaj?”, zwykle
jestem zaskoczony ich odpowiedziami. Dowiaduje sie zupetnie
nowych rzeczy o ludziach, ktérych — jak sadzitem — znatem bardzo
dobrze. A jednak nie tak dobrze, jak mi sie wydawato.

Oto dwa przyktady:

Jeden z kolegdw z pracy, pochodzacy z Kanady, kté-
rego znam od 11 lat i dla ktérego mam przywilej bycia
coachem, podzielit sie ze mna tym, ze jego ojciec zmart,
gdy on miat zaledwie dziewied miesiecy. Nie ma zad-
nych wspomnien, ktére wigzatyby sie z jego ojcem. Jego
mama ponownie wyszta za maz i z tego wzgledu on za-
wsze myslat o swoim ojczymie jako o swoim tacie. Jednak
jednoczesdnie opowiedziat mi o tym, jak jego mama oraz
inni, wspominajac jego ojca, méwili, ze ostatnie dni zy-
cia spedzit, trzymajac swojego matego synka na rekach
i modlac sie, aby Bdg byt mu ojcem. Wiedziat, ze on sam
nie bedzie mdgt byé obecny w zyciu matego chtopca. Kie-
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dy mdj kolega dzielit sie tg historig, tzy naptynety mu do
oczu — mnie réwniez. To byt niezwykty moment. Dzi$ mdj
kolega jest zastepca dyrektora ds. rozwoju przywodztwa
w znaczgcej chrzescijanskiej organizacji, ktéra ma wptyw
na cata Kanade. By¢ moze nie poznatbym tej niezwyktej
historii, gdybym nie zapytat o to, jakie do$wiadczenia go
uksztattowaty.

Gdy podobne pytanie zadatem innemu z moich przy-
jaciét — cztowiekowi, ktéry jest dyrektorem ds. szkolen
w duzej miedzynarodowej organizacji i wspierat nas
w jednym z programdw rozwoju przywddztwa w ramach
CRU - opowiedziat mi, ze gdy byt doktorantem, przygo-
towywat sie do kwalifikacji olimpijskich w lekkoatlety-
ce do druzyny USA. Kiedy skoriczyty mu sie pienigdze
ze stypendium, znalazt sobie prace w fabryce z mysla,
ze bedzie to jedynie praca na wakacje. Jednak kilka dni
po tym, jak zaczat prace, bardzo ciezki element maszy-
ny spadt, przygniatajac go podczas pracy. Zostat ciezko
zraniony w plecy. W ciagu kolejnych pieciu lat tutat sie
po szpitalach, przechodzit liczne operacje, ktére miaty do-
prowadzi¢ do jego powrotu do zdrowia. Podzielit sie ze
mna, ze do dzi$ prowadzi zycie w niekoriczacym sie bdlu.
Mdj przyjaciel ma w sobie potezna energie i jest mocno
zorientowany na innych. Nie miatem dotad $wiadomosci
jego zmagan z wtasnym ciatem. Powiedziat tez, ze nie
uwaza, aby ktokolwiek w jego biezacej pracy miat Swia-
domos¢ tej historii. Ja réwniez bym nie wiedziat, gdybym
nie zapytat: ,Jakie trzy lub cztery wydarzenia z twojego
zycia miaty najwiekszy wptyw na twoje zycie?”.

Moje relacje z obydwoma tymi dzentelmenami byty dobre, za-
nim zadatem to pytanie. Jednak jak z pewnoscig potrafisz odgad-
naé, po tym jednym pytaniu i jednej odpowiedzi nasze relacje na-
tychmiast staty sie znacznie gtebsze.
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W ksigzce Trzy oznaki pracy, ktéra nie daje szczescia Pa-
trick Lencioni dzieli sie, ze jedna z trzech oznak takiej pracy jest
»-anonimowos¢”. Ujmuje to nastepujaco:

Nieporéwnywalnie trudniej jest zdecydowacd o odejsciu
z organizacji, zespotu (czy nawet rodziny), kiedy czujesz,
ze cztonkowie danej grupy znaja i rozumieja cie jako czto-
wieka. Osobg, ktéra moze wywrzed najwiekszy wptyw
witasdnie ze wzgledu na fakt, ze angazuje swoje osobiste
zainteresowanie na innej osobie, jest menadzer. Tak, to
bezposredni przetozony — o wiele bardziej niz prezes czy
dyrektor — musi szczerze i osobiscie poswieci¢ uwage
pracownikowi, aby zwiekszy¢ jego satysfakcje i poczucie
samorealizacji. [...] aby usunad jakiekolwiek poczucie ano-
nimowosci czy bycia niedostrzezonym w pracy, po prostu
poznaj blizej swoich pracownikéw. Poswied czas i usigdZ
z kazdym z nich i dowiedz sie, co dzieje sie w ich zyciu'.

OCZYVYIQCIE SUGEROWALBYM, ABYS ZAPYTAL(A)
KAZDEGO Z NICH: ,JAKIE TRZY LUB CZTERY

ZDARZENIA MIALY NAJWIEKSZY WPLYW NA
TWOIE ZYCIE?”.

T Ttum. wiasne, ksigzka P. Lencioniego ukazata si¢ na polskim rynku naktadem wydawnictwa MT
Biznes pt. Trzy oznaki pracy, ktéra nie daje szczescia. Opowies¢ o przywoddztwie.
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Czy kiedykolwiek doswiadczytes
ciszy po zadaniu komus pytania? Czy
ta cisza sprawiata, ze czute$ sie nie-
komfortowo? Co zrobites?

Srednio czekamy mniej wiecej 2-3 sekundly,
po czym parafrazujemy pytanie, odpowiadamy na nie sami albo
przechodzimy dalej. Cho¢ moze sie to wydawad dziwne, przecietny
cztowiek nie ma nawet swiadomosci, ze tak postepuje.

A jak jest z toba? Kiedy napotykasz na cisze, czy zbyt szybko
zadajesz pytanie po raz kolejny? Przeformutowujesz je? A moze
zadajesz kolejne pytania, liczac na uzyskanie odpowiedzi?

Prosze, nie réb tego!

Twoja cisza moze byé jednym z najbardziej efektywnych na-
rzedzi do zadawania pytan, ktérych mozesz uzyc.

Zadaj pytanie, a nastepnie ofiaruj swojemu rozmdéwcy dar ci-
szy. Daj mu czas do namystu i sformutowania odpowiedzi. Badz
spokojny. Skup swa zyczliwa uwage na nim. Odprez sie i czekaj.

Dobra wiadomos$¢ jest taka, ze otrzymasz odpowiedz, a im dtuz-
sza cisza, tym bedzie ona bardziej przemyslana.

CZY DOCENIASZ CISZE?

Gdyby kto$ zadat ci pytanie: ,Jakie kroki mozesz podjac, aby
stad sie lepszym liderem w przysztym miesigcu?”, czy bytbys w sta-
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nie zacza¢ udziela¢ odpowiedzi w ciggu 2-3 sekund? Czy moze
docenitbys$ odrobine ciszy, by méc przemysle¢ swoja odpowiedZ?
Co by sie stato, gdyby osoba, ktdra zadata ci pytanie, zaczeta je po-
wtarzacé? Albo pytad dalej? Czy to bytoby pomocne? Czy wolatbys,
aby pozostata ona cicho, aby dac ci chwile na zastanowienie? Ob-
stawiam to drugie. A zatem jesli ty doceniasz chwile do namystu
po dobrze zadanym pytaniu, to pomysl, czego potrzebuja osoby,
ktérym ty zadajesz pytania. Nie marnuj Swietnego pytania, macac
czyjas cisze swoimi stowami, nie dajac czasu na przemyslang
odpowiedz.
Oto cztery doskonate cytaty na temat wartosci ciszy:

.Cisza dodaje wartosci zadanym przez ciebie pyta-
niom”.
Dan Rockwell, blog ,Leadership Freak”,

Jedna z najbardziej interesujacych rzeczy, jakie mozesz
zrobié, jest postawienie dobrego pytania, a nastepnie po-
zwolenie odpowiedzi wisieé¢ w powietrzu przez dwie, trzy,
cztery sekundy, tak jakby$ spodziewat sie wiecej. Wiesz
co? Ludzie czuja sie nieco zawstydzeni i daja ci wiecej”.

Mike Wallace, legendarny reporter CBS News

sDoskonali liderzy nie tylko wiedza, jakie nalezy za-
dad pytania, wiedzg tez, jak nalezy cierpliwie poczekad
na odpowiedz. Sa oswojeni z cisza. Jesli nie czujesz sie
z nig komfortowo, wypetnisz ja kolejnym pytaniem, co
pozostawi to pierwsze bez odpowiedzi i ostabi zaanga-
zowanie rozmdéwcy. Po zadanym pracownikowi pytaniu
to twoja cierpliwos$é wytwarza moc. Staw opdr ciggo-
wi grawitacji, ktéry dazy do wypetnienia luki. Twoja ci-
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sza tworzy oczekiwanie na odpowiedZ. Lepiej poczekad
na dobrze przemyslana odpowied?z, niz otrzymad niedo-

pieczong odpowied?Z z zakalcem”.

Lee J. Colan oraz Julie David-Colan, autorzy ksiazki The 5 Coaching Habits of Excel-
lent Leaders (5 coachingowych nawykdéw doskonatych lideréw)

.Kiedy o co$ pytasz, spdjrz rozméwcy w oczy i — co
najwazniejsze — badz cicho. Zapytaj po prostu i czekaj. Nie
wysypuj stéw jak $mieci w przestrzen pomiedzy twoim
pytaniem a odpowiedzig rozmdwcy. Oczekiwanie — mo-
ment ciszy — moze by¢ ogtuszajace, ale jest niezbedne”.

Sarah K. Peck, e-book The Art of Asking (Sztuka pytania)
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PIERWSZE

PYTANIE ZADANE
PRZEZ BOGA

To byto i nadal pozostaje doskonatym
pytaniem: ,Gdzie jeste$?”.

Adam i Ewa chowali sie w ogrodzie, kiedy Bég zadat pierwsze
spisane pytanie: ,Gdzie jestes?”.

Dlaczego Bég zadat to pytanie?

Czy sadzisz, ze wiedziat, gdzie znajduja sie Adam i Ewa?

A skoro wiedziat, gdzie oni byli, to dlaczego zadat pytanie:
.Gdzie jested?”?

Dlaczego Bdg zwyczajnie nie powiedziat, gdzie sg Adam i Ewa?

Czy mozliwe, ze zrobit to dla ich dobra? Czy mozliwe, ze Bdg
uznat, iz istotne jest, aby Adam i Ewa odpowiedzieli sami? Czy
mozliwe, ze Bég wykorzystywat tu metode przywodzenia poprzez
zadawanie pytan?

Czasem, kiedy kto$ pyta: ,,Gdzie jestes?”, to pragnie dowiedzied
sie, gdzie sie fizycznie znajdujesz. Jak wtedy, gdy ojciec wota
swojego syna lub cérke do domu wieczorem: ,,Gdzie jestes?”. On
nie chce jedynie dowiedzie¢ sie dostownie, gdzie jego dziecko sie
znajduje w tym momencie, ale tak naprawde chce poznaé odpo-
wiedZ na pytanie: ,Dlaczego nie ma cie w domu?”.

Jednak zdecydowanie czesciej, gdy kto$ pyta: ,Gdzie jestes?”,
nie pyta o twoje miejsce pobytu, ale raczej chce sie dowiedzieé,
gdzie jestes:

* W swoim zyciu

BOB TIEDE 43 LeadingWithQuestions.com




| TOJEST DOBRE PYTANIE!

* W swojej karierze

* W swojej edukacjiw swoim rozwoju jako lider

« w swoich relacjachw pokonywaniu przeciwnosci, z ktérymi sie

konfrontujesz

« w swoim projekciew drodze do swoich celéw

* emocjonalnie

» duchowo

 finansowo

* w swoim planie dnia

- w pokonywaniu swoich rozczarowan

* w twoich zmianachw kompletowaniu swojego zespotu

* w zbieraniu pieniedzy

* W rozwoju swoich pracownikdw.
Dwa inne pytania, ktére pomoga lepiej zrozumied kontekst pytania
,Gdzie jestes?”, brzmia:

+ Gdzie i kiedy zaczates?

« Gdzie i kiedy chciatby$ zakoniczyé?

Wiedza, gdzie zaczates$, gdzie jestes obecnie i dokad zmierzasz,
daje ci natychmiastowe zrozumienie postepdw, ktére w swojej
drodze poczynites.

Oczywiscie, jedli obiecate$ Zonie, ze na kolacje zjawisz sie
0 18.00, a 0 17.45 dostajesz SMS z pytaniem: ,Gdzie jeste$?”, to
mozesz by¢ pewien, ze ona nie pyta o twoje zycie.

Czy jako lider wiesz, w jakim miejscu sa twoi ludzie?

Moze tak jest! Czasem obiektywny obserwator lepiej widzi,
gdzie sie znajdujemy. Jednak nawet jesli nie wiesz ze 100-procen-
towa pewnoscia, w jakim miejscu s3 twoi ludzie, mozesz przypo-
mniec sobie, ze Bég doskonale wiedziat, gdzie znajduja sie Adam
i Ewa, ale zamiast im to méwid¢, wybrat pytanie: ,,Gdzie jestes?”.

Jakie moga by¢ plusy dla twojego zespotu, jesli zapytasz ich o to,
gdzie sa, niezaleznie od obszaru, jakiego to pytanie bedzie doty-
czyto?
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Jakie moga by¢ plusy dla ciebie jako lidera, jesli zapytasz: ,Gdzie
jestes?”.

Poniewaz ani ty, ani ja nie jestesmy Bogiem, wielokrotnie nie be-
dziemy mieli pojecia o tym, w jakim miejscu ktos$ z naszego zespotu
sie znajduje. Jak mozemy to zmienié?

MOZESZ ZAPYTAC: ,,GDZIE JESTES?”.
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JAK REAGUJESZ?

Sytuacja: Cztonek twojego ze-
spotu przychodzi do ciebie z proble-
mem i pyta, co powinien zrobié. Ty do-
skonale wiesz, co powinien zrobié! W jaki
sposdb zdecydujesz sie postgpié?

Prawda jest, ze znakomita wiekszo$¢ z nas — bedac szeroko
doswiadczonymi w mdwieniu innym, co robié, a nie tak doswiadc-
zonymi w pytaniu — prawdopodobnie po prostu powie tej osobie, co
zrobié. Jeden z moich bezposrednich przetozonych — odpowiadajac
na taka wtasnie sytuacje — podzielit sie, ze powiedziatby doktadnie,
co robié, i czutby sie dumny z tego, ze znat odpowiedzZ. Liczyt tez
na to, ze zrobit dobre wrazenie na pracowniku swoja madroscia!
Jego prawdomdwnosé byta od$wiezajagcal

Ta sama sytuacja: Zamiast powiedzie¢ innym, co nalezy robic,
zastanow sie nad pytaniami, jakie mdégtbys zadad.

« Czy mozesz powiedzieé mi o tym wiecej?

» Co uwazasz za najlepsze rozwigzanie?

+ Jakie mamy inne opcje?

* Teraz, kiedy do wyboru mamy kilka opcji, ktéra z nich uwazasz
za najlepsza? (Niech cie nie zdziwi, jesli zaproponuja jakas
kombinacje zaproponowanych rozwiagzan).

« Brzmi to jak $wietne rozwiazanie! Zeby méc przejéé od po-
mystu do realizacji, jak uwazasz, jakie powinny by¢ twoje trzy
kolejne kroki?

« Jakie przeszkody lub wyzwania mozesz napotkad na swojej

drodze?
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« Jak mozesz odpowiedzied na kazde z tych wyzwan?

« Kiedy wiec zaczniesz sie tym zajmowad?

« PODSUMUJ: Czy moge zebrac to, co powiedziates?
* Problem polega na tym, ze

* Rozwigzanie, ktére wybierasz, to
* Potencjalne przeszkody to

» Twoimi pierwszymi krokami beda

» Zaczniesz :
» Czy masz co$ jeszcze do dodania?
« (Jakie dodatkowe pytania mozna by jeszcze zadad?)

Jakie sg potencjalne korzysci wyptywajace z zadawania
pytan?
* Ludzie szybciej wzrastaja.
* tatwiej bedzie im wdrozyc rozwiazanie, ktére sami wymyslili.
* Ich pewno$¢ siebie wzrasta.
* Ros$nie prawdopodobieristwo, ze kolejny napotkany problem
rozwigza bez twojego wsparcia.
 Bedziesz rozwijat lideréw, nie nasladowcdw.
Co jeszcze?
Czy moge zaproponowacd zadanie, ktére pomoze ci wzmocnié
umiejetnosci przywddztwa z wykorzystaniem pytan?

W TYM TYGODNIU SZUKAJ MOZLIWOSCI
ODPOWIADANIA PYTANIAMI, KIEDY TWOI

PRACOWNICY, PRZYJACIELE LUB RODZINA
PRZYJDA DO CIEBIE Z PROBLEMEM, ZAMIAST
ODPOWIADAC OD RAZU NA ICH PYTANIA.

Od razu po tym, gdy to zrobisz, zapisz swoje przemyslenia i ob-
serwacje odnosnie do tego, co sie wydarzyto i jak to przebiegto.
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Nastepnie, aby kazdy z nas mdgt skorzystac z twojego doswiad-
czenia przewodzenia z wykorzystaniem pytan, napisz do mnie
na adres bob.tiede@cru.org.

Twoja historia moze sie pojawi¢ w jednym z kolejnych wpiséw
na blogu LeadingWithQuestions.com.
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DECYZJE
PODEJMUJESZ

Z ZESPOLEM CZY
ZA ZESPOL?

PROCES DECYZYINY

POINFORMUJ OSOBY, SPRAWDZ, CZY
A F;%?:\E(Jz "J"l'; KTORYCH DECYZJA MAJA JAKIES
DOTYCZY PYTANIA
POPROS LUDZI POINFORMUJ OSOBY,
B 0 WKtAD PDOEgE(Jz "J"I'; KTORYCH
W DYSKUSIJE DECYZJA DOTYCZY

Na czym polega réznica pomiedzy tymi dwoma podejsciami do
procesu decyzyjnego? Czy oba procesy nie zaktadaja, ze pracowni-
cy beda mogli wyrazi¢ swoja opinig?

Czy to, ze beda mieli mozliwos¢ wiaczenia sie w ten proces, jest
tak istotne jak to, o co ich poprosisz?

Jak sadzisz, ktdry proces ma wiekszg szanse powodzenia?

Joel Manby, byty prezes i dyrektor zarzadzajacy SeaWorld,
W swojej bestselerowej ksigzce Mitos¢ dziata? dzieli sie nastepuja-
ca wnikliwa historia:

Przeprowadzitem rozmowy kwalifikacyjne z setkami
0s6b w ciggu ponad trzydziestu lat mojej pracy w bizne-
sie i widziatem prawie kazda sytuacje, jaka mozna sobie
wyobrazi¢. Jednak podczas lunchu z Gene’em, ktéry byt

2 Tytut oryginatu: Love Works. Seven Timeless Principles for Effective Leaders (przyp. thum.).
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rekrutowany na wyzsze stanowisko kierownicze w Her-
schend Family Entertainment (gdzie Joel byt wczesnigj
prezesem i dyrektorem generalnym), zobaczytem co$
nowego.

Nasz lunch przebiegat bardzo dobrze. Gene pracowat
dla wiekszego konkurenta i wyraZnie znat sie na swojej
pracy. Wygladato na to, ze on wpisywat sie w nasz kieru-
nek, strategie rozwoju i kulture. Jednak podczas rozmowy
nie mogtem zrozumied, dlaczego Gene byt zainteresowa-
ny dotaczeniem do zespotu HFE. Miat juz $wietng prace,
dobrze zarabiat, a dotaczenie do nas prawdopodobnie
wymagatoby obnizki wynagrodzenia i przeniesienia rod-
ziny.

.Gene, nie musisz juz sprzedawaé¢ mi swoich
mozliwosci” — powiedziatem. ,To jasne, ze masz umie-
jetnosci i motywacje, ktérych potrzebujemy. Ale dlacze-
go chcesz opusci¢ firme, dla ktérej pracujesz?” Spojrzat
na mnie. tzy naptynety mu do oczu. Drzacym gtosem po-
wiedziat: ,Zwolnili jedna trzecia mojego zespotu podczas
masowych redukcji”. Zrobit dtuzsza przerwe, po czym po-
woli kontynuowat: ,| nawet nie zapytali mnie o zdanie. Nie
ufali mi na tyle, zeby mnie o to zapytac”. Potem milczat.
Nie mdégt juz méwic bez ptaczu.

Liderzy Gene’a stracili jego zaufanie, poniewaz podijeli
wazng decyzje bez jego udziatu. Byt gotdw opusci¢ swo-
ja firme z powodu braku zaufania. Jednym z najlepszych
sposobdw, w jaki lider moze okazywad zaufanie i szacu-
nek, jest stuchanie cztonkdéw zespotu i angazowanie ich
w decyzje, ktére ich dotycza.

Najlepsze decyzje podejmowane sg wspdlnie z ludZzmi, a nie
za nich. Tego rodzaju zaufanie jest prawdziwym atrybutem pr-
zywodztwa z mitoscia.
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Czy kiedykolwiek wybrates$ proces podejmowania decyzji A tyl-
ko po to, aby odkryé, ze gdyby$ zapytat pracownikdw, ktérych to
dotyczy, szybko otrzymatbys$ zbidr argumentdw, ktdére skionityby
cie do podjecia innej decyzji?

Bytem tam! Przezytem to! Musiatem znie$é tego konsekwencje!
lle bym dat, aby znaé wéwczas alternatywny proces podejmowa-
nia decyzji! Lider, ktdry uzna, ze zna juz wszystkie odpowiedzi, pr-
zestaje zadawacd pytania, a to duzy btad.

Madry lider, ktéry uzywa procesu podejmowania decyzji B,
odniesie nastepujace korzysci:

1. Lepsze decyzje: Zapytanie pracownikdw, ktérych dana decy-
Zja bedzie bezposrednio dotyczyé, daje liderom dodatkowe
informacje, ktérych moga nie otrzymad w zaden inny sposdb!

2. Wsparcie decyzji przez pracownikéw: Oto co$ bardzo in-
teresujacego: czy wiesz, ze jesli pracownicy zostang popro-
szeni o wktad przed podjeciem decyzji, ktéra wptynie na ich
prace/zycie, faktycznie popra ostateczna decyzje — nawet je-
$li nie jest to ta, ktdra zalecili? Juz samo zapytanie o ich wktad
przed podjeciem decyzji sprawia, ze personel czuje sie doce-
niony/zauwazony/obdarzony zaufaniem/wystuchany. A kie-
dy wiedza, ze ich mysli i uczucia zostaty wziete pod uwage
przed podjeciem decyzji, prawie zawsze sg sktonni poprzeé
ostateczna decyzje, nawet jesli nie byta ich pierwsza.

3. Zaoszczedzony czas: Konieczno$é zarzadzania niepozada-
nymi skutkami decyzji wynikajacymi z nieuwzglednienia zda-
nia pracownikdw w procesie decyzyjnym.

POCZAWSLZY OD TERAZ: Z JAKIEGO PROCESU

DECYZYIJNEGO BEDZIESZ KORZYSTAC? A CZY B?
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STWIERDZENIA
MOZNA ZMIENIC

W PYTANIA -
PRAWDA?

.Kiepski lider méwi ludziom, co maja ro-
bi¢. Dobry lider zadaje pytania i pozwala swoim ludziom
znaleZ¢ odpowiedzi. Doskonaty lider zadaje pytania, kté-
re pozwalajg skupié inteligencje zespotu na witasciwych
problemach”.
Liz Wiseman, Dodaj im skrzydet!?®
Pytaj — nie méw!
Stwierdzenie: Oto co musisz zrobié w tym tygodniu.
Pytanie: Jakie masz priorytety w tym tygodniu?
Stwierdzenie: Aby rozwigzad ten problem, oto co powinienes
zrobid.
Pytanie: Co mozesz zrobié, aby rozwigzad ten problem?
Stwierdzenie: Zyski wzrosty o 15 procent!
Pytanie: Co wptyneto na to, ze zyski wzrosty o 15 procent? Co
mozemy zrobié, aby utrzymad te tendencje?
Stwierdzenie: Oto nowe produkty/ustugi, ktére bedziemy
rozwijac.
Pytanie: Jakich nowych produktéw/ustug szukaja nasi klienci?
albo: W jaki sposéb mozemy dowiedzieé sie, jakich produktéw/
ustug poszukuja nasi klienci?

3 Thum. wiasne. Ksigzka ukazata sie w Polsce pt. Dodaj im skrzydet! Jak najlepsi liderzy wyzwalajq
potencjat swoich wspdtpracownikéw naktadem wydawnictwa Onepress (przyp. ttum.).
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Stwierdzenie: Musisz odby¢ szkolenie sprzedazowe.

Pytanie: Jak uwazasz, co mogtoby najbardziej pomdc ci w two-
im rozwoju?

Stwierdzenie: Oto co moge dla ciebie zrobic!

Pytanie: Jak moge poméc?

Stwierdzenie: Pozwdl, ze powiem ci, co mysle o tym, jak to
wyszto.

Pytanie: Jak oceniasz, jak wam to wyszto? Co sie udato? Co
poszto nie najlepiej? Co moglibysmy zrobi¢ inaczej nastepnym
razem?

Stwierdzenie: Oto ludzie, ktérych chce oddelegowad do pracy
nad...

Pytanie: Jak uwazacie, kto bytby najlepszy do pracy nad..”?

Stwierdzenie: Musimy obnizy¢ koszty o 15 procent!

Pytanie: Jak mozemy obnizy¢ koszty o 15 procent?

Widzisz, na czym to polega! Prawie kazde stwierdzenie wy-
powiedziane przez lidera mozna z tatwoscig obréci¢ w pytanie,
prawda?

Jaki jest stosunek wypowiadanych przez ciebie stwierdzen do
pytan?

Jim Collins, autor ksigzek Od dobrego do wielkiego oraz Wizjo-
nerskie organizacje, rzuca wyzwanie wszystkim liderom, aby po-
dwoili proporcje pytan wzgledem stwierdzen.

Mark Miller, dyrektor odpowiedzialny za wyniki przywdédztwa
w Chickfil-A%, mdwi: ,Przypomniato mi sie spotkanie sprzed kilku
lat, na ktérym Jim Collins rzucit wyzwanie mnie i wszystkim liderom
W naszej organizacji do podwojenia naszego stosunku pytari do
stwierdzen w ciggu 12 miesiecy, a nastepnie powiedziat, ze po-
winniémy ponownie podwoié ich liczbe w ciggu kolejnych 12 mie-
siecy”.

4 Chickfil-A to sieciowa restauracja, ktéra wielokrotnie uznawana byta za najlepsza w USA, ze szcze-
g6lnym uwzglednieniem wyjatkowej jakosci obstugi (przyp. ttum.).
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ZANIM BEDZIESZ W STANIE PODWOIC STOSUNEK

PYTAIC! DO STWIERDZEN, MUSISZ NAJPIERW
ZBADAC, ILE TEN STOSUNEK WYNOSI OBECNIE!

Na nastepnym spotkaniu mozesz wyznaczy¢ kogos, kto bed-
zie $ledzit, ile zadajesz pytan i ile wygtaszasz stwierdzen. Mozesz
réwniez przejrzeé swojg ostatnig pisemna komunikacje — e-maile,
SMS-y, listy itp.

Zanim klikniesz ,wyslij” w nastepnym e-mailu, rzué¢ okiem
na stosunek zawartych w nim pytan do stwierdzen i szybko zmien
jak najwiecej swoich stwierdzen na pytania.

Zanim przyjdziesz na nastepne spotkanie, poswiec troche czasu
na przeanalizowanie tego, co planujesz powiedzieé¢ swojemu ze-
spotowi, i szybko zmien jak najwiecej przewidywanych stwierdzen
na pytania.

A co zrobi¢ w domu? Powstrzymaj sie od mdéwienia swoim dzie-
ciom, co powinny zrobié, i zmien oczekiwane przez nich stwierdze-
nie na pytanie.

Méj przyjaciel Andrew Sobel, wspdtautor Power Questions, lubi
powtarzad: ,Mdéwienie innym, co maja robié, tworzy opdr — pytanie
tworzy relacje”.
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NIE ,JAK?',
LECZ,KTO?”

Jak brzmi twoje pierwsze pytanie,
kiedy pojawia sie¢ jakas fantastyczna
mozliwosé?

Zte pytanie od razu pogrzebie ziszczenie sie tej mozliwosci
i nie pozwoli jej nawet ujrzeé swiatta dziennego!

Wiadciwe pytanie znaczaco zwiekszy prawdopodobieristwo
wykorzystania sprzyjajacych okolicznosci.

Jedli twoje pierwsze pytanie brzmi: ,Jak moge to zrobié?”, prawie
zawsze dojdziesz do wniosku, ze masz juz za duzo na gtowie i dla-
tego nie mozesz nawet rozwazy¢ skorzystania z tej nowej okazji.

Kiedy pytasz ,,Jak moge to zrobié?”, ujawniasz, ze jedynym zaso-
bem, ktéry moze pomdc ci skorzystacd z tej okazji, jest twdj wiasny
ograniczony czas! W rezultacie zrozumiate jest, ze prawie zawsze
natychmiast odmdwisz. W rzeczywistosci, jesli myslisz, ze jedy-
nym zasobem, jaki posiadasz, sg twdj wtasny czas i umiejetnosci,
prawdopodobnie bedziesz Slepy i nawet nie dostrzezesz okazji.

Wielki btad!

Wielcy liderzy zadaja inne pytanie, kiedy dostrzegaja okazje!
Nie pytaja ,,jak?” — pytaja , kto?”.

* Kogo znam?
» Kogo mégtbym poprosié, by to zrobit?

Kto chciatby w to zainwestowad?

Kto chciatby to wesprzedé?
 Z kim mdgtbym potaczyd sity, by to zrobic?
* Kogo mégtbym do tego zatrudnié?
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» Komu mégthbym to poleci¢ do tego projektu?
* Kto by wiedziat, kogo o to zapytac?

Wielcy liderzy wiedza, ze jesli okazja faktycznie jest dobra — to
przyciagnie KOGOS.

* Ludzi, ktdrzy sie tego podejma.
* Ludzi, ktérzy w to zainwestuja.
« Klientéw.

+ Kontrahentdéw.

Wielcy liderzy wiedza, ze nie liczy sie tylko, CO WIESZ, ale kogo
ZNASZ! W rezultacie nieustannie rozwijajg sie¢ kontaktéw. Rozu-
miejg wartos$é osobistych relacji. Czy bytby$ w stanie wskazad ja-
kiegokolwiek wielkiego przywddce, ktéry nie dostrzegat wartosci
w budowaniu sieci relacji i nie skupiat sie na nich.

WIELCY LIDERZY ZAWSZE ZNAJA WLASCIWE

OSOBY, KTORE MAJA ODPOWIEDZ NA PYTANIA:
»CO?” |, JAK?”!

Dwie rekomendacje ksigzek:

1. Jedli nie poznates jeszcze ksigzki mojego przyjaciela Boba
Beaudine’a pt. The Power of WHO (Potega KTO — pozycja
dostepna w jezyku angielskim, przyp. ttum.), kup jg dzis.
Podtytut ksigzki brzmi Znasz juz kazdego, kogo trzeba znadl.
Sam Bob pisze: ,Ta potezna zasada od dawnych czaséw
uzywana byta przez marzycieli, ktérzy skutecznie realizowali
swoje wizje. Znasz kogos$! Obiecuje, ze tak jest. Juz znasz
kogos, kto zna osobe, ktéra pomoze ci osiggnac twdj cel,
ktdra cie zatrudni albo przedstawi cie komus, kogo musisz
poznacd!”.

2. Kolejna warta polecenia ksigzka zostata napisana przez mo-
jego przyjaciela Jacka Killiona, a nosi tytut Network: All the
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Time, Everywhere with Everybody (Nawiazuj relacje: za-
wsze, wszedzie i z kazdym).

Budowanie sieci kontaktéw (z ang. networking) nie jest trudne.
Przeciwnie, wniesie ono w twoje zycie wiele radosci i w niezwy-
kty sposdb przyspieszy twdj lot do przysztego sukcesu. Jesli two-
je umiejetnosci w tym zakresie sg stabe lub nie potrafisz dziatac
spdjnie, ksigzka Jacka nauczy cie, jak to robié. Ty musisz jedynie
zechcied to zastosowad.

Dwa cytaty, ktérymi Jack dzieli sie w swojej ksigzce:

.10, co naprawde odrdéznia osoby, ktére wypracowuja dobry
wynik, od reszty, to ich zdolno$¢ do utrzymania i wykorzystania
sieci osobistych kontaktéow”.

MIT Sloan Management Review

»Jedna z kluczowych rél lidera to budowanie relacji i sieci”.

Anne Baber oraz Lynne Wayman
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MOC, MOZEMY"5 '
Mo,

Jak sadzisz, czemu bedzie poswie-
cony ten rozdziat?

« Sile fizycznej?

* Potedze militarnej?

* Mocy nabywczej?

* Sile stow?

¢ Silnemu przywddztwu?

Zdecydowanie nie chodzi o pierwsze trzy punkty! By¢ moze be-
dzie sie on odnosit do sity stéw oraz silnego przywddztwa, ale ra-
czej nie tak, jak myslisz.

Przyjrzyj sie uwaznie tym dwdm pytaniom:

« Co powinni$my zrobié, by to naprawié?
« Co mozemy zrobid¢, by to naprawié?
* Na czym polega réznica?

Tak, chodzi o to, ze stowo powinnismy zostato w drugim zdaniu
zastgpione stowem mozemy.

Kiedy pytasz swdj zespét: ,,Co powinnismy zrobié?”, czy moga
mieé poczucie, ze powinni udzieli¢ wtadciwej odpowiedzi? Czy
moga miecé obawy, ze pierwsza reakcja na ich odpowiedZ moze
byé: ,To sie nie moze udac”?

Jednak jesli zapytasz: ,,Co mozemy zrobié?”, czy moga wdéwczas
poczud sie swobodniej i podzieli¢ sie MOZLIWYMI opcjami?

° Gra stowna w jezyku angielskim. The Power of Might — stowo might w formie rzeczownika oznacza
moc lub potege, a tutaj jest uzyte w formie czasownikowej odnoszacej sie do stowa may (might
w czasie przesztym), ktére przytoczone jest tutaj w sensie eksploracji mozliwych opdji (przyp. red.).
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Ktére z powyzszych dwdch pytan MOGA zwiekszyé szanse,
ze twdj zespdt znajdzie rozwigzanie niezaleznie od tego, co wyma-
gato naprawy?

A oto inne przyktady:

JAK PYTAC ZAMIAST

Co mozesz zrobic¢? Co zrobisz?
Kto moze to wiedzie¢? Kto to wie?
W jaki wynik mozesz celowac? Jaki wynik zamierzasz osiagna¢?
Dlaczego mogto sie tak zdarzy¢? Dlaczego tak jest?
Gdzie mozemy szukac? Gdzie powinnismy szukac?

Czy dostrzegasz teraz moc ,,mozemy”?

To stowo uwalnia ludzi, by mogli wypowiedzieé rézne mozliwo-
dci. Moze to takze znacznie podnies$é prawdopodobieristwo znale-
zienia rozwigzan.

Uzycie stowa ,mozemy” podniesie moc twoich stéw i zwiekszy
site twojego przywddztwal

JAKIE MOGA BYC INNE KORZYSCI PLYNACE ZE
ZWIEKSZONEGO UZYCIA SLtOWA ,,MOZEMY”

W TWOIJEJ PRAKTYCE PRZYWODZTWA
Z WYKORZYSTANIEM PYTAN?
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JAK MOZESZ STAC
SIE BARDZIEJ

EFEKTYWNYM
COACHEM?

Coaching to nic innego jak tylko zadawanie pytan, by po-
mac komus innemu przej$é z punktu A do punktu B — z miejsca,
w ktérym jest obecnie, do miejsca, w ktérym chce sie znalezé.

Czy wiesz, ze mozesz efektywnie wspieraé jednego dnia neuro-
chirurga, dyrektora zarzadzajacego firmy technologicznej kolejne-
go dnia, a nastepnego — znaczacego polityka?

Mozesz sie zastanawiad, jak to mozliwe. OdpowiedZ brzmi: nie
musisz by¢ ekspertem w danej dziedzinie, aby by¢ dla kogo$ co-
achem. Zadajesz po prostu pytania, a oni zapewniajg tresc.

Czy chciatbys poznac proces coachingowy, ktéry stosuje,
wspierajac lideréw na catym swiecie?

W swojej najprostszej formie proces coachingowy pyta:

Dokad pragniesz doj$é? (tam)

Gdzie jestes$ obecnie? (tutaj)

Czego potrzebujesz, aby pokonac droge stad do miejsca
przeznaczenia?

Spisany ponizej proces coachingowy dodaje do tego nieco
wiecej pytan — ale esencje stanowia wtasnie te trzy powyzsze.
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PROCES COACHINGOWY

Gdzie jestes
teraz?

DLACZEGO ROZMAWIAMY?

MOCNE PYTANIA

Skieruj rozmowe na witasciwe tory:

Jak chciatbys$ wykorzystad nasz czas dzisiaj?
Jakich rezultatéw spodziewasz sie po naszej
dzisiejszej konwersacji?

Jaka jest jedna rzecz, ktéra chciatby$ stad dzig
wyniesc¢?

Jaka jest najwazniejsza kwestia, o ktérej chcesz
dzi$ porozmawiad?

Co chcesz w tym czasie osiagnac?

Zbadaj dostepne opcje:

Jakie sg mozliwe kroki, ktére mégtbys teraz
podjac?

Co dziatato w przesztosci?

Co musi sie wydarzyé, zebys zobaczyt postepy?
Jakie sa jeszcze mozliwosci?

Co musiatoby sie zmienié, zeby Ci sie powiodto?

Zaplanuj kolejne kroki:

Ktdre z twoich opcji beda najbardziej efektyw-
ne, jedli chodzi o realizacje twoich celéw?
Patrzac realistycznie, ktére kroki mozesz
zrealizowad?

Co nalezy zrobié najpierw?

Kto moze Ci pomdc?

Jak mozna rozbié te dziatania na mniejsze
czedci?

66

PRZECIWNOSCI

PRZEGLAD

UMIEJETNOSCI COACHA:

e Prowadzony przez Ducha

o Stucha takze pomiedzy stowami
e Zadaje mocne pytania

e MOwi prawde z mitoscig

o Swictuje i zacheca

Odnies sig do przeciwnosci:

Co mogtoby powstrzymac Cie przed osiggnie-
ciem sukcesu?

Co moze stanad Ci na drodze?

Co w przesztoéci utrudniato Ci realizacje celdw?
Jak mozesz poradzié sobie z tymi problemami?
Jakie przeciwnosci moga skutkowad zamknie-
ciem planu?

Dokonaj przegladu:

Jakie dziatania podejmiesz wskutek tej rozmo-
wy?

Jakie kroki zamierzasz podjac i do kiedy?

W jaki sposdéb sie upewnisz, ze faktycznie
zrealizujesz zatozenia?

W jaki sposdb weZmiesz odpowiedzialnosé za
dokoriczenia planu?

Co zabierasz dla siebie z tej rozmowy
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Co mozesz zrobié, zeby poprawié swoje umiejetnosci co-
achingowe? (PodpowiedzZ: Nie nauczysz sie ptywad, czytajac
ksigzke na ten temat! Musisz wskoczy¢ do wody).

Masz catkowitg racje — musisz zaczaé kogos$ wspieraé jako
coach!

Z ktérym z twoich wspdtpracownikdw lub przyjaciot mogtbys
podzieli¢ sie tym rozdziatem, by zaproponowac spotkanie — moze
przy $niadaniu lub obiedzie — by pomdc sobie nawzajem?

NIE ZDZIW SIE, JESLI NAWET W CIAGU

KILKUMINUTOWEJ SESJI (0] 7.4 X[
ZE OSIAGNIESZ ZNACZACY PRZELOM!
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JAK MOZEMY SIE
TEGO PODJAC, ZEBY

ZAGWARANTOWAC
SOBIE PORAZKE?

Czy twdj zespét kiedykolwiek doswiadczyt ,,zamrozenia
mézgu”? Zaprosite$ go do wspdtpracy przy analizie elementéw
niezbednych do osiagniecia sukcesu WIELKIEGO CELU/PROJEK-
TU, nad ktérym pracujesz, i nagle okazuje sie, ze caty zespot wia-
$nie wypit mrozonego shake’a zbyt szybko!

Oto pytanie, ktére odmrozi ich mdézgi i zamieni lodowego sha-
ke’a w goracy napdj: Jak mozemy to zrobié, by zagwarantowad
niepowodzenie?

Zobaczysz, jak twdj zespdt ozywa! Twoje pytanie im sie spodo-
ba! Moga od razu zaczaé méwié! Szybko bedziesz miec dtuga liste
wszystkich sposobdw, aby zagwarantowad niepowodzenie twoje-
go WIELKIEGO CELU/PROJEKTU!

Nastepne pytanie — jesli teraz wiemy, co bedzie potrzebne, aby
zagwarantowac niepowodzenie naszego WIELKIEGO CELU/PRO-
JEKTU, kolejnym etapem jest poznanie, co trzeba zrobié, aby za-
gwarantowac sukces.

To odwrotnos¢ tej listy, prawda? Na przyktad skoro nieprosze-
nie klientéw o informacje zwrotna gwarantuje niepowodzenie pro-
jektu, to zebranie od nich tych informacji pomoze zagwarantowacd
sukces!
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Otrzymujesz takze premie:

Co stanowi najwiekszy wysysacz energii podczas burzy mé-
zgdw? Czesto jest to osoba, ktéra na kazdy pomyst powie: ,To sie
nigdy nie uda!”. Dobra wiadomos¢ jest taka, ze przy odwréconym
pytaniu bedzie w swoim zywiole i moze sie naprawde wykazacd,
dodajgc nowe elementy do listy dziatan, ktére moga sie nie po-
wiesé.

Otrzymasz dtuzsza liste krytycznych elementdéw, na ktére byc
moze nie zwrdcitbys inaczej uwagi.

A WIEC DALEJ! ZAFUNDUJ SWOJEMU ZESPOLOWI

ODWILZ DLA MOZGU | ZADAJ MU PYTANIE: JAK
MOZEMY ZAPEWNIC SOBIE PORAZKE?

Czy moge cie prosié o przystuge? Czy mozesz daé mi znad, jak ci
poszto? Napisz do mnie na e-mail: bob.tiede@cru.org.
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NAJLEPSZE PYTANIE,
JAKIE USLYSZALEM

W pazdzierniku 2003 roku, po 24 la-
tach pracy, ustgpitem z mojej roli w stuzbie
Josha McDowella.

Natychmiast zaczatem sie zastanawiadé, co moge dac Joshowi,
by wyrazi¢ wdziecznos$¢ za 24 lata wspdtpracy w stuzbie. Nie
miatem na to pomystu. Wiedziatem jedynie, ze nie moze to by¢ cos,
co moge kupié w centrum handlowym.

Cztery dni pdzniej jadtem $niadanie z Bobbem Biehlem — moim
mentorem od 1980 roku. Kiedy opowiadatem wydarzenia tygo-
dnia, Bobb zadat mi pytanie: ,,Bob, pracowates z Joshem McDo-
wellem przez 24 lata - czego sie od niego nauczytes?”.
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Natychmiast zaczatem dzieli¢ sie tym, czego sie nauczytem.
Gdy wymienitem piec lub sze$¢ wartosci, Bobb zapytat: ,,Czy masz
to gdzies spisane?”. ,Nie”, brzmiata moja odpowiedZ. Nastepnie
zapytat: ,Dlaczego nie?”. Od razu odpowiedziatem: ,,Nikt nigdy
wczesniej nie zadat mi tego pytania!”. Po zaleceniu zapisania ich
dodat: ,,A wiesz, co jeszcze? Po spisaniu tej listy musisz podzielié
sie nig z Joshem — poczuje sie pobtogostawiony!”.

To byt strzat w DZIESIATKE! Od razu wiedziatem, ze to pre-
zent, ktory chciatbym podarowad Joshowi!

Codziennie przez nastepne dwa miesigce dodawatem nowe ele-
menty do swojej listy. Moim celem byto stworzenie broszury, kté-
rag mégtbym wydrukowad dla Josha, jego zony Dottie, ich czwdrki
dzieci i czwdrki naszych dzieci — a wszystko to do zapakowania
i umieszczenia pod naszymi choinkami do 25 grudnia 2003 roku.
Do 19 grudnia moja lista zawierata juz 62 rzeczy, ktére spisatem,
i nadszedt czas, aby udad sie do drukarni.

Sixty-Two Things I've
Learned from Josh

Okoto potudnia w Boze Narodzenie dostatem telefon od Josha:
»,Bob, nie wiem, jak wpadtes na ten pomyst, ale to najwspanial-
szy prezent, jaki kiedykolwiek otrzymatem!”. Nastepnie podat stu-
chawke Dottie, ktéra powiedziata: ,,Bobie Tiede, jestem na ciebie
wsciekta!”. ,,Dottie, sg swieta Bozego Narodzenia — nie powinnas

byé na nikogo wciekta w taki dzien jak dzis!” — odpowiedziatem.
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Na co ona odrzekta: ,Nie powiniene$ tez doprowadzaé nikogo
w Boze Narodzenie do ptaczu — od pét godziny moje oczy wy-
petnione s3 tzami, bo czytatam Szescédziesiagt dwie rzeczy. Bob,
to niesamowity prezent! Dziekuje bardzo!”.

Kiedy pézZniej rozmyslatem nad tym doswiadczeniem, uswia-
domitem sobie takze, ze ja rowniez otrzymatem cos niezwyktego
- dar dobrego zakorniczenia wspétpracy!

lle razy odszedtes z pracy, myslac sobie: ,To nie skoriczyto sie
tak, jakbym sobie tego zyczyt”? Nie masz przy tym jednak pomystu
na to, jak mdgtbys zrobic inacze;.

Od tamtego dnia w 2003 roku, kiedy Bobb zadat mi to dobre py-
tanie, za kazdym razem, gdy kto$ moéwi, ze zamierza zmienié prace
(dobrowolnie lub nie), pytam: ,,Czego nauczytes sie od swojego
przetozonego?”. Po tym, jak podzieli sie kilkoma przyktadami, py-
tam: ,,Czy masz to spisane?”. Do tej pory wszyscy odpowiedzie-
li przeczaco. Nastepnie zachecam do sporzadzenia listy, a kiedy
skoncza, prosze, by wystali ja do swojego bytego przetozonego —
jako dobre zakoriczenie.

Twoja lista nie musi zawierac 62 punktéw! Moga to by¢ dwie lub
trzy rzeczy, ktérych sie nauczytes, a ktére beda ci dobrze stuzydé do
korica zycia.

| nigdy nie jest za péZno na wystanie tego prezentu. llu prze-
tozonych miates$ do tej pory? Czy mozesz sobie wyobrazié, jak by
sie czuli, gdyby otrzymali od ciebie krétki list z podziekowaniem
za przywilej wspodtpracy z nimi oraz podzieleniem sie dwiema lub
trzema rzeczami, ktérych sie nauczytes$ od nich, a ktére nadal do-
brze ci stuza? Jak myslisz, ile takich listéw otrzymali?

Jeszcze jedna mysl: swiat jest maty, a zycie dtugie. Czesto,
kiedy dwudziestokilkulatkowie opuszczaja swoja pierwsza prace,
moga pomysleé: ,Powodzenia! Ciesze sie, ze nigdy wiecej nie zo-
bacze tych ludzi!”. Dwa lata pdZniej decyduja sie na odejscie z dru-

giej pracy i wchodzac na rozmowe kwalifikacyjna z nadzieja na ich
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trzecie stanowisko, ktéz inny mdgtby na nich czekad, jesli nie prze-
tozony z ich pierwszej pracy! Jak myslisz, co by to zmienito, gdyby
dwa lata wczesdniej wystali przetozonemu notatke z podziekowa-
niem za dwie lub trzy rzeczy, ktérych sie od niego nauczyli? Domy-
dlam sie, ze oferta pracy jest prawie gwarantowana!

Bezptatna kopie Szescdziesiat dwie rzeczy, ktdrych nauczytem
sie od Josha (w jezyku angielskim) mozna pobraé pod adresem: ht-
tps://bit.ly/2CIVObb.

PO DZIS DZIEN JESTEM WDZIECZNY BOBBOWI

BIEHLOWI ZA TO, ZE ZADAL MI TO DOBRE
PYTANIE!
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TRZY PYTANIA,
KTORE POMOGA

Cl POPRAWIC
UMIEJETNOSC
STAWIANIA CELOW

W latach 50. NASA okredlito swdj cel stowami: ,Prowadzié¢
dwiat w eksploracji kosmosu”.

Potem John Kennedy zostat prezydentem, a NASA zmienito
swdj cel na nastepujacy: ,,Zabrac cztowieka na Ksiezyc i bezpiecznie
sprowadzi¢ go na Ziemie do konca tej dekady”.

Jaka jest réznica w tych dwadch celach?

Pierwszy cel z pewnoscig brzmi szlachetnie, ale czego$ mu
brakuje.

Co posiada drugi cel, czego brakuje pierwszemu?

Ten drugi po prostu rozstrzyga trzy proste kwestie:

Z punktu A do B do kiedy?

+ A: Gdzie jeste$ obecnie? Jak wyglada twoja biezaca sytuacja?
 B: Dokad chcesz dotrzec¢? Co stanowi linie mety?
Do kiedy? Jaka jest data, do ktdrej chcesz te linie przekroczycé?

Wréémy zatem do celu NASA z lat 50. i zrébmy test: Prowadzié
$wiat w eksploracji kosmosu.

* A:Jaka jest obecna sytuacja? Nie wiadomo.

* B: Dokad zmierzamy? Niejasne. Co stanowi linie mety? Nie
okreslono.

* Do kiedy? Nie wiadomo.
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WezZmy na warsztat cel postawiony przed NASA przez Johna
Kennedy’ego: Zabraé cztowieka na Ksiezyc i bezpiecznie spro-
wadzi¢ go na Ziemie do konca tej dekady.

+ A:Jaka jest obecna sytuacja? JesteSmy na Ziemi — zaden Ame-
rykanin nie byt nawet w kosmosie.

+ B: Dokad chcemy dotrzec¢? Na Ksiezyc, a potem bezpiecznie
z niego powrdcié. Co stanowi linie mety? Udany start,
ladowanie i powrdt na Ziemie.

* Do kiedy? 31 grudnia 1969 roku.

W ktdrej dekadzie wolatby$ pracowad dla NASA? W latach 50.
czy 607

W ktdrej dekadzie cel byt jasny jak storice? W latach 50. czy
607

WezZ, prosze, swoje cele — osobiste lub firmowe. Czy w jasny
sposdb odpowiadaja one na te trzy podstawowe kwestie: Z punktu
A do punktu B do kiedy?

Jedli tak, poklep sie po plecach — dobra robota!

Jedli nie, jak mozesz je zmienid tak, by jasno adresowaty te trzy
kwestie (A, B, do kiedy?)?

Jakie korzysci dla ciebie oraz dla twojej organizacji wynikna
z faktu, ze twoje cele beda zapisane tak, by jasno wybrzmiato za-
tozenie: Od A do B do kiedy?

Jakie korzysci ptyna z jasno okreslonej linii mety?

Z KIM CHCIALBYS PODZIELIC SIE TRZEMA

PYTANIAMI, KTORE POMAGAJA LEPIEJ STAWIAC
CELE?
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CZEGO NA TEMAT
STAWIANIADOBRYCH

PYTAN MOZEMY
NAUCZYC SIE
OD JEZUSA?

Kiedy Jezus miat 12 lat, ,Dopiero po trzech dniach od-
nalezli Go w $wiatyni, gdzie siedziat miedzy nauczyciela-
mi, przystuchiwat sie im i zadawat pytania” (tk 2,46).

Dlaczego Jezus zadawat tak wiele pytan?

Czy podazasz za Jezusem, czy tez nie, kazdy wyniesie korzysci
ze studium sztuki komunikacji, ktérej uzywat najlepszy krasomow-
ca w historii.

Styl komunikowania sie Jezusa skupiat sie na dwdéch aspektach:
wspaniatych historiach i zadawaniu dobrych pytan!

Nie wiem jak ty, ale ja zadaje wiele pytan, poniewaz nie znam
odpowiedzi. To jednak nie byto prawda w przypadku Jezusa. On
znat wszystkie odpowiedzi, a jednak tak znaczaca czesd interakcji
skupiat na ludziach oraz zadawaniu im pytann. W czterech Ewan-
geliach zapisano w sumie 339 pytan, ktére On zadat.

Jak sadzisz, dlaczego zadawat tak wiele pytan? Poswiec kilka
minut, by wypisa¢ 3-5 powoddw.

1.

2.

3.
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4,

5.

Oto kilka powoddw, ktére ja wypisatem:

* zaangazowanie,

* pytania buduja relacje,

 pobudzanie do mysélenia tych, z ktérymi rozmawiat tworzenie
rozmowy,

» mozliwo$¢ wyciggania wnioskdéw przez Jego stuchaczy cza-
sem odpowiadat pytaniem na pytanie,

« czasem zadawat pytania na rozgrzewke, by zaczadé rozmowe.

Jezus zadawat wiele réznych rodzajéw pytan:

Pytania, by nawiazaé relacje: ,[Wdwczas] nadeszta kobieta
z Samarii, aby zaczerpna¢ wody. Jezus rzekt do niej: Daj Mi pid!
Jego uczniowie bowiem udali sie przedtem do miasta, by zakupid
zywnosci. Na to rzekta do Niego Samarytanka: Jakzez Ty, bedac
Zydem, prosisz mnie, Samarytanke, [bym Ci data] sie napi¢? Zydzi
bowiem i Samarytanie unikaja sie nawzajem” (J 4,7-9).

Pytania, ktére powodowaty wejrzenie w gtab siebie: ,Jedli
bowiem mitujecie tych tylko, ktérzy was mituja, jakaz za to [nalezy
sie] wam wdziecznos$é? Przeciez i grzesznicy okazuja mitos$¢ tym,
ktdrzy ich mituja. | jesli dobrze czynicie tym tylko, ktérzy wam dobrze
czynig, jaka za to [nalezy sie] wam wdziecznos$é? | grzesznicy to
samo czynia. Jesli pozyczek udzielacie tym, od ktérych spodziewa-
cie sie zwrotu, jakaz za to [nalezy sie] wam wdziecznos$¢? | grzesz-
nicy pozyczaja grzesznikom, zeby tylez samo otrzymad. Wy nato-
miast mitujcie waszych nieprzyjaciét, czyricie dobrze i pozyczajcie,
niczego sie za to nie spodziewajac. A wasza nagroda bedzie wielka
i bedziecie synami Najwyzszego; poniewaz On jest dobry dla nie-
wdziecznych i ztych. BadZcie mitosierni, jak Ojciec wasz jest mito-
sierny” (tk 6,32-36).

Pytania, ktére dotyczyty zmartwien: ,Dlatego powiadam wam:
Nie martwcie sie o swoje zycie, o to, co macie jesc i pié, ani o swoje
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ciato, czym sie macie przyodziaé. Czyz zycie nie znaczy wiecej niz
pokarm, a ciato wiecej niz odzienie? Przypatrzcie sie ptakom po-
dniebnym: nie siejg ani zna i nie zbieraja do spichlerzy, a Ojciec
wasz niebieski je zywi. Czyz wy nie jestescie wazniegjsi niz one? Kto
z was, martwiac sie, moze chocby jedna chwile dotozy¢ do wieku
swego zycia? A o odzienie czemu sie martwicie? Przypatrzcie sie
liliom polnym, jak rosna: nie pracuja ani przeda. A powiadam wam:
nawet Salomon w catym swym przepychu nie byt tak ubrany jak
jedna z nich. Jesli wiec ziele polne, ktére dzis jest, a jutro do pieca
bedzie wrzucone, Bdg tak przyodziewa, to czyz nie tym bardziej
was, ludzie matej wiary?” (Mt 6,25-30).

Pytania dajace mozliwos¢ spojrzenia z dystansu na nieporo-
zumienia z innymi: ,Czemu to widzisz drzazge w oku swego brata,
a nie dostrzegasz belki we wtasnym oku? Albo jak mozesz moéwid
swemu bratu: Pozwdl, Ze usune drzazge z twego oka, podczas gdy
belka [tkwi] w twoim oku?” (Mt 7,3-4).

Pytania pozwalajace postawi¢ argument w dyskusji: ,A do
nich powiedziat: Co wolno w szabat: uczyni¢ co$ dobrego czy co$
ztego? Zycie uratowad czy zabi¢? Lecz oni milczeli” (Mk 3,4).

»Jesli kto$ posiada sto owiec i zabtagka sie jedna z nich, to czy
nie zostawi dziewieddziesieciu dziewieciu na gdrach i nie péjdzie
szukad tej, ktdra sie btgka?” (Mt 18,12b).

Pytania na rozgrzewke: ,Potem Jezus udat sie ze swoimi
uczniami do wiosek pod Cezarea Filipowa. W drodze pytat
ucznidw: Za kogo uwazajg Mnie ludzie? Oni Mu odpowiedzieli:
Za Jana Chrzciciela, inni za Eliasza, jeszcze inni za jednego z proro-
kow” (Mk 8,27-28).

Ogdlnie rzecz biorac, ludzie uwielbiajg rozmawiac o innych i pra-
wie zawsze szybko odpowiadaja, gdy pytasz ich o innych ludzi.

Pytania sprowadzajace rozmowe do meritum: ,,On ich zapytat:
A wy za kogo Mnie uwazacie? Odpowiedziat Mu Piotr: Ty jeste$
Mesjasz” (Mk 8,29).
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Pytania, ktére ujawniajg niewtasciwe spojrzenie na sprawe:
»Na to rzekli Mu uczniowie: Skad tu na pustkowiu wezmiemy tyle
chleba, zeby nakarmié tak wielki ttum? Jezus zapytat ich: lle macie
chlebdéw? Odpowiedzieli: Siedem i pare rybek” (Mt 15,33-34).

Pytania, ktére przypominaty innym to, co juz wiedzieli: ,\Wtedy
przystapili do Niego faryzeusze, chcac Go wystawié¢ na prdébe,
i zadali Mu pytanie: Czy wolno oddalié¢ swojg zone z jakiegokolwiek
powodu? On odpowiedziat: Czy nie czytalidcie, ze Stwdrca od po-
czatku stworzyt ich jako mezczyzne i kobiete? | rzekt: Dlatego opu-
dci cztowiek ojca i matke i ztaczy sie ze swojg zong, i beda oboje
jednym ciatem” (Mt 19,3-5).

.Nie czytalicie tych stéw w Pismie: Ten witasnie kamien, ktéry
odrzucili budujacy, stat sie gtowica wegta. Pan to sprawit i jest cu-
dem w naszych oczach” (Mk 12,10-11).

Pytania o opinie: ,Oto powstat jaki$ uczony w Prawie i wy-
stawiajac Go na prdbe, zapytat: Nauczycielu, co mam czynié, aby
osiggnad¢ zycie wieczne? Jezus mu odpowiedziat: Co jest napisa-
ne w Prawie? Jak czytasz? On rzekt: Bedziesz mitowat Pana, Boga
swego, catym swoim sercem, cata swoja dusza, cata swoja moca
i catym swoim umystem; a swego bliZniego jak siebie samego. Je-
zus rzekt do niego: Dobrze odpowiedziates. To czyn, a bedziesz
zyt” (kk 10, 25-28).

Pytania, ktore pozwalaty na wyrazenie wiasnych potrzeb:
.Gdy wychodzili z Jerycha, towarzyszyt Mu wielki ttum. A oto
dwaj niewidomi, ktérzy siedzieli przy drodze, styszac, ze Jezus
przechodzi, zaczeli wotaé: Panie, ulituj sie nad nami, Synu Dawida!
Ttum nastawat na nich, zeby umilkli; lecz oni jeszcze gtosniej wotali:
Panie, ulituj sie nad nami, Synu Dawida! Jezus przystanat, kazat ich
przywotad i zapytat: Céz chcecie, zebym wam uczynit? Odpowie-
dzieli Mu: Panie, zeby sie otworzyty nasze oczy. Jezus wiec, zdjety
litoScig, dotknat ich oczu, a natychmiast przejrzeli i poszli za Nim”
(Mt 20,29-34).
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~Jezus przystanat i rzekt: Zawotajcie go. | przywotali niewido-
mego, mowiac mu: BadZ dobrej mysli, wstan, wota cie. On zrzucit
z siebie ptaszcz, zerwat sie na nogi i przyszedt do Jezusa. A Jezus
przemowit do niego: Co chcesz, abym ci uczynit? Powiedziat Mu
niewidomy: Rabbuni, zebym przejrzat. Jezus mu rzekt: |dZ, twoja
wiara cie uzdrowita. Natychmiast przejrzat i szedt za Nim droga”
(Mk 10,49-52).

Sprytne pytania: ,Powiedz nam wiec, jak ci sie zdaje? Czy wol-
no ptaci¢ podatek cezarowi, czy nie? Jezus przejrzat ich przewrot-
nosc i rzekt: Czemu wystawiacie Mnie na prébe, obtudnicy? Pokaz-
cie Mi monete podatkowa! Przyniesli Mu denara. On ich zapytat:
Czyj jest ten obraz i napis? Odpowiedzieli: Cezara. Wdéwczas rzekt
do nich: Oddajcie wiec cezarowi to, co nalezy do cezara, a Bogu to,
co nalezy do Boga. Gdy to ustyszeli, zmieszali sie i zostawiwszy Go,
odeszli” (Mt 22,17-2).

Odpowiadat pytaniem na pytanie: ,Przyszli znowu do
Jerozolimy. Kiedy chodzit po $wiatyni, przystapili do Niego ar-
cykaptani, uczeni w Pidmie i starsi i zapytali Go: Jakim prawem to
czynisz? | kto ci dat te wtadze, zebys to czynit? Jezus im odpowied-
ziat: Zadam wam jedno pytanie. Odpowiedzcie Mi na nie, a powiem
wam, jakim prawem to czynie. Czy chrzest Janowy pochodzit z nie-
ba, czy tez od ludzi? Odpowiedzcie Mi. Oni zastanawiali sie miedzy
soba: Jedli powiemy: »Z nieba«, to nam zarzuci: »Dlaczego wiec nie
uwierzyliscie mu?«. Powiemy: »Od ludzi«. [Lecz] bali sie ttumu, po-
niewaz wszyscy rzeczywiscie uwazali Jana za proroka. Odpowied-
zieli wiec Jezusowi: Nie wiemy. Jezus im rzekt: Zatem i Ja wam nie
powiem, jakim prawem to czynie” (Mk 11,27-33).

Pytania, ktére pozwalaty Mu doj$é do puenty Jego historii:
,Kto z tych trzech okazat sie wedtug ciebie bliznim tego, ktdry
wpadt w rece zbdjcdw? On odpowiedziat: Ten, ktéry mu okazat mi-
tosierdzie. Jezus mu rzekt: 1dz, i ty czyn podobnie” (tk 10,36-37).
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tatwo nam przeoczyé prawdziwa btyskotliwosé tego pytania,
poniewaz w naszej kulturze nie zyjemy w nienawisci do Sama-
rytan. W tamtych czasach jednak Zydzi nienawidzili Samarytan.
Mieszkancy pdtnocnego Izraela wybierali dtuga droge do Jerozo-
limy tylko po to, by uniknaé przejscia przez Samarie. Kiedy wiec
Jezus zapytat: ,Kto byt blizZnim?”, najprawdopodobniej nastapita
dtuga cisza, zanim zydowski znawca prawa odpowiedziat. Jestem
réwniez prawie pewny, ze bardzo trudno mu byto zwerbalizowad,
ze bohaterem tej opowiesci byt Samarytanin, poniewaz on sam
nienawidzit wszystkich Samarytan. Jezus mdgt opowiedzied te hi-
storie i zakonczy¢ stwierdzeniem: ,Dlatego Samarytanin byt do-
brym bliZnim”, ale zamiast tego btyskotliwie poprosit znawce pra-
wa o odpowiedZ; wiedzac, jak potezna moze by¢ odpowiedZ na to
pytanie w jego zyciu i zyciu innych obecnych.

Pytania, ktére sktaniaty do zastanowienia nad kosztem: ,Bo
ktéz z was, chcac zbudowad wieze, nie usigdzie wpierw i nie ob-
licza wydatkdw, czy ma na wykonczenie? Inaczej, gdyby potozyt
fundament, a nie zdotatby wykonczyé, wszyscy, patrzac na to, za-
czeliby drwié z niego: »Ten cztowiek zaczat budowad, a nie zdo-
tat wykonczyé«. Albo jaki krél, majac wyruszyd, aby stoczyd bitwe
z drugim krélem, nie usiadzie wpierw i nie rozwazy, czy w dziesied
tysiecy ludzi moze stawié czoto temu, ktdéry z dwudziestu tysig-
cami nadcigga przeciw niemu? Jesli nie, wyprawia poselstwo, gdy
tamten jest jeszcze daleko, i prosi o warunki pokoju” (tk 14,28-32).

Pytania, ktére wzbudzaty koniecznos$é podjecia zobowigzan:
,Od tego czasu wielu uczniéw Jego odeszto i juz z Nim nie chodzi-
to. Rzekt wiec Jezus do Dwunastu: Czyz i wy chcecie odej$é? Od-
powiedziat Mu Szymon Piotr: Panie, do kogdz pdjdziemy? Ty masz
stowa zycia wiecznego” (J 6,66-68).

Pytania podnoszace na duchu ucznia, ktéry wypart sie tr-
zykrotnie Jezusa: , A gdy spozyli $niadanie, rzekt Jezus do Szymo-
na Piotra: Szymonie, synu Jana, czy mitujesz Mnie wiecej anizeli
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ci? Odpowiedziat Mu: Tak, Panie, Ty wiesz, ze Cie kocham. Rzekt
do niego: Pas baranki moje. | znowu, po raz drugi, powiedziat do
niego: Szymonie, synu Jana, czy mitujesz Mnie? Odpart Mu: Tak,
Panie, Ty wiesz, ze Cie kocham. Rzekt do niego: Pas owce moje.
Powiedziat mu po raz trzeci: Szymonie, synu Jana, czy kochasz
Mnie? Zasmucit sie Piotr, ze mu po raz trzeci powiedziat: Czy ko-
chasz Mnie? | rzekt do Niego: Panie, Ty wszystko wiesz, Ty wiesz,
ze Cie kocham. Rzekt do niego Jezus: Pas owce moje” (J 21,15-17).

A na koniec moje ulubione pytanie: ,Jak wam sie zdaje?” (Mt
18,12).

PODSUMOWUIJAC TEN ROZDZIAt, MAM DLA
CIEBIE DWA PYTANIA: ZA KOGO LUDZIE

DZIS UWAZAJA JEZUSA? ATY - ZA KOGO GO
UWAZASZ?

Jedli nie jestes$ pewien odpowiedzi lub chciatby$ dowiedzied sie
wiecej na temat tego, kim jest Jezus, chce ci poleci¢ jedng z moich
ulubionych ksiazek Wiecej niz ciesla autorstwa Josha McDowella,
kolegi, z ktérym przepracowatem 24 lata.

Mdj darmowy e-book (w jezyku angielskim) ze wszystkimi py-
taniami Jezusa mozesz pobrad, odwiedzajac 339Questions)esusA-
sked.com.
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CO ROBISZ,
GDY CZUJESZ,

ZE SPRAWIASZ
BOGU RADOSC?

Czy pamietasz film Rydwany ognia?

W 1981 roku film Rydwany ognia zdobyt Oscara za najleps-
ze zdjecia. Zgarnat tez nagrode za scenariusz, $ciezke muzyczna
oraz kostiumy.
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Jedli nigdy nie ogladates tego filmu, oto krdtkie streszczenie na-
pisane przez Bena J. Ditzela:

W pewna niedziele podczas igrzysk olimpijskich w Pa-

ryzuw 1924 roku Eric Liddell zdyskwalifikowat sie z biegu
na 100 metréw z powodu przekonania, ze nie powinien
biec w dzien swiety. To réwniez zagrozito nadziei Wielkiej
Brytanii na medal. Brytyjczycy byli nim bardzo rozczaro-
wani, poniewaz byt faworytem biegu na 100 metréw,
a postanowit zrezygnowacd z udziatu w tym wyscigu. Za-
miast tego Eric zamierzat wzig¢ udziat w biegu na 400
metréw. To byt wyscig, do ktérego nie byt przygotowany
ani do ktérego nie trenowat. Byt z tego powodu krytyko-
wany i wySmiewany przez ludzi na ulicach, w sklepach
i restauracjach.

Niemniej, pomimo obaw, Eric pobiegt do zwycie-
stwa pieé metrow przed srebrnym medalista. Zdobyt
ztoty medal i pobit rekord $wiata, ale co najwazniejsze,
Eric zachowat wierno$é swoim przekonanim i ufat Bogu.

Po igrzyskach olimpijskich i ukonczeniu szkoty wrécit do
pdétnocnych Chin, gdzie stuzyt jako misjonarz od 1925
do 1943 roku. Byt cztowiekiem, ktéry biegat, mdéwit i zyt
wiarg i catkowitym oddaniem Chrystusowi.
Jesli nie widziates$ nigdy Rydwandw ognia — obejrzyj, to bedzie
przyjemnosd!
A jesli widziates$ ten film, mam do ciebie pytanie: Jaki jest twdj
ulubiony z niego cytat?
Jeden z najpopularniejszych cytatéw z filmu brzmi:

~Wierze, ze Bdg stworzyt mnie, dajac okreslony cel,
ale stworzyt mnie réwniez szybkim, a kiedy biegne, od-
czuwam, ze to sprawia Mu przyjemnosé” (Eric Liddell).

BOB TIEDE 86 LeadingWithQuestions.com


http://www.leadingwithquestions.com

| TO JEST DOBRE PYTANIE!

To wszystko, co przeczytates, to jedynie wstep do pytania, ktére
uwielbiam zadawad: ,,Co robisz, kiedy masz poczucie, ze sprawiasz
Bogu przyjemnosé?”.

Bdg stworzyt cie dla okreslonego celu. Wyposazyt cie
w silne strony i talenty. Kiedy jeste$ na ,swoim miejscu”,
wszystko przychodzi ci z tatwoscia. Twoje wyniki sg od 3 do
10 razy lepsze niz w przypadku dziatan, ktére s oparte jedynie
na zdyscyplinowaniu czy dobrych intencjach, 20 procent tego, co
robisz, przynosi 80 procent rezultatéw. Co dla ciebie stanowi te 20
procent, ktdre faktycznie przynosi 80-procentowy efekt?

Czy bytby$ tak mity, by podzieli¢ sie ze mna odpowiedzig
na pytanie ,Co robisz, kiedy masz poczucie, ze sprawiasz Bogu
przyjemnosé?”? Napisz do mnie na bob.tiede@cru.org i spraw, by
maoj dzien stat sie lepszy! Z gdry dziekuje.

NA NAJBLIZSZYM SPOTKANIU - JEDEN NA JEDEN
LUB Z CALYM ZESPOLEM - POSWIEC CHWILE

| ZAPYTAJ: ,,CO ROBISZ, KIEDY MASZ POCZUCIE,
ZE SPRAWIASZ BOGU PRZYJEMNOSC?”.
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22 LIDEROW DZIELI
SIE WARTOSCIA,
JAKA STANOWIA

W ICH ZYCIU
| PRZYWODZTWIE
PYTANIA

Dobre pytanie jest cenniejsze niz ztoto!

Kiedy zamierzatem napisac te ksiazke, odezwatem sie do 22 li-
derdw, ktérych mam przywilej nazywad przyjaciétmi. Poprositem
ich o napisanie kilku zdan o tym, jaka warto$é maja pytania w ich
codziennej praktyce przywddztwa.

Pytania dostarczaja mi wtasciwych informacji, aby podejmo-
wac inteligentne decyzje, oraz poznanie kontekstu, co umozliwia
podejmowanie madrych decyzji.

Josh McDowell, méweca, autor ponad 100 ksiazek,
w tym Wiarygodno$é Pisma Swietego oraz Wiecej niz ciedla.

llekroé z kim$ rozmawiam, staram sie by¢ czuty na to,
jak Bdg pracuje w jego zyciu w danym momencie. Wtas-
ciwe pytania otwierajg serca i dusze ludzi, dzieki czemu
moge zajrze¢ gtebiej i zidentyfikowad, a nastepnie dota-

czy¢ do tego, co Bdg juz czyni.
dr Richard Blackaby, prezes Blackaby Ministries

Pytania sg waluta dialogu. Tworza one relacje, kon-
tekst, wglad, zrozumienie i energie. Jesli liderzy mogliby
zdoby¢ jedna supermoc, zalecatabym kultywowad umie-
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jetno$é zadawania doskonatych, angazujacych pytan,
ktére sktaniajg do myslenia.

Julie Winkle Giulioni, wspdtautorka ksigzki Help Them Grow or Watch Them Go
(Pomdz im wzrastad lub patrz, jak odchodza)

Wszystko zalezy od wiasciwego pytania, to ono
prowadzi cie do wtasciwych odpowiedzi. Zycie jest zbyt
krétkie, by zadawad kiepskie pytania.

Tom Ziglar, prezes Ziglar Incorporated

Jedno z moich najnowszych odkry¢ na temat wartosci
dobrych pytai jest takie: dobrze sformutowana odpo-
wiedZ rozbraja pytanie typu ,mam cie”. W+asnie dzisiaj
otrzymatam wiadomos$é e-mail z pytaniem ,Czy istnieje
powdd, dla ktérego..?”. To byto pytanie, ktére krzyczato:
.Chce rozpoczad walke”. Dowiedziatam sie, ze odpowia-
danie na tego typu pytania stwierdzeniem zwykle podsy-
ca ogien i rozpoczyna wojne e-mailowa. Po zastosowa-
niu mojej zasady ,odczekaj 24 minuty, zanim odpowiesz”
sformutowatam odpowiedZ na pytanie, zaczynajac od
»jak?”, ktére dziatato uspokajajaco i utatwiato rozmowe
twarza w twarz. Widze ogromna warto$é¢ w dobrze
sformutowanych, otwartych pytaniach praktycznie
w kazdej sytuaciji.

Pam Smith, trener przywddztwa i zarzadzania zmiana, autorka ksigzki Nine

Ways Women Sabotage Their Careers (Dziewiec¢ kobiecych sposobdw na saboto-
wanie witasnej kariery)

Nie nauczytem sie niczego, méwiac. Jednak wiele sie
nauczytem, zadajac pytania i stuchajac odpowiedzi.
Mark DeMoss, zatozyciel DEMOSS PR

Niezaspokojona ciekawo$é — innych ludzi, pomystdw,
tego, co dziata, a co nie, i dlaczego — to duza czes$¢ tego,
kim jestem jako kto$, kto prowadzi organizacje, ale takze
prywatnie jako osoba. Zadawanie pytan jest dla mnie jak
oddychanie.

Rick Wartzman, dyrektor zarzadzajacy Drucker Institute
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Wielkos¢ objawia sie, gdy pytasz. Budujesz poprzez
to wspdtprace, zaangazowanie i odpowiedzialnosé.
Pierwszy krok jest prosty: wiecej pytaj, mniej mow. Trudna
czesdcig jest zawezenie pytan do wtasciwych, bez tatwych
odpowiedzi. Drugi to uwazne i produktywne stuchanie,
ktére jednoczesnie odpuszcza wtasne odpowiedzi.

Gary Cohen, partner zarzadzajacy CO2 Partners, LLC

Dlaczego pytania sa wazne? Pytania inspiruja
zmiany. Pytania zmieniaja mys$lenie. Pytania utatwiaja
innowacje, kreatywnos¢ i rozwdéj. Pytania tworza miej-
sce na odpowiedzi, ktére prowadza w dobrym kierunku.

Donna Brighton, CEO w Brighton Leadership Group

Pytania odgrywaja wazna role w moim przywdd-
ztwie. Pozwalaja mi wczud sie, zrozumied i zdiagnozowad,
co pozwala mi by¢ skuteczniejszym liderem, coachem
i przyjacielem. Nie wspominajac o tym, ze pomagaja mi
sie uczy¢ i rozwijac.

Mark Gauthier, wiceprezes i dyrektor wykonawczy U.S. Cru Campus

Pytania sa jak zatrzask, ktéry trzyma maske w moim
samochodzie. Uzywam ich, aby zagtebi¢ sie w rzeczy
i zobaczyd, jak sie sprawy maja.

Terrence Donahue, dyrektor rozwoju pracownikéw i szkoleri w Emerson Electric.

Gtéwna przyczyna, z powodu ktdrej miatem tak udana
kariere bez ukoriczenia studidw, byta duza ciekawosé. Jak
powiedziat mi wiele lat temu jeden z moich szeféw: ,Lee,
jesli czegos nie wiesz lub czego$ nie rozumiesz, zadawaj
pytania. Mozesz by¢ gtupcem raz lub gtupcem przez cate
zycie”. Kiedy zadaje pytania, podejmuje mniej ztych de-
cyzji. Kiedy mdwie, jest to wiedza, ktdra juz mam. Kiedy
zadaje pytania i stucham, zdobywam wiedze, ktdrej nie
miatem. To naprawde potezne. Dzieki Google i zadawa-
niu pytan nikt nie ma wymadwki, by nie stac¢ sie madrzej-
szym, i to szybko. Zadawanie pytan i zdobywanie nowej
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wiedzy buduje poczucie wtasnej wartosci, pewnos¢ sie-
bie i pomaga mi wierzy¢ w siebie.
Lee Cockerell, byty wiceprezes Walt Disney World Resort ds. operacyjnych, autor

ksiazek Creating the Magic (Tworzac magie), The Customer Rules (Klient rzadzi) oraz
Time Management Magic (Magia zarzadzania czasem)

Zadawanie pytan - a nastepnie uwazne stuchanie
odpowiedzi — stato sie najwazniejszym punktem zwrot-
nym w moim zyciu i przywddztwie. Kluczowe znacze-
nie ma spetnienie obietnicy naszej firmy Grupy Goulston,
czyli: ,Tworzymy co$, co twoi klienci musza mied”. To
oznacza, ze staramy sie catkowicie postawi¢ na miejscu
klientéw, a nastepnie pomagamy im zadac nastepuja-
ce pytanie i odpowiedzieé na nie: ,Co klienci musieliby
zobaczyd, ustyszed, przeczytad, pomysle¢ i poczué, co
sktonitoby ich do powiedzenia Musze to miec?”. Dlacze-
go? Poniewaz kiedy tworzysz poczucie ,musze to mie¢”,
nie musisz przekonywadé ani sprzedawaé, po prostu
przyjmujesz zamowienia sprzedazy (wyobraz sobie
wszystkich klientéw ustawionych przed drzwiami Apple
Store, gdy nowy produkt staje sie dostepny, i co oni mysla
(Musze to miec!). Co wiecej, w naszych trudnych czasach,
jesli nie tworzysz przekonania ,musze to mieél”, tworzysz
inne: ,Nie, niewazne. Spasuje”.

Mark Goulston, zatozyciel i Co-CEO Goulston Group, autor ksiazki Just Listen
(Po prostu stuchaj)

Zadawanie pytan jest wartosciowe, poniewaz:

« Pomaga postuchad, zanim powiem.

» Zacheca do zorientowania na druga osobe.

* Sprawia, ze daze do zrozumienia, zanim wyciggne wnio-
ski.

* Przypomina mi, ze nie chodzi o mnie.

« Zapobiega przechodzeniu w tryb obrony w czasie niepo-
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rozumien.
- Pokazuje cierpliwo$é, zainteresowanie i mito$¢é.
» Oddaje Bogu chwate, zadajac Mu pytania.

Cliff Robinson, starszy wiceprezes ds. operacyjnych w Chickfil-A

Wartosé pytan przejawia sie w ich zdolnosci do
przerywania i zatrzymywania. Bez zadawania pytan
przesztosé stanowi przysztos$é. Niedawno kto$ mi prze-
rwat i zapytat: ,Czego uczysz sie o podrézowaniu i prze-
mawianiu?”. Bytem zajety i nie zastanawiatem sie nad
swoimi ostatnimi dodwiadczeniami. Pytanie wyrwato
mnie z mojego nastawienia na dziatanie. Takie zatrzyma-
nie sprawia, ze zwalniamy, i daje mozliwos$é uczenia sie
na btedach, podnoszenia wydajnosci i budowania pew-
nosci siebie, aby powtarzy¢ to, co dziata. Pytania tworza
przestrzen, w ktérej ludzie sie rozwijaja.

Dan Rockwell, bloger Leadership Freak

Pytanie jest droga do nauki — a ciagte uczenie sie jest
niezbedne dla przywddztwa. Pytania pomagaja mi zro-
zumied sytuacje. Pomagaja mi znaleZz¢ miejsce na empa-
tie dla ludzi. Pomagaja mi w nauczaniu poprzez poznanie
sposobu myslenia innych. Pomagaja mi stuchad, zanim
powiem. Wszystko to prowadzi do lepszych informacji
potrzebnych do nadawania kierunku lub podejmowania
decyzji.

Cheryl Bachelder, byta prezes Popeyes Louisiana Kitchen, Inc.; autorka Mie¢ odwage
stuzyd. Jak osiagac lepsze wyniki, stuzac innym

Madre, dajace do myslenia pytania s3 nieocenione
w moim zyciu. Stuza jako katalizator inspirujacy mnie do
odkrywania i analizowania odpowiedzi i nowych mozli-
wosci, ktére czesto prowadza do kluczowych wnioskéw
i innowacyjnych spostrzezen dotyczacych przywdédztwa.

dr K. Shelette Stewart, starszy menedzer ds. strategicznych relacji w Harvard School
of Business Publishing, autorka Revelations in Business (Objawienie w biznesie)
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Zadawanie pytan innym przypomina mi, ze mam po-
trzeby, ktérych nie moge sam zaspokoic. Potrzeby te
moga obejmowad zaréwno potrzebe wskazdéwek, gdy je-
stem zagubiony, jak i emocjonalnego wsparcia, gdy czuje
sie zniechecony. Krétko méwiac, kiedy zadaje innym py-
tania, oznacza to, ze staram sie zachowac pokore!

Mark Householder, prezes Athletes in Action

Wierze, ze przywddztwo zaczyna sie od Swiadomosci.
Nie ma dziatania bez uprzedniej Swiadomosci potrzeby.
Pytania otwieraja drzwi do swiadomosci, a najskutecz-
niejsze s3 te, ktére zwiekszajg Swiadomos¢ lidera na te-
mat osobowosci, problemdw i mozliwosci jego zespotu.

Sean Glaze, facylitator budowania zespotu, méweca, autor i bloger Great Results
Team Building

Dobre pytania pomagajg mi zrozumied tych... ktdrych
pragne kochad, prowadzié i ktérym pragne stuzy¢ (moja
ukochang zone, z ktdrg jestesmy razem juz 43 lata, 6 do-
rostych dzieci i ich matzonkéw i matzonki, 23 wnuczat,
przyjaciét, pracownikdw i wspdtpracownikdéw oraz ludzi
Z potrzebami, ktérych Bég umieszcza w moim zyciu).

Dennis Rainey, prowadzacy program Family Life Today

Regularna praktyka zadawania starannie sformuto-
wanych pytan otworzyta mi drzwi do wszelkiego ro-
dzaju relacji. Dodata réwniez gtebi do istniejacych rela-
cji... pozwalajac mi sie zastanawiac i wedrowacd daleko
poza to, co kiedykolwiek mogtem sobie wyobrazié.

Kent Stroman, dyrektor Institute for Conversational Fundraising

Jednym z moich najwazniejszych zadan jako nauczy-
ciela, méwcy i rodzica jest zadawanie dobrych pytan.
Kiedy patrze wstecz na swoja kariere studenta, to na-
uczyciele, ktérzy zadawali mi dobre pytania i odmawiali
udzielania prostych odpowiedzi, najbardziej mnie moty-
wowali i wyposazali. O wiele tatwiej jest udzieli¢ odpo-
wiedzi, ale ze strategicznego punktu widzenia o wiele
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lepiej jest zadad pytanie. W rzeczywistosci, gdy student
zadaje pytanie, prawie zawsze odpowiadam innym py-
taniem. Czasami sa sfrustrowani, ale czesto zdaja sobie
sprawe, ze to dla ich dobra. Moim celem jest ujawnienie
ich przypuszczen i pomoc w znalezieniu odpowiedzi dla
siebie. Podczas nauczania zadawanie pytan ma trzy funk-
cje: (1) pomaga odkryé, o czym studenci naprawde mysla
(dzieki czemu mozemy ich lepiej zrozumied), (2) poma-
ga studentom nauczy¢ sie samodzielnego myslenia oraz
(3) pomaga studentom wypracowad wiasne odpowiedzi.
Czy nie jest to cel edukacji?

Sean McDowell, méwca, autor i adiunkt apologetyki chrzescijariskiej na Uniwersyte-
cie Biola

Teraz, gdy przeczytates juz wszystkie te przemyslenia doty-
czace wartosci pytan w zyciu i przywédztwie innych, chciatbym
zaprosi¢ cie do rozmowy poprzez e-mail. Napisz na bob.tiede@
cru.org i podziel sie swoimi przemysleniami na temat pytan.

JAKA JEST WARTOSC PYTAN W TWOIM ZYCIU

| PRZYWODZTWIE?
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BURZA PYTAN

Stoisz przed niesamowitg szan-
s3, szczegdlnie trudnym wyzwaniem,
rozpoczeciem nowego duzego projektu
lub przygotowujesz sie do niezwykle waz-
nego wydarzenia?

Jak planujesz kierowad swoim zespotem, biorgc pod uwage te
nowa szanse, wyzwanie, projekt lub wydarzenie?

W przesztodci mogtes korzystac z burzy mézgdw, aby znalezé
rozwigzania. Jest to zawsze jedna z dostepnych opgji. Jesli jednak
burza mézgdw odniosta ograniczony sukces, czy jeste$ gotowy
na inne podejscie?

Polecam burze pytan.

Twoim nastepnym pytaniem prawdopodobnie bedzie: ,,Bob,
czy mégtbys powiedzied o tym cos wiecej?”.

Doskonate pytanie! Bede zaszczycony! Po pierwsze, jak juz
wiesz, celem burzy mdézgdw jest wykorzystanie okreslonej ilosSci
czasu na sugerowanie jak najwiekszej liczby mozliwych rozwigzan
—bez oceny zadnego z nich — tak dtugo, jak zespdt pozostaje w try-
bie burzy mézgdéw.

Burza mézgow i burza pytan maja pewne podobienstwa:

* sg éwiczeniami grupowyminie stosujemy poczatkowej ewalu-
acji rozwiazan czy pytan

« mys$lenie poza schematami jest zalecane i doceniane.
A oto jak roznia sie te dwa podejscia:

* burza mézgdw skupia sie na szukaniu rozwigzan

* burza pytan skupia sie na poszukiwaniu kwestii/ problemdw,
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ktére musza zostad zaadresowane, aby odnieéé niespotykany
dotad sukces.

Oto kilka zasad burzy pytan:

1. Okresl mozliwosé, wyzwanie, problem, projekt lub wydarze-
nie, do ktérego bedziemy sie odnosié.

2. Wyznacz sobie liczbe pytan, ktére grupa ma zaproponowac.
Przyktad: grupa powinna zaproponowac 50 pytan.

3. Kazde pytanie jest napisane na tablicy albo flipcharcie. Inna
Swietng mozliwoscia jest wykorzystanie udostepnionego
dokumentu Google, w ktérym wszyscy cztonkowie zespotu
moga jednoczesnie wprowadzad pytania.

4. Po osiagnieciu docelowej liczby pytan kazdy cztonek ze-
spotu czyta samodzielnie wszystkie wymienione pytania,
a nastepnie gtosuje na pieé najwazniejszych (w kolejnosci
priorytetowej), na ktére jego zdaniem nalezy odpowiedzied,
aby zapewnié¢ powodzenie tematu wymienionego w punk-
cie pierwszym.

5. Zrdb liste pieciu zwycieskich pytan.

6. Zaczynajac od pytania nr 1, zapytaj swdj zespot: ,Jak moze-
my znaleZ¢ odpowied?z na to pytanie? Kto z nas (indywidual-
nie lub w matej grupie) jest gotowy skoordynowac prace po-
trzebna do wypracowania odpowiedzi przez nasz zespot?.

Uwaga: prawie kazdy zespét zatrzyma sie przy okoto 25 py-
taniach. Nie pozwdl im sie zatrzymad! Najlepsze pytania, ktére
whniosg najwiecej wartosci, prawie zawsze pochodzg z pytan 26—
50! Zmuszajac zespdt do kontynuowania do co najmniej 50 (lub
75, a nawet 100) pytan, zmuszasz ich do wejscia na nieodkryte
obszary wiedzy!
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Jaka jest przewaga tej metody? Doskonate pytania az sie
prosza, by poszukad na nie odpowiedzi!

Ponizej przedstawiam przyktad takiej burzy pytan.

Temat: Sprzedaz w naszej firmie jest 15 procent nizsza niz
w analogicznym okresie w ubiegtym roku.

Burza pytan (cel: 50 pytan)

1. Jakie sa poréwnywalne wyniki sprzedazy dla kazdego z na-
szych produktéw/ustug?

2. Czy sprzedaz w zesztym roku byta normalna, wyzsza czy
nizsza od normy?

3. llu nowych klientéw pozyskaliSmy w ciagu ostatnich 12
miesiecy?

4. llu klientéw straciliSmy w ciggu ostatnich 12 miesiecy?

5. Czyw tym roku robimy cosinnego, aby generowad sprzedaz,
niz w zesztym roku?

6. Jak wypada nasza sprzedaz stacjonarna, internetowa,
telefoniczna oraz bezposrednia z ubiegtego roku w poréw-
naniu z tym rokiem?

7. Jakie sa konsekwencje dotyczace produktéw/ustug, ktdre
doswiadczaja najwiekszych spadkéw?

8. W jaki sposéb zmiany w catej gospodarce, biznesie lub
kulturze moga wptywad na nasza sprzedaz?

9. Jak mozemy wyprzedzié¢ te zmiany, aby dziataty na nasza
korzy$é, a nie przeciwko nam?

10. W jaki sposdb nasi sprzedawcy moga przej$¢ od prezentag;ji
potencjalnych klientéw do nawiazania kontaktu z potencjal-
nymi klientami?

11. W czym konkurencja radzi sobie lepiej od nas?
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12. Co mozemy zrobié, aby wzmocnié obstuge klienta?

13. Co musimy zrobié, aby mieé pewnosd, ze nie obiecamy zbyt
wiele, a przy tym przekroczymy oczekiwania?

14. Czy zapytalismy naszych klientéw, czy jest tatwo lub trudno
robié¢ z nami interesy?

15. Jakie sa nasze najwieksze szanse na radykalne zwiekszenie
sprzedazy?

16.Co by byto konieczne, aby skréci¢ o potowe czas od
sprzedazy do dostawy?

17. Czy nasi klienci zaptaciliby wiecej, gdyby wiedzieli, ze otrzy-
maja od nas najwyzszg jako$¢ i dozywotnia gwarancje?
18.Co statoby sie z nasza sprzedaza, gdybysmy podwoili

budzet marketingowy?

19. Co statoby sie z nasza sprzedazg, gdybysmy podwoili budzet
na badania i rozwdj?

20. W jaki sposdb jako organizacja musieliby$smy sie zmienié,
aby podwoic sprzedaz w ciggu jednego roku? A co, gdyby
to zrobié¢ w dwa lata?

21.Jak mozemy sie upewnié, ze nasze cele sprzedazowe nakta-
dane na naszych sprzedawcéw maksymalizujg naszg sprze-
daz, a nie przynosza efektéw odwrotnych do zamierzonych?

22. Dlaczego robimy to, co robimy?

23.Jak mozemy dokonaé ewaluacji naszej obecnej agencji re-
klamowej?

24. Czy potrzebujemy wiecej leadédw (nowych kontaktéw sprze-
dazowych), czy tez bardziej powinnismy zwiekszyé nasz
stosunek leadéw do sfinalizowanych sprzedazy?

25. Dlaczego klienci nie kupuja od nas?

26. W jaki sposdéb mozemy przeprowadzi¢ naszych nowych
klientéw od postrzegania pierwszej transakcji sprzedazy
z nami jako jednorazowej do rozpoczecia relacji z klientem
na cate zycie?

27.Czy nasze produkty/ustugi sa postrzegane jako tanie
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i przecietne, czy jako drogie, ale warte swojej ceny?

28. W jaki sposdb grupa fokusowa z naszymi klientami/
potencjalnymi klientami pomogtaby nam lepiej przewidzie¢
przysztosé?

29. Co uwazamy za niemozliwe do zrobienia, ale gdybysmy
mogli to zrobié, spowodowatoby to radykalny wzrost sprze-
dazy?

30. Co wychodzi nam dobrze?

31. A conie?

32. Gdzie utknelismy?

33. Co nalezy zmienié?

34.Jaka jest jedna pozycja, ktéra obecnie oferujemy, a ktdrej
zarzucenie powinniémy rozwazy¢?

35. Ktéra pozycja, jakiej nie oferujemy, powinna zosta¢ dodana?

36. Czy mamy zbyt wiele celdw, czy tez lepiej bytoby skupic sie
na mniejszej liczbie celdw i dobrze je wykonad?

37.Jakie jest obecnie morale w naszej organizacji?

38. Czy w naszej organizacji mamy wiasciwych ludzi na wtasci-
wych stanowiskach?

39. Czego uczymy sie ze skarg lub reklamacji klientéw?

40. Czy nasza sprzedaz jest zgodna z zasada 80/20 (tj. czy 20
procent naszych produktéw/ustug zapewnia 80 procent na-
szych przychoddw ze sprzedazy)?

41. Kto, kogo znamy, mdégtby nam pomadc?

42. Czy nasi klienci zaptaciliby wiecej, gdyby wiedzieli, ze w 100
procent przypadkdw zamdéwien dostarczymy je w ciggu naj-
blizszych 24 godzin?

43. Czego mozemy sie nauczy¢ od naszego zespotu sprzedazy?

44, Czy odnieslismy jakies$ zaskakujgce sukcesy?

45.Co mozemy zrobié, aby obnizy¢ koszty produkcji, aby
zaoferowad naszym klientom lepsza cene?

46. Czy wykorzystujemy site mediéw spotecznosciowych?
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47.Czy nasza witryna pomaga, czy szkodzi naszej sprzedazy?

48. Czy wyglad naszego produktu pomaga, czy utrudnia sprze-
daz?

49.Co mogliby$my zrobié¢, aby nasz produkt byt bardziej
atrakcyjny wizualnie?

50. Co wiemy o naszych klientach/klientach?

Gdy zbierzesz pytania, zastandéw sie, ktére z tych 50 pytan —
po udzieleniu odpowiedzi — ma najwiekszy potencjat, aby pomadc
radykalnie zwiekszy¢ sprzedaz. Kazdy cztonek zespotu umieszcza
SWoja pigtke zgodnie z jej stopniem waznosci. Nastepnie jeden lub
dwdéch cztonkdw zespotu oblicza wyniki.

To pieé pytah wybranych z tych 50:

1. Czego mozemy sie nauczy¢ od naszego zespotu sprzedazy?

2. Czy nasza sprzedaz jest zgodna z zasada 80/20 (tj. czy 20
procent naszych produktéw/ustug zapewnia 80 procent naszych
przychoddw ze sprzedazy)?

3. Czego uczymy sie ze skarg lub reklamagji klientéw?

4. Czy nasi klienci zaptaciliby wiecej, gdyby wiedzieli, ze w 100
procentach przypadkdéw zamdwien dostarczymy je w ciagu naj-
blizszych 24 godzin?

5. Czy mamy zbyt wiele celdw, czy tez lepiej bytoby skupic sie
na mniejszej liczbie celdw i dobrze je wykonad?

Teraz, gdy piec¢ najlepszych pytan zostato wytonionych,
przejdz przez liste i spytaj zespét:

1. Jak mozemy znalez¢ odpowiedzi na te pytania?

2. Kto w naszym zespole (indywidualnie lub w matej grupie)
chciatby podjac sie wykonania pracy potrzebnej do znalezienia
odpowiedzi na te pytania?

Kiedy zaczniesz uzywad burzy pytan, zaczniesz podzielaé wy-
niki organizacji, ktére juz skutecznie uzywaja tej metody, by szukaé
najlepszych drég rozwoju!l

Czy moge mied prosbe? Czy napisatby$ do mnie e-mail opisu-

jacy, jak ta metoda sprawdzita sie u ciebie? bob.tiede@cru.org.
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ZADAJETYLKO
JEDNO PYTANIE

.Serce cztowieka obmysla

drogi, lecz Pan umacnia jego krok”
(Prz 16,9).

Czy zdarzyto ci sie, ze spotkates kogos w odpowiednim mo-
mencie? Patrzac wstecz, czy jest dla ciebie oczywiste, ze Pan po-
kierowat twoimi krokami?

W styczniu 2005 roku spedzatem
czas z naszymi bliskimi przyjaciétmi
i partnerami w stuzbie, Donem i Vicki
Carmichaelami w Birmingham, w stanie
Alabama. Podczas mojej wizyty Don
powiedziat: ,Bob, ze wzgledu na twoja
role w rozwoju przywdédztwa w Cru, ju-
tro rano zjemy $niadanie z naszym pa-

storem Chrisem Hodgesem”. Don opo-
wiedziat, jak cztery lata wczeéniej Chris
przenidst sie do Birmingham, aby zatozyé nowy Kosciét — Church
of the Highlands — ktéry w kazda niedziele gromadzit okoto 3000
0s06b.

(Dzis$ $rednia niedzielna frekwencja wynosi 32 500 oséb uczest-
niczacych w nabozenstwach w 14 réznych miejscach).

Nastepnego ranka Don i ja spotkali$my sie z Chrisem na $niada-
niu w nalesnikarni. Szkoda, ze nie byto cie tam z nami. Powinienem
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byt przyniesé dyktafon. Nie nadazatem z jedzeniem i robieniem
notatek w tempie, w jakim Chris dzielit sie swoimi niesamowitymi
spostrzezeniami i madroscia na temat budowania kultury rozwoju
przywaddztwa.

Chris podzielit sie ze mna kilkoma rzeczami, ktérych nigdy nie
zapomne! Pozwdlcie, ze poprzedze to, méwiac, ze zrobit to z po-
kornym sercem. Na poczatku swojej pracy zaktadania nowego Ko-
dciota cztery lata wczesniej Chris zdyscyplinowat sie, by nigdy nie
zadawacd dwdch pytan. Powiedziat, ze przypuszcza, iz 99 procent
innych pastoréw zadaje te dwa pytania w kazdy poniedziatek rano.

Potem zapytat mnie, czy moge zgadnad, jakie to pytania. Za po-
moca kalambur pomdgt mi odgadnaé, co ma na mysli (Chris potart
kciukiem o palec wskazujacy, a nastepnie wskazat palcem na nos).
»lle monet i ile noséw zgromadzilismy wczoraj?”

»ILE MONET I ILE

NOSOW ZGROMADZI-
LISMY WCZORAJ?”

Pastorzy nie sg jedynymi osobami, ktére zadaja te dwa pytania.
Ludzie w naszej organizacji (Cru) — tacznie ze mna — takze to ro-
bia.

Chris powiedziat, ze powodem, dla ktérego zdyscyplinowat sie,
by nigdy nie zadawad tych dwdch pytan, jest to, ze gdyby to zro-
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bit, nie miatoby znaczenia, co powie swoim wspdtpracownikom,
nieduchownym przywddcom i wiernym o tym, co powinno by¢
wazne przez reszte tygodnia — instynktownie wiedzieliby, ze to, co
byto naprawde wazne dla pastora Hodgesa, to monety i nosy.

Chris zwierzyt sie, ze jest tylko jedno pytanie, ktére konsekwent-
nie zadaje. W rzeczywistosdci tylko ono znajduje sie w formularzu
oceny rozwoju jego pracownikdw, dzieki ktéremu moga oni otrzy-
macd podwyzke ptacy za swoje osiggniecia. Zapytat, czy nie chciat-
bym wiedzied, jakie to pytanie.

Czy jestem zainteresowany? Nie tylko ztapat mnie na haczyk,
ale bytem gotowy sam wskoczy¢ do todzi! Nastepnie podzielit sie
tym jednym pytaniem, ktdre wcigz zadaje:

,CO ROBISZ, BY KSZTAtTOWAC LIDEROW?”.

Chris podzielat poglad, ze Koscidt, organizacja czy firma moga
rosngc tylko tak szybko, jak skutecznie potrafig rozwijaé lideréw.
Kiedy Koscidt/organizacja/biznes koncentrujg sie na rozwijaniu li-
derdw, wzrost sam sie o siebie zatroszczy.

WOW! Choé nalesniki zjadtem, zanim jeszcze wyszedtem ze
spotkania, to niektére tresci wypowiedziane przez Chrisa nadal
jeszcze przezuwam.

A teraz cztery pytania (i dwie odpowiedzi) do ciebie:

1. Jesli najwyzej cenisz sobie pytanie ,,Kto najlepiej wykona te
prace?”, to kto najprawdopodobniej poprowadzi zadanie od
poczatku do konca? OdpowiedzZ: Najprawdopodobniej TY!

2. Jedli jednak w tej samej roli twoja najwyzsza wartoscia jest
»rozwijanie innych do przywdédztwa”, jak moze to zmienié

BOB TIEDE 105 LeadingWithQuestions.com



| TOJEST DOBRE PYTANIE!

sposdb, w jaki zrealizujesz to zadanie? Odpowiedz: Bytbys
bardziej skoncentrowany na konsekwentnym szukaniu okazji,
aby pozwoli¢ innym przewodzié, tak aby pod koniec danej pra-
cy mieé 2-3 lub wiecej oséb gotowych do prowadzenia w przy-
sztosci podobnych inicjatyw.

3. Jak konsekwentne pytanie siebie: ,,Co robie, zeby rozwijac li-
deréw?” moze zmienié twoje przywddztwo?

4. Jak konsekwentne pytanie oséb, ktérym przewodzisz: ,Co
robisz, zeby rozwijaé lideréw?”, moze zmienié ich przywéd-
ztwo?

,Dobrych lideréw zapamietujemy ze wzgledu na liczbe osdb,
ktdre za nimi podazaja, lecz wielkich przywddcdw zapamietujemy
ze wzgledu na to, ilu przysztych lideréw wyksztatcili”.

Insideout Leadership
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WZMOCNIJ AGENDE
SWOICH SPOTKAN!

lle programdéw spotkan przeczy-
tates, w ktérych prowadzacy wymienit

tematy, ale nie dat ci zadnej wskazdwki, jaki
rezultat chciatby w wyniku spotkania osiggnaé?

Albo ile razy odkrytes juz w trakcie swojego spotkania, ze lider
nie miat zamierzonych rezultatéw dla zadnego z punktéw agendy?

A na dodatek, ile razy odkrytes, ze lider, o ktérym mowa... to
TY? Wezmy na przyktad taka agende:

Program spotkania zespotu wykonawczego:

Sprzedaz.

Budzet.

Obstuga klienta.

Wykorzystywanie mocnych stron.

Konferencja ogdlnokrajowa.

Czy po przeczytaniu powyzszej agendy masz jakiekolwiek po-

o wN e

jecie, jakiego wyniku oczekuje lider po dyskusji nad kazdym punk-
tem? Mozesz oczywiscie zgadywad, ale czy sadzisz, ze twoje przy-
puszczenia bytyby prawidtowe?

Jak wiec mozesz wzmocnié swoja agende? To naprawde catkiem
proste: zamien punkty programu w pytania!

Lider po prostu pyta: Jakiego wyniku oczekuje od dyskusji nad
kazdym punktem porzadku obrad? Jak zmienié ten oczekiwany wy-
nik w tatwe do zrozumienia pytanie?
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Jedli nie mozna okresli¢ spodziewanego rezultatu, nie ma po-
trzeby uwzgledniania tego punktu w programie.

Poprawiony program spotkania zespotu wykonawczego:

1. Co robi 20 procent naszych najlepszych sprzedawcéw, cze-
go nie robi reszta?

2. Czytwoje wydatki sa powyzej, ponizej budzetu, czy zgodnie
z nim?

3. W jaki sposéb mozemy zmieni¢ reklamacje klientéw
w satysfakcjonujace rekomendacje?

4. W jaki sposdéb wykorzystujesz wyjatkowe mocne strony
kazdego cztonka zespotu, aby zrealizowadé swdj plan
strategiczny?

5. Co mozemy zrobié, aby zwiekszyé frekwencje na naszej
konferenc;ji?

Czy po przeczytaniu zmienionego programu spotkania mozesz

teraz jasno zrozumieé, jakiego wyniku oczekuje lider po omdéwieniu
kazdego punktu? Nie do konca fizyka kwantowa, prawda?

PRZEKSZTALCENIE ELEMENTOW PROGRAMU
W PYTANIA JEST INNYM tATWYM PRZYKLADEM,

JAK WPROWADZENIE PYTANIA MOZE >
DRAMATYCZNIE ZWIEKSZYC SKUTECZNOSC
PRZYWODZTWA!
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OBNIZ WSKAZNIK
ROTACJI
PRACOWNIKOW -
LEKCJA ODDZIALU
TEKSTYLNEGO WALT
DISNEY WORLD®©

Kilka lat temu zabraliémy grupe naszych mtodych lideréw
na wycieczke nazwana ,,Biznes za kulisami magicznych wypraw
w Walt Disney World” (dalej WDW).

Pierwszym przystankiem byta pralnia. Pewnie myslisz sobie:
~WOW! Pralnia Walta Disneya! To fascynujace!”. No... nie.

Majac w gtowie nadchodzace przystanki w Epcot Cast Servi-
ces — gdzie wszyscy cztonkowie obsady zgtaszaja sie do pracy
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i przebieraja sie w swoje kostiumy — a potem wizyte w systemie
,Utilidor” (tunele) pod Magicznym Krélestwem, miatem nadzieje,
Ze postdj przy pralni bedzie szybki, zebysmy mogli dostac sie do
bardziej ekscytujacych miejsc. Okazato sie, ze ten pierwszy przy-
stanek zaoferowat najlepsza historie przywdédcza dnia:

Roczna rotacja pracownikéw w pralni WDW wynosita
okoto 85 procent. W WDW rozwazano outsourcing pra-
nia do innej firmy. Potem jednak ich liderzy zdecydowali
sie sprébowad innego podejscia. Postanowili zepchnad
przywoédztwo na cztonkdw obsady (wszyscy pracowni-
cy WDW nazywani sa cztonkami obsady). Liderzy pralni
WDW spotkali sie z nimi i zadali im dwa pytania:

1) Co mozemy zrobié, zeby wasza praca byta tatwiejsza?

2) Jakie zmiany proponujecie, aby stuzyé naszym gosciom le-
piej?

Powiedzieli, ze zajeto troche czasu, zanim cztonkowie obsady
zaczeli odpowiadad. Poczatkowo nie czuli swobody w dzieleniu sie
swoimi przemysleniami — obawiali sie, ze ich odpowiedzi zostang
odebrane jako krytyka. Uptyneto okoto pét roku, podczas ktérego
pytania byty ponawiane, az wreszcie cztonkowie obsady zaczeli sie
wypowiadad.

Kiedy zaczeli dzieli¢ sie swoimi pomystami, liderzy wystuchali
ich i wprowadzono zmiany. Na przyktad dzisiaj wszyscy cztonko-
wie obsady moga podnosi¢ lub opuszczad platforme, na ktérej sto-
ja, do idealnej wysokosci roboczej. Otwory wentylacyjne znajduja
sie teraz bezposrednio nad ich stanowiskami pracy.

W uzyciu byto tez ,hakowate” narzedzie, ktérego uzywano do
oprdzniania brudnych wézkdw z praniem. Urzadzenie to rozrywato
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wiele przescieradet. Inzynierowie z pomoca cztonkdw obsady pr-
zeprojektowali to narzedzie, oszczedzajac kilkaset tysiecy dolaréw
rocznie!

Mieli takze maszyny, ktére automatycznie sktadajg przesciera-
dta i reczniki. Byty one wyposazone w tasmy, ktére przesuwaja
przescieradta i reczniki do przodu, ale byt z nimi pewien problem.
Tasmy dos$é czesto pekaty, zatrzymujac caty proces.

Jeden z cztonkdw obsady, ktéry niedawno opuscit marynarke
wojenna, wpadt na pomyst. Bedac w wojsku, nauczyt sie zawiazy-
wac specjalny wezet, ktdry, jak sadzit, mégtby byé uzyty do zwig-
zania razem koncéw zerwanej tasmy. Zadziatato! W wyniku tego
roczne oszczednosci wyniosty ponad sto tysiecy dolaréw!

Cztonkowie obsady pralni zasugerowali wzajemne szkolenia
z cztonkami ekipy sprzatajacej i restauracyjnej, podczas ktérych
mogli zobaczyé efekty swojej pracy w praktyce. WDW wdrozyto
ten proces po to, aby poszczegdlne zespoty doswiadczaty zadan
wykonywanych przez innych. Kiedy cztonkowie ekipy sprzatajacej
i restauracji spedzili kilka dni, pracujac w pralni, wrécili z uznaniem
dla swoich kolegéw z pralni i codziennych wyzwan, przed ktérymi
staja.

Liderzy Disneya podzielili sie réwniez z cztonkami obsady pralni
tym, jak znaczacy jest ich wktad w obstuge kazdego goscia. Bez
dobrze wykonanego prania wszystko w Walt Disney World zatrzy-
matoby sie catkowicie.

Dzi$ cztonkowie obsady wyznaczajg swoje witasne cele produk-
cyjne. Jak sie okazuje, konsekwentnie stawiaja sobie wyzsze cele
od oczekiwanych przez ich lideréw i pokazuja, ze sa bardziej skton-
ni do osiggniecia ich, niz gdyby zostaty im one z gdéry narzucone.

Naprawde niesamowitg czedcig tej historii jest natomiast to,
ze dzisiaj roczna rotacja cztonkdéw obsady w pralni WDW wynosi
mniej niz 10 procent! Cztonkowie obsady sa zatrudniani i pozostaja
do emerytury. Wszystko zaczeto sie, gdy liderzy zaczeli zadawad
cztonkom obsady WDW Laundry dwa pytania:
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1) Co mozemy zrobié, zeby wasza praca byta tatwiejsza?

2) Jakie zmiany proponujecie, aby stuzyé naszym gosciom le-
piej?

W WDW nazywaja to angazowaniem pracownikow.

JAKIE PYTANIA MOGtBYS ZACZAC ZADAWAC

SWOIM PRACOWNIKOM, ABY POPRAWIC ICH
ZAANGAZOWANIE?
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CZY TRUDNO JEST ClI
MOWIC,,NIE"? CZY

MASZ KLOPOT, BY
ODMAWIAC INNYM?

Jesli TAK, ten rozdziat jest dla ciebie!

Jesli NIE, podziel sie, prosze, tym rozdziatem z twoimi przy-
jaciotmi, ktérzy maja z tym ktopot, a samemu zajmij sie czym

innym!

Nastepnym razem, kiedy bedziesz sie wahad, by powiedzied ko-
mus$ ,nie”, zadaj sobie te pytania:

Kiedy jeste$ proszony o zrobienie czegos$ dla kogos, czy zawsze
— prawie natychmiast — odpowiadasz ,tak”?

A potem, w ciggu kilku minut (czasem sekund), zadajesz sobie
pytanie: ,Dlaczego sie do tego zobowigzatem, skoro juz jestem
mocno przecigzony?”.

Jedli prawie zawsze mdéwisz ,tak”, najprawdopodobniej rozwi-
nates odruchowa reakcje zgadzania sie, gdy ktos cie o co$ poprosi.

Prawda jest taka, ze natychmiastowa zmiana odruchowych re-
akcji z ,tak” na ,nie” bytaby prawie niemozliwa.

Oto kilka pytan, ktérych mozesz od razu zaczaé uzywad, a ktére
pozwola ci lepiej przemysleé, kiedy powiedzied ,tak”, a kiedy ,nie”:

,Czy mozesz powiedzied mi wiecej?” Czasami samo wystuchanie
wiekszej liczby szczegdtdw na temat prosby da ci wiecej czasu
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na zastanowienie sie i — jedli to konieczne — na sformutowanie bar-
dzo dyplomatycznego ,nie”.

,Czy mozesz mi dad dzien (kilka minut/godzine/tydzierl) na roz-
wazenie twojej prosby?”

Zadne z dwdch powyzszych pytari nie wymaga odpowiedzi
.hie”. | faktycznie, dzien pdZniej nadal mozesz powiedzie¢ ,TAK!”
na kazda prosbe, na ktdra zechcesz sie zgodzié.

Wartos$é tych dwdéch pytan polega na tym, ze oba daja ci czas
na podjecie madrzejszej decyzji. A potem, kiedy to konieczne, czas
na przemyslang odmowe!

Na przyktad: ,Jestem zaszczycony, ze o mnie pomyslates.
Gdybym miat czas, jest to cos, co bym zrobit z przyjemnoscia,
szczegolnie dla ciebie. Jednak poniewaz doktadnie rozwazytem
wszystkie dziatania, ktdre juz miatem wczesniej zaplanowane,

z zalem musze odmaéwié”.
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Méj mentor Bobb Biehl zwykt mawiaé: ,Madroscig jest umiej-
scowienie procesu pomiedzy okazja a podjeciem decyzji”.

OKAZJA DECYZJA

Na przyktad:

NIEMADRA OSOBA MADRA OSOBA

Okazja: Okazja:
Czy chcesz kupi¢ moje auto? Czy chcesz kupi¢ moje auto?
Proces:

Co to za samocho6d?
lle kilometrow ma przejechane?
Proces: -
Czy to auto jest bezwypadkowe?
Brak 25 . )
Czy cos jest z nim nie tak?
Dlaczego chcesz je sprzedad?
lle chciatby$ za nie dostac?

Decyzja:
Dziekuje za propozycje, ale tym
razem spasuje.

Decyzja:
Tak!

Zatem nastepnym razem, gdy ktos poprosi, bys co$ zrobit -
zadaj te pytania:
« Czy mozesz powiedzieé cos wiecej na ten temat?
+ Czy mozesz daé mi czas na doktadne rozwazenie tej
sprawy?

Madre bytoby takze obmyslenie swojego wtasnego madrego
procesu pomiedzy okazja a podjeciem decyzji.
« Twdj proces moze zawierac nastepujace pytania:

O co doktadnie jestem proszony?

lle czasu to zajmie i do kiedy musi by¢ ukoriczone?

BOB TIEDE 115 LeadingWithQuestions.com



1 TO JEST DOBRE PYTANIE!
« Czemu bede musiat powiedzied ,nie”, aby zgodzié sie na to?
« Jaki to bedzie miato wptyw na moje obecne zobowigzania, jesli
odpowiem ,tak” na te prosbe?
+ Czy zgoda na to dziatanie pomoze mi przesunad sie do przodu
w moich obecnych zobowiazaniach i celach?
« Czy to bedzie wymagato ode mnie podrdzy? Jak to wptynie
na moja rodzine?
» Czy wiaze sie to dla mnie lub dla mojej organizagji
z dodatkowym kosztem finansowym?
+ Jakie moga by¢ korzysci ze zgody dla mnie lub mojej
organizacji?
« Co bys$ dodat?

ZNAJAC SWO) PROCES PODEJMOWANIA
DECYZJI, MOZESZ TERAZ Z WDZIEKIEM ODMOWIC

OKAZJOM | MOZLIWOSCIOM, NA KTORE NIE MASZ
OBECNIE PRZESTRZENI, BY SIE ICH PODJAC.
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LEKCJE
Z NALESNIKARNI

Uwielbiam jes$¢ $niadanie w nalesnikar-
ni The Original Pancake House niedaleko mojego
domu. Maja $wietne jedzenie i rdwnie swietng obstuge. Czuje sie
jak w domu i zawsze wychodze z petnym brzuchem — i sercem.
Ostatnim razem wyszedtem przepetniony przemysleniami wynika-

jacymi z obserwacji kelnera.

Tak, kelnera! | nie, to nie miato nic wspdlnego z tym, jak zrobid
puszyste nalesniki. Chodzito o to, co znaczy by¢ dobrym liderem!

W ciagu kilku sekund od zajecia przez nas miejsca kelner pod-
szedt do nas i zadat standardowe pytania, ktére zadaje kelner:

* Jak sie panstwo maja dzis rano?

« Co moge panstwu podaé?

+ A co powiedzieliby panstwo na..?
» Czy cos$ jeszcze?

Potem wracat jeszcze kilkukrotnie, pytajac:

* Czy wszystko w porzadku?
« Czy czegos$ jeszcze panstwo sobie zyczg?
+ Czy zycza sobie panstwo rachunek?
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Kilka razy wychodzit z inicjatywa, aby zaspokoi¢ moje potrze-
by, nawet o to nie pytajac — na przyktad napetniajac moja szklanke
woda lub filizanke kawa i przynoszac mi wiecej Smietanki.

Oczywiscie nie pytat ot tak. Uwaznie stuchat, robit notatki, na-
tychmiast przechodzit do dziatania, a nastepnie dwukrotnie spraw-
dzat, czy mam wszystko, czego potrzebowatem, czy potrzebuje
czegos jeszcze!

Bytem bardzo zadowolony z jego ustug i wyrazitem uznanie
znacznie wiekszym niz zwykle napiwkiem.

Brzmi catkiem zwyczajnie, prawda? Kiedy jednak odjezdzatem,
zaczatem zadawad sobie pytanie: Czy pytania, ktore zadat nasz
kelner, i jego natychmiastowa reakcja nie pomogtyby wszystkim
liderom by¢ bardziej efektywnymi w stosunku do swoich pra-
cownikow, klientéw oraz ich rodziny i przyjaciot?

To byto dla mnie objawienie. Nie boje sie przyznad, ze z natury
jestem kims, kto lubi méwié innym, co maja robié. Uwielbiam opo-
wiadac historie i dzieli¢ sie opiniami. Ale nie uczysz sie, mdéwiac.
Jak napisat Dale Carnegie: ,,Skuteczny przywddca bedzie zadawat
pytania, zamiast wydawad bezposrednie polecenia”.

Pytam ciebie zatem, kiedy ostatnio pytate$ swoich pracow-
nikéw:

+ Jak sie masz tego poranka?

Co moge dla ciebie zrobié¢? (Jak moge ci stuzyé?)

* A co by$ powiedziat na..?

» Czy jest cos$ jeszcze? (Tak, naprawde! Bede zaszczycony, jesli
bede mdgt zrobié nawet wiecej, niz tylko stuzyd! Co jeszcze
moge zrobic?). Kiedy byt ostatnio taki przypadek, zebys
przyszedt do swoich pracownikdw i spytat:
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* Jak sie masz tego poranka?

+ Co moge dla ciebie zrobié? (Jak moge ci stuzy¢?)

» Czy zyczysz sobie rachunek? (Wrzucitem tu to pytanie, zeby
sie upewnid, czy czytasz uwaznie — raczej nie jest to dobre py-
tanie do zadawania twojemu zespotowi!)

BEDAC BARDZIE) UWAZNYM | ZADAJAC PYTANIA

— TAK JAK MOJ KELNER - | TY DOWIESZ SIE
NOWYCH RZECZY | ZBUDUJESZ GtEBSZE RELACIJE.
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13 PYTAN, KTORE

LIDERZY ZADAJA
INNYM LIDEROM

Kiedy spotykasz sie z innymi liderami,
o co ich pytasz?

Czy kiedykolwiek miates okazje spedzié czas z innym przywdd-
ca, od ktdrego chciatbys sie uczyd i przed ktérym nie potrafites sie
wystowic¢? Okazje te moga pojawié sie spontanicznie, na przyktad
podczas przerwy na przekaske na konferencji lub podczas siedze-
nia obok lidera w samolocie. A moze masz zaplanowane $niadanie/
lunch/kawe jeden na jeden?

A moze miate$ okazje ustyszed przemdwienie wspaniatego
przywaddcy, ktdry nastepnie otworzyt sie na pytania, i nie wiedzia-
te$, o co zapytad? (Czy wiesz, ze kazdy mdweca, ktérego znam, jest
zawsze bardzo wdzieczny osobie, ktéra natychmiast podnosi reke,
aby zadad pierwsze pytanie?).

Oto moje szczesliwa trzynastka: Mozesz zaczad¢ od pytania:
,Czy moge zadac ci pytanie?” (Nigdy nie ustyszatem w odpowiedzi
.nie”). Mozesz réwniez rozpoczac swoje pytanie stowami ,Jestem
ciekawy”, a nastepnie zadac jedno z ponizszych pytan:

1. Jakie jest twoje ulubione pytanie, ktdre zadajesz osobom,
ktérym przewodzisz?

2. Jak wygladaty twoje poczatki?
3. Jaki jest twdj ,tajemniczy sktadnik”? To znaczy, jakie 3-5
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zasad przywddztwa, ktére odkrytes i zastosowates, pr-
zyczynito sie do twojego sukcesu?

Jakie byto twoje najwieksze osiggniecie?

Kto otworzyt ci drzwi do rozwoju?

Jaka role odgrywa Bég w twoim zyciu i przywodztwie?

N o g A

Jaka byta twoja najwieksza porazka? Czego sie z tego

nauczytes?

8. Czy mozesz porozmawiaé ze mna o wdrazaniu stra-
tegii w zycie? Co robisz, aby twoje plany strategiczne
rzeczywiscie byte realizowane?

9. Co robisz, aby twoja rodzina byta priorytetem?

10. Co robisz, aby zadbaé o swoich pracownikow?

11. Jakie sg klucze do rozwoju kolejnego pokolenia lideréw
w twoim swiecie?

12. W jaki sposdéb nieustannie pogtebiasz swoje osobiste

relacje z klientami/personelem/wspétpracownikami/lide-

rami?

13. Jakie pytania zadajesz sobie ostatnio?

A jesli jakas odpowiedZ pozostawia cie z poczuciem niedosytu,
zawsze mozesz spytaé: ,,Czy mozesz mi powiedzied na ten temat
cos wiecej?”.

No i oczywiscie dobrze bedzie podziekowad za poswiecony
czas i odpowiedz.

Uwazaj! Nie zdziw sig, jesli po udzieleniu odpowiedzi na twoje
pytanie ktos odwdzieczy sig, zadajac ci te same pytania.

Jedli zadajesz pytania podczas spotkania lub przy positku, pa-
mietaj o czasie. Wiedz jednak, ze wielokrotnie tak bardzo ucieszy

druga strone interakcja, ze bedzie gotowa przedtuzyd to spotkanie.
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Korzysci:

e Zyskasz wartosciowe spostrzezenia innych.

e Liderzy, z ktérym bedziesz rozmawiad, docenia to, jak twoje
dobre pytania otworza mozliwosé do gtebszej analizy i po-
dzielenia sie wtasnymi przemysleniami.

e Zwykle odejdziesz z takiego spotkania, zjednujac sobie ich
przyjazn albo pogtebisz juz istniejacg wiez.

e Nie bedziesz czut, ze brakuje ci stéw i ze jeste$ skrepow-
any.

JAKIE INNE PYTANIA DODALBYS DO MOJE) LISTY?
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10 PYTAN, KTORE
POWINIENES ZADAC

SWOIM RODZICOM

Moi rodzice w roku 2003

Moja mama, Clara Tiede, byta najlepsza mama, jaka mogtem
sobie wyobrazié. Zaledwie po roku studidw zostata nauczycielka
i przez wiele lat uczyta w kilku szkotach posiadajacych zaledwie
jedna klase w wigjskich rejonach Dakoty Potudniowej. Poznata
mojego tate Arnetta na targach okregowych i wkrétce sie zako-
chali. A potem, gdy wybuchta druga wojna $wiatowa, mama co-
dziennie modlita sie o jego bezpieczny powrét. Pobrali sie wkrétce
po zakonczeniu wojny, a w 1949 roku zostata mama, wdwczas ja
przyszedtem na Swiat. Zawsze byto dla mnie zagadka, jak to robita,
ale moja mama potrafita stwierdzié, czy co$ jest nie tak, po prostu
patrzac, jak po szkole szedtem przez podjazd. Kochata Jezusa i mo-
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jego tate, kochata mnie i moja siostre Carol. Zawsze mi kibicowata.
Modlita sie za mnie kazdego dnia mojego zycia.

W swoich ostatnich dniach mama cierpiata na alzheimera i cze-
sto sie powtarzata. Oto jedna z rozmdw, ktdre ona i ja odbywalismy
regularnie. Zawsze zaczynata sie od pytania.

Mama: Robert, wiesz co?
Ja: Tak, mamo?

Mama: Kocham cie!

Ja: Ja tez cie kocham!

Mama: Ale wiesz co?

Ja: Tak, mamo?

Mama: Pracujesz zbyt ciezko!

Ja: Mamo, zgadnij, po kim odziedziczytam ten gen ciezkiej pra-
cy?

Mama i ja: (SMIECH)

Juz samo to, ze wspominam te rozmowe, sprawia, ze czuje sie
kochany!

Moja mama jest w niebie od stycznia 2005 roku. Od jej $mierci
zdatem sobie sprawe, ze jest tak wiele pytan, ktére chciatbym jej
zadad!

Mg¢j tata, Arnett Tiede, miat najwiekszy wptyw na moje zycie
i zawsze byt moim bohaterem! Byt cztonkiem tego wielkiego
pokolenia, ktére przezyto inwazje w Normandii, doprowadzajaca
do kleski nazistowskich Niemiec. Wrdécit z wojny i szybko poslubit
moja mame. Zostat odnoszacym sukcesy rolnikiem, a takze prowa-
dzit agencje ubezpieczeniowa. Byt prezesem GM (nie, nie chodzi
o General Motors), lokalnego towarzystwa ubezpieczeri od poza-
réw o nazwie German Mutual! Przez wiele lat byt nauczycielem
w szkdtce niedzielnej w naszym Kosciele. Nauczytem sie od niego
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tylu rzeczy. Podczas ostatniej czteroletniej walki mamy z choroba
Alzheimera pokazat mi — i wszystkim, ktérzy go znali — co to zna-
czy by¢ w petni oddanym wspdtmatzonkowi, kiedy poswiecit sie jej
opiece w 100 procentach.

Kiedy dorastatem, zadawatem mu wiele pytan, a jeszcze wiecej
jako dorosty. Jest w niebie od maja 2009 roku i od tego czasu zda-
je sobie sprawe, ze jest jeszcze wiecej pytan, ktdre chciatbym mu
zadad!

Jakie masz plany uczczenia swojej mamy i swojego taty
w najblizszy Dzienh Matki, Dziert Ojca albo w nastepne ich urodzi-
ny? Zatoze sie, ze sg $wietne! Czy chciatbys$ dodaé nieco mocy do
tego, co juz zaplanowates? Czy chciatby$ dowiedziec sie czegos
nowego o swojej mamie lub swoim tacie? Czy wiesz, jak mozesz to
zrobié? Wystarczy, ze zadasz im kilka pytan!

Oto 10 pytan, ktére warto zadaé swoim rodzicom (lub dzia-
dkom) w Dzienhn Matki, DzieA Ojca albo w ich urodziny. (Mozesz
takze nagrad ich odpowiedzi).

1. Jakie s3g twoje najlepsze wspomnienia zwigzane z twoimi
dziadkami?

2. Jak wygladata twoja szkota? Czy masz jakies wspomnie-
nia zwiazane z twoimi nauczycielami?

3. Kto byt twoim najlepszym przyjacielem? Co lubiliscie ra-
zem robié?

4. Co zrobites jako dziecko, za co wpadtes w tarapaty
w domu lub w szkole?

5. Kim chciate$ byé w przysztosci?

6. Nie uwzgledniajac prac zleconych przez rodzine, jak zaro-
bites swoje pierwsze pienigdze?

7. Jak poznaliscie sie z mama/tata? Jak poprosites ja o reke/
jak on poprosit cie o reke?
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8. Co byto najtrudniejszg rzecza, jaka musiate$ w zyciu zro-
bié?

9. Jaki byt najwiekszy komplement skierowany pod twoim
adresem?

10. Co chciatbys$ jeszcze zrobié, czego do tej pory nie udato ci
sie zrealizowac?

Dodatkowe pytanie: Jedli ktérakolwiek odpowiedZ pozostawi
w tobie niedosyt, popros po prostu, by opowiedzieli ci wiece;.

Jeszcze jedno dodatkowe pytanie: Jedli twoi rodzice sg wie-
rzacy, popros ich, by opowiedzieli, w jaki sposéb powierzyli swoje
zycie Jezusowi.

Mozesz oczywiscie przedituzy¢ te liste o swoje propozycje,
a jesli to zrobisz, podziel sie ze mna swoimi pytaniami, wysytajac
je na bob.tiede@cru.org. Z géry bardzo ci dziekuje!

ZAPOZYCZAJAC SLtOWA ZIGA ZIGLARA: ,JESLI
ZADASZ TE PYTANIA SWOIM RODZICOM,
BEDZIESZ SIE CIESZYC, ZE TO ZROBILES. JESLI
NIE ZADASZ RODZICOM TYCH PYTAN, BEDZIESZ

ZALOWAC, ZE TEGO NIE UCZYNILES”. SAM WIEM,
ZE CHCIALBYM JE IM ZADAC, | OBSTAWIAM, ZE TY
CZUJESZ PODOBNIE!
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SLtUCHAJ!

Jesli pragniesz dziataé efektyw-
nie, przewodzac przy uzyciu pytan,
co jest pierwsza wymagang kwestia,
gdy zaczynasz zadawad pytania?

StUCHANIE!

Zostanie wystuchanym jest tak bardzo blisko bycia
kochanym, ze dla przecietnego cztowieka te dwie
rzeczywistos$ci pozostaja nie do rozréznienia.

— David Augsburger, profesor teologii pastoralnej i po-
radnictwa w Fuller Seminary

Ken Blanchard mowi, ze ilekroé prosi ludzi o rozmowe o najlep-
szym szefie, jakiego kiedykolwiek mieli, zawsze wspominaja o jed-
nej cesze: o umiejetnosci stuchanial!

Pewien student przeprowadzit eksperyment w ramach projek-
tu na zaliczenie. W lokalnej gazecie zamies$cit ogtoszenie, ktdre
brzmiato: ,Bede stuchad bez przerywania przez godzine — 50 do-
laréw”. Miat nadzieje, ze dostanie kilka telefonéw od ludzi, ktérych
po prostu zaintryguje jego niezwykte podejscie. Zanim jednak eks-
peryment sie skoriczyt, student zarobit okoto 600 dolardéw.

A zatem czy cos$ z tego, czym sie z toba podzielitem, zaskoczyto
cie? Zgaduje, ze nie!

BOB TIEDE 129 LeadingWithQuestions.com



| TOJEST DOBRE PYTANIE!

Jak ocenitbys siebie jako stuchacza?

1. Ponadprzecietnie.

2. Przecietnie.

3. Ponizej przecietnej.

Jak jako stuchacza ocenitby cie twdéj matzonek?

1. Ponadprzecietnie.

2. Przecietnie.

3. Ponizej przecietne;.

Jakis$ czas temu przeczytatem, ze 90 procent wszystkich ame-
rykanskich kierowcdéw ocenia sie jako kierowcdw powyzej $red-
niej. Oczywidcie statystycznie nie jest to mozliwe. Wszyscy jednak
mamy wrazenie, ze inni jezdza za szybko lub wleka sie po drogach
jak slimaki, jedynie my jedziemy z idealng predkoscia.

Domyslam sie, ze wiekszo$¢ z nas ma nadzieje, ze jesteSmy po-
nadprzecietnymi stuchaczami, a jednoczesnie mamy dokuczliwa
watpliwoéé, ze tak naprawde mozemy byé stuchaczami ponizej
dredniej.

JAK MOZEMY STAC SIE LEPSZYMI SLUCHACZAMI?

Jesli wszyscy juz wiemy, jak cenne jest stuchanie, dlaczego nie
jestesmy w tym lepsi? Co myslisz na ten temat? (Naprawde chciat-
bym ustyszed twoje przemyslenia).

| naprawde wazne jest pytanie: Jak mozemy lepiej stuchac? Co
myslisz na ten temat?

PONIZSZE METODY WYBRALEM JAKO TE, KTORE

OKAZALtY SIE POMOCNE W MOJEJ PODROZY UCZENIA
SIE, JAK StUCHAC PO ZADANIU PYTANIA.

Skup sie na tym, by pozostac zainteresowanym,
a NIE interesujacym!

Zasada o$miu sekund. Oczywiscie wielu ludzi, gdy styszy: ,Za-
sada oémiu sekund”, natychmiast mysli o jeZdzie na byku podczas
rodeo — gdzie jeZzdziec musi pozostac¢ na byku wtasnie tyle czasu,
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aby jego jazda zostata zaliczona. Dla jeZdZca te osiem sekund wy-
daje sie wiecznoscia

Prawda jest taka, ze kiedy zadajemy pytanie, czekanie o$miu
sekund na odpowiedZ réwniez moze wydawac sie wiecznoscia.
Jak méwilismy w rozdziale ,Cisza”: przecietny cztowiek czeka tylko
2-3 sekundy, zanim sparafrazuje pytanie, sam na nie odpowie lub
po prostu przejdzie dalej. Choé moze sie to wydawad dziwne, prze-
cietny cztowiek nie ma nawet pojecia, ze to robi!

Zasada o$miu sekund dotyczaca stuchania mdéwi, ze po zadaniu
pytania powinienes cicho policzyé: ,Tysiac jeden, tysigc dwa, tysiac
trzy...”, zrelaksowad sie i cierpliwie czekaé na odpowiedZ. Rozmdow-
ca odpowie, a im dituzej bedziesz czekad, tym lepsza bedzie odpo-
wiedZ. Zdarzato sie, ze doliczytem po cichu do 20, a nawet wiecej,
zanim rozmoéweca zaczat odpowiadad. Dobra wiadomo$¢ jest taka,
ze zacznie, jesli po prostu dasz mu czas na odpowied?.

Nie przejmuj kontroli nad rozmowa. Czy przytrafita ci sie kiedy-
kolwiek taka rozmowa:

Znajomy: Gdzie byliscie na wakacjach?

Ty: Byliémy w Disney World.

Przyjaciel: Uwielbiamy jeZdzi¢ do Disney World. Niech no tylko
pomysle — nasza ostatnia podréz byta w sumie juz pigta. Uwielbia-
my przebywadé w hotelu Disney’s Art of Animation. Nasze dzieci
lubig ogladad tam wszystkie te petnowymiarowe samochody z fil-
mu Auta! Jest Zygzak McQueen i Huragan Hudson! | Ztomek! | Sal-
ly! Dzieci uwielbiaja tez chodzi¢ do wszystkich czterech parkdw.
W Magicznym Krélestwie kochaja Space Mountain. Ale powiem ci
o kolejkach. Och - skorzystaliSmy z mozliwosci szybkiego przej-
dcia...

| dalej opowiada ci o swoich wielokrotnych podrézach do Walt
Disney World.
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Co zrobit znajomy? Tak jest, ukradt wasza konwersacje, przej-
mujac catkowicie kontrole!

Nie ma znaczenia, czy byte$ w Disney World setki razy, czy tez
masz wiedze na temat tego, czym dzieli sie twdj znajomy — nie
przejmuj kontroli nad rozmowa, dzielac sie swoimi doswiadczenia-
mi, zamiast tego skup sie na stuchaniu i zadawaniu wiekszej liczby
pytan na temat jego doswiadczen.

Skup sie na zadawaniu dalszych pytan:
e Prosze, powiedz co$ wiecej o...

e Cojeszcze mdogtbys dodad?

e Co otym sadzisz?

e Jak sie z tym poczutes?

e Jak nato wpadtes?

e Jak sobie z tym poradzites?

e Czego sie z tego nauczytes?

e Jak moze ci to pomdc w przysztosci?

Odzwierciedlanie ,Rozumiem, ze méwisz...”. Po prostu po-
wtdrz dostownie to, co witasnie ustyszates. To naprawde dziata!
Na przyktad twdj przyjaciel méwi ci: ,Jestem taki zty! Tyle razy
mdwitem szefowej, ze nie moge dac z siebie wszystkiego, jesli ma
mna mikrozarzadzad! Ale dzisiaj znowu, gdy tylko przydzielita mi
nowy projekt, podeszta do mojego biurka i pytata mnie, co robie!”.

Mozesz odpowiedzieé: ,Mdwisz, ze jeste$ zty, bo tyle razy po-
wiedziates$ swojej szefowej, ze nie mozesz wykonywad swojej pra-
cy najlepiej, jak potrafisz, jesli ma zamiar zarzadzad kazdym twoim
posunieciem! A ona dzisiaj znowu, gdy tylko przydzielita ci nowy
projekt, wrdcita do ciebie, pytajac cie, »co robisz?«".

Twdj przyjaciel nie tylko poczuje sie wystuchany — bedzie takze
mied poczucie, ze jest przez ciebie rozumiany!
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Skoncentruj sie na przekazywaniu kazdemu, z kim rozma-
wiasz, daru bycia wystuchanym! Nie potrafie tego w petni wyja-
$nié, ale kiedy przypominam sobie, ze daje innym dar mojej uwagi
—tego, ze kogos$ wystucham, pomaga mi to lepiej stuchad.

Moim celem w wiekszosci rozméw jest stuchanie w 70 pro-
centach i mowienie w 30 procentach. Kiedy prowadze coaching,
przesuwa sie to do 90 procent stuchania i méwienia tylko w 10
procentach! A potem natychmiast po kazdej rozmowie lub ses;ji
coachingowej zadaje sobie pytanie: ,Jak mi poszto? Jaki procent
czasu stuchatem? Jaki procent czasu rozmawiatem?”. Swiadomoé¢,
ze zadam sobie te pytania po zakoriczeniu rozmowy, pomaga mi
skupié sie na stuchaniu.

Oto akrostyk, ktéry trzymam przy komputerze:

WAIT

Talking?

CZEKAJ! Dlaczego ja méwie?
Przypomina mi on o tym, ze musze skupic sie na stuchaniu
bardziej niz na mdéwieniu!
Pamietaj, ze ludzie bardziej troszcza sie o siebie
niz o ciebie. Ludzie chca rozmawiac o sobie. Stuchanie
i pozwalanie ludziom méwié, sg kluczem do pozyskania
ich w zyciu, biznesie i we wszystkich relacjach miedzy-
ludzkich.
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Dave Kerpen, The Art of People — 11 Simple People
Skills That Will Get You Everything You Want (Sztuka lu-
dzi — 11 prostych umiejetnosci, ktére pozwolg zdoby¢ ci
to, czego chcesz)

JAKIE METODY TY STOSUJESZ, BY ODNIESC

SUKCES W StUCHANIU?

Chciatbym o nich od ciebie ustyszec! Napisz do mnie na e-mail:
bob.tiede@cru.org.
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TO, JAKZADAJESZ
PYTANIE, LICZY

SIE BARDZIEJ NIZ
TO, O CO PYTASZ!

Czy kiedykolwiek przestates jakies zaproszenie/prosbe listow-
nie?

e Zaproszenie do zainwestowania finanséw?

e Zaproszenie do pomocy przy specjalnym projekcie?

e Zaproszenie do zespotu, grupy lub komisji?

e Zaproszenie na specjalne wydarzenie?

Jesli nie otrzymates$ zadnej odpowiedzi, co zatozytes?

Czy zatozytes, ze otworzono twdj list, przeczytano zaproszenie/
prosbe i po doktadnym rozwazeniu zdecydowano, ze nalezy je od-
rzucié?

TO WIELKI BtAD!

Pozwdl, ze zadam ci wiecej pytan:

1. Czy otwierasz i czytasz kazdy otrzymany list? Jesli ,nie”, to
jaki odsetek otrzymanych listéw faktycznie otwierasz i czytasz?

2. Czy kiedykolwiek otwierasz list, spogladasz na niego przez
kilka sekund, a potem mdwisz sobie: ,Musze na to pdzniej spoj-
rzeé”, a potem majac dobre intencje, odktadasz list tylko po to, by
o nim zapomnieé?

3. Czy bytoby dalekie od prawdy, gdybym odgadt, ze ty — tak
jak i ja — nie masz czasu na otwieranie kazdego otrzymanego listu
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i ze — jak ja — czesto nie wracasz do listéw, ktére otwierasz i odkta-
dasz z dobrymi intencjami pdZniejszego ich przeczytania?

Dobre pytanie: Jesli kto$ wystat ci zaproszenie listem, ktérego
nie otworzytes$ lub ktdry odtozyte$ na bok z zamiarem przeczyta-
nia pdzniej tylko po to, by zapomnied, a zatem nigdy nie podjates
decyzji w sprawie zaproszenia — dlaczego nie dostajac odpowiedzi
na swoje wiadomosci, miatbys$ uznad, ze ci, do ktérych pisates, fak-
tycznie zdecydowali sie odrzucié twoje zaproszenie?

WIELKI B£AD!

Najprawdopodobniej juz doszedte$ do tego samego wniosku —
tak, wystates list — ale albo go nie otworzyli, albo odtozyli go na bok
z dobrymi intencjami, ale szybko zapomnieli i dlatego nie podjeli
zadnej decyzji!

Co wiec co wtedy zrobite$? Czy mogtes zrobic to, co ja? Czy mo-
gte$ podniesc stuchawke, aby zadzwonié do nich, aby faktycznie
mogli podjac decyzje?

A kiedy juz udato ci sie do nich dodzwoni¢ (do czego takze nie
jest tatwo doprowadzié), co powiedziates? ,Dzwonie w sprawie li-
stu, ktéry wystatem”?

Co sie stato, kiedy powiedziates: ,W nawigzaniu do listu, ktéry
wystatem”? Czy odpowiedzieli:

e Cisza?

¢ ,Nie sadze, bym widziat list”?

e Albo jesli wystates go do ich domu, byé moze styszates, jak za-
krywali stuchawke i wotali do swojego matzonka: ,Hej, czy otrzy-
mali$my list od (twoje imig)?”.

Rzeczywisto$é jest taka, ze nawet jesli wykonates drugi
krok w postaci telefonu, strzelites sobie w stope, juz wysytajac
najpierw list!
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WIELKI B£AD!

Skad to wiem?

Chciatbym, zeby to byta nieprawda, ale przez lata (ucze sie
bardzo wolno) sam to robitem. Dodatem nawet odreczna notatke
na dole listu: ,Zadzwonie do ciebie w ciggu kilku nastepnych dni,
aby dowiedzied sie, co myslisz”, tylko po to, by odkryd, ze prawie
wszyscy w ogdle nie wiedzieli o otrzymaniu mojego listu!

Ciagle strzelatem sobie w stope, wysytajac list, a nastepnie
dzwoniac tylko po to, by ustyszed, ze nigdy nie widzieli listu!

Nie przesytam juz waznych zaproszen ani présb listownie. Za-
miast tego podnosze stuchawke i przedstawiam je przez telefon,
kierujac zaproszenie wprost do ich uszu!

Moze myslisz sobie: ,Brzmi nieZle, ale ludzie dzisiaj nie odbiera-
ja telefondw, jak robili to niegdy$ moi dziadkowie”.

A moze myslisz, ze pozostawianie wiadomosci gtosowych jest
réwniez DUZYM BLEDEM, poniewaz tak wiele 0séb nie stucha juz
swoich wiadomosci gtosowych. Czy tak jest?

Jak wiec sktaniam ludzi, by porozmawiali ze mna przez telefon?
Ciesze sie, ze pytasz.

MAGICZNY SMS

Czy chciatby$ wiedzied, jak mozesz sktonié ludzi, z ktérymi
chcesz porozmawiad, aby faktycznie do ciebie zadzwonili?

W dzisiejszych czasach, kiedy mam do kogos$ skierowac wazne
zaproszenie, zaczynam od wystania im: magicznego SMS-a! (Od-
krytem go w ksigzce Michaela Mahera The 7 Levels of Communica-
tion; 7 poziomdw komunikacji)

Oto méj magiczny SMS:

Witaj (imie adresata). Tutaj (moje imie). Mam do Cie-
bie krétkie pytanie. Czy mozesz zadzwonié do mnie, jak
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tylko bedziesz miat chwile? To nie zaden nagty wypadek
— ale jak tylko znajdziesz kilka minut, prosze, zadzwon
do mnie. Méj numer to... Mam nadzieje, ze niebawem sie
ustyszymy!

OSTRZEZENIE: Twdj telefon rozdzwoni sie praktycznie od razu,
wiec rozsadnie jest wysytaé te wiadomosci w odpowiednich od-
stepach czasu.

Dlaczego to dziata? Chod¢ wiele 0séb nie odstuchuje juz nagran
Z poczty gtosowej ani nie czyta e-maili — prawie kazdy nadal czyta
SMS-y/!

KONCZAC TWOJE ZAPROSZENIE

Teraz, kiedy juz dzwonia do ciebie, co im powiesz? Ludzie sa
zajeci, wiec doceniaja, ze przechodzisz od razu do rzeczy.

Oto co ja méwie:

e Dzieki, ze dzwonisz!

e Mam do ciebie prosbe/zaproszenie.

e Jednak zanim to zrobie, chce powiedzie¢ dwie rzeczy:

Nasza przyjazn nie ucierpi, jesli powiesz ,nie”.

Nie oczekuje decyzji od reki. Chce przekazac ci zaproszenie (wy-
razic¢ prosbe), ale dam ci czas, jakiego bedziesz potrzebowad, zeby
podjac przemyslang decyzje.

e Przedstaw propozycje.

Zaoferuj, ze po telefonie wyslesz e-mail, w ktérym dostarczysz
wszystkie szczegdty.

Poczekaj na ich odpowiedz:

10 procent zwykle od razu sie zgadza.

10 procent zwykle od razu odmawia.

80 procent prosi o e-maila.
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e Zapytaj: ,,Czy mozesz mi pomdc, podejmujac decyzje przed
(tutaj konkretna data)?” — zwykle sie na to zgadzaja.

Zaskakujace jest to, ze po tym, kiedy ludzie prosza o wystanie
im e-maila, prawie wszyscy faktycznie czytajg twoja wiadomosé
i odpowiadajag zgodnie z obietnica!

Nic z tego nie wymaga cisnienia! A mimo to wysoki odse-
tek odpowiedzi na ,tak” cie zadziwi! Po prostu upewniajac sie,
ze wszyscy, do ktdrych chcesz skierowad zaproszenie, faktycznie
ustyszeli twoje zaproszenie, a nastepnie podjeli decyzje, odsetek
odpowiedzi ,tak” prawdopodobnie bedzie 10 razy wyzszy niz
w przypadku, gdy polegates tylko na zaproszeniu listowym!

Jedli zadajesz sobie teraz pytanie: ,Co powiesz na uzycie poczty
e-mail do przestania zaproszenia lub ztozenia prosby?”, to jest to
dobre pytanie!

W swoim goscinnym poscie na moim blogu Vanessa K. Bohns,
zajmujaca sie badaniami behawioralnymi w organizacjach
na Uniwersytecie Cornell, podzielita sie wynikami, ktére wykaza-
ty, ze ,prosba twarza w twarz jest 34 razy bardziej skuteczna niz
e-mail”.

W JAKI SPOSOB MASZ ZAMIAR PRZEKAZAC

SWOJE KOLEJNE ZAPROSZENIE LUB PROSBE?
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15 ULUBIONYCH
KSIAZEK NA TEMAT

PRZYWODZTWA
PRZY UZYCIU PYTAN

Ten rozdziat odpowiada na czesto zadawane mi pytanie: ,Jakie
s3 twoje ulubione ksigzki na temat przewodzenia przy uzyciu py-
tan?”.

W mojej biblioteczce mam ponad 70 ksigzek dotyczacych pytan
i z kazdej z nich zdobytem jakas$ madrosé! Dlatego wymyslenie li-
sty 15 najlepszych jest sporym, aczkolwiek sprawiajacym przyjem-
nos$¢ wyzwaniem!

Kazda z tych ksigzek doda wiele pytann do twojej kolekcji do-
brych pytan!

LOVE 'EM OR LOSE 'EM [| KAYE & JORDAN-EVANS
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OSOBISTA NOTKA DO WSZYSTKICH AUTOROW

Dziekuje za zgode na prezentacje fragmentéw z Waszych
wspaniatych ksigzek na cele mojego bloga! Kazda z tych pozycji
znaczaco wptyneta nie tylko na ksztatt mojego przywddztwa, ale
na to, jak prowadzi wielu ludzi. Dziekuje za to, ze podzieliliscie sie
madroscig z nami wszystkimi. Bedziecie pewnie zadowoleni, wie-
dzac, ze nie tylko przeczytatem Wasze ksiazki, ale kupitem tez licz-
ne kopie, by rozdac je wspdtpracownikom i przyjaciotom. Dziekuje
za Waszg przyjazn! Niech Bég btogostawi kazdego z Was.

A OTO WYBRANA PRZEZE MNIE PIETNASTKA:

Powodem, dla ktérego uwielbiam ksigzke Love ‘Em or Lose 'Em
(Kochaj ich lub strad), jest to, ze traktuje ona o za-

LOVE ‘EM inicjowaniu rozmow z pracownikami, aby zapytad
LOSE '5)‘ ich o to, co ich zatrzyma. Zapytanie pracownikdw
e to doskonata strategia retencji! Beverly i Sharon
dzielg sie wieloma dobrymi pytaniami, ktére mo-
~ e zesz zadad.

Ksiazka So, What's Your Point? (A wiec do cze-
go zmierzasz?) pokazata mi, jak uzywacd pytan, by
tworzy¢ atmosfere zgody i unikac nieporozumien.

Point?

Help Them Grow or Watch Them Go (Pomdz im@

w rozwojudub patrz, jak odchodza) — juz po prze-
@ czytaniu tytutu wiedziatem, ze to ksigzka dla mnie!
Beverly i Julie dzielg sie niesamowitymi pytaniami,
\/\/thﬁr ktérych mozesz uzyd, aby pomdc innym w realizacji
Them ich celéw zawodowych, utatwiajac badanie trzech
e aeld  kluczowych obszaréw: spojrzenia w tyt, przewi-
dywania wyzwan do przodu i gtebokiego wgladu

w ich obecna sytuacje!
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Powodem, dla ktérego uwielbiam ksigzke A More Beautiful Qu-
estion (Piekniejsze pytanie) jest to, ze Warren widzi
pytania w miegjscach, w ktérych wczeéniej ich nie
widziatem. Jednym z przyktaddw jest zamiana my-
$li przewodniej na pytania przewodnie.

Jedli szukasz mozliwosci szybkiego dodawania
do swojej kolekcji swietnych pytari, w Quantum
Coaching Questions (Kwantowe pytania coachin-
gowe) Marilena wymienia ponad 150 takich pytar!
Kiedy opublikowatem fragment jej ksigzki The Art
of Active Listening (Sztuka stuchania), poszybowat
na pierwszg pozycje pod wzgledem popularnosci
na moim blogu!

Powodem, dla ktérego tak lubie QBQ, jest to, @ .
ze znajomos¢ trzech wskazdéwek dotyczacych za- Sy
dawania pytan QBQ (pytanie, ktére stoi za pyta- QBQ'
niem) konsekwentnie przenosi mnie od zatrzymawmmﬂmmm.o:

nia do dziatania!

@
Ilal)ol’l‘dllﬁ

‘ JOHN G. MILLER

Juz sam spis tresci ksigzki 78 Im-
portant Questions Every Leader Should Ask and
LEEB%SI}{XY Answer (78 waznych pytan, ktdre kazdy lider powi-
Should nien zadad i na ktére powinien odpowiedzied) jest

Kand

ANSWER wart ceny ksigzki. Zawiera wszystkie 78 pytan!

uestions

W ksiazce Just Ask the Right Question to Get
What You Want (Po prostu zadawaj wtasciwe py- jﬁgt
tania, aby dostac to, czego chcesz) lan dzieli sie
przyktadami tego, jak wiele rzeczy otrzymat tylko aSk
dlatego, ze zapytat! Na przyktad: rezerwacja stolika ® right
na kolacje po tym, jak powiedziano mu, ze wszyst- ,Eft'cy’:.',swfﬂ
kie sa juz zajete, wjazd na parking z napisem ,,pet-
ny” lub bilety na sztuke, ktéra zostata wyprzedana. lan wcigz po-
wtarza: ,Nie masz, bo nie pytasz!”.
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Ksiazka Keitha Webba The Coach Model for
C(;R%H Christian Leaders (Model coacha dla chrzescijan-
skich przywddcéw) jest wspaniatym Zrédtem in-

formacji dla wszystkich lideréw spoza naszej or-
U ganizagji, ktérzy prowadza szkolenia zaréwno dla

DR D naszych obecnych, jak i rozwijajacych sie lideréw.

Ksigzke The Art of People (Sztuka ludzi) przeczy-
tatem na poczekaniu. Wypetniona jest pytaniami go-
towymi do natychmiastowego zastosowania, ktére
z checig wykorzystasz, aby zwiekszy¢ swoje umie-
jetnosci interpersonalne! Mysle tez, ze Dave Kerpen
i ja musimy miec fragmenty tego samego DNA!

THE ART

OF PEOPLE

11 Simple
People Skills That

DAVE KERPEN

Czytanie ksigzki Kenta Asking about Asking
W (Pytanie o pytania) byto jak udziat w studiach dok-
ASKING torskich z pozyskiwania funduszy. Czy nie chcieli-

' bysmy, aby zbieranie funduszy byto mniej prezen-
@ tacyjne, a bardziej konwersacyjne?

abou

Powodem, dla ktérego tak lu-
bie ksiazke Just Listen (Po prostu stuchaj), jest to,
ze nikt nigdy nie stanie sie wielki w przywdédztwie
przy uzyciu pytan, jesli nie stanie sie wpierw wiel-
kim stuchaczem! Kiedy twoja rodzina/pracownicy/
przyjaciele poczuja sie wystuchani, twoja relacyjna
skutecznos$é poszybuje w gore!

BDWE"R Powodem, dla ktérego polecam ksigzke The
WHQ Power of WHO (Potega KTO) — o podtytule Znasz
oo juz wszystkich, ktérych musisz znac, jest to, ze ma-
s B @ droséé Boba sprawdzita sie w moim zyciu (w historii
['?) ‘&,, zbyt dtugiej, by ja tu udostepnic) 13 lat temu! On
BOB BEAUDINE miat racje! Znatem juz wszystkich, ktérych potrze-
bowatem!
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W ksigzce Power Questions (Pytania z moca)

337 Essential Questions
to Holp You Succeed at Work and in Life

POWER
QUESTIONS
Build Relationships,

Andrew i Jerold wyjatkowo dobrze méwiag o dwdéch
rzeczach. Dzielg sie wspaniatymi historiami i wspa-
niatymi pytaniami! Ich historie ozywiaja pytania. Nie

Business,
. ;. . . ence Others
mozesz przeczyta¢ zadnego rozdziatu, nie chcac od %
e , , . . JEROLD

razu znalez¢ kogos, komu zadatbys$ opisane w nim @ X

pytanie.

Leading With Questions (Przywddztwo przy
uzyciu pytan) to ksigzka, ktéra rozpoczeta moja po-
dréz z wykorzystaniem tej metody. W 2006 roku,
: przegladajac ksiegarnie, natknatem sie na ksiazke
i @ dra Marquardta. Ta ksigzka na zawsze zmienita
Y 3 ; sposdéb, w jaki przewodze!

Powodem, dla ktérego uwielbiam ksigzke

-
Asking Profound Questions (Pytania, ktére warto
N . N . . ASKING
zadawac), jest fakt, ze Bobb Biehl jest moim osobi- PROFOUND
stym mentorem od ponad 35 lat. Kiedy spotkaliSmy e
sie po raz pi : iedziat, z i kt
ep 'pler\'/vszy pf)WIe 2|'a ‘ze ma nlez'wy. e
hobby: zbieranie pytan. W tej kieszonkowej ksig-
zeczce Bobb dzieli sie ponad setka ulubionych py- BOBB BIEHL

tan ze swojej wielotysiecznej kolekgji!

Ksigzka Ask Powerful Questions — Create Co-
nversation That Matter (Zadawaj mocne pytania,
twdrz wartosciowe rozmowy) Willa Wise. Will za-
e pewnia to, co wyraza w tytule! Dziesiagtki tysiecy
ludzi zostato wyposazonych w pozytywne umie-
jetnosci komunikacyjne po spedzeniu czasu z Wil-

WilLlL WISE

lem. Ty tez mozesz spedzié¢ z nim czas, po prostu
czytajac te wspaniata ksiazke.
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Asking Great Questions — An Es-
sential Companion for Every Leader

AS | G (Zadawanie wielkich pytan — niezbed-
G ny towarzysz dla kazdego przywddcy)
QUE TIDNS autorstwa Aileen Gibb zawiera ponad
FOR EVERY LEADER 1500 pytard i prowokujgcych stwier-

dzen, ktére zainspiruja rozmowy wpro-

wadzajace zmiany. Aileen jest mistrzy-
nig coachingu i stata sie moja dobrg przyjaciétka. Wszystkie nasze
zespoty Cru Coaching odniosty ogromne korzysci z jej madrosci.
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gratulacje!

gratulacje — udato ci sie! Skon-
czyte$ moja ksigzke! Zwrdé uwage,
ze mate ,g” w stowie ,gratulacje” nie jest
literéwka — byto celowe!

Czy chciatby$ wiedzieé, co musisz zrobié, aby otrzymad ,Gratu-
lacje” przez duze ,G"?

Prawdopodobnie mozesz sie domyslié. Tak, najpierw musisz
zatozyé wiasna kolekcje dobrych pytan, a nastepnie zadawacd je
wszystkim, ktdrzy sa pod twoim wptywem! Kiedy wyslesz do mnie
e-maila na bob.tiede@cru.org, aby powiedzied, ze teraz robisz jed-
no i drugie, obiecuje, ze odesle ci e-maila o tresci ,,Gratulacje!”, roz-
poczynajac duzym ,G”. Wtasciwie moge nawet wystaé ci e-maila,
piszac: ,GRATULACIJE!".

PAMIETAJ: LIDER, KTORY PRZEWODZI ZA POMOCA
PYTAN, BEDZIE CZESTO 10 RAZY BARDZIE)

EFEKTYWNY NIZ LIDER, KTORY PRZEWODZI PRZEZ
MOWIENIE!
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INNE ZASOBY
DOTYCZACE PYTAN

WIELCY LIDERZY ZADAJA
PYTANIA - LISTA FORTUNE 100

Czy chciatbys zwiekszyé swojg efektywnos$é  przywdd-
cza 10 razy? Czy chciatbys poznad ponad 100 pytan, ktérych uzy-
wajg najlepsi $wiatowi liderzy, aby poprawié swoja skutecznosé,
zmotywowad swoje zespoty i nawigzad gteboki kontakt z innymi?
Dostepne do bezptatnego pobrania w jezyku angielskim, hiszpan-
skim, chinskim oraz jako audiobook w jezyku angielskim i hiszpan-
skim:

339 PYTAN ZADAWANYCH PRZEZ JEZUSA

Jesli pragniesz stale doskonali¢ swoje umiejetnosci komunika-
cyjne, czy nie madrze bytoby przestudiowac dziatania osoby, ktéra
wielu uwaza za najlepszego komunikatora w catej historii: Jezusa
z Nazaretu? Nawet jesli nie jestes$ Jego nasladowcg, czy nie bytoby
madrze, gdybys uczyt sie z Jego praktyk komunikacyjnych? Jezus
jako mistrz komunikacji robit wyjatkowo dobrze dwie rzeczy: opo-
wiadat wspaniate historie i zadawat wspaniate pytania. Dostepne
do bezptatnego pobrania w jezyku angielskim, hiszpariskim i chin-
skim pod adresem: leadwithquestions.com/resources
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PODZIEKOWANIA

Ta ksigzka nie powstataby bez pomocy wielu oséb. Od pisa-
rzy i lideréw, ktérzy napisali ksigzki, od ktérych mogtem sie uczyd,
po tych, ktdrzy chetnie odpowiadali na moje pytania i dzielili sie ze
mn3a swoja madroscia. Jestem gteboko wdzieczny za sposdb, w jaki
uksztattowali moje zycie poprzez swoje pisanie, méwienie i prace.
Widzisz ich nazwiska w catej tej ksigzce, wiec nie bede ich tutaj
wymieniad, ale wyraze — ponownie — moja gteboka wdziecznosé
dla nich.

Jestem réwniez bardzo wdzieczny wszystkim tym, ktérzy chet-
nie przeczytali rekopis i podzielili sie swoimi wspaniatomys$inymi
rekomendacjami (znajdujgcymi sie na poczatku i na konicu tej ksigz-
ki), zachecajac lideréw na catym $wiecie do korzystania z lektury
i zadawania wspaniatych pytan!

Jestem niezmiernie wdzieczny wszystkim subskrybentom z po-
nad 190 krajoéw, ktérzy wiernie $ledza mdj blog.

Piszac te ksigzke, nie mégtbym sie obejs$é bez mojej cérki Sary,
jej szczerej opinii i wczesnego wktadu redakcyjnego. A takze mo-
jej corki Bekki, ktdra jest rdwniez moja asystentkg wykonawcza,
za nieustanne sprawianie, ze jej tata wyglada lepiej, niz na to za-
stuguje.

Jestem réwniez wdzieczny ludziom z Weaving Influence, kté-
rzy tak pilnie pracowali w moim imieniu. Wyrazam wdzieczno$é
redaktorce Carrie Koens za jej dbatos¢ o szczegdty, projektantce
Rachel Royer za jej wspaniaty projekt graficzny od pierwszej strony
do ostatniej oraz mojej kierowniczce projektu, Christy Kirk, za od-
powiedzi na wszystkie moje pytania.
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Specjalne podziekowania dla naszych niesamowitych dzieci, ich
matzonkdw i naszych wnukdéw za wytrwato$é wobec wszystkich
moich pytan!

A przede wszystkim musze wyrazi¢ wdziecznoéé dla mojej nie-
samowitej zony Sherry, ktérej mitos¢ i zacheta nieustannie moty-
wuja mnie do bycia lepszym cztowiekiem!
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REKOMENDACIE

W ksigzce | to jest dobre pytanie Bob Tiede pokazuje potege
przywdédztwa przy uzyciu pytan oraz wspaniale ilustruje, w jaki
sposdb robic to efektywnie. Jest to obowigzkowa pozycja dla osdb,
ktdre chcg swoje zdolnosci przywddcze wynieéé na nowy poziom.

prof. Delanyo Adadevoh, wiceprezes ds. globalnego przywdédztwa w Cru

Pytaj. Stuchaj. Zaangazuj zespd6t. Bob Tiede rzuca wyzwanie,
by$smy nawigzali wiezi z naszymi ludZmi w autentyczny i peten tro-
ski sposdb — wykorzystujac pytania jako Sciezke do lepszych wyni-
kéw. W jego historiach zobaczysz siebie i poczujesz sie przekona-
ny do zmian. A twdj zespdt podziekuje ci za to!

Cheryl Bachelder, byta prezes zarzadu Popeyes Louisiana Kitchen, Inc.; autorka Mied
odwage stuzyd. Jak osiagac lepsze wyniki, stuzac innym (wyd. Studio Emka)

Mdj wspaniaty przyjaciel Bob Tiede zawsze byt dla mnie oso-
ba, do ktdrej mogtem sie zwrdcié po prowokujaca do myslenia
madros$é. Jego ostatnia ksigzka | to jest dobre pytanie nie stanowi
pod tym wzgledem wyjatku — petna tredci, ktére nieodzownie po-

moga kazdemu poczatkujacemu liderowi.

Bob Beaudine, bestselerowy autor ksiazek 2 Chair i The Power of WHO!, prezes
Eastman & Beaudine

Przeczytaj | to jest dobre pytanie, jedynie jesli jeste$ gotowy
na whniesienie nowej wartosci do swoich relacji z rodzing, przyja-
ciétmi i wspdtpracownikami. Zastosowanie przekazanej tu logiki
zapewni dostrzegalna réznice w twoim zyciu.

Laurie Besonen, dyrektor rozwoju kadry The Navigators

Czy twoje zamkniete serce kiedykolwiek otworzyto sie na przy-

jaciela, ktéry zadat kluczowe pytanie? Ksigzka Boba Tiede’a | to
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jest dobre pytanie petna jest kluczowych, majacych moc otwiera-
nia serca pytan, ktére mozesz zadaé swoim przyjaciotom.

Bobb Biehl, Executive Mentor

Bob Tiede swoja ksiazka trafia w samo sedno.
Richard Blackaby, prezydent Blackaby Ministries International
Gdyby w pytanioznastwie mozna byto ubiegad sie o doktorat,
Bob Tiede bytby na nim wyktadowca, a ksigzka | to jest dobre py-
tanie bytaby podrecznikiem na tym kierunku.
Gene Blanton, zatozyciel Semper Fidelis Leadership Institute
Odpowiedzi zamykaja twdj umyst, pytania go otwieraja. Bob
uchwycit moc, powage i wptyw, jaki wywieraja pytania w ksigzce
| to jest dobre pytanie. Doskonate pytania stanowia paliwo pozy-
tywnych rozmow, ktére przektadaja sie na lepsze relacje, lepsze
zycie i lepsze spotecznosci. Kto by tego nie pragnat?

Donna Brighton, Chief Ideas Officer w Leadership Uncorked, zatozycielka Brighton
Leadership Group

To, jak Bob zmienit sie z opowiadacza w pytacza, z tego, ktdry
umniejsza, na tego, ktéry pomnaza, to historia, ktéra kazdy lider,
ktdry chce sie rozwijaé, powinien ustyszeé. Co za wspaniaty przy-
ktad!

Andrea Buczynski, wiceprezes ds. globalnego rozwoju przywdédztwa/HR w Cru

Przywddcy, ktdérzy zadajg przemyslane pytania i z rozwaga wy-
powiadaja odpowiedzi, rozwineli w sobie solidny fundament przy-
wddztwa. Zadne ksigzki nie ucza przywodzenia przy uzyciu pytan
lepiej, niz robi to Bob w swojej najnowszej ksigzce | to jest dobre

pytanie.

Chris Clarke-Epstein, autorka 78 Important Questions Every Leader Should Ask and
Answer

Bob Tiede, prawdziwy mistrz pytan, zrobit to po raz kolejny.
Jego nowa ksigzka pozwoli nam wszystkim zrozumieé, jak zada-

wad pytania otwierajgce umyst i serce
Judy Douglass, dyrektorka Cru Women'’s Resources (Zasoby dla kobiet Cru)
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Bob Tiede udziela wspaniatych porad, jak prowadzié¢ ludzi lepiej
dzieki zadawaniu pytan.
Steve Douglass, prezes Cru
Uwazam, ze najwiekszym pytaniem, na ktére musi da¢ odpo-
wied?Z kazda ksigzka biznesowa, jest ,Jak te informacje wptyna
na moje zycie?”. Innymi stowy, czy ta ksigzka bedzie warta mo-
jego czasu? Szybka odpowiedZ na te pytania brzmi: ,Bez watpie-
nia TAK!". Pierwsze dwie ksigzki Boba Tiede’a zmienity moja per-
spektywe i poprawity wyniki u klientéw i zespotdw, ktérym stuze.
| to jest dobre pytanie okresla cel i wyjasnia, dlaczego zadawanie
Swietnych pytan prowadzi do lepszych wynikéw w kazdym $rodo-
wisku! Jesli pragniesz doskonali¢ sie jako lider, ktéry dodaje skrzy-
det, lub jako ktos, kto osigga wyniki, ta ksigzka wywrze na ciebie
gteboki wptyw. Bob wyraZnie przedstawia proces, ktéry wykorzy-
stuje $wietne pytania do budowania opartych na zaufaniu relacji
i lepszych proceséw podejmowania decyzji, co prowadzi do lep-
szych wynikéw. Ta ksigzka powinna by¢ lektura obowiazkowa dla
kazdej szkoty biznesu i dla tych, ktérzy chca poprawié¢ swoje umie-
jetnosci przywddcze.
Pat Combs, konsultant wydajnosci, strateg dla firm i trzeciego sektora
Bob Tiede jest krélem pytan, a w ksigzce | to jest dobre pytanie
przedstawit kolejny niezwykle praktyczny materiat na temat przy-
wodztwa.
Lee J. Colan, prezes The L Group, Inc.
| to jest dobre pytanie sprawi, ze przemyslisz sposdb, w jaki sta-
rates sie pomdc innym poprawi¢ wyniki. Czy inni potrzebujg two-
ich najlepszych pomystéw? A moze potrzebuja, aby$ stymulowat
ich najlepsze pomysty? Jesli to drugie jest prawda, jak to zrobisz?
Bob catkowicie zmienit mdj sposdb myslenia o komunikacji. Spra-
wit, ze statem sie bardziej zaciekawiony, i pomdgt mi wzbudzié¢
w innych zaciekawienie w osigganiu ich celéw i osiagnieciu na-
szych wspdlnych celdw. Robie wiecej i sprawia mi to wiecej przy-
jemnosci. Niezaleznie od tego, czy starasz sie byc¢ lepszym rodzi-
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cem, dziadkiem, wspdtmatzonkiem, dyrektorem generalnym, czy
mentorem innych w drodze do wielkodci, Bob pomoze ci zmienié
spos6b myslenia za pomoca najbardziej stymulujacych pytan, jakie
mozesz sobie wyobrazié.
George Cook, dyrektor zarzadzajacy w Investments (znaczacej firmie na Wall Street)
Jako autorka, coach i edukatorka od 20 lat studiuje sztuke za-
dawania pytan. Rozwdj trenera wymaga czasu, cierpliwosci i po-
Swiecenia. Niezaleznie od tego, czy jeste$ coachem jako profesjo-
nalista, czy jako menadzer, zadawanie WtASCIWEGO pytania
tworzy skuteczna komunikacje. Przeczytaj | to jest dobre pytanie...
i przejdz na wyzszy poziom.
Brenda Corbett, autorka, edukatorka, zatozycielka Sherpa Coaching
Wszystko, co Bob Tiede przekazuje w swoich ksigzkach lub blo-
gach, jest przemyslane i praktyczne! Jestem wielkim fanem!

dr Craig Domeck, MBA, dziekan, cztonek zarzadu ds. kultury organizacyjnej, profesor
nadzwyczajny przywddztwa MacArthur School of Leadership, Palm Beach Atlantic Uni-
versity

Pierwsze dwie ksigzki Boba Tiede’a byty naprawde dobre. Ta
jednak przyémiewa je obie. Fascynujacy, wnikliwy i wybitnie prak-
tyczny Bob wykorzystat najbardziej energetyzujaca strone budo-
wania efektywnego zespotu strategicznego. Temat zostat przez
autora whnikliwie zbadany, zilustrowany przyktadami wzietymi
z zycia i przekazany w peten ciepta sposéb. Bob zbudowat swoja
reputacje jako uwaznego obserwatora skutecznych zasad i prak-
tyk przywddczych. Teraz pytam cie, dlaczego miatbys$ nie wzigc tej
ksigzki i nie pozwoli¢ jej uczynid cie jeszcze skuteczniejszym przy-
wodca?

Jack Dunigan, dyrektor The Practical Leader

Przekaz Boba w ksigzce | to jest dobre pytanie trafia do serc
lideréw biznesu, poniewaz zadawanie ciekawych pytan i stuchanie
to obszary czestych zmagan.

John Eades, CEO LearnlLoft oraz czotowy gtos LinkedIn w kategorii Zarzadzanie &
Miejsca Pracy
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Jesli chcesz byc lepszym liderem, lepiej sie komunikowad i by¢
lepszym cztowiekiem, musisz by¢ bardziej chetny do zadawania
wiekszej liczby pytan i bardziej biegty w tej sztuce. Kiedy skorzy-
stasz z porady z | to jest dobre pytanie, zbudujesz swoje umiejet-
nosci zadawania pytan, ale takze gtebiej zrozumiesz, dlaczego ta
umiejetnosd jest tak wazna.

Kevin Eikenberry, autor bestselleréw oraz Chief Potential Officer w The Kevin Eiken-
berry Group

| to jest dobre pytanie po prostu trzeba przeczytad. Jesli przewo-
dzisz przy uzyciu pytan, pomagasz innym otworzyé nowe drzwi do
mozliwosci, ktére nigdy nie wydawaty sie w ich zasiegu.

dr Maria Ferrier, byta prezes Texas A&M San Antonio

Bob Tiede ma dar wyrazania ztozonos$ci umiejetnosci interper-
sonalnych jasnym, przystepnym jezykiem. Ta praktyczna, uzytecz-
na ksigzka jest poteznym atutem dla kazdego, kto angazuje sie
w rozmowe w pracy i w domu. Czytaj ja codziennie.

Aileen Gibb, Master Coach, autorka Asking Great Questions: an Essential Companion
for Every Leader

Lepsze pytania sprawia, ze bedziesz bardziej wptywowy i sku-
teczniejszy niz przy udzielaniu lepszych odpowiedzi, poniewaz im
madrzejszy pomagasz komus stac sie i czué, tym bardziej beda ci
wdzieczni. | to jest dobre pytanie to najlepszy przewodnik, jak to
zrobid.

dr Mark Goulston, autor Just Listen

W dzisiejszym, czesto zbyt zajetym Swiecie, w ktérym jest zbyt
wiele technologii, tatwo zapomnied o tym, jak wazna jest rozmowa
z innymi. W swojej najnowszej ksigzce | to jest dobre pytanie Bob
Tiede zajmuje sie tym bezposrednio, oferujac podrecznik, ktéry po-
moze w sensownej rozmowie. Ta ksigzka, wypetniona historiami,
strategiami i mndstwem wspaniatych pytan, zawiera praktyczne
porady, ktére mozna zastosowadé w praktyce.

Julie Winkle Giulioni, wspdtautorka bestsellerowej ksiazki Help Them Grow or Watch
Them Go: Career Conversations Organizations Need and Employees Want

BOB TIEDE 157 LeadingWithQuestions.com



| TOJEST DOBRE PYTANIE!

Kiedy mysle wstecz o wielu latach w mediach i stuzbie, zda-
je sobie sprawe, ze najlepsi przywddcy i mentorzy, ktérych mia-
tem, zadawali pytania. Bob Tiede pomdgt wielu przekonac sie, jak
wazne dla dzisiejszych przywddcdw jest zadawanie pytan, a jego
nowa ksiagzka | to jest dobre pytanie poprowadzi cie dalej ta dobra
Sciezka.

Ronald L. Harris, prezes i zatozyciel MEDIAlliance International

W ciggu ostatnich 30 lat nigdy nie spotkatem kogos, kto prze-

wodzi za pomocg pytan bardziej Swiadomie niz Bob Tiede.
Curtis Hite, CEO w Improving

Jedli kiedykolwiek zapytates: ,Jaka ksigzke powinien przeczytad
kazdy dyrektor wykonawczy? Ktéra ksiazka moze konsekwentnie
otwierac przed toba drzwi i zamykac te trudne transakcje? Czyja
ksigzka na temat relacji jest najlepsza w domu i w pracy?”, zechcesz
przeczytaé nowg ksigzke Boba Tiede’a | to jest dobre pytanie.

dr Andy Huang, prezes i dyrektor wykonawczy NewsOnChat, Inc.

Bob Tiede zrobit to znowu! | to jest dobre pytanie jest doskona-
tym Zrédtem inspiracji dla mojego biznesu. Kiedy zadajemy wta-
dciwe pytania, budujemy zdrowe relacje, zyskujemy jasnosé i sty-
mulujemy wzrost. Uwielbiam ja.

dr Jada Jackson, licencjonowany doradca zawodowy

Uwielbiam to, ze Bob w nowej ksigzce ujawnia swoja wrazli-
wosd... Moge odniesc sie do jego lekgji i dalej sie rozwijad jako przy-
waddca dzieki jego wspaniatym pytaniom i znaczacym spostrzeze-
niom.

Catherine Jefferson, Chief People Officer w The Krystal Company

Majac tak wiele cennych spostrzezen i tak wiele mocnych histo-
rii i przyktaddw w jednej wspaniatej ksigzce dla lideréw, dlaczego
nie miatbys$ od razu ztapadi przeczytad tej ksigzki? | to jest Swietne
pytanie.

Dave Kerpen, wspdlzatozyciel Likeable Media oraz bestsellerowy autor NY Times The
Art of People
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Bob Tiede jest ekspertem we wszystkich aspektach zadawania
pytan. Jego trzecia ksigzka na ten temat, | to jest dobre pytanie, to
przetomowe spojrzenie, z ktérym kazdy z nas musi sie zapoznac.
Ksigzka Boba angazuje czytelnikdw pytaniami juz od pierwszych
stron. Od tego momentu mozemy uczy¢ sie z tego waznego Zrédta
porad tak zyciowych, jak i zawodowych.

Jack Killion, przedsiebiorca, strateg rozwoju, edukator i coach; autor: Network All the
Time, Everywhere With Everybody

Dobre pytania moga umozliwi¢ twojemu zespotowi lepsze
osigganie celdw twojej organizacji. Bob wykonuje swietna robote,
prowadzac czytelnika przez proces zadawania ciekawych pytan
w swojej ksigzce | to jest dobre pytanie.

John Y.H. Ma, generat brygady w Armii USA (w stanie spoczynku)

Przestanie Boba Tiede’a, aby ,pyta¢ wiecej, mowié mniej”, jest
tozsame ze zmienianiem Swiata. Czy mozesz sobie wyobrazi¢, jak
wygladatyby nasza praca, domy i spotecznosci, gdybysmy w roz-
mowie przestali czekaé na swoja kolej, aby co$ powiedzied, a za-
miast tego otworzyli sie, by zapytaé?

Nancy Marmolejo, coach przywddztwa i wizerunku osobistego, TalentAndGenius.
com

Zadanie komug$ wspaniatego pytania zmieni zycie tej osoby. Naj-
nowsza ksigzka Boba zawiera wspaniate spostrzezenia i strategie
zadawania kolejnych znaczacych pytan.

Michael Marquardt, autor Leading with Questions

Bob Tiede, mdj wspdtpracownik przez 24 lata, moze ci pomdc,
tak jak pomdégt mnie, stad sie bardziej efektywnym liderem, zadajac
pytania. Nowa ksigzka Boba | to jest dobre pytanie jest petna py-
tan, ktére zechcesz zadad swojemu zespotowi, rodzinie, klientom
i przyjaciotom!

Josh McDowell, méwea, autor i lider

WOW! Kolejna $wietna ksigzka Boba Tiede’a, ktéra rzuci wy-
zwanie twojemu podejsciu do przywddztwa dzieki prostym kon-
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cepcjom, ktére mozesz tatwo wdrozyé, aby dostrzec natychmia-
stowy wptyw.
Brian McKinney, CEO w Benchmark Mortgage

Miatem zaszczyt byé mentorem i coachem mtodych menadze-
réw, zaréwno W mojej wiasnej organizacji, jak i poza nia. Unikalne
podejscie Boba do wykorzystywania dobrze przemysélanych py-
tan jako podstawy coachingu zrewolucjonizowato moje podejscie
i znacznie zwiekszyto moja skuteczno$é w pomaganiu kolegom
w realizacji ich celéw zawodowych i osobistych.

Curtis McWilliams, byty CEO w Trustreet Properties, Inc.

Mdéj przyjaciel Bob Tiede jest liderem, ktéry dodaje skrzydet. Czy-
tajac | to jest dobre pytanie, mozesz réwniez nauczy¢ sie uskrzy-
dlaé; dla dobra innych i dla naszego Pana.

Craig Morgan, zatozyciel Blended Together Forever

Bob Tiede w ksigzce | to jest dobre pytanie przenidst swo-
ja marke ,Leading with Questions” (,Przewodzac przez pytania”)
na nowy poziom doskonatodci! Z entuzjazmem popieram to nowe
dzieto!

John Mumford, The Washington Group

Bob rozumie, jak wazne jest zadawanie wspaniatych pytan,
a dzieki tej ksigzce pomaga réwniez innym zrozumiec ich znacze-
nie. Wielkie pytania s podstawa wielkiego przywddztwa i inno-
wacji. Bob uzywa cytatéw, opowiesci i osobistych anegdot, aby
pomdc czytelnikowi zintegrowad sztuke zadawania wielkich pytan
W jego wiasnym zyciu.

Bryan Murray, dyrektor Pfizer Internal Medicine

Sztuka zadawania skutecznych pytan i sztuka stuchania ida
w parze. Liderzy muszg stale doskonalié ten zestaw umiejetnosci,
aby wciaz rosnac i rozwijac sie na swojej drodze do skutecznosci.
Ksigzka Boba daje inspiracje do tworzenia i zadawania mocnych
pytan, ktdre inspiruja do gtebszych rozmdw.

Dianne Ogle, zatozycielka i prezes Areté-Executive Women of Influence, Atlanta,
Georgia
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Bob spoglada wstecz ze szczeroscia i mitoscig, uczac sie, a na-
stepnie patrzy w przysztosc i stawia sobie wyzwanie, zadajac po-
tezne pytania, ktére zwielokrotniaja pomysty i zapewniaja, ze po-
dejmowane dziatania zakoriczg sie niezwyktymi wynikami.

Barrie Oxtoby, partner zatozyciel Leading Sustainable Development, Wielka Brytania

Za kazdym razem, gdy czytam Boba Tiede’a, zaczynam zadawac
sobie pytania, nawet tego nie zauwazajac. Bob przenosi mnie od
tego, co proste, do tego, co gtebokie, od lekkosci praktycznych kon-
cepcji do szokujaco znaczacej przemiany we mnie, w innych i w na-
szych relacjach; wszystko to poprzez sztuke stawiania poteznych
pytan. Ta ksigzka powinna by¢ statym punktem we wszystkich na-
szych programach edukacyjnych, a wszystkie firmy powinny przy-
ja¢ te podstawowa kompetencje jako czes$¢ swoich codziennych
praktyk. Ta ksiazka jest po prostu cudowna.

Zulma Pacheco, dyrektor Artipac, Meksyk

Z niecierpliwoscia czekam na wszystko, co napisze Bob Tiede,
niezaleznie od tego, czy bedzie to post na blogu, czy e-book, po-
niewaz zawsze zawierajg one gtebokie pytanie lub wglad, zapew-
niajac Swieze spojrzenie na kazde wyzwanie. Ta ksigzka przekra-
cza moje oczekiwania. Swietna lektura!

Pat Pearce, byty dyrektor wydawnictwa Cru

| to jest dobre pytanie to kolejny absolutny zwyciezca od Boba
Tiede'a. Autor unika catej dtugiej teorii i zamiast tego oferuje bez-
posrednie informacje, ktére moge natychmiast zastosowac w prak-
tyce. Wielkich lideréw czesto definiuje jakos¢ ich pytan i kazdego
dnia musze stawac sie w tym coraz lepszy. Mam nadzieje, ze ksigz-
ka | to jest dobre pytanie wyjdzie w wersji audio, dzieki czemu bede
madgt sie nig cieszyd i rozwijad sie dzieki ciggtemu stuchaniu madro-
4ci i spostrzezen Boba.

Joe Petersen, dyrektor zarzadzajacy C12 Group
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Ta ksigzka to skarb — petna jest swietnych pytan i doskonatych
ilustracji — dla kazdego, kto szczerze pragnie pomagacd ludziom stad
sie w petni tym, kim moze by¢!

Elaine Petty, wyktadowca, Pellegrino Center for Clinical Bioethics, Georgetown Uni-
versity, miedzynarodowa méwczyni, trenerka i coach

W ksiazce | to jest dobre pytanie Bob nie tylko daje nam proste
narzedzia, by by¢ bardziej produktywnym, lecz takze pokazuje, jak
stad sie lepsza osoba.

David Preston, dyrektor ,VALOR”, stuzby Cru

Pytania to o wiele wiecej niz zwykte prosby o informacje - to
potezne narzedzie, ktérego mozemy uzywad, aby ukierunkowad
nasze myslenie, rozwijaé lideréw i wzmacnia¢ pozycje naszych lu-
dzi. Dziekuje za stworzenie tak uzytecznego przewodnika, Bob!

John Ramstead, CEO w Beyond Influence, Inc. oraz gospodarz miedzynarodowego
podcastu Eternal Leadership

Koncepcje zawarte w ksigzce sg proste, a jednoczesnie tatwo
odniesé je do siebie. Moga miec zastosowanie w sytuacjach osobi-
stych lub zawodowych. Bob Tiede jest mistrzem, jesli chodzi o roz-
wijanie pytan i umiejetnosci zadawania pytan.

Merritt Robinson, dziekan w California Baptist University

Bob Tiede przez wiele lat przewodzit i uczyt sie, aby potem ofia-
rowad nam dar i wskazad droge. To dar madrosci i Sciezka przy-
woddztwa i rozwoju osobistego. Kazdy rozdziat prosi czytelnika
0 zatrzymanie sie i zastanowienie nad prostymi, lecz gtebokimi py-
taniami, ktére zwiekszaja wptyw przywddcy. Pozwdl, ze zapytam:
co moze cie powstrzymad przed pdjéciem tg Sciezka i jakie kroki
mozesz teraz podjaé? Ta ksigzka to swietny punkt wyjscia!

Marc Rutter, dyrektor rozwoju przywdédztwa i HR w Cru

| to jest dobre pytanie moze by¢ jednym z najskuteczniejszych
narzedzi rozwoju przywoddztwa, jakiego kiedykolwiek uzywates.
Méj przyjaciel, Bob Tiede, jest ekspertem w zadawaniu wielkich
pytan i rzuca wyzwanie, abys nie tworzyt zwolennikéw, mdéwiac in-
nym, co maja robic, ale aby pomnazad wielkich przywddcow, ktérzy
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zadaja wielkie pytania. Juz przeczytanie jego ksiazki zainspirowato
mnie do zmiany niektdrych sposobdw interakcji z innymi liderami.

dr Bekele Shanko, wiceprezes Cru Global Church Movements oraz przewodniczacy
Global Alliance for Church Multiplication

Niezaleznie od naszego zawodu, zadawanie dobrych, produk-
tywnych i otwartych pytan to prawdziwa sztuka, a Bob Tiede po-
maga nam wszystkim doskonali¢ ten kunszt.

Wayne Shepherd, gospodarz chrzescijariskich audycji radiowych

Bob Tiede jest od lat przyjacielem i mentorem. Jego madrosé,
whnikliwos$¢ i wskazdwki odegraty kluczowa role nie tylko w moim
stylu kierowania, lecz takze w kierowaniu cata nasza firma. Nowa
ksigzka Boba | to jest dobre pytanie koncentruje sie nie tyle na py-
taniach, co na wtasciwych pytaniach. Chyba zapytatbym: DLACZE-
GO NIE CZYTASZ TEJ KSIAZKI?!!

Tom Sherman, menedzer oddziatu Benchmark Mortgage

Bob w przekonujacy sposdb pisze o wartosci prowokujgcych do
myslenia pytan, aby uzyskadé wglad w innych i pomdc im skutecz-
nie sie z nimi porozumied. Jego pytania stanowig réwniez doskona-
13 konstrukcje do osobistej autorefleks;ji.

Chris Skellett, psycholog kliniczny oraz autor The Power of the Second Question-Fin-
ding Simple Truths for Complex Lives

Ostrzezenie: ztote samorodki, ktére zmienig twoje przywddz-
two! (Jesli chcesz poprawié swoje pytania, nie przegap magiczne-
go SMS-a).

Steve i Pam Smith, trenerzy przywddztwa

lle bytoby warte, kiedy spotykasz sie z innymi, bycie zauwazo-
nym, bardziej niz kiedykolwiek wczesniej, od razu jako osoba god-
na zaufania, kompetentna i sympatyczna? Dla mnie bardzo duzo
— dlatego przeczytatem od deski do deski wspaniata nowa ksiazke
Boba Tiede’a. Opanuj jego pytania, a twoje relacje stana sie bogat-
sze niz kiedykolwiek.

Andrew Sobel, autor miedzynarodowych bestselleréw Power Questions oraz Clients
for Life
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Pytanie rozwija wieZ z innymi; mdéwienie jg ostabia. Nowa ksigz-
ka Boba Tiede’a uczy zadawania wspaniatych pytan przy zwiek-
szaniu zdolnos$ci wptywania na innych i prowadzenia ich w pozy-
tywny sposadb.

Michael Lee Stallard, autor Connection Culture oraz Fired Up or Burned Out, wspét-
zatozyciel i prezes Connection Culture Group

Nowa ksigzka Boba Tiede’a | to jest dobre pytanie zmienia za-
sady gry kazdego lidera — rzucajac tobie i mnie wyzwanie, abysmy
przewodzili inaczej — aby$smy przestali méwic i zaczeli pytad!

Curt Steinhorst, autor bestsellera Can | Have Your Attention?

Ksigzka Boba Tiede’a | to jest dobre pytanie to doskonate Zrédto
informacji dla liderdw, ktérzy chca podniesé swoje umiejetnosci ko-
munikacyjne na wyzszy poziom!

dr K. Shelette Stewart, starszy menadzer ds. strategicznych relacji w Harvard School
of Business Publishing, autorka Revelations in Business

Bob Tiede znowu to zrobit. Niezaleznie od tego, czy jestes
na poczatku drogi, czy jestes ekspertem, poznaj klucze do zadawa-
nia ciekawych pytan. Bob pomaga przej$é od osdb podcinajgcych
skrzydta, ktére rozwiazuja problemy innych (a nastepnie poklepu-
ja sie po plecach za wykonanie tak niesamowitej pracy), do oséb
uskrzydlajacych, ktérzy pomagaja innym rozwigzywacd ich witasne
problemy i pomagaja rozwijaé lideréw, ktére rozwijajg innych, za-
dajac swietne pytania. To lektura obowigzkowa, jesli chcesz zrozu-
miec znaczenie i sekrety zadawania wspaniatych pytan.

Joyce Steele, emerytowana dyrektor biura kadr i rozwoju pracownikéw CDC?, obec-
nie stuzy w zespole rozwoju pracownikéw Cru U.S.

Méj przyjaciel, Bob Tiede, naprawde rozumie jedna z absolut-
nych zasad: aby stac sie bardziej efektywnym liderem we wszyst-
kich dziedzinach zycia... trzeba przewodzié, zadajac pytania. Moc-
na rada Stouta: przeczytaj i pochtorn nowa ksigzke Boba | to jest
dobre pytanie i obserwuj, jak twdj biznes, relacje i zycie poprawiaja
sie w sposdb, o jakim tylko marzytes.

Logan Stout, autor, méwca, przedsiebiorca, zatozyciel i CEO IDLife

¢ Amerykanski odpowiednik polskiego sanepidu.
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Nowa ksigzka Boba Tiede’a podnosi poprzeczke dla ,ztotego
standardu” w sztuce zadawania pytan poruszajacych dusze. Dzie-
kuje, Bob, za wzbogacenie naszego zycia swoja wnikliwoscia i ma-
droécia!

Kent Stroman, autor Asking About Asking: Mastering the Art of Conversational Fun-
draising

Kilka ciekawych spostrzezen i wskazéwek dotyczacych dobrego
zadawania pytan, z ktérych wszyscy mozemy skorzystaé — dzieki,
Bob!

Lindsay Tighe, autorka The Answer — Improve your Life by Asking Better Questions

Jak mozesz wspiac sie po najwyzszej drabinie i nadal by¢ nie-
przygotowanym do nauki? tatwo. Nigdy nie uczono nas, jak robié
interesy i jak zy¢. Méwiac najprosciej: niczego sie nie uczysz, kiedy
twoje usta sie poruszaja. Na szczescie Bob Tiede przygotowuje nas
do nauki poprzez stuchanie. Dlaczego, och, dlaczego nie spotkatem
go wczesniej w zyciu? To jest Swietne pytanie.

George Toles, zatozyciel His Deal

To proste, $wietne pytania prowadza do lepszych decyzji. Teraz,
dzieki pomocy | to jest dobre pytanie, spodziewam sie, ze mdj spo-
sbéb podejmowania decyzji ulegnie stosownej poprawie.

Phillip Van Hooser, méwca, trener i ekspert ds. przywddztwa, autor ksiazki Leaders
Ought To Know: 11 Ground Rules for Common Sense Leadership

Méj przyjaciel Bob Tiede wywart na mnie ogromny wptyw
w mojej drodze do bycia liderem zadajacym Swietne pytania.
Ostatnia transformacyjna wymiana obejmowata podréz z moimi
starzejacymi sie rodzicami i rodzenstwem, poniewaz w naszych
relacjach uzbierato sie wiele rzeczy do zaadresowania. Chwile spe-
dzone z Bobem wymagaty ode mnie sondowania i zadawania py-
tan na poziomie, jakiego nigdy wczesniej nie znatem w mojej rodzi-
nie, co zaowocowato znacznym wzrostem i przemiana w naszych
relacjach. Ucze sie sondowad, stuchad i by¢ obecnym na poziomie,
ktérego nigdy nie znatem, dzieki wptywowi Boba na moje zycie.

JD Tomlin, zatozyciel i lider zespotu The Tomlin Team Real Estate Services
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Wspaniate pytania prowadza do wspaniatych relacji, a one pro-
wadza do lepszej reputacji, lepszego zaangazowania i lepszych
wynikéw. Wiekszo$é z nas jednak zadaje leniwe pytania. Jak mo-
zesz zadawad swietne pytania? Przeczytaj te ksiazke i postepuj
zgodnie z przyktadami.

dr Wanda T. Wallace, prezes i dyrektor wykonawcza w Leadership Forum Inc.

Trudno jest zadawad $wietne pytania, poniewaz nasze myslenie
zwykle koncentruje sie na pomaganiu innym poprzez wktadanie,
a nie wydobywanie na zewnatrz. | to jest dobre pytanie uczy lide-
réw postaw i umiejetnosci niezbednych do wydobywania z wne-
trza innych poprzez zadawanie ciekawych pytan. Ta ksigzka rzuca
wyzwanie twojemu mysleniu, aby pomdc stac sie lepszym pytaja-
cym, a tym samym liderem, ktéry umacnia pozycje innych.

Keith Webb, autor The COACH Model for Christian Leaders

By¢ moze najbardziej nieuzywanym, ale przekonujacym narze-
dziem komunikacji jest dobrze przemyslane pytanie, ktére pokazu-
je zainteresowanie i troske o innych. Bob Tiede jest pokornym guru
w sztuce zadawania wnikliwych pytan, jego madros$é jest hojnie
przekazana w ksiazce | to jest dobre pytanie.

dr James C. Wetherbe, profesor akademicki, redaktor Entrepreneur and Innovation
Exchange, Rawls College of Business, Texas Tech University

Sa w tej ksigzce klejnoty, ktére wykorzystasz od razu!
WiLL WISE, autor ksiazki Ask Powerful Questions, Create Conversations that Matter
Jedna z naszych najgtebszych potrzeb jest bycie poznanym.
Ksigzka Boba Tiede'a naprawde dociera do sedna sprawy, w jaki
sposdb pogtebiad relacje za pomoca wielkich pytan.
Robert Vogel, prezes zarzadzajacy C12
Mam szczescie pracowac z liderami biznesu z catego $wiata.
llekro¢ pojawia sie kwestia pytan, natychmiast tgcze ich z Bobem
Tiede’'em. Z mojego dos$wiadczenia wynika, ze Bob jest najlepszy
na Swiecie w zadawaniu witasciwego pytania w idealnym momen-

cie. WHasciwe pytanie wszystko zmienia!
Tom Ziglar, CEO w Ziglar Inc.
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O AUTORZE

Bob Tiede dorastat w Dakocie Po-
tudniowej i ukoriczyt Uniwersytet Potu-
dniowej Dakoty w 1971 roku. Od 47 lat pra-
cuje dla Cru Campus, Stuzby Josha McDowella, Global Operations

Leadership Development (Rozwdj Globalnego Przywddztwa Ope-
racyjnego) i U.S. Leadership Development (Rozwdj Przywddztwa
Standéw Zjednoczonych).

Bob skupia sie na rozwoju nowej generagcji lideréw Cru. Mawia
on: ,Za pietnascie, dwadziescia lat prawie wszyscy nasi obecni li-
derzy Cru nie beda juz przewodzié. Na ich miejscu beda liderzy,
ktorych teraz rozwijamy. Jedli zawiedziemy teraz, Cru nie zawie-
dzie dzi$ ani jutro — ale moze zawiesé za pietnascie, dwadziescia
lat! Historia petna jest firm i organizacji, ktére kiedys$ byty wazne,
ale juz nie istnieja. Blizsze badanie ujawnia, ze w wielu przypad-
kach nie podjeto celowych wysitkdw, aby rozwinaé nastepna ge-
neracje lideréow”.

Rola Boba w zespole Rozwoju Przywddztwa Cru polega na re-
krutowaniu wybitnych lideréw, przedstawicieli biznesu, edukacji
czy rzadu, aby co dwa tygodnie trenowali lideréw Cru za posred-
nictwem Skype’a.

Bob zatozyt bloga LeadingWithQuestions.com wraz z profila-

mi na Twitterze, LinkedlInie i Facebooku, aby lepiej potaczyd sie ze
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swoim audytorium: wschodzgcymi liderami Cru, ktérzy reprezentu-
ja mtode pokolenie rozwijajacych sie lideréw. Dzi$ jego blog stano-
wi ciggte Zrédto nowych narzedzi (nowych pytan) dla wszystkich
trenerdw i lideréw Cru i jest ogladany przez lideréw w ponad 190
krajach.

Bob i jego zona Sherry sa dumnymi rodzicami czwdérki doro-
stych dzieci i superdumnymi dziadkami sze$ciorga niesamowitych
whnuczat, ktére uwielbiajg zadawad pytania dziadkowi Bobowi!
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For more Leading With Questions tips and articles, visit:

LeadingWithQuestions.com
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Rozwoj Rozwoj Rozwoj
osobisty zawodowy duchowy

Chcemy pomagac Ciw rozwoju rozumianym jako:

przekraczanie dostrzeganie nabywanie nowych
swoich ograniczen, dostepnych mozliwosci, umiejetnoéci i wiedzy,

wychodzenie poza odkrywanie drzemigcego
utarte schematy, w Tobie i innych potencjatu...

Chcemy wyposazaé Cie do odwaznego zycia
zgodnego z Twoim
. a wszystko to w oparciu o przekonanie, ze jestes kim$ wyjgtkowym,
a nie jest dzietem przypadkul Pomozemy Ci wykorzystac czas

i Twoj potencjat tak, abys coraz bardziej zblizat sie do petni zycia z pasjg
w zgodnosci z Twoim powotaniem.

Odpowiednie stowo we wtasciwym czasie
jest jak ztote jabtko - Salomon

zlotejablko.pl $) facebook.com/InstytutZloteJablko




~Dobre pytania sg zawsze lepsze niz tatwe odpowiedzi. Wspaniate przywddztwo
nie polega na tym, zeby znac wszystkie odpowiedzi — duzo czes$ciej chodzi o umie-
jetnos$é zadawania kluczowych pytan. Ksigzka Boba Tiede | to jest dobre pytanie
jest jak skarbnica petna pytan, ktdre z pewnoscig zechcesz zadad innym i na pewno
nie bedziesz tego zatowat!”

dr Wojciech Kowalewski, Instytut Rozwoju Ztote Jabtko, autor Pytari zmieniajacych zycie

»Pytaj. Stuchaj. Zaangazuj zespét. Bob Tiede rzuca nam wyzwanie, by$my nawia-
zali wiezi z naszymi ludZmi w autentyczny i peten troski sposéb - wykorzystujac
pytania, jako $ciezke do lepszych wynikéw. W jego historiach zobaczysz siebie i
poczujesz sie przekonany do zmian. A Twdj zespét tobie za to podziekuje!”

Cheryl Bachelder, byta Prezes Zarzadu Popeyes Louisiana Kitchen, Inc.;
Autorka: Mieé odwage stuzy¢. Jak osiggac lepsze wyniki, stuzac innym.

CO STANOWI O TYM, ZE PYTANIE JEST DOBRE?

Czy odblokowuje ono w tobie rzeczy, ktdre juz tam byty, ale ktérych nigdy dotad
nie ztozytes w catosé? Czy kiedy je styszysz, palisz sie do odpowiedzi? By¢ moze
wzbudza wspomnienie uspione przez lata lub wskazuje potencjat nowych rozwia-
zan na przysztosé? Dobre pytania nie muszg byé wcale oryginalne i czesto s3 bar-
dzo proste: Co o tym myslisz? Jak moge Ci pomdc? Jaka jest Twoja historia?

Moc ciszy

Jak zmienié stwierdzenia w pytania
Jak rozmawiad o porazkach

Jak wzmocni¢ agende swoich spotkan
Dlaczego “jak” jest wazniejsze od “co”

Jesli chcesz sie rozwijaé¢ w sztuce przewodzenia poprzez zadawanie pytan, | to
jest dobre pytanie stanowi pas startowy do rozpoczecia tej podrézy. | co ty na to?
Gotowy by zaczad zadawad dobre pytania?

Bob Tiede w 2006 roku przeczytat ksigzke, ktdra zainicjowata zmiane w jego zy-
ciu od “Dobrodusznego Dyktatora” do lidera, ktéry propaguje
sztuke zadawania pytan. Odkryt, ze “Lider, ktéry przewodzi
za pomoca pytan, jest czesto 10 razy bardziej efektywny, niz
lider, ktéry przewodzi przez méwienie!”. Dzisiaj Bob pomaga
liderom w procesie zmiany od méwienia do zadawania pytan.
Od 47 lat pracuje dla Cru bedac odpowiedzialnym za rozwdj
przywddztwa tej globalnej organizacji. Od 15 lat prowadzi
bloga LeadingWithQuestions.com, ktdry jest subskrybowany
przez lideréw w 190 krajach na sSwiecie.
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