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Mamy juz w petni 2009 rok. Wielu z nas zastanawia sie czy kryzys jest w Polsce, czy bedzie czy tez
jak to jest. Ja odpowiedzi na to pytanie nie znam i pewnie wielu z Was tez poprawnej odpowiedzi
nie zna. Dlatego nie o kryzysie bedzie.

Rok 2009 jest juz rokiem ciekawym, w ktérym wydarzy sie bardzo duzo ciekawych rzeczy. I mam
na mysli rynek ciekawych szkolen. Do Polski przyjezdza coraz wiecej bardzo dobrych treneréw z
zagranicy, ktérzy wiele wniesli w rozwdj tego co dzis§ nazwaé¢ mozna terapig i nowoczesnym
treningiem umiejetnosci miekkich.

Jeszcze niedawno wraz z kolegami dyskutowaliSmy o tym czy Richard Bandler w ogdle do Polski
przyjedzie, bo to za drogo i ma jakie$ skojarzenia z tg czescig swiata. Kiedy jedna z kolezanek
powiedziata mi w ubiegtym roku gdzie§ w pazdzierniku, ze prawdopodobnie go widziata w
Warszawie to troche mi sie $miac chciato i skonczylo sie na tym, ze po prostu nie widziata Bandlera
nigdy na zywo wiec i tatwo o pomytke.

I nagle tuz przed Bozym Narodzeniem gruchneto, ze Richard Bandler warz Jonem La Vallem
poprowadza dwudniowy warsztat na temat: Umyst zacznij z niego wreszcie korzystac¢. A wiec stato
sie. Jedna z najwazniejszych oséb w NLP bedzie w Polsce i poprowadzi warsztat szkoleniowy. I
pewnie kiedy$ taki warsztat wystarczytby na caty rok, ale kiedys.

Ten rok bedzie peten niespodzianek. Juz byt Stephen Gilligan, uczen Gregory Batesona i Miliona
Ericksona, wspaniaty terapeuta, ktory potrafi wzbudzi¢ site Twojego Ja w najbardziej pozytywng
energie. Za chwile przyjedzie Chrstopher Carres, hipnoterapeuta, ktéry lubi prowadzi¢ pokazy
hipnozy scenicznej, Michael Perez, jeszcze jeden hipnotyzer, jak zwykle wpadnie z terapig
prowokatywng Frank Farrely. Latem zawita Nick Kemp coach prowokatywny, ktéry bedzie uczyt jak
prowadzi¢ taki coaching.

Jeszcze wiosng ponownie w Polsce bedzie Robert Dilts, ktéry tym razem opowie o NLP i
marketingu. Zapowiedzieli sie rowniez Suzi Smith, terapeutka zdrowia, Tim Hallbom i Kevin Hogan.
Tradycyjnie na poczatku lata Richard Bolstad poprowadzi wspaniaty warsztat o coachingu i o
metforach. W listopadzie, po raz drugi w tym roku, przyjedzie do Polski Lucas Derks, autor
Panoramy Spotecznej na 5-dniowy warsztat certyfikacyjny.

Pod koniec roku Andrew Austin po raz kolejny przyjedzie z warsztatem tym razem o sztuce
aktorskiej w warsztacie coacha i terapeuty. I wiem, Zze nie sg to jeszcze wszyscy, ktorzy juz
wiadomo, ze przyjadg do Polski dzieli¢ sie swoim doswiadczeniem. Ich wiedza najczesciej wynika w
wielu lat doswiadczen w tym co robia, z prowadzonych terapii, coachingéw i szkolen.

W tych ciekawych czasach, kiedy by¢ moze jest lub bedzie kryzys, wiedza, ktérg mozesz zdoby¢ w
trakcie warsztatéow Mistrzow, ktdérzy przyjada do Polski moze okazacé sie wyjatkowo cenna. To
mozliwo$¢ nowego zawodu, nowych umiejetnosci, nowej jakosci zycia i sposobu na znalezienie sie
w nadchodzacej rzeczywistosci.

Ciekawe jak chcesz w tym by¢. ©
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Joanna Miziuta

Okiem trenera - O relacjach, klientach, potencjale i kryzysie - Joanna Miziuta
Moc samoakceptacji - strategie samoakceptacji - Emilia EMI Biatczak

Strach i pragnienie - opowie$¢ o wyborze - Beata Dyczewska

Internetowa Krélewna -

Piotr Mazurowski, Architekt komunikacji marketingowej, trener, méwca

ILE SLOW SLYSZYSZ?...a ile rozumiesz? - Joanna Miziuta

Syndrom Matki i Kultura korporacyjna czyli wyjdz z pudetka -
Piotrek Podgorski
Kalendarz klubu - Win Win for All
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Specjalizacja trenerska:

Jest ekspertem jesli chodzi o takie obszary jak rozwdj osobisty, sprzedaz, obstuga klienta,
komunikacja, zarzadzanie czasem, zarzgdzanie zespotem, budowanie i rozwéj zespotu.

Przygotowanie trenerskie, doswiadczenie biznesowe:

Trener biznesu z kilkuletnig praktyka szkoleniowa, kilkunastoletnig praktyka zawodowaq i
roznymi doswiadczeniami miedzy innymi z branzy prawniczej, eventowej, finansowo-
ubezpieczeniowej, telemarketingowej.

Cechuje jg indywidualne podejscie do kazdej osoby, umiejetnos¢ zrozumienia
rzeczywistych potrzeb klienta i wypracowania wspdlnie z nim rozwigzan, ktére pomagaja
osiagna¢ zatozony przez niego cel, praca uwzgledniajaca potencjat i zasoby kazdego
klienta.

Realizowata projekty szkoleniowe w korporacjach, sektorze MSP, a takze z osobami
indywidualnymi. Autorka wielu szkolen, warsztatéw i prezentacji, w ktdrych tgcznie wzieto
udziat okoto 1000 osob.

Pracowata jako aplikant sadowy, konsultant, doradca finansowo- ubezpieczeniowy,
mentor, specjalista, osoba odpowiedzialna za rekrutacje wewnetrzne i trener w wielu
firmach. Byta wspotorganizatorem kilku duzych eventow- jak Mikotajki Folkowe i Letnia
Ogodlnopolska Spartakiada Prawnikéw. Za swojg prace byta wielokrotnie nagradzana i
doceniana.

Poza wiedzg i doswiadczeniem praktycznym posiada rowniez gruntowne przygotowanie
teoretyczne- studia prawnicze, studia podyplomowe na kierunku psychologia biznesu,
liczne kursy i szkolenia z dziedzin, ktérymi sie zajmuje zawodowo.

Autorka wielu artykutdéw i publikacji zamieszczanych na réznych forach i portalach.
Po co chce pracowac z ludzmi jako ich trener:

Od dawna fascynowali jg ludzie- to jacy sa, w jaki spos6b rozmawiajg ze soba, jak sie
zachowuja, jak budujq i pielegnuja relacje miedzy soba, dlaczego jedni osiqgajq w zyciu
wszystko, czegokolwiek sie dotkng, a inni ciezko pracujg na swdéj kawatek szczescia i
ciqgle jest on przed nimi, nieosiagalny. W praktyce okazato sig, ze byta dobrym
obserwatorem tegoz zycia i osobg trafnie umiejgcq zadawaé odpowiednie pytania we
wiasciwym na nie czasie i znajdujaca rownie trafnie wtasciwe rozwigzania. Jej marzeniem
byto potaczenie potrzeby dzielenia sie wiedzg- takze w oparciu o wlasne, przerdzne
doswiadczenia, z pasjg poznawania, odkrywania i poszukiwania, ciekawoscig drugiego
cztowieka i otwartoscig na nowe wyzwania. Stad pomyst pracy jako trener i mentor oraz
zajecia sie zawodowo pracg z ludzmi i dla ludzi- prywatnie i w biznesie. Cokolwiek robi-
jestem praktykiem, ktdéry teorie zamienia na pozadany przez Was efekt koncowy. I
rownie dobrze, jak tez z konkretnym zatozonym wczesniej wynikiem pracuje z kolezanka,
przyjaciotmi, jak i ze zwyklymi pracownikami, menagerami, dyrektorami czy tez
prezesami zarzadu w firmie. Uwierz-wszystko jest mozliwe. Wystarczy jedynie
chciet...lub az chcie¢, aby dostac to na czym nam zalezy:-)
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MOTTO:

"Cokolwiek zamierzasz zrobié, o czymkolwiek marzysz, zacznij dziataé. Smiatos$é
zawiera w sobie geniusz, site i magie."
Johann Wolfgang Goethe

"Jezeli pragniemy porozumienia z innymi, musimy zdawa¢ sobie sprawe, ze
réznimy sie od siebie pod wzgledem sposobu postrzegania swiata i niech ta
prawda bedzie wskazéwka przy wszelkich kontaktach z ludzmi."

Anthony Robbins

Tym wiasnie kieruje sie w zyciu osobistym i wielkim biznesie.
Zamitowania i pasje:

Nie tak dawno rozmawiatam z kolegg. Padio standardowe pytanie ,Jak
leci? Jak tam rozwdj firmy? Co stychac?”...i tak nawigzata sie ciekawa
dyskusja o szkoleniach, klientach, ich zdobywaniu, utrzymaniu, réznych
zachowaniach, budowaniu relacji, potencjale, rozwoju i- jakze by inaczej-
o kryzysie.

psychologia - bo daje podstawy wiedzy o "srodku" cziowieka - daje lepsze
zrozumienie tego, jakie procesy zachodzg w innych ludziach i w sobie samym i
jakie sg interakcje pomiedzy nami.

szkolenia - bo najlepiej w zyciu robi¢ to, co jest pasjg i co sprawia rados¢. Tak juz
jest cztowiek skonstruowany, ze najchetniej dgzy do szczescia i przyjemnosci, a
wiec i ja przed tym sie nie bronie- tacze prace z pasjq i wielkq przyjemnoscia.

zarzadzanie - bo pozwala dobrze zagospodarowac¢ swoj potencjat w zakresie
kontaktow z innymi, jak i kwestii bardziej nieuchwytnych - jak czas.

literatura - bo ksigzki czytane ¢wiczg umyst, dajg site, wzbogacajgq stownictwo,
daja nam czas dla nas, poprawiajg koncentracje, a przede wszystkim rozwijajq
wyobraznie.

motocykle - bo z tg pasja chyba sie urodzitam, a poza tym pozwala mi poznad
mnostwo innych ludzi o innych pogladach, przez co uczymy sie wielu rzeczy od
siebie wzajemnie - jak choc¢by tolerancji dla odmiennosci.

szybowce - bo czasem trzeba oderwac sie od ziemi, jak mysl, zeby nabrac
dystansu, innego ogladu rzeczywistosci i "pouktadac sie" wewnetrznie, przetamadé
wiasne bariery i utarte schematy, a takze pokaza¢, ze tak sie jak najbardziej da.

cztowiek - bo jest wartoscig samg w sobie, a czasem jest ciekawg zagadka z
zaskakujacym rozwigzaniem.

i wiele wiele innych. ©
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Zaczne od konca- kryzys. Jest? Czy go nie ma? A jak jest, to jak wyglada, czym sie
przejawia, po czym moge poznac, ze jest kryzys? No i wazne- czy dla kazdego oznacza
on to samo? Kazdy to powtarza- prasa, radio, telewizja, znajomi, w firmie, na podworku,
w sklepie, u rodziny, sasiadéw, znajomych i dtugo by tu wymieniac¢ gdzie jeszcze, ale na
dobrg sprawe wiekszos$¢ jak zapytac- nie wie co to jest, ale na wszelki wypadek sie boi.

Wiecie jak to jest, jak sie styszy, ze sobie nie zdajemy sprawy z ..., ze gielda ..., ze
fundusze ..., ze banki ..., bo w prasie ..., a w Internecie to ..., a juz w telewizji ..., ze jest
Zle i lepiej nie bedzie to zaczynamy sitq rzeczy podswiadomie w to wierzy¢. Takie mate
szachrajstwo mozgu. A skoro tak to dziata, to moze by w drugg strone? Moze warto
sprébowac czy naszemu médzgowi uda sie nas ,oszukac” pozytywnie. Moze warto, zanim
sie bedzie sia¢ strach, zatamywad sie i powtarza¢ za innymi ,jest kryzys, jest kryzys,
kryyyyzys...”, postawi¢ sobie pytania cho¢by takie jak:

1. Czego chce?

2. Czego potrzebuje w zwigzku z tym problemem?

3. Po czym poznam, ze mam to, czego potrzebuje?

4. Jakie moje zdolnosci, umiejetnosci, zasoby pomogg mi, aby osiggna¢ to, czego
pragne?

Czy to nam troche zmienia proces myslenia i postrzegania? Mnie tak.

A wracajac do poczatku- kontrakt szkoleniowy. Mamy po jednej stronie nas- trenerdéw, a
po drugiej szefa firmy. Rozmawiamy, negocjujemy, ustalamy, badamy potrzeby,
stuchamy, notujemy, ogdlnie robimy wszystko co sie w takich sytuacjach robi aby sie
dogadaé. I dwie kwestie: z jednej strony mamy zatozony cel szefa firmy, jego wizje
potrzeb pracownikéw i naszego, trenerskiego w tym udziatu, a z drugiej- mamy to samo
tylko widziane oczami pracownikéw. A, no i my, w tej scenie wystepujemy takze my-
trenerzy.

Zazwyczaj jest tak, ze trenera szuka sie dopiero gdy w firmie co$ sie zaczyna dzia¢ (pod
warunkiem, ze firma nie wybierze prostszego i szybszego rozwigzania, ale i bardziej
krétkowzrocznego- ciecia kosztéow). Jest nieciekawie, motywacja spada, sprzedaz lezy,
ludzie markotni i narzekajq. Szef ma gotowag wizje i wyobrazenie (sytuacja, przyczyna-
ludzie nie umiejg sprzedawac) i ma tez wizje lekarstwa- zaaplikuje szkolenie (akcja) z
technik sprzedazowych. Powinno pomadc (reakcja- beda wiecej sprzedawac), bo przeciez
on najlepiej wie co jest na rzeczy w jego firmie i jego ludziom, a ty sie ciesz pracowniku,
bo w innych firmach szef tak moze o ciebie nie zadba¢. Czy aby zawsze, na pewno szef
ma racje? Ano niestety réznie z tym bywa.

No wiec szef zaczyna rozgladac¢ sie za firmg szkoleniowg lub po prostu trenerem.
Zaczynajq sie spotkania, rozmowy, prezentacja ofert i oczywiscie rozmowy o kosztach
szkolenia. Pomine tu doktadne szczegdty wytaniania szczesliwca. Zatézmy, ze to w koncu
nas wybrano/ mnie wybrano. W wiekszosci wypadkéw w tym momencie szef oczekuje, ze
na podstawie jego wyobrazenia oprzemy cate szkolenie i co wiecej, ze to szkolenie
przyniesie zakfadany cel. Oj, uwaga- mina. A gdzie sa oczekiwania, potrzeby
pracownikéw? Czyli tych, ktorzy pracujg na dochdédd firmy, ktérzy spotykaja sie z
problemem X, czy problemem Y i ktdrzy gdzie$ tam po ciuchu mowia, ze ,wiesz,
wszystko pieknie, ale my techniki sprzedazy znamy. Problem w komunikacji. I warunki w
firmie coraz gorsze sie robia...”. Sytuacja nam sie zmienia, bo okazuje sie nagle, ze to nie
techniki sprzedazy sa potrzebne zeby uzdrowié sytuacje, a by¢ moze szkolenie z
motywacji, zarzadzania, komunikacji na lini szef- podwtadny i to nie szkolenie
przewidziane dla pracownikéw tylko dla szefa, plus kilka innych kwestii.

Co wiec sie dalej moze zdarzy¢? Jak moze sie dalej sytuacja rozwing¢? Rdznie. Szef moze
wybrac¢ kierunek wszechwiedzy i jedynej wyroczni i wtedy do nas nalezy decyzja czy
machamy rekg, bierzemy pienigdze i robimy co =zleceniodawca kaze (efekty
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przemilczmy), czy nie bierzemy pieniedzy, nie bierzemy zlecenia, bo rezultat bedzie
zaden, za to niezadowolenie zleceniodawcy ogromne. Szef moze tez zmieni¢ zdanie i
wybra¢ inng firme, nawet nie tyle, by tamtej narzuci¢ wiasne zdanie, ale np. moze
»gtupio” bedzie mu sie nam przyznaé, ze mamy racje. Wreszcie szef moze obra¢ kierunek
efektywnosci, sensownosci i dobrze zainwestowanych pieniedzy.

Wybdr nalezy do szefa. My za$ mozemy jedynie pomdéc w wyborze jak najlepszych w
danej sytuacji rozwigzan, wspiera¢ rozwdj, uczestniczy¢ w rozwijaniu idei "organizacji
uczacej sie” i spina¢ w jedng catos¢ to, co z jednej strony szef wymysli i to, czego
rzeczywiscie potrzebujg pracownicy pod katem potencjatu, zasobdéw, wizji i misji za rok,
za dwa, za dziesie¢ lat i wiecej. ©

Co myslisz o sobie?
Co myslisz o swoim ciele, gdy patrzysz w lustro?
Jak postrzegasz siebie w oczach innych?

Nie wiem, jak Ty ale ja w swoim zyciu czesto styszatam od kobiet, ze sq
grube i brzydkie.
Zabawne jest to, ze czesto byly to odpowiedzi na szczere komplementy.

Zdarzyto mi sie obserwowac ludzi, ktérzy mowili, ze chca jezdzi¢ pieknym mercedesem i
wyjezdzaé na egzotyczne wycieczki ale nie sg milionerami. Ci ludzie mawiali: ,,Gdybym
byt Billem Gates’em” itp.

Czy zdarza Ci sie patrzec¢ na siebie jakbys$ byt/a mréwkg w poréwnaniu z ,wielkimi” tego
Swiata?

Co Cie od nich rézni?

Masz takie same dwie rece i mdzg jak oni. Wielu z nich miato podobne mozliwosci do
Ciebie aby osiagna¢ to, o czym Ty tez marzysz.

Oni sg nastawieni, zaprogramowani na sukces, bo sie kochajg i nie wahajg sie siegnac po
sSwoje marzenia.

Gdy siebie akceptujesz w petni, nie potrzebujesz juz ludzi, do zaspokajania Twoich
emocjonalnych potrzeb. Gdy tak sie dzieje, stajesz sie inny niz wczesniej w relacjach z
Twoim otoczeniem. Przestajesz nalega¢ na zauwazanie Cie, na spotkania, na stuchanie
Cie, po prostu juz tego nie potrzebujesz. Czujesz sie dobrze sam/a ze soba.

I co wtedy sie dzieje z Twoim otoczeniem? ...

Zaczyna do Ciebie Igngé. Ludzie chca by¢ blisko Ciebie, bo emanujesz bezinteresowng
mitoscig, ktérej chcg zaznaé. Oni chcg sie czué¢ jak Ty. Wiedzg, ze nic od nich nie chcesz i
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za tym idzie réwniez ich zaufanie do Ciebie. Wierza, ze bedziesz dobrym wsparciem dla
nich niezaleznie do ptaszczyzny: biznes, spoteczenstwo, rodzina. Czesto mozesz
zauwazyc, ze otwierajq sie przed Tobg i zdradzajg Ci duzo swoich tajemnic, bo czuja, ze
nigdy nie wykorzystasz tego przeciwko nim i maja racje.

Ludzie do Ciebie Igng, bo czuja, ze ich w petni akceptujesz. Mozesz oczywiscie nie
akceptowacd niektérych zachowan, ktore sa odbierane przez innych lub przez Ciebie jako
niekorzystne.

Twoja mito$¢ do siebie stanowi jakby tarcze dla tzw. Wampiréw energetycznych. Ich tez
akceptujesz i ich strzaty trafiajg w przestrzen.

Pierwsza i podstawowa strategia:

Odpusc¢ sobie chwile, kiedy zadreczates/tas sie negatywnymi myslami. Odpus¢ sobie
dazenie do samoakceptacji. To sie stanie samo i nagle to zauwazysz. To jest proces,
ktéry przechodzisz juz teraz. Kwestig zmian, czyli czasu, jest to, zeby$ to zauwazyl/ta.

Druga strategia:

Zauwaz, ze to co byto istnieje tylko w Twoich wyobrazeniach o tym. Sam/a tworzysz
negatywne emocje zwigzane z wydarzeniami z przesztosci.

Zauwaz korzysci ptynace z bardziej lub mniej traumatycznych doznan w Twoim zyciu.
Gdyby ich nie byto, nie byt/aby$ takim cztowiekiem jakim jestes teraz. Moze dato Ci to
mozliwo$¢ wspdtodczuwania z innymi, zrozumienia dla ich stanéw emocjonalnych,
tolerancje, motywacje do dziatan, ktére doprowadzity Cie do tego momentu, gdy czytasz
ten artykut.

Zauwaz, ze gdy nie masz wymagan wobec innych ludzi, oni nie majg mozliwosci
niespetnienia Twoich oczekiwan, wiec nie zranig Cie w zaden sposob. Zrozum, ze Ty
decydujesz o swoich stanach emocjonalnych. Po co masz sie denerwowac, jesli w tym
czasie mozesz by¢ spokojny/na...?

Trzecia strategia:

Gdy kto$ chce Ci co$ przekazac lub jestes swiadkiem jakiego$ zdarzenia lub uczestniczysz
w jakims$ zdarzeniu, staraj sie spojrze¢ na nie z kilku réznych punktéw widzenia. Wczuj
sie w rozne role. Pozwoli Ci to na rozwdj. Porzu¢ stereotypy i zdania wiekszosci. Staraj sie
zauwazy¢ nawet w cztowieku bezdomnym, ktoérego spotykasz, jakas nauke dla siebie lub
mozliwo$¢ udzielenia mu pomocy merytorycznej.

Cwarta strategia:

Staraj sie dawac sobie prezenty, jakbys$ zabiegat/ta o ukochang osobe. Jesli masz ochote
na czekolade, to jedz. Bez poczucia winy z powodu sprawiania sobie przyjemnosci, na
pewno nie utyjesz. Ci, ktérzy mnie znajg, wiedza, ze jestem szczupta i wygladam zdrowo
i wynika to z tego, ze nigdy nie odmawiam sobie jedzenia i stodkich smakotykdéw. Potrafie
zjes¢ cate opakowanie Ptasiego mleczka na raz o potnocy i mie¢ z tego przyjemnosc¢ bo
wole to niz zadreczanie sie.

Wazne by zy¢ bez poczucia winy, ze dajemy cos$ sobie. Tu wracamy do poczatku: odpus¢
sobie.

Odpusc¢ sobie i daj sobie tez wolny czas mimo tego, ze ktos$ chce, zebys$ pracowat/a lub
cos$ dla niego/niej zrobita. Jesli nie masz ochoty zrobi¢ czego$ dla tej osoby lub chciates/
ta$ wczesniej zrobi¢ cos dla siebie, powiedz NIE.

Pigta strategia:

Dziekuj sobie i innym za korzystne dla Ciebie dziatania. One czasem mogg wydawac sie
nieprzyjemne, np. krytyka, ale zauwaz ich wartosc.

W momencie, gdy jeste$ w stanie wdziecznosci, Twoje ciato reaguje pozytywnie.
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Mozesz stangc¢ przed lustrem, spojrzec sobie w oczy i powiedzie¢: dziekuje Ci .......... (tu
Twoje imie), ze prowadzisz mnie dobrze moja drogq, ze jestem teraz tu gdzie jestem.
Powtarzaj takie podziekowanie z usmiechem i przytuleniem (jesli tak czujesz) po kazdym
udanym przedsiewzieciu, ktére nazywasz Twoim sukcesem.

Szésta strategia:

Pewnie juz wiesz, ze nikt nie jest lepszy ani gorszy. Kazda istota jest inna. Kazde
doswiadczenie w Twoim zyciu jest inne. Jesli bedziesz to widziat/a, dostrzezesz wartosc
swojg wsrod wielkich ludzi i wielko$¢ ludzi matych, co napetni Cie Harmonia.

Ktéregos dnia zauwazysz, a moze juz to sie stato, ze zycie w takiej Harmonii sprawito, ze
sie zupetnie kochasz, co z kolei sprawia, ze zupetnie i bezinteresownie kochasz innych.
Od tego momentu mozesz zwac sie cztowiekiem oswieconym i.. nie odczuwac pychy z
tego powodu. ;)

Powodzenia. Czekam na wiadomos¢, ze udato Ci sie pokochac siebie.

Jesli masz jakie$ pytania, chetnie udziele odpowiedzi.

Wszyscy podejmujemy w zyciu decyzje. Kazdego dnia dokonujemy wyboru
- zakupu, wizyty, kontaktu, partnera czy nawet ubrania, jakie mamy na
siebie wlozy¢. Zastanawialiscie sie kiedy$ czym kierujecie sie, decydujac
sie na dane rzecz lub wyjscie?

Wiele oséb pewnie odpowie, ze zakupy to akurat robi w sposob racjonalny.
Ok, moze zostawmy zakupy, bo to oddzielny, dtugi temat. Zastandwmy sie
chwile nad zwyczajnymi wyborami zyciowymi, ktérym zawsze towarzysza

emocje. Nota bene praktycznie wszystkie decyzje wywotujg w nas emocje. I to nimi sie
kierujemy. Ktorych emocji zatem nalezy stuchaé¢ bardziej - przeciez wszystkie sag
potrzebne i czemus stuzg. Czes$¢ o0sob po prostu stara sie uciec od problemu, jaki ma w
danej sytuacji, podejmujac najkrdotsza, lecz czesto krotkoterminowa droge. W takg
putapke wpadajg czestokro¢ osoby z problemami na tle zywienia (mysle tu przede
wszystkim o anoreksji i bulimii), pozyczania pieniedzy (sptacajacy kredyty kredytami) czy
wszelkiego rodzaju uzaleznien. Ludzie Ci wybierajg najprostsze wyjscie, bedace ucieczkg
od niewygody. Zamiast tego mogliby zrobi¢ co$ innego — wyznaczy¢ sobie nowy, lepszy
cel i do niego podazac. Ucieczka jest niczym kupowanie biletu na pociag — w pierwszej
klasie, najlepiej przy oknie - jednak, gdy pani w okienku zapyta dokad, nie ustyszy
odpowiedzi.

Znatam kiedys pare blizniat.

Jako mate dzieci miaty jedno bardzo piekne marzenie — poznac Swiat. Dlatego pewnego
stonecznego poranka postanowity wyruszy¢ w dlugg podrdz, by zobaczyé, co takiego
moze sie kry¢ za horyzontem, widzianym z muréw swego miasta.
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Bardzo chciaty poznac $wiat, lecz troche sie baty. W koricu w obecnych czasach nietrudno
o ztych i nieuczciwych ludzi, ktérzy mogliby wyrzadzi¢ im jaka$ krzywde - przeciez to
byty jedynie dzieci. Dlatego postanowity, ze za kazdym razem bedag prosi¢, jakiegos
z napotkanych wedrowcéw o mozliwos¢ towarzyszenia im w podrozy.

Tak zrobity. Kiedy opuscity swoje rodzinne miasteczko, udaty sie na rozstaje drdg, gdzie
krzyzowaty sie szlaki handlowe, bo z tego miejsca najtatwiej byto ruszyé w czyims
towarzystwie. Gdy tylko dotarty do wielkiego, drewnianego drogowskazu, zauwazyty
przyjaznie wygladajacego wedrowca. Byt to postawny mezczyzna o $niadej cerze, ubrany
w nieco orientalne szaty, cho¢ nieszczegdlnie zdobione. Miat powazna, lecz mitg twarz.
Podeszty do niego i zapytaty:

- Drogi Wedrowcu, czy zechciatbys pomdc nam w naszej wedrowce? JesteSmy matymi
dzieémi, ktére chcg zwiedzi¢ swiat, ale troche boimy sie podrézowac¢ same. Przy Tobie
czuliby$my sie bezpieczniej, a i mielibysmy z kim porozmawiac.

- Dobrze, wiasciwie, dlaczego nie? Moge Wam potowarzyszyc.

- Dziekujemy bardzo. Tylko widzisz, jesteSmy bliznietami, ktdre nigdy sie nie rozstaja.
Zawsze, gdy gdzie$ idziemy trzymamy sie za rece. Dlatego mozesz wzig¢ tylko jedno
z nas za reke. Bedziesz miat przez to jedno z nas troche blizej. To drugie takze bedzie
przy Tobie, ale nieco dalej. Czy mozesz sie na to zgodzi¢? To dla nas bardzo wazne,
poniewaz jeszcze nigdy nie podrézowalismy osobno.

- Dobrze. Zatem skoro mam wybrac¢ jedno z Was, by szto blizej mnie, potrzebuje znac¢
przynajmniej Wasze imiona, bo jak inaczej mégtbym wybrac?

- Ja mam na imie Strach.

- A ja mam na imie Pragnienie.

Wedrowiec spojrzat na stodkie dzieciece buzie i, poniewaz w oczach jednego z nich
zauwazyt cos$ jakby smutek, zrobito mu sie go odrobine zal. Postanowit wybrac¢ to wiasnie
bliznie na swego blizszego towarzysza, by cho¢ troche go pocieszyc.

- Jestescie identycznymi bliznietami na pierwszy rzut oka, ale co$ sktania mnie, by
jednak wybrac¢ Strach. — i powiedziawszy to ujat malefnka dton wybranego blizniecia.

Poczatkowo, gdy podchodzit do drogowskazu, nie wiedziat jeszcze dokad bedzie szedt.
Droga, jaka do tej pory zmierzal, rozwidlata sie w tym miejscu na dwie inne, mniejsze
drozki. Mégt is¢ albo w lewo, albo w prawo, poniewaz prosto do przodu juz sie dtuzej nie
dato. Teraz, trzymajac Strach za reke, od razu wybrat Sciezke w lewo, wiodacg przez las.

Szli dlugo w gestwinie pnaczy i pruchniejacych starych drzew. Stonca nie byto wida¢ zza
warstwy gestych chmur. Musieli przedzierac sie przez liczne rozpadliny. Czasem zdawato
im sie, ze Sledza je jakie$ lesne zwierzeta. Byli juz bardzo zmeczeni, gdy dotarli do
kolejnego miasta. Zapadat wieczér. Idac ulicami, mijali domy, karczmy i stajnie. Ludzie
zamykali przed nimi okna. Nie mieli, gdzie przenocowac. Dlatego zatrzymali sie juz poza
miastem przy drodze prowadzacej do kolejnego rozwidlenia szlakow.

Po chtodnej, nie do konca przespanej nocy, obudzili sie rano we mgle i postanowili ruszyc¢
dalej do nowego rozwidlenia. Gdy doszli do drogowskazu, dzieci przeméwity do
Wedrowca.

- Drogi Wedrowcu, dziekujemy Ci za Twoje uprzejme towarzystwo i mozliwo$¢ przebycia
kawatka drogi. Wiele zobaczyliSmy i doswiadczyliSmy, podrézujac z Tobg. Ale teraz juz
sie tu pozegnamy, by moc poprosi¢ innego wedrowca o kolejny kawatek podrézy.

Wedrowiec skionit sie lekko i jakby z nostalgig ruszyt dalej samotnie. Kiedy tylko zniknat
za zakretem, pojawit sie nowy wedrowiec. Lekkiej postury, lecz z cieptem i radoscig
malujacymi sie na twarzy. Dzieci podeszty do niego i zapytaty:
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- Drogi Wedrowcu, czy zechciatbys pomdéc nam w naszej wedrowce? JesteSmy matymi
dzieé¢mi, ktére chcg zwiedzi¢ swiat, ale troche boimy sie podrézowac¢ same. Przy Tobie
czuliby$my sie bezpieczniej, a i mielibysmy z kim porozmawiac.

- Dobrze, wiasciwie, dlaczego nie? Moge Wam potowarzyszyc.

- Dziekujemy bardzo. Tylko widzisz, jesteSmy bliznietami, ktdre nigdy sie nie rozstaja.
Zawsze, gdy gdzie$ idziemy trzymamy sie za rece. Dlatego mozesz wzig¢ tylko jedno
z nas za reke. Bedziesz miat przez to jedno z nas troche blizej. To drugie takze bedzie
przy Tobie, ale nieco dalej. Czy mozesz sie na to zgodzi¢? To dla nas bardzo wazne,
poniewaz jeszcze nigdy nie podrézowalismy osobno.

- Dobrze. Zatem skoro mam wybrac¢ jedno z Was, by szto blizej mnie, potrzebuje znac¢
przynajmniej Wasze imiona, bo jak inaczej mégtbym wybrac?

- Ja mam na imie Strach.

- A ja mam na imie Pragnienie.

Wedrowiec spojrzat na stodkie dzieciece buzie i, poniewaz w oczach jednego z nich
zauwazyt iskre usmiechu, zrobito mu sie przyjemniej na duszy. Postanowit wybrac to
wiasnie bliznie na swego blizszego towarzysza, by mogli zaraza¢ sie tym usmiechem w
oczach nawzajem.

- Jestescie identycznymi bliznietami na pierwszy rzut oka, ale co$ sktania mnie, by
jednak wybrac¢ Pragnienie. — i powiedziawszy to ujat malenka dtor wybranego blizniecia.

Poczatkowo, gdy podchodzit do drogowskazu, nie wiedziat jeszcze dokad bedzie szedt.
Droga, jaka do tej pory zmierzat, rozwidlata sie w tym miejscu na dwie inne mniejsze
drozki. Mégt iS¢ albo w lewo, albo w prawo, poniewaz prosto do przodu juz sie dtuzej nie
dato. Teraz, trzymajac Pragnienie za reke, od razu wybrat $ciezke w prawo, wiodaca przez
rownine.

Szli tgkami skapanymi w stoncu. Pili wode z krystalicznie czystych strumieni. Nawotywali
do ptakdw, ktore z wielkim zaciekawieniem ogladaty tréjke wedrujacych ludzi. Gdy weszli
do nowego miasta, ludzie czestowali ich jedzeniem, a pewna para staruszkéw
zaproponowata, by sie u nich zatrzymali na pewien czas, po ich dzieci juz dawno wyszty
z domu. Mijaty kolejne dni wedrowki, a pogoda nie zmieniata sie. Ciggle przyjemne
wiosenne stonce zagladato im w twarze. I nie pamietam juz czy kiedykolwiek sie rozstali...

Jest to jedna z moich ulubionych opowiesci. Strach i Pragnienie towarzysza kazdej
decyzji. I kazde z nich ma swojq funkcje do spetnienia - strach ostrzega, pragnienie
popycha. Jednak, jesli zawierzymy jedynie obawom, nigdy nie ruszymy w miejsce, w
ktére chcielibysmy doj$¢. Bo zawsze bedzie jakie$ wyttumaczenie. Pragnienie, bedace
marzeniami, pozwoli zdoby¢ sie na odwage zycia w petni, zycia marzeniami, jakie
postanowimy spetnia¢. Trzymajac je mocno za reke. ©
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Za siedmioma goérami, za siedmioma rzekami i siedmioma lasami, mieszkata
krélewna i méwita: Ja, to cholera mam wszedzie tak daleko!

Az nadszedt magiczny dzien. Po wielu latach spedzonych tak w samotnosci,
gdzie$ na wiezy, do krolewny =zawitat ksigze. Przybyt swoim biatym,
mechanicznym rumakiem, z przytwierdzong na dachu drabing. Pieknie
odziany w kombinezon z emblematem mtodzian, dziarsko wspigt sie na
wieze i zainstalowat krélewnie ... dostep do internetu. Usmiechnat sie,
wreczyt fakture i tyle go widziata. Tak zaczyna sie bajka o CyW/l/zaCJ/ czyli
nieskoriczonym stwarzaniu potrzeb, ktérych nam nie potrzeba.

I tak oto, wtos na gtowie Krdlewny jezyt sie coraz bardziej i bardziej, kiedy zaczeta
dowiadywac sie coraz to nowych, niesamowitych rzeczy! Pierwszy link sponsorowany w
wyszukiwarce od razu probowat naméwié ja: Teraz masz szanse przektu¢ sobie uszy i
zabra¢ dodatkowa pare do domu! Szybko tez wydato sie, ze operacja plastyczna biustu
ulubionej aktorki, zdrada, rozwdd czy impreza zakrapiana alkoholem z udziatem gwiazd -
sg najczesciej poszukiwanymi tematami przez jej poddanych. Tym bardziej, ze wsréd
uzytkownikéw serwisow plotkarskich dominujg przedstawiciele 2 zawoddéw: wojskowi i
policjanci!

Jej ekonomowie skrzetnie podliczyli: 10 milionéw Polakéw prowadzi podwdjne zycie!
Prawie co trzeci z nas, aktywnie korzysta z serwiséw spotecznosciowych. Dowiedziawszy
sie o tym, Krélewna od razu wygrzebata jakies stare, oprawne w skére albumy ze swoich
lat szkolnych i wzieta sie do tworzenia swojego, iscie krélewskiego profilu na Naszej-
Klasie. Spotkata tam swojego dawnego kolege z tawy szkolnej. Pochwalit sie jej, ze 4 na
10 internautdéw niczego sie nie boi w zwigzku z uzywaniem sieci. To odwazni ludzie, ci
moi poddani - napisata mu na komunikatorze Kroélewna. Strach ma wielkie oczy.
Zatwardzenie jeszcze wieksze - zripostowat jej dawny kolega posytajac stosownego
emotikona. Pewnie sg tak odwazni, poniewaz wcigaz wsréd klientow e-sklepéw dominujaca
grupe stanowiq ci, co deklarujg ze nie majq zadnych dochoddw, szczegdlnie, ze dzieci i
mtodziez stanowig 80 % internautéw.

I tak, nasza Krélewna, dzien po dniu, z godziny na godzine, i co raz czesciej takze w nocy
zasiadata przed ptaskim oknem na cyfrowy Swiat. Wiaczyta sie w nurt nowoczesnosci i
stata sie przeciethnym uzytkownikiem internetu. Najwiecej czasu, ponad 8 godzin w
miesigcu, poswiecata tropieniu dawnych znajomych w serwisie Nasza-Klasa, informacji
poszukiwata przez 6 godzin miesiecznie w Google'ach, a swojgq wiedze uzupetniata dzieki
Wikipedii przez blisko 50 minut. Czy zastanawialiscie sie kiedys, ile godzin spedzacie
przed ekranem komputera? Ilu osobom zdarzyto sie nie przyznawac do tego ile faktycznie
mija wam czasu w towarzystwie sieci i komputera? Najczesciej, wyglada to tak, iz
zasiadamy do naszej maszyny i zaczynamy bezmysinie klika¢ w kolejne linki i zakfadki,
ktére prowadzg do kolejnych linkéw i zaktadek, ktére prowadzg do kolejnych i kolejnych i
tak po kilku godzinach, s$wiecie przekonani o wykonaniu jakiejs ciezkiej i pozytecznej
pracy uswiadamiamy sobie, ze wcigz przed nami stojg te same co rano wazne i nie
cierpigce zwtoki zadania. Bo Czfowieka mozna ocenic¢ po jego Temporary Internet Files...

Cate Krélestwo coraz bardziej odnajduje sie w sieci. Ponad potowa poddanych trzyma
komputer pod swojg strzechg, a kazdy trzeci na state jest wpiety w sie¢. Totez nie dziwi,
ze coraz wiecej i wiecej kupujemy. I cho¢ w ostatnim roku mniej zakupiliSmy ksigzek, to
zaczeliSmy bardziej interesowac sie ustugami finansowymi. Czesciej kupujemy w sieci
spokdj dzieki ubezpieczeniom i dostatnie zycie w przysztosci dzieki funduszom
inwestycyjnym. Najczesciej kupowane w sieci sg obecnie ubrania i buty. Céz, niewiast
wcigz jest mniej wsrod internautdéw, a w zyciu mezczyzny przychodzi taki czas, ze trzeba



mailto:office@eudaimonia.com.pl
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/mazurowski.php

kupi¢ skarpetki. I rzeczy stang sie blizsze, takze na allego, szczegdlnie antyczne biurko
dla kobiety z grubymi nogami i duzymi szufladami.

Krélowa w swojej wiezy nie raz kitopotata sie z wirusem. Robaki i trojany takze goscity
nieproszone na jej sprzecie. Dworzanie spamowali na potege. A najbogatszy z nich,
niejaki Bill Gates, bogacit sie na nieSwiadomych zagrozenia masach.

Najwazniejsze przestanie z tej opowiesci, to zapamietaj, ze przegladarka internetowa

Internet Explorer to program, ktéry stuzy do przegladania internetu z Twojego komputera
i na odwrét. ©

Serfujac swojego czasu po necie znalaztam taki oto obrazek:

Jak klient opisal Jak to zrozumiat Jak to wymodelowat Jak to programista Jak to marketer
swoje potrzeby projektant analityk zakodowal przedstawil

Jak to zostalo opisane

Jakie funkcje zostaly
w dokumentacji

unt Czego dotyczy pomoc Czego klient naprawde
przewidziane

techniczna potrzebowat
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Najpierw prawie sie poptakatam ze Smiechu, a zaraz potem westchnetam
ciezko, ze tak niestety czesto potrafi wyglada¢ analiza potrzeb klienta, na
podstawie ktoérej handlowiec dostarcza temuz klientowi potrzebny produkt
czy ustuge.

O samej potrzebie analizy potrzeb ani tym, jak sie ja robi nie bede tu
pisa¢, bo to temat na osobny artykut Zastandwmy sie jednak dlaczego
dzieje sie tak, jak na powyzszym rysunku i gdzie jest przystowiowy pies
pogrzebany.

Otéz wydawatoby sie, ze o wadze skutecznego komunikowania sie nie trzeba w
dzisiejszych czasach chyba nikomu przypominaé. Na kazdym prawie kroku styszymy
~chce zeby$ mnie dobrze zrozumiat”, ,chce zeby$ zrobit to czy tamto”, ,chce zeby$ mi
dat to czy tamto”, ,chce zeby to mi zapewnito, miato, zabezpieczato, ...”. Skad wiec w
rezultacie koncowym wychodzi co$ zupetnie innego? Na czym polega dobra komunikacja?

Najprosciej rzecz ujmujac, ptynny przeptyw informacji wymaga z jednej strony
sprawnego nadawania komunikatow, a z drugiej ich wiasciwego odbioru. Tak wiec
precyzyjne wyrazanie sie jest tu bardzo istotng sprawg. Céz to jednak znaczy? Ano tylko
tyle i az tyle, ze odbiorca ma zrozumie¢ nadawce doktadnie tak, jak ten zyczyt sobie by¢
zrozumiany. W skutecznej komunikacji sygnaty, informacje wysytane przez nadawce
odpowiednio oddajg jego intencje, zas interpretacja odbiorcy jest zbiezna z zamiarami
tego pierwszego, a poniewaz komunikujemy sie caty czas- nawet wtedy, kiedy jestesmy
dogtebnie przekonani, ze tego nie robimy- nalezy zwrécit baczng uwage na samego
siebie.

Wedtug roznych swiatowych badan, kanat wizualny naszej komunikacji to okoto 55%
naszego sposobu porozumiewania sie. Nie oznacza to oczywiscie, ze stowa sg mniej
wazne od sposobu ich przekazywania. Z pewnych jednak wzgledéw, ktére za chwile
wyjasnie, najwiecej uwagi nalezy poswieci¢ wtasnie jemu.

Przede wszystkim i najwazniejsze- tres¢ musi iS¢ w parze z formg, inaczej ta moze
wszystko zepsué, a tego przeciez nie chcemy. Warto wiec zwréci¢ uwage na kilka rzeczy:

1. Wyraz twarzy- nasze emocje sg przekazywane poprzez jej mimike (choé nie tylko). Sq
odbierane nawet w sposéb nieswiadomy, wiec kazda niezgodnos¢ deklarowanych i
prawdziwych uczu¢ ujawni sie na naszej twarzy, zas odbiorca zauwazajac to, potraktuje
te niezgodnos¢ jak kfamstwo.

2. Kontakt wzrokowy- S$wiadczy o naszym zainteresowaniu rozmowg. Warto wiec
pamietaé, aby patrze¢ w oczy naszemu rozmowcy. Oczywiscie pisze tu o spokojnym
patrzeniu, pelnym uwagi i zrozumienia, a nie o nachalnym czy aroganckim wpatrywaniu
sie w kogos lub wrecz miazdzeniu wzrokiem drugiej strony. Uciekajac wzrokiem, btadzac
gdzie$ tam ponad gtowa swego rozmoéwcy dajemy do zrozumienia, ze mato on nas
obchodzi albo to co ma do powiedzenia albo i jedno i drugie lub tez, ze jesteSmy bardzo
niepewni tego co méwimy, co sie réwna z komunikatem ,nie do korica mu wierze...bede
czujny”

3. Postawe i ruchy ciata- sposob, w jaki siedzimy, chodzimy czy stoimy jest wyrazem
naszej pewnosci siebie lub niedSmiatosci, zadowolenia lub smutku. I znowu wyniki badan-
na dowdd, ze istniejg zaleznosci miedzy sposobem poruszania i postawg a statusem
spotecznym.

Z tym ostatnim nie zgodzitabym sie moze w kazdym przypadku, ale jakby ujaé¢ to w
kategorii bardzo ogdlnej reguty to ok., co$ w tym jest.

Wracajac do pewnosci siebie lub niesmiatosci itd., pewnych rzeczy, zeby nie musieé
wierzy¢ na stowo, warto doswiadczy¢. Sprébujcie na przyktad wyjsc¢ na ulice przygarbieni,
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smutni, zli, powtarzajgc sobie w gltowie najgorsze rzeczy o sobie. A nastepnym razem
wyjdzcie wyprostowani, usmiechnieci i przypominajcie sobie wszystkie najfajniejsze
momenty w Waszym zyciu. I co? Jest jakas réznica?

4. Gestykulacje- takie gesty jak wyciagniecie reki czy pomachanie sg dziataniami
$wiadomymi. Inne, jak np. dotykanie czota, pocigganie za ucho, drapanie sie po glowie,
zastanianie ust, czynione sg nieswiadomie. Warto wiec wiedzie¢, jaki niosg ze sobg
komunikat, ale warto tez pamieta¢, by nie interpretowa¢ gestu w oderwaniu od
kontekstu- czytaj np. krzyzowanie ramion-postawa zamknieta, czy tez najzwyczajniej w
Swiecie jest mi zimno.

Kontrola nieSwiadomej gestykulacji nie zawsze jest mozliwa, a kiedy jest, wymaga wiele
wysitku. W zwigzku z czym autentyczno$¢ naszych przekazow i czystosé intencji jest
jedyng obrong przed byciem postrzeganym jako kretacz, ktamca czy manipulator. Lepiej
wprost powiedzie¢ o swoim rozdraznieniu czy niezadowoleniu niz starac sie je ukry¢.
Gesty powinny przede wszystkim podkresla¢ sens naszej wypowiedzi, przyciagga¢ uwage
do omawianej sprawy czy pojecia.

Inng strong naszych przekazéw jest kanat wokalny. Odpowiada on mniej wiecej w 38%
za stosunek nadawcy do odbiorcy i odwrotnie. Stowa moga, jak wiemy, zmienia¢ swoje
znaczenie w zaleznosci od tego, w jaki sposdb zostang wypowiedziane. Intonacja, tembr
gtosu, rozktad akcentdéw, tempo czy pauzy wskazujg stany emocjonalne oraz stosunek
mowiacego do stuchacza.

Jezeli zalezy nam na precyzyjnej komunikacji, zwracajmy uwage na to, co mowimy, ale
rowniez jak méwimy. Zanim sie wiec odezwiemy, starajmy sie dobrze przemysleé to, co
chcemy zakomunikowaé, komu chcemy to zakomunikowaé, a nastepnie dobierajmy
Srodki przekazu tak, aby tres¢ byta zgodna z naszymi intencjami. Dbajmy o precyzje
mysli, stéw i zachowan. Jezeli te trzy rzeczy sg spodjne, takze nasza komunikacja bedzie
spéjna i wiarygodna, a przez to my bedziemy odbierani jako godni zaufania i
komunikatywni.

Starajmy sie mowic¢ krétko, zwiezle i na temat (chodzi tu o tzw. precyzje wypowiedzi-
czyli wyraznie artykutujmy, krétkie zdania, odpowiednia dykcja i pauzy) do tego
zdecydowanie podkreslajmy istotne szczegoty za pomocg odpowiedniej gestykulacii.
Nalezy tez pamieta¢ o aktywnym stuchaniu- czyli stuchamy i w razie potrzeby
powtarzamy kluczowe informacje wiasnymi stowami (tzw. parafraza) lub prosimy o to
drugg strone (tzw. klaryfikacja). Uwaga jednak, aby nie parafrazowac¢ faktéw. Na
przyktad- kto$ méwi ,mam za mato pieniedzy na to rozwigzanie...”. Parafraza faktu- ,Czy
dobrze Cie zrozumiatem, ze masz za mato pieniedzy na to rozwigzanie?”.

Odbior tego dla siebie systemem poje¢, ktéry w pewnych sytuacjach moze by¢
nieczytelny dla innych. Innym z zatozenia jezykiem i za pomocg innych gestéw bedziemy
zwracac sie do niewykwalifikowanego robotnika na budowie, innym do profesora wyzszej
uczelni. Oczywiscie nie jest i nie moze by¢ to sztywny i staly podziat, bo sg
niewykwalifikowani robotnicy, ktérzy zasobem stownictwa, wiedzg niejednego pozytywnie
zaskakujg, a ze sg niewykwalifikowanymi robotnikami to juz zupetnie inna historia.
Generalnie réznice w wiedzy, wyksztatceniu, zdolnosciach czy inteligencji, nawet jesli
staramy sie ich nie dostrzegac, istniejg i wptywajg znaczaco na nasze mozliwosci i
umiejetnosci komunikacyjne. Stad bardzo wazne jest dostosowanie sposobu méwienia do
naszego odbiorcy poprzez dobdér odpowiedniego stownictwa, jezyka pojec.

Dobrg technikg moze by¢ tu préoba wczucia sie w sytuacje rozmoéwcy (tzw. decentracja).
Polega to na przyjeciu jego perspektywy, postawieniu sie w jego sytuacji i skupieniu na
tym, jak my sami czulibySmy sie i postepowali w danej sytuacji. Trudne? By¢ moze na
poczatku, ale do nauczenia sie. Ponadto starajmy sie doktadnie reagowaé na sposdb
moéwienia i poruszania sie rozmoéwcy (technika odzwierciedlenia). I nie chodzi tu
bynajmniej o ,matpowanie” kogo$ (bo wtedy mozemy osiggngc¢ skutek odwrotny od
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zamierzonego), ale o dyskretne i z umiarem dopasowanie naszych reakcji do jego reakcji,
co w efekcie koncowym pozwoli zbudowac wiez emocjonalng i dobre relacje, zas naszemu
rozméwcy da poczucie, ze jesteéSmy tacy jak on, podobnie rozumujemy i podobnie
odczuwamy.

Jest jeszcze jeden element, o ktérym czesto zapominamy- ludzkie ograniczenia
komunikacyjne wynikajg takze bardzo silnie z kultury i $rodowiska, w jakim jestesmy
wychowani. Nawet nie zdajemy sobie sprawy jak wiele tkwi w nas przekonan na temat
innych i jak czesto ujawniajq sie one w naszym sposobie myslenia, a co za tym idzie,
porozumiewania. Przyktad? Na przyktad my, a mniejszosci narodowe, my, a subkultury.
Kolejna kwestia- bardzo czesto nie doceniamy efektu tzw. pierwszego wrazenia, ktore
powstaje gtdwnie na podstawie obserwacji ,mowy ciata” drugiego cztowieka, czyli niczego
innego jak wtasnie obserwacji gestéw, postawy, ruchéw ciata, mimiki. Dlaczego gtéwnie?
Ano dlatego, iz stosunek miedzy gestami, a stowami wynosi mniej wiecej 2:1.
Postugujemy sie bowiem okoto milionem gestéow i tylko pieciuset tysigcami stéw, a to
duza dysproporcja. Badania naukowe dowiodty, ze 99% opinii o drugim cztowieku
powstaje w ciggu pierwszych kilku sekund, cho¢ niektérzy wydtuzajq ten czas i do 90
sekund kontaktu (1,5 minuty). Jaki ptynie z tego wniosek?

Na pewno taki, iz wyrobienie sobie opinii na czyj$ temat nie powinno opiera¢ sie na
jednym spotkaniu z tg osobg, gdyz moze to staé sie Zzrdédiem wielu nieporozumien w
przysztosci. Zapewne nie raz zdarzylo Wam sie uzna¢ kogo$ na pierwszy rzut oka za
osobe nieprzyjazng tylko dlatego, ze przy pierwszym kontakcie co$ burkneta do Was pod
nosem? A przeciez mogta akurat by¢ na przyktad zajeta, zamyslona, zdenerwowana itd.
Stan psychofizyczny jest jednym z powazniejszych przyczyn nieporozumien. Pamietajmy
wiec, ze to jeszcze niczego nie dowodzi, ze kazdy ma prawo miec tzw. gorszy dzien. Albo
na przyktad osoba konkretna i precyzyjna w swoich wypowiedziach. Czesto mozemy
uzna¢ jg za mato kontaktowa, wrecz gburowatg tylko dlatego, ze nie wdaje sie w
pogawedki o zyciu, jesli my akurat jesteSmy osobami bardziej wylewnymi i lubigcymi
porozmawiac. I oczywiscie odwrotnie- my takiej osobie mozemy wydawacé sie paplami co
to caty dzien spedzajg na gadaniu zamiast wzig¢ sie do pracy. Czy to jednak znaczy, ze
nie kazdy z nas jest np. wartosciowym pracownikiem? Mysle, ze wrecz przeciwnie. W
kazdej firmie, w Zzyciu potrzebna jest roéznorodno$¢. To wiasnie roéznorodnosc
charakteréw, osobowosci i temperamentéw sprawia, iz kontakty z ludzmi sa tak ciekawe.
Pamietajmy jednak, iz pierwsze wrazenie jest bardzo trwate i odnosi sie natychmiast do
catej osoby, a to co zaobserwujemy, zazwyczaj przenosimy na cato$¢ osobowosci tej
drugiej strony. Jest tez nieracjonalne, nie podlega prawom logiki, powstaje w oparciu o
stereotypy, oczekiwania, uprzedzenia, nawyki wyniesione z domu i nasze wczesniejsze
doswiadczenia. I o tym tez zawsze warto pamietac.

Popatrzmy chociazby na sposob podawania reki przy przywitaniu i nasz odbidr tej osoby.
Jaki komunikat odbiera nasz mdzg, czesto podswiadomie, jesli kto§ nam podaje tzw.
zdechig rybe, czyli wiotka, bezwtadna dton bez zadnego uscisku, a jaki- jesli spotkamy
sie z usciskiem zdecydowanym, mocnym (byle nie za mocnym, bo przeciez nie chodzi o
to, by zmiazdzy¢ komus$ dton)? Czy nie jest tak, ze w pierwszym wypadku bedzie to
komunikat ,jestem staby, uleglty, podporzadkuje ci sie”?

Albo czeste, zwykle (po przemysleniu) zupetnie nieracjonalne, przekonania na temat
innych- a to, ze jesli ktos$ pochodzi ze wsi to jest gorzej wyksztatcony, a to, ze jesli ktos
ma wysokie czoto to jest inteligentny, a to, ze, piekne kobiety to takie stodkie idiotki itd.
Postugujemy sie rowniez doskonale stereotypami kulturowymi i narodowosciowymi. Na
przykfad, ze czarnoskdérzy majg $Swietne wyczucie rytmu i dobrze tariczg, Amerykanie sq
hatasliwi, a Francuzi sg dobrymi kochankami. Mamy tendencje (na szczescie nie jest to
reguta) do traktowania kazdego cudzoziemca lekko pobtazliwie, bo przeciez co taki moze
wiedzie¢ o Polsce i jeszcze pewnie kiepsko zna jezyk albo w ogodle, a kazdego gorzej
wyksztatconego z goéry, z pozycji madrzejszego. Tymczasem moze nas czeka¢ w takiej
sytuacji bardzo niemita niespodzianka.
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Takze status spoteczny i autorytet innych oséb moze by¢ utrudnieniem w kontakcie. Z
obserwacji wiem, iz jakze czesto zdarza sie tak, ze im nasz rozmoéwca ma wyzszy status,
im jest lepiej ubrany, na wyzszym stanowisku niz my, tym w bardziej formalny, sztuczny
wrecz sposéb potrafimy zwracaé sie do niego, tytutowac i nadskakiwaé. I trudno czasem
sie od tego zupetnie uwolni¢. W takich przypadkach zastandwmy sie, czy oznaki czyjegos
statusu, stanowiska czy ubioru rzeczywiscie o nim $wiadczg, bowiem ludzie lubig
dodawac sobie powagi- np. za pomocg odpowiedniego stroju czy rekwizytéw. Starajmy
sie wystrzega¢ zbyt pochopnych osadéw na podstawie kilku szczegotdw i sztywnosci
mys$lenia o innych, a znacznie utatwi nam to odbiér drugiego cztowieka takim, jakim jest
naprawde, a nie takim jakim wydaje czy stara sie by¢.

Podsumowujac- unikania btedéw komunikacyjnych uczymy sie przez cate zycie, bowiem
komunikacja jest sztukg trudng i ztozong z wielu elementéow (te wyzej to jedynie
przykfady). Starajac sie by¢ elokwentnym rozméwcg i zarazem dobrym stuchaczem,
czesto popetnialiSmy btedy, popetniamy btedy i bedziemy je popetnia¢- tego nie da sie
zupetnie wyeliminowac. Jestesmy w koncu tylko ludzmi, a zycie ciggle dostarcza nam
coraz to nowych doswiadczen, ktorych sie nie spodziewamy. Natomiast zawsze mozemy
tagodzi¢ bariery komunikacyjne pamietajac, by w kazdym kontakcie interpersonalnym
dominowata zasada zaangazowania- by podchodzi¢ do swojego rozmoéwcy tak, jak
chcielibyésmy, aby on odnosit sie do nas, stuchac go tak, jak sami chcielibySmy zeby nas
stuchano i wreszcie rozmawiaé tak, jak bysmy sami chcieli zeby z nami rozmawiano. Po
kazdej rozmowie, z ktorej jesteSmy niezadowoleni, analizujmy jg pod katem tego jakimi
sposobami nadawalismy informacje, jakimi odbieraliSmy i jakie przekonania budza sie w
nas na temat rozmoéwcy. Weryfikujmy je, a przy kazdej nastepnej okazji bedzie nam
tatwiej unikngé¢ bteddw, nieporozumien i konfliktdw. I tatwiej bedzie postawi¢ znak
réownosci pomiedzy tym ile stdw styszymy, a ile rozumiemy. ©

W ubieglym roku na sieci pojawita sie taki oto opis doswiadczenia z
pewnym komentarzem dotyczacym korporacji i kultury korporacyjnej.
Doswiadczenie to zostato przeprowadzone na jednym z amerykanskich
uniwersytetdow w latach 60-ych ubiegtego wieku w troche innym
kontekscie. Jednak przyktad opisany pokazuje znakomitg jego aktualnosé. .
Umies$c¢ 5 szympanséw w jednym pokoju. Zawie$ banana przy suficie i : *
ustaw drabine tak by umozliwiata dotarcie do banana. / /

2

Zainstaluj system, ktéry bedzie wlewat lodowatg wode w catym pomieszczeniu, gdy tylko
ktorys z szympansow zacznie wspinac sie po drabinie.

Szympansy szybko nauczg sie, ze nie nalezy wdrapywac sie na drabine.
Po jakim$ czasie wytacz system "zlewania lodowata wodg".

Teraz zastap jednego z szympanséw nowym. Ten ostatni wejdzie po drabinie i nie wiedzac
czemu dostanie fomot od pozostatych.

Nastepnie zastgp jeszcze jednego ze starych szympanséw nowym. Ten tez dostanie fomot i to
szympans nr 6 (ten, ktéry byt przed nim wprowadzony) bedzie bit najmocniej.



http://www.eudaimonia.com.pl/miziula.php
mailto:office@eudaimonia.com.pl
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/kontakt.php
http://www.eudaimonia.com.pl/podgorski.php

Kontynuuj wymiane starych szympansow na nowych, az bedg sami nowi.

Zaczniesz zauwazac, ze zaden z nich nie bedzie sie starat wchodzi¢ na drabine, jezeli trafi sie
jeden, ktéry o tym choéby pomysli, to na pewno dostanie w gtowe od pozostatych. Najgorsze
jest to, ze zaden z nich nie wie dlaczego.

Tak wtasnie wykuwa sie kultura korporacyjna firmy.

Teraz, gdy znany jest mechanizm procesu, zrozumiatym jest dlaczego przyspiesza sie
wymiane "dinozauréw" na mtodych, dynamicznych, dlaczego nie dostajesz bananow
i dlaczego wielu twoich wspétpracownikéw chetnie ci ,pomoze” spuszczajac porzadny tomot.

Ciekawe czy znasz moze takg sytuacje. Kobieta szykuje obiad w domu. Bierze piekny kawat
schabu, tnie go na potowe, wktada do rondla i dusi podpiekajac. Wiesz, ten kawat schabu z
tatwoscig wszedtby do rondla w catosci. Wiec jaki jest powdd, dla ktérego zostat przeciety na
dwie mniej wiecej réwne czesci.

W koncu jej maz spytat sie dlaczego tak robi. W odpowiedzi ustyszat, ze robi to jej matka.
Wiec przy pierwszej mozliwej wizycie, kiedy byli na obiedzie u tesciow, maz zapytat sie
tesciowej, czemu schab, ktéry miesci sie w rondlu w catosci tnie na pdét i dopiero go
przyrzadza.

To byto troche zaskakujace kiedy ustyszat, ze jej matka gotujac robi tak samo. Hmm,
pomyslat, to ciekawe. I przyszedt ten dzien, ze cata rodzina spotkata sie u nestorki rodu na
kolejnym jej jubileuszu Swietujac kolejny wspaniaty dzien urodzin. Kiedy podano do stotu
przepyszne miesiwo spytat sie matki swojej tesciowej dlaczego przecina schab, ktéry miesci
sie do rondla i dopiero go przyrzadza.

Tu zaskoczenie przerosto pytajacego gdyz to, co ustyszat, zabrzmiato mniej wiecej tak. ,Moja
matka tak robita. Kiedy miata przyrzadzi¢ schab musiat przecig¢ go na pét i dopiero wktadata
do rondla. Ja tez przez jaki$ czas tak robitam. Teraz juz nie gotuje jednak mozna ten schab
wtozy¢ do rondla w catosci i bedzie tak samo dobry a moze i lepszy. Sam sprawdz jak ci
smakuje to, co dzi$ podano. Wiesz kiedys$ rondle i inne naczynia bylty sporo mniejsze i schab
wktadany do nich po prostu sie nie miescit.”

Przypomnij sobie teraz historie o szympansach i korporacji. Matka matki matki tak robita
poniewaz miata uzasadnienie, schab jej sie nie miescit. Kiedy$ szympansy wiedziaty, ze jak
pdjda po banana dostang lodowaty prysznic. W pewnym momencie przyczyna dziatania znikta
i matka matki a potem matka i zona robita tak samo nie zastanawiajac sie nad tym.

Pojawit sie nowy szympans, ktéry chciat iS¢ po banana ale stare matpy wiedziaty, ze bedzie
lodowaty prysznic i nie daty nowej matpie siegna¢ banana spuszczajgc jej lanie. Nie sprawdzity
tez czy przyczyna znikneta. I tak wymieniajac po jednej matpie dostaniemy zespot, ktory jak
legende podtrzyma starg nieaktualng opowies$¢ o lodowatym prysznicu i nie pozwoli siegngé
banana.

Co6z, a jak Ty zachowujesz sie wobec stereotypow i tzw. norm, ktdére sq przekazywane z ust
do ust bez sprawdzenia ich sensu i istnienia? Ile razy zdarzyto Ci sie, ze po prostu robisz cos,
bo tak mowig, albo ktos tak robi? Ciekawe jak czesto odwazyte$ sie sprawdzi¢ inne
rozwigzanie.

Jest bardzo proste zadanie troche matematyczne, troche kucharskie. Wyobraz sobie matego
chtopca, tak ma 10 lat. Wtasnie bedq jutro jego urodziny. Zaprosit na nie trzech najlepszych
kolegdéw. Na urodzinach bedzie podany tort. Tort w polewie z przepysznej czekolady.

Wiesz, jak to mali chtopcy. Kazdy lubi stodycze a jeszcze pyszny tort czekoladowy wywotuje
najczesciej cheé zjedzenia go w catosci, mniaaam. Céz, sa koledzy wiec trzeba sie jako$
podzieli¢. Na szczescie tort jest w ksztatcie szeScianu wiec mozna go tatwo podzieli¢ na réwne i
identyczne kawatki, tak by kazdy chtopiec dostat dokfadnie taki sam kawatek co do ksztattu,
wielkosci i wygladu.
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Jak myslisz ile jest mozliwych kombinacji podziatu takiego szesciennego tortu, ktéry jest
polany czekoladg od wierzchu, Zze wierzch i kazda s$cianka jest oblana przepysznie wygladajaca
czekoladg a spdd jest taki jak w torcie, bez polewy? Oczywiscie, kawatki musza miec
identyczny ksztatt, taki sam wyglad i wielkosc.

Ciekawe jak obliczytes, ze jest to nieskonczona liczba mozliwych uktadéw. No wiasnie. Jak to
nieskonczona, przeciez jak popatrze¢ na tort i zacza¢ go cia¢ to bedzie kilka, no kilkanascie
mozliwosci. A tniesz tylko po prostej czy tez moze tniesz po tukach. No tak, ale po tukach jest
trudno cigé.

A kto$ powiedziat, ze tylko po prostej? Wtasnie. Przyjates zapewne, ze ciecie tortu moze odby¢
sie liniami prostymi, bo tak sie zwykle robi. Przeciez to takie oczywiste. Skorzystates ze
swojego Swiata stereotypdw, przyzwyczajen. Pozostates w swojej strefie komfortu.

Takie wtasnie dziatanie, mozna nazwac przebywaniem w strefie komfortu. Znasz tu wszystko,
jest fajnie i rowno ufozone, czujesz sie bezpiecznie i wygodnie. Czyz takie podejscie nie jest
komfortowe. Petna kontrola tego co sie dziej. Dzien po dniu, godzina po godzinie, minuta po
minucie.

A jak tam jest? Tam gdzie Ciebie nie ma, gdzie jeszcze nie siegnates by sie przekonac.
Ciekawe skad wiesz, ze tam jest inaczej, lub ze tu warto zosta¢. Jak mozesz sie o tym
przekonac pozostajgc w swojej strefie komfortu.

Dzi$ ludzko$¢ jest na pewnym zaawansowanym etapie rozwoju. Wiele osiggnie¢ byto
mozliwych przez tych wszystkich niedowiarkdéw, ktérzy zaczeli szuka¢ dziury w catym aby jg
zatatac. Na szczescie tej dziury nie znalezli ale znalezli nowe mozliwosci i rozwigzania.

By¢ moze zdarzyto Ci sie, ze chciatby$s co$ dosta¢ lub naby¢. Wcigz powtarzasz te samag
czynnosé, z ktérej wynika, ze tkwisz w miejscu lub masz przed sobg do pokonania wysokg
przeszkode. A ciekawe ile razy zdarzyto Ci sie obejs¢ przeszkode, choé byta to dtuzsza droga.

Moze wolisz posta¢ godzine w korku ulicznym zamiast pojechac pie¢ kilometréw dtuzsza drogq
do domu. Przeciez to dalej, wiecej paliwa zuzyjesz a i czasu pewnie zajmie wiecej.

Ok. to policz w cigqgu godzinnego postoju przecietne auto spala tyle benzyny co w czasie jazdy
przez 20 kilometréw. A tu dorzu¢ jeszcze ruszanie, zatrzymywanie sie, ruszanie itd. To przez
ta godzine bedzie jakbys ze 30-40 kilometréw przejechat a w rzeczywistosci przebytes dystans
pieciu kilometrow.

A gdyby tak pojechad trasg zastepczg dookota. Tylko 5 kilometréw diuzsza czyli w sumie 10
kilometréw. Czas przejazdu zmieni sie o dodatkowe 30 minut (zamiast upojnej godziny w
korku). Ciekawe ile zaoszczedzisz w ten sposdéb. Przeciez to, ze stoisz w korku z czego
wyhika.

Bo inni stojg. Bo nie mozesz sprawdzié, czy rzeczywiscie szybciej bedzie objechaé. A moze
pomylisz trase i pojedziesz jeszcze dtuzszg droga. A moze jeste$ zbyt leniwy? Nie. To dlaczego
stoisz w tym nudnym korku. Nie wiesz, ze mozesz pojechac inaczej?

Ciekawe jak dtugo zamierzasz kroi¢ schab na pét wktadajac go do rondla. Bo to, ze nie chcesz
banana bo wystarczy wyciggnac reke jestem pewien. Skad mozesz wiedzie¢, ze wolno Ci wzig¢
banana? Przeciez w Twoim pudetku jest tak przyjemnie. ©
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Luty 2009
e 18.02.2009 - Piotrek P -
e 25.02.2009 - Beata D -

Marzec 2009

e (04.03.2009 - Piotr M -

e 11.03.2009 - Piotrek P -
e 18.03.2009 - Joanna M -
e 25.03.2009 - Beata D -

Kwiecien 2009

e (01.04.2009 - Piotr M -

e (08.04.2009 - Piotrek P -
e 15.04.2009 - Emilia B -
e 22.04.2009 - Beata D -
® 29.04.2009 - Joanna M -

Maj 2009

e 06.05.2009 - Piotr M -

e 13.05.2009 - Beata D -
e 20.05.2009 - Piotrek P -
e 27.05.2009 - Joanna M -

Czerwiec 2009

e 03.06.2009 - Piotr M -

e 10.06.2009 - Joanna M -
e 17.06.2009 - Beata D -
e 24,06.2009 - Emilia B -

Na spotkania klubu zapraszamy w $rody o 18:00. Oczywiscie w Warszawie. ©
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