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Trening zarzadzania emocjami w sytuacjach komunikacyjnych

Komunikacja

Rozbiegowka, czyli tytulem wstepu pare luznych uwag ogélnych

Tekst, ktory w tej chwili czytasz pozwoli Ci spojrze¢ na pewne zagadnienia inaczej niz do tej
pory. Da Ci wiecej opcji i spowoduje, ze Twoje podejscie do tematow tu poruszanych bedzie
bardziej elastyczne.

Czesto, kiedy co$ sobie wyjasniamy, szczeg6lnie, gdy dotyczy to niektorych, naturalnych a
jakze waznych przeciez dla przetrwania rodzaju ludzkiego kwestii, odwotujemy sie do
porownan i metafor przer6znych. Najchetniej inspiracj¢ czerpiemy ze $wiata naszych braci
mniejszych. Thumaczymy na przyktadach pszczotek, muszek i innych.

Tak masz racj¢, moze rowniez chodzi¢ o genetyke.

Pozwdl si¢ wiec poprowadzi¢ tym, przez pokolenia z sukcesem przecieranym szlakiem.
Wydaje mi si¢, ze niejednokrotnie miate§ okazje widzie¢ psy, ktore do zapoznawania si¢
uzywaja klasycznej dupy strony. Taki widok wsrdd ludzkich obserwatorow wzbudza rézne i
przewaznie niezbyt mite odczucia a czasami odruchy. Jak czesto zastanawiate$ si¢, CO one

robig 1 przypomnij sobie teraz zgodnie z najszczerszg wobec siebie uczciwoscia, jaka byla

Tylki sobie obwachuja! Lub co§ w tym stylu. Odrazajace! Z ludzkiego punktu widzenia

rzeczywiscie.

Zastanawiam si¢ ile razy przyszto Ci do glowy, ze wlasnie jeste§ Swiadkiem poczatku
pewnego, bardzo rozpowszechnionego w przyrodzie, procesu. One wlasnie zaczgly psie
rytuaty zwigzane z komunikacjg.

Nasze ludzkie, wiec bardziej wyewoluowane rytualy sg troche inne. I to chyba dobrze
(oczywiscie Ty mozesz mie¢ inne zdanie a ja obiecuj¢, ze polemizowat z tym akurat nigdy nie
bede). Jasne, ze wezykiem o ile wiesz, co mam na mys$li©!

Rytuaty sg inne, ale czynnik inicjujacy komunikowanie si¢ jest ten sam.

Trzeba si¢ z potencjalnym interlokutorem (uwielbiam to stowo), zetkna¢. Moze prosciej

bytoby powiedzie¢ skontaktowac. Chce jednak abys$ na razie zachowat stowo kontakt jako
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nieuzywane. Przyda Ci si¢ pdzniej. Wiemy wszyscy, czym sg wieloznacznos$ci, ale nie
miejsce 1 czas na nie. Bo jezeli bedziesz uwaznie kontynuowat lekturg to juz niedtugo na
wlasne oczy przekonasz si¢ jak fundamentalne jest to pojecie dla lepszego zrozumienia

procesu efektywnej komunikacji. Bedziesz po prostu czul jego wage. O tym jednak poznie;j.

Na czym polega komunikacja? Zatrzymaj si¢ na chwile nad tym zagadnieniem i sformuluyj
wlasng odpowiedz. To wazne, zeby$§ byt aktywnym czytelnikiem i wspotpracowat. Bedzie
efektywniej!

Cho¢ zadawatem to pytanie wiele razy to nie chce¢ zakltadaé, ze znam Twoja odpowiedz.
Najczesciej mozesz uslysze¢, ze komunikowanie si¢ polega na rozmowie. I to jest czes¢
prawdy. Mata cze$¢. Siedmio procentowa.

Pomysl z iloma ludzmi komunikujesz si¢ codziennie bez zadnego stowa, bo proces zaczyna
si¢ w chwili napotkania, dostrzezenia, innej osoby. I nie tylko osoby.

Wré¢my do naszych pieskow. Idziesz ulicg. Na chodniku spostrzegasz psa, ktory Ciebie
widzi. I zaczyna si¢ komunikacja pomigedzy wami. Twoj gadzi umyst (nie jest to okreslenie
pejoratywne 1 mozesz sprawdzié, co to takiego) szybko ocenia czy i jakie zagrozenie stanowi
to zwierze dla Ciebie i1 na bazie tego Twoj nieSwiadomy umyst podejmuje dziatania.

Jezeli nie jeste$ jedng z osob, ktore panicznie bojg si¢ pséw, t0 w zasadzie ignorujesz jego
obecnos$¢. Rzadko na szczescie zdazaja sie sytuacje, gdy psy atakuja ludzi, jednak jakas czes¢
Twojej uwagi jest zaprogramowana na psa. Dokonujesz ciaglej aktualizacji potencjalnego
zagrozenia. A pies zaczyna si¢ do Ciebie zblizac.

Postanawiasz, wiec przekaza¢ mu wiadomos$¢, ze nie masz ochoty na blizszy kontakt. I teraz
wylgcznie od poziomu Twojej inteligencji socjalnej zalezy jak to zrobisz. Wigkszos¢
obserwowanych przez mnie os6b robi to w typowy ludzki sposéb. Zaczyna w sposob
werbalny, poprzez wydawanie mniej lub bardziej dosadnych polecen przekazywa¢ Reksiowi
jak bardzo nie Zyczy sobie przenoszenia tej przygodnej przeciez znajomosci na wyzsze
poziomy. Informujg go réwniez, Ze nie majg ochoty na dalsze inwestowanie czasu i emocji w
budowanie wzajemnych relacji. I wyglada na to, Ze wlasnie od psa zalezy jak si¢ do apeli
ustosunkuje. Niektore psy, to sg te madre, rozumieja. Te ghupsze sprawiaja wrazenie, ze po

ludzku ni w zab nie pojmuja.

Niezaleznie od tego czy jeste$ kobietg czy mezczyzng, teraz przypomnij sobie, jak wiele razy
zamykate$ droge do dalszej komunikacji innym ludziom, nic do nich nie moéwigc. Robite$ lub

robita$ co$ takiego, ze druga osoba czula, Ze nie zyczysz sobie mie¢ z nig przyjemnosci.
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Przypomnij sobie, co w takiej sytuacji robisz ze swoim ciatem, ze wyraza i przekazuje ono

jedna mysl.

Oczywiscie, to dziata takze w drugg strong. Ile razy przyciggale$s lub przyciggata§ uwage
innych, tak zeby komunikacja mogta si¢ rozwija¢? Co robite§ lub robita§ zanim padty
pierwsze stowa?

Dawales$ do zrozumienia, ze nie masz nic przeciwko??

No wtasnie to moze i z Reksiem trzeba tak samo. Da¢ mu do zrozumienia w jezyku, ktory
rozumie, ze nie chcesz by si¢ zblizal. Psy w oczywisty sposob sie¢ komunikuja. Jednak ze soba
nie rozmawiaja. Komunikujg si¢ cialem oraz modulacja glosu. 1 to jest plaszczyzna
porozumienia. Bo ludzie robig to samo, jednak nie tak samo. Petno jest w nas atawizmow,
dzigki stosowaniu ktorych Reksio , bez stowa z Twojej strony zrozumie o Ci chodzi. Tak jak
rozumiejg Ci¢ ludzie, z ktorymi nie chcesz si¢ komunikowaé. No 1 oczywiscie nie musisz

wecale szczekac.©

W ten sposéb doszedies do kolejnych kanatéw komunikacyjnych. Do mowy ciala i

glosu. Jak wiele zalezy od sposobu, w jaki go modelujesz, tempa w jakim méwisz, sposobu
artykulacji stow 1 dtugos$ci pauz pomigdzy nimi.

Teraz odpowiedz sobie na pytanie jak najlepiej komunikowac¢ si¢ ze zwierzgtami i prosze
pozostaw na chwile na boku, opuszczajac strefe komfortu, ewolucyjny humanocentryzm. Juz

jestes swiadomy. Badz wigc realistg 1 udowodnij sobie, Ze rozumiesz.

Jak z tego jasno wynika podstawg efektywnej komunikacji jest petne u§wiadomienie sobie 1
zrozumienie, ze komunikacja jest jak promien $wiatta. Wydaje si¢ oczywisty 1 znajomy do
momentu zakrzywienia go w pryzmacie. Teraz masz juz peten obraz jak lepiej budowac
swoje strategie komunikacyjne by byty spdjne z Tobg a przy tym czytelne dla odbiorcy. Jak
korzystnie pokazywac¢ t¢ komunikacyjng tecze.

Wieszcz napisal kiedys ,, aby jezyk gigtki powiedziat wszystko co pomysli glowa”. | to jest
cze$¢ prawdy o komunikacji. Przypomnij sobie ilu znasz ludzi, ktorzy nie chca lub nie

potrafia, dobrze i madrze, wykorzysta¢ nawet tego. Komunikacyjny dramat!
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Znasz juz strukture komunikacji, wigc najwyzszy czas zeby$ dowiedziat si¢, na czym ona
polega. Ot6z nie ma znaczenia, jaki komunikat i na jak bardzo wyrafinowanych poziomach
przekazujesz. Najwazniejsze jest to, jak druga strona Twoj komunikat zrozumiata.

Efektywna komunikacja ma miejsce tylko 1 wylacznie wtedy, gdy masz z drugg strong

kontakt.

Na poczatku ery informatycznej, czyli jakie§ 12 lat temu, méwilo si¢ o kompatybilnos$ci
komputeréw i roznych urzadzen peryferyjnych, oraz o tak zwanych emulatorach. Byly to
programy umozliwiajgce wspotprace, czyli przekazywanie i odbieranie informacji pomig¢dzy
systemami lub urzadzeniami postugujacymi si¢ innymi standardami. Pozwalaty na nawigzanie
kontaktu, tworzac wspdlng platforme, dzigki ktérej mozliwa byla komunikacja pomigdzy
urzadzeniami o, nazwijmy to dla naszych potrzeb, r6znych osobowosciach.

Proponuj¢ Ci teraz zbudowanie wlasnego emulatora. Tak zebys$ juz teraz zawsze potrafit si¢
efektywnie komunikowac. Zdajesz sobie zapewne, rownie dobrze jak ja, sprawe z tego, jak
bardzo fundamentalne jest to zagadnienie w zyciu kazdego cztowieka.

Pierwsze 1 najwazniejsze zagadnienie to odpowiedzialno$¢. Gdy tylko w petni uzmystowisz
sobie, jak wazne jest zrozumienie tego, ze to Ty jeste§ odpowiedzialny za swoj proces
komunikacji z otaczajacym Ciebie $wiatem, szybko zauwazysz, jakie nowe daje to

mozliwo$ci w Twoim zyciu.

Niedawno zamawiatem pieczatke. Z wielu wzgledow zalezalo mi na tym, aby byla zielona i w
ten wlasnie sposdb poprositem o jej wykonanie. Dostalem odpowiedz, ze oczywiscie bedzie.
Lekko bylem zdziwiony, gdy po jej odebraniu okazalo si¢, ze mimo wczesniejszych
zapewnien tusz jest czarny jak sumienie faszysty. Gdy zaczatem nieSmiato oponowac,
przeciez miata by¢ zielona, dostalem odpowiedz, zZe jest.

Obudowa.

I byta!

Tylko nie o to chodzito.

To znaczy -- mi nie o to chodzito.

Pomysl jak czgsto jestes uwiktany w takie komunikacyjne nieporozumienia. Ale gdy tylko
przejmiesz odpowiedzialno$¢ za proces duzo tatwiej Ci bedzie omija¢ takie rafy. Sytuacja z

pieczatka jest humorystyczna. Mysle jednak, ze we wlasnym do$wiadczeniu masz wiele
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przyktadow podobnych nieporozumien i to nie zawsze takich, ktore mozesz traktowaé z
przymruzeniem oka.

Odpowiedzialno$¢ to podstawa emulatora, ktéry mozesz, jesli taka Twoja, wola nazwaé
generatorem kontaktu.

Generator, to takie urzadzenie, w tym przypadku program komputerowy, po zainstalowaniu
ktérego, bedziesz mogt szybko, najpierw §wiadomie, przetwarza¢ pewien rodzaj energii jaki
zawsze migdzy ludzmi istnieje, w taki sposob by tatwo budowaé kontakt z innymi.
Oczywiscie zainstalujesz go w swoim najbardziej osobistym komputerze, jakim jest twoj
umyst. Do czego jest on potrzebny? Jakie partykularne korzysci dzigki niemu osiggniesz?
Oddaj¢ pole Twojej inwencji 1 pamictaj, ze cokolwiek teraz powiesz to bedzie prawda i si¢

spelni wlasnie tak, jak o tym pomyslates.

Relacje i antyrelacje, czyli o przemianie materii

Kiedy generator kontaktu bedzie juz hulat w twoim umysle, gdy tylko zechcesz, bedziesz
mogt dotozy¢ do niego akcelerator. W ten sposob korzystanie z generatora kontaktu
zamienisz w odruch taki sam jak oddychanie i juz zawsze bedziesz z niego korzystat na
poziomie nieswiadomej kompetencji, czyli nie mys$lac o tym, co robisz. To bedzie nawyk.
Zanim jednak to zrobisz wazne jest, zeby$ uswiadomil sobie, ze kazdy czlowiek mowi
zupetnie innym jezykiem niz Ty. I wcale nie dotyczy to obcokrajowcow. W sumie,
podejdzmy do tego na chwile w taki sposob, ze kazdy cztowiek reprezentuje odrebne
panstwo, ba odrebny §wiat nawet.

Dlatego wlasnie umiejetne generowanie kontaktu, a co za tym idzie tworzenie relacji jest tak
bardzo kluczowe.

By¢ moze nie wierzyle$ do tej pory w istnienie rownolegtych rzeczywistosci, pomysl jednak o
spotykanych ludziach jako o przedstawicielach obcych cywilizacji lub wtasnie rownolegltych
rzeczywistosci.

Spotykasz ich dziesigtkami, setkami i tysigcami, idac przez swoje zycie. Od poziomu twojej
komunikacyjnej $§wiadomos$ci zalezy jak z tego skorzystasz. Gdy budujesz relacje, to
otwierasz sobie drzwi do réwnoleglych rzeczywistosci, bo napotkany przez ciebie cztowiek
jest sktonny wpusci¢ Cig, ba zaprosi¢ nawet do swojego $wiata. Podzieli¢ si¢ dostgpem do
zasobow tak swoich jak i tych wszystkich ludzi, ktérzy w jego rzeczywistosci funkcjonujg a o

ktérych istnieniu nie miates$ jeszcze przed chwila pojecia.
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Mozesz wigc dzigki temu otworzy¢ sobie drzwi do nowych mozliwosci lub je definitywnie
zamkna¢. Oczywiscie zgodze si¢ z toba, ze istnieja Swiaty, do ktorych za zadne pienigdze nie
chcesz mie¢ dostepu. Niektorych drzwi po prostu nie warto zostawia¢ otwartych. Co wigcej,
warto je na cztery spusty zamkna¢, klucz wyrzuci¢ a drzwi zamurowac 1 jeszcze ze dwa
mitologiczne cerbery przed nimi postawi¢. Tak na wszelki wypadek.

Z tym, 7e najpierw warto sprawdzié, co tam bylo i jest. Decyzje podejmowaé p6zniej zamiast
wczesniej. Doswiadczy¢ bardziej niz halucynowac.

Gdy pamigtasz, ze komunikacja to proces, ktory zalezy od Ciebie, zawsze, zachowujac
bezpieczenstwo wlasnego systemu, mozesz si¢ za drzwi wycofa¢, zamkna¢ je a portal
zablokowaé, gdy juz wiesz empirycznie i dokladnie czujesz, ze nie chcesz jakiej$ relacji
kontynuowac.

Niektorzy twierdza, ze kosmiczne czarne dziury sg niczym innym, jak przej$Ciami pomigdzy
roéwnoleglymi §wiatami. To takie miejsca w kosmosie, ktoérych masa jest tak niewyobrazalnie
duza, ze wciggaja w swoje wnetrze wszystko, nawet §wiatto. Fizycy czesto mowia, bronigc
si¢ przed dysonansem poznawczym wynikajacym z braku mozliwosci zmierzenia lub
obliczenia czego$, ze moga tam obowigzywac odmienne prawa fizyki. I jest to dosy¢ uczciwe,
cho¢ eufemistyczne stwierdzenie, Ze nie majg o czyms pojecia.

W komunikacji, innych ludzi mozna traktowaé tak samo, jako potencjalnie niebezpieczne
czarne dziury, omijajac ich z daleka, z tym, zZe jest to tylko, méwiac catkowicie otwarcie,
usprawiedliwienie wiasnych niedostatecznych komunikacyjnych kompetencji. Poniewaz
zasady ,.fizyki” relacji sa state, acz relatywne a niepodejmowanie lub podjecie dziatan
stuzacych do budowy relacji jest zawsze bardzie lub mniej (z naciskiem na mniej) §wiadoma
decyzja kazdego cztowieka.

Pamigtajmy tez, ze nie podejmujac relacji, takze wbrew pozorom, budujemy relacje¢. Idac
tropem fizycznych poréwnan, skoro jest materia to musi by¢ antymateria, wigc nazwijmy te
niezabudowane relacje antyrelacjami.

W Szwajcarii, zostal uruchomiony najwigkszy na $wiecie akcelerator (przyspieszacz) czastek
elementarnych. Wyobraz sobie dwudziesto siedmio kilometrowy, podziemny tunel biegnacy
pod kilkoma szwajcarskimi miejscowosciami, do ktérego juz niedlugo naukowcy z CERN-u
(tego samego, o ktorym w Aniotach i Demonach pisat Dan Brown) wpuszcza czastki
elementarne, aby przyspieszy¢ je do predkosci bliskiej predkosci $wiatla i je zderzy¢. Czego
si¢ po tym mozna spodziewac?

Tu opinie s3 rozne. Projektujacy eksperyment naukowcy mowia, ze uzyskaja antymateri¢ lub

co$ do niej zblizonego. Inni twierdzg, ze nastapi koniec $wiata, poniewaz antymateria jest
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najbardziej niszczycielskg sitg istniejaca we wszechswiecie a uzyskanie jej w warunkach
eksperymentalnych nie $wiadczy o mozliwos$ci zapanowania nad nig. Céz, pozyjemy i
zobaczymy czy pozyjemy (humanista bedac z gory za uproszczenia przepraszam biegltych w
fizyce).

Zastanowmy sie teraz nad sila naszej antyrelacji. Zeby uprosci¢ dalsze rozwazania, podzielmy
antyrelacje na dwie grupy: bierna, gdy po prostu nie podejmujemy dziatan stuzacych
budowaniu relacji (np. jadac autobusem, widzimy kilka osob, z ktérymi si¢ nie
komunikujemy) i czynng, gdy naszym dziataniem doprowadzamy do sytuacji, w ktérej nasza
komunikacja z innymi doprowadza do obustronnego zamkni¢cia si¢ na siebie (ten sam
autobus, kilka oséb, jedna z nich wpada na nas rozplaszczajac nas po raz trzeci od ostatniego
przystanku na tylnej szybie i nasza komunikacyjnie werbalna reakcja ,,sp...aj ghupi c....ju”
plus moze jeszcze par¢ gestow)

Sita biernej antyrelacji jest tutaj zblizona do zera, bo spotykajac tych samych ludzi w innym
miejscu 1 czasie dalej bedziemy mieli szanse na dostanie si¢ do ich $wiata. Ryzykujemy
jedynie, ze nie spotykajac ich wigcej nie dowiemy si¢ niczego o ich §wiecie i nie skorzystamy
z potencjalnie idacych za tym mozliwosci.

Sita czynnej antyrelacji jest za to porazajaca. Jezeli robit ci kto$ kiedys ,.koto tytka”, to wiesz,
co mam na mysli.

W kontekscie biznesowym, jeden zgeneralizowany statystycznie, zadowolony Kklient,
zarekomenduje ci¢ trzem lub czterem osobom. Jeden klient, z ktorym kto$ zbudowat czynng
antyrelacj¢ powie o tym 9-11 osobom z wtasnej woli 1 przy kazdej kontekstualnej sytuacji z
zadowoleniem dalej bedzie, za kazdym razem, psy na nim wieszat.

Inny przyktad. Bardzo czgsto w restauracjach widzg jak ludzie czynnie i §wiadomie brng w
budowanie antyrelacji z kelnerem. Obserwuje takie sytuacje z uwaga i jako$ tak si¢ zdarza, ze
obstugujacy kelner, podajac dania usmiecha si¢, a w jego lub jej oczach, widz¢ ogromna
satysfakcje. I wole si¢ nawet nie zastanawia¢, jakim to specjalnym dodatkiem kelner
urozmaicit takiemu klientowi danie, Ze przyniosto mu to tak ogromna, widoczng

behawioralnie rados¢.
Neurologiczne podstawy komunikacji, czyli co si¢ dzieje glowie
Zanim do treSci merytorycznej przejdziemy nadmieni¢ tylko, ze tekst jest pisany przez

ciekawego zasad rzadzacych komunikacjag humaniste, bez medycznego przygotowania.

Oparty jest na dostepnych, lecz wcale nie tak tatwo odnajdywanych zZrodtach. Potraktuj to
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wigc proszg, jako wstep do poszukiwan, a nie prawd¢ objawiong medycznie, czy tez
neurologicznie.

Ostatnie kilka lat dla neurologdw badajacych struktury nerwowe w aspekcie ich wptywu na
ludzka komunikacje i inteligencj¢ spoteczng, przyniosty kilka waznych odkry¢.

Po pierwsze empatia stala si¢ zjawiskiem naukowym. Badajac matpy wiloscy naukowcy
wyodrebnili nowy rodzaj neuronéw. Nazwali je neuronami lustrzanymi. Nasz mdzg jest nimi
dostownie nafaszerowany, jak dobry sernik krakowski rodzynkami. W zasadzie pelnig one
tylko jedno zadanie. Odpowiadajag za powielanie emocji innej osoby, ktérej zachowanie
obserwujemy. Gdy w sposob $swiadomy lub podswiadomy odgadniemy jej emocj¢ neurony
lustrzane sprawia, ze natychmiast mozemy przezywaé wspolne z nig doswiadczenia.
Najciekawsze jest to, ze rozpoznano kilka grup neurondéw lustrzanych odpowiedzialnych za
powielanie tylko pojedynczych emocji. I tak na przyktad pewien rodzaj neurondéw lustrzanych
odpowiedzialny jest za wykrywanie i powielanie $miechu i usmiechu, wywolujac jego
odwzajemnienie.

Osobiscie dzicki swoim ,,badaniom” dochodz¢ do wniosku, ze tutaj moga w gre wchodzi¢
réznice kulturowe pomiedzy poszczegdlnymi narodowosciami.

Kiedy$ przeprowadzalem w warszawskim metrze eksperyment. Wsiadatem do wagonu
nawigzywatem kontakt wzrokowy ze wspolpasazerami i si¢ do nich usémiechatem. Tylko

12,5 % ludzi odpowiadato mi u§miechem. Reszta momentalnie zrywata kontakt wzrokowy, i
miatem wrazenie (by¢ moze poprzez empati¢), ze znikali mnie wrecz ze swojej
rzeczywistosci.

Duzo lepiej podobny eksperyment wypadt na ulicy. Zaczepiatem wzrokiem przechodnia
idacego z przeciwnej strony i u$miechalem si¢ do niego. Miatem 46% pozytywnych
odpowiedzi.

By¢ moze decydujaca role odgrywata tu chwilowo$¢ kontaktu.

Pobawilem si¢ w ten sam sposob w londynskim metrze i tam dostalem az 42% pozytywnych
odpowiedzi na mdj usmiech a 12% nawigzato nawet ze mna kontakt werbalny mowiac
,»,czes¢, co stychac”.

Warto dodaé jeszcze, ze kazdy usmiech to endorfinowy prezent, ktéry robimy sobie oraz
wszystkim tym, ktorzy za nami podazaja odpowiadajac na usmiech. Tak czy inaczej warto
podkresli¢, ze lepiej czujemy sie z osobami, ktore czesto si¢ usmiechajg niz z ponurakami.
Wracajac do neuronow lustrzanych, badajac je dalej, cze$¢ naukowcow ukuta teze, ze skoro
sa one odpowiedzialne za wspdtodczuwanie socjalne i kontakt jednostki z otoczeniem, to by¢

moze ich niedobor w mézgu wywoluje autyzm.
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Po drugie intuicja zostalta naukowo udowodniona rowniez. Za t¢ umiejetnos¢ ludzkiego
moézgu odpowiada grupa neuronéw wrzecionowatych. Sg one trzy do czterech razy wigksze
od innych komoérek moézgowych, charakteryzujg si¢ takze dtuzszymi wypustkami, dzigki
czemu majg tatwiejsze potaczenie z innymi komoérkami 1 przez to szybceiej przekazuja mysli i
odczucia, emocje i przekonania. Uaktywniajg si¢ one zawsze wtedy, gdy szybko musimy
wybrac¢ jedng opcj¢ z wielu. Pomagaja rowniez podja¢ decyzje czy spotkana osoba jest godna
zaufania czy nie. Dzieje si¢ to Srednio w ciggu 1/20 sekundy. Na tym miedzy innymi polega
prawo pierwszego wrazenia tak cze¢sto opisywane w réznych tekstach dotyczacych
komunikacji 1 psychologii relacji. Niektorzy jednak mowia, ze pierwsze wrazenie ma
znaczenie tylko wtedy, gdy jest ostatnim, a prawda pewnie, jak zwykle, lezy gdzie$ po
srodku.

Warto tez wspomnie¢ o innej jeszcze grupie neuronéw nazywanych oscylatorami.
Odpowiadaja one za koordynacj¢ naszych ruchow. Dobrym przyktadem tutaj bedzie na
przyktad trio smyczkowe. Muzycy, wlasnie dzigki oscylatorom, sg w stanie dostroi¢ swoje
ruchy w tak perfekcyjny sposob, ze w tym samym momencie uderzaja smyczkami w strune i
dokladnie w tym samym momencie koncza nut¢. Badania wykazaly, ze prawe potkule
skrzypkéw sa ze soba $cislej zsynchronizowane niz prawa i lewa potkula ich wlasnych
moézgéw. Taka sama koordynacja ma miejsce wsrdd par tanczacych ze soba, ze o
zakochanych, ktoérzy maja si¢ zamiar wtasnie pocatowac nie wspomneg.

Wszystko to, co przeczytate§ wyzej, odbywa si¢ na poziomie nieswiadomym, tak jak
oddychanie. Sg to procesy, ktore po prostu dzieja sie¢ w Twoim mozgu 1 majg
odzwierciedlenie w zachowaniu. Nasuwa si¢ pytanie, w jaki sposdb mozesz z tej wiedzy w

sposob swiadomy skorzystaé, aby podnies¢ efektywnos¢ Twojej komunikacji?

Mechanizm dostrajania i upodobniania, czyli o lustrzanym odbiciu

To podstawa efektywnosci w komunikacji. Umiejetno$¢ dostrojenia si¢ 1 upodobnienia do
rozmowcy. Wiesz juz, ze czasami osoby komunikujace si¢ robig to nieSwiadomie. Pytanie jest
nastepujace. Po co i na co czekac?

Mozesz od razu chcac poprawi¢ skuteczno$¢ swojej komunikacji zacza¢ si¢ dostraja¢ do
SwWo0jego rozmowcy na wielu poziomach.

Zacznijmy od odwzorowania postawy jego ciata i jego ruchow. Mozesz §wiadomie stang¢ lub
usigs¢ doktadnie tak, jak twoj rozmdéwca. Oczywiscie na pierwszy rzut oka moze to zabrzmie¢

ghupio albo ty moglby$s poczu¢ pewien dyskomfort. Na szczeécie podczas treningu miate$
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okazje zobaczyC, prze¢wiczy¢ i1 poczu¢ juz, w jaki sposéb odwzorowanie polepsza
komunikacje. Dyskomfort jest tylko kwestia czasu i znakiem, ze wlasnie uczysz si¢
$wiadomie czego§ nowego, co i tak w sposob pod$wiadomy =z naturalnego, bo
neurologicznego automatu robisz na co dzien.

Kiedy juz odwzorowates$ si¢ na poziomie ciata proponuj¢ pojs¢ dalej 1 zacza¢ dopasowywac
si¢ do rozmoOwcy na poziomie mowy. Warto zauwazy¢ jego intonacje¢, szybkos¢ z jaka mowi,
jego charakterystyczne zwroty. Dalej mozna jeszcze doda¢ podobne tempo i glebokosé
oddechu.

Dlaczego tak?

Bo lubimy najbardziej ludzi, ktorzy sa do nas podobni i z tymi ludzmi potrafimy
automatycznie (neurologicznie) budowac¢ dobre relacje. Skoro juz wiesz jak pomodc
systemowi inteligencji spotecznej Twojego rozméwcey, W odpowiedni sposob aktywowaé calg
te neurologiczng maching, to moze warto z tego Swiadomie korzysta¢. No chyba, ze nie??
Powiem jeszcze tylko, ze gdy powtorzylem swoj eksperyment w metrze dostrajajac sie¢ do
»zaczepianych” wspodlpasazerdéw na poziomie postawy ciatl przed nawigzaniem kontaktu
wzrokowego 1 obdarzeniem ich moim uroczym skad inad u$miechem, to dostatem 42%
pozytywnych odpowiedzi. A co odwazniejsi (7%) wydusili nawet z siebie ,,dzien dobry”.

| teraz mozesz albo sam przeprowadzi¢ podobny eksperyment albo uwierzy¢, ze tak jest i
zaczaC stosowac od zaraz lub jak najszybciej.

Ty wybierasz!

Strach pomysle¢, ze stad to juz tylko krok do telepatii ©.

Behawioralna kontrola procesu komunikacji, czyli jak na to wplynaé robiac to i owo.

Co byto najpierw jajko czy kura i w zwiazku z tym, na czym ludzie skupiajg si¢ podczas
rozmowy bardziej, nad tym, co mowisz, czy nad sposobem, w jaki mowisz, gestykulujesz
poruszasz si¢ wykorzystujesz przestrzen?

| jak zwykle pojawiaja si¢ dwie tradycyjne szkoty falenicka i otwocka, ktore sa oczywiscie

przekonane o swojej stuszno$ci w podej$ciu do tematu.

W tym momencie warto zapozna¢ si¢ z efektami eksperymentu prowadzonego przez panig
profesor Marie Dasborogh z Uniwersytetu w Oklahomie. Obserwowala ona dwie grupy
badanych. Pierwsza grupa otrzymywata werbalnie negatywna ocene swojej pracy. Ocenie tej

jednak towarzyszyly pozytywne, akceptujace sygnaty niewerbalne takie jak usmiech, otwarte
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gesty potakiwanie glowa pochylenie w stron¢ rozméwcy. Druga grupa byla chwalona
werbalnie za efekty pracy jednak towarzyszyly temu zmarszczone brwi, brak kontaktu
wzrokowego odchylenie ciato od stotu, zaci$nigte usta, ograniczona gestykulacja, mruzenie
0Czu.

Wynik byt taki, ze podczas wywiadu po eksperymencie, przeprowadzonym, by porownac stan
emocjonalny cztonkéw obu grup, ludzie, ktorzy byli werbalnie krytykowani za swojg prace a
niewerbalnie otrzymywali pozytywne akceptujace sygnaly lepiej oceniali swojg prace niz ci,
ktorzy ustyszeli pochwate wyrazong przy uzyciu negatywnych sygnaléw niewerbalnych. W
efekcie pokazano, ze sposob przekazu ma ogromny wplyw na sposob percepcji
przekazywanych odbiorcy tresci.

Ciekawy paradoks prawda!

Oto kilka przyktadow behawioralnych wzorcéw komunikacyjnych:

ZGENERALIZOWANE NIEWERBALNE WSKAZNIKI SYMPATII

Pochylanie si¢ w strong interlokutora podczas interakcji
Tuléw, stopy i gtowa zwrocona w strone drugiej osoby
US$miechanie si¢

Odzwierciedlanie postawy ciala

Skracanie dystansu prowadzace do dotyku

Umiarkowanie intensywna gestykulacja

Gotowos¢ do potwierdzania za pomocg potakiwania glowa

Umiarkowane rozluznienie

© 0o N o g Bk~ w DN PE

Inicjowanie 1 podtrzymywanie kontaktu wzrokowego, szczegdlnie, gdy druga osoba

mowi

ZGENERALIZOWANE NIEWERBALNE WSKAZNIKI ANTYPATII

1. Przestrzenne zorientowanie ciala w inng stron¢ niz rozmodwca, szczegdlnie czgsto
warto zwrdci¢ uwage na utozenie stop

2. Chwilowy i czesto zrywany kontakt wzrokowy

3. Zdawkowy, nieszczery usmiech lub jego brak,

4. Ucieczka spojrzenia
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© o N o O

Usztywnione gesty lub ich brak

Brak odzwierciedlenia postawy ciata (nickongruentnos¢ postawy)
Widoczne napigcie migsni

Brak sygnatow potwierdzania

Odczuwalny brak skupienia na drugiej osobie

ZGENERALIZOWANE NIEWERBALNE WSKAZNIKI ASERTYWNOSCI

© N o g &~ D

Spojnos¢ werbalnych 1 niewerbalnych sktadnikow przekazu, wzajemnie si¢
wspierajacych podczas interakcji

Wyprostowana i rozluzniona postawa ciata

Stanowczo$¢ w gestach bez dominacji

Adekwatne skracanie dystansu prowadzace czasami do dotykania

Odpowiednia sita glosu, zmienne tempo i rytm méwienia

Gesty ilustrujace wypowiedz 1 akcentujace kluczowe punkty wypowiedzi

Brak zapychaczy pseudo lingwistycznych w postaci aaaaaaaaaaa, eeeeeeeeeeee
Adekwatne do sytuacji i tresci wypowiedzi, ptynne przechodzenie od upodobnienia do
lidingu

ZGENERALIZOWANE NIEWERBALNE WSKAZNIKI BRAKU ASERTYWNOSCI

© 0o N o g B~ w b PE

Gwaltowne i czgste ruchy catego ciata w strone drugiej 0soby
Usmiech nieadekwatny do kontekstu

Garbienie si¢

Gesty autoadaptacyjne

Zakrywanie ust

Czeste odchrzakiwanie

Unikanie kontaktu wzrokowego

Wokalizowanie eeeeeeeeeeeee, aaaaaaaaaaaaaaa podczas wypowiedzi

Uniesione w wyrazie szacunku i ulegtosci brwi

www.bonafide.com.pl Strona 13



Trening zarzadzania emocjami w sytuacjach komunikacyjnych

ZGENERALIZOWANE NIEWERBALNE WSKAZNIKI SILY

1. Wyluzowana i wyprostowana postawa catego ciata

2. Panowanie nad dynamika glosu, czeste modulowanie majace na celu podkreslanie
czesci wypowiedzi

Spokojne spojrzenie, brak rozgladania si¢

Adekwatne w kontek$cie zmiany postawy ciata

Widoczna i odczuwalna ekspansywnos$¢ w gestach 1 zarzadzaniu przestrzenia

Inicjacja kontaktu wzrokowego i dotykowego

Przerywanie wypowiedzi

Intensywne wpatrywanie si¢ w rozmOwcow

© oo N o g b~ w

Brak pospiechu

10. Emanujacy spokdj i pewnos¢ siebie

ZGENERALIZOWANE NIEWERBALNE WSKAZNIKI SLABOSCI

1. Napigcie ciata

2. Nieadekwatnie do siebie utozenia ciala w przestrzeni (np. tulow, gtowa i stopy w
rozne strony)

Skulona postawa, czesto lekko ugiete nogi w kolanach

Chodzenie na palcach

Uciekanie od kontaktu wzrokowego

Po nawigzaniu kontaktu zainicjowanego przez innych czeste spuszczanie wzroku
Trzymanie si¢ lekko z tylu w grupie

Czeste rozgladanie si¢ (sprawdzanie bezpieczenstwa)

© o N o g B~ w

Podczas wypowiedzi czgste uzywanie autoadaptatorow
10. Rozgladanie si¢ i poszukiwanie akceptacji, co do wypowiadanych tresci

11. Glos wyzszy niz normalnie, szczeg6lnie pod koniec wypowiedzi
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Wzorce te sg lepiej opisane w ksigzce Dale L. Leathers’a ,,Komunikacja niewerbalna”, ktéra
jest jedng z niewielu na rynku godnych rzeczywistego polecenia pozycji dotyczacych

komunikacji niewerbalnej.

Warto tutaj jeszcze zapoznac si¢ z wynikami innego eksperymentu przeprowadzonego tym
razem na Uniwersytecie w Yale w Sigdal Barsade. Zaproszone tam grupy ochotnikéw miaty
odgrywa¢ role menedzerow, ktéorych zadaniem byto podzielenie premii posrod ich
wspotpracownikow. Wsrdd ochotnikéw byt jeden z premedytacjg podstawiony zawodowy
aktor, ktory mial za zadanie obja¢ przewodnictwo nad grupg wykorzystujac jedng z
najprostszych technik wywierania wptywu. Miat za zadanie zawsze moéwic pierwszy najpierw
wyrazajac swoje zdanie na temat kazdej kwestii poruszanej podczas grupowych ustalen. Jego
zadaniem bylo zaszczepia¢ w jednych grupach entuzjazm i pozytywne nastawienie, w innych
relaksujace ciepto, jeszcze w innych depresje i ospatosé, az po agresywng wrogo$¢ w
krancowych przypadkach.

Okazato sie, ze to wlasnie postawa aktora wptyneta na sposob pracy i wyniki osiagnigte przez
grupy. W calosci 1 w kazdym wypadku zainfekowal on emocjonalnie pozostatych,
programujac niejako efekt dziatan od samego poczatku.

W wyniku dzialan jednej osoby, ktérej zachowanie bylo wczesniej zaprogramowane przez

eksperymentatoréw, poszczegdlne grupy uzyskiwaly wyniki zgodne z zatozonym programem.

To ciekawe, bo mozna by uknu¢ catkiem spiskowa teori¢, ze gdy potrafisz obja¢ w grupie
przywodztwo poprzez odpowiednie sterowanie swoimi zachowaniami zaprogramowanymi na

wczesniej okreslony cel, to pozostali podaza pod warunkiem, Ze jeste§ zawodowym aktorem.

Najseksowniejsze w wynikach eksperymentu jest to, ze to zadna spiskowa teoria ani nie
musisz by¢ zawodowym aktorem.

Wystarczy, ze do rozméw przystepujesz z planem tego, co chcesz osiggnaé zaréwno
merytorycznie jak i w jakim emocjonalnym otoczeniu chcesz to zrobi¢ i o ile wystarczajaco

MOCNO zaznaczysz w grupie swoje przywodztwo, to osiagniesz wszystko, co zaplanowales.

Efektywna inteligencja emocjonalna to §wiadomos¢, kiedy 1 w jaki sposdb wyraza¢ swoje
emocje 1 umiejetnos¢ zarzadzania tym procesem, ktory zawsze, powtarzam zawsze ma by¢
nakierowany na Twoj cel. Miej §wiadomos$é, ze jezeli nie realizujesz swojego celu to

realizujesz cel innej osoby. Jest to tez milowy krok do zachowania higieny emocjonalnej, bo
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zawsze pozwala ci na kontrolowanie poziomu stresu, jaki przezywasz sam i jaki ,,fundujesz”

innym.

Korzystaj wiec z tego wszystkiego wedle uznania, majac w pelni Swiadomos$¢ wagi
wywolywanych przez ciebie stanéw emocjonalnych, bo niezaleznie od stopnia zloZonosci
problemu zawsze komunikujg si¢ ze soba ludzie, ze wszystkimi tego zlymi i dobrymi

konsekwencjami.

To tak w duzym skrocie, jesli chodzi o behawioralng kontrole procesu komunikacji, no moze
poza tym, ze gdy jeste§ zawsze u siebie to mozesz zrobi¢ wszystko, a wigc by¢ tak
nieprzewidywalnym, tamigc ich wzorce poznawcze jak tylko mozesz to w zgodzie ze swoja

spojnoscig zaakceptowac. Jednym stowem badz pewny siebie i nieprzewidywalny.

Konflikt, jako Zrodlo barier komunikacyjnych

Warto, w tym miejscu wspomnie¢ o czyms$, co nazywa si¢ barierami komunikacyjnymi.
Podzielimy je na kilka grup i dla bardziej oczywistego zrozumienia nazwiemy sobie
konfliktami. Jest to bardzo wazne dla zrozumienia procesu, jakim jest komunikacja.
Wedlug najczesciej przyjmowanej definicji konflikt to: sytuacja, gdy dwie (lub wigcej)
strony, wzajemnie od siebie zalezne, spostrzegaja ,,niemozliwe” do pogodzenia rdznice lub
niemoznos¢ zrealizowania wlasnych dazen 1 podejmujg dziatania, zeby t¢ sytuacje zmieni¢. W
wyniku podejmowanych dziatan konflikt moze ulec rozwigzaniu, zaostrzeniu badz
ztagodzeniu.

Jeden z najbardziej znanych mediatorow i negocjatoréw Christopher W. Moor stworzyt
narzedzie do analizowani sytuacji konfliktowych. Nazywa si¢ to kotem konfliktu Moor’a i
dzigki niemu wtasnie duzo tatwiej okresli¢ zaréwno zrédta konfliktu jak 1 wytyczy¢

efektywne drogi do jego rozwigzania.
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Kolo konfliktu Moor’a

Konflikt danych Konflikt interesow

(rozne punkty widzenia,
interpretacje, odmienne procedury
oceny, bark istotnych informacji)

Konflikt relacji

(silne negatywne emaocje,

brak umiejetnosci dystansowania si¢
od doswiadczenia,

powtarzajace si¢ i wzmacniane

w sensie warunkujacym
zachowania negatywne)

Konflikt wartoS$ci

(rézne systemy wartosci
lub kryteria niezbedne

do oceny, ideologie, religie,
systemy filozoficzne)

Kotowa struktura pokazuje w bardzo jasny sposob, ze jeden rodzaj konfliktu moze przerodzi¢

si¢ w inny.

| tak zacznijmy od konfliktu danych, gdzie dwie strony maja tylko czeSciowe informacje na

temat pewnego zagadnienia. Sytuacja wydaje si¢ dosyC prosta, wystarczy si¢ wymienié

strategicznymi informacjami i porozumienie gotowe.

Konflikt danych jest tak mocno wpisany w §wiadomos$¢ ludzka, ze duzo czgsciej po jakims

spotkaniu zamiast protokotu ustalen spisuje si¢ protokot rozbieznosci. I cho¢ to tylko stowa,

od razu okreslaja one kontekst nastepnego spotkania.

www.bonafide.com.pl

(brak mozliwosci lub umiej¢tnosei
znajdowania czgsci wspolnej

w zakresie merytorycznym, lub
psychologicznym komunikacji

Konflikt strukturalny
(najczesciej wynikajacy

z nierownej sity 1 wladzy,
destruktywnych wzorcow

i strategii dotyczacych zachowan,
brak réwnowagi

w kontrolowaniu

i dystrybucji zasobow, czynniki
geograficzne lub §rodowiskowe)
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Czesto jednak zamiast otwartej wymiany, gdy strony nie majg ochoty poszukiwac czesci
wspolnej nastepuje eskalacja i mamy juz do czynienia z konfliktem interesu, ktory bardzo
szybko szczegblnie w sytuacji kontrolujacy kontrolowany moze przerodzi¢ si¢ w konflikt
strukturalny. Dalej juz tylko krok do konfliktu wartosci, kiedy strony zaczynaja si¢
personalnie lub organizacyjnie atakowa¢ a to od razu automatycznie zaczyna wptywac na
wzajemne relacje¢, poniewaz strony nie majg juz ochoty patrze¢ na siebie.

Jak tatwo zauwazy¢ poszczegdlnym ,konfliktom” towarzyszy zupeilnie inny tadunek
emocjonalny.

Przy konflikcie danych ten poziom jest najnizszy mozna powiedzie¢, ze wrecz neutralny,
poniewaz strony zaczynaja rozmawia¢ o faktach i probuja te wspolne fakty ustala¢. Kiedy
strony dopuszcza do tego zeby konflikt przeksztatcil si¢ w konflikt wartosci czy relacji to
mamy do czynienia z emocjonalnym piektem, bo strony zaczynaja bar¢ wszystko osobiscie i
do siebie i zaczynaja si¢ wzajemnie zwalczac.

Gdyby$my pokusili si¢ o nadanie rang okreslajacych natgzenie emocjonalne poszczegdlnym
czesciom kota to przy konflikcie danych mamy 0, przy konflikcie interesow 2, konflikcie
strukturalnym 4, konflikcie wartos$ci 8, konflikcie relacji 16 1 wiece;j.

Warto o tym pami¢tac i zawsze znalez¢ sobie chwile, aby korzystajac z Kota, okresli¢ gdzie
si¢ w danym momencie znajdujecie i zawsze obniza¢ natg¢zenie emocjonalne w czasie
rozmow.

My, ludzie bardzo wiele rzeczy robimy nawykowo. Samo w sobie nie jest to ani dobre ani zle.
Dopodki zdajemy sobie z tego sprawe, mozemy kontrolowaé nasze reakcje emocjonalne.
Dramat zaczyna si¢ wtedy, gdy dajemy si¢ wciggna¢ lub sami powodujemy eskalowanie
negatywnych emocji. Wtedy nie ma czasu na refleksje. Dzialamy na zasadzie tuku
odruchowego. Bodziec, reakcja, bodziec reakcja, bodziec reakcja.

| gdzie tu czas na przemyslang reakcj¢ nakierowang na cel, ktory zamierzamy osiggnaé?

A oto kilka przyktadow takich atawistycznych, podswiadomych zachowan:
e podnoszenie glosu
o zlosliwosé
e sarkazm
¢ unikanie kontaktu
e obrazanie si¢

e ulegtos¢
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e potakiwanie

e zgoda wynikajaca z dgzenia do ,,$wietego spokoju”
e zniecierpliwienie

e inwektywy i wulgaryzmy

e wybuchy emocjonalne

e placz (czgsciej u kobiet)

e formulowanie oskarzen (Ty zawsze, przez Ciebie)
e agresja fizyczna

e zamkniecie si¢ w sobie

e tworzenie negatywnych wizji i scenariuszy

e uzywanie stow: zawsze, nigdy

e irytacja

Odroczona spontanicznos$¢

Trzecia zasada dynamiki Newtona mowi, ze akcji towarzyszy reakcja, taka sama lub wigksza,
co do warto$ci 1 zwrdcona przeciwnie (czyz to nie idealna definicja powstawania
nieporozumien i konfliktow, gdy ludzie dziatajg odruchowo). Warto sobie uzmystowié, ze
wraca do nas to, co sami w komunikacji, przewaznie spontanicznie ,,wyprodukujemy”.
Odroczona spontanicznos¢, to takie narzedzie, ktére w naturalny sposob pozwala zapanowaé
nad sobg, nawet najwigkszym cholerykom.

Wiem, bo sam bytem 1 chyba dalej jestem takim przypadkiem, cho¢ by¢ moze brzmi to
bardzo mato profesjonalnie. Dzigki odroczonej spontanicznosci nauczylem si¢ jednak nad tym
panowac, tak bardzo, ze juz prawie zapomniatem, ze jestem cholerykiem. Przestalem by¢
cholerykiem spontanicznym, zaczatlem by¢ wyrachowanym lub jesli wolisz zaplanowanym.
Sa bowiem sytuacje, gdy taki zaplanowany i kontrolowany wybuch nieposkromionej ztosci

jest najefektywniejszym srodkiem do osiagniecia celu, czasami nawet jedynym.
Robicie wszystko, aby nas pograzy¢!!!! . *
" To wy robicie wszystko, aby nam utrudni¢ prace!!!!

Jest akcja 1 spontaniczna reakcja. Przypomnij sobie jak czgsto widziale$ co$ takiego. By¢

moze nawet sam to przezywales. A jezeli nawet nie to przypomnij sobie jakichkolwiek
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politykow tokujacych w telewizji. Pamigtasz jak to samo si¢ $§wietnie eskaluje? Konflikt

relacji na dzien dobry gotowy.

* Robicie wszystko, aby nas pograzyé!ii -~ *

“To radykalne i otwarte stanowisko, sadze, ze dzieki takiej otwartosci whasnie
wyjasnimy wszystko ©

Akcja ta sama, ale reakcja, dzigki odroczonej spontanicznosci, jest radykalnie inna. Jej celem
jest obnizenie nat¢zenia emocjonalnego, wywolanego pierwsza atakujagcg wypowiedzig i
przeniesienie catosci na poziom konfliktu danych.

Zanim przejdziemy do szczegdtdéw powinienes sobie uswiadomic jeszcze jedng wazng rzecz a
w zasadzie pewne zjawisko. Kazdej z tych wyszczegdlnionych wczesniej spontanicznych
reakcji, towarzysz charakterystyczna dla danego osobnika postawa ciata. Powiem wiecej ta
postawa ciala, wyprzedza reakcj¢ stowng 1 emocjonalng. Poobserwoj, szczegdlnie
najblizszych, ze gniewaja si¢ zawsze w podobny behawioralnie sposob, a ich wybuchy
niezadowolenia poprzedzane sg takimi samymi wzorcami zachowan. Stad prosty wniosek,
Kiedy juz rozpoznasz wzorzec poprzedzajacy, i przerwiesz go, t0 uniemozliwisz 0sobie, z
ktorg rozmawiasz, takg wlasnie spontaniczng reakcj¢. Oczywiscie, skoro tak majg inni, to i ty
réwniez.

Mozesz wigc przerywac wilasne wzorce reakcji spontanicznych reakcji zawsze wtedy gdy
checesz. Zyskujesz wtedy chwile na zastanowienie nad tym jak twoja reakcja wptynetaby na
cel, jaki w komunikacji zamierzasz osiggnac.

Jak to fizycznie zrobi¢? Na przyktad zamiast reagowac od razu, wez gleboki oddech, cofnij
fizycznie swoje cialo i wyobraz sobie siebie reagujacego spontanicznie na podswiadomg
zaczepke. Przyjrzyj si¢ sobie doktadnie przez t¢ chwile przeznaczong na doktadng wentylacje
ptuc. Jak wygladasz, gdy wybuchasz sprowokowanym gniewem. Zastanow si¢, dokad to was
doprowadzi i czy na pewno mozesz lub chcesz sobie na to pozwolic.

Gdy przez to mgnienie oka, kiedy w podczas naturalnej pauzy w waszej rozmowie, tak czy
inaczej opadajg instalowane przez druga osobe negatywne emocje, przypomnisz sobie koto
konfliktu, zdasz sobie sprawe, ze mozesz zareagowaé w zupelie nieprzewidywalny dla
nadawcy komunikatu sposob, przejmiesz kontrol¢ nad przebiegiem rozmowy. I by¢ moze
wyjdzie na to, ze Twoja spontaniczna reakcja bylaby najwtasciwsza. W takim wypadku co6z,
nie krepuj si¢. Nie ma zlych reakcji. Sg tylko niewlasciwie uzywane w danym kontekscie.
Wazine jest zebys zawsze zaczynal rozmowe z wizja rezultatu, ktory chcesz osiaggnac i na

tej podstawie wybieral najwlasciwsze sposoby zachowan.
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Pamietaj o jeszcze kolejnej waznej rzeczy: ludzie zachowujac si¢ w okreslony sposéb
antycypuja twoja reakcje i takiej wlasnie si¢ spodziewaja.

Dlaczego? Bo sami w ten sposob, w takiej sytuacji, reaguja. Ty robigc co$ innego, niz oni
zalozyli, psujesz ich misterny plan. A cz¢sto innego nie maja, wigc z wdzigcznoscig, w tym
momencie przyjma twdj, przez tg chwile sg bardzo podatni na twoje sugestie i twoj leading
(przypomnij sobie eksperyment z aktorem i odpowiedz na pytanie ile dzigki temu mozesz

osiggnac). Nazywa si¢ to efektem nieprzewidywalnosci.

Zasady komunikacji otwartej:

Jak moéwi¢ zeby ludzie chcieli stuchac?

Od czego zalezy potencjatl uwagi stuchacza?

Jak to zrobi¢, aby niezaleznie od kalibru argumentow, ktére masz zamiar przytoczy¢,
spowodowac, aby przez drugg strong¢ traktowane byty one zawsze jak co$ kluczowego i

istotnego?

Troche dziwnie mi o tym mowié, bo to, co ponizej przeczytasz zabrzmie¢ moze w pierwszej
chwili obrazoburczo dla Twoich uszu. I zupelnie nie wiem, jakie to uczucia sprzeciwu u

Ciebie wywota w pierwszej chwili i jak to si¢ pdzniej zmieni, gdy wejdziesz w to glebie;.

Zanim jednak zaczne, to chce Ci si¢ do czegos przyznac. Do pewnej stabosci, z ktdra nie do

konca jeszcze sobie radze, choc ciggle, nawet teraz nad tym pracuje.

Ta staboscig jest pewien, specyficzny rodzaj niesmiatosci. Polega on na tym, ze gdy wpadng
na jaki§ pomysl, opracuje go, przetestuj¢ i gdy juz jestem pewien, ze dla mnie on dziata, to
wtedy nie do konca jestem pewien czy powinienem si¢ z Tobg tym podzieli¢ 1 co Ty, bedziesz

o tym, co dla mnie si¢ sprawdza, sadzit.

Wydaje mi si¢, ze przyznawanie si¢ do stabos$ci, nie do kofica moze by¢ uznawane za

profesjonalne, dlatego tak cig¢zko i trudno mi o tym mowié. Tak to czuje.

Nie wiem po prostu, w jakim stopniu bedzie to rowniez dla Ciebie dziata¢ i czy po

przeczytaniu zadasz sobie odrobing trudu wychodzac poza dotychczasowe schematy, i
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testujgc to w praktyce, pododajesz rozne aplikacje tak, aby to narzedzie stato si¢ Twoje prze

doswiadczanie a nie mys$lenie o nim.

[ mam $§wiadomos¢, ze 80% ludzi tak po prostu zrobi i to jest doktadnie te same 80%
populacji, ktore nie bedzie miato motywacji do schylenia si¢ po 1003 lezace na ulicy.

Nie pytaj, dlaczego!!

Oni tak majg i to ich sprawa a odpowiedz pozostawmy psychologii poznania lub Krakowa,

jak wolisz wybieraj.

No dobra powiedz mu Grad, o co konkretnie chodzi, bo za twojg stabos¢ wezma gadulstwo a

nie to, o czym pisates. Powiedz mu tez, po co to wszystko przeczytat 1 jaki z tego morat.

A morat jest taki, ze jak pewnie coraz bardziej wyraznie zauwazasz, tres$¢ tego, co mowisz do
ludzi ma duzo mniejsze, baaaaaaaaa, spektakularnie dramatycznie wrecz mniejsze znaczenie,

niz forma, w ktora wkladasz swoja wypowiedz.

Prymat i to zdecydowany formy wypowiedzi nad jej trescig jest tym, o czy na poczatku
dziwnie byto powiedzie¢ a teraz, gdy jeste$§ w tym miejscu sam juz to zauwazytes, bo jestes

duzo bardziej w temat wciggniety.

Oczywiscie ma toto pewng strukture:

1. Powiedz o swoich emocjach odczuwanych tu i teraz, w stosunku do ludzi, z
ktorymi si¢ aktualnie komunikujesz

2. Pokaz im jakas$ pozorng stabos$¢ i wykorzystaj ja dla budowania relacji lub

napigcia

Badz empatyczny mowigc o ich odczuciach, ktore widzisz

Pokaz dystans do wtasnej osoby

Uzywaj poczucia humoru

o o k~ w

Zakoncz pozytywna emocjg tak, aby harmonizowato to z tg odrobina tresci,

ktéra miate$ do przekazania
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Pamigtaj oczywiscie o czyms, o czym ja mam okazje si¢ przekonywac za kazdym razem,

kiedy to ¢wicze¢ 1 wykorzystuje:

Im wiecej tresci jednak przekazaé mozesz, tym zadanie prostsze, a im jej mniej, tym

lepsza zabawa i trzeba mie¢ wiecej odwagi i jaj, Zeby sobie na to pozwala¢.

Zasady efektywnej komunikacji:

10.

11.
12.
13.

14.
15.
16.

17.
18.
19.

Unikaj protekcjonalnosci

Akcentuj siebie, jako podmiot komunikacyjny: uwazam, wedlug mnie, z mojego
punktu widzenia

Unikaj generalizacji w postaci: zawsze, wszyscy, nigdy itp.

Swiadomie uzywaj stow ,,ale”, ,,dlaczego”, ,,nie”

Pytaj o fakty, wspolne mozliwo$ci rozwigzan, propozycje i opcej ktore widzi druga
strona

Stereotypy zostaw politykom 1 mediom, poprzez pytania szukaj intencji i rozwigzan
Strzez si¢ dyskusji o przekonaniach i warto$ciach

Jesli juz dojdzie do konfrontacji zawsze pamigtaj o szacunku dla drugiej osoby i o tym
zeby pozostawi¢ im jakas$ droge wyjscia z twarzg.

Uzywaj parafrazy i sprawdzaj czy dobrze ich zrozumiale$

Pamigtaj obiektywna prawda nie istnieje, sg tylko fakty i jedynie one podlegaja
weryfikacji

Przestan ocenia¢, klasyfikuj

Stuchaj

Milcz, kiedy méwig 1 obserwuj pamigtajac, ze informacja jest zawsze po drugiej
stronie

Upewniaj sie, czy jeste$ dobrze rozumiany (zielona pieczatka)

Uzywaj poczucia humoru

Przestan zaktadaé, ze wiesz, co maja na mysli, zweryfikuj to, bo czg¢sto sami nie
wiedza, jak zabrzmiato to, co powiedzieli

Potwierdzaj ich rzeczywisto$¢ méwigc o wspolnych doswiadczeniach

Kiedy co$ powiesz rob pauzg, az odpowiedza — czekaj cierpliwie

Pokazuj, ze masz dystans do siebie i swoich obowiazkow, dzieki czemu zobaczg w

tobie cztowieka takiego samego jak oni.
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20. Swoje propozycje i1 zyczenia przekazuj z perspektywy ich korzysci (,,abysmy mogli
jak najszybciej i bezbolesnie zakonczy¢ t¢ procedure potrzebuje .................. ”)

21. Stosuj systemy motywacyjne (,,moze to trwac tygodniami, pdzniej bedziemy sig
nawzajem neka¢ pismami, a mozemy popracowac nad tym rzetelnie i otwarcie teraz

od razu 1 mie¢ szybko zadawalajacy obie strony efekt koncowy”)

Zunifikowane pola logiczne Diltsa

SRODOWISKO

Zachowania

Umiejetnosci

Przekonania

Wartos$ci

Tozsamos¢

Duchowos¢

Na osobowos$¢ cztowieka w tym ujeciu skladaja si¢ jego zachowania, umiejetnosci,
przekonania, wartosci, tozsamos$¢ i duchowos¢. Wszystkie te sktadowe manifestowane sg w
okreslonym $rodowisku.

Kiedy obserwujemy jakie$ zachowanie bardzo czg¢sto osagdzamy je. Z tym, ze automatycznie z
poziomu zachowan przenosimy si¢ na poziom tozsamosci ocenianego czltowiek. W ten

wiasnie sposob mozemy komus, kto mimo mtodego wieku, nie ustgpil miejsca staruszce w
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tramwaju, zbudowac¢ tozsamos$¢ chama. A przeciez jemu, dopiero co, zdj¢li gips z nogi i nie
moze stac.

A skoro juz takim powierzchownym sadem stworzyliSmy mu tozsamos$¢ chama to jakie on
moze mie¢ przekonania, wartosci, kim bedg jego dzieci, z jakg kobietg si¢ zwigze, skoro taki
kawat chama z niego. Te luki nasz umyst wypehia bez udziatu §wiadomosci. Nadalismy
jedna tatke, reszta poszia z automatu.

Warto o tym pamigtaé, bo inaczej czeka¢ nas moze efekt Titanica. Gora lodowa wcale nie
wygladala tak groznie, kiedy patrzylo si¢ na to, co wida¢ na powierzchni a jednak koniec byt

tragiczny.

Kilka uwag na sam koniec:

Zyjac, nie mozna si¢ nie komunikowag!!

Robimy to urodzenia. W szkotach, na studiach, ucza nas réznych rzeczy, bardziej lub mniej
przydatnych w codziennym zyciu, takich jak budowa ameby, wysokos$¢ plonéw w kwintalach
na metr kwadratowy, ktory musisz przelicza¢ na hektar obrachunkowy, réwnan
rézniczkowych.

Nie ma natomiast, przynajmniej w mojej szkolenie nie bylo, zaje¢ z efektywnej komunikacji,
inteligencji spotecznej czy emocjonalnej. Komunikujemy si¢ wiec korzystajac z
nieswiadomie przyswajanych wzorcow, ze srodowiska, w ktérym zyjemy, ze wszystkimi tego

wadami i zaletami.

Cata ztozonos¢ komunikacji, jako procesu, ktory mozna zdefiniowaé w prosty na pozor
sposob bierze si¢ stad, Ze nadajemy tym samym rzeczom catkowicie rézna warto$¢. Dlatego
jakiekolwiek zatozenia, co do celu drugiej strony moga stanowi¢ putapke, w ktora wpadniemy

jeszcze przed rozpoczeciem rozmow.

Nie mozesz mie¢ oczekiwan, co do celu rozmowcey. Jedyne, co jest wazne i powinno by¢
brane pod uwage to fakty i informacje, z ktorych nie powinienes$ jednak tworzy¢ zadnych
map, dopoki druga strona nie powie Ci jakim odwzorowaniem przy sporzgdzaniu mapy

swojej obiektywno subiektywnej wersji rzeczywistosci i otaczajacego $wiata si¢ postuguje.
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Dobra wiadomo$¢ natomiast jest taka, ze w kazdym momencie swojego zycia mozesz
dodawac sobie kolejne wzorce komunikacyjne 1 zastgpowac te odruchowe tymi efektywnymi,

ktore $wiadomie akceptujesz i uwazasz za korzystne dla Ciebie.

Jak z kazdym skryptem, czy podrecznikiem, jest tu tak, ze samo przeczytanie do niczego nie
doprowadzi. Dopiero, kiedy zaczniesz si¢ zastanawiac, jak poszczegélne elementy mozesz
zastosowac w rzeczywistych sytuacjach a p6zniej je wdrozysz to przekonasz si¢ jak to dziata.

Umiejetnosci wyptywaja z doswiadczania nie z teoretyzowania. Przynajmniej wedlug mnie.

A Ty, czy wsiadlby$ do samolotu z pilotem, o ktérym wiesz, ze szkole pilotazu skonczyt
korespondencyjnie a jego tzw. ,nalot” to 28 godzin na symulatorze w jakiej$ grze

komputerowej?

Po raz kolejny przypominam: baw si¢ dobrze czytajac i ¢wiczac, popetniaj bledy i wyciagaj
madre wnioski, bo to oznacza, ze uczysz si¢ szybko i efektywnie, czujac wzrastajaca pewnosc

siebie w kolejnych sytuacjach KOMUNIKACYJNYCH.

Pozdrawiam
Wojtek Grad
Bona Fide
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