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A vezetők hatást gyakorolnak másokra, sőt mindannyian hatást 
gyakorlunk környezetünkre.

Hatást gyakorolni másokra:
a meghatározott cél, valamint az egyértelműség és a következetesség 
szorzata – viselkedésünkben és cselekedeteinkben egyaránt.

Jelen kötetben „hatáson” az eseményekre és a körülöttünk lévőkre 
gyakorolt befolyásunkat értjük. A hatás a külső megjelenés, a jelen- 
lét, a kapcsolatteremtés, a mondanivaló, a viselkedés és a távozás 
után hagyott benyomások összessége. A karizmatikus vezetés köny-
ve segítségével megfejthetjük, hogy egyesek miért sikeresebbek a 
hatásgyakorlásban, és mi magunk is elsajátíthatjuk ezt a készséget.

Bölcsesség nélkül nincs hatásgyakorlás
Már nagyon sokan és nagyon sokfélét írtak a vezetésről és a 
hatásgyakorlásról. Az üzleti életben például úgy tűnik, a hatás sokkal 
inkább a stílusról, mint a tartalomról szól: a hangsúly a megjelenésre, 
a testbeszédre és egyéb külsőségekre kerül.

Csakhogy van itt egy kis bökkenő. Bölcsesség, hiteles cél és valódi 
szándék nélkül – akármekkora is a stílusváltás – a hatás erőtlen és 
üres marad. Az igazi vezetők és újítók – Mahátma Gandhi, Martin 
Luther King, Winston Churchill vagy Steve Jobs – éppen szenvedélyes 
lelkesedésük, elhivatottságuk és céltudatosságuk révén váltak iga-
zán nagy egyéniségekké: azért, mert az emberek követni akarták 
mindazt, amit képviseltek.

BEVEZETŐ
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Megfelelő motiváció és inspiráció nélkül egy új öltöny, kosztüm vagy 
frizura nem sokat javít meglévő vezetői potenciálunkon.

A karizmatikus vezetés könyve először is arra buzdít, hogy vizsgáljuk 
meg a célunkat, mert ez az első lépés ahhoz, hogy valódi, pozitív 
hatást gyakoroljunk a világra és a körülöttünk lévő emberekre.

Az első benyomás hatása
Az első benyomás hamar kialakul, általában nem is tudatos, ám 
nagyon sokat nyom a latban. A New York Egyetem kutatói szerint talál-
kozásaink során az első 7 másodpercben 11 fontos döntést hozunk a 
partnerünkkel kapcsolatban. Ítéleteink a megjelenés, a gesztusok, a 
tartás, a hangszín és az első mondatok összességére adott tudatos 
és tudat alatti reakcióinkon alapulnak, és meghatározzák a kapcso-
lat további alakulását.

Ha tudatosabban felmérjük, milyen hatást gyakorolunk a többi 
emberre, és ezt szükség esetén tudatosan alakítjuk, akkor gyakrab-
ban érjük majd el az adott helyzetben optimális eredményt, a 
kommunikáció legkülönfélébb területein. Ez nagyon fontos, mert 
soha nem tudhatjuk, hová vezethet egy-egy interakció. Előfordulhat, 
hogy egy véletlen találkozás során fontos ügyfélre teszünk szert, vagy 
hogy egy rövid beszélgetés eredményeként állásajánlatot kapunk. 
Nemcsak pályafutásunk „nagy pillanataiban”, hanem folyamatosan 
hatunk a környezetünkre. Ez következetes, valódi jelenlétet követel. 
Ha erre oda tudunk figyelni, minden találkozás alkalmával azt közve-
títjük, hogy a beszélgetés pénzügyi, szakmai vagy személyes előnnyel 
kecsegtethet.
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Ha nincs meg bennünk a kellő motiváció és szenvedély, akkor hogyan 
várhatjuk el másoktól, hogy kövessenek bennünket? Ez az önvizs-
gálat legyen az első lépésünk vezetői fejlődésünk útján!

Hányszor tettük már fel magunkban a kérdést:

„Mi az, amit szenvedéllyel tudok csinálni?”
„Mit képviselek?”
„Milyen képet szeretnék kialakítani magamról másokban, és mi 
mindent tettem ezért?”

Vajon hányszor írtuk le, ami az eszünkbe jutott?

Ezeket az alapkérdéseket érdemes többször is megvizsgálni. Sőt 
talán még jobb, ha rögtön az elején rögzítjük az elsőként eszünkbe 
jutó válaszokat. 

A kötet „hatásgyakorlatainak” feldolgozását és alkalmazását nagy- 
ban megkönnyíti, ha előzetesen számba vettük értékeinket, szenve-
délyeinket, valamint külső és belső motivációnkat.

Vezetőként az ezekre az alapkérdésekre adott válaszainkból bonta-
kozik ki a többiekre gyakorolt hatásunk. Feleleteink sokat elárulnak 
arról, milyen üzenetet közvetítünk a körülöttünk lévőknek, kik va-
gyunk, és milyen úton haladunk. Vezetőként az a feladatunk, hogy tar- 
tós és erőteljes hatást váltsunk ki.
Trénerként és mentorként nagyon sok felső vezetővel és igazgatóval 
találkoztam, akiknek ugyan voltak követőik, ám mégsem a valódi 

A VEZETŐI 
HATÁSGYAKORLÁS
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vezetői jelenlét jellemezte őket. A „vezetői jelenlét” kifejezést egyre 
gyakrabban használjuk, ám sokszor valamiféle misztikus tulajdon-
ságként gondolunk rá (amellyel valaki vagy rendelkezik, vagy nem).

Könyvemben a vezetői jelenlét öt egymással összefüggő csatornáját 
határozom meg, amelyek követése jelentős javulást eredményezhet 
másokra gyakorolt hatásunkban.

Több száz elhivatott vezető trénereként és mentoraként a legtehetsé-
gesebb és legragyogóbb elmék visszatérő sémáit figyelhettem meg, 
illetve azt is, hogyan juttatják érvényre szándékaikat és céljaikat 
fizikai és mentális jelenlétükben és tevékenységükben. A könyvben 
található hatásgyakorlatok segítségével mind az öt területen meg-
vizsgálhatjuk és fejleszthetjük teljesítményünket.

A VEZETŐI HATÁSGYAKORLÁS ÖT ASPEKTUSA
1. A vizuális csatorna
Számos társadalmi interakciót befolyásol a vizuális élmény. Mindez 
persze régóta köztudott, de végre sikerült azt is dekódolnunk, aktuális 
öltözékünk mi mindent árul el rólunk. Vizuálisan hatni másokra nem 
azt jelenti, hogy minden pillanatban elegánsnak kell lennünk és 
minden héten új ruhadarabokat kell viselnünk. Sokkal inkább arról 
szól, hogy megértsük a vizuális üzenetküldés legapróbb árnyalatait 
is, és ezeket kihasználva világosan közvetítsük saját üzenetünket.

2. Jelenlét
Ez a vizuális csatornán gyakorolt hatás koncepciójának tovább-
fejlesztése. Sajátos jelenlétükkel bizonyos emberek könnyedén 
tesznek szert követőkre. A hatásgyakorlatok ezt a jelenséget is ala-
posan körüljárják. Pályafutásom során sok sikeres férfival és nővel 
dolgozhattam együtt, és igyekeztem választ találni a kérdésre, hogy mi 
az, ami miatt vonzódunk hozzájuk. Ha megfigyeljük, hogyan végezzük 
egy tevékenységünket, abból más helyzetekről is sokat megtudunk.
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3. Kapcsolódás
A jó leadership lényege a kapcsolatokban rejlik. Hogyan érintke- 
zünk másokkal? Hogyan motiválunk ötleteinkkel és szenvedélyünk-
kel? Hogyan válaszolunk és reagálunk? 

A kapcsolatteremtés magában foglalja a másokra való odafigyelés 
készségét, az írásos és a szóbeli megnyilvánulásainkat és mindazon 
témákat, amelyekről munkahelyi és otthoni környezetben beszélgetünk. 

Milyen szavakat használunk és milyen történeteket mesélünk el ma- 
gunkról? Milyen verbális, illetve nonverbális válaszokat adunk? Ér-
deklődést mutatunk a beszélgetőpartnerek iránt, kérdéseket teszünk 
fel és a megfelelő helyen szólunk közbe, vagy egyszerűen csak hall-
gatunk, és kivárjuk a sorunkat?

4. A verbális csatorna
A kapcsolatteremtés részeként tudatos (vagy éppen nem tudatos) 
szóhasználatunk nagyban meghatározza, hogyan kezeljük a körü-
löttünk lévő embereket, hogyan ösztönözzük őket, és hogyan dele-
gálunk nekik egyes feladatokat. Fontos például, hogy miközben meg- 
kérjük egyik beosztottunkat, hogy elvégezzen egy munkát, azt is 
érezze, hogy megbízunk benne és értékeljük.

5. Vezetői lábnyom
Nyomokat hagyunk magunk után, amelyek az általunk gyakorolt 
hatásról is sokat elárulnak. A vezetői lábnyom olyan tartós hatás, 
amely a helyszín elhagyása után is megmarad. Cselekvésre 
buzdítunk másokat, motiváljuk őket és felkeltjük az érdeklődésüket, 
hogy többet tudjanak meg rólunk és a munkánkról?

A gyakorlatban általában mind az öt szempont szerephez jut. Ha 
odafigyelünk arra, hogyan alkalmazzuk őket, készen állunk, hogy 
hatásosabb és következetesebb üzeneteket közvetítsünk.




